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I. Bolum

ISLETME ve ISLETMECILIKLE
ILGILI TEMEL KAVRAMLAR

A.  Isletme Kavrami

Insanlarin ihtiyaglarmi dogrudan dogruya veya dolayli karsilamak amaci
ile isleyen veya isletilen her iktisadi birime isletme adi verilir’. isletme iiretim
faktorlerinin - -emek, tabiat, sermaye ve miitesebbis- uyumlu bir
organizasyonuyla birlestirilmesinden meydana gelen bir kurulus olup, varlik
sebebi talep olunma (istenme) Ozelligine sahip mal ve/veya hizmetlerin
Uretilerek pazarlanmasina (piyasaya arz edilmesine) dayanmaktadir. Bu
agiklamalara gore isletmenin iki 6zelligi vardir?;

- Insan ihtiyaglarini tatmin i¢in mal ve hizmet iiretmek amaciyla
faaliyette bulunmak,

- Bu amac1 gergeklestirmek igin gerekli iiretim faktorlerine sahip olmak.

Isletmelerde fiziksel mal iiretimi ile fayda® yaratilabilecegi gibi, hizmet
iiretimi ile de insanlarin ihtiyaglarmimn karsilanmasina ¢alisilmaktadir®. Faydal

1 Mehmet Olug, fsletme Organizasyonu ve Yonetimi, 1. Cilt, Istanbul Universitesi Yay.,
Istanbul 1978, s.4.

2 Vahdet Aydin, sletme Organizasyonundaki Gelismeler, S.B.F. Yay., Ankara 1969, s.6.

8 Mal ve hizmetlerin insan ihtiyaglarin1 gidermesi 6zelligine iktisat biliminde fayda denilmektedir.
Fayda saglayan madde ve hizmetler ise “iktisadi mal ve hizmetler’olarak adlandirilmaktadir.
Ancak insanlarin ihtiyaglari 6zellik ve miktar agisindan siirekli degismekte veya karsilanan
ihtiyaglarin yerlerine daha degisik ve yeni ihtiyaclar ¢ikmaktadir. Insanlarin ihtiyaglarinin
sinirsiz, bunlari karsilayacak araglarinin smirli olusu elde edilebilmesi icin ¢alisip ¢cabalamayi
gerektirir. Boylece gelisen “iktisadi ugrasilar” sonucu insanlarin ihtiyaglarini giderme
ozelligindeki hizmetler Gretilir veya tabiatta var olan maddelere fayda niteligi kazandirilir (Olug,
age., s.3).

4 Ismet Mucuk, Modern fsletmecilik, Der Yay., Istanbul 1993, s.17.
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2 Spor Isletmeciligi

mal ve/veya hizmetleri ortaya koymaya ise, liretim denilmektedir. Siiphesiz ki
isletmeler baskalar1 i¢in, diger bir deyisle, pazar i¢in iiretim yaparlar. Bu
nedenle sadece kendi ihtiyaglarini karsilamak iizere tiretim yapan kisi ya da
kuruluslar bir isletmeyi olusturmazlar®.

Isletmeler, genellikle, kar elde etmek icin kurulup isletiimekle beraber,
kar amaci yaninda, baska amaglarin, s6z gelisi, sosyal amaclarin 6n gorildiigi
isletmeler de vardi®. Kar amaci giiden isletmelerde oncelikli olarak azami
parasal gelir diisiiniiliirken, kar amaci tagimayan isletmelerde sosyal amaglar 6n
plana ¢ikmaktadir.

B.  Tesebbiis, Miitesebbis ve Yonetici Kavramlart

Isletme ve tesebbiis kavramlar1 genellikle es anlamli olarak
kullanilmaktadir. Ancak bazi goriislere gore tesebbiis isletmeden daha genis bir
anlam ifade eder. Isletme teknik bir birim olup fabrika, atdlye, biiro, magaza vb.
gibi isimler alirken, tesebbiis ise hukuki, iktisadi ve mali bir birim olarak
igerisinde bir veya birden ¢ok isletme kurup isleten bir varlik olarak
gorilmektedir’. Gergekte, tesebbiis de iktisadi mallar ve hizmetler iiretip,
pazarlamak, baskalarinin ihtiyaci i¢in siirekli faaliyette bulunmak ve genellikle
kér elde etmek i¢in kurulduguna gore, isletme ile tesebbiis arasinda bir ayrim
yaratmaya pek gerek yoktur®. Bu nedenle, bu kitapta, isletme ve tesebbiis
arasinda bir ayrima girilmeden, iki terim ayni anlamda kullanilacaktir.

Ote yandan, isletmeyi, kar elde etmek amaciyla zarar tehlikesini goz
Oniine alarak mal ve/veya hizmet Uretimine gegiren ve/veya pazarlamak (zere
girisimde bulunan, baska bir deyisle, sahip oldugu sermayeyi riske sokarak is
giicii kiralayan igveren pozisyonundaki gercek ve tiizel kisilere® miitesebbis
(girisimci) denilmektedir. Bu tanmima gore, isletmenin nihai sorumlusu
kuskusuz, miitesebbistir. Miitesebbis, iiretim igin gerekli olan emek, tabiat ve

5 Aym Eser, 5.17.

6 flhan Cemalcilar ve digerleri, isletmecilik Bilgisi, Anadolu Universitesi, Eskisehir 1985, s.3.

" Olug, age., s.6.

8 Cemalcilar ve Digerleri, age., s.4.

9 Tiizel kisi (Hiikkmi sahis) ve gergek kisi kavramlar kisaca sdyle aciklanmaktadir: Tiizel kisi,
insan olmadiklar1 halde insan gibi kisi sayilan kuruluslardir. Hukuki kisilige sahip bu kuruluslar
insan gibi hareket edemeyecekleri i¢in organlari, yani insanlar tiizel kisiler adina hareket eder.
Tiizel kisiler hukuki olarak kendilerine tiizel kisilik verilen dernek, sirket, vakif gibi 6zel hukuk
alanindaki kuruluslar ile Devlet, bakanliklar, iiniversiteler, iller, belediyeler ve kdyler gibi kamu
hukuk alanindaki kamu tiizel kisileri olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Gergek kisi ise dogumla kisilik kazanmakta ve kisiligi 6liimle sona ermektedir. Tiizel kisinin
iyelerinin 6liimii onun varliginin devam etmesine engel degildir; tiizel kisinin varligi ancak
mahkeme karar1 veya tiyelerinin tiizel kisiyi feshetmesi ya da kanunlar1 belirttigi bagka bir sekilde
sona erer (Ayrmtili bilgi i¢in bkz; Adnan Giiriz, Hukuk Baslangici, Ankara, 1986).
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sermaye faktorlerini ele gecirip kullanan kisi oldugu i¢in ayni zamanda bir
uretim faktord olarak da kabul edilmektedir.

Kar ve riski bagkalarinin olmak {izere, mal veya hizmet ortaya koymak
icin iretim faktorlerini tedarik eden ve bunlart belli bir ihtiyaci karsilama
amacina yonelten kimse, yoneticidir'®. Kiigiik isletmelerde mal sahipligi ve
yonetim ayni kiside toplanmaktadir. Ancak isletmeler biiytidiik¢e tiim isleri tek
basia planlayip yonetemeyen miitesebbis, iiretim gorevlerini kismen, biiyiik
Olcide veya tamamen yoneticiligi meslek olarak secen kimselere
devretmektedir't. iste, yoneticiligi kendilerine meslek edinerek, isletmenin
sahibi haline gelmeden miitesebbisin yaptig1 her isi yapan ve aylikla ¢aligan bu
kimseler, profesyonel yoneticilerdir'?2. Her miitesebbisin bir ydnetici
olabilmesine karsilik, yoneticiler, kar ve risk tasimadigi siirece, miitesebbis
sayilamazlar. “Ekonomik hayatin temel tiretim birimi olan isletmede, yonetici,
iretim igin gerekli diger faktorleri etkin bir sekilde saglamak, degisime
ugratmak suretiyle bu faktorleri iirliin veya iirlinlere doniistirmek durumunda
bulunan sorumlu kisidir. Yonetici yonetim fonksiyonunu ifa etmek suretiyle
birlestirici bir rol oynamakta, isletme ici ve isletme amaglar1 yoniinde tesvik

edip kendilerinde istek uyandirmaktadir™®?,

C. Isletme Yinetimi ve Fonksiyonlart

Isletmenin temel amaci insanlarin ihtiyaglarimi karsilayacak mal ve/veya
hizmet iiretmektir. Isletmeler bu amaca ulasmak iizere bir takim gérevleri yerine
getirmek zorundadirlar. Iste, “belli bir amaca ulasmak icin insanlarin
faaliyetlerini planlamak, orgutlemek, diizenlemek, yoneltmek ve denetlemek,
isletme yonetimi olarak tanimlanmaktadir.

Dogal olarak, isletmelerde, insanlarin faaliyetleri yanisira, gesitli fiziki
unsurlar ve finansal konularda da kararlar alinip uygulanmaktadir. Bu nedenle
isletme yonetimi, hem insanlarla ilgili faaliyetleri, hem de insanlarla diger
unsurlar arasindaki iligkileri belli bir diizen i¢inde ve birbirleriyle uyumlu héale
getirilmelidir.

Burada isletme yonetimi taniminda yer alan planlama, Orgiitleme,
yonetme, koordinasyon ve denetleme gibi gorevler genel yonetim fonksiyonu
olarak gorulmektedir. Bu genel yonetim fonksiyonunun yani sira bir de
isletmeye ait (tiirsel) fonksiyonlar séz konusudur. Bunlar genellikle tretim,

10 Oluyg, isletme Organizasyonu ve Yonetimi, age., 5.7

1 Mucuk, age., s.19.

12 Olug, isetme Organizasyonu ve Yoénetimi, age., 5.36.

13 Cumhur Ferman, “Isletmelerde Temel Uretim Faktorii Olarak Yonetim ve Yénetici”, Sevk ve
Idare Dergisi, S.100, Aralik, 1976, s.15.

14 Cemalcilar ve Digerleri, age., s.5-6.
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pazarlama, finans, personel muhasebe, arastirma-gelistirme ve halkla
iliskilerdir. Uretim ve pazarlama isletmenin temel fonksiyonlari, finans ve
personel kolaylastirict fonksiyonlar, muhasebe, arastirma-gelistirme ve halkla
iligkiler ise destekleyici fonksiyonlar seklinde bir ayrima tabi tutulmakta'® ve
asagidaki sekilde goriilen bir iligkiler diizenini olugturmaktadirlar:

Temel Fonksiyon Yénetim
Planlama, Orgiitlenme, Y6neltme
Koordinasyon, Kontrol

|

Amac Fonksiyonlar Arag¢ Fonksiyonlar Destek Fonksiyonlar
Uretim Finans Muhasebe
Pazarlama Personel Halkla iligkiler

Ar-ge

Sekil 1: Isletme Fonksiyonlari

Kaynak: Tevfik Tatar, isletmeciligin Temel Kurallari. G.U. Miihendislik Fakiiltesi
Yayinlari, (Tarihsiz), Ankara, s.4.

Sekilden de anlagilacagi iizere yonetim, genel bir isletme fonksiyonu
olarak, digerlerinin {izerinde ve onlar1 diizenleyen, birlestiren ve birbirleri ile
uyumlu hale getiren bir nitelige sahiptir. Bagka bir deyisle, birbirleriyle yakin
iligki icinde bulunan isletme gorevleri ancak genel yonetim fonksiyonu
yardimiyla basarili olabilmektedir. Burada unutulmamasi gereken husus, her bir
isletme fonksiyonun birbirlerini etkileyen ve tamamlayan 6zellikte oldugudur.
Bu nedenle isletme etkinliginin artirilmast bakimindan séz konusu fonksiyonlar
bir biitiin olarak diistiniilmelidir.

Bahsi gegen fonksiyonlar spor isletmeciligi acisindan ele alindiginda;
tiretim ve pazarlama fonksiyonlari ile spor hizmetlerinin iiretimi ve pazarlamasi
yapilmakta, finans ve personel fonksiyonlar1 ise bu iki temel fonksiyonu
kolaylastirmaktadir. Ozellikle spor hizmetlerinin {iretim ve pazarlamasinda
insan unsurunun &nemi dikkate alindiginda personel fonksiyonunun ayri bir
degeri oldugu soOylenebilir. Destekleyici fonksiyonlar da spor isletmesinin
caligmasinda etkinligi saglayici bir role sahiptir. Bilhassa personel veya halkla
iligskiler fonksiyonu, spor isletmelerinde Uretilecek ve pazarlanacak olan spor
hizmetlerinin tiiketicilere tanitilmasini ve onlar tarafindan kabul gormesini
kolaylastiracagi i¢in iizerinde dikkatle durmay1 gerektirmektedir. Bu kitapta s6z
konusu fonksiyonlardan 0Ozellikle y6netim, dretim, pazarlama, personel ve
halkla iligkiler tizerinde durulmus ve spor isletmeciligiyle bagdastirilmasina

15 Aymi eser, 5.17-18
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calisilmistir. Ayrica bunlara ilave olarak aktiiel bir konu olan sponsorluk
kavramina da yer verilmistir.

D.  Spor Isletmesi ve Spor Isletmeciligi

Isletmeler genellikle kir amaci giiderler, bunun yanisira sosyal amaglarin
ongoriildiigli isletmeler de vardir. Bu isletmeler, temelde toplumun sosyal
ihtiyaglarim1  kargilayacak hizmetleri {retip pazarlamak iizere faaliyette
bulunurlar. (Devlet hastaneleri, kamu yararina ¢alisan dernek ve vakiflar, egitim
kurumlar1 ve spor kuruluslar: gibi).

Spor isletmeleri de (spor tesisleri, rekreasyon merkezleri vb.) verdikleri
hizmetlerin karsiliginda maddi kazang temin etseler bile esas itibariyle,
insanlarin spor ihtiyaclarim karsilamak icin kurulurlar. Ozellikle sporun bir
kamu hizmeti olarak goriildiigt tilkelerde, devlet tarafindan kurulup isletilen
spor isletmelerinde ilk ve asil amacin sporu Kkitlelere yaymak suretiyle
toplumsal hizmet ve sosyal fayda yaratmak oldugu sdylenebilir®®,

Ote yandan 6zel sahislara ait spor isletmelerinde de topluma hizmet
etmek diisiincesi vardir. Ancak bu isletmeler, sermayelerini siirekli tiiketerek
ayakta kalamayacaklar1 igin iiretim faktorlerine yaptiklar1 harcamalarin iistiinde
bir gelir (kar) saglamak durumdadirlar. Burada goz oniinde bulundurulmasi
gereken nokta, ister Ozel tesebbiis, isterse kamu sektorii olsun, kaynaklarin
tasarrufla kullanmilmas: prensibinin ve isletme yonetimi ilkelerinin her iki
alandaki spor igletmeleri i¢in de gecerli oldugudur.

Spor isletmelerinde yiiriitillen faaliyetlerin (spor isletmeciliginin) temel
amacinin insanlarin birbirinden farkli sportif ihtiyac ve isteklerini karsilayacak
hizmetlerin saglanmasi oldugu belirtilmisti. Bu ihtiyag ve isteklere cevap
vermede spor igletmeciligi, spor tesislerinin ekonomik isletilmesinin yanisira
sportif hizmetlerin hazirlanmasini ve sunulmasii igine alacak bir genislik
gostermektedir?’.

Ciinkli spor isletmeciligi dar anlamda yerlesim yerlerindeki ve
yakiindaki acik ve kapali spor tesislerinin optimal bir sekilde kurulmasi ve
verimli igletmesini; genis anlamda ise hem bu tesislerdeki, hem de tesislerin
disindaki orman, dag, akarsu, gol, deniz, plaj ve hatta gokyiizii gibi dogal

16 Tiirkiye’de kamu hizmetleri arasinda spor da yer almaktadir. Yiiriirlikteki 1982 TC
Anayasasinin 59. maddesinde “Devlet her yas ve kesimdeki Tiirk insanin beden ve ruh saghgini
gelistirecek tedbirleri alir. Sporun kitlelere yayginlastiriimasini saglar. Devlet basarili sporcuyu
korur.” seklindeki diizenleme ile, devletin spor ortaminin hazirlanmasinda ve sporcunun yetigmesi
icin gerekli sartlarin olusturulmasinda, bdylece spor hizmetlerinin topluma ulastiriimasinda gorev
tstlendigi goriilmektedir. Bu nedenle kamuya ait spor kuruluslarinda pek ¢ok kisi ve kuliip sportif
faaliyetlere katilmakta, ancak bundan devlet maddi anlamda bir kazan¢ beklememektedir.

17 George Torkildsen, Leisure and Recreation Management, 3 Ed.. E and FM Spon. London
1993, s.5.
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cevreden yararlanmak suretiyle ¢ok bilyiik ve pahali tesislere gerek duyulmadan
gerceklestirilebilecek sportif hizmet ve programlarin etkin bir bi¢imde
planlanmasini ve uygulamaya konulmasini kapsamaktadir.

Bu tiir hizmet ve programlar genellikle kamu kurumlarina ait tesislerde,
ilgili kamu spor kuruluslarinda veya kamu yarar1 giiden diger kurumlarca
cogunlukla kar amaci giidiilmeden (ya da ¢ok sinirli bir kar gozetilerek)
verilmektedir. Ticari gaye ile kurulmus isletmelerde ise sportif hizmet ve
programlar oncelikle kar amach olarak stirdiiriilmektedir.

Gorulmektedir ki, bu tur dncelikler, hizmet ve programlari hazirlayan ve
sunanlara (spor igletmesinin sahipliginin devlet veya 6zel sektore ait olmasi)
gore degismektedir. Ancak unutulmamalidir ki, spor isletmeciligi agisindan
onemli olan husus, insanlarin ihtiyag ve isteklerinin karsilanmasi, diger bir ifade
ile, toplum tarafindan talep edilen sportif hizmetlerin sunuma hazirlanmasidir.
Bunu isletme yonetimi prensiplerine gore rasyonel dlgiilerde gergeklestirebilen
0zel ya da kamu sektoriine ait spor isletmelerinin varligini siirdiirmeleri séz
konusu olacaktir.



ITT. BOLUM

SPOR ISLETMELERININ KURULUSU

A. Genel Olarak

Isletmesinin kurulusu iktisadi, sosyal, teknik, finansal ve hukuki yonleri
olan oldukca karmasik ve ayrintili ¢calisma gerektiren bir olaydir. Spor isletmesi
kapsamina basit bir semt sahasindan, seyircili-seyircisiz ulusal ve uluslararasi
spor programlarinin uygulanabilecegi rekreasyon ve spor merkezlerine kadar
her tlrli tesisi dahil etmek mumkaindr.

Spor tesisleri kurulus amagclarina goére miisabaka-yarisma, egitim,
antrenman, gosteri, saglik, tedavi vb. programlardan birine veya birkagina
hizmet verecek tarzda kér/fayda elde etmek (zere faaliyet gostermektedir. Bu
nedenle de kurulus yer ve kriterleri farkli olmaktadir.

Isletme kurma diisiincesiyle baslayip, isletmenin faaliyete gecmesine
kadar stirdiiriilen ¢alisma ve incelemelere isletmelerin kurulus c¢alismalari
denilmektedir. Isletmenin kurulus calismalari sistematik bir siire¢ igerisinde
sOyle siralanabilir:

e Isletme kurma diisiincesiyle baslayan ¢aligmalar,

e Ortaya cikan bu diisiincenin gercekten verimli olup olmadigiyla ilgili
caligmalar,

e Yapilabilirlik c¢aligmalarinin  olumlu olmasi1 halinde fiilen kurma
faaliyetine baslanmasi,

e Kurulusu tamamlanan igletmenin faaliyetlerini stirekli kilma ¢alismalari,

e Kurulacak isletmenin ihtiyag duydugu fonlar1 bulma ve en etkin
kullaniminin saglanmast.

Yukaridaki maddelerden de anlasilacagi lizere bir spor isletmesinin
kurulusu cesitli kisimlardan olusur. Bunlar proje fikri, yapilabilirlik etiitleri
raporu hazirlanmas1 ve degerlendirilmesi sonucunda yatirim karar1 verilmesini

7



8 Spor Isletmeciligi

iceren yatirim Oncesi calismalar ile projenin uygulanmasi ve iiretime gegcis
asamalarii kapsamaktadir. Bir spor tesisi projesi, herhangi bir spor programini
Uretme gerekcesinin girisimcinin zihninde belirmesiyle baslar. Bu fikrin
gerceklestirilebilmesi ig¢in Once spor tesisi yapimina saglanacak girdilerle, bu
tesisin igletme asamasinda elde edilecek ¢iktilarin karsilastirilmasini gerektirir.
Ornegin, diisliniilen spor hizmeti kolaylikla iiretilip, pazarlanabilecek midir?
Gerekli materyaller var midir? Sunulacak hizmete ulasma imkanlar1 yeterli
midir? Kéar/fayda elde edebilmek icin maliyet yeterli ol¢iide diisiik olacak
midir? Belirlenecek fiyat, kullanicilar igin uygun olacak muidir? Uretilecek spor
hizmetinin tuketicileri tatmin edeceginden emin olunabilir mi? Sorularina
alinacak cevaba gore s6z konusu yatirima kaynak ayrilip ayrilamayacagi
kanisina varilir. Ancak bdyle bir yargiya varabilmek i¢in uzman bir ekipge
ekonomik, teknik, mali ve hukuki incelemelerden elde edilen veriler belirli
kriterlere gore degerlendirilmelidir. Yapimina karar verilen spor tesisinin teknik
proje asamasi Oncelikle spor programlarina ve buna bagli yan hizmetlere
yonelik kapasitenin ekonomik yonii dikkate alinarak mimari ¢izim, metraj ve
kesif 6zetlerinin hazirligini kapsar.

Mimari projelerin tesiste sunulacak spor hizmetlerinden en (st dizeyde
yararlanilabilmesine imkan saglamasi ve sportif yatirimlarin aranan kosullara
uygunlugunun gergekei bir bicimde yapilmasi beden egitimi ve spor uzmanlari,
mimar, kullanicilar ve gerekli alanlardan g¢esitli danigsmanlardan olusan bir ekip
caligmasinmi gerektirir. Bu grup planlama igin ihtiya¢ duyulan bilgileri mimara
aktarir, sik sik toplanarak ta calismalart yonlendirir. Ayrica proje siiresince
denetlemeler strdirilerek muhtemel hatalar 6nlenmeye ¢alisilir.

Spor tesisleri ekonomik anlamda hizmet sektdriine ait yatirimlardir. Bu
sektorde hizmet liretmek ve istihdam olusturmak, kar/fayda saglamak iizere
kurulacak bir spor tesisi yatirim projesinin hazirlanmasinda hangi girdilerin
nerede ne sekilde kullanilacagini tespit ve tayin etmek oldukga karmasik ve ¢cok
yonli bir sorundur. Sportif olaya aktif ya da pasif katilacaklarin hareket, oyun,
eglence, dinlenme, saglikli olma ve benzeri gereksinimlerini karsilayacak spor
hizmet ve programlarnin iiretilecegi kapali ve acik mekanlar; arazi, bina,
donanim {gliisiiyle sabit sermaye yatirmi olarak adlandirilmaktadir. Spor
yatirimlar1 bir tesisin kurulusu, mevcut bir spor tesisinin yeni ihtiyaglara cevap
verecek tarzda iiretim kapasitesini artiracak eklemelerle gelistirilip
genigletilmesi veya yipranmig, teknolojisi eskimis kisimlarin yenileme ve
modernizasyonu gibi dnerileri, hatta farkli amaglara hizmet etmek i¢in kurulmus
mekanlarin ihtiya¢ halinde sportif programlarin uygulanmasina iliskin tadilatlar
icerir.

Kuskusuz, bu yapinin kurulup, isletilebilmesi igin {iretim girdileri
saglayan ulasim, iskele, marina, liman, otopark, enerji, temiz su, atik su,
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telekomiinikasyon gibi yatirimlarla katilimcilarin barinma, giivenlik, saglik,
gida, sahsi bakim ve temizlik gibi ihtiyaclarini karsilayacak destek hizmetler ve
kaliteli hizmet verecek personelin varligi spor isletmelerinin kurulusunu
dogrudan ya da dolayli etkilemektedir.

Sporu ilgilendiren bir baska yatirim kavrami ise makro diizeyde spora
yapilan yatirimin tipki egitim ve saglikta oldugu gibi insana yapilan yatirim
olusu ile ilgilidir. Clinkl fiziki egzersizlerin insan sagligina olumlu fizyolojik
etkileri bulunmaktadir. Beden faaliyetleriyle asir1 yaglanma, kalp-damar
hastaliklari, eklem yipranmalari &nemli Olciide giderilebilmekte, bu tir
rahatsizliklar1 olanlar sporla rehabilite edilebilmektedir. Bu tiir hastaliklarin
erken oliim ve is kaybina yol agmasi, ferdin belirli bir yastan sonra 6demeye
baslayacagi egitim giderleri de hesaba katilirsa beden kondisyonsuzlugunun
maliyeti olduk¢a ciddi boyutlara ¢ikmaktadir®®,

O halde bu sektorde basta herkes icin spor anlayisina yonelik yatirimlar
olmak iizere her tiirlii sportif yatirimlar, iilke ekonomisine saglayacagi girdiler
bakimindan 6zellikle egitim ve saglik sektorleri igin bir alt yapt yatirimi olarak
degerlendirilebilir. Oyleyse spor tesisi yatirim projelerinin milli ekonomi
acisindan dayandigr temel nedenler ekonomik, toplumsal, kiiltlirel, siyasi,
hukuki, demografik ve cografi perspektiften incelenmeli elde edilen veriler
iktisadi anlamda en fazla kar/fayda ve verimi almak, diger bir anlatimla, kit
kaynaklar1 en etkili bicimde kullanabilmek bakimindan alternatifler arasindan
en iyisini uygulayabilecek sekilde formiile edilerek yatirima doniistrilmelidir.

B. Spor Isletmelerinde Kurulus Yeri Secimi

Spor isletmelerinin kurulusu ile ilgili ¢aligmalar arasinda lizerinde 6nemle
durulmast gereken konulardan biri de kurulus yerinin belirlenmesidir.
Isletmenin faaliyette bulundugu yer'® olarak adlandirilan kurulus yeri,
igsletmenin varligini siirdiirmesi, gelisip biiylimesi ile yakindan iliskili, en az
maliyetle en ¢ok {iretimin yapilacagi mekéandir. Bu nedenle kurulus yerini
secerken ¢ok dikkatli olmak gerekmektedir; clnkl verilecek karar, oldukca
uzun bir siire i¢in isletmeyi belli sartlar altinda ¢alismak zorunda birakacaktir®,

Spor isletmelerinin kurulusu ile ilgili konular arasinda iizerinde en ¢ok
tartistlan husus isletmenin nerede kurulacagidir. Spor tesisleri hizmet
amaclarina gore degisik karakterler tasimaktadir. Bu nedenle her bir degisik
karakterli tesis i¢in gerek kurulus yeri ve gerekse kapasite belirlenmesinde
onceliklerin tespiti ve degerlendirilmesi s6z konusudur. Ciinkii farkl ihtiyaclara

18 J.C.Potter., Beden Faaliyetleriyle Hastaliklarin Onlenmesi, Cev: C. Sipal, M.E Basimevi,
Ankara 1986, s.9.

19 Cemalcilar, age., s.47.

2 Qlug, age., 5.113
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cevap verecek spor tesislerinin kurulus yerlerini etkileyen faktorler de farkli
olacaktir. Buna ragmen, her isletme icin en ekonomik kurulus yerinin
belirlenmesi  uzmanlarin  incelemeleri ve  yapilan  hesaplamalarin
degerlendirilmesiyle ortaya c¢ikacaktir. Kurulus yeri yanlighgt iiretim
maliyetinin artmas1 ve kaynak israfina neden olacaktir.

Agir sabit yatirim gerektiren bir spor tesisinin kurulus yer, cins ve
kapasitenin belirlenmesindeki veriler uzmanlarin analitik inceleme ve
hesaplariyla kapsamli bir gekilde ortaya konmalidir. Aksi takdirde iyi olarak
nitelendirilen kurulug yeri, tesis cinsi ya da kapasitesi degisen sartlar sebebiyle
kisa siirede elverissiz hale gelecektir. Bu da iiretim kaynaklarinin israfina neden
olacaktir. En uygun kapasitede ve nitelikli spor hizmet arzini uygulamaya
elverisli bir spor tesisi kurulmus olsa dahi, yer sec¢imi ile ilgili faktorlerin goz
ard1 edilmesi halinde isletme sirasinda telafi edilemeyecek problemler yasanir.

Oyleyse hizmet sektoriinde iiretim yeri talebi dogrudan etkilediginden
kapasite ve kurulus yeri kararlarinin bir arada degerlendirilmesinin 6nemi
blayuktir. Bu durumda spor isletmelerinde tiiketiciyle yakin temas
saglanabilmesi ic¢in otopark, soyunma odalari, tribiin, antrenman alanlari,
kafeterya vb. ildve donanmimlar1 bulunan tesis kurulmasi gerekebilir. Bu ek
tesisler verilen ana hizmetin devami ya da bir pargasidir.

En uygun kurulus yeri ile spor faaliyetlerine katilim kavramlarinin iligkisi
hem tesisin cinsi hem de kapasitesinin belirlenmesinde 6nemli derecede rol
oynamaktadir. Zaten bu durumu serbest rekabet sartlar1 da zorlamakta, bu
itibarla daha kurulus asamasina gecilmeden bir taraftan tesisin cinsi ve
kapasitesi lizerine pazar arastirmasi yapilirken, diger taraftan yerinin
belirlenmesi igin fizibilite etiitleri, mimari plan ve projeleri ve biitliin bunlar
gergeklestirebilmek lizere maliyet kontrolii ve finans kaynaklarinin bulunmasi
gerekmektedir.

Kurulus yeri segimiyle ilgili genel ilkeleri sdyle dzetlemek miimkinddir:

e Kurulus yeri ile ilgili bilgiler objektif ve bilimsel Olgiitlere gore tespit
edilmelidir.

e Secilecek yerin isletmenin faaliyetlerine yapacag etkiler ve saglayacag: katkilar
ayrmtilartyla ortaya konmalidir.

e Yer se¢imi ile ilgili ¢alismalarin belirli agamalari birbirine karistirilmamalidir.

e Bilgi ve deneyimleriyle yararli olacak uzman kisi ve kuruluslar belirlenerek
hizmetlerinden her agamada en st diizeyde faydalanilmalidir.

e Kurulug yeri ile ilgili karar aceleye getirilmemeli, secenekler hakkinda
olabildigince genis, kesin bilgilere ulasilarak ¢alisma sonuglarinin giivenilirligi
test edilmelidir.

Kisaca en uygun kurulus yeri; verimlilik, karlilik, etkinlik ve iktisadilik
yOniinden azami, maliyet yoniinden asgari sartlar1 tagimalidir.



Spor Istetmelerinin Kurulusu 11

C. Spor Isletmelerinin Kurulusu ve Yer Secimini Etkileyen Faktorler

Kurulus yerinin se¢imini etkileyen temel faktorlerle ilgili calismalar
genellikle endiistri isletmeleriyle ilgilidir. Hem ¢ok karmasik hem de birbiriyle
yakindan iliskili olan bu faktorler?, isletmenin iiretim ozelliklerine gore
baskalik gosterebilecegi gibi, cesitli isletme konulart igin lizerinde durulabilecek
aymi tiirden faktorlerin Onem derecesi de degisebilmektedir?®>. Spor
isletmelerinin kurulus yeri se¢imi agisindan bu faktorler, belli bir yerde spor
hizmet ve programlarinin iiretilmesi ve pazarlanmasinda masrafin en az fakat
faydanin en fazla olabilecegi bir sekilde birlestirilmelidir. Bunun
gerceklesmesinde rol oynayan her sey, kurulus yeri seg¢iminde dikkatlice
degerlendirilmelidir.

Spor isletmelerinin kurulusunu ve kurulus yeri se¢imi kararini etkileyen
baslica faktorler su sekilde ele alinabilir:

Pazarin genisligi, siirekliligi: Burada sportif talep konusu Uzerinde
durulmasinda yarar vardir. Sportif hizmet ve programlara talep, yeterli satin
alma giiciine ve bos zamana sahip olan; belirli zaman diliminde, belirli hedefler
dogrultusunda sportif hizmet ve programlardan yararlanmak isteyen kisi ya da
gruplar olarak ele alinabilir. Ancak, spor sektoriine 6zgii bir talep kavramindan
s0z edebilmek i¢in tiiketim zamaninin kesin smirlariin - ¢izilmesi
gerekmektedir. Bu hizmetleri talep eden kitle spora bizzat katilanlardan
olusabilecegi gibi seyircileri de kapsamaktadir. Spor igletmesinin iiretecegi spor
programlarini tiiketecek miisteri, isletmenin varligini siirdiirebilmesi agisindan
hayati 6nem tagir.

Temelde her iiretim faaliyeti bir pazardaki talebi karsilamak i¢in yapilir.
Ancak unutulmamalidir ki, talep sadece potansiyel istek ve ihtiyact degil, fiili
katithmi1 ve/veya odeme giiciinii de kapsar. Oyleyse yeni kurulacak spor
isletmeleri i¢in pazarin yapisina ve genisligine gore, uretilecek her spor
programina uygun Ozelliklere sahip kurulus yeri bulunmasi gerekmektedir. Bu
nedenle isletmenin saglayacagi hizmete yeterli talep var midir? Varsa ne siire
devam edecektir? Ozelligi bakimindan iiretilecek spor programi gelip gegici mi
olacak, yoksa uzun siire verilebilecek midir? Eger yeterli talep yoksa, sunulacak
hizmet igin yeterli talep olusturulabilecek midir? Sorularina cevap aranmalidir.

Hammadde kaynaklarma yakinhk: Ornegin termal bir sudan
yararlanilarak kurulacak yiizme havuzu hammadde kaynagi olan termal suya
yakin diisliniilmelidir. Ancak termal su bir cazibe merkezi olmakla beraber
miisteri ¢cekme sinir1 i¢inde olmalidir. Hattd konaklama hizmetleriyle birlikte
ulasim kolayligi ve giivenlik birlikte degerlendirilmelidir. Ciinkii pazardan

21 Cemalcilar, age., s.49.
22 QOlug, age., s.113
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uzaklastikca ¢ekim alaninin artmasi gereklidir. Keza kayak tesisleri, dag evleri,
salcilik gibi dag, g6l, deniz ve akarsu gibi doga sporlarina yonelik tesisler i¢in
yer se¢iminde arzu edilen kalite ve kapasitedeki spor programlarinin en diisiik
maliyetle Uretimine ve en fazla kar/fayda saglayacak tarzda hizmet sunusuna
imkan verecek yerin saptanabilmesi igin olasi alternatifler dikkate alinarak
karsilagtirmali hesaplarin yapilmasi zorunludur.

Pazara yakinlik ve ulasim imkéanlari: Hizmet isletmelerinde yer se¢imi
kararlarinin verilmesinde alternatif kurulus yerlerinin gelir/fayda saglayici
Ozellikleri Uzerinde durulur. Hizmet isletmelerinde tretimle tiikketimin es anlt
olmasi nedeniyle kurulug yeri se¢iminde miisterilerin yogun oldugu bdlgeler
tercih edilir. Zira miisterinin kolay ulasabilecegi bir hizmet isletmenin
satig/kullamim  hacmini  artiracaktir.  Sportif program ve imkénlardan
yararlanmak isteyen bir kullanicinin oraya varmay1 goze alacagi kolay, siiratli
ve giivenli ulasimin olmayiginin zarari tesisin dmrii boyunca siirer. Siiphesiz her
isletme “en ekonomik yerde” kurulmalidir. Ancak, endiistri isletmelerinin
kurulus yerini belirleyen faktorlerin spor isletmelerinin kurulus yerine aynen
uygulanmasi miimkiin degildir. S6zgelisi, spor isletmelerinin hammadde ve
enerji kaynaklarina yakin kurulmasi yerine, pazara yakinlik neredeyse kurulug
yeri secimini etkileyen en énemli fakt6rdiir. Ciinkii pazara yakinlik daha fazla
gelir demektir. Pazara yakinlik agisindan hizmetlerin stok edilememesi 6zelligi
¢ok Onem tasir. Spor hizmet ve programlari sunan isletmelerin kurulus yeri
secimi tlketicilerle yuz ylze temas halinde bulunan hizmet isletmelerinde
kurulus yeri, iretim ve yatinm maliyetlerinden ¢ok satig gelirlerinden
etkilenmektedir. Bu nedenle hizmet isletmelerinin kurulus yerlerini pazara
yakin se¢gmesi neredeyse zorunludur. Imalat isletmelerinde tesis yeri ile satis
gelirleri arasinda bu kadar gii¢li bir iliski yoktur. Bu isletmelerin kurulus yeri
secimi tiretim ve yatirim maliyetlerinden daha ¢ok etkilenir.

Ozellikle belirli spor hizmetlerine yonelik talep tilkenin belirli yorelerine
toplanmigsa, pazara yakinlik ¢ok daha 6nemli hale gelecektir. Eger talep iilke
genelinde dagilmis ise, bu durumda isletme, spor hizmetlerini en etkili ve
ekonomik sunacagi kurulus yerini belirlemelidir.

Kurulacak spor tesisi ve iiretilecek spor hizmetinin tiirii bakimindan
pazarin tamamina hitap etmek ¢ogu kez miimkiin degildir. Kapasiteyi farkli
yerlere dagitmak suretiyle pazarin biitiiniine yakin olmay1 basaran isletmeler
vardir. Ornegin isim yapmus spor kuliipleri degisik cografi bolgelerde
sunduklari  ve sunacaklar1 spor programlann ile tiiketici kitlesine
ulagabilmektedirler.

Altyapr imkénlari: Spor tesislerinin kurulus yeri se¢iminde ulasim
hizmetleri diginda su, elektrik, gaz, merkezi 1sitma, atik su baglantilar1 yaninda
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park yeri, haberlesme, saglik gibi altyap:t hizmetleriyle baglantilarin da 6nemi
bulunmaktadur.

Isgiicii kaynaklari: Bir spor isletmesinin kurulus karar1 verilip kurulus
yeri segilirken yeterli is giiclinlin bulunup bulunmadig1 da g6z 6niinde tutulur.
Gunku spor isletmeleri kalifiye isgiiciine ihtiyag duyan isletmelerdir. Bu
durumda iggiictiniin sahip oldugu beceri, davranis ve aliskanliklar yer se¢iminde
etkili olabilmektedir.

Devletin 6zendirici, zorlayict veya caydiricl politikalar1 ve kurulus
maliyetleri: Devlet tarafindan uygulanan sosyal ve ekonomik politikalar,
isletmenin kurulus yeri se¢imini etkiler. Belirli bolgelerde yapilacak yatirimlar
veya bazi sportif yatinmlara diigiik faizli ve uzun donemli kredi saglanmasi,
vergi ve glimriik ayricaliklari, tesvik gibi uygulamalar, yorelere gore farkliliklar
gosteren kredi ve devlet yardimlari kurulus yerinin belirlenmesinde etkili
hususlardir. Genellikle kalkinmasina oncelik verilen veya dogal afetlere maruz
kalan yerlerde, spor hizmetlerine talep olmasa dahi, 6zel sektoriin de yatirim
yapmast Ozendirilebilmekte veya c¢ikarilan yasalarla zorunlu hale
getirilebilmektedir. Ote taraftan spor isletmelerinin kurulup faaliyete
gegebilmesi igin karsilanmasi gereken toplam kurulus maliyetleri bdlgeler
arasindaki ekonomik, sosyal ve teknolojik seviyeye; sigorta ve konut
ihtiyaglarina gore farklilasabilmektedir. Dolayisiyla arazinin ¢zellikleri, arsa ve
insaat maliyetleri de kurulus yerini etkilemekte veya kamu tarafindan koruma
altina alinmig alanlar spor tesisi kurulug yeri bakimindan uygun ise yasal
kisitlamalarin kaldirilmasi gerekebilmektedir. Ornegin Ankara Atatiirk Orman
Ciftligi arazisine Atli spor, Genglerbirligi ve Ankaraglcl gibi kuluplerin spor
tesislerini kurup, isletilmelerine izin verilmistir.

Benzer isletmelere yakinhk ve rekabet durumu: Spor tesislerinin
kurulusu ve yer segiminde benzer alanlarda calisan isletmelere yakinligin
avantaj ve dezavantajlari, var olan veya gelecekte pazara girecek olan rakip
firmalardan daha iyi is yapilabilme durumu, bugiin i¢in pazarda rakip yoksa
isletmeyi kurup faaliyete gectikten sonra, listlinliikleri bulunan isletmelerin
pazara girip misterilerimizi almalarinin s6z konusu olup-olmadigi vb.
bakimlardan karsilagtiriimalidir.

Fiziki cevre: Genis perspektifte spora ve tesisine olan ihtiyaclar
dengeleme ve belirlemede ¢evre sartlarim da dikkate almak gerekmektedir.
Sozgelisi bitki ortiisii, iklim, arazi yapisi, yerlesme yeri gibi fiziki cografyaya ait
kistaslar sayesinde kurulus yeri, kapasitesi vb. 6zellikleriyle tesisin acik-kapali,
kiclk-blytk, basit-birlesik sekilde yapilmasi kararlastirilabilmekte, arazinin
irtifa, egim, batak, yiginti, kum, toprak direnci vb. tapografik, jeolojik ve
sismolojik, toprak alti ve istli kullanma ve igme sulariyla baglantis1 gibi
hidrografik ve hidrojeolojik, dogal enerji kaynaklartyla ilgili ekolojik bulgular
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yaninda, 1s1, giineslenme siiresi, yagis sekli, yagish giin sayisi, karla kapli giin
say1st ve kar kalinligi, buzlu giin sayis1 ve riizgér gibi farkli meteorolojik veriler
yorede yapilabilecek spor ¢esitleri ve mimari tarzlarini etkilemektedir. Ayrica
spor tesislerinin kurulus yeri seciminde genel giivenlik, gurultl, endstriyel
emisyon, vb. etkenlerin de 6nemi bulunmaktadir.

O halde yorenin iklim ve fiziki cografyasina ait bilgilerin tesisler
konusundaki planlamay1 sarta baglayan unsurlarin baginda geldigi sdylenebilir.

Beseri gevre; tarih, etnoloji, beseri cografya, sosyal psikoloji, iktisat ve
sosyolojiyle ilgisi bulunan ve beseri ilimlerin 6zellikle nicelik bakimindan
incelenmesi demek olan demografi, toplulugu iki yonden analiz eder?;

Statik tarz; yas, cinsiyet ve nufusun iktisadi gelisme seviyesi durumlarini
igerir.

Dinamik tarz; tabii (dogum-0lim) ve g0¢ gibi toplum igindeki
hareketliligi kapsar.

Yorenin demografik ozelliklerinin bilmesi spor tesisi kurmak cok
Onemlidir. Spor tesisleri yapilmasi konusunda yetkili organlar ileriye doniik
plan ve programlara karar verebilmek igin nifusun sosyal, ekonomik ve
demografik yapisiyla ilgili istatistiksel verilere ihtiya¢ duyarlar. Boylece yas ve
cinsiyet gruplarinin yoredeki dagilimina gore oncelikli ihtiyacglar1 da dikkate
alinarak tesislerin yer, cins ve kapasiteleri belirlenebilmektedir.

Sosyo-ekonomik ve Kkiiltiirel cevre: Insanin fiziki yapisi yaninda
karakter ve mizag gibi kisilik 6zellikleri genetik faktorlerle de agiklanmakla
beraber gerek sosyal, gerekse fiziki cevrenin irsiyet Uzerinde etKisi
bulunmaktadir. Ozellikle ¢ocuklarin saglikli biiyiime ve gelisiminde beslenme
ve hijyenik sartlar ile uygun aile ortaminin; ailenin egitimi, kiiltiir seviyesi ve
aylik gelirinin, bagka bir ifadeyle sosyo-ekonomik g¢evrenin beden yapisini
etkiledigi diistiniilmekte, yapilan arastirmalar ebeveyn meslekleriyle de ¢ocuk
gelisimi arasinda iliski bulundugunu ortaya koymaktadir?®. Ortalama boy,
agirlik ve diger antropolojik verilerle hem niifusa en uygun ve dncelik verilecek
spor dallari, hem de yorelere gore agirlikli branglarin yatirirm ve destekleme
kriterleri belirlenebilmektedir.

Ekonomik sartlar niifusun hayat seviyesini, -dolayisiyla sporun yayilma
imkanlarmi, spora ayrilan zaman dilimi ve branglar1 gibi- bos zaman
degerlendirme aligkanliklarim etkiler. Halkin hayat seviyesi ve imkéanlarim
dikkate almadan olusturulacak spor politikalar1 gergegi yansitmayacaktir. Zira
spor ekolojisi olarak ta isimlendirilebilecek sosyo-kiiltiirel olaylar butini

2 Jean-CIlgiude Eisher, La Population-La Famille, Cev.Sacid Adali, Ed. Scodel, Paris, 1969, s.1-5.
24 Kamil Ozer, Antropometri: Sporda Morfolojik Planlama, istanbul 1989, s.10 -18.
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icerisinde halkin spora olan entelektiiel bakisi ile saglik, egitim, turizm ve is
hayati arasinda giiclii bir baglanti bulunmaktadir®.

Ote taraftan kiiltiirel yap1, toplum hayatindaki o6rf ve adetlerden, gelenek
ve goreneklerden, yaygin deger hiikiimleri ve inanglardan oriili bir ag
olmasindan dolay sportif beklenti ve aliskanliklar1 da etkilemektedir.

Uluslararasi iligkiler: Uluslararas1 kurallar igeren performans sporu,
giiniimiizde sporu bir bos zaman ugrasi olmaktan ¢ikarip, propaganda etkisine
sahip sosyal, politik, ekonomik nitelikleri olan “rejim, iilke, sistem, hattd 1k
Usttinltklerinin®” rekabet sahasi haline ¢evirmistir. Son yillarda kitle iletisim
araglarindaki gelisme spora olan ilgiyi artirmis, performans sporu bugiin bir
taraftan fticari, smai rekabetin uzantisi, Ote yandan iktisadi ve siyasi
yumusamanin araci haline gelmistir. Bu tiir gerekceler de olimpik 6zelliklerde
spor tesisi yapimini zorlamaktadir. Ayrica spor, sanat ve kiiltiirii uluslararasi
spor organizasyonlarinda biitiinlestirdigi gibi, bu tiir miisabakalara katilan
sporcular {istiin beceri gostermekle {ilke tamitiminda kiiltiir nosyonu
olusturmakta ve sporun iilke iginde de yayginlastirilip, sevdirilmesine neden
olmaktadir?’.

Yukarida siralanan faktorler goz oniinde bulundurularak spor isletmeleri
icin kurulus yeri kararlastirildiktan sonra sira kurulacak tesisin fiziksel
planlamasina gelir. Spor tesislerinin kurulus amaci ve 6zellikleri ne olursa olsun
mimari tasariminda bir takim genel prensiplere uyulmalidir. Bunlar; emniyet ve
saglik basta olmak iizere grup c¢alismasi, insaat malzemelerinde kaliteyi
gbzetmek, tesisin ¢esitli sportif faaliyetlere imkan verebilecek bir sekilde
kurulmasi ve degisebilirlik 6zelligine sahip olmasi, teknolojik gelismelerden
yararlanilmasi ve standartlarin kullanilmasi gibi hususlardir®®.

Planlama siirecinde ozellikle grup calismasinin, bagka bir deyisle
planlama komitesinin yapisi tizerinde biraz durmak gereckmektedir. Beden
Egitimi ve Spor Ogretmenleri, uzmanlari, antrendrler, sporcular, c¢esitli
amaglarla tesise gelen kullanicilar, spor ydneticileri, yerel yoneticiler ve
mimarlar gibi degisik kesimlerden meydana gelen bu grup, ilk kurulus
calismalarindan tesisin faaliyete gececegi zamana kadar, hatta isletmecilik
stirecinde de yonlendirici bir fonksiyona sahip olmalidir. Planlama, ister

%5 Benito C. Paz, Juan de D. G. Martinez ve Jose R. Cardallada, Herkes icin Sporun
Gelistirilmesinde Avrupa isbirligi-Bir Metodoloji Denemesi, Cev. Ayhan Gergin, M.Can Sipal
ve Sadiye Demirel, GSB Yay., Ankara 1974, s.36.

% TMOK., Olimpik Hareket, TMOK Yay., istanbul, 1988, 5.77

27 Giiner Ekenci, Tiirkiye’”de Kamu Kuruluslarinin Spor Tesisi Yapmm Agisindan
Biitiinlestirilmesi-idari ve Iktisadi Yaklasim-, Yaymlanmamis Doktora Tezi, M.U. Sag. Bil.
Ens., Istanbul 1990, s.137, 138.

28 Gazanfer Dogu, “Spor Tesislerinin Planlamasi”, Spor Bilimleri I. Ulusal Sempozyumu,
Hacettepe Universitesi, 15-16 Mart 1990, Ankara, S.225-228.
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iiniversitenin beden egitimi kampiisiine isterse bir koy halkina yonelik olsun,
hizmet verilenlerin, hizmet verenlerin, projeye mali destek saglayanlarin ihtiyag
ve istekleri dikkate alinmalidir®®, Katilimer bir planlamayi da ifade eden bu grup
caligmasinda mimarlarin segimine 6zellikle 6zen gosterilmelidir.

Secilecek tecribeli ve kabiliyetli bir mimar su {i¢ unsuru
dengelemelidir®: Estetik (binanin goriiniisii), teknoloji (tesis nasil insa edilebilir
ve i¢ gevresi kontrol edilebilir), ve ekonomi (proje biit¢esi ve fonksiyon, binanin
kullanim amaci). Hi¢ kuskusuz, mimar, amaca uygun bir planlama yapabilmesi
icin kullamcilarin® temel ihtiyaglarini ¢ok iyi bilmelidir.

Ciinkii spor olayma fiili olarak katilan kisiler yani tesisi kullananlar
(antrenorler, sporcular gibi), kazanmig olduklar1 tecriibe sayesinde ayrintili
ihtiyaglar hakkinda fikir sahibidirler. Bu nedenle spor tesislerinin mimari
tasariminda, yaratici projelendirme ve ¢izim Oncesinde, ortak bir program
yazimi i¢in, gesitli uzman kisilerin goriislerini almak yararl olacaktir®,

Spor tesisleri planlamasina yon veren kullanict ihtiyaglart ve
isletmecilikle ilgili beklentiler kapsaminda pasif katilimcilarin (seyircilerin)
ihtiyag ve isteklerini etkileyen noktalara dzellikle dikkat edilmelidir. Mesela bir
stadyumun fiziki yapist ve ¢evresi seyircilerin stadyumda kalma veya ayrilma
istegi tizerinde etkiye sahiptir; soyle ki, stadyumun bazi 6zellikleri seyircilerin
memnuniyetin artirirken baska bir takim Ozellikleri ise seyircide negatif
duygular olusturmakta, bu da memnuniyeti azaltmaktadir®.

Goriildigii gibi, spor tesislerinin tasidigi 6zeliklerin amaca uygun olmasi,
bagka bir deyisle tesislerin kullanicilarin ihtiyaclarin1 karsilayabilecek tarzda
tasarlanmasi, dzellikle hizmet isletmelerinin temel hareket noktasi olarak kabul
edilen “miisteri memnuniyetini” de beraberinde getirmekte, boylece isletmenin
daha etkin ve verimli ¢alismasina zemin hazirlamaktadir. Ancak bugiin igin s6z
konusu olan kullanici ihtiyaglarinin gelecekte degisebilecegi de gdzden uzak
tutulmayarak bu yoénde surekli olarak aragtirmalar yapilmalidir.

23 The Athletic Institute and American Alliance for Health Physical Education, Recreation, and
Dance, Planning Facilites for Athletics Physical Education and Recreation, 1985, s.4.

%0 Larry Horine, “Planning Sport Facilites”, JOPERD, Jaunary, 1987, 5.25

81 Kullanicilar kapsaminda engellilerinde bulundugu unutulmamalidir. Bugiin 6zelikle geligmis
iilkelerde spora aktif veya pasif katilimlar kuvvetle tesvik edilmekte; bu nedenle spor tesisleri
planlamasinda engellilerin 6zel ihtiyaglarinin gézardi edilmemesi, biitiin yapilarin ve gevrenin
engellilerinde kullanabilecekleri bicimde tasarlanmasi gerekmektedir. (Bkz. Oya Pakdik, “Spor
Tesislerinin Engelliler I¢in Tasarmmi”, Tiirkiye’de Spor Tesislerinde Giincel Planlama
Sorunlar1 Sempozyumu” Yildiz Universitesi, 19-20 Ekim 1989, Istanbul, s.135-139.

32 Necmettin Erkan “Spor Tesislerinin Planlanmasinda Kullanic1 Gereksinimlerinin Gozetilmesi,
Hijyenik ve Ergonomik Yaklagimlar”®, Tiirkiye’de Spor Tesislerinde Giincel Planlama
Sorunlar1 Sempozyumu, Yildiz Universitesi, 19-20 Ekim 1989, Istanbul, 5.90.

33 Kirk L.Wakefield, Jeffrey G.Blodgett, and Hugh J.Sloan, “Measurement and Management of
the Sportscape” Journal of Sports Management, v.10, 1996, s.18
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ITTI. Bolum

YONETIM

Bu bolimde yonetim kavrami genel hatlar1 ile ele alinmstir. Once,
yoOnetimin tanimi, anlami ve Onemi iizerinde durulmus, daha sonra yonetim
stirecini olusturan temel fonksiyonlar agiklanmaya c¢alisilmistir.

A. Yonetimin Tanimi ve Anlami

Insanlarin belli amaglar1 ortak ¢abalarla gerceklestirmek iizere isbirligi
yaptiklar1 her yerde ve her zaman s6z konusu olan yonetim, bu nedenle en eski
ve yaygin insan faaliyetlerinden birini olusturmaktadir. CUnkl uygarlik ve
kultir seviyesi ne olursa olsun her toplumda insanlar bir araya gelerek ortak
amaglara birlikte ulagsmaya calismiglardir. O halde, kisilerin ortak cabalarini
belli bir amaca yéneltme isi, uygarlik kadar eskidir®*. Mesela, eski devirlerde
cok sayida beseri ve fiziki kaynagin bir araya getirilerek giiniimiizde bile ayakta
durabilen bir¢ok eserin (piramitler vb.) yapilmis olmasi, o devirlerde de etkili
bir yonetimin varligini ortaya koymaktadir.

Esasen gerek eski devirlerde, gerekse glinlimiizde herhangi bir isin veya
organizasyonun gerceklestirilmesi siirecinde ayni giicliiklerle karsilasildigi ve
bunlarin giderilmesi i¢in de benzer ¢abalarin sarf edildigi sdylenebilir. Soyle ki,
bir organizasyonda kararlastirilan amaglara ulasmak i¢in orgiitleme, yoneticileri
segme, planlar hazirlama, sonuglari degerlendirme, koordinasyon ve kontrol
saglama gibi sorunlar mevcuttur®. Gériiliiyor ki, belli bir amaca ulasmak igin
s0z konusu islemlerin yerine getirilmesine ihtiya¢ duyulmaktadir.

Yonetim kavrami degisik yazarlar tarafindan farkli gekillerde
tamimlanmustir. Yonetim denildiginde bazen bir eylem dizisi veya sire¢, bazen

3 William H. Newman, isletmelerde ve Kamu Yonetiminde Sevk ve idare, Cev: Kenan Siirgit,
TODAIE Yay., Ankara 1972, s.1.
35 Aym eser, s.1.
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bu siirecin iginde gelistigi bir orgiitsel yap1, bazen de evrensel nitelik tasiyan bir
bilim dali anlasilmaktadir®. Daha sade bir sekilde ifade edilecek olursa,
“yonetim bagkalar1 vasitasiyla is gormektir™®’. Bu tanim, ydnetimin en belirgin
unsurunun insan olduguna ve onlarla ¢alistigina isaret etmektedir.

Ancak yoOnetim insanlarin yanisira maddi unsurlari da kullanarak
amaglara ulagsmaya c¢alisir. Bu durumda yonetim kavramimin iginde, basta
insanlar olmak iizere, tiim kaynaklarin etkin ve verimli kullanilmas1 s6z konusu
olmaktadir®, Bu tanmimlara hi¢ kuskusuz baskalarmi da eklemek miimkiindir.
Ancak 0z olarak belirtmek gerekirse, yOnetimin esasi, bir gruba mensup
kisilerin ¢abalariin ortak bir amaca yonetilmesine yol gosterme, liderlik etme
ve bunlarin kontroliinii saglamadir®®. Daha ayrintili yapilan bazi tamimlarda ise,
yonetim kavraminin ¢esitli boyutlarin1 kapsayan agiklayici ifadelere yer
verildigi goriilmektedir. Ornek olarak yonetimin hem stireg, hem sanat, hem de
bir bilim olduguna isaret eden su tanimi vermek miimkiindiir*’:

13

. YoOnetim, orgiit amaclarmin etkili ve verimli olarak
gergeklestirilmesi maksadiyla, planlama, orgiitleme, ydnetme,
koordinasyon ve kontrol fonksiyonlarina iligkin kavram, ilke,
teori, model ve tekniklerin, sistematik ve bilingli bir bicimde,
maharetle uygulanmasiyla ilgili faaliyetlerin timiddr...

... Tanimindaki “planlama, orgiitleme, yonetme, koordinasyon
ve kontrol...” ciimle pargasi, yonetimin bir siireg; “... sistematik ve
bilingli bir sekilde, maharetle uygulanmasi ifadesi yonetimin bir
sanat ... “kavram, ilke, teori, model ve teknikler...” climle pargasi
da, yonetimin bir bilim oldugunu gostermektedir.

Yukaridaki bu tanimin ¢éziimlenmesinden de anlasildigi gibi, yonetim,
bir takim genel faaliyet ve fonksiyonlar agisindan evrensel bir sireg,
uygulamadaki maharet agisindan bir sanat ve sistemli bilgi toplulugu agisindan
da bir bilim olarak nitelendirilmektedir.

Insanlik kadar eski bir faaliyet olan ydnetimin bugiinkii bilimsel igerik ve

anlamina ulasmasini saglayan ¢aligmalarin baslangici ¢ok eski degildir. Frederic
Taylor ve arkadaslarinin c¢aligmalariyla yonetimin ayri bir konu, meslek ve

3 Mehmet Saglam, Orgiitsel Degisme, TODAIE Yay., Ankara 1978, 5.27.
87 L.F.Urwick, Managing Science or Art, Cev: Tiirk Sevk ve idare Dernegi, Umumi Sevk ve
Idare Serisi, Rigo Basimevi, Istanbul 1968, s.13.
—J.L. Massie, isletme Yonetimi, Cev: San Oz-Alp, Baytes Yaymcilik, Eskisehir 1983, s.8.
— Saglam, age., s.13.
38 Erol Eren, Yonetim ve Organizasyon, Isletme Fakiiltesi Yay., Istanbul 1991, s.3.
3 Newman, age., s.1.
40 Atilla Baransel, Cagdas Yonetim Diisiincesinin Evrimi, C.1, Istanbul Universitesi Yay.,
Istanbul 1979, s.25
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bilim olarak gelisime kaydettigi bilinmektedir*!. S6z konusu ¢aligmalarin
sonucunda yo6netimin genel yanini olusturan kavramlar, ilkeler, yontemler

41 Yonetim bilimi, tarihi gelisim siireci iginde, belli dénemlerden gegerek bugiinkii anlayisina
ulagmustir. Kuskusuz yonetimin baslangicini binlerce yil dncesine kadar gétiirmek miimkiindiir,
ancak belli donemlerde etkili olan yo6netim yaklasimlari smiflandirildiginda genellikle iig
yaklasim iizerinde duruldugu gériilmektedir. Bunlar organizasyon yapisina agirlik veren klasik
veya geleneksel yaklagimlar, insana agirlik veren neo-klasik veya davranigsal yaklagimlar ile
modern yonetim yaklagimlaridir. Yonetim teorileri olarak ta ifade edilen ve ayni zamanda
yonetim disiincesinin kronolojik gelisimini ortaya koyan bu yaklasimlar genel ¢izgileri ile
sOyledir:

Klasik ya da gelencksel yonetim teorisi kendi iginde ii¢ ayri yaklasim olarak gelisme
gostermistir. Bunlar bilimsel yonetim, yonetim siireci ve biirokrasi yaklagimlaridir. Frederic
Taylor’un onciiliigiinii yaptig1 bilimsel yonetim yaklagimi isletmenin teknik ve yapisal yonlerine
agirhk vermistir. Bu yaklagimi savunanlar insan da dahil olmak {izere tiim tiretim faktorlerini en
etkili bir sekilde kullanarak igletmenin verimli ¢aligtirilmasi tlizerinde durmuslardir. Daha ¢ok
iiretimin teknik yoniiyle ilgilenen bilimsel yonetim yaklasimi bu nedenle isletmenin tiim alanlar1
icin gegerli olamamustir. Henri Fayol’un onciiliigiinde gelisen yonetim siireci yaklagimi da
etkinlik ve verimlilik iizerinde durmus, ancak yonetim olayin1 daha genis ve kapsamli ele alarak
isletme fonksiyonlari ile yonetim fonksiyonlarini birbirinden ayirmis ve yonetimin biitiin alanlart
acisindan gecerli olabilecek bir takim ilkeler gelistirmistir. Bir isletmedeki faaliyetlerin teknik,
ticari, finansal, muhasebe, giivenlik ve yoOnetim faaliyetleri olmak iizere alti gurupta
toplanabilecegini belirten Fayol ozellikle yonetim faaliyetini digerlerinde ayirarak bu faaliyeti
planlama, &rgitleme, yiriitme, koordinasyon ve denetleme evrelerini kapsayan bir siire¢ olarak
ele almigtir. Klasik yonetim teorisinin iiglincii yaklasimi olan Biirokrasi yaklasimi Alman
Sosyolog Max Weber tarafindan gelistirilmistir. Bu yaklasim, iglerin yiiriimesi, kirtasiyecilik gibi
bugiinkii anlamindan farkli olarak, kurallara tam bir tarafsizlikla uyulmasi geregini vurgulamakta,
bdylece etkin ve ideal bir 6rgiitsel yapmin kurulabilecegini ifade etmektedir.

Genel olarak klasik yonetim yaklagiminin odak noktasi isletmede etkinlik ve verimliligin
saglanmasidir. Bu teoriye benimseyenler insan unsurunu diger liretim faktorleriyle bir tutarak ona
sadece verim agisindan yaklagsmislardir. Onlara gére insan, maddi unsurlarla motive edilebilen
ekonomik bir varliktir. Bununla birlikte klasik yonetim anlayiginin etkili oldugu doénem, yonetim
biliminin gelismesi, zenginlesmesi ve yoneticiligin bir meslek olarak deger kazanmas1 agisindan
oldukc¢a 6nemli katkilar saglanmugtir.

Klasik yonetim teorisinin gozardi ettigi insan unsurunu hedef olarak géren neo-klasik veya
davranigsal yonetim teorisi getirdigi yeni kavram ve agiklamalarla klasik teorinin eksik biraktig
yonleri tamamlamaya c¢aligmistir. Bu yaklagim, klasiklerin 6nemsemedigi isletme igindeki dogal
gruplar, grup davraniglari, beseri iligkiler, insanlarin inanglari, tutumlari, aligkanliklari, deger
yargilart ve amaglar ile yakindan ilgilenmisler ve orgiitsel etkinligin anahtariin insan unsuru
oldugunu ileri siirmiiglerdir. Davranigsal yaklasima gore orgiitsel etkinligi belirleyen bu unsurlar
dikkate alinmali ve &zellikle informal gruplarin amaglan ile Orgiitsel amaglar arasinda denge
kurulmalidr.

Klasik ve neo-klasik yonetim yaklagimlarinin eksikliklerini gidermek amaciyla gelistirilen ve
modern yonetim yaklasimlart kapsaminda dnemli bir yer tutan sistem teorisi ise, isletmeyi bir
biitiin olarak ele almay1 éngérmektedir. Onceki yaklagimlarin ayri ayri ele aldigi konulart isletme
dis1 sosyal, ekonomik ve siyasal unsurlarla birlikte diisiinen bu yaklagim bir bakima sentez
niteligindedir. Yaklagimin ana fikrini olusturan sistem bir takim kii¢iik pargalardan olugan, ancak
kendisi de daha biiyiik bir sistemin alt parcasi olan bir biitlinii ifade etmektedir. Bu parcalarin her
biri alt sistem, her sistemin bagli oldugu daha biiyiik sistemler ise iist sistem olarak adlandirilir.
Sistem girdi, siireg, ¢tktt ve geri bildirim gibi unsurlardan olusmakta, agitk veya kapali
olabilmekte, cevre, dinamik denge ve entropi gibi dzellikler tagimaktadir.
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prensipler gelistirilmistir. Boylece yonetimin bu genel yani egitim kamu, saglik,
askerlik, sanayi, turizm, isletme ve spor gibi cesitli faaliyet, alanlarina
uyarlanarak egitim yonetimi, kamu ydnetimi, saglik yonetimi, isletme yonetimi,
spor yoOnetimi seklinde ihtisas alanlarmin olugmasi saglanmistir. Bu agidan
bakildiginda, s6z konusu ihtisas alanlari, genel yonetimin 6zel uygulama
alanlar1 olarak da gortilebilir.

Iste bu ihtisas alanlarindan biri olan spor yonetimi de, yénetim biliminin
bir alt dali seklinde diisiiniilmelidir. Bu bakimmdan yonetim bilimiyle birgok
ortak noktalan kapsar. Ancak spor yoOnetimi, uygulamada, spor alaninin
Ozelliklerini g6z oOniinde bulundurmak durumundadir. Bu nedenle spor
yOnetimi, bir taraftan genel yonetimin ilke ve yontemlerinden faydalanirken
diger taraf tan spor alaninin 6zelliklerini dikkate alarak; sporcu-ydnetici sporcu-
spor Orgiiti ve spor oOrgiitleri ile toplum arasindaki iligkiler gercevesinde
kendine 6zgii isleyen bir yap1 olusturmak zorundadir

Ote yandan spor orgiitleri de diger orgiitler gibi gesitli alt sistemlerden
olugsmaktadir. Bu alt sistemler, bir bakima, spor yonetiminin daha dar bir agidan
uygulandig1 alanlar geklinde diisiiniilebilir; spor tesisleri yonetimi, spor
kulupleri yonetimi gibi. Ancak, yukarida da belirtildigi gibi, yonetim biliminin

Her igletme bir sistem olarak goriilebilir. Buna gore, isletme, gesitli par¢alardan olusan bir
biitiin olarak ele alimmakta, biitiinii olusturan parcalarin birbirleri ile olan iliskileri, birindeki
degismenin digerlerini nasil etkiledigi ve bu iliskilerin niteligi incelenmektedir. Boylece olayin
veya sorunun tamamen goriilmesi, anlasilmasi saglanmakta ve sorunlar kolayca
¢ozilebilmektedir. O halde, birer agik sistem olan isletmenin basarisi igin ¢evreye siirekli uymasi
(olumsuz entropi), sistemi olusturan alt sistemler arasindaki iligkilerin niteliginin bilinmesi, alt
sistemlerde meydana gelen degismelerin etki boyutlarinin ortaya konulmasi ve bunun siirekli
olarak izlenmesi gerekmektedir.

Modern yonetim yaklagimlar1 kapsaminda iizerinde durulmasi gereken bir diger yaklagim da
durumsallik yaklagimidir. Bu yaklagim, temelde, isletmenin i¢inde bulundugu duruma ve sartlara
en uygun yoOnetim ve organizasyon aracglarmin neler oldugunu arastiran bir yaklagimdir.
Durumsallik yaklasimi teknoloji ve gevre faktorlerinin 6zelliklerini dikkate alarak duruma uygun,
degisebilir nitelikte yonetim uygulamalarinin daha etkin olabilecegini ileri siirmektedir. (Y6netim
teorileri konusunda ayrintili bilgi igin bkz; Erol Eren, Yonetim ve Organizasyon, Isletme
Fak.Yay.Istanbul, 1991; Osman Yozgat, isletme Yonetimi, istanbul, 1983; Tamer Kogel, isletme
Yéneticiligi, Isletme Fak Yaymi, Istanbul, 1989; A.U.AOQF, is idaresi, AOF Yaymi, Ankara,
1987)

Buraya kadar yapilan aciklamalarla yonetim kavramimin gelismesinde rol oynayan Onemli
teoriler ana g¢izgilerle Ozetlenmis bulunmaktadir. Belirtmek gerekir ki yfnetim konusunda
gelistirilen bu teorileri birbirinden kesin ¢izgilerle ayirma imkani yoktur. Belli bash bu teoriler
yoneticilerin karsilagacagi sorunlarin ¢oziimiinde faydali ve etkili bir ¢ok yontem, ilke ve kurallar
sunmaktadir. Bu nedenle yonetim teorilerini veya yaklasimlarini birbirini ikame eden yaklagimlar
degil, fakat birbirini tamamlayan, yoneticilerin karsilastiklart sorunlart ¢6zmede kullanacagi
araclarin sayisini ve etkinligini artirmay1 amaglayan yaklagimlar olarak ele almak gerekir (Kocel,
age., s.45). Yonetici, bu yaklagimlardan, kendi durumuna, sartlara ve amaglara en uygun ve
yararli olabilecek bir tarzda faydalanmayi bilmelidir. Yoneticiler, ayn1 zamanda, ydnetim
alanindaki yeni goriis ve gelismelere de agik olmalidirlar.
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cesitli alanla i¢in gecerli olan genel yani, spor alanindaki bu tiir 6rgiitlerin (alt
sistemlerin) faaliyetleri i¢in de gegerlidir. Calisma alan1 ve orgii tiirii ne olursa
olsun etkili ve verimli bir yonetimin, ancak yonetim biliminin ilke ve
yontemlerine verilen deger Slgiisiinde elde edilebilecegi bu noktada bir kez daha
belirtilmelidir.

B. Yonetimin Onemi

Biitlin insan topluluklar1 6teden beri varliklarim siirdiirebilmek ve daha
rahat bir yasanti i¢in ihtiyag duyduklart mal ve hizmetleri retmek
cabasindadirlar. Bu nedenle isbirligine giderek cesitli Orgiitler meydana
getirirler. Bdylece insanlar tek baslarina karsilayamadiklar1 istek ve
ihtiyaglarini, bu orgiitler vasitasiyla kolayca giderebilme imké&nina kavusmus
olurlar.

Ancak orgutler kendi baslarina etkili ve diizgiin bir sekilde ¢alisamazlar;
onlarin basarisi biliylik Olglide yonetim adi verilen faaliyetler dizisinin
etkinligine baglidir. Baska bir deyisle, yonetim kural ve ilkeleri olmadan etkin
ve verimli galisma, is gérme ve gordiirme miimkiin degildir®2. O halde, bir
orgiitiin basarisinda, diger faktorlerden ¢ok yonetimin etkili oldugu sdylenebilir.
Zira basarilmak istenen sey imkanlara, araglara, personele ve bu is i¢in ayrilan
zamana bagli olmakla beraber, 6zel bir durumda iyi bir yonetici, mevcut
durumdan etkili sonuglar tretebilir*®. Gergekten de yeterli imkanlara sahip olan
pek ¢ok Orgutiin, yonetimlerindeki basiretsizlikten dolayr basarisiz oldugu
gorilmekte, buna karsin yetersiz imkanlarina ragmen yoneticilerinin
becerilerinden dolay1 da basarili olan birgok orgiit bulunmaktadir.

Bu olgu, orgiitlerin amaglara ulagsmasinda basar1 veya basarisizligi
belirleyen en 6nemli faktoriin yonetim/yonetici olduguna isaret etmektedir. Bu
noktada yoneticinin optimal diizeyde performans gosterebilmesi icin iki
degiskenin varligindan séz etmek gerekmektedir. Bunlardan birincisi,
yoneticinin ulagsacagi bir amacin olmasi, ikincisi ise, bu amaca ulasmak {izere
ekibiyle biitiinlesebilmesidir**.  Clnkl  orgutler blytdikce problemler
¢ogalmakta ve biitiinlesme c¢abalar1 giigclesmektedir. Bu nedenle, yonetici,
yonlendirmeli, rehberlik etmeli, koordine saglamali ve degisik bireysel
faktorleri kontrol altinda tutabilmelidir. Her bireyden en iyi performansi
alabilmek i¢in yonetici, kendisini personeliyle biitiinlestirerek morali yiiksek bir
ekip ¢aligmasi yaratabilmelidir.

42 Kemal Tosun, isletme Yonetimi, 1. Cilt, Fakiilteler Matbaasi, Istanbul 1974, s.7.

43 Charles A. Bucher, Management of Physical Education and Athletic Programs, Times
Mirror, Mosby Collage Publishing, St Louis, Toronto, Santa Clara 1987, s.4.

4 Aym Eser, $.4-5.
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C.  Yonetim Fonksiyonlar:

Yoneticilerin amaglara ulasabilmek i¢in yerine getirmeleri gereken temel
yonetim gorevleri, yonetim fonksiyonlar1 olarak adlandirmaktadir. Bu
fonksiyonlar, her turlii 6rgut ve alan icin gegerlidir. Baska bir deyisle, yonetim
fonksiyonlari, ¢alistigr alan veya bulundugu seviyeye bakilmaksizin yoneticiler
tarafindan zorunlu olarak uygulanmasi gereken gorevlerdir. Yani, ister kiiciik
capta bir firma, ister biiyiik bir sirket olsun; ister genel yonetim dlizeyinde, ister
uzmanlasmis bir is alaninda bulunsun, tiim yoneticiler yonetim fonksiyonlarmnin
uygulanmast ile ilgilenmektedirler®.

Bu olgu, aym1 zamanda, yonetim fonksiyonlarinin evrensel bir nitelik
tasidigini da gosterir. CUnki yonetim fonksiyonlari, 6rgit tipi ya da yoneticinin
orgiitteki yeri ne olursa olsun zorunlu olarak aymidir®®. Yani, isletmeler,
hiikimet daireleri ve yardim kurumlar1 gibi birlikte ¢alismay1 gerektiren biitiin
faaliyetlerde bu fonksiyonlar yerine getirilmelidir’. O halde, amaglar
birbirinden farkli her tiirli 6rgiitiin amaglara ulagmak i¢in benzer hatta aymi
araglar1 kullanmalar1 gergegi, baska bir deyisle, planlama, 6rgiitleme, yonetme,
koordinasyon ve kontrol gibi gorevlerin uygulanmasi zorunlulugu, yonetim
fonksiyonlarinin evrensel oldugunu ifade etmektedir. Bu nedenle, yonetim
fonksiyonlar1 bir spor yoneticisine de, gorevlerini yerine getirirken temel
olustururlar®.

Temel yonetim fonksiyonlarinin neler oldugu konusunda cesitli yazarlar
farkli terimler kullanmaktadirlar. Bununla birlikte, yazarlarin, yonetim
fonksiyonlarin1 genellikle planlama, oOrgiitleme, yonetme, koordinasyon ve
kontrol seklinde bir ayrima tabi tutarak inceledikleri gorulmektedir.

Hi¢ siiphesiz, bu sekilde bir boliimleme, fonksiyonlarin birbirlerinden
ayn ve ilgisiz olduklar1 anlamina gelmez. Bunlar birbirini tamamlayan, i¢ ice
geemis ve birbirine bagl fonksiyonlardir. Belki bazi durumlarda yoneticiler bu
fonksiyonlarin her biri i¢in farkli zaman ayrabilir. Ancak hi¢ bir yonetsel
fonksiyon digerinden daha o6nemsiz degildir. Orgiitsel amaglara ulasmak
bakimindan her fonksiyonun ayri ayr1 katkisi oldugu bir gergektir.

45 |_eonard J. Kazmier, isletme Yénetimi ilkeleri, TODAIE Yay, Ankara 1979, 5.29.
46 Herbert G. Hicks, Orgiitlerin Yonetimi; Sistemler ve Beseri Kaynaklar Agisindan, Cev:

Osman Tekok, Bintug Aytek ve Birol Bumin, Sun Matbaasi, Ankara 1975, s.251.
47 Massie, age., s.10.
48 - Edward F. Voltmer and Arthur A. Esslinger, The Organization and Administration of
Physical Education, Meredith Publishing Company, New York 1967, s.47.

— A. Faik Tmamoglu, “Fonksiyonel Agidan Spor Yoénetiminin Anlam ve Onemi”, GU Gazi
Egitim Fak. Der., C.8, s.1, 1992, s.24.
49 Hicks, age., .256.
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Yonetim siirecini olusturan bu temel fonksiyonlarin ele almis sekli,
uygulamanin da buna gore yapilacagini ifade etmez. Sekil 2’den de anlasilacagi
gibi, yonetim sireci devri bir mahiyet gostermekte ve uygulamada her zaman
diizenli bir sira izlememektedir™. Ciinkii devamlilik gdsteren yonetim siireci
aynt zamanda bir beraberligi de icermektedir. Bir yonetim fonksiyonunun
devam ettigi zaman dilimi i¢inde ve ayni anda bir bagka yonetim fonksiyonu
veya fonksiyonlart da devam edebilmektedir. Bu fonksiyonlarin hepsi bir
sirecin i¢ ice gegmis parcalaridir. Bu nedenle, yonetici tipik bir is glinude
yonetim fonksiyonlarini, giiniin degisik zamanlarinda ve birkag kez uygulamak
durumundadir™.

Kontrol Planlama
— Orgiitleme
) AN
Koordinasyon Ydnetme

Sekil 2: Yonetim Fonksiyonlar: (Idare ¢arki)
Yoneticilerin yaptiklart isler, Sekil 3’de goriildiigi gibi, yoéneticinin
Orgiitteki gorev yerine gore de degisebilmektedir®.

Yiiksek kademe
yOnetimi

Yonetim fonksiyonlari
(planlama, 6rgiitlenme, yonetme
koordinasyon ve kontrol)

Yonetim fonksiyonlart
disinda kalanlar

Alt kademe
yonetimi

50 Newman, age., s.18.
51 Hicks, age., 5.254.
52 Aym eser, 5.252-253.
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Sekil 3: Yoneticilerin Isi

Buna gore, yiiksek kademe yoneticileri zamanlarinin biiyiik bir kismini
yonetim fonksiyonlarina ayirirken, alt kademe yonetim diizeyinde yonetim
fonksiyonlarinin disinda kalan teknik konular ve giinliik rutin islere agirlik
verilmektedir.

Ote yandan yonetim fonksiyonlar1 ile isletme gorevleri (iiretim,
pazarlama, finans, personel ve digerleri) birbirine karigtirllmamalidir. Aslinda
isletme gorevlerine daha yakindan bakildiginda hepsinin birer yonetim konusu
oldugu goriilecektir. Asagidaki sekilden de anlasilabilecegi gibi, bir isletme
Orgutiinde Uretim, pazarlama, finans ve personel gibi gorevleri yiriten birimler,
yonetim fonksiyonlar ile yakin bir iliski i¢inde olup, hepsi de ayr ayr bu
fonksiyonlar yerine getirmek durumundadirlar®. Ornegin iiretim faaliyetlerinde
bulunan birim bu gorevini yerine getirirken planlama, Orgitleme, yonetme,
koordinasyon ve kontrol gibi yonetim fonksiyonlarindan yararlanacaktir. Bagka
bir agidan bakildiginda, yine ayni sekil, bir isletmede etkili planlamanin
batindyle o isletmede gegerli olan isletme gorevlerinin her biri i¢in de planlama
fonksiyonu gerektirdigini gostermektedir>. Boylece, yonetim fonksiyonu,
isletme Orgiitliniin her faaliyet alanina yayilarak, bunlarin gorevlerini etkili bir
tarzda yerine getirmesini saglamaktadir.

Isletme
Gorevleri l J J l J

Ydnetim
Fonksiyonlari
Planlama —
Orgiitleme —
YOnetme —
Koordinasyon ——
Kontrol —

Sekil 4: Yénetim Fonksiyonlari Ile Isletme Gorevieri Arasindaki Iliskiler.

Bu noktada, igletme gorevlerinin birlestirilmesi ve birbirleri ile uyumlu hale
getirilmesi, yani koordine edilmesi icin genel yonetim faaliyetine ihtiyag
duyulacagi acgiktir. O halde, yoOnetim fonksiyonlar: ile isletme gorevleri

58 Mucuk, age., s.17; Kazmier, age., .30.
5 Aym eser, s.30.
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arasindaki iliski, bir yoOneticinin tipik olarak her ikisine de ilgi gdstermesi
geregini vurgular niteliktedir®,

1. Planlama

a. Tanimi ve Anlam

Planlama, genel bir deyisle, orgiitsel amaclarin belirlenmesi ve bunlarin
basarilmasi igin gerekli olan yol ve yontemlerin segilmesi faaliyeti olarak
tanimlanmaktadir.  Kisaca, planlama, ne  yapilacaginin  Onceden
kararlastirilmasidir®®,

Yonetim alanindaki gelismeler, orgiitlerin biiylimesi ve karmasiklagmasi
planlama fonksiyonuna verilen 6nem ve degeri eskiye gore daha ¢ok artirmistir.
Bugiin siirekli ve hizla degisen bir ¢evrede faaliyet gésteren orgiitler sosyal,
politik, ekonomik ve teknolojik gelismelerden etkilenmektedir. Isleteler de
cevrede olusan degisimleri planlama yaparken dikkate almak durumundadir®’.
Ote yandan toplumun her alanda artan taleplerine karsi kaynaklarin smirli olusu,
orgutleri rasyonel davranmaya zorlamaktadir. Baska deyisle, orgiitler, sinirsiz
insan ihtiyaglar1 ile bunlar1 karsilayacak sinirli kaynaklar arasinda bir denge
kurarak en az girdiyle en ¢ok ciktiy1r saglamak durumundadir. Bunun da tek
yolu, etkili bir planlamadir. CUnki planlama, “6rgiit etkinligiyle emegin
verimliligini artirmak, en az girdiyle en ¢ok c¢iktiyr saglamak, oOrgiitiin
amaglartyla oOrgiit lyelerinin ihtiyaglarini bagdastirmak, bilimsel teknolojik
gelismeleri tiretim siireglerine uygulamak ve isyeri sorunlarina igyerinin somut
kosullarindaki en iyi ¢6ziimii getirmek™® gibi fonksiyonlar icermektedir.

Orgiitlerin siirekli degisen bir cevrede faaliyet gostermeleri, ayni
zamanda bir belirsizlik olgusuna da isaret eder. Bu olgu, yani belirsizlik,
orgiitlerin gelecekle ilgili alacaklar1 kararlarda isabet ve dogruluk derecesini
azaltabilmektedir. Gelecek belirli olsa bile, yine gelecege ulagsmak i¢in bir ¢ok
yol vardir ve bunlardan birini se¢mek gerekir®®. Bu nedenle, yoneticinin
gelecege bakmasina ve alternatif hareket yollarindan en uygun olanim
secmesine imkan veren planlama fonksiyonuna agikg¢a ihtiya¢ duyulmaktadir.

55 Ayni eser, 5.30.

% Newman, age., s.17.

57 Cevresel degismeler kapsaminda; teknolojik degisim, devlet politikalarindaki degisim, genel
ekonomik kosullardaki degisim (fiyatlama, istihdam, hammadde vs.), rekabet yapisindaki
degisim, toplumun normlarindaki ve davraniglarindaki degisim s6z konusu olmaktadir (Bkz.
Massie, age., s.83).

5 Kurthan Fisek. Yonetim, SBF Yay., Ankara 1979, s.214.

59 Zeyyat Hatipoglu, Isletmelerde Stratejik Yonetim, Sedok Yay., Istanbul 1995, 5.97.
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Planlama fonksiyonunun o©nemi, sagladigit su yararlardan ileri
gelmektedir®: ilk olarak iyi bir planlama &rgiitiin basar1 sansini artirmaktadir;
ikincisi, planlama karar verme ve sorunlari ¢oziimlemeyi kolaylastirir;
tclincusi, planlama orgiite yon ve amag saglayarak yoneticinin dikkatini belli
bir amac1 bagarma lizerinde toplamasina yardimci olur; nihayet, yoneticinin is
cevresinde olabilecek muhtemel degisiklikleri tahmin edebilmesini ve hazirlik
yapmasini saglar.

Planlama siirecinde ilk asama, amaglarin tespit edilmesidir. Amagclar
bitiin 6rgiitsel faaliyetlerin yoneltildikleri nihai noktalar olarak agiklanabilir.
Baska bir deyisle amaglar, elde edilecek sonuglar bigciminde ifade edilen
planlardir®®. Orgiitiin her faaliyeti amaclara yoneltilmeli ve érgiitsel performans
amaclara ulasma derecesine gore tayin edilmelidir®. Bu nedenle tespit edilen
biitiin amaglar objektif ve &lgiilebilir kriterler tasimalidir. Ornek olarak, bir spor
tesisinin komple verimini artirmak gibi bir amacin Olgiilebilmesi oldukga
guctlr. Oysa aymi tesisten faydalanacak insanlarin sayisim belli bir oranda
artirmak seklindeki bir amag daha kesin bir ifadedir ve 6l¢iilebilmesi de kolayca
mimkiindiir. Kuskusuz érgutsel amagclar belirlenirken 6rgiit ¢alisanlarinin kendi
kigisel amaglar1 ya da beklentileri dikkate alinmalidir. Zira insanlar bir orgiite
kendi amaglarini doyurabilme diisiincesiyle katilirlar®®. Bu nedenle planlama
faaliyetinde Orgutsel amaclar ile bireysel ihtiyaclar arasinda bir denge
gozetilmelidir.

Planlama siirecinin ikinci asamasini, orgiitsel amaglara ulagabilmek icin
cesitli alternatif ¢ozlim yollarinin analiz edilmesi ve en uygun olaninin segilmesi
islemi olusturur. “En uygun yol ise, en az masrafla, en az sikintili ve en isabetli
olamidir™®, Kisaca en az girdiyle en ¢ok ¢iktiyr saglayacak tarzda bir yol
secilmesidir. Bunu takiben, yapilacak isler ve izlenecek yontemler tespit edilir.
Daha sonra bunlar i¢in ayrilacak zaman ve bu islerden sorumlu olacak kisilerin
belirlenmesi gibi faaliyetler yerine getirilir.

Planlama gelecege doniik eylemler iceren dinamik bir olaydir. Ancak
gelecegin belirsizligi, planlama siirecinin en biiyiik giicliiklerinden biri olan
gelecegi isabetle tahmin edebilme sorununu da beraberinde getirmektedir. Bu
bakimdan, yoneticiler, gelecegi onceden dikkatlice planlamak zorundadirlar.
Gelecekte ortaya c¢ikacak beklenmedik olaylar karsisinda ne yapilacagi 6nceden

8 Amuniddin Yusof. ‘Planning and Decision Making in Sport Administration”, Physical
Educator, Vol: 44, No:l, Late Winter 1986, 5.264.

61 Kenan Siirgit, “Cagdas Yonetim Anlayisi ve Yoneticilerin Amag ve Politika Belirleme
islevleri” Amme idaresi Dergisi, C.114, S.1, Mart 1981, s.16.

62 Larry M. Leith, “The Underlying Process of Athletic Administration”, Physical Educator,
Vol:40, No:4 August 1986, s.212.

6 Kazmier, age., s.51.

64 Tosun, age., s.49.
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planlanirsa, beklenmedik olaylarin Orgiite olan zarar1 en diisiik diizeye
inmektedir®.

Bu olgu aym =zamanda, planlarin esnek olmasi geregini de
vurgulamaktadir. Clinkii “gelecek belirsiz oldugundan, planlarin beklendigi gibi
gelismesi gerceklesmez™®. Kaldi ki hi¢ kimse tam anlamiyla gelecekle ilgili
planlar ve yorumlar yapamaz, bu da olabilecek ihtimal iizerinde hazirlik ve
esneklik gerektirir®’. Bu yiizden planlar ani degisen sartlara uyum icin hazirhikli
olmalidir.

b. Plan Tiirleri ve Iyi Bir Plamin Ozellikleri

Yoneticilerin kullanabilecekleri planlar amag ve detaya gdre birbirinden
farkliliklar gostermektedir. Genelde planlar kullanma sikligina gore kalici ve tek
amacgli olmak iizere ikiye ayr111r1ar68. Kalict planlar; politika, prosediir ve
prensipleri kapsarken tek amagl planlar program, proje ve biitgeler olmak iizere
siniflandirilmaktadir.

Politikalar, orgiitsel kararlar1 alma slirecinde yol gosteren genel
ifadelerdir. Bunlar “kararlarin tabi olacagi sinirlar1 belirleyerek, onlar1 amaglara
yoneltir®®.  Gergekte, politika, bir orgiitin mensuplarina  faaliyetlerin
yurutilmesinde rehberlik eden bir genel hareket planidir’. Bir spor isletmesi de,
spor programlarinin {iretimi, pazarlamasi vb. konularda yazili politikalar tespit
etmelidir. Politikalar, ilgili personel tarafindan bilindigi takdirde ¢alisanlar karar
ve davranislarini ona gore diizenlerler’.

Prosedurler belirli bir amaca ulagmak i¢in kurulmus bir diizen i¢inde
takip edilmesi gereken bir dizi islemden olusur’. Yani herhangi bir faaliyet
veya isin uygulanis tarziyla ilgilidir. Bu bakimdan prosediir politikalara gore
daha 6zel planlardir. Ornek olarak, bir spor isletmesine alinmas diisiiniilen bir
antrendriin se¢iminde, onun egitimi, meslek tecriibesi, sporculuk ge¢misi, ba-
sarilar1  gibi  Dbilgiler g6z Online alinarak belli asamalar iginde
degerlendirilmesiyle ilgili uygulama, bir prosediirii ifade etmektedir. O halde,
orgiitte bu tip sik sik tekrarlanabilecek olaylarla karsilasilabilecegi igin ilgili
prosediirlerin belirlenmesi, uygulamalara pratiklik ve etkinlik kazandiracaktir.

85 Hatipoglu, age., 5.97.

% Hicks, age., 5.317.

67 Reuben B. Frost, Barbara Day Lockhart and Stanley J. Marshal, Administration of Physical
Education and Athletics-Concepts and Practices-, Wm.C. Brown Publishers Dubique, lowa
1987 5.33.

% Hicks, age., 5.319.

69 Aym eser, 5.319.

0 Tosun, age., s.58.

1 Aym eser, $.58.

2 Yusof, agm., 5.265.
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Kurallar ise, neyin yapilip, neyin yapilamayacagini gosteren Ozel
agiklamalaridir™. Bilhassa sportif aktivitelerin yiiriitiildiigii spor tesislerinde
kurallarin ¢ok daha 6nemli oldugu sdylenebilir.

Sozi edilen bu plan tirleri arasinda 6zellikle politika ve prosedurler,
yOneticilere karar verme siirecinde yardimci olmasi bakimindan deger tasirlar.
Clnkii bunlar belirli kararlarin hangi kriter i¢inde alinacagimi goéstermekte
bdylece alinan kararlarin mantikli ve vasifli olmalarini saglamaktadirlar.

Tek amagh veya bir konuda kullamilan planlar program, bitce ve
proje gibi kisa donemler i¢in diizenlenen planlardir. Program degisik
faaliyetleri iceren bir plandir. Ornegin, iiniversite spor program gibi. Biitge,
yapilacak faaliyetlere iligkin sonuglarin rakamla belirtilmesidir. Bagka bir
deyisle biitce, ilerideki bir devre i¢inde faaliyetlerden beklenen sonuglari -tipik
sekliyle mali hesaplar halinde- ifade eder™. Projeler ise, programla ayni
Ozellikleri tagimakla beraber onlar gibi genis bir faaliyet alanini kaplamaz.
Bunlar genellikler belirli bir programin pargalaridir’.

Ote yandan planlar siire bakimindan da bir ayrima tabi tutulmaktadir. Bu
yonden planlar genellikle kisa siireli, orta siireli ve uzun siireli planlar olmak
iizere lice ayrilirlar.

Kisa siireli planlar, cogunlukla 1 yildan daha az bir siireyi
kapsamaktadir. Bunlar uzun ve orta siireli planlarda 6ngoriilen hedeflere uygun
olarak hazirlanirlar®. Bu tlr planlar, bilhassa uzun sireli planlarda gortlen
eksiklik ve bosluklarin giderilmesinde faydali olmaktadir. Orta sureli
planlarda siire 1-5 yil arasindadir. Bu planlar da, kisa siireli planlarda oldugu
gibi, uzun sireli planlar gercevesinde uygulamaya donik olarak
hazirlanmaktadir. Uzun siireli planlar ise, 5 yildan daha fazla bir siireyi
kapsayacak bigimde hazirlanmalidirlar. Uzun sureli planlar, yapi, strateji ve
miktarlar (biitge, personel vs. gibi) sabit oldugunda, spor yoneticilerine kisa
sureli planlara nazaran daha fazla hareket kabiliyeti ve elastikiyeti
saglamaktadir’’. Ancak uzun bir siireyi kapsadig1 igin bu tiir planlarda dogru
tahminler yapmak giicliigii vardir. Bu nedenle uzun siireli planlar, genellikle
izlenecek genel politika ve stratejik hedeflerle ilgili amaglari ve gorisleri
icerir’®,

Ozet olarak, kisa siireli planlar iginde bulunulan mali yil i¢in yapilan ve
elastiki olmayan planlar; orta siireli planlar uzun vadeli planlara gegiste bir

3 Hicks, age., s.322.

74 Newman, age., s.24.

5 Hicks, age., 5.322.

6 Nuri Tortop, Eyiip G. Isbir ve Burhan Aykag, Yonetim Bilimi, Yarg1 Yay., Ankara 1993, s.58.
7 Leith, agm., 5.213.

8 Tortop ve digerleri, age., s.58.
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atlama tasi olarak hazirlanan planlar; uzun sureli planlar ise, sézgelimi bir spor
programinin (faaliyetlerinin) ilerideki gidisatin1 diizenlemek {izere hazirlanan
planlardir. Yénetici, bu ii¢ tip plam yorumlayip etkili bir sekilde uygulayarak
orgiitsel islevleri yonlendirmelidir.

Bir orgiitlin basarisi, genel olarak iyi bir planlamaya baglhdir. Zayif ya da
eksik bir planlama performans diisiikliigii, hatalar ve yanlisliklarin dogmasina
sebep olmaktadir. Dikkatli bir planlama, problemlerin ¢6ziimiinii kolaylagtirdig:
gibi, gelisiglizel davranislarin, acele ve tesadiifi kararlarin 6niine gecer. Ancak
planlamanin etkili olabilmesi igin bazi noktalarin gz oniinde bulundurulmasi
ve planlarin bir takim O6zellikleri ihtiva etmesi gerekmektedir. Asagida
planlamayla ilgili yoneticilere rehber olabilecek bazi genellemeler (6zellikler)
verilmistir®:

Plan iyi tamimlanmis bir amaca yénelik olmalidir. Aksi
takdirde harcanan emek ve ¢abalar bosa gider.

Degisik uzmanlar tarafindan hazirlanan planlarin, bu
uzmanlar  arasinda  iletisim  kurularak  koordinasyonu
saglanmalidir. (6rnek olarak, bir spor organizasyonunda farkl
spor dallarinda hazirlanan faaliyetlerle ilgili planlar arasinda
koordinasyon kurulmas: gibi.)

Planlama yonetim fonksiyonlarimin ilkidir. Bununla birlikte
hem kontrol hem de diger fonksiyonlarla ¢ok yakindan ilgilidir.

Planlama organizasyonun bir par¢asidir. Organizasyonun
diger wunsurlart ile birlikte hareket etmeli, koordinasyonu
saglamalidr.

Planlarm  giincel gelismelere uyum saglayabilmesi igin,
surekli olarak gézden gegcirilmesi gerekir.

Planlama  orgiitiin = biitiin ~ kademelerine yayilarak, alt
basamakiarda daha ayrintili ve kisa siireli, tist kademelere
ctkildikca daha genel ve uzun bir donemi kapsayacak gekilde
olmalidir.

Yonetici, planin gergeklesmesi igin kaynaklardan ne olgiide
yvararlanacagini bilmelidir. Bagka bir deyisle, personel, biit¢e veya
faaliyetlerin gelismesi iizerine tavsiyelerde bulunmadan dnce var
olan kaynaklar en son duzeyinde degerlendirilmelidir.

Planlar esnek olmalidir. Bu nedenle plana esneklik
kazand:rabilecek alternatif hareket yollar: dikkate alinmalidir.

Plan miimkiin oldugu kadar basit olmalidur.

9 Leith, agm., s.213.
80 Massie, age., 5.86-87.
- Frost, Lockhard and Marshal, age., s.33.
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Plan dengeli olmalidir. Yani degisik boyutlar: arasinda denge
saglanmalidr.

Planlar olgulara dayanmalidwr. Dogrulugu haklr ¢ikarilabilen
planlar kullanilmalidir.

Kisaca ifade etmek gerekirse bir yonetim fonksiyonu olarak planlamanin;
orgiitleme, yonetme, koordinasyon ve kontrol gibi diger yonetim gorevleri igin
temel olusturmast yan1 sira, Orgiitsel faaliyetlerin belirlenmis amagclara
yoneltilmesi, yanlishklarin ~ diizeltilmesi, rasyonel ve diizenli davramsg
kazandirmasi, yetki devrini kolaylastirmasi gibi pek ¢ok yararn vardir. Ancak
planlama siirecinin etkin ve verimli olmasi igin yukarida ifade edilen genel
mabhiyetteki ozelliklere dikkat edilmesi ve bu cercevede planlama yapilmasi
gerekmektedir.

Ote yandan planlama toplumsal hayatin her kesimini kapsayan bir
faaliyettir. Kuskusuz planlamanin en basta gelen amaci kalkinma, 6zellikle de
ekonomik kalkinmadir. Ancak kalkinma sadece ekonomik alani i¢eren bir siire¢
degil, kiiltlrel ve sosyal alanlar1 da iceren bir yap1 degisikligidir®®. Ekonomik
kalkinma hedeflerine ulasmada sosyal nitelikli yatirimlarin (egitim, saglik, kiiltiir,
konut, spor vb.) genis olglide katki saglayacag bir gergektir. Ciinkii bu yatirimlar
ayni zamanda insana yapilan yatirimlardir. O halde insanlarin fiziksel, sosyal ve
ruhsal gelismelerinde miispet yonde etkileri olan spor faaliyetlerini de sosyal
nitelikli yatirimlar kapsaminda gorerek dikkatlice planlamak gerekir. Spor
agisindan planlama, planlama ilke, teknik ve yontemlerinin spor alanina uy-
gulanarak, bireylerin ve toplumun spor ihtiyaglarini karsilamada etkinligi ve
verimliligi artirmak seklinde diisiiniilebilir. Boylece, spor ihtiyaglari giderilmis
bireylerden olusan toplumlarin genel kalkinmaya katkilar1 da daha ¢ok olacaktr.

2. Orgltleme

a. Tanimi ve Anlamm

Orgiitleme, birden ¢ok insanin belli bir amac1 gergeklestirmek maksadiyla
bir araya gelerek cabalarini birlestirme gereginden dogar. Baska bir deyisle,
insanlarin tek baglarina ulasamayacaklari amaglar1 ancak diger insanlarla
isbirligi yapmak sureti ile elde edebilmeleri gergegi, orgiitleme faaliyetinin
baslica sebebidir. Yani bir amacin gerceklesmesi igin bir insanin tek basia
bitin meseleleri halletmesine ve biitlin isleri bagsarmasina imkan olmadigi
anlagilan durumlarda, 6rgiit kurma zorunlulugu ortaya ¢ikmaktadir®?,

81 Muhsin Hesapgioglu, Tiirkiye’de insangiicii ve Egitim Planlamasi, AUEBF Yay., Ankara
1984, s.14-15.

82 Richard Podol, “Teskilat Nasil Planlanir”, Ergun Zoga, idarecilik ve Sanati, Sevk ve Idare
Dernegi, Istanbul 1973, s.131.
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Orgiitleme, en genel anlami ile belli amaclara yonelik faaliyetler ile
bunlar1 gergeklestirmeyi saglayacak beseri ve fiziki unsurlar arasindaki iliskiler
diizenini olusturmadir. Daha ayrintili bir tanimlamayla 6rgiitleme, planlanmis
amaglara ulagmak igin gerekli olan 0zel faaliyetlerin belirlenmesi,
faaliyetlerinin mantikli bir sekil, ¢ergeve veya yapi i¢inde gruplandirilmasi ve
faaliyetlerinin 6zel pozisyonlara ve sahislara tayini ile ilgili bir yonetim fonksi-
yonudur®®, Bu tanimlara gore Orgiitleme fonksiyonunun planlara islerlik
kazandirmak icin gerekli sartlar1 ve ortami olusturma yolundaki calismalari
iceren bir sure¢ oldugu anlasilmaktadir.

Zaten, isletmelerin temel amag ve gorevi, icinde bulunduklar1 toplulugun
ihtiyaclarim1 karsilamak i¢in mal ve hizmetler iiretmek veya pazarlamaktir.
Orgiitlerin yasayabilmeleri bir bakima bu amag ve gorevleri yerine getirip
getirmemelerine bagldir. Insanlarin ihtiyaglari ise ¢ok ¢esitlidir. Bu nedenle
isletmeler farkli nitelikteki insan ihtiyaglarim1 karsilayabilmek maksadiyla
ihtisaslasmaya giderler. Boylece ticaret, sanayi, saglik, egitim, spor vb. gibi
degisik alanlarda faaliyet gosteren orgiitler meydana gelmis olur.

S6z konusu bu alanlarin herhangi birinde faaliyet gésteren bir isletmenin
amaglaria ulasabilmesi i¢in pek ¢ok insana ve birbirinden farkli faaliyetlere
ihtiyag duyacagi aciktir. Bilhassa isletme hacim bakimindan biiyiidiikce
tabiatiyla hem istihdam edilecek personelin sayisi artmakta, hem de bunlara ayri
ayri1 gorevler yiiklenmektedir. Bu nedenle, isletmelerin amaglarina ulasabilmesi
igin, bir taraftan isletmede c¢alisan insanlarin aralarindaki ast-list iligkilerinin
diizenlenmesi, Ote yandan bu insanlarin yapacaklari gorevlerin bolimlere
ayrilarak gruplandirilmasi gerekmektedir.

Oyleyse o6rgltleme fonksiyonu ile isletme mensuplarimin yapacaklar
islerin ve gorevlerin agiklanmasi, kime emir vereceklerinin, kimden emir
alacaklarinin ve kime karst sorumlu olacaklarinin gésterilmesi yapilmaktadir.
Bunun yanisira, orgiitleme gorevleri arasinda fiziki unsurlarin yer ve islevlerinin
tayini de s6z konusudur. Bdylece orgiitleme siirecinde sadece beseri unsurlarla
ilgili ¢aligmalara degil ayn1 zamanda fiziki unsurlarla ilgili diizenlemelere de
yer verilerek amaglara ulagsmada kullanilacak strateji ve yoOntemler i¢in en
uygun orgiitsel yapinin olusturulmasi saglanmis olmaktadir.

b. Orgiitleme Asamalar

Genellikle planlamadan sonra yapilan oOrgiitleme fonksiyonunun
gerceklestirilme siirecinde bazi agamalarin izlenmesi gerekir. Bu asamalari su
esaslar etrafinda toplamak miimkiindiir®: Goriilecek islerin belirlenmesi ve

8 Hicks, age., 5.334.
8 Tosun, age., 5.73-76.
- Cemalcilar ve digerleri, age., 5.103-104.
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gruplanmasi; isgorenlerin belirlenip atanmasi; yetki ve sorumluluklar ile yer,
arag ve yontemlerin belirlenmesi.

Goriilecek islerin belirlenmesi ve gruplandirilmasi: Planlama
strecinde, genellikle, yapilacak isler, mevcut imkan ve vasitalarla oOrgtsel
amaglara nasil ulasilabilecegine iliskin yol ve yontemler tespit edilmektedir.
Ayrica bunlarin kimler tarafindan ne zaman ve nerede yerine getirilecegi yine
planda yer almaktadir. Orgiitleme fonksiyonu ile de, drgiitsel amagclara ulasmak
tizere, islerin  belirlenmesi, boliimlerin  diizenlenmesi, isgorenlerin
gruplandirilmas1 ve fonksiyonlarinin tespit edilmesi gibi islemler yapilmakta,
boylece planlara islerlik kazandiracak bir yap1 olusturulmaktadir.

Yapilacak iglerin  kiiglik  birimlere ayrilmast ve isgorenlere
paylastirilmasi, is boliimii ve uzmanlagsma gereginin bir sonucudur. Zira insanlar
yetenek, beceri ve yapit bakimindan birbirinden farklidir ve bir insanin
yapabilecegi isler de sinirlidir. Islerin béliinmesi ve gruplanmasi ile bir insanin
yapabilecegi islerin smnirlart ¢izilmekte, bdylece isgérenden azami diizeyde
faydalanilmaktadir. Ancak igboliimili ve uzmanlagma, orgiitlerde verimliligin
temel bir hareket noktasi olmakla beraber, birgok isgéren i¢in de iiziintii kay-
nagidir. Ciinkii is bolimii ve uzmanlagma, bir isin kiiglik ayrintilariyla
yapilmasini, dolayisiyla tekrar edilmesini gerektirmektedir. Bu nedenle, is
boliimii ve uzmanlagma sonucunda isgorende is monotonlugu, stress, ilgisizlik,
bezginlik ve yorgunluk gibi olumsuz etkiler s6z konusu olmaktadir. Orgiitleme
sirecinde bu gibi gelismelerin Onlenmesi, ihmal edilmemesi gereken bir
konudur.

Isgorenlerin belirlenip atanmasi: Isgorenlerin belirlenmesi ve atanmast,
orgutleme sdrecinin  bir diger O6nemli asamasidir. Yapilacak islerin
belirlenmesiyle ilgili ¢alismalar tamamlandiktan sonra sira bu isleri yerine
getirecek isgorenlerin bulunmasina ve gorevlendirilmesine gelir. Bu noktada,
her isin gerektirdigi bilgi, beceri, yetenek ve tecriibe gibi nitelikler ile bunlarin
isleri yapacak personelde bulunup bulunmadigi arastirilir ve igler ile iggérenler
arasinda uyum saglanir®. Bu islem, aym zamanda, yetki ve sorumluluklarm
isgorenlere dagitilmasimi da igermektedir. Ancak, tiim bu calismalarin basarili
olabilmesi, ise uygun personelin se¢cimi ve atanmasi ile ilgili uygulamalarin
etkinligine genis ol¢iide baglhdir.

Yetki ve sorumluluklarin belirlenmesi®®: Bu asama, belli bir goreve
getirilen kisilerin hangi konularda yetkili olacagi, sorumluluklarinin nerede

8 Tosun, age., s.75.

8 Yetki ve sorumluluk, &rgiitleme siirecinin ¢ok 6nemli iki konusunu teskil eder. Orgiitleme
acisindan yetKi, yonetimin bir seyin yapilmasi karsisinda 6rgiit amaglarina ulasmada kendi astina
ricada bulunmak veya astindan o isi yapmasini istemek hakkidir. Yetkiyle zaman zaman
karigtirilan diger bir kavram kuvvettir. Kuvvet bir seyi yapabilme yetenegidir. Buna gore bir
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baslayip, bitecegi ve oOrgiit ici iliskilerini nasil yiiriitecegi gibi konular
kapsamaktadir. Orgiitte yetki ve sorumluluklarin agik¢a tanimlanmamasi
halinde bir kargasa ve catisma ortami dogabilir ve bu yiizden verimlilik kaybi
s0z konusu olabilir. Bu nedenle, degisik hiyerarsik kademelerdeki yetki ve
sorumluluklar1 ve bunlara gore iglerin nasil yapilacagini gosteren semalardan
yararlanma yoluna gidilmelidir.

Yer, arag ve yontemlerin belirlenmesi: Orgitlenme strecinin bu
asamasi ise, iglerin goriilecegi yer, ara¢ ve yontemlerin belirlenmesiyle ilgilidir.
Orgiitleme fonksiyonu sadece beseri unsurlarla ilgili calismalar1 degil, ayni
zamanda fiziki imkéanlar, yer ve ¢evre sartlariyla ilgili diizenlemeleri de kapsar,
Zira orgltsel amaglara etkili bir sekilde ulasmada beseri unsurlarin yani sira,
fiziki unsurlar da biiyiik 6nem tasimaktadir. Bu nedenle tiretim igin gerekli olan
tim fiziki unsurlarm temin edilmesi ve yapilacak isler paralelinde belli bir
diizenlemeye tabi tutulmasi, baslica érgiitleme sorunlarini arasinda yer alir.

c. Orgiitsel Yap1

Yonetim siirecinin  Orgiitleme asamasinda gerceklestirilen faaliyetler
sonucu formal (bigimsel) bir rgiitsel yap: ortaya cikar. Orgiitlerin formal yapisi
yetki, gorev ve sorumluluk sinirlarinin tam olarak tayin ve tespit edildigi
hiyerarsik bir diizeni ifade etmektedir. Ancak bu yapi degisime acik, dinamik
bir nitelikte olmalidir. Bagka bir deyisle orgiit kuruldugu sekliyle
birakilmamalidir. Ciinkli belli kosullarda etkinlik gosteren bir orgiitsel yapi,
kosullarin degismesi ile etkin olmaktan ¢ikar®’. Kald1 ki ¢alisma sartlarinda,
bilim ve teknoloji alanindaki siirekli gelismeler, orgiitsel yapmin dinamik
olmasini gerektirmektedir. O halde orgiitsel yapiy1 degisen sartlara uygun hale
getirmek zorunlulugu vardir. Degisen sartlara uyamayan ve degisim karsisinda
kendilerini yenileyemeyen orgiitlerin basarili olma sansi, hatta varliklarini
stirdiirebilme imkanlar1 yok denecek kadar azdir.

Formal orgiit yapilarinda gorevler en etkili sonuglar1 saglayacak sekilde
boliimlere ayrilarak yerine getirilmeye c¢alisilir.  Boliimlere ayirma
(departmantasyon) islemi, oOrgiit ile ilgili g¢abalarin siralanarak kiimelere
ayrilmak yolu ile 6dev ve gorevlerin olusturulmasi ve bu 6dev ve gorevlerin
ayr1 ayr1 kesimlerde toplanarak bu kesimler arasindaki yetki iliskilerinin
belirlenmesi ve gosterilmesidir®. Boliimlere ayirma, temelde, iistiin ¢ok sayida

yonetici-nin kuvveti, astlarma kendi isteklerini yaptirabilme yeteneginde goriilir. Yetki asil
kaynagimni kuvvetten alir. Yetkinin bir baska kaynagi da miilkiyet hakkidir ki, burada yetki
yukaridan asagiya dogru inmektedir. Bunlarla beraber, yetki asagidan (astlardan) yukar: dogru da
cikabilmektedir. Bu astlarin yoneticiyi karar vermede yetkili kabul etmeleri, yani astlarin
yoneticilere yetki hakkini tanimalar1 demektir.

8 Vahdet Aydin, Orgiit Gergegi ve Personel Sorunlari, SBF Yay., Ankara 1977, 5.114.

8 Olug, Isletme Organizasyonu ve Yéntemi, age., 5.234.
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ast1 denetleyebilme giicliigi nedeniyle yapilirken, bu kavramla karistirilma
ihtimali olan isbdliimii ise, bir insanin yapabilecegi islerin smirli olmasi,
dolayisiyla uzmanlagsmaya gidilerek verimliligin artirilmast ihtiyacindan
kaynaklanmaktadir.

Faaliyetlerin kiimelendirilmesi, yani bdliimlere ayrilmasi islemi,
orgltlerin ¢alisma sahalar i¢inde, genellikle, fonksiyonel béliimleme, iiretime
gbre boliimleme, cografi sartlara uygun boliimleme ve miisteri esasina gore
boltimleme seklinde yapilmaktadir®.

Fonksiyonel bélimleme; bu tip bolimlere ayirmada, yapilacak isler ve
gorevler gdz Oniine alinmaktadir. Buna gore, bir isletmede isler isletme
fonksiyonlar1 olan tiretim, pazarlama, finans ve personel gibi faaliyet alanlarina
ayrilir. O halde bu tiir 6rgiit yapilarinda fonksiyonlar 6nemli bir role sahiptir.
Bu nedenle fonksiyonel bolimlemede ileri bir ihtisaslagma 6n plana
cikmaktadir. Ancak, faaliyetlere gore ihtisaslasmanin 6ne ¢ikmasi, Orgiitiin bir
biitiin olarak amacimin gézden kagmasina neden olabilmekte ve bu yiizden genis
bir koordinasyon zorunlulugu ortaya ¢ikmaktadir.

Uretime gére bolimleme; bu tip bir bélimlemede Uretilen mal veya
hizmetle ilgili faaliyetler bir araya getirilmektedir. Yani orgiit yapisi liretime
yonelik bir sekilde olusturulmaktadir. Uretim esasina gore yapilan bir
bolimleme, dretilen mal ya da hizmete yonelik ihtisas bilgilerinden
yararlanmaya imkan verdigi gibi, birimler arasinda koordinasyonu da
kolaylastirmaktadir.

Cografi sartlara gore boliimleme; bu bdliimleme seklinde bolgesel
ozellikler ve problemler g6z oniine alinir. Boylece, bolgesel konularda, yerin ve
sartlarin etkileri dikkate alinarak 6zel bir itina gosterilmektedir.

Miisteri esasina gore biiliimleme; bu tip bolimlemede ise, 6rgitin
ulagmak istedigi hedef miisteri kiimelerinin genel 6zellikleri ve talepleri dikkate
almmakta ve faaliyetler buna gore gruplandirilmaktadir. Mesela bir spor
isletmesi, yas ve cinsiyete gore spor programlar iiretecekse, boliimleme islemi
bunlara uygun sekilde ayr1 ayr1 yapilmalidir.

Bunlarin yani sira zaman, sure¢ veya makine temeline gore béliimlere
ayirma sekilleri de bulunmaktadir®. Zaman temeline gére yapilan bolimleme,
orgiitsel faaliyetlerin ¢esitli nedenlerle giiniin 24 saatini alacak sekilde olmasi ve
bu yiizden zamanin aralikli olarak kullanilmasi gerektigi durumlarda
yapilmaktadir (vardiya usulii ¢alima gibi). Makine temeline gore yapilan bir
bolumlemede ise, faaliyetler bir sure¢ veya belli makinelere godre duzen-
lemektedir (bir spor isletmelerinde kondisyon kazandiran aletler bélimii gibi).

89 Zoga, idarecilik ve Sanat, age., 5.116-118.
9% Cemalcilar ve digerleri, age., s.121.
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Orgiitsel yapiyla ilgili {izerinde durulmas1 gereken bir diger konu,
informal o6rgut yapilaridir. Zira orgiitlerin formal yapilart yaninda, bir de
informal (bigimsel olmayan) yapilart bulunmaktadir. Informal 6rgiit olarak ta
adlandirilan bu yap1 formal 6rgiit icinde kendiliginden dogal olarak olusan,
planlanmamis ve resmi bir nitelik tagimayan iligkiler diizeni seklinde
tammlanabilir. Orgiit iiyelerinin kisisel ihtiyag ve beklentilerinden dogan bu
iligkiler, formal orgiit tarafindan pek 6nemsenmemekle birlikte zaman zaman
orgiitiin timi iizerinde etkili olabilmektedir. Bu etki bazen ¢esitli informal
yollardan orgiitiin ¢aligmasini destekleyerek is performansini ve verimliligi
artirdig1 gibi bazen de 6rglt icinde bask: gruplart (veya klikler, ) seklinde
geliserek oOrgiitsel havay1 olumsuz yonde etkileyebilir. Bu nedenle formal 6rgiit
yonetiminin, informal iligkilerin 6zel yapilar1 hakkinda bilgi sahibi olarak,
orgltsel amaclara bu gruplarla birlikte bir ekip ruhu iginde ulagsmasi gerek-
mektedir.

Burada bir orgiitleme ilkesini kisaca hatirlamakta yarar vardir; orgiitsel
yap1 olusturulurken imkénlar oOlciisiinde dikey yerine yatay iliskilerin hakim
oldugu bir diizenlemeye gidilmelidir. Ciinkii dikey iliskilerde problemlerin
¢cOziimii gliclesmekte ve bu nedenle is gorenler arasinda informal iliskilerin
dogma ihtimali belirmektedir. Yukarida da deginildigi gibi, bu tiir iliskiler,
bigimsel olan tiim iligkileri etkileyebilmektedir. Bu bakimdan, yoneticiler,
Orgutlerde ortaya ¢ikan informal iligkileri tarafsizlagtirarak Orgiit lehinde
kullanabilme yollar1 {izerinde durmalidirlar.

Orgiitsel yapiy1 agiklamak iizere, drgiit semalarindan yararlanma yoluna
gidilir. Semalar Orgiitin bir biitiin olarak goriilmesini saglayan c¢ok faydali
araclardir. Cilinkii bir orgiit semas: yetki ve hesap verme iligkilerinin,
faaliyetlerinin ve haberlesme kanallarinin saptanmasinda yardimei olur®. Orgiit
icinde belirli unsurlar ve bunlar arasindaki iliskileri genel hatlar ile ortaya
koyan oOrgiit semalari, yoneticilerin ve diger calisanlarin orgiitii ve Orgiitsel
faaliyetleri tanimasi agisindan 6nemli bir rehber niteligindedir. Ancak orgiit
semalar1 orgiitiin formal yapisimi agiklamaktadir. Bu nedenle semalarda yer
almayan informal iligkilerin Orgiitsel yapi lizerindeki etkileri de goz ardi
edilmemelidir.

3. YOnetme

a. Tanimi ve Anlam

Yonetme, planlama ve Orgiitleme siirecleri sonunda olusturulan yapinin
belli orgiitsel amagclar dogrultusunda calistirilmasi, harekete gegirilmesi ile ilgili
fonksiyondur. Yonetim alaninda bu kavramla ayni anlama gelen yonetme,

%1 Hicks, age., 5.335.
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yurutme, uygulama ve emir-kumanda gibi terimler de kullanilmaktadir. Ancak
kullanilan kelime ne olursa olsun temel diisiince, plan ve programlarin uygu-
lanmaya konulmasidir®.

Orgiitiin harekete gecirilmesini saglayan yonetme fonksiyonu, eldeki
beseri ve fiziki kaynaklari etkin bir sekilde kullanarak orgiitii amaglara yoneltir.
Bu noktada, insanlara is yaptirma, onlar1 amaglar dogrultusunda calistirma s6z
konusu olmaktadir. Bdylece, bu siirecte, yonetici ilk kez yonetimi altindaki
kisilerle karsi karsiya gelir®®. Yonetici, onceki yonetim stireclerinde her ne
kadar insan unsuru ile ¢aligsa da bu siire¢lerin kapsam ve niteligi itibari ile bu
caligma nihayet statik bir mahiyettedir. Oysa, Orgiit yoneticisi, insan unsuru ile
ancak yonetme agamasinda tam olarak bulusmaktadir®. Clnk{ yéneticinin
astlariin faaliyetlerini etkilemesi ve onlara neyi, nasil yapacaklarini bildirerek
harekete gecirmesi yonetim asamasinda s6z konusu olmakta, boylece statik
durumdan dinamik bir duruma gecilmektedir.

Bu agidan bakildiginda yonetme fonksiyonunun temel konusu, insandir.
Ancak, insanlarin yer aldigi her Orgiitte insanlarla ilgili pek c¢ok sorunun
olduguda bir gercektir. Zira insanlar yetenek ve beceri bakimindan birbirinden
farklidir ve bir insanin yapabilecegi isler de sinirlidir. Kaldi ki, psiko-sosyal
yapida bir varlik olan insan1 tanima ve anlama gii¢cliigli de ortadadir. Bu nedenle
insanlar1 orgiitsel amagclara yoneltebilme oldukca zor bir istir. iste, yonetme
fonksiyonunu 6nemli kilan husus, konusu ve hareket noktasinin insan olmasidir.

Yonetme fonksiyonu insanlari belli amaglar dogrultusunda harekete
gecirmeyi saglayan bir faaliyet olduguna gore, emir verme islemiyle ¢ok
yakindan iligkilidir. Clnk{ yoneticiler astlarina emir verme veya bagka yollarla
ne yapmasi gerektigini bildirirler®®. Planlarin hayata gegirilmesi ancak emir
verme islemiyle miimkiindiir. Bu nedenle, “ydnetme fonksiyonunun etkin ve ve-
rimliliginin emretme bigimine genis Olgiide bagl oldugu™®® soylenebilir. O
halde, yoneticilerin, etkin bir yonetme sistemi saglayabilmesi icin, emir verme
isleminin mahiyeti hakkinda yeterli bilgiye sahip olmalar1 gerekmektedir.

b. Iyi Bir Emrin Ozellikleri

Yonetme siirecinin ihtiva ettigi en dnemli unsurlarin basinda, emir verme
islemi gelir. Emir, bir hareketi baglatmadir. Emrin konusunu, hareketin ne
olacag, nerede baslayacag ve nerede bitecegi teskil eder®. Iyi bir emrin, en

92 Massie, age., 5.104.
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Yonetim 39

azindan, makul, tam ve agik olmasi gerektigini belirten Newman, bu 6zellikleri
soyle anlatmaktadir®:

Emrin makul olmasi, akla yakinligi ve yapilabilirligi ifade
eder. Bir kimseden makul saymadigi bir seyi istemek, moral
izerinde olumsuz etki yapar. Bu nedenle emir, onu yerine
gecirecek olanin kapasitesi ve yeteneklerine uygun bir mahiyette
olmalidir. Yoneticiler de asilarinin emri yerine getirebilecek bilgi
ve yetenege sahip olup olmadigini, mevcut imkanlarin emrin
uygulanmasina  imkadn verip vermedigini goz Oniinde
bulundurmalidir.

Iyi bir emrin ikinci 6zelligi, tam olmasidir. Tam bir emir, emri
alan kimselerin zihninde neyi, ne zaman yapacagi konusunda
siiphe birakmamas1 gerekir. Bununla birlikte, isle ilgili miktar,
kalite ve wverilen zamanin belirtilmesi emre uymay1
kolaylastirmaktadir.

Nihayet iyi bir emir, agik olmalidir. Bu 6zellikte 6nemli olan
husus, emrin onu alan Kisi igin anlasilir olmasidir. Bu nedenle,
yoOnetici kendini astinin yerine koyarak ne sdylemesi gerektigini
ona gore belirlemelidir. Ayrica emirde kullanilan dil de ast
tarafindan kolaylikla anlagilabilecek sekilde agik ve net olmali,
muglak ifadelerden kagmilmahdir. Yazili emirlerde bu hususa
oOzellikle dikkat edilmelidir.

Emirler yazili veya sozlii olabilir. Emirler basitse, emri yerine
getireceklerin ne yapabilecegi konusunda bilgileri varsa veya aciliyeti olan
durumlarda, s6zIu emirler daha ¢ok tercih edilmelidir. Ancak, gorevin kompleks
oldugu zamanlarda, bir grup insan arasindaki koordinasyon esnasinda ve genis
olgiide ayrintilara girildiginde, yazili emirlere ihtiya¢ duyulur®®. Bundan baska,
emrin muhatabinin birden ¢ok oldugu, emrin icrasinin uzun bir siire aldigi,
emrin muhtevasinin karmagik ve ayrintili oldugu veya emrin énemli bir icraatla
ilgili bulundugu durumlarda, ana noktalar itibariyle emirlerin yazili hale
getirilmesinde biiyiik yarar vardir’®,

Ote yandan orgiit mensuplarmin, kendilerine yazili veya sozlii emir
yoluyla verilen gorevleri yerine getirmek icin caba sarf etmeye istekli olup
olmadiklar1 hususu, orgiitsel faaliyetlerden etkin sonuglar alinmasinda 6nemli
bir rol oynamaktadir. Eger her orgiit {iyesinde emir ve talimatlar1 yerine getirme
arzusu ve istegi varsa, orgiitsel amaglara ulasmada etkinlik saglanmis olacaktir.
Personelde bu istegi artiran faktorlerin basinda da motivasyon gelmektedir.

% Newman, age., 5.412-413.
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Motivasyon, personeli belli amaglar dogrultusunda harekete gegirmekle
ilgilidir. Bu fonksiyon, biyiik 6l¢iide bireylerin ihtiyaglarin1 belirleme ve bu
ihtiyaglar1 karsilamaya yardim etmeyi igerir'®. Bir orgiit istedigi kadar nitelikli
personele ve gelismis imkanlara sahip olursa olsun, eger insan kaynaklarim
isteklendirerek harekete geciremezse o Orgitiin basarili olma sansi biiylik
Olglide azalacaktir. Ciinkii motivasyonun bulunmadigi bir orgiit ortaminda
verilen emirlerin yerine getirilme diizeyi diisiik kalmaktadir. Bunun bir sebebi,
emirlerin yerine getirilmesinin personelin kabul alaniyla smirli olusudur.
Motivasyondan geregi gibi yararlanmak suretiyle kabul alaninin genisletilmesi
miimkiin olmakta ve ayn1 zamanda emrin etkili ve iyi sekilde yerine getirilmesi
hususunda azimli bir davranig yaratilmaktadir'%.

Bu noktada temel sorun, ayri ayri ihtiyaglar1 ve kisilikleri olan bir grup
insanin Orgiitsel amaclara nasil yonetilecegi, baska bir deyisle nasil motive
edilecegidir'®. Insanlarin, kendilerine verilen emirlere gosterecekleri tepkiyi
belirleyen c¢esitli arzu, istek, ihtiyag ve inanglar1 vardir. Yoneticinin bunlart
bilmesi, personelin davraniglarini analize tabi tutmasi, her insamin farkli
oldugunun bilincinde bulunmasi gerekir. Baska bir deyisle, bir yonetici is arka-
daslar1 arasinda azami derecede motivasyon saglayabilmek icin insan
davraniglarini tam olarak anlamali, onlarin davranislarini etkileyen hususlari
bilmeli, nelerin tatmine ve nelerin tatminsizlige yol agtigini aragtirmalidir’®,

c. Liderlik Tipleri

Bir oOrgiitiin amaglar1 dogrultusunda harekete geglrllmem calisanlarin
orgitsel amaglara yonlendirilmesi gercekten giic bir istir. Orgiitiin y&netimi
liderligi gerektirmekte ve o Orgiitiin baginda bulunan yoneticilerin de bu gorevi
ustlenmesi beklenmektedir.

Bu noktada, yonetici ve lider arasindaki farklarin genel hatlar ile
bilinmesinde yarar vardir. Ctinkd bu iki kavram zaman zaman birbirine
karistirilmakta ve ¢ogu kez birbirinin yerine kullanilmaktadir.

101 Frost, Lockhard and Marshal, age., s.15.
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Yoneticilik, her seyden oOnce, bir meslektir; yoneticiler bulundugu
makama tayin edilirler ve yasalarin kendilerine verdikleri yetkiye dayanarak
odullendirip, cezalandirma gibi yollarla astlarimi etkilemeye ¢alisirlar. Kisaca
yoneticiler, orgiitsel amaglara ulagmak i¢in, yetkilerini yasalar gergevesinde ve
mevcut orgiitsel yapi iginde kullanan kisilerdir.

Oysa liderler, belli amaglar1 gergeklestirmek {izere faaliyette bulunan
insan gruplar iginden segilirler. Ancak liderler grup iginden dogal olarak ortaya
ciktigi gibi, tayin de edilebilirler. Bagka bir deyisle bir lider grubunun
problemlerini ¢ozimlemeye ve arzulanan hedeflere erismeye yardimci olacak
actk ya da ima edilen yeteneginden dolayr tayin edilmekte veya
secilmektedir'®. Liderler, resmi makamlar tarafindan belirtilen faaliyetler
tizerinde performans gostererek digerlerini etkilerler’®. Bu etkileme, insanlarin
gonillii bir isbirligi silirecinde orgiitsel amaglara yonlendirilmelerini ifade
etmektedir. Dolayisiyla biitiin yoneticilerin, idealde, bir lider olmasi beklenir.

Kuskusuz, bir yoneticinin ayn1 zamanda lider olarak kabul gormesi igin,
yetkilerinin sinirlarini belirleyen yasalarin ve ilgili mevzuatin disginda yeni ve
farkli davranig bigimleri ortaya koyarak astlarini etkileyebilme, dolayisiyla
onlar1 orgiitsel amaglara yonlendirebilme giiciine sahip olmasi gerekir. O halde
bir lider olarak yonetici, orglt Uyelerini belli amaclara yonlendirmede, klasik
yOneticilik uygulamasini asan davranis bicimlerini ortaya koyabilen kisidir.
Buna ragmen biitiin liderler yonetim fonksiyonlarinda gerekli olan kabiliyetlere
sahip olmayabilir ve yiizden butin liderler, yonetici pozisyonunda
bulunmayabilir'®’. Yani bir kisinin digerlerini etkiliyor olmas1, bu kisinin aym
zamanda planlama, orgiitleme, koordinasyon veya kontrol fonksiyonlarini
yerine getirebilecegi anlamin1 tasimamaktadir. Ancak ideal olani, yoneticilerin
ayn1 zamanda 6nderlik niteliklerine de sahip olmalar1 ve dnderlerin yaptiklar
isleri yapmalaridir'®,

Basarili bir lider olabilmek i¢in kisinin yetenek, beceri ve kabiliyetlerini
iyl anlamasi, digiincelerine giiven duymasi, kendine karsi saygi beslemesi ve
liderligin Oziinii teskil eden etkileme giciine sahip olmasi gerekir. Bununla
beraber, liderler yonettikleri insanlarin duygu, diisiince ve inanglarina karsi
hassas ve duyarli bir yaklasim iginde hareket etmelidirler. Tim bunlar
oldugunda liderin motivasyonu tam ve dogru olacak; tipki zor fiziksel egzer-
sizlere guclu bir viicudun dayanabilmesi gibi liderligin getirecegi stresi de ancak
giiclii bir ruhsal yap1 kaldiracaktir'®,

105 Robert N. Singer, Coaching, Athleties and Psychology, McGraw Hill Co., NewYork, St.
Louse. San Fransisco 1972, s.156.

106 | eith, agm., s.214.

107 Aym eser. 5.2 14.
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Cesitli alanlarda; orduda, sanayide, isletmede, egitimde, sporda ve bagka
sektorlerde hangi tip liderligin etkili oldugu, baska bir deyisle degisik tiplerdeki
liderligin nasil uygulanacagina iliskin calismalar ¢ok sayida arastirmaya konu
olmustur. Liderlik tipi, temelde bir yoneticinin astlari ile olan iliskiler silirecinde
ortaya koydugu belirli 6zellik ve davranis bicimlerini ifade etmektedir. Bu
Ozellik ve davranis bigimleri, yoneticinin kisisel yetenegi, i¢inde bulundugu
cevresel sartlar astlarin beceri ve egitim diizeyleri ile gérev yaptigi orgiitsel
yaptya gore degisebilir. Kendi yaklasimini se¢cmek isteyen yoneticiye bir
cerceve saglayan liderlik tipleri; diktator lider, otokratik lider, demokratik lider
ve serbesiyetci lider basliklari altinda toplanmaktadir!®,

Diktator lider, islerini ceza korkusu ile yiiriitiir. Astlar ile
iliskilerini tenkit edici ve olumsuz tavirlarla siirdiiriir. Astlarinin
iyi caligmasini bekler, aksi durumda cezalandirma ve isten atma
yoluna bagvurur. Bu yaklasim bazen kisa donemlerde -etkili
olabilir. Fakat uzun doénemde astlarin is tatminini yok etmesi
nedeniyle basarili bir ig ortam1 olugturulamaz.

Otokratik lider, astlarin is tatminlerine &nem veren ve
kendisine giiven duyulmasini isteyen babacan roldedir. Bu tip
liderligin basarili olmasi igin liderin, kisiligi ile sayg! ve baglilik
yaratacak derecede giiglii ve akilli bir kisi olmasi gerekir. Astlarin
tatmin olmalar1 sadece kendi Ustlerinin iyi niyetine baghdir.
Clnki bu tip liderler genellikle tek baslarma karar verirler.
Astlarin liderlik yo6nlerini gelistirme imkan oldukca azdir. Bu tip
liderlikte liderin siirekli is basinda olmasi gerekir, aksi halde isler
yurumez.

Demokratik lider, sadece kendi yetenekleri ile degil fakat
astlarina danigarak ve onlarla tartisarak is gorlir. Astlarm,
planlama, karar verme ve orgltleme faaliyetlerine katilmalarini
tesvik eder. Astlarin inisiyatif sahibi olmalarimi ve serbestce
iletisimde bulunmalarini isterler. Bu tip liderlik yardimlagmay1
tesvik eden bir ortamm olugmasi ve astlarin yoneticilik
yeteneklerini gelistirmeleri ile sonuglamir. Is tatminine grubun
basar1 kazanmasi hissi ile ulagilir.

Serbesiyetci liderlik, astlarn kendi amaglarmi kendilerinin
belirlemesine ve kendi kararlarini kendilerinin vermesine dayanir.
Lider kendi roliinii diger grup tyelerininki gibi gorir. Grubun
bireysel hareket etmesine izin verir, bu nedenle grup farkli yonlere
kolayca kayabilir.

110 Massie, age., s.97-98.



Yonetim 43

Yukarida genel hatlar1 ile verilen liderlik tipleri yoneticilerin kendi
liderlik yaklagimini belirlemelerine 151k tutmakla beraber, bunlarla sinirli
kalmak zorunlulugu da yoktur. Bu nedenle, her yonetici liderlik davraniglarini
belirlerken kendi durumunu, sahsiyetini incelemeli, astlarinin yetenekleri ile
cevresel sartlar1 dikkate almalidir. Burada hatirlanmasi gereken Onemli bir
nokta, biitiin sartlar altinda iyi bir liderligi temsil etmek, tek bir liderlik tarz1

veya tek bir lider tipi ile olmadigidir'?,

Liderlik tipiyle ilgili olarak Mc Gregor, (1960) “Isletmenin Insan Giicii
(The Human Side of Enterprise)” isimli eserinde yoneticilerin astlarin1 motive
etmede ortaya koyduklari davranig bigimlerini, birbirine zit iki varsayim
cercevesinde toplamistir. Mc Gregor, X ve Y teorisi olarak adlandirdig: her iki
liderlik yaklagimini, insan tabiatt ve davramiglari ile ilgili varsayimlara
dayandirarak gelistirmis ve varsayimlarin 6zelliklerini sdyle agiklamigtir''?:

X Teorisinin varsayimlari: (1) Vasat bir insan dogustan
calismay1 sevmez ve imkan buldugunda isten kagar, (2) Insanlarin
cogu Orgiitsel amaglara ulagmada yeterli ¢abay1 gostermeleri igin
zorlanmali, denetlenmeli, yonetilmeli ve ceza ile korkutulmalidir.
(3) Vasat bir insanin simirh ihtiraslar1 vardir. Her seyden once
guven icinde olmaya calisir, yonetilmek ve sorumluluktan kagmak
egilimindedir.

Y Teorisinin varsayimmlari; (1) Fiziksel ve zihinsel calisma
oyun oynamak veya dinlenmek kadar tabiidir. (2) Kisi tespit
edilen amaglara ulasmada kendi kendini yonlendirip kontrol
edebilir. (3) Basarinin 6diillendirilmesi ile amaglara baglilik dogu
orantilidir. (4) Vasati bir insan uygun kosullar altinda yalnizca
sorumlulugu kabul etmeye degil fakat daha fazla somimlulugu
yiiklenmeye de hazirdir. (5) Orgiitsel problemlerin ¢oziimiinde
yetenek ve vyaraticilik, yiiksek hayal giicii hemen hemen
toplumdaki her bireyde bulunur. (6) Modern sanayi toplumunda,
vasat bir insanin kiiltiir potansiyelinin yalnizca kiigiik bir bo-
liimden yararlanilir.

Hi¢ siliphesiz liderlikle 1ilgili yukaridaki yaklasimlar giiniimiiz
orgltlerinde  insanlarin  daha yiiksek bir  verimlilik  dogrultusunda
calistirmalarinda yoneticiler igin faydali bilgiler sunmaktadir.

Ancak, yoneticilerin kendi varsayimlarini ve egilimlerini dikkate
almalari, kendi goriislerine ve kendi 6zel kosullarina uygun liderlik tiplerini
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gelistirmeleri gerekir'®®, Degisik alanlarda, degisik durumlarda, ornegin
egitimde, sporda farkli liderlik karakteristikleri s6z konusudur. Bir yonetici belli
durumlarda basarili olurken baska bir durumda ayni basariyr gostermeyebilir.
Bu nedenle yonetici yukaridaki yaklagimlardan faydalanilirken; bu
yaklagimlarin birinin digerine iistiinligiinii tercih etmek yerine, belli durumlarda
hangi yaklasimin daha etkin olacagini gérmeli ve bu yaklagimlari en uygun ve
yararli olabilecek tarzda kullanabilmelidir. Onceden de ifade edildigi gibi
yonetici kendi liderlik yaklagimini icinde bulundugu orgiitiin yapisi, sartlari,
personelin nitelikleri ve kendi becerileri gercevesinde belirleyerek faaliyetlerini
strdurmelidir.

4. Koordinasyon

a. Tanimi ve Anlami

Y Onetimde koordinasyon, orgiitteki insanlarin ¢abalariin
uyumlastirilmas: ve oOrgiitsel amacglara yoneltilmesi ile ilgili faaliyetleri
kapsayan bir fonksiyondur. Koordinasyon terimi, bir 6rgiitiin ¢esitli unsurlarini,
orgiitiin amaglar1 dogrultusunda birlestirip biitlinlestirmek, onlarin denetimini
saglamak anlamma gelir™®. Henri Fayol koordinasyonu c¢alismay
kolaylastirmak ve bagar:t saglamak icin bir 6rgutun butun faaliyetlerinin
ahenklestirilmesi olarak gbérmekte, diger bir deyisle, malzeme ve faaliyetlerin
arzu edilen Olglide akort edilmesi ve sonuglara yoneltilmesi olarak
tanimlamaktadir.!®.

Bu fonksiyon, orgiit i¢indeki farkli iinitelerde gorev yapan kisilerin
birbirlerinin faaliyetlerinden haberli olmasim1 saglayarak, yoneticiye emri
altindaki insanlardan ahenk ve uyum icinde ¢alisan bir ekip olusturma imkani
verir. Ancak orgiit iginde her zaman kendi kisisel amaglarina oncelik veren bu
yuzden ekip ruhunun olusturulmasimi giiglestiren kisi veya gruplar ¢ikabilir.
Yonetici Orgiitiinliin amagclart adina ilgili herkesin katkisin1 saglamaya c¢aligarak
bu tiir olumsuz gelismelerle miicadele etmelidir®®®,

Aksi durumda koordinasyon saglamada basarisizlik meydana gelecek ve
bunun sonucunda da orgiitte sik sik karigikliklar, ayr1 birimlerince goriilen
benzer islerde catismalar, personel arasinda siirtiismeler, degisik birimler
tarafindan yiiriitiilen yonetsel faaliyetlerde uyumsuzluk, orgiit imajinin
zedelenmesi ve nihayet beseri ve maddi kaynaklarin verimli kullanilmamasi
gibi sorunlar dogabilecektir. O halde 6rgiitlerde ¢esitli faaliyet ve ¢abalari ortak
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bir amag¢ dogrultusunda birlestiren ve bdylece uyumlu bir ¢alisma ortaminin
olugmasina imkan saglayan koordinasyon, biitiin yoneticilerin vazgecilmez
temel gorevlerinden biri olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Koordinasyon faaliyetinin dnemi, bir insan organizmasi ile Orgiitlerin
isleyisi arasindaki benzerlik c¢ercevesinde de agiklanabilir. Cesitli organlardan
olusan bir insan viicudu i¢in bu organlarin faaliyetlerinin birbiri ile uyumu ne
anlama geliyorsa, ¢esitli birimlerden meydana gelmis bir Orgiit i¢in de
koordinasyon ayni anlami tagimaktadir''’. Bu agidan bakildiginda, insan
organizmasini olusturan gesitli organlar arasindaki uyuma benzer bir sekilde,
orgiitlerin de diizglin ve uyumlu isleyen bir kurulus olabilmeleri igin
koordinasyon fonksiyonu hayati bir deger tasimaktadir.

Yonetimde koordinasyon faaliyetine duyulan ihtiyag, temelde, cevrede
meydana gelen degismelerden ve i¢i uyum sorunundan kaynaklanmaktadir.
Orgiitlerin siirekli degisen bir cevrede faaliyet gdstermeleri yam sira giderek
blyumeleri sonucu bugliniin yoneticileri eskiye gore ¢ok daha karmasik bir
koordinasyon gorevi iistlenmek zorundadir. Ciinkii orgiitler, hacim bakimindan
biiylidiikge orgiitii meydana getiren g¢esitli unsurlar arasinda uyumun saglanmasi
ve ¢abalarin etkin bir bigimde birlestirilmesi gerekir. Ote yandan, yeni teknikler,
is hacminde ve rekabet sartlarinda meydana gelen degisiklikler, yeni mevzuat
ve alisilmis is metotlarinda degisikliklere sebep olan diger etmenler de
koordinasyon gérevini agirlastirmaktadir!®,

Ancak bunlara karsilik, yonetim alanindaki gelismeler ve yoneticilerin
yararlanacagi bilgilerdeki hizli artis, koordinasyonla ilgili sorunlar
cozumleyebilecek diizeydedir. Asagidaki paragraflarda etkili bir koordinasyonu
saglayabilecek bazi hususlar agiklanmaya ¢aligilmistir.

b. fyi Bir Koordinasyonun Ozellikleri

Koordinasyonun etkin bir sekilde gerceklestirilebilmesinde engelleyici ve
yardime1 olan bazi hususlar bulunmaktadir. Koordinasyonu engelleyen ¢ogu
sorunun temelinde, diger yoOnetim fonksiyonlarmin gerektigi sekilde
uygulanmamasi yatar'’®. Zira koordinasyon yonetimin diger fonksiyonlar ile
cok yakindan iligkilidir. Onlardan ayri bir faaliyet degildir. Ideal olarak,
koordinasyon biitiin idari faaliyetlere yayilmis ve dagilmis bulunur ve biitiin
idari faaliyetler koordinasyon saglanmasinda rol oynarlar'?®. Koordinasyon;
planlama, oOrgltleme, yiiriitme, personelin yetistirilmesi ve Kkontrol gibi
fonksiyonlarin bileskesi olduguna ve bunlarla ¢ok siki baglarla baglanmis
bulunduguna gore, iyi bir koordinasyonun ilk sarti siiphesiz ki, bu

17 Zoga, age., s.74.

118 Newman, age., s.447.

119 \oltmer and Esslinger, age., s.81.
120 Newman, age., s.446.
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fonksiyonlarin ayri ayr1 eksiksiz yerine getirilmesidir'?t. Bu agidan

bakildiginda, planlama yoklugunun veya yetersiz olusunun, hatal
orglitlenmenin, bir yiritme ve denetimdeki eksikligin koordinasyon
faaliyetlerini etkisiz kilacag1 sdylenebilir. O halde bu fonksiyonlardan birkac1
veya hepsinin birden yetersiz olusu, etkili bir koordinasyon saglamayi en-
gelleyecektir.

Koordinasyonla ilgili sorunlarin bir diger nedeni de orgiit i¢indeki zayif
iletisimdir'?. Gergekten de koordinasyonun etkili olabilmesi, buytk &lgtde, iyi
isleyen bir iletisim sistemine baghdir. Clinki{ iiretim sirasindaki basarisizliklar
ve yanhs anlamalar genelde iletisim agmin zayifligindan kaynaklanmaktadir'?,
Iyi isleyen bir iletisim sistemi ile calisanlar birbirinden haberli olacaklar igin,
yanlis anlamalarin ve kaynaklarin verimsiz kullanilmasinin  Oniine
gegilebilecektir. Bu nedenle, basarili bir koordinasyon, etkin bir haberlesmenin
nihai UriinG olarak ta nitelendirilebilir'?. Tletisim, koordinasyon faaliyetlerinin
onemli ve gerekli bir pargas: olarak, tipki koordinasyon gibi, yonetim siirecinin
her asamasina yayilmis olmahdir. Orgiit icindeki iletisim sistemi, gesitli
sekillerde; sagdan sola, yukaridan asagiya ve asagidan yukartya dogru bir bilgi
akis1 seklinde goriliir. Ancak etkili bir iletisim icin sadece bilgi ve emirlerin
aligverisi degil, aym1 zamanda davraniglarin ve hislerin de etkilesimi
olmalidir'®,

Bu noktada, koordinasyonu giiclestiren bir baska faktor olarak, “is
gruplarini teskil eden fertlerin normal sosyal miinasebetler dolayisiyla, nizam ve
kaide formaliteleri disinda birbirlerine tesir etmeleri”'?® gercegi iizerinde de
durulmalidir. Bireysel beklentiler ile orgiitsel amaglar arasindaki uyumsuzluk,
igsyeri disindaki dostluklar, sahsi davranislar (yoneticiye kizginlik vs.) orgiitteki
iletisim ve koordinasyon sistemini olumsuz yonde etkileyebilmektedir. Bu
nedenle, yonetici oOrgiitteki tiim personelin ihtiyaclari hakkinda bilgi sahibi
olmali, onlar1 gorev ve rolleriyle ilgili olarak bilgilendirmeli ve 6rgiitiin 6nemli

uyeleri olduklarina inandirmalidir.

Her yoneticinin temel bir goérevi olarak kabul edilen koordinasyon
faaliyetinin gelistirilmesi ve etkinlikle yerine getirilmesi ic¢in asagidaki
hususlarin dikkatten uzak tutulmamas: gerekmektedir?’.

- Basitlestirilmis orgiit

121 Tosun, age., 5.123.

122 \/oltmer and Esslinger, age., s.82.

123 Frost, Lockhard and Marshal, age., 34.

124 1 Sami Giiven, “Orgiitlerde Temel Bir Yénetim islevi Olarak Koordinasyon”, Amme idaresi
Dergisi, C.17, 5.4. Aralik 1984, 5.82.

125 Frost, Loekhard and Marshal. age., s.35.

126 Richard Podol, “Sevk ve Idarenin Fonksiyonlar1”, Zoga, age., s.110

127 Newman, age., 448-460; Voltmer and Esslinger, age., 5.80-84.
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- Uyumlastirilmig program ve politikalar

- Iyi diizenlenmis haberlesme metotlar:
- Gontilli koordinasyona yardime1 olma yollar
- Rehberlik etme yoluyla koordinasyon

- Basit bir orgiitsel yapimin kurulmasi: Orgiitsel yapmin olusturulmasi
stirecinde gesitli faaliyetleri boliimlere gore ayrima tabi tutarken koordinasyonu
kolaylastiracak sekilde hareket edilmelidir. Birbirleriyle ilgili faaliyetler ayni
yonetim birimi i¢inde toplandig1 takdirde, koordinasyonun kolaylasacag: agiktir.
Benzer faaliyetlerin ayni birim catisinda toplanmasiyla o birimin basinda
bulunan yonetici, bu faaliyetlerden sorumlu olacagi i¢in, koordinasyon
kolaylagsmis olur. Bu nedenle, birbirleriyle ilgili faaliyetlerin, daha etkili bir
koordinasyon saglamak bakimindan, bir arada toplanmasina ve bir tek idareciye
baglanmasina dikkat edilmelidir.

Burada tizerinde durulmasi gereken diger bir husus, gorev, yetki ve
sorumluluk tanimlarimin net bir sekilde yapilmasi, simirlarimin belirlenmesi,
kimin ne i§ yapacaginin tam olarak gosterilmesidir. Kimin ne yaptiginin agikca
bilinmemesi, dogal olarak, koordinasyonda aksakliklara yol agacaktir. Iki
yonetici ayni faaliyetten sorumlu olduklarini sandiklar1 zaman, ortaya pek ¢ok
sorun ¢ikabilir. Sorunlar, orgiit kilavuzlari ile gorev ve iligkileri agiklayan
bilgilerin  tim  personele ulastirilmasi  halinde en asgari diizeye
indirilebilmektedir. Bunlar, aym zamanda, sorumluluk, goérev ve yetki
cakismalarini da azaltmaktadir.

- Uyumlastirilmis program ve politikalar: Koordinasyonu gelistirmek
bakimindan planlar arasinda tutarlik ve faaliyetlerin zaman olarak ayarlanmasi,
dikkat edilmesi gereken ¢ok onemli konulardir. Ozellikle farkl kisiler veya
birimler tarafindan yapilan planlarin birlestirici bir programa baglanip
baglanmadiginin denetlenmesi gerekir. Bunun sonucunda planlar arasinda
tutarsizlik goriiliirse, diizeltme yoluna gidilir.

Ancak, planlarin sadece birbirleriyle tutarli olmasi yetmez, bunlarin
kapsadig1 faaliyetlerin zaman bakimindan da birbiriyle uyumlastirilmasi gerekir.
Amaca ulagmak icin gerekli olan faaliyetleri belirlemek, bu faaliyetlerin ne
zaman baslayip, ne zaman bitecegini ve bunlar i¢in harcanacak zamani tahmin
etmek suretiyle zaman yoniinden ayarlama yapilmasi, koordinasyonun etkin-
ligini artiracaktir.

- Iyi diizenlenmis haberlesme metotlar1: Etkili, iyi isleyen bir
haberlesme sistemi koordinasyonu kolaylastiran en 6nemli unsurlardan biridir.
Bir orglt icinde kim kimin ne yaptigindan habersiz s6zi sik sik kullanilan bir
ifadedir. Bu tlr bir yorum, orgit icindeki iletisimin koptugu durumlarda yapulir.
Bu nedenle, orglitsel amag, politika, plan ve programlarda yapilan degisiklikler
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orgiit iyelerine stirekli olarak iletilmelidir. Acil durumlar bir dizi degisikligi
gerektirebilir. Bu durumda yonetici, degisikligin (durumun) tiim ayrintilarinm
g0z Oniine alip, gerekli bilginin herkese ulasmasini saglamalidir.

Koordinasyonu kolaylagtirmak icin gerekli bilgilerin ¢ogu, Orgiitii
olusturan birimler arasinda belirli bir diizen i¢inde kullanilan formlar ve benzer
nitelikteki yazili raporlarla saglanabilir. Bununla birlikte diizenli araliklarla
yapilan personel toplantilar1 daha ¢ok bilginin iletilmesi i¢in uygun bir ortam
olusturur. Bu gibi toplantilarin dokiimanlar tiim personele dagitilmak suretiyle
toplantilara katilamayanlarin da bilgilendirilmesine ¢alisilmalidir. Ayrica
diizenli s6zli raporlardan yararlanilarak koordinasyonu kolaylastirict mahiyete
aciklama ve yorumlar getirilebilir.

Koordinasyonun etkili olmasi, orgiitsel faaliyetlerle ilgili bilgilerin
Ozellikle resmi (formal) haberlesme araglariyla gerekli kisi ve birimlere saglikli
bir sekilde ulastirllmasindaki basariya baglidir. Bu nedenle koordinasyonu
gelistirmek isteyen bir yonetici, her seyden Once, Orgiitiin biitiin kisimlarinda
islerin yiritiilmesiyle ilgili bilgilerin serbest ve zamaninda alinip verilmesini
saglamalidir.

- Goniillii koordinasyona yardimci olma yollari: Koordinasyon
saglamanin en etkin yollarindan biri de, personelin kendiliginden birbirleri ile
isbirligi yapmasidir. Ayr1 ya da beraber islerde calisan kisilerin, birbirlerinin
ihtiyaglar1 ve karsilagtiklar1 giigliikler hakkinda bilgi sahibi olmalari, koordine
bir hareket tarzi tizerinde fikir birligi yapmalarina imkan vermekte ve bdylece
gOniillii koordinasyonun ortaya ¢ikmasi séz konusu olmaktadir.

Faaliyetlerinin koordine edilmesi gereken kisiler tarafindan benimsenen
hakim bir amacin olmasi goniilli koordinasyon igin gerekmektedir (Bir futbol
takiminda, biitiin oyuncularin mag¢i kazanmak amaciyla ekip ruhu iginde
mucadele etmeleri gibi). Eger oyuncular kendi ¢ikarlarim (kisisel amaglarini)
takim igin ikinci plana itmiyorlarsa koordineli sekilde hareket etme, uyumlu bir
oyun kurma gii¢lesecek ve belki de oyunun kazanilmasi miimkiin olmayacaktir.

Goniillii koordinasyon igin bir diger yol, herkesin kabul edebilecegi
gelenek ve terminoloji gelistirmektir. Genel olarak kabul edilen gelenek ve
terimler, insanlarin birbirleriyle anlasarak c¢alisabilmelerini saglamakta ve
bunun sonucunda da goniillii koordinasyon imkanlart ¢ogalmaktadir.

Infornial iliskileri tesvik etmek de goniillii koordinasyona 6nemli katkilar
saglar. Ciinkii resmi haberlesme siirecinde goriilen bosluklar, gayri resmi
iligkilerle giderilebilmektedir. Haftasonu toplantilari, yemekli toplantilar, ortak
projeler ve benzeri araglar dostane iligkilerin kurulmasini saglamakta, bdylece
hem bir¢ok konunun aydinlatilmasi, hem de kisiler arasinda bir fikir birliginin
olusmasi miimkiin olmaktadir.
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Bazi durumlarda yoneticiler arasindaki dogrudan iligkiler, arzu edilen
gayri resmi bilgi aligverisini tam olarak saglayacak kadar sik olmayabilir. Boyle
durumlarda bilgi alisverisi gelistirerek goniillii koordinasyona yardimci olacak
irtibat memurlarmmin gorev yapmasi ¢ok yararli olabilmektedir.

Nihayet, goniillii koordinasyonu gelistirmek i¢in kisisel temas ve fikir
aligverisine imkan veren komitelerden yararlanilmasi tizerinde de durulmalidir.

- Rehberlik etme yoluyla koordinasyon: Koordinasyonu gelistirmeyle
ilgili olarak yukarida agiklanan yontemler, hareket birligi saglanmasi konusunda
oldukga etkili olmakla birlikte, daima yoneticiler tarafindan ¢oziilmesi gereken
bazi koordinasyon sorunlari kalacaktir. Bu nedenle, yukarida agiklanan
yontemlerin yani sira, faaliyetleri uyumlastirmak amaciyla bunlarin yoneticiler
tarafindan gozetlenmesi gerekir. Yonetici gozetleme gorevini yerine getirirken,
hem islerin gidisini denetler, hem de koordinasyonla ilgili anlasmazliklar1 ve
fikir ayriliklarim agikliga kavusturur. Yanlig anlamalart ve koordinasyonla ilgili
sorunlar1 ¢ozerek dogru is yapmayi saglamaya calisan ydnetici, bunu
gerceklestirirken personeliyle siki bir iligki i¢inde onlara yardimei olmalidir.

Koordinasyon fonksiyonu, spor isletmeciligi igin 6zellikle onemlidir.
Ciinkii giiniimiizde spor isletmeleri cesitli sportif programlar ile ¢cok sayida
kentli-koylii, calisan-caligmayan, kadin-erkek, saglikli-engelli, geng-yash ve
cocuk gibi farkli hedef gruplarinin spor ihtiyaglarini karsilamak durumundadir.
S6z konusu hedef gruplarmin farkli ihtiyaglarini kargilamak tlizere degisik
meslek ve gorevdeki personelin istihdami da gerekmektedir. Gerek farkli
ihtiyaglar1 kargilamaya yonelik programlarin birbirleri ile uyumu ve gerekse
calisanlarin cabalarinin birlestirilmesi i¢in etkili bir koordinasyon faaliyetine
acikea ihtiyag duyulmaktadir. Bu nedenle bir spor igletme yoneticisi insan ve
madde kaynaklarini uyumlu bir sekilde orgiitsel amaglara yonlendirmelidir.

5. Kontrol

a. Tanimi ve Anlami

Yonetim siirecinin son agamasini teskil eden kontrol fonksiyonu, genel
bir ifadeyle, yapilmakta olan faaliyetlerin planlarda Ongorillen amagclara
uygunlugunun saglanmasidir. Kontrol, islerin kabul edilmis plana, verilmis
emre ve getirilmis prensiplere uygun olarak yiirliyiip yiiriimedigini saptamakla
ilgili stirectir'?®,

Kontroliin esasini, siiregelen faaliyetlerin planlama siirecinde belirlenen
amaclara yonelip yonelmediginin izlenmesi olusturur'?®, Boylece kontrol, plan
ve uygulama arasinda bir kdprii kurulmasini saglamakta, uygulama sonuglarina

128 \/oltmer and Esslinger, age., s.82.
129 Massie, age., s.87.
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gore eger gerekiyorsa diizeltici tedbirler yolu ile sistemde degisiklikler
yapilmasina imkan vermektedir.

Kontrol, yonetim siirecinin son halkasin1 olusturmakla beraber, diger
yonetim fonksiyonlariyla da yakindan ilgilidir. Ornegin amaglarin gelistirilmesi
planlamanin zorunlu bir unsuru oldugu gibi, bunlarin bir¢ogu kontrol isleminde
standart olarak da kullanilabilmektedir’*®. Bu nedenle, etkin bir denetim igin
planlama gereklidir®:. Bir kontrol islemini planlama olmaksizin yapmak,
kontrolii rastlantilara birakir. Clnki kontroliin hangi 6lgiilere gore yapilacagi
bilinmediginden kontrol ile elde edilen bilgiler ve alinan kararlar kontrolii
yapanin deger yargisina dayanir.

Bir orgiitiin amacim gergeklestirme derecesi ve isleyisi hakkinda bilgi
sahibi olabilmek i¢in kontrol iglemine her zaman ihtiyag vardir. Bu ihtiyag, iki
faktdrden dogar'®?: Birincisi, bireysel ve orgiitsel amaclarin birbirinden farkl
olmasi, ikincisi ise, amaglarin olusturulmasi ile amacglara ulasilmasi arasinda
belirli bir siire ge¢cmesi ve bu siirenin onceden goriilemeyen bazi kosullar
nedeniyle sapmalar meydana getirmesidir. Bu nedenle, bireysel ihtiyaclarla
orgiitsel amaglarin uyumlastirilmas1 ve beklenen basari ile arzulanan basari
arasindaki sapmalari diizeltmek lizere kontrole ihtiya¢ duyulmaktadir.

Kontrol, siirekliligi olan bir islemdir. Asil amag, Orgiitiin biitlin
bélimlerinde yapilan galigmalarin amaca uygunlugunu sistemli olarak 6lgmek
ve caligmalarin plandan sapmalar gostermesi halinde gerekli dlzeltmelerin
zamaninda yapilmasini saglamaktir. Bir gesit geri bilgi akis1 veya geri besleme
temeline dayanan bu islem, Sekil 5 ‘de goriildiigii gibi, plandan uygulamaya,
uygulamadan kontrole ve kontrolden tekrar planlamaya dogru bir akim iginde,
geri bilgi akis1 arzu edilmeyen sonuglarin yeni planlarda g6z oniinde tutularak

onlenmesine yardimci olur!®,

Plan —> Uygulama _— Kontrol

A

Geri bilgi akis1

Sekil 5: Plan, Uygulama, Kontrol ve Geri Bilgi Akis
Kontrol iglemi, siirekli degisen orgiitsel amaglar ve kosullar karsisinda
Orgiitiin uyum saglamasina da yardimci olan dinamik bir siiregtir. Eger, kontrol
bir takim sapmalarin meydana gelebilecegini umuyorsa, bu sapmalar1 6nleyici

130 Newman, age., s, 465.
131 Hicks, age., s.463.

132 Aym eser, s.464.

133 Mucuk, age., s.159.
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nitelikte olabilir®*. Kuskusuz basarili bir kontrol islemi, amagtan sapmalari,
ciddi bir duruma gelmeden, ilgili sistemde duzeltici etkiler yaratabilen
suirectir'®, Bu nedenle kontrol isleminin etkin bir sekilde uygulanabilmesi igin,
kontrol siirecini olusturan temel agamalarinin yerine getirilmesi geregi vardir.

b. Kontrol Siirecinin Asamalari

Kontrol sistemi, yukarida verilen bilgilerden de anlagilacag: gibi, birbirini
izleyen bazi asamalar1 kapsayan bir siirectir. Newman’a gore bu siire¢: (1)
Stratejik noktalarda kontrol standartlarinin tesis edilmesi., (2) Performansin
kontrol ve rapor edilmesi ve (3) Diizeltici tedbirlerin alinmasi olarak {i¢ ana
asamaya ayrilmaktadir'®:

- Stratejik noktalarda kontrol standartlarimi tesis etmek: Kontrol
sUrecinin bu ilk asamasi, planlama faaliyeti ile belirlenen ve ulagilmasi gerekli
sonuclar olarak aciklanan o&rgiitsel amaclarin varligma baghdir. Orgitsel
amaclar, varilmak istenilen sonuglar oldugu icin biitiin faaliyetlerin bunlara
yonelip yonelmediginin tespit edilebilmesinde temel kriterleri olustururlar.
Gunki orgutiin basarisi, amaca ulagsma derecesine gore kararlagtirilmaktadir. Bu
nedenle biitiin belirtilen amaglarm &lgiilebilir olmasi ¢ok dnemlidir*®’. Orgiitsel
amaclarin  Slgiilebilir ~ standartlar'® halinde ifade edilmesiyle kontrol

fonksiyonunun yerine getirilmesi biiyiik 6l¢iide kolaylasacaktir'®,

Newman, uygulamada, faaliyetleri standartlarla karsilastirilmaya tesebbiis
etmeden Once, en az iki hususun yerine getirilmesi geregine isaret etmekte ve bu
hususlart; kontroliin etkin olabilmesi i¢in, amaglarin kigisel sorumluluklara
baglanmasi, yoneticilerin, faaliyetlerin hepsini kontrol etmeye yeterli zamanlari
olmamasindan dolayi, islerin gidisi hakkinda yeterli derecede fikir verebilecek
baz stratejik noktalarin segilmesi kapsaminda agiklamaktadir’?,

134 Onleyici kontrol i¢in, ara siavda basarisiz olan bir dgrencinin o dersten gegmek iizere daha

cok caligmasi gerektigini anlamis olmasi, 6rnek olarak gosterilebilir. Bu nedenle, 6grenci daha
fazla ¢aligmak icin planlar yapacaktir. Diger taraftan diizeltici kontrol ise, arzulanan basaridan
sapmalar meydana geldikten sonra bazi tedbirler alinmasini saglayacaktir. S6zgelimi, bir tiniver-
site 6grencisinin yetersiz ¢aligmasi nedeniyle bir dersi tekrarlamak gerektiginde dlzeltici kontrol
s6z konusu olacaktir. (Bkz. Hicks, age., 5.465).

135 Kazmier, age., .365.

136 Newman. age., 5.466

137 Leith, agm., 5.122

138 Amaglara ulasip ulagilamadiginin anlasilmasi i¢in belli dlgiilere gerek vardir. Bu 6lgiiler,
gercek basari diizeyinin karsilastirildig1 standartlar ortaya cikarirlar. Ornegin, yillik satis tutan
300 milyar olacaktir; spor tesislerimizden bir giinde 100 kisi faydalanacaktir veya spor
kultiblimiizdeki 6 ay siireli egitim faaliyetleri sonucu (x) daldaki sporcular dereceye gireceklerdir;
onceki yillara nazaran, bu yil tesislerden faydalananlarin sayilarinda istatistiki olarak 6nemli
artiglar saglanacaktir gibi. Ote yandan maddi olmayan amaglarin &lgiilebilmesi oldukga gigtur.
Sozgelimi spor tesislerinden faydalananlarin “iyi niyetini” kazanma veya sunulan spor
hizmetlerinin “iyi oldugu”nun belirtilmesi gibi.

139 Newman. age., 5.467.
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Kontrol standartlarimin kisisel sorumluluga baglanmasi ile yapilmakta
olan islerin standartlardan sapmasi durumunda Kimlerin sorumlu tutulacagi ve
kimin takdir edilecegi belirlenmektedir. Orgiit icinde gorevsel iliskilerin acik ve
anlagilir olmas1 amaglara (standartlara) ulagsma agisindan sorumlu kisi veya
gruplarin tayin ve tespitine imkan verir. Bu durumda, kontrol edilmek istenen
faaliyetlerle ilgili (sorumlu) kisilerin bulunmasi da kolaylasmig olur. Stratejik
kontrol noktalarinin tespit edilmesi ise 6rgutsel faaliyetlerin tamaminin kontrol
edilmesi giicliigli karsisinda, yoneticilerin dikkatlerini yogunlastirdiklar: ve
yurutulen faaliyetlerin standartlara uygunlugunu gosterici mahiyettedir.

Stratejik kontrol noktalarinin zamanl, ekonomik kapsayict ve dengeli
olmas1 gerektigini belirten Newman, bu 6zellikleri su sekilde agiklamaktadir#,

Kontrol noktalari, amaglardan 6nemli sapmalari, kontroliin
gerekli oldugu zamanda ortaya c¢ikarmaya yardimci olmak
yonlinden zamanh olmalidir. Gézlem ve rapor verme iglemlerinin
ekonomik olmasma imkan vermelidir. Sinirli da olsa, ayrintili
faaliyetleri icine alan blyuk faaliyet gruplarinin sonuglarmi bir
araya toplayan ve birlestiren bazi kapsayict Kkontroller
konulmalidir. Ve nihayet, bu noktalar, isin bazi agamalari lizerinde
stk bir kontrol yapilmasi sebebiyle, uzun zaman alan iyi iliskiler
kurulmas: ya da yoneticilerin gelistirilmesi gibi yo6nlerin ihmal
edilmesini 6nlemek i¢in kontrol isleminde denge saglanmalidir.

- Performansin kontrolii ve rapor edilmesi: Kontrolde ikinci asama,
orgiitsel faaliyetlerde alinan sonuglarin, 6nceden belirlenmis olan amag ve ya
standartlarla karsilastirllmasini  kapsamaktadir. Karsilastirma, arzu edilen
performans ile, gergeklestirilen performans arasindaki derece farkinin tespit
edilmesidir'*!. Gergeklesen performansin veya gercek basar1 diizeyinin
standartlarla karsilagtirilmasiyla, standartlardan sapma derecesi, bu sapmaya
sebep olan sorunlar, sorunlarin nedenleri ve muhtemel ¢6ziim yollar1 ve benzeri
caligmalar ortaya konulmakta, boylece Orgiit bir biitlin olarak analize tabi
tutulmaktadir. Gegmisteki faaliyetlerin planlanan faaliyetlerle
karsilastirilmasinin amaci sadece bir hata olup olmadigini belirlemek degil, aynm
zamanda yoneticilerin ileride dogabilecek sorunlari tahmin edebilmesini de
saglamaktadir!#2,

Bu asamada tizerinde durulmasi gereken onemli nokta, kontrolin ne
zaman, kim tarafindan yapilacagi ve kontrol sonuglarinin ne sekilde
raporlastirilacagidir. Yoneticiler gergek durumu tespit etmek ilizere gozlem,
analiz ve yorum yaparlar’*. Bilhassa kisisel gdzlemler etkin bir kontrol igin

140 Aym eser, $.473-476.

141 | eith, agm., s.217.

142 Newman, age., 5.458-489.
143 Tosun, age., s.137.
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biliylik onem tagir. Bu islemler sonucunda gercek basari diizeyine iligkin
gozlemlerin raporlastirilmast gerekmektedir. Raporlar kisa, 6zlii ve vaktinde
yazilip ilgililere verilmelidir. Raporlarin zamaninda verilmesi teshisi kolaylas-
tirdig1 gibi, kontroliin etkinligini de 6nemli derecede artirmaktadir.

- DUzeltici tedbirlerin alimmasi: Kontrol siirecinin son asamasmi ve
fakat en Onemli islemini, diizeltici tedbirlerin alinmasi olusturmaktadir.
Yukarida ifade edildigi iizere, kontroliin bundan 6nceki asamalarinda stratejik
kontrol noktalarinda standartlar tespit edilmekte ve gercek basar1 diizeyinin bu
standartlarla  karsilastirilmast  yapilmaktaydi. Bu asamalar siirecinde
standartlarin gercek basar1 diizeyini karsilamadiklari, baska bir deyisle
standartlar ile fiili sonuglar arasinda farkliliklarin tespit edilmesi halinde, bunla-
rin diizeltilmesi gerekmektedir. Ancak, diizeltme tedbirlerinin etkin olabilmesi
icin, tespit edilen sapmalarin (veya farklarinin) niteligi ve sebepleri agikliga
kavusturularak, iyi bir teshisin yapilmasi saglamalidir.

S6z konusu farklarin diizeltilme tedbirlerinin gergeklestirilmesinde
yararlanilabilecek bazi yollari Newman, fiziksel ve dis sartlarin diizeltilmesi;
astlarin se¢imi, egitimi ve yoneltilmesiyle ilgili faaliyetlerin gozden gecirilmesi;
motivasyonun gelistirilmesi; gerekli olan yerlerde planlarda degisiklik
yapilmasi seklinde izah etmektedir4,

Calisma ortamina ait fiziksel ve cevresel sartlarda meydana gelen
degismeler ve tahmin edilemeyen bazi engeller, uygulamalarin plandan
sapmasina sebep olmaktadir. Ikinci diizeltici tedbir, grup iiyelerinin isin
vasiflarina uygun niteliklere sahip olup olmadiklar1 ve iyi ydnlendirilip
yonlendirilmedikleri zerinde durmaktadir. Diizeltici tedbirlerden iigiinciisi,
personelin moralini yikseltmek ve onlar1 motive ederek daha verimli
calismalarin1 saglamaktir. DoOrdiincii diizeltici faaliyet ise, planlarda bazi
degisiklikler yapilmasiyla ilgilidir. Orgiitsel planlar ve amaglar degisen sartlar
yoniinden siirekli olarak bir degerlendirmeye tabi tutulmali ve gerekli
ayarlamalar yapilmalidir.

Kontrol siirecinin etkinligi, her seyden once, anlagilabilir bir nitelikte ve
sapmalari aninda ortaya koyabilecek sekilde olmasina baghdir. Etkin bir kontrol
sistemi diizeltici faaliyetlere dikkati ¢ekmeli ve ekonomik olmahdir*®®. Ozetle,
etkin bir kontrol sistemi kurmak isteyen bir spor yoneticisi de su Onerileri goz
énunde bulundurmalidir#®;

Kontrol, diger yonetim fonksiyonlariyla i¢ ige olmali; tiim
personelin kontrol islemine katilmasina firsat vermeli; yoneticiler
kendilerini kontrol etme sorumlulugundan siyirmamali; kontrol
standartlar1 kisi sorumluluguna bagli kalmali; raporlar seri,
yerinde ve yorumlanabilir olmal; istisnalara 6zel dikkat ¢ekilmeli;

144 Newman, age., s.467.
145 Hicks, age., s.465.
146 Frost, Lockhard and Marshal, age., s.37.
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kisisel gozlem goz ardi edilmemeli; standartlar ve amaglar net ve
Ol¢iilebilir bir sekilde tespit edilmeli; pozitif takviye ile etkili bir
motivasyon saglanmali; kontrol sonucunda sapmalarin diizel-
tilmesi gerceklestirilmelidir.

Basarili bir kontrol sistemi i¢in diger yonetim fonksiyonlarinin da etkin
bir sekilde yerine getirilmesi gerektigi unutulmamalidir. Kontrol fonksiyonunun
uygulanmasiyla Sekil 2’de goriillen devri mahiyetteki yonetim siireci
tamamlanmis olmakta ve yine aym islemlerden olusan yeni bir y&netim
sirecinin baslamasi i¢in hareket noktasi dogmaktadir.

D.  Spor Isletmeciliginde Yonetim Fonksiyonlar:

Yonetim sireci, yani bir faaliyetin belirli bir zaman dilimi icinde
baslayis, siirlis ve bitigine iligkin olaylar dizisi, yukarida ana hatlariyla izah
edilmeye calisilan yonetim fonksiyonlarmi kapsamaktadir. Bu fonksiyonlar,
bulundugu kademe veya goérev yaptigi alan ne olursa olsun, tim yoneticiler
tarafindan evrensel olarak uygulanmaktadir.

Spor isletmelerinin insanlarin farkli sportif ihtiyaglarin1 karsilamaya
yOnelik hizmet igletmeleri oldugu dikkate alinirsa bu isletmelerdeki
yoneticilerin bazi 6zel bilgi ve becerilere sahip olmasi gerektigi sdylenebilir.
Sportif hizmetlerin degiskenligi, ¢ok yonlii olusu, karmasikligi ve sportif
beklentilerdeki anlayisin hizla degismesi gibi Ozellikleri nedeniyle spor
isletmelerindeki yoneticilerin Uretilen hizmete 6zgl niteliklere sahip olmalar
gerekmektedir.

Spor isletmelerinde cesitli yonetici tiplerine rastlanmaktadir. Bu
yoneticilerin spor isletmelerinin biiyiikliigiine, konumuna ve sunulan sportif
hizmetin tiiriine gore bilgi, beceri, tutum ve davranislart da hi¢ siliphesiz
degisecektir. Ozellikle kiigiik spor isletmelerinde miitesebbis-yonetici tipi daha
yaygin gOriilmektedir. Hatta daha kiiciik isletmelerde bu kisi ayni zamanda
hizmeti bizzat sunan (lireten) konumundadir. Viicut gelistirme, aerobik, uzak
dogu sporlart ve diger miicadele sporlarinin sunuldugu isletmelerde eski
sporcularin hem girisimci-yonetici, hem de bizzat isgoren (antrendr-egitici)
olduguna siklikla rastlanmaktadir. Diger bir ifadeyle, isletmeyi kuran, kari
amaglayan ve riski {lizerine alan miitesebbis, yoneticilik gorevlerini de
Ustlenmektedir. Ayrica bu girisimcinin kendisi, es ve ¢ocuklari, yakin akraba ve
samimi arkadaslar1 da bu tip isletmelerdeki sportif hizmetlerin Uretiminde
isgbren pozisyonunda cesitli faaliyetleri yiritmektedir. Ancak, spor
isletmelerinde yoneticilerin 6zel bilgi ve beceriye sahip olmalarinin gerekliligi
biiyiik isletmeler i¢cin dnem tagimaktadir. Spordaki gelismeler ve halkin sportif
beklentileri arttikca buna paralel olarak profesyonel yonetici tipi giderek
yayginlagmaktadir. Artik bir¢ok spor isletmesinin baginda bu 6zellikleri tasiyan
bir spor yoneticisi bulunmaktadir. Bu arada, biiyiiyerek veya birleserek zincir
isletmeler olusturan spor kuruluslarinda riske katilan ve kardan belirli paylar
alan yonetici tipine de rastlanilmaktadir.
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Bir Orgiitin basarili bir sekilde amacina ulagmasi i¢in yOnetim
fonksiyonlarinin hepsine birden ihtiya¢ vardir. Fakat hi¢ bir fonksiyon tek
basina yeterli degildir. Bu fonksiyonlardan her hangi birinin olmamasi yénetim
olaymin surekliligini engeller. Ancak birbirini biitiinleyen bu fonksiyonlarin her
biri i¢in harcanan zaman veya verilen énem yoneticinin bulundugu kademe,
gorev yaptig1 alanin sartlar1 ve yetisme tarzina gore degisebilmektedir. Bununla
birlikte, basarili bir is i¢in yonetici bu fonksiyonlarin hepsiyle birden ilgilenmek
durumundadir. O halde diger oOrgiitlerde oldugu gibi, spor Orgiitlerinde de
amaglara etkin bir sekilde ulasabilmek icin, yOnetim siirecini olusturan
fonksiyonlar ile bunlara iligskin kavram, ilke ve yontemlerin uygulanmasi
gerekir. Boylece, spor yonetiminde veya spor isletmeciliginde planlama,
orgltleme, yonetme, koordinasyon ve kontrol seklinde bir yaklagim ortaya
cikmaktadir ki, bunu spor yonetimine veya spor isletmeciligine yonetsel agidan
yaklasim olarak nitelendirmek mimkindur.

Bir spor isletmesinin yoneticisi, yOnetimle ilgili yapmasi gereken
gorevlerin c¢ogunu bu fonksiyonlar ¢ercevesinde ele alirken; planlama
slirecinde, Orgiitsel amaglar ile bunlara ulasmay1 saglayacak yol ve yontemleri
tespit etmeli; Orgutleme fonksiyonu ile, planlarda belirlenen amaglar
gergeklestirecek fiziki ve beseri unsurlar ile aralarindaki iligkiler diizenini
olusturmali; yonetme asamasinda orgiitsel yapiy1 fiili olarak harekete gecirmeli
ve personeli motive ederek yonlendirebilmeli; koordinasyon faaliyeti ile drgut
icin uyumlu bir ¢aligma ortami yaratabilmeli; nihayet kontrol asamasinda,
ulagilan sonuglarin planlama siirecinde belirlenen amag ve 6l¢iilere uygun olup
olmadigim karsilagtirilarak, amaglar acisindan Orgiitiin gosterdigi ilerlemeyi
sistemli olarak gozden gecirmelidir. S6z konusu bu fonksiyonlar spor
isletmeciligi agisindan genel hatlari ile su sekilde degerlendirilebilir:

Planlama: Spor isletmeciligini ilgilendiren yasal diizenlemeler, mali
uygulamalar ve tiikketici davranislarindaki degismeler isletmenin gelecegi i¢in
bazi1 stratejilerin gelistirilmesini veya degistirilmesini gerektirir. Bu bakimdan
spor isletmelerindeki hizmet iiretimi, pazarlamasi, personel politikasi, halkla
iligkiler gibi isletme gdrevlerinin zaman i¢indeki biiyiime ve gelismeyi etkileyen
yonleriyle stratejik agidan uzun dénemli planlamasi yapilmalidir. Planlamadaki
siire uzadik¢a tahminlerde yanilma pay1 artacagindan, yonetici ge¢misteki
faaliyetleri ve rakip isletmeleri incelemeli, analiz etmeli, gelecekteki gelismeleri
ve alternatifleri buna gére tahmin etmelidir. Ote yandan uzun dénemli planlama
cercevesinde kisa donemli ve giinlik isletme gorevlerinin de planlanmasi
gereklidir. Bu tlr planlar, daha ¢ok alt kademelerdeki yoneticilerin taktik
diizeydeki planlarmi stratejik planlarin paralelinde isletmenin politikalarina
uygun olarak personelinin yeteneklerini g6z oniinde tutarak yaptigi planlardir.

Orglitleme: Spor isletmelerinde etkin bir y&netim uygulamasi ancak
buna uygun bir O6rgiit yapisinin kurulmasiyla mumkiindir. Ciinkii baska
alanlardaki isletmeler i¢in uygun olan Orgiitsel yapilar spor isletmeleri icin
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uygun olmayabilir. Bu noktada, spor isletmelerinde ¢aligma diizeninin yapisal
boyutlari, hangi tiir iligkilerin 6n plana ¢iktig1, spor alanindaki gelisme ve
degismelere nasil uyum saglandigi gibi sorular spor isletmeleri agisindan
orgiitlenmeyle ilgili caligmalara 151k tutabilir. Hig siiphesiz spor igletmenlerinde
de orgiitleme, kaynaklarin bulunmasi, diizenlenmesi, yapilacak islerin tasnif
edilmesi, yetki ve sorumluluklarin belirlenmesi gibi konular etrafinda
odaklagsmaktadir. Ancak bu konular spor alanindaki bir isletmenin etkin ve
basarili olmasina imkan verecek bir Orgiitsel yapmin kurulmasi bakimindan
dikkatlice degerlendirilmelidir.

Yonetme: Yonetme fonksiyonu haberlesme, motivasyon ve liderlik
konulariyla yakindan ilgilidir. Bu bakimdan spor isletme yoneticilerinin etkili
kararlar alabilmesi ve dolayisiyla yerinde emirler verebilmesi igin alt
kademelerden yukariya dogru bir haberlesme sistemiyle bilgi akiginin
saglanmas1 gereklidir. Siiphesiz bu sistemin iyi islemesi i¢in spor igletmesi
yoneticisi bagarili bir sekilde astlarin1 motive edebilmelidir. Zira motivasyonu
olmayan personelden basari beklenemez. Bu bakimdan spor isletmelerinde
etkili bir yonetme faaliyeti i¢in sadece calisanlari takdir etmek, odiillendirmek
iyi ve giivenli is iliskilerinin kurulmasi yetmez. Bu nedenle yonetici ve
isgdrenler arasinda tek yonlii haberlesme iliskisi yerine, katilimli bir yonetim
siirecinin yonetici ve iggoren arasinda karsilikli anlayis ve saygiyr gelistirecek
tarzda kurulmasi gerekmektedir.

Koordinasyon: Spor isletmeleri planda belirlenen  amaglarim
gerceklestirmek igin isletmeyi olusturan tiim unsurlar arasinda ahenkli, uyumlu
ve dizenli bir hareket tarzi ortaya koymalidir. Siiphesiz spor isletmelerinin
blyiikligii ve sunulan hizmetlerin g¢esitliligi farkli boliimler arasinda
koordinasyon saglanmasini giiglestirecektir. Bu bakimdan planlama, orgiitleme,
yonetme ve kontrol gibi diger yonetim fonksiyonlarinin diizenlestirilmesini
saglayan koordinasyon faaliyeti, isletmede her bir spor hizmetini hazirlayip
sunan isgorenin iglerini isletme amaglariyla uyum iginde yerine getirmede
gonilli ve istekli olmasma da biiylik katki saglamaktadir. Bunun
gergeklestirilebilmesinin yolu da baski veya otorite kurmak yerine goniillii ve
istekli sekilde, takim ruhu iginde bir calisma atmosferi olusturmak olsa gerektir.

Kontrol: Kontrol fonksiyonunun planlarla ve 6zellikle planin ihtiva ettigi
standartlarla yakin iligkisi vardir. Kontroliin genel amaci planlarda dngdriilen
hedeflere hangi 6lgiide ulasildigimi tespit etmektir. Spor isletmeleri agisindan,
spor hizmeti talep edenlerin sayisal durumu, ayni hizmetten yararlanmak i¢in
tekrar gelmesi ve dolayisiyla tiiketicinin memnuniyeti kontrol edilmelidir.
Bunun yaninda bir spor isletmesinin yOneticisi Orgiit i¢indeki finansal
durumlari, maliyet hesaplarini rapor, bilango ve gelir-gider tablolariyla gecmis
donemleri karsilastirarak kontrol goérevini yerine getirmelidir. Kontrollerde
tespit edilen olumsuz sapmalarinin  giderilmesi igin silirekli olarak
diizenlemelerin yapilmasi gereklidir.
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Kuskusuz bu faaliyetleri gergeklestirebilmek icin bir spor isletmesi
yOneticisinin ydnetim ve orgiit teorileri hakkinda tam ve eksiksiz bir bilgiye
sahip olmasi da gerekmez. Bununla birlikte, bir spor yoneticisi, ydnetim
biliminin (isletme yonetiminin) genel ilkelerini gorev yaptigi alana
uygulayabilecek bir formasyona sahip olmalidir. Ayrica yeni goriis, kavram ve
teknikleri de takip ederek bunlarin kendi problemlerinin ¢dziimiine 151k tutmasi
icin caba sarf etmelidir.

Yapilan biitlin isler ve kazanilan basarilar insan ¢abasinin bir sonucu
olmakla beraber, fiziki unsurlar da ayni derecede Onemli tutulmalidir. Bu
nedenle, yonetici, etkin bir yonetim sirecinin temel noktalarini beseri ve beseri
olmayan diye bir ayrima tabi tutmadan her ikisine de gereken 6nemi vermeyi
bilmelidir.







IV. Bolum

URETIM

A.  Uretimin Tanimi ve Anlami

Uretim terimi en genis anlamiyla, insanlarn ihtiyaclarini karsilayan bir
degerin elde edilmesidir. Diger bir ifadeyle isletmeler mal veya hizmet ya da
her ikisinden olusan insan istek ve ihtiyaglarini tatmin edecek mamulleri tiretip,
pazarlamak igin kurulurlar.

Tuketicilerin Uretimden beklentileri talep ettikleri Grinlerin kalite ve
fiyatlartyla kendilerine uygun olmasidir. Isletmeler de iiriinlerini talep edilen
kalite, miktar ve zamanda miimkiin olan en diisiik maliyette iiretmenin yolunu
ararlar. “Mal ve hizmetler genellikle isgiicii ve sermayenin dogal kaynaklara
uygulanmasiyla olusturulur™**’. Ancak bu kaynaklarin kit olmasi sebebiyle
uretim icin gerekli olan emek, sermaye, yer, makine, malzeme, zaman, bilgi,
teknoloji gibi faktorlerin®® en verimli ve etkili bir bigimde kullanilmasiyla
liretim artis1 saglanabilir’®®, Bunu gergeklestirmek igin isletmeci bu iiretim
faktorlerini en uygun sekilde orgiitleyerek; “liretilecek triiniin tespitinde tiiketici
egilimleriyle diisiik ¢ikt1 maliyeti arasinda ortalama bir nokta {izerinde karara

147 Hulusi Demir; Uretim Yonetimi, Aydin Yaymevi, Izmir 1988, s.2.

148 Uretim faktorleri diye adlandirilan bu kaynaklar modem isletmecilikte ¢ok sayida elemandan
olusan bir bilesimdir. iktisadi anlayigta tiretim faktorleri: toprak (ham madde kaynaklari), isgilik
(emek-isgiicii kaynaklar) ve sermayedir. Baz1 yazarlar yonetim ya da miitesebbisi dordiincii
faktor olarak ileri siirmektedirler. Ancak yonetim ve miitesebbisi isgiicii iginde degerlendirmek de
miimkiindiir. Mamafih toprak (hammadde) ve isgiicii (emek) Uretimin temel faktorleri, sermaye
ise bunlardan tiireyen bir iiretim faktoriidiir. Cagimizda. sermayesiz {iretim diisiiniilemez.
Sermaye c¢ogu kez para olarak algilanmaktadir. Oysa sermaye emegin para, alet, makine veya
teknoloji sekline doniismesiyle olusturulan Uretim faktdrudir. Daha fazla bilgi icin (Bkz. Bilent
Kobu, Uretim Yonetimi, 10 isletme Fak. Yay., 8. Baski, Istanbul 1994. 5.2-4).

149 Tezer Ocal, iktisat, GU [IBF. Yay., Ankara 1990, s.220.
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varmak™'® suretiyle bir yandan iiriiniine olan talebi siirekli tutmak, diger
taraftan tiretim sirasindaki verimliligi arttiracak tedbirleri almak zorundadir.

Ciinkii isletmeler Gretim faaliyetine tesadifi bir sekilde baslamaz veya
girismez. Uretim faaliyetinin mutlaka 6nceden planlanmasi, ne kadar iiretim
yapilacagi ve bunun maliyetinin ne olabileceginin ve ne kadar kar
saglanacaginin dikkatle tespiti gerekir.

Uretimin 6ziinde mal ve hizmetleri hangi miktarlarda ve ozelliklerde,
nerede ve kim tarafindan yapilacagi sorularina en diisiik maliyeti (veya en fazla
kar1) saglayacak cevabi bulmak vardir. Etkili ve verimli iiretimde en az girdi
(kaynak) kullanmak; ancak bunu bagaramamak endisesiyle hem kaynaklari atil
birakmamak, hem de savurganliga meydan vermeden en fazla ¢ikt1 (iiriin) elde
etmek Onemlidir. Bu nedenle isletmeler ¢cevreden belirli girdiler alarak bunlari
iiretim silirecinden gegcirip yine g¢evreye ciktilar (mal/hizmet) seklinde sunan
sistemlerdir’™!., Bunun gergeklestirilebilmesi bir taraftan tretim maliyetlerini
diisiirmek ve kaliteyi yilikseltmek; 6te yandan diisiik maliyetlerle ¢ok iiriin elde
etmek arasindaki dengeyi bozmadan, yapilan yatirnmlarin karsiligint maddi ya
da sosyal hasila seklinde alabilme esasina dayanmaktadir.

Ticari sektdorde mal ve/veya hizmet iiretmek icin kullanilan iiretim
faktorlerinin verimliligini kar elde etmek agirligi ve onceligi etkilerken, rekabet
on plana ¢ikmaktadir. Zira piyasa rekabeti olmayan; kalite, cins, miktar ve
zamaninda mal ve/veya hizmet iiretemeyen isletmelerin varliklarini
stirdiirebilmeleri oldukca gligtiir. Oysa kar amaci giitmeyen (ticari olmayan)
sektorle, kamu sektoriinde iiretim, genellikle halki yakindan ilgilendiren sosyal
konulardir. Bu nedenle egitim, saglik, kiiltir ve spor gibi toplumun sosyal
ihtiyaglarini kargilamak tizere orgiitlenmis, cogunlukla devlet tarafindan finanse
edilen kamu ve kamu yararina faaliyet gosteren kurumlarda, toplumsal
degerlerin iiretilmesinde, maliyete dayali fiyatlandirmada kar elde etmek yerine,
genellikle gelir ve giderlerin denk tutulmasina galisilarak sosyal hasila elde
etmek 6n plana ¢ikmaktadir’™2. Bu nedenle, kir amaci giitmeyen isletmelerin
hizmetlerini stirdirebilmeleri igin hizmet maliyetine esit diizeyde bir gelir veya
fon elde etme mecburiyeti vardir®,

Aslinda her iki sektorde de tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu veya duyacagi
mal ve hizmetleri Uretip, pazarlarken, iktisadi anlamda bu dretimden fayda
olusmasi beklenmektedir. Bunun igin isletmelerin arzu edilen basariy
saglayacak mamulleri bulmalar1 gerekir. Cilinkii tiretilen iirtinii insanlar istemez

150 MPM, isletme idaresi, MPM Endiistri Sb. Yay., istanbul 1994, 5.86.

151 {lter Akat, Géniil Budak ve Giilay Budak, isletme Yénetimi, Beta Yay., Istanbul 1994, s.86.
152 Ekenci, Yaymlanmamis Doktora Tezi, age., 5.163.

153 Davut Aydm, “Kar Amaci Giiden ve Kar Amaci Giitmeyen Isletmelerin Karsilastirilmas1”,
Eskisehir AU TiBF Der., C.10, S.1-2, 1992. 5.238
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ve dolayisiyla ihtiyag duymazlar ya da o tirinden haberdar olmazlar ve ne ise
yarayacagini bilmezler ise isletme basarrya ulasamayacaktir.

O halde insanlarin ne tiir mal ve/veya hizmet istedikleri, Uretilecek
Urlntin  hangi ihtiyaglar1 karsilayacaginin cevabi mamul tasariminda
yatmaktadir.

B. Uretim Anlayisimin Gelisimi

Uretimin insanhigm uygarlik yolundaki ilk adimlariyla basladig
sOylenebilir. Ancak modem anlamda Uretimin gelisimi fabrika sisteminin ortaya
cikmasiyla baslamistir. Iskogya’li ekonomist Adam Smith, 1770°1i yillarda isin
kisimlara ayrilmast ve is b6lumi anlayisiyla zamandan tasarrufun ilk adimlarin
atmistir. Boylece bir isin belirli ve sinirli bir kismi ile ugrasan isgérenler makine
ve aletleri kesfederek daha fazla iiretimi daha kisa siirede gerceklestirmislerdir.
Uretimde mantikli ilkelerin bulundugu bu dénemden sonra Ingiliz Charles
Babbage 1830°lu yillarda Smith’in go6zlemlerini  gelistirerek, iiretim
organizasyonunun isi basitlestirme ve iste uzmanlagma gibi ayrintilarina

girerek, Uretkenlige ¢oziim yollar1 aramigtir*®,

Calisma hayatinin rasyonellestirilmesinde dev adimi 1881 yilinda
Amerikalt miithendis Frederic W. Taylor atmig, tiretimde verim arttirilmasinin
temelini  zaman incelemesinde gdrmiistiir’™. Taylor’ un c¢aligmalar
isletmelerdeki diizensizlik, kotl yonetim ve Ozellikle Uretimdeki israf ve
kayiplar iizerinde yogunlasmustir. Uretim teknolojisinin bilimsel olmayisi, onu
bu konuda arastirmalara yoneltmistir. 1900’14 yillardan itibaren, {iretim
orgutlenmesi iscilik denetimi, ise yerlestirme, isbasinda yetigtirme, isveren-
isgoren iliskileri ve benzeri bilimsel yonetim yaklasimiyla baslayan is dizayni
faaliyetleri giiniimiizde degisik sekillerle uygulanmaktadir'®®.

20. ylizyilin baglarinda Amerikali mithendis Frank B. Gilberth ise hareket
incelemesi iizerine arastirmalar yapmis, tatbiki psikolog olan karisi Lilian’la
birlikte uzmanlik isteyen bir isin sekil ve isleyisini fotograf ve filmlerle tahlil
etmislerdir. Taylor ve Gilberth’lerin ortaya koyduklar1 ustller neticesinde
hareket, zaman ve is analizleri izerine yapilacak c¢aligmalara zemin
hazirlanmistir®®. Daha sonra iiretim hakkinda matematik modeller gerek is,
gerekse kalite denetimi i¢in gelistirilmeye baslanmis, ozellikle Il. Dunya

154 Elwood s.Buffa; Temel Uretim Yonetimi, Cev: Atiila. Sezgin ve ark., Ankara IT1A Isletme
Fak Yay., Ankara 1980, s.8-10.

155 Bu konunun ayrmtilari i¢in Bkz. MPM, age., $.137-145.

156 Omer Dinger, Orgiit Gelistirme, Teori, Uygulama ve Teknikler, Timas Yay., Istanbul 1992,
5.140.

157 Bu inceleme ve yorumlari yapan Amerikali Toplum Bilinci, Miihendis ve Sanayi
Organizasyonu Profesorii Ralph M. Barnes, 1958 yilinda hareket ve zaman etkileriyle beraber
anlik gozlemler (izerinde de 6nemli eserler ortaya gikarmustir.
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Savagindan sonra dogrusal programlama ve benzeri matematik modellerle
beraber bilgisayar destekli seri iiretim {izerine c¢alismalara hiz verilmistir. Bu
gelismelere tepki olarak iiretimde insanlarin makinelerin birer parcasi seklinde
algilanmalarma karsi c¢aligma hayatinda insan faktoriine Onem verilmeye
baslanmistir’®, Bitlin bu arastirmalar isletmelerdeki verimsiz calismay1 ve
tiretimdeki israflar1 ortadan kaldirmak iizere isgérenle, yonetici arasindaki
isbirligini saglama ¢abalaridir.

Sanayi Devrimiyle birlikte iiretimde makinelesmenin artmasi ve yapilan
islerin birbirine baglh olmasi zamanin 6nemini arttirmigtir. Boylece zaman mal
gibi ele alinarak; kazanilabilen, sarf ya da israf edilebilen bir nitelige
brinmustur'*®.

C.  Uretim Stratejileri

1. Genel Olarak

Uretim sisteminin strateji ve politikalarinin belirlenmesi planlamaya
baglidir. Uretim yonetiminin planlama asamasi gelecege yonelik iiretim
faaliyetleri i¢in gerekli sartlarin 6nceden hazirlanmasini kapsamaktadir. Ancak
uretim planlarinin dayandigi verilerin toplanmasi oldukga giictiir ve bu verilerin
bir ¢ogunda belirsizlik vardir. Ciinkii liretim sisteminin planlanip faaliyete
gecmesinde, isletmenin kurulus yeri se¢imi, malzeme, tesis-makine ve bunlarin
yerlestirilmesi vb. fiziki faktorlerin yaninda isgiictl, yonetim, ekonomik olaylar,
tilketici istekleri, egitim, toplum yapis1 gibi dl¢iilmesi zor sebeplerin etkiledigi
sartlara gore talep tahminlerinin yapilmasi; buna bagl olarak {iretim girdilerinin
temini ile {iriiniin tasarlanmasi1 ve gelistirilmesi bulunmaktadir'®. isletmelerin
Uretecegi mal ve hizmetlerin 6zellikleri ve fonksiyonlari aragtirma-gelistirme
faaliyetleri yani pazar arastirmalari  sonucunda genel hatlariyla
belirlenebilmektedir. Bu bakimdan tiretim faktorlerinin ve yatirim ihtiyaglarinin
tespitindeki temel veri kaynagi talep tahminleridir. Bunlar igin bilgi toplamak
son derece Onemlidir. Bilgi toplarken isletmenin diger tinitelerinde ¢alisan ki-
silerin de bilgi ve gorislerine sistematik olarak bagvurup, bunlari toplayip
degerlendirmek suretiyle onlarin tecriibe ve sezgilerinden faydalanmak basit ve
diisiik maliyetli, ancak subjektif bir yontemdir. Keza iilkenin i¢inde bulundugu
durumu yansitan ekonomik godstergelerden hareket ederek talep tahminlerinin
yaptlmast da mimkiindir. Ancak talebi etkileyen butln faktorlerin istatistiki

158 0,G. Edholm, Cahsma ilmi, (Ergonomie), Cev: Sacid Adah, Sakarya DMMA Yay., Istanbul
1980, s.9-17.

159 Mina Ozevren: isletmelerde Calisma Saatleri Programlari ve Marmara Bolgesindeki
Uygulama, Basisen Egit. ve Kiiltiir Yay., Istanbul 1987, s.17.

160 Tevfik Tatar, Yatirimlarin Secimi ve Degerlendirme Teknikleri, GUIIBF Yay., Ankara
1993.
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yontemlerle analiz edilerek sonuca varilmasi daha gegerli ve ilmi yoldur®®!
Boylece iiretilmesi istenen veya diisiiniilen mamule ait tiiketici istekleri ve diger
verilerden elde edilen bulgular bir araya getirilerek, ekonomik olabilirlik
(=fizibilite) arastirmasi yapmasina zemin hazirlanabilir. Daha sonra varilan
sonuclarla eldeki imkanlar birlestirilerek mamiil gelistirilir'®?.

Uretim sisteminin tasarinmu ile ilgili uzun vadeli kararlara dayanilarak
gelistirilebilecek islemler irtinlerin se¢imi ve tasarimi, gorevlerin belirlenmesi,
arag-gere¢ ve siireclerin secimi, islenecek malzemelerin {iretim tasarimi, is
tasarimi, sistemin yer se¢imi, Uretim araclarinin yerlestirilmesi seklinde
siralanabilir'®s;

| STRATEJiK PLANLAMA }
|

4{ TAKTIK PLANLAMA |
|

UYGULAMA |7 2

3
Kararlar
Uygulama ISLEMLER KONTROL

DEGERLEME }7
4| YENIDEN PLANLAMA }

Sekil 6: Uretim Siireci Orgiisil

Kaynak: Martin K. Starr: Production Management, Systems and Synthesis, 2" Ed.,
Prentice Hill Inc., Englewood Cliffs, NJ 1972, s.4.

Bu i¢ ige ge¢mis islemlerin yliriitiilmesinde planlama ve kontrol hi¢ bir
zaman iiretim alanindan eksilmez. Uretim siirecinin baslatilmas1 i¢in 6nce bahsi
gecen islemler yerine getirilmelidir. Sekil 6’da goriildigi gibi bu islemler,
cizimin merkezinde yer almaktadir. Zira bunlar {iretim siirecine hareket
kazandirmaktadir. Kontrol altinda tutularak zaman akigi iginde yiiriitiilen bu
islemlerin gerceklestirilebilmesi i¢in stratejik planlamalarin énceden yapilmasi
gerekir. Isletmenin stratejik planda &ngériilen uygulamalari yapilirken, girdiler
saglanir. Isletmenin kurulus yeri segilip, yerlesim diizenlendikten ve islemler
baslatildiktan sonra, stratejik kararlar bircok alanda alinmaya devam eder.

161 Kobu, age., s.210-213.
162 Byffa; age., s.39.
163 Aym eser, $.165-166.
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Clnki tretimde stireklilik gereklidir. Ote yandan uygulamada problemler
cikinca, taktik kararlarin alinmasi s6z konusu olur. Boylece uygulama yontem
ve araglarmi taktikler belirler. Uriin tasarim ile ilgili kararlar da stratejileri tayin
eder. Uretim sisteminde birtakim degisiklikler yapma ihtiyaci hissedilirse “1”
sayil1 doniis yolu takip edilerek degisiklikler yapilir. Bunlar karakteristik olarak
taktik dlzeyindeki kiigiik kararlardir (Personelin gorev yerlerinin degistirilmesi
gibi). Yeni bir iiretim faaliyeti icin bir siire¢ baglatildiginda ise, yeniden
planlama ¢alismalar1 gerekeceginden “2”” no’lu yol takip edilmelidir.

Uretimin islevi isletme amacma ulasmaktir. Bu bakimdan iiretim
strecinin kurulup, isletilmesinin her sathasinda ne yapilmasi gerektigini
belirleme ve bu amaclara ulasmanin iyi ve uyumlu yiiriitiilmesinden isletme
yonetimi sorumludur.

2. Hizmet Uretimi Bakinindan

a. Hizmet Kavrami ve Tanim

Imalata dayali déniisiim siireclerinin sonunda 6lciilebilir ve ileri bir
tarihte tiikketilmek tizere depolanabilir nitelik tagiyan somut iiriinler elde edilir.
Oysa hizmetlerin bircogu Tiretilmeleri sirasinda tiiketiciye dogrudan deger
saglayan somut olmayan ¢iktilar sunar. Bu, bir is ya da bir ¢aba olabilir. Bakim,
tagimacilik, danismanlik, saglik, bankacilik, sigortacilik, egitim, turizm ve spor
hizmet ve ticari faaliyetleri hizmet sektOriiniin ¢iktilarina 6rnektir.

Kuskusuz imalat isletmeleri ile hizmet isletmeleri arasinda birgok ortak
noktadan bahsetmek miimkiindiir. Bunlarin tiimiinde bir doniisiim siireci ve bu
doniisiim siirecinde islenen bir takim kaynaklar veya girdiler vardir. Tiimiinde
sistemin faaliyetleri hakkinda bir bilgi geri beslemesi s6z konusudur. Ayrica
gerek imalat, gerekse hizmet igletmelerinde iiretim siirecinin ¢iktilar1 satilarak
nakde donistiiriilmekte ve elde edilen nakit, doniisiim siirecinin siirekliligi i¢in
yeni kaynaklarin temininde kullanilmaktadir. Dolayisiyla hizmet {ireten
isletmelerde de iiretim/islemler fonksiyonunun yonetilmesinde benzer teknikler
kullanilabilmektedir. Hizmet sektorinin ayakta kalabilmesi igin guclu bir
imalat sektorii gereklidir. Insaat, reklam, finans, sigortacilik, bankacilik,
telekomiinikasyon, tasimacilik gibi hizmet endistrilerinin gelisimi, saglikli bir
imalat sektoriniin varligma baghdir. Artis hizi, itilkeden iilkeye farklilik
gostermekle birlikte, tiim {ilkelerde, imalat sektorii karsisinda hizmet
sektorinun Onemi giderek artmaktadir. Dolayisiyla, iiretim/islemler yonetimi
kapsaminda bu sistemlerin de hakkettigi ilgiyi gérmesi gerekir.

Imalat ve hizmet sektdrleri arasinda bazi farkliliklar bulunmaktaysa da,
iiretim yoOnetimi tekniklerinin hizmet iireten isletmelerde kullanilmasinda bir
engel yoktur. Ancak, {iretim/islemler fonksiyonunun saglikli bir sekilde
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ylritilebilmesi i¢in sozii edilen farkliliklar goz oniinde bulundurulmalidir®,

Her seyden oOnce, imalat faaliyetleri sonunda ortaya konan iiriinlerin
tiikketicilerce zaman icinde tiiketildigini, buna karsilik hizmet isletmelerinin
irettigi elle tutulamaz, gozle goriilemez hizmetlerin miisteriler tarafindan
Uretildigi anda tiiketildigi sOylenebilir. Ayrica, hizmet isletmelerinde isgiicii
kullanim1 genellikle imalat sektorine gore daha fazla; arag-gere¢ kullanimi ise
diisiiktiir. Buna karsilik kalite 6zelliklerinin ve basarinin dl¢liimii giictiir. Kalite
blyuk 6l¢iide misteri algilamalarina baglidir. Hizmetin daha sonra kullanilmak
iizere stoklanamamasi sebebiyle, talep olustugunda gerekli kapasitenin mevcut
olmasi gerekir. Dolayisiyla hizmet isletmelerinde mevcut kapasitenin her zaman
tamamiyla kullanilmasi s6z konusu degilken, talep arttiginda kapasite yetersiz
kalabilmektedir. Ayrica hizmet iireten sistemlerde miisteriyle temas derecesi
yiksektir. Hatta ¢cogu zaman miisteri doniisiim siirecinin igindedir. Ogrenci,
ogretim hizmeti slirecinin i¢inde mevcuttur; hasta, teshis ve tedavi surecinin bir
parcasidir'®,

Ihtiyaclar sadece maddelerin/mallarin istemine ve kullanimina 6zgii
degildir. Bu sebeple iiretim kavrami hizmetleri de kapsamaktadir. Hizmetler
ekonominin ¢ok hizli gelisen sektdrlerinden biridir!®. Nitekim son yillarda
hizmet sektorindeki istihdam, imalat sektoriine gére nispi olarak artmaktadir.
Bununla beraber her iki sektdrdeki iiretim tanimlari {izerine yapilan tartismalar
karmagik bir hal almis ve neticede fiziki bir iirliniin satin alinmasi durumunda
tiketicinin maddi bir nesnenin sahipligini de Ustlenecegi hususunda goriis
birligi saglanmigtir. Dolayisiyla hizmet iireten, yani ana girdileri mal
(hammadde) yerine kisiler ve bilgi olan isletmeler ele alindiginda; birim imalét,
seri imalat gibi endiistri tiirlerini belirten ayrimlar anlamim yitirmektedir®’.
Clnkd hizmet Gretiminin esasini insanlar olusturur ve bu da genellikle egitilmis
kisilerin yetenek ve uzmanliklarina baghdir. Diger bir ifadeyle bir hizmet
isletmesinde tretim agirlikli olarak emek-yogundur. Yani hizmetlerin retilip
sunulmasinda insan emegi 6n plana ¢ikmaktadir.

Insanlar1 dogrudan veya dolayli ilgilendiren pek cok hususta nitelikleri
degisen, farkli hizmetler vardir'®® Ozellikle sanayi toplumlarindaki karmasik ve

164 Sevim Ureten, Uretim/islemler Yénetimi — Stratejik Kararlar ve Karar Modelleri,
2.Baski, Bagar Ofset, Ankara 1999, s.23.

165 R B., Chase, “Where does the Customer Fit in a Service Operation ?”, Harward Business
Review, Kasim/Aralik 1978, s.137-142.

166 Philip Kotler, Pazarlama Yoénetimi Coziimleme, Planlama ve Denetim, C. 2., (Cev: Yaman,
Erdal), 3. Baski, Beta Basim Yay., Istanbul 1984, 5.596.

167 Ayse Oncii, Orgiit Sosyolojisi, Turhan Kitabevi, 2. Baski, Ankara 1982, s.87.

168 Omer Dinger, Stratejik Yonetim ve isletme Politikas1, Timas Yay., Istanbul 1991, 5.316.
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kalabalik sehir hayatinin kolaylastirilmasi ve diizenli hale getirilmesi agisindan

hizmet sektorii diger sektorlere gore cok daha fazla nem kazanmaktadir'®®.

Hizmetlerin de elle tutulur mamuller gibi insanlarin gesitli ihtiyaglarini
karsilamak igin iiretilmelerine ragmen kapsam ve tiirleri!”® mallara gore farklilik
gosterdiginden tek bir tanimla ifade edilebilmeleri oldukca zordur. Kotler
hizmeti, “bir grubun, digerine sunabilecegi soyut sahiplenilemeyen ancak fiziki
bir mala bagli olabilen ya da olmayan bir faaliyet ve fayda™’* diye

tanimlamaktadir.

Bu tanima gore hizmet fiziki bir iirline bagli ya da bagimsiz
olabilmektedir. Kotler dokunulabilen bir mal ile birlikte sunulan her turlG
hizmeti wuzatilmis mal kavramiyla ifade etmektedir. Mesela bilgisayar satin
aldigimizda uzatilmig mal bilgisayarla birlikte sunulan agiklamalar, paket
programlar ve diger programlama hizmetleri, bakim ve onarimlar, giivence,
garanti vb. her tirlt hizmetlerin bittntdurt’.

Bu durumda bir bagkasiin ihtiyacin1 karsilamak i¢in yapilan faaliyet
somut bir mamiile bagl olsun ya da olmasin, hizmetlerin mallardan degisik
Ozellikleri sebebiyle farkli sekilde ele alinmasinda fayda vardir. Clinkii hizmetin
satin almmasinda tiiketici i¢cin maddi bir esasin sahipligi s6z konusu degildir.
Ornegin tiiketici miizeye gitmek veya bir eglence programma katilmakla
herhangi bir seyin sahipligini elde etmemektedir. Belki, hizmetten yarar-
lanmakla iyi bir tecribe kazanarak bir problemini halledecektir. Onun igin
hizmete bigecegi deger Ozneldir. Hizmetin basarisinin tek 6lgiisii miigterinin
aldig1 hizmete iliskin duygulandir.

169 Nurettin Peskircioglu, “Hizmet Sektdriinde Kalite, Kalite Giivencesi ve Saghk Hizmetlerine
Uygulamas1”, Verimlilik Dergisi, Ozel Say1, 1993, s.141.
170 Hizmetler,
- Bagka mal ve hizmetlerden bagimsiz olarak yarar saglayanlar (Bankacilik sigortacik vb.)
- Mallarm kullanimini gerekli kilanlar (Tagimacilik vb.)
- Mallar yaninda bagka hizmetlerle beraber yiiriitillenler (Kredili satig gibi) seklinde genel
olarak gruplandirilabilir.
Diger bir siniflandirma ise:
- Yiyecek hizmetleri (Lokanta vb.)
- Barinma ve agirlama hizmetleri (Otel, kres, yurt vb.)
- Konut hizmetleri (Aydinlatma, onarim, temizlik, 1sitma. vb.)
- Bos zaman degerlendirme hizmetleri (Spor, sinema, tiyatro vb.)
- Kigisel bakim hizmetleri (Berberlik, kuru temizleme vb.)
- Saglik hizmetleri (Doktorluk, hastabakicilik, koruyucu saglik, tibbi cimnastlk, masaj vb.)
- Egitim hizmetleri (Okul, kurs, seminer vb programlar)
- Mesleki hizmetler (Avukatlik, danigmanlik, sigortacilik vb.).
- Tagimacilik ve iletisim hizmetleri olarak da yapilabilir: (Bkz. llhan Cemalcilar, “Hizmetlerin
Pazarlanmasi1”, Pazarlama Dergisi, S.2, Haziran 1979, s.4).
171 Kotler, Pazarlama Yonetimi, 2. Cilt, age., s.4.
172 philip Kotler, Principles of Marketing, Prentice Hall Inc.; Enlewood Cliffs, NJ 1980, s.370.
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Hizmet paylasilamayan hatta bir kere birine verildiginde dagitilamayan
bir seydir. Hizmetin tasinmaz olusu, iiretim tesislerinin kii¢iik iinite halinde,
farkli yerlerde kurulmalarini gerektirir. Hizmeti tiiketicinin {iretim yerinde
kullanma zorunlulugu, uygun kapasitenin belirlenmesi zorlastig1 gibi, tesis
yatimm maliyetlerini artirir!’, Bununla birlikte hizmetler diger insanlara
anlatilabilir. Eger kullanict verilen hizmetin iyi olduguna kanaat getiriyorsa,
bunu diger insanlara anlatacaktir. Aksine kullandigi hizmetin kéti oldugu
izlenimine sahipse bunu daha fazla insana duyuracaktir'’,

b. Hizmet Uretiminin Ozellikleri ve Problemleri

Genel olarak isletmeler hangi liretim girdilerine ne miktarda ihtiyag
duyduklarini belirleyebilmek igin tiiketicilerin o Urlini satin alma istekleri ile
satin alma giiclerini tahmin ederek, buna uygun iiretim kapasitesini hazir
bulundurmalidirlar. Bu husus iiretim girdilerinin, tedarik yontemlerinin, tiretim
slireci yerinin ve sistemin kurulup, isleyisinin ilkelerini olusturmada veri tabani
hazirlar. Bu g¢aligmalar standart endiistri iiriinleri i¢in daha kolaydir'™. Oysa
hizmet isletmelerinde {retimi ve Kkalitesini etkileyen unsurlar imalat
sektoriindeki kadar somut degildir. Uretime hazir tutulan ve iiretilen hizmet
miktari ile talep edilen hizmet arasindaki dengeyi saglamak ¢ogu kez miimkiin
degildir. Ciinkii hizmetler {iiretildigi anda tiiketilmek zorundadirlar. Depolanip,
saklanip daha sonra piyasaya siirlilemezler. Bundan o6tiirii belirli bir hizmete
talep arttiginda ya arz yetersiz kalabilmekte ya da talebin azalmasi halinde yani
tiretim aninda hizmetin kafi derecede tliketilememesi durumunda sonradan telafi
edilemeyen kayiplar olmaktadir. Oylese, hizmet isletmelerinde kapasite
belirleme faaliyetleri cok daha 6nemlidir.

Ote yandan insan davramslariyla yonlendirilerek sunulan hizmetlerin
biytk ¢ogunlugunda maliyet, kalite ve verimlilige etki eden en 6nemli unsur
isgliclidlir. Hizmetlerin sunumundaki basar1 bilylik sermaye yatirimlarindan
ziyade verilen hizmetin niteligine gore belirlenmektedir. Bundan 6tiirti hizmeti
verecek personelin se¢iminde tecriibesi, yeterliligi, egitimi, beseri iligkileri,
uyumu, gorlinlisti, kiiltiri gibi faktorlere dikkat edilir. Bu nedenle “hizmet
iiretiminin esasmni insanlar olusturur”’®, Ancak “isletmelerde miisterilerle en
cok temasta bulunan, onlarla yiiz yuze gelen personel ¢ogunlukla en az egitimli
olan, en az maas alan ve kurulusa en az bagl kisilerdir. Miisteriye hizmet
konusunda isletmenin itibar1 yine bu kisilere baglidir™*".

173 Kobu, age., s.45.

174 Andrew Brown, Miisteri Hizmetleri Yonetimi, Cev: Mustafa Kilig, MEB Yay., Ankara 1995,
s.21.

175 Pegkircioglu, agm., s.143.

176 Halil Can, Dogan Tuncer ve Dogan Yasar Ayhan; Genel Isletmecilik Bilgisi, 7. Baski, Siyasal
Kitabevi, Ankara 1995, s.193.

177 Brown, age., s.3.
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Miisteri alacagi hizmeti beklentileriyle karsilastirir. Beklentileri ise
genellikle duyduklarina ya da onceki deneyimlerine dayanir. Nitekim 6zellikle
mesleki ig hizmeti sunan firmalar, var olan miisterilerini tutmaya cabalarlar.
Ciinkii yeni miisterilerin gelmesinde, mevcut miisterilerin memnuniyeti son
derece onemlidir. O halde 6nce miisterinin o hizmetten beklentisi iyi tespit
edilip karsilanmali, sonra bunun daha 1iyi gerceklestirilmesi yoluna
gidilmelidir'’8, Zira hizmetten yararlananlar sunulan faaliyetlerden fayda temin
etmeli, doyuma ulagsmalidir.

Iste stratejik kararlar (izerinde oldukca o6nemli etkiye sahip olan bu
hususlar ~ hizmetleri  mallardan  farkli  kilan su  6zelliklerinden
kaynaklanmaktadir'’®:

- Elle Tutulamazhk ve Dayamksizhk: Mal ve hizmetler arasindaki en
belirgin fark mallarin elle tutulur sekilde iretilip, alinip, satilmasi iken,
hizmetler ~ fiziki  boyutlar1  bulunmadigindan  Gl¢ii  birimleriyle
tanimlanamamaktadirlar. Dolayisiyla hizmetler satin alinmadan 6nce goriiliip,
incelenip, sergilenemezler. Bundan oOtiirii hizmetlerin kullanicilar1 hizmet
kalitesine iligkin isaretler, fiziki deliller ararlar. Miisteri yararlanincaya kadar
gercekte hizmet yoktur. Sadece vaat ve given akdi s6éz konusudur. Hizmet
uretildigi anda tiiketilmek zorundadir. Geri kazanimi miimkiin degildir. Bir kez
sunumu yapildiktan sonra tiiketilmis demektir. Oyleyse hizmetin kullanim &mrii
yerine siirekliliginden bahsedebiliriz. Ciinkii hizmetler paylagilmaz ve
dagitilamaz. Bu nedenle hizmetler tekrarlanabilme 6zelligine sahiptirler.

- Ayrilmazhik ve Degiskenlik: Hizmet kullanicisina nasil tanimland ise
0 sekilde iiretilmelidir. Zira hizmetin niteliginde yapilacak bir degisiklik, onun
Ozelligini ve kalitesini degistirmektedir. Bu yiizden hizmetler, onlari
verenlerden ayrilamamaktadir. Dolayisiyla hizmet, onu iireten kisinin bilgi,
beceri ve tecriibesine gore deger kazanmaktadir. Bununla birlikte hizmetlerin
kalitesini 6lgmek zordur. Ciinkii hizmetlerin kalitesi zaman iginde degistigi gibi
hizmetin kalite anlayis1 alicidan aliciya gore de degisebilmektedir.

D. SPOR ISLETMECILIGINDE URETIM STRATEJILERI

Bir isletmenin {iretim karar1 alabilmesi, liretim faaliyetlerinde kullanacagi
girdilerin ¢ikt1 olarak adlandirilan iiriini elde etmeye degmesine baglidir. Biitiin
tiretim faaliyetlerinde oldugu gibi spor hizmetleri {iretimi i¢in de girdi ve ¢ikn

178 John Courtis, Hizmet Pazarlamasi, Bilim Teknik Yay., Cev: Birol Tenekecioglu, Eskisehir
1993, s.3.
179- Can, Tuncer ve Ayhan. age., 5.193, 194.
- Dinger, Stratejik Yénetim ve Isletme Politikas1, age., s.317, 318.
- Philip Kotler and Alan R. Andreasen, Strategic Marketing for Nonprofit Organizations,
3 Ed., Prentice Hall Inc. Englewood Cliffs, NJ 1987, s.429-433.
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kavramlart s6z konusudur. Sekil 7°de spor hizmetlerinin iiretim siirecinin
isleyisi gorulmektedir.

Isgiici ~—— | GIRDI Spor - Hissi, ruhi fiziki
Malzeme —> | Uretim ) Iinzmetleri CIKTI amflki(nl memnun,
Tesis —> | Faktorleri Uretim (lirtin) Saglixil, 0zsaygisl

bireyler

Sermaye  ———>| Islemi - Profesyonel sporcu

T Geri bilgi akist |

Sekil 7: Spor Hizmetleri Uretim Siirecinin Isleyisi

Bu anlamda spor hizmetleri liretiminin girdilerini iggiicii, malzeme, tesis,
sermaye, ¢iktilarimi ise hissi, ruhi ve fiziki yonlerden memnun saghkli ve
sosyallesmis toplum bireylerinin olusturdugunu sdylemek miimkiindiir. Bu
bakimdan bir iilkede spora yapilan yatirnmlarla fertlere bos zaman
degerlendirme, dinlenme ve eglenme gibi ihtiyaglarinin karsilama yaninda
egitim, saglik ve kiiltiir hizmetlerinin de verildigi ifade edilebilir.

Spor tesislerindeki hizmet {iretimi esas itibariyle insanlart memnun
edecek spor programlarina dayanmaktadir. Spor programlari ise insanlarin
birbirinden farkli spor faaliyetlerine katilma isteklerinin karsilanmasi igin
gergeklestirilen bir planlama siirecidir. Ciinkii sportif organizasyonlarin varligi
insan ihtiyaclarindan kaynaklanmakta ve bu ihtiyaglar spor programlariyla
karsilanmaktadir. Program, spor hizmetleri tiretiminin esasini olusturmakta, bu
hizmetlerin topluma ulastirilmasinda arag islevi gormektedir'®.

Bu farkli ihtiyag ve istekler genel hatlariyla aktif katilim ve pasif katilim
olarak adlandirilabilecek spor programlarma dayanmaktadir. Gerek aktif
katilimi saglayan yaygin ve rekreasyonel spor branglar1 ve gerekse, pasif katilim
adi altinda toplanabilecek seyirciye yonelik spor etkinlikleri birer hizmet
ozelligi tasimaktadirlar. Ve her iki program tiirii de katilimcilarin ihtiyag ve
isteklerine doygunluk saglamak amaciyla iiretilmektedirler!®?.

Stiphesiz bu genel katilmer kitleleri i¢in hazirlanacak programlarin
Uretim ve sunumunda farkliliklar olabilecektir. Bu nedenle degisik spor talepleri
bulunan toplum katmanlarin1 olusturan kisi ve gruplara arz edilecek spor
hizmetlerinin Gretimleri, talep edilen spor programlarina gore organizasyonlari
da sekillendirecektir. Ciinkii bu programlara katilanlarin harcayabilecekleri
zaman ve para, onlarin ihtiya¢ ve beklentilerini birbirinden farkli kilabilecegi
gibi, insanlarin zevk alabilecekleri aktivite ve ortamlar da degisiklikler

180 pat Badmin, Martyn Coombs and Graham Rayner, Leisure Operational Management
Volume 1: Faeilities, Longman, UK 1988, s.8.

181 Zahit Serarslan; “Spor Pazarlamasi ve Boyutlari”, Spor Bilimleri 1. Ulusal Sempozyumu
Bildirileri, Hacettepe Universitesi, 15-16 Mart 1990, 5.220.
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gostermektedir'®?. Ustelik bu tiir hizmetleri veren isletmelerin kar amaci giidiip,
glitmeme, O6zel ya da kamu tiizel kisiligini haiz oluslarina gére de spor
programlari liretme tarzlari ¢esitli boyutlar kazanmaktadir. Birgok tilkede aktif
katilima yoOnelik spor programlar1 genellikle devlet politikalar1 anlayis1 cergeve-
sinde kamu hizmeti 6zelligi ve agirligi tasimaktadirlar.

Bu yizden gerek ticari gaye ile faaliyet gosteren ve gerekse kamu
yararina ¢alisan ve kar amaci tagimayan isletmeler, spor programlar {iretmekle
toplumsal bir gorevi de yerine getirmektedirler. Ciinkii “her sosyal programin
ekonomiye zahiri katkis1 vardir*®, Sporun saglikli bir toplum olusturulmasi
acisindan ekonomiye olumlu etkisi diger sosyal programlara gore ¢cok daha
fazladir'®.

Ote yandan seyirciye ydnelik spor programlarmin da hem aktif katilima
on ayak olabilecegi, hem de genis kitleleri mesgul ederek zararli faaliyet ve
aliskanliklardan kurtarabilecegi gerekgeleriyle siklikla devlet tarafindan
desteklendigi goriilmektedir.

Oysa 6zel kesim kar amaciyla sundugu bu hizmetlerden toplumca satin
almabilirlik dlgiilerini asarsa vazgegebilmektedir'®®. Bu nedenle ticari sektoriin
ya sermaye giiciintin yetmemesi ya da kdrsiz bulusu gibi sebeplerle bu alana
yatirim yapmamasi halinde spor tesislerinin yapilmast ve isletilmesi devletce
Ustlenilmektedir®®. Nitekim piyasada spor hizmetlerine fiili bir talep bulunmasa
da sosyal devletler spor ortamini hazirlayarak hizmete hazir bulundurmaktadir.

Ne var ki Tiirkiye’de de spor hizmetlerinin iiretilmesi icin yapilan
yatirimlar biiyiik 6lciide kamu gorevi®” sayilmasina ragmen, genellikle
gelismekte olan iilkelerin bircogunda goriilen tasarruf yetersizligi*®® devlet
yatirimlarim kisitlamaktadir. Mamafih 6zellikle 1980°1i yillardan itibaren 6zel
sektorin bilgi, beceri ve sermayesini bu alana daha fazla aktardigi da

goriilmektedir. Ancak spor tesisleri yapimi ve isletilmesinde de iilkenin

182 Sportif ve rekreasyonel programlara katilma ile zaman ve ihtiyac iliskileri hakkinda daha fazla
bilgi i¢in bkz. Suat Karakiclk, Rekreasyon-Bos Zamanlar1 Degerlendirme, Kavram, Kapsam
ve Bir Arastirma, 2 .Baski, Seren Matbaasi, Ankara 1997, s 79-91.

183 Mustafa Erkal, Sosyolojik A¢idan Spor, Filiz Kitabevi, Istanbul 1981.

184 potter, age., s.10.

185 Serarslan, age., s.220.

186 Sener Aytemur, Tiyatro Isletmeciligi ve Yonetimi, Kiiltiir ve Turizm Bak. Yay., Ankara 1980
s.10.

187 Kamu gorevi, serbest piyasa modeli g¢ercevesinde &6zel sektdriin genellikle iiretmedigi
hizmetleri ifade etmektedir. Bu sebeple kamu hizmetlerinin piyasa fiyati ¢ogu kez s6z konusu
degildir. Kamu bunlar {iretir ve toplumun hizmetine kar amagsiz sunarken, finansman kaynagi
vergilerden elde edilmektedir. Ayrintil1 bilgi i¢in bkz. Ahmet Kiligbay, Politika ve Ekonomi, Is
Bankasi Kiiltiir Yay., Ankara 1994.

188 Erdogan Alkn, “Tiirkiye Ekonomisinde Verimsizligin Onemi”, Verimlilik Dergisi, Ozel Say1
1990, s.104.
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yonetildigi karma ekonomik'®® sistemin karakteri, isleyisi ve biciminden
kaynaklanan kargasa, karmasa ve karigikliklarla siklikla karsilagilmaktadir.
Esasen burada ele alinmas1 gereken husus 6zel ya da kamu sektdrlerinin gorev,
amag¢ ve anlayiglarindaki farkliliktan ziyade spor programlarimin bir hizmet
stireci olarak ortaya c¢ikmasina etki eden yontemleri incelemektir. Zira benzer
ilkeler bir takim degisikliklerle her iki sektore de uygulanabilmektedir.

1. Arz-Talep Iliskisi Acisindan Spor Hizmetleri Uretimi

Bir ekonomide kamu ve 6zel sektor arasindaki temel farklilik sektorlerin
miilkiyet sahipligi ve amagclarindan kaynaklanmaktadir. Ozel sektorde
isletmelerin tanimlanabilen ve gosterilebilen sahip ya da sahipleri varken, asil
amaglart kar elde etmektir. Kamu sektoriinde ise iiretim faktorii sahibi devlet,
diger bir anlatimla 6zel idare, belediye, tiniversite gibi kamu kurumlaridir. Bu
kurumlarin ve bu kurumlara bagh kuruluslarin Kkisisel sahipleri yoktur.
Biitiiniiyle topluma ait bu kurumlarin kar etme amaglari, kamu hizmeti verme
anlayistyla yumusatilmistir'®.

Birgok iilkede spor hizmetlerinin iiretilmesi ve sunulmasi her iki kesim
tarafindan  beraberce yapilmaktadir. Bu sektorlerin  kendi amaglar
dogrultusunda spor hizmetlerini Uretmesi ve sunmasi sirasindaki verimlilik
optimal hizmet alam iginde yiirlitmesiyle gerceklesmektedir. Konu agirlikli
olarak kamu kaynaklarinin israf edilmemesi agisindan ele alindiginda kar amaci
giitsiin ya da giitmesin biitiin isletmelerin spor tesislerini ve spor programlarini
talebe gore hazirlamasi gegerli ve tutarli olacaktir.

Bunun gergeklestirilmesi ise Sekil 8°de goriilen (a) Tesis Yapimu, (b) Spor
Programi Uretimi, (c) Hizmetlerden Faydalanma evreleri arasindaki iliskilerin
(d) Mevcut ve Ideal Spor Talebi ile etkilesimleriyle agiklanabilir.

189 Basit bir tarif olarak karma ekonomi, kamu ile 6zel sektoriin birlikte Uretim faaliyetinde
bulunduklari bir diizendir.
190 Derek Lobley, Ekonomi, Cev: M.S. Sener, MEB Yay., Ankara 1995, 5.76.
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a) Spor tesisi yapimi

|

¢) Hizmetlerden

d) Mevcut ve ideal
faydalanma orani

spor talebi

|

b) Spor programi
iretimi

Sekil 8: Spor Hizmetleri Uretim Siirecindeki Evreler ve Iliskileri

Sekilde de gorildiigii gibi spor hizmetlerinin {iretim siirecinde spor
tesislerinin yapimi, dncelikle mevcut ve potansiyel spor talebinden daha sonra,
gerek spor programi iiretimi ve gerekse bu hizmetlerden faydalanma oranindan
etkilenmektedir. Spor tesislerinin varligi da hem spor talebine ve spor
programlarinin iiretimine hem de hizmetlerden faydalanma oranina tesir
etmektedir. Benzer sekilde spor programlarinin varligi da spor talebini, spor
tesislerinin yapimimi ve dolayisiyla hizmetlerden faydalanma oranina olumlu
katki saglayabilmektedir. Ote yandan hizmetlerden faydalanma orani arttikca
hem ideal spor talebine yaklasmak hem de spor tesisleri yapimi ile buralarda
uretilecek spor programlarinin kalite ve sayica artmasi miimkiin olabilmektedir.

Siiphesiz bu sistemin igleyisinde insanlarin ihtiya¢ ve istekleri yaninda
spor hizmeti iretildigi anda tiiketilmek zorunda oldugundan pazarlama ile ilgili
bir¢ok faktor de rol oynamaktadir. Bu yiizden bir spor tesisinin en uygun tarzda
kurulup, isletilmesi oncelikle mevcut ve ideal spor talebini tahmin etmek
suretiyle yer segimiyle baslamakta, tesisin i¢ ve dis dizaymiyla gekiciligi ve
kullanishiligi saglanarak devam etmekte, daha sonra tesiste sunulacak spor
programlarinin hedef kitlelerin beklenti, istek ve ihtiyaglarina cevap verecek
sekilde tasarlanmasma bagl olarak gelistirilmektedir!®*. Boylece bir taraftan
tesisin yerlesim diizeniyle {iiretilecek spor programlari katilima uygun hale
getirilebilecek, 6te yandan mekanin etkin kullanimiyla isgiicli, malzeme vb.
uretim girdileri en aza indirilerek tiiketici doygunlugu saglanabilecektir. Ancak
bir spor tesisinde dretim faktorlerini en iyi sekilde kullanilmasin

191 Giiner Ekenci, “Spor Tesisleri isletmesinde Kamu Kuruluslarinin Etkinligi”, Spor Bilimleri
I. Ulusal Sempozyumu Bildirileri, Hacettepe Universitesi, 15-I6Mart 1990, s.207-211.
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gerceklestirebilecek iiretim miktar1 genel olarak tesisin kapasitesiyle sinirlidir.
Bu nedenle isletme biiyiikliigii ile hizmet {iiretimi ve faydalanma oram
arasindaki iligkilerin en uygun hale getirilmesiyle tesisin etkinligi
artirlabilecektir.

Bunun i¢in genellikle su iki tercih dikkate alinabilir:

- Birincisi mevcut tesislerde hizmetin kalitesini diigiirmeden, ayni
kaynaklarla daha fazla aktif katilimciya spor programlari tiretmek suretiyle kitle
sporunu gelistirmektir.

- Ikincisi katilimcr sayisini sabit tutarak aym kaynaklarla daha Kaliteli
spor programlari tireterek elit seviyede sporcu yetistirmektir.

Konuya birinci tercih ¢ercevesinde yaklasildiginda iiretilen spor
hizmetlerinden faydalananlarin sayisi arttikca tesisin sabit ve isletme masraflari
azalacaktir’®, Sozgelimi, kamuya ait bir park icindeki minyatir bir futbol
sahasinin yapimi i¢in yaklasik 60 milyar TL, yillik bakim ve onarim giderleri
icin 20 Milyar TL harcandigini farz edelim. Nisan ve Ekim aylar1 arasinda yilda
180 giin (sabah 8 - aksam 8) giinde 12 saat hizmet veren bu tesisten her saat 10
kisi yararlanmaktadir. Bu tesisten giinde 120 kisi olmak {izere yilda 21.600
katilimc1 faydalanabilir. Tesisin kullanim 6mrii 20 yil kabul edilirse, bunun
anlami (20x21.600) 432.000 kullanici demektir. 20 yillik kullanim siiresinde
tesisin kurulusu i¢in 60 Milyar TL, bakim ve onarim i¢in (20x2 Milyar) 400
Milyar TL ¢ikmaktadir. Toplam maliyet kullanici sayisina boliiniirse (460
milyar/432.000 = 1.060.500) saatte 10 kisinin faydalandigi bir oyun iiretiminin
topluma saglayacagi yararm maliyeti 1.060.500 x 100 = 10.650.000 TL’dir®,

Ancak, bu hesap bir tesisin hi¢ kesintiye ugramadan ideal kullaniminin
gerceklestirildigi  teorik kapasiteyi gostermektedir. Oysa tatiller, mevsim
anormallikleri gibi nedenlerle tesis teorik kapasitesinin altina diisebilmektedir.
Bu durumlar g6z oniine alindiginda ulasilan kapasiteye pratik kapasite adi
verilebilir. Bir spor tesisi hizmete hazir bulunmasina ragmen kullanici talebi
yetersizse pratik kapasitenin de altina diisecektir. Bu durumda bir spor tesisinin
verimli isletilebilmesi i¢in dnemli olan talebe gore gergeklesen fiili kapasitenin
tahmin edilen pratik kapasitesine yaklasmasidir. Bu takdirde tesisin
kullaniminin en iyi degerlendirildigi noktaya yaklasilabilecektir.

Ikinci tercih durumunda ise, katilimer sayist sinirlandirilarak daha kaliteli
spor programlar1 iretmek suretiyle elit seviyede sporcu yetistirmek

192 Chris Gratton and Peter Taylor. Economics of Leisure Services Management, Longman
Group, UK 1992, 5.35.

193 philip Kotler, Marketing for Non-Profit Organizations, 2" Ed.. Prentice Hall Inc.,
Englewood Cliffs, New Jersey 1982, 5.402, 403°teki 6rnekten uyarlanmistir.
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mumkinddr. Ancak, bu durumda maliyet artacak, buna karsilik firma ya da tilke
adina tanitim yapilacaktir.

Spor tesisinde hizmet verilirken Ozellikte tesis ve lretim kapasitesi ile
faydalanma orani arasinda denge kurmak gerekmektedir. Ancak, hizmetlerin
sunulmasindaki 6zelliklerden otiirli, iiretime hazir tesiste yeterli kullanim
gerceklesememesi halinde para, isgiicl, zaman ve mekan israflar1 olacak
dolayisiyla telafi edilemeyecek ekonomik kayiplar ortaya gikacaktir.

Bu bakimdan isletmelerde {iiretim faaliyetleri tesadiifi bir sekilde
baslatilip, siirdiiriilemez. Uretim faaliyetlerinin &nceden planlanmasi gerekir.
Spor programlari da insanlarin birbirinden farkli ihtiyaglarinin karsilanmasi igin
gerceklestirilen bir planlama siireci igermektedir. Bu siire¢ bir spor programini
ortaya koyabilmeye etki eden faktérlerin ve isletme yonetimi ilke ve islevlerinin
tamaminin dikkatle uygulanmasina yoneliktir.

2. Spor Programu Gelistirme ve Isletme Verimliligi Iliskisi

Bir iiriin olarak sunulacak programin 6nceden ayrintilarinin belirlenerek
diizenli bir sekilde kullanicilara ulastirilmasi planlamay1 gerekli kilar.
Olacaklarin 6nceden tahmin ve kontrol edilmesi i¢in planlama bir diislince
stireci tarzinda baslayip, sekillenmekte ve kagida dokilebilmektedir.

Bir spor programinin gelistirilmesinde esas aliabilecek su ii¢ yaklagim
bulunmaktadir'®:

-Pasif Yaklagim, insanlarin fikir sikayet ve istekleri dinlenerek
bir spor programini sekillendirmesi halinde, tahmin edilen
taleplere gore programin gelistirilmesini ifade etmektedir. Bu
yaklagimda dretici, yeni {riin fikirlerini, c¢alisanlarindan,
miigterilerinden ya da damigmanlarindan alabilir. Rakiplerin
faaliyetlerini kendine uyarlayabilir,

-Aktif Yaklasim, insanlarin arzularini Ggrenmek igin
gerceklestirilecek arastirma girigimlerine dayali olarak program
gelistirmeye dayanmaktadir. Bu yaklagimda sadece bir kag¢ o-
laydan ve anlik elde edilmis verilerden yola ¢ikmak yerine, aktif
bir aragtirma c¢abasimna, girerek derinlemesine bilgi toplamak
suretiyle program gelistirilmeye ¢aligilir,

-Yaratict Yaklagim, pasif ve aktif yaklagimlardaki verilerden
hareketle programlarin tasarlanmasina ilave olarak program
yapimeisinin uzmanligi ve tecriibelerine dayanarak, insanlarm
ihtiyaclarini karsilayan, hatta beklentilerini asan bir program
gelistirilerek yeni bir iirin seklinde ortaya konabilir. Kuskusuz

194 Badmin, Coombs and Rayner, age., s.10.
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Urin gelistirme bu ¢ bakig agisinin  herhangi biriyle
gergeklestirilebilir. Ama aktif yaklasim en ¢ok tercih edilen usfil
olmalidir.

Bunun yaninda insanlarin ihtiyag ve istekleri dogrultusunda spor
programlarini ¢esitlendirmek gerekmektedir. Zira iiretilen spor programlarinin
tiketici beklentileri karsisinda yetersiz kalmasi halinde ayni programlarin
sunulmaya devam edilmesi sakincali olabilir. Ciinkii amag istenilmeyeni
tiretmek degil “satilabilir nitelikte, pazarlama agisindan elverisgli”*® spor
hizmetlerini Uretmektir. Bu bakimdan tiretilecek spor programlari yeni talepler
olusturacak tarzda gelistirilmeli ve gesitlendirilmelidir. Ancak, tiiketiciye alter-
natif programlar sunabilmek genellikle yeni spor tesislerin agilmasi halinde s6z
konusu olabilmektedir. Gergekten de tiiketicinin ilgi a¢is1 genisledikge,
pazardaki yeni durumlara ve degisen sartlara gore iiretimde gesitlendirmeye
Oonem vermek igletmenin basarisi i¢in gereklidir.

Ote yandan spor tesislerindeki hizmet Gretiminde spor programlarini
cesitlendirmeye bagli olarak, isletmenin diger bolimlerinden gelen bilgiler de
dikkate alinarak; artan ya da azalan talebe gore personel, arag-gere¢ ve
programin uygulama siiresinde, gegici ve sinirli genisleme ya da daralma yoluna
gidilebilecegi gibi, talepteki artiglarin kalict olmasi halinde ilave yapi ve
mekanlarla tesisin iiretim kapasitesinin arttirilmasi anlaminda uzun vadeli ge-
nigsleme s6z konusu olabilir. Eger isletmenin spor programlarina sezonluk,
mevsimlik tatil gunleri veya gunin belirli saatlerinde talep artisi varsa,
personelin fazla mesai ve vardiya usulii yoluyla calistirilmasi, duruma goére
tesisin 1s1klandirilmasi, 1sitilmast vb. degisikliklerle ildve mekan ve tesise gerek
duyulmadan kapasite artirilabilir.

Spor tesisinde geniglemenin gerceklestirilememesi halinde katilimel
taleplerini geri cevirmek yerine benzer hizmeti veren baska igletmelerle anlasip,
biitiinlesmeye  gidilebilir veya baska bir tesisin kiralanmasi yoluna
basvurulabilir. Ekonomik olmayan yeni tesisler kurmak yerine, mevcudu daha
dusiik maliyetle isletme disiiniilmelidir. Ancak sisteme dahil edilen diger
kuruluslarin faaliyetlerinin denetlenmesi ya da kiralanan tesisin uygun hale geti-
rilmesi suretiyle kalitedeki devamlilig1 saglamak g6z ardi edilmemelidir.

3. Spor Programlart Sunumunda Uzmanlagma ve Onemi

Bir isletmede uzmanlasma, bilgi ve c¢abalarin belli bir alandaki
calismalara yogunlastirilmast ve yonlendirilmesi olarak tanimlanabilir.
Uzmanlagmanin esasini isboliimii olusturmaktadir. Herkesin her isi verimli ve
etkili yapabilme gucliigii karsisinda spor tesislerinde katilimeiya dogrudan ya da
dolaylt hizmet veren her isgorenin kendi alaninda ihtisas sahibi olmasi

195 Mucuk, age., s.174.
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gerekmektedir. Kisi agisindan uzmanlagma, o kimsenin segilen belli bir faaliyet
dal1 icinde kalarak nitelik ve beceri kazanmasi neticesinde olusmaktadir. Esas
itibariyle hizmeti tekrarlama égrenmeye yol acar. Ogrenme zaman ve hareket

israfin1 6nler; bu da uzmanlasmaya ve iiretimde artisa sebep olur®.

Spor hizmetleri veren kisi de gerek beseri iliskileri ve teknik becerisiyle,
gerekse bilgisiyle tiiketicileri tatmin edecek tecriibeye sahip olmalidir.
Isletmedeki c¢alisanlarin gerceklestirecegi hizmetlerin tek diize faaliyetleri
icermesi halinde yetki alanlar1 igindeki yiiriitme islemleri en ince ayrintisina
kadar anlatilmalidir. Clnki o spor tesisindeki gorevlinin yapacagi is bir spor
programina basvuru i¢in istenen belgelerin nasil hazirlanacagr hakkinda
kurallar1 agiklamak veya tesisin temizligi ile ilgili olarak merkezi otoritenin
belirledigi gorevleri uygulamakla smirliysa, bu islerin uzmanlhk gerektirdigi
soylenemez.

Buna karsilik uygulama alani siirekli degisen, her defasinda yeni bir dizi
secenegin tanimlanip, degerlendirilmesini lizumlu kilan tiirdeki meselelerin
¢Oziimiinde ihtiya¢ hissedilen hallerde isgorenin sahasinda uzmanlagmis
olmasma onem verilmektedir!®. Zira kagit iizerinde basit agik-secik bir dizi
isleme doniistiiriilemeyecek kadar karmasik ve degisken gorevlerde isgorene
karar vermede genis 6l¢iide serbestlik taninmasi zorunludur. Bu durumda uzun
bir egitim doneminden gecmis, teknik ve bilimsel yetenekleri simanmis
calisanlara sorumluluk verilebilir.

Siiphesiz ¢ok amacl biiyiik spor tesislerinde teknik ve idari isletme
faaliyetleri daha ¢ok g¢esitlilik gostermektedir. Dolayisiyla boyle tesislerde
uretilen hizmetlerde Uretime katkida bulunan her kademedeki personelin
birbirini tamamlayan bir isleve sahip olmasi gerekir. Ciinkii spor tesislerinde
uretilen hizmetle isgiicti arasinda yakin iliski bulunmaktadir. Oysa kiigiik bir
isletmede hizmet cesidi az olacagindan yiiriitiilecek islemlerde idari ve teknik
isleri aynmi kisilerin karsilayabilecegi soylenebilir. Tekrarlamalardan sakinmak
amaciyla spor tesisinde iggdrenler agisindan hizmetin sunulusunda esneklik ve
inisiyatif bakimindan farkliliklar bulunmaktadir. Bu da isbolimiint gerektirir.

Ote yandan tesisin hizmete hazir tutulmasinda temizlikle gorevli olanlar
diisiik esneklikte ve dar inisiyatif alaninda hizmet goriirlerken, tesisin bakim ve
onarimindaki gorevliler daha yuksek esneklikte ve yine dar inisiyatifle hizmet
uretirler. Belli bir programi miifredat dahilinde sunan antrendr ise diisiik
esneklige ancak, genis inisiyatif alanina sahiptir. Buna karsilik program
yapimcist ya da teknik direktor hem yiiksek esneklige hem de genis inisiyatife
sahip olarak sportif hizmetleri yiritmektedir.

19 Ayni Eser, 5.174.
197 Onct, age., s.88.
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4. Spor Programlarinda Hizmet Standardy ve Kalite

Katilimeilarin  gereksiz formalitelerden uzak tutularak iretilen spor
hizmetlerinden daha rahat faydalandirilmasi genel olarak basitlestirme
kavramiyla agiklanabilir. Spor hizmetlerinin planlanmasi ve uygulanmasinda
Ozellikle isletmenin yonetimi ve iletisimindeki problemlerin ¢6ziimlenmesinde
is akisimi basitlestirme modem analiz yollarindan uygun olanlar kullanilarak
isler kolaylastirilmasini kapsamaktadir. Bunun 6n sarti ise, is sisteminin bi-
linmesidir'%.

Bir spor tesisindeki isgérenlerin is akisimn yani gorev alanlarinin
netlestirilerek spor hizmetlerinin yirittilmesiyle, her tirlu Gretim girdileri
kullanictyr tatmin edecek ¢iktiya kolayca doniistiirilebilir. Boylece hizmette
belirgin bir standartlagma saglanabilir. Standartlastirma yerlesmis bir diisiinceyi
veya uygulamayi belli bir 6l¢ii, bir esas kullanmak suretiyle belirginlestirmektir.
Bunun isletmelere saglayacagi birtakim yararlar vardir. Maliyetin azaltilmast,
iiretim siirecinin basitlestirilmesi planlama ve proje islemlerinin kolaylastiril-
masi, is giivenliginin artirllmasi, sermaye gelirlerinin ¢ogaltilmast bu
yararlardan bir kismidir.

Hizmetlerin standartlasmasinda 6nemli zorluklar bulunmaktadir. Zira
spor programlarinin Kkalitesi fiziki mamuller Kkadar belirgin 6zelliklerle
Olgllemez. Bu yiizden “hizmetin tanimi, dnce onun ne olmadiginin kullaniciya
anlatilmasiyla daha kolay yapilabilmektedir™*°.

Ancak, Tlretim/islemler yonetimine iliskin kararlar, misteri temas
derecesi yiiksek ve diisiik spor programlari igin farkli olmalidir. Bir 6rnek
vermek gerekirse, temas derecesi yiiksek bir isletmede, tesisin yerlesim
biciminin misterinin fiziki ve psikolojik ihtiya¢ ve beklentilerine uygun olmasi
gerekirken, temas derecesi diisik bir isletmede tesis, kullanim akigim
kolaylastiracak sekilde diizenlenmelidir. Spor hizmetlerinin sunumu agisindan
misteriyle temas derecesi yiiksek olan bir yiizme 6grenme kursunda havuz
kullanim1 katilimcilarin fiziki ve psikolojik ihtiya¢ ve beklentilerine uygun
yerlesim bi¢iminde; temas derecesi nispeten daha diisilk olan -miisterinin
aletleri kendinin kullandigi- kondisyon salonunda aletler antrenman
programinin kalitesini artiracak sekilde konuslandiriimalidir.

Aslinda bir hizmetten yararlandiktan sonra miisterinin zihninde belirli bir
standart olugsmakta, kisi ayn1 hizmeti tekrar almak icin geldiginde karsilastirma
Olcilip degerlendirme firsati bulmaktadir. Miisteri yeniden kullandigi hizmeti

1% _Kemal Agaoglu, lisgiiciinii Verimli Kullanma Tekniklerinin Turizm Sektoriinde

Uygulanmasi, MPM Yay., Ankara 1992, s.89.
- Alptekin Esin, Yoneylem Arastirmasinda Yararlamlan Karar Yéntemleri, G.U. Yay.,
Ankara 1980, s.10.
199 Brown, age., s.1.
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zaman, kalite ve deger yonleriyle eskisiyle karsilagtirarak memnuniyetini veya
hosnutsuzlugu dile getirebilmektedir. Cilinkii miisteri daha 6nce iyi bir hizmet
aldigina inanirsa, tekrar geldiginde ayni standardi bekler ve bulamadig: takdirde
hayal kirikligina ugrar. Verilen hizmet beklentilere gore dlgiiliir. Beklentiler ise
onceki deneyimlere dayanir. Bu ylizden oOncelikle kullanicinin beklentisi
kargilanmali, daha sonra bunun iizerine ¢ikilmaya c¢aligilmalidir. Ancak
beklentilerin asamali olarak artan Ozelligini g6z ardi edilmeden hizmet
seviyesini arttirmak gerekir. Ciinkii tiiketici tarafindan hizmet alindikga beklenti
de artacaktir. Bu sebeple hizmet gercek¢i olmayan boyutta anlatilip,
sunulmamalidir. O halde isletmelerce gegici ve ¢abuk sonu¢ veren Onlemler
yerine, siirekli yurutulebilecek zamanla arttirilabilecek bir seviye tutturularak
hizmet vermek daha 6nemlidir®®.

Buna bagli olarak spor hizmetlerinin {iiretildigi tesisin kalitesi, ondan
yararlanacak kullaniciyr biiyiik dlgiide etkilemektedir. Bu yilizden tesisin giris
cikisi, 1sitma, 1siklandirma, havalandirma, temizlik, girdlti vb. ergonomik ve
hijyenik ozellikleri belli bir kullanim uygunluguna sahip olmalidir. Ayrica,
tesisten yararlanma saatleri ve program sireleriyle uyumlu olarak hizmet
verecek personelin galismasi da i standard: kapsaminda diistiniilmelidir.

Bu bakimdan iyi bir isletmeci kullanicilarinin higbir sikdyetini cevapsiz
birakilmadan, sikayet konusu husus sorusturulup, gerekiyorsa diizeltme yoluna
gidilmeli ve kullanict da hemen bilgilendirilmelidir. Ancak bu arada sadece ve
oncelikle sikayette bulunan ve memnuniyetsizligini bildiren kisilere daha
kaliteli hizmet vermek gibi bir yanilgiya diismemek gerekir. Siirekli gelen ve
sikayette bulunmayan miisteriler gézden kagirilmamalidir. O halde isletmeci,
tlketici davraniglarini takip edip, ¢esitli deneme tekniklerini de kullanarak belli
bir hizmet standardi olusturmaya ¢alismalidir.

200 Aym1 Eser, s.1.



V. Bolum

PAZARLAMA

A.  Pazarlamanin Tanimi ve Anlami

Pazarlama terimi giiniimiizde olduk¢a yaygin, ancak farkli anlamlarda
kullanilmaktadir. Bazilar1 i¢in pazarlama, satig ile es anlamli olup, bir {iriinii
overek kapi kapi dolasarak satis yapanlar1 akla getirmektedir. Digerleri reklami
ve reklam tasarlayan kuruluslarin faaliyetlerini pazarlama olarak zihinlerinde
canlandirmaktadirlar.

Satis ve reklam kavramlari, pazarlama yontemleri arasinda yer almalarina
ragmen, konunun tam ve dogru anlasilmasinda yetersiz kalmaktadir®. Zira
pazarlama bu kavramlarin belirttiginden daha karmagik ve kapsamli bir siireg
olup, guniimuzde fiziki objelerin yan1 sira hizmet, olay, kisi, diisiince faaliyet,
program ve organizasyonlart da i¢ine alan her tirld mamul igin
kullanilmaktadir.

Mamuller genellikle fiziki sekliyle goriilebilen ve elle tutulabilen
nesneler olarak algilanmaktadir. Aslinda, fiziki {irlinlerin taninmasinda ve
kullanilmasinda kolaylik getiren stil, bigim, renk, marka, ambalaj, fiyat vb.
temel iirtin 6zellikleri pazarlama ¢aligmalarina kolaylik getirmektedir. Bununla
beraber uygun ve kredili 6deme, teslim, garanti, montaj, bakim-onarim gibi elle
tutulur mallarin satig1 sirasinda ve satis sonrasindaki bazi hizmetler de
pazarlama kapsamindadir. Bunlarin yani sira sigortacilik, bankacilik, eglence,
bos zamanlar1 degerlendirme, spor, turizm gibi tiirli program, aktivite ve

201 _ Tuncer Tokol; Pazarlama Yo6netimi, Akademi Kitabevi, Bursa 1983, s.13.
- Ilhan Cemalcilar, Pazarlama - Kavramlar - Kararlar, Beta Yay., Istanbul 1994, s.1, 2.
- Olcay Baykal, ihracat Pazarlamasi, MPM Yay., Ankara 1989, s.9.
- Turan Giines, Tarimsal Pazarlama - Pazarlama flkeleri, AU. Ziraat Fak. Yay., Ankara
1990, s.1.
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faaliyetler de hizmet sektoriindeki mamuller arasinda ifade edilmektedir?®?,

Mamul kavrami politik kampanyalarda oldugu gibi kisileri, dunya spor
sampiyonalarinda oldugu gibi organizasyonlari, sigara kullanmama, emniyet
kemeri takma vb. kampanyalarda oldugu gibi diisiinceleri kapsayan genislik-
tedir.

Bir kurulusun gergeklestirmeyi diistindiigii islerin bir boliminde dahi
bircok faaliyeti igeren pazarlama iktisatgilara gore, zaman, yer ve miilkiyet
faydasi olusturan hareketlerdir®®, Oysa pazarlama, iktisadi kavramlar kadar
hatta daha fazla psikoloji, sosyoloji ve kiiltiirel antropolojinin de buluslarina
dayanmaktadir?®,

Pazarlama hakkinda birgok tanim bulunmasina ve yapilabilmesine
ragmen, Kotler’in su tanimina kaynaklarda daha sik rastlanmaktadir®®:
Pazarlama “ihtiyag ve isteklerin degisimler yoluyla giderilip, tatmin edilmesine
yonelik bir takim insan faaliyetleridir”.

Tanimdan hareketle pazarlamanin sadece satis ve tanitimla ya da arz ve
taleple sinirli olmadigini; bunun yam sira tiiketicilerin ihtiya¢ ve isteklerinin
oldugunu, nasil ortaya ¢iktigini ve nelerden etkilendiginin belirlenmesine iliskin
aktiviteleri de icerdigini sOyleyebiliriz. Kisaca tiketiciler, ihtiyag ve isteklerini
doyurmak i¢in ne gibi davranista bulunuyorlarsa, ireticiler bunu 6grenerek
tiketicilerin ihtiya¢ duyduklar1 ve istedikleri mamulleri sunmali ve degisimi
kolaylastirmak i¢in tiiketici davraniglarini etkilemelidir.

Karsilikli degisim faaliyetlerini kapsayan bu siirecte taraflarin alip
verecekleri bir seylere sahip olmalar1 gerekir. Bu takas yontemi en basit haliyle
paranin bir elden digerine ge¢mesiyle bir malin degisimi olabilecegi gibi bir
eglence, dinlenme, seyahat ve spor gibi bir bos zaman degerlendirme
programina katilim karsiliginda kullanicilarin harcayabilecekleri para, zaman ve

enerji de alisverisi kapsayabilmektedir?®,

Demek ki, kisi ya da kuruluslarin amaglarina uygun sekilde degisimini
saglayacak, mal, hizmet ya da diisiincelerin olusturulmasi, fiyatlandirilmasi,
dagitimi ve satisini igeren bu g¢abalarin tamami pazarlama kapsaminda ifade

202 Mamiil kavrami1 hakkinda daha ayrmtili bilgi igin Bkz.
- Cemalcilar; Pazarlama, Kavramlar-Kararlar, age., s.1-3.
- Selime Sezgin; “Mamul Stratejileri”, Pazarlama Stratejileri, Yeni Yiizy1l Kitaplig, iletisim
Yay. (yer ve tarih yok), s.4-16.
203 Mucuk, age., s.206.
204 Cemalcilar, Pazarlama Kavramlar Kararlar, age., s.4.
205 philip Kotler; Marketing Management: Analysis Planning and Control, 5" Ed., Prentice
Hall Englewood Cliffs, NJ 1984, s.21.
206 Aym Eser, s.22, 23.
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edilebilir®’. Pazarlamamin amaci ise, pazarin ihtiyag ve isteklerini anlamak
suretiyle isletmenin énceden belirlenen hedeflere ulasmasini saglamaktir®®,

B.  Pazarlama Anlayisinin Gelisimi

Bircok siiregte oldugu gibi pazarlama da zaman dilimi i¢inde anlayis
degisikliklerine ugramustir. Sanayi Devriminden ©6nce mal ve hizmetlerin
kithigindan kaynaklanan pazar a¢ligr iireticileri ¢iktilarini arttirmaya, dolayistyla
maliyetleri diisiik tutmaya 6nem veren bir mamul ortaya koyma anlayigina
yoneltmistir.

Daha sonra mal ve hizmetlerdeki kitlik, {iretim artisiyla birlikte yerini,
tiketicilerde doygunluk bi¢iminde belirginlesen bir duruma birakmis bu da
ekonomik problemleri ortaya cikarmistir. Ciinkii piyasadaki iriin fazlaligi
nedeniyle rekabet sartlari kizismistir. Bu yiizden belirli bir iriine talep
olugturmak ve kar getirecek satis hacmine ulagsmak icin, satis ve satist
gelistirme, tiiketimi 6zendirme, tutundurma ve benzeri ikna yoOntemleri
pazarlamanin ¢ikis noktasi olarak benimsenmistir.

Pazarlama evrimindeki bu gelismeler reklam ile pazarlamanin ayni ve tek
yontem oldugu izlenimine sebep vermis, kar amaci giitmeyen ve kamuya ait
isletmeler de ile birlikte hemen hemen biitin dagitim sistemleri tanitim
araclariyla yapilan iletisime agirlik vererek iiretileni satmak istemislerdir.

Uretim ve satis anlayislarma dayanan bu iki pazarlama evresinin
paylastigi ortak Ozellik, isletmelerin tiiketicilere sunmay1 arzu ettikleri
mamullere 6nem vermeleridir. Diger bir anlatimla bu iki anlayista organizasyon
once bir lirlinii ortaya ¢ikarmakta sonra bunu tiiketiciye ulastirmaktadir.

Sonralari, ekonomik refah ve bos zamanlarin arttig1, tiikketici isteklerinin
son derece secici hale geldigi Ozellikle sanayilesmis iilkelerdeki isletmeler
yiginsal {iretim ile saglanan mal miktarinda-ki artig sebebiyle refah diizeylerini
yiikseltmis, bdylece insanlarin yeni ihtiyaclar1 fark edilmis, bunun neticesinde
liretim ve satis anlayislari pazarlama anlayisina dogru odak degistirmistir?®,
Sanayinin insan unsurunun bilincine vardigi bu anlayisla basta pazarlama
boliimleri olmak tizere isletmelerin tamamu, tiriinlerini miisteri ya da kullaniciya
uyumlu halde tasarlayabilmek i¢in pazari arastirmak; onlarin hayat tarzlarini,
diistindiiklerini anlamak; gerekli kaynaklar1 bulmak suretiyle en karli/faydali

sekilde kullanic1 ihtiyag ve isteklerini tatmin edecek mamulii {iretmek

207 flhan Cemalcilar, “Pazarlamanin Tanimi”, Pazarlama Diinyasi, Yil:1, S.5, Eyliil-Ekim 1987,

5.23.

208 {lhan Cemalcilar, “Pazarlamanm Karmasi (4’P) kavrammda Yeni Gelismeler”, Pazarlama
Diinyasi, Yil:1, S.4, Temmuz-Agustos 1987, s.23.

29 Mehmet Olug, “Pazarlama Sozciigiiniin Ortaya Cikmasi ve Pazarlama Diisiincesindeki
Gelisme”, Pazarlama Diinyasi, Y1l:1, 5.1, Ocak-Subat 1987, s.4.
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sorumlulugunu yiiklenmislerdir®’®. Ancak, 80’li yillarin bu pazarlama

anlayisinda ise hedef pazari belirlemek, bu hedef pazar1 dikkate alarak iiretim
yapmak, bu arada da pazarlama karmasinin diger unsurlarini bu hedef pazardaki
kitleye gore dlzenlemek yeterli sayiliyordu. Oysa 90’I1 yillarda pazarlamada
hedef pazar denilen karmanin aslinda her birinin ayr1 Ozellikler tasiyan
kisilerden olustugu anlasildi. Bu nedenle, farkli miisterilerin tatminine 6nem

vermeyen isletmelerin pazar pay1 diismeye basladi?!,

Cagdas pazarlama anlayisinda, dogru {irlin ve hizmetlerin, dogru
miisterilere, dogru miktarlarda olusturulmasi; bunun i¢in de yeni iiriinlerin ayr1
miisterilerin ihtiyaglarma uygun iiretilmesi gerekir. Oyleyse, burada onemli
olan, isletmenin rekabet avantaji1 yerine miigteri avantaji saglayabilmesidir?*2,

Bu arada isletmeler pazarlama anlayisi boyutuna toplumsal
sorumluluklarin1 da eklemislerdir. Clnkil isletmeler tiretimleriyle bir yandan
tiiketici ihtiyag¢ ve isteklerine cevap verirlerken, 6te yandan gelecek kusaklarin
ve insanligin uzun vadeli refahi icin ¢evreye ve toplumsal degerlere duyarsiz
kalamamislardir?®®,

C. Pazarlama Stratejileri

1. Genel Olarak

Isletme yonetiminin esas1 karar vermeye dayanmaktadir. Bu sebeple
yOnetici pazarda bulunan firsatlari, igletmenin kaynaklari ve hedefleriyle
ahenkli hale getirecek sistemi olusturmak zorundadir. Sistem kavraminin
0ziinde ¢esitli pargalarin bir biitiinii olusturmasi ve her bir parcanin digerleri ile
birlikte uyumlu ¢alismasi bulunmaktadir. Bu anlay1s iginde pazarlama yonetimi
de isletmeyi olusturan diger iist ve alt sistemlerle iliskisini miikemmel bir uyum
icinde en fazla etkililigi saglayacak sekilde kurmak durumundadir.

210 Tung Erem, Yonetim Acisindan Pazarlama, 3. Baski, 1ITIA, Nihat Sayar Yay. ve Yard.
Vakfi, Istanbul 1980, s.12.

211 Regis McKenna, “Marketing is Everything”, Consumer Marketing Strategies A Harvard
Business Review Paperback, Boston, 1991, s.3.

212 Konuyu rekabet avantajinda miisteri donemi olarak isimlendiren Kotler sdyle acikliyor:
“Diyelim ki kagidinizin {izerine miisteri avantaji yazdiniz, bu her neyse ¢ok uzun siirmeyecektir.
Diyelim ki kaliteniz daha iyi. Ne olacak? Rakipleriniz sizi... taklit edecektir. Simdi pek ¢ok
otomobilin ¢ok iyi oldugunu sdylityoruz. Ancak 20 y1l 6nce bunu sdylemiyorduk. 20 yil 6nce ben
Toyota satin alirdim. Toyota o zaman en iyi kalitedeki otomobildi. Higbir sorun yaratmiyordu,
kesinlikle sorunsuz arabaydi. Diger sirketlere baktiginizda, Toyota hala lider ama digerleri de en
az onun kadar iyi. O yiizden kalite Toyota’nin avantaji olamaz artik... bir sonraki avantajiniz
nedir? .. bunu simdiden olugturmaniz gerekir... yani piyasanin nereye dogru ilerledigini
diistinllyorsaniz, o alanda yatirima y6nelmeniz lazim. (Bkz. Philip Kotler, Pazarlamanin Yeni
Yiizii, Capital Yonetim Dizisi: 1, Cem Ofset, Istanbul 1998, 5.6-9.)

213 Kotler, Marketing Management, age., 1984, s.16-30.
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Oyleyse isletmenin biitiiniinii ilgilendiren islerin strateji, taktik ve
politikalarinin pazar ve pazarlama arastirmalarina dayandirilmasi yanlis olmasa
gerektir. Clnkil ancak arastirmalardan elde edilen verilere gore bir tesebbiisiin
faaliyetleri planlanabilmektedir?*. Buna baglh olarak isletmenin iiretecegi
mamuliin tespitiyle baslayip, bunu uygun zaman, yer ve fiyatla hedef pazara
ulastirilmasi ve sonrasindaki siireci de kapsayan biitiin faaliyetlerin rasyonel ve
sistematik tarzda isletilmesi sadece iyi bir yonetimle basarilabilecektir.

Rekabetin acimasizligi, rekabetle istiinliikk saglama yoniinde firmalar
optimum Olgeklerde yalnizca {iretim i¢in degil, pazarlama faaliyetleri,
finansman ve personel icin de gecerli olacak bir kombinasyon kurmalidirlar.
Zira isletmelerin uygun mal ve hizmeti makul fiyatlarla ve uygun kanallarla
alicilara aktarabilmesi arastirma ve iletisimi en etkin bicimde yapabilmesine
baglidir. Bu arada, maliyet yapisini, avantajli duruma getirebilmesi icin tekno-
lojiyi rekabet iistiinliigii saglamada ve maliyet diisiirmede en etkin arag olarak
kullanabilmesi gerekmektedir. Biitiin bunlarin yapilabilmesi ise, diisiinebilen ye
uygulayabilen bilgili becerili yonetim kadrolarina sahip olmayla yakindan
ilgilidir?®®.

Uretici ve tiiketicinin arzu edilen de@isimi gerceklestirmesi ise, diger
bir¢ok alanda oldugu gibi pazarlama faaliyetlerinin yonetiminde de planlama,
uygulama ve kontrol evrelerinden olusan {i¢ baslikta ifade edilebilir. Sekil 9°da
bu siire¢ gorilmektedir.

PLANLAMA ————» UYGULAMA —— KONTROL —
Cazip Pazar Hedeflerini Hareket Programlarini Sonuglarm Olgiimii
Belirleme Gergeklestirme
Pazarlama Stratejilerini Sonuglarin Teghisi
Gelistirme
Hareket Programlarini Diizeltici Tedbiler
Gelistirme Alma

Sekil 9: Pazarlama Sistemi Evreleri

Kaynak: Kotler and Andreasan, age., 5.262.

214 G, Adomet, Pazarlama - Bir inceleme, DPT Yay., Ankara 1972, 5.2-3.
215 Kemal Kurtulus, “Acimasiz Rekabet ve Getirdikleri” Pazarlama Diinyasi, Yil:7, S.38, Mart-
Nisan 1993, s.2.



84 Spor Istetmeciligi

Birinci asamanin islevi, detayli hareket programlari gelistirmek icin hedef
pazar1 belirlemektir. Ayrica pazarlama planlamasiyla isletmenin amaclarina
ulagabilmesi i¢in uygun gorilen tedbirleri ve kullanacagi araglari ne sekilde
koordine edip, ahenklestirecegi de bu evrede tespit edilebilmektedir. Boylece
hem uretim fonksiyonunun verimli yuritulmesi, hem de ihtiyag ve isteklerinin
Ogrenilmesiyle hedef pazara yakinlik saglanmakta ve bu yakinlik Olgiisiinde
basarmin artmasma zemin hazirlanmaktadir. Ikinci asamada pazarlama
planindaki hareket programlarini zaman ve mekadna uygun olarak hayata
gecirmek yer alir. Uciincii merhale, hedeflere varildigindan emin olmak iizere,
pazarlama kontrol aktiviteleriyle sonuglarin degerlendirilmesini; varsa
istenmeyen durumlarin analizi ve diizeltici tedbirlerin alinmasi igin uygulama
ve planlama safhalarini tekrar gézden gegirmeyi gerektirmektedir.

Hedef ve amaglar1 belirlenmis bir mamulii ortaya ¢ikarmak, ona olan
talebi siirdiirmek, gelistirmek, yeni talepler olusturmak ve biitiin bunlar
gerceklestirirken toplumsal sorumlulugu da g6z ardi etmemek bir miitesebbislik
faaliyeti oldugu kadar kapsamli bir sevk ve idare gorevidir. Bu gorevi
yuritebilmek igin 6nce hedef pazar belirlenip, béliimlenir. Sonra her bir kismi
olusturan insanlarin ihtiyag, beklenti ve istekleri tespit edilerek, onlara nasil
ulagilacagi tayin edilir. Daha sonra buna uygun pazarlama karmasini o-
lusturacak faktorlerle ilgili stratejik kararlar alinabilir.

Bu tiir sistemli ¢abalar sonucunda isletmelerin amaclarina ulasabilmeleri
icin belirledikleri hedef pazarlarla iligkiler kurup, gelistirmesiyle {iretici ve
tiketicinin karsilikli fayda saglayacagi degisimler gerceklestirilebilir. Bu da
basli bagina iyi bir pazarlama yonetimi faaliyetidir®'®.

Boyle sistemli bir pazarlama plam igletmelere baslica su faydalar saglar?!’:
- Yonetimin sistematik bir degismeyi kabullenmesini kolaylastirir.

- Isletmenin gosterdigi ¢abalarin koordinasyonuna imkan verir.

- Kontrol i¢in performans standartlarinin gelistirilmesini miimkiin kilar.
- Isletmenin hedef ve politikalarmin giiclenmesine zemin hazirlar.

- Ani gelismeler karsisinda hazirlikli bulunmay: saglar.

- Sorumluluk sahasindaki yetkililere daha canli bir ortam olusturur.

2. Hizmet Pazarlamast Bakimindan

Tuketici nifusu ve gelirlerindeki yiikselmeyle birlikte talep edilen
hizmetlerin ¢esitlerinde ve hizmet sektoriindeki girisimci sayisinda artis ve
rekabet gozlenmektedir. Bunun neticesinde hizmet sektoriinde de miisteri
oncelikli pazarlama anlayisi 6nem kazanmaktadir.

216 Kotler, Marketing Management, age., 1984, s.14.
217 Kotler and Andreasen; age., s.26.



Pazarlama 85

Esasen mamul pazarlamasi sistemindeki genel kavram ilke ve kararlarin
hizmetlerin sunulmasinda da gegerli olabilecegi; benzer strateji, politika, taktik
pazarlama ve uygulamalarin bu sektorde kullanilabilecegi soylenebilir?®, Ne
var ki, kitabin {iretim bdlimiinde bahsi gegen hizmetleri fiziki mamullerden
ayiran temel 6zelliklerden dolayi, “mallarin pazarlanmasinda kullanilan pazar-
lama  stratejilerinin  hizmetler i¢in  aynen uygulanmasi yetersiz
kalabilmektedir#.

Ciinkii  hizmet elle tutulur bir nesne olmadigindan onunla ilgili
mesajinizin akilda kalir sekilde hazirlanmasi gerekir. Bunun yaninda bir hizmet
isletmesinin tedarik, iiretim, depolama, miihendislik, gilivenlik, dagitim,
ambalaj, kalite kontrol, arastirma ve gelistirme gibi fonksiyonlar1 tamamen
yerine getirebilmeleri ya miimkiin degil ya da kismen miimkiindiir.

Bir baska deyisle, “hizmet sektdriinde goriilen pazarlama problemlerinin
etkili ¢ozlimii i¢in hizmet pazarlamasina 6zgli birikim ve yaklasimlardan
yararlanilmalidir’?®, Mesela, miisterinin hizmet sunumu boyunca bizzat
bulunmalarini, para ve zaman harcamalarin1 gerektiren hizmet tiirlerinde
hizmetin sunulug yeri ve tarzi 6nem kazanmaktadir. Bu nedenle pazara yonelik
olma anlayigindan hareketle, hizmet sektoriinde kaliteyi olusturan bilesenlerin
tespiti ve hizmetlerin tlketicileri tatmin dizeyinin belirlenmesinde fiziki
mamullerin Uretilip pazarlanmasina gore birgok zorluklar bulunmaktadir.
Bunlardan en dnemlisi sunulan hizmetin kalitesinin gerek tiketiciler, gerekse
isletmecilerce hizmetlerin fiziksel bir varlik olmayisindan otiirii agikca
anlasilmamasidir. Diger bir ifadeyle verilen hizmetin her iki tarafca nasil
algilandigi net sekilde bilinememektedir. Ciinkii bir¢ok hizmetin yararliligi,
yapisi ve hatta varligi ile ilgili yeterli somut kanit bulunmamaktadir.

Ancak hizmetin sunuldugu mekénin niteligi, hizmeti lreten isletmenin
imaji, hizmeti sunan personelle hizmetten yararlanan tiiketicinin etkilesimi,
miisterilerin kendi aralarindaki etkilesim neticesinde tiiketicinin hizmet
hakkindaki fikri ve hizmetin sunulus tarzi her iki taraf ig¢in belli
degerlendirmeler yapmaya imkan verebilir.

Hizmetlerin pazarlanmasit acgisindan isletmenin fiziki imkanlar,
gorintusii ve imaj1 yaninda personelin diiriist, giivenilir, nazik olusu, miisterinin
isteklerini anlayabilecek iletisimi kurabilmesi, miisterilerin hizmetten kolaylikla

218 Cemalcilar, “Hizmetlerin Pazarlanmas1”, agm., s.3-7.

29 Osman Unutulmaz ve Inci Varinli, “Hizmet Pazarlamasinda Kalite”, Turizm Egitimi
Konferansi, (9-11 Aralik 1992), Turizm Egt. Gn. Md. Yay. Ankara 1992, 5.125-130.

220 Murat Ferman, “Hizmet Pazarlamasi Uzerine Genel Degerlendirmeler” Pazarlama Diinyasi,
Yil: 2, 5.7, Ocak-Subat 1988, s.25.
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ve emniyetle yararlanabilmesi hizmetin kalitesini 6lgebilecek genel bilesenleri

arasinda ¢ok somut olmasalar da sayilabilirler??!,

Bu genel bilesenlerin agirhigim hizmeti hazirlayan insan kaynagi
olusturmaktadir. Oyleyse hizmetlerin pazarlamasi bakimindan bu isletmelerin
kalifiye personele sahip olmasi gerekmektedir. Ciinkii hizmetlerin
pazarlamasindaki basari ya da basarisizlik hizmeti sunanlarla faydalananlar
arasindaki dogrudan iligkiye baglidir. Hizmetlerin 6zellikleri nedeniyle bu iligki
bir zorunluluktur??, Zira birtakim hizmet uygulamalarinda personelin hizmetin
kalite ve kapsamini arttirma inisiyatifinin bulunmasi ile misterilerin 6zel
durumu ve ihtiyaglarina cevap verecek seviyede hizmet sunma imkani
arttirllmaktadir®®. Bu nedenle hizmet iireten isletmelerde pazarlamanin iiretici
ve tiiketici arasinda koprii gorevini Ozel pazarlama gorevlilerinden ziyade
hizmeti bizzat sunan personelin lstlendigi sdylenebilir. Bu da ise bagliligin yani
sorumluluklarin yerine getirilmesindeki islemlerin tam ve zamaninda
yapilmasini; diger bir ifadeyle g¢alisanlarin ve orgiitiin amaglarina ulasmasini
tanimlar??*, Kald1 ki hizmet isletmelerindeki isgorenlerin miisterilerle etkilesimi
sunulan hizmetin bir pargasi olarak nitelendirilebileceginden bu orgiitlerde
halkla iliskiler ve pazarlama gorevleri birbirine ¢ok yakin hatta ici ige

kavramlardir?®.

Ote yandan genel pazarlama teknikleri bakimindan konu degerlendiril-
diginde hizmet iireten isletmeler de miisteri bulmadan varliklarini siirdiiremez
ve pazarlama tekniklerini kullanmadan da yeterli miisteri bulamazlar. Ciinkii
“diinyanin en iyi tirtintinii tiretseniz dahi kimse bunun farkinda degilse satist
gercgeklestiremezsiniz” deyimi  hizmetlerin  pazarlamasi bakimindan da
gecerlidir. Demek ki Uretilen hizmet ne kadar cazip olursa olsun, uygun yer ve
zamanda tiiketicilere ulastirilmadik¢a fayda saglanamayacaktir. Bu goriis
acisindan bir satis elemani ister elle tutulur bir nesne, ister soyut bir hizmet
olsun her ikisi de satilabilecek bir mamul durumundadir. Fakat pazarlama
sadece satigtan ibaret degildir. Hatta, hizmet pazarlamasinda satis, asagilayacagi
bir ifadeyi cagristirmaktadir. Bundan dolay1r hizmetlerin pazarlamasinda,
hizmetlerinden nasil yararlanacagini ve buna nasil 6deme yapilacagini izah
etmek yaninda hizmet sunulurken her iki tarafin nasil iletisim kuracaginin

farkinda olmas1 gerekir??.

221 Unutulmaz ve Varinli, agm., 5.128-129.

222 Cemalcilar, “Hizmetlerin Pazarlanmasi” agm., $.3-7.

223 Ferman, “Hizmet Pazarlamas1 Uzerine Genel Degerlendirmeler”, agm., 5.29.

224 Serdar Tetik, “Pazarlamada Is Tanimi ve Ise Baglihk”, isletme-Yonetim Dergisi, Y1l:8 .12,
Subat 1987, s.18-19.

225 Hikmet Segim, Halkla fliskiler, Anadolu Universitesi AOF. Yay., Eskisehir 1993. s.10.

226 Courtis. age., s.2-3.
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Ayrica, basarili bir hizmet, genellikle yeni is firsatlarint ve hizmeti
kullananlarin tavsiyelerini beraberinde getirmektedir. Basari orani diisiik bir
hizmette ise kullaniciyr hizmetin degeri hakkinda ikna etmek pek miimkiin
degildir. Ustelik kotii veya kotii olarak algilanan ya da nispeten tahammiil
edilebilir bir hizmet mevcut miisterilerin tekrar gelmelerini engelledigi gibi,
potansiyel musterileri olumsuz yonde etkileyecektir?®’. Bu durum negatif
pazarlama olarak ifade edilebilir. Oyleyse etkili bir pazarlama icin oncelikle
hizmetin sunus tarzi nitelikli personelle kaliteli hale getirmeli ve hizmetin
verildigi fiziki ortam iyilestirmelidir. Boylece bu hizmeti iireten isletmenin
isminin kaliteli hizmetiyle anilmasi1 saglanabilecektir.

D.  Spor Isletmeciliginde Pazarlama Stratejileri

1. Spor Hizmetleri Sunumu Ac¢isindan Pazarlama Anlayist

Tanimlanmasi oldukga gii¢ kavram ya da konularin ikisi pazarlama ve
spordur. Cilinkii bunlarin her biri birden fazla disiplini ihtiva etmektedir
Pazarlama kavrami ile beden egitimi, spor ve rekreasyon programlari
iligkilendirildi-ginde iretici ve tiiketici arasindaki degis-tokus yontemi daha
karmagik bir hal almaktadir??®,

Onemli bir husus olan spor programlarmin pazarlamasini genel bakis
acisiyla toplumun degisik katmanlarmin spor araciligiyla bos zaman
degerlendirme ihtiyaglarinin belirlenip, spor kuruluslarinda sunulan, sosyal
yonii bulunan bir siire¢ seklinde ifade edebiliriz?®. Bu durumda pazarlamanin
etkiliginini artirma bakimindan spor isletmesinin, ¢alisanlarina ilerleme imkan1
saglama, uzmanlik konularinda egitme, satin alma giiglerini artirma ve onlarin
given ve moralini yukseltme gibi gibi Orgit igine yonelik, sporu
yayginlagtirma, yasatma, sporculari tesvik etme ve milli takimlara sporcu
yetistirme gibi isletme disina doniik sosyal sorumluluklari vardir?®.

Konuya kar amaci giitmeyen kamu spor kurumlarinin sundugu spor
hizmetleri agisindan yaklasirsak, spor pazarlamasi, sportif program veya
aktivitele-rinin yonlendirilmesi ve kontrol edilmesiyle yani y0Onetimiyle
baslamaktadir. Bu gorevi yliriiten bir spor {ist yoneticisi de sporu kitlelere
yayginlastirmak ic¢in “pazarlama stratejilerini uygulayabilecek bilgiye sahip

227 C.H. Lovelock, Service Marketing, Prentice Hall Inc. Englewood Cliffs, NJ 1984, s.42.

228 Ellen L. O’Sullivan, Marketing for Parks, Recreation and Leisure, Venture Publishing Inc.,
State College, PA 1991, s.2.

229 John, J. Bullaro; “The Business of Survival Developing a Marketing Strategy”, Leisure
Today, JOPERD, No:64, April 1982; s.26.

20 Seraslan, Z., “Spor Isletmeciligi Uzerine Genel Degerlendirmeler”, Spor Arastirmalar
Derqgisi, C.1., 5.2, 1998, 5.93-105.
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olmalidir”?, Clnk{ bu yoneticinin, toplumun tamamina sosyal yonleri 6n

planda bulunan spor hizmetlerinin hazirlanip, sunulmasini kapsayan gorevi
bulunmaktadir.

Bu sebeple spor yoneticileri halkin isteklerini goz oniinde tutarak topluma
sunduklar1 hizmetleri ac¢ik ve net bir sekilde tanimlamali, “hizmetleri halka
ulastirmada halktan kopuk olmamalidir®®, Sadece tesis yapimmina agirhik
verilmesiyle halkin sportif ihtiyag ve isteklerinin kargilanmasi miimkiin
olmamakta, tesislerin etkin isletilmesi i¢in pazarlama faaliyetleri de
gerekmektedir.

Bunun i¢in yonetim, kamu spor tesislerinin isletilmesinde gorevli
personelini pazarlama konusunda da egiterek, bilgilendirmeli, “hafta daha iyi
hizmet gorebilmeleri i¢in onlarin kararlara katilabilmesine firsat tamimali ve
kurumlartyla biitinlesmesini  saglamalidir’®®. Bu husus halkin  sportif
ihtiyaclarimi karsilayacak hizmetlerin daha iyi ydrGtilmesinin bir yolu olarak
g6zukmektedir.

Burada iizerinde durulmasi gereken diger bir nokta, daha once Urune
yonelik olma ve pazara yonelik olma seklinde ifade edilen pazarlama
yaklagimlarmi spor tesislerinin isletilmesi agisindan yorumlamaktir. Uretime
yonelik olma halinde maliyetlerin azaltilmasina karsilik, ¢iktilarin yiikseltilmesi
Oonem kazanmakta dolayisiyla, isletmeler bu egilimi uygularken, program ve
hizmetlerin sayisin1 artirmakta, bununla baglantili olarak kisi basina giderleri
azaltmaya caligmaktadirlar. Neticede Once spor programlarmin tasarlanmasi
sonra bunlara katilimin sayica arttirilmasi biitiiniiyle pazarlama faaliyetleri
kapsamindadir®, Sozgelimi, bir badminton kurs programi piyasa talebi dikkate
almmadan tasarlanip daha sonra mubhtelif istirak¢ilere sunulmaya kalkigilirsa,
katilmer  sayisin1  arttirabilmek i¢in kampanyalar vasitasiyla potansiyel
katilimeilarin  sunulacak badminton programini almaya ikna edilmesi
gerekmektedir. Oysa boyle bir kurs oncesi gerekli pazar arastirmalar1 yapilip,
talebe gore program tasarlanirsa ilave kampanyalara gerek kalmayacaktir.

Pazara yonelik yaklasimla ise, insanlarin neyi sevecegini teshis ettikten
sonra, bundan sonra piyasa ihtiyaclarim karsilayan bir  hizmet
uretilebilmektedir. Bu daha karmasik olmasina ragmen, kullanici ihtiyag ve
ilgilerine gore program gelistirildiginden tavsiye edilen ve istenilen sonuglarin

231 Beyza Oba Furman; “Kar Amaci Giitmeyen Kuruluglarda Stratejik Yonetim: Kuramsal Bir
Cerceve,” IUIF Dergisi, C.16, S.1 1987, s.44.

232 3,M. Cutlip, A.H. Center and G.M. Bromm, Effective Public Relation, 6" Ed, Prentice Hall,
Englewood Cliffs, NJ 1985, s.7.

233 Sacid Adali; Katilmali Yénetim, Tiirk Diinyas1 Aragtirma Vakfi Yay. Istanbul 1986.

234 R.G. Lefebvre and J.E. Flora, “Social Marketing and Public Health Imervention’, Health
Education Quarterly, VVol:15, No:3, 1989, s.301.
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ortaya ¢ikmasi daha muhtemeldir®. Piyasaya iliskin bilgilerin toplanmasiyla
Uretilecek programa talebi tahmin etmek miimkiin olacaktir. Bu durumda
pazarlama, insanlarin ihtiya¢ ve ilgilerinin neler oldugunu. nasil karsilanmasin
istediklerini belirlemek suretiyle alis-verisin kolaylagtirilmasi i¢in program ve
hizmetlerin Uretilmesine yogunlagsmaktadir.

Hizmetlerden yararlanan tiiketicinin fiziken mevcut bulunmast ve zaman
harcamasi kriterinin spor programlarinin sunulusunda da gegerliligi gbz Oniine
aliirsa, pazarlama siirecinin bundan etkilenip, mallara yore degisiklige
ugrayacagi, dolayisiyla kisi ve onun faydalanacagi spor programlarmin hem
genel, hem de diger hizmet tiirlerinin pazarlamasma dair gelistirilmis
kavramlarin aktif ve pasif spor hizmetlerine ayr1 ayr1 adapte edilmeleri gerek-
mektedir. Clnkl insanlar spor hizmetlerine sadece zevk almak ve vakit
gecirmek icin degil, sporun kendisine saglayacagi yararlar yaninda bazi
problemlerinin Gstesinden gelmek iizere de katilirlar. Bu nedenle spor
isletmecileri sunduklari spor hizmetinin faydalarini anlatmak zorundadir.

Isletmecilerin ~ pazarlama  stratej ilerini  belirleyebilmeleri igin
katilimecilarin -~ hizmetten asagidaki beklentileri spor hizmetlerine de
yorumlanabilir?®.

- Bir spor programinin katilimcilarin beklentilerini karsilama derecesi
hizmetin performans yararmi gostermektedir.

- Kisinin katilacagi spor programini secerken biirokratik islemlerle
ugragmadan hizmetten yararlanabilmesi ve bu programi uygularken beklentisine
asgari bir siirede ulasabilmesi kolaylik yararmn ifade etmektedir.

- Insanlar bir spor hizmetine sadece kendisine saglayacagi somut faydalar
icin degil, bazi sosyal ve soyut yararlari temin etmek amaciyla da katilmaktadir.
Hatta prestij yarar: onlarin sosyal statiilerini tamamlamada ¢ogu kez daha 6n
plana ¢ikabilmektedir.

- Her pazarn fiyata duyarli olan ya da olmayan bir boliimii vardir. Fiyat
konusunda duyarli olmayan insanlar genellikle kendilerince daha kaliteli ya da
kalbur istii olarak tanimlanabilen yerlerdeki spor programlarina katilmay1 tercih
edebilmektedirler. Oysa fiyatlar hususunda hassas olan insanlar belli bir
programi tercih etmekten c¢ok, daha disiik fiyatlh bir baska programa
yonelebilirler. Bu durumda fiyat yarar: s6z konusudur.

Ote yandan insanlarin hareket ihtiyaglari bulunmaktadir. Bunun sportif
faaliyetlere katilmakla karsilanmasi miimkiin olmakla birlikte, zamanin ve

235 Deborah B. Moore and Dianria P. Gray.. “Marketing - The Blueprint for Successful Physical
Education’, JOPERD, - January 1990, s.24.

2% Qlcay Baykal, “Pazarlama Verimliliginin Artirilmasi”, Verimlilik Dergisi, s.4, 1991,
s.361daki bilgilerin spor programlari i¢in yorumlanmasi.
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paranin spor programlariyla degisiminde bir takim giicliikler bulunmaktadir.
Nitekim bu tiir faaliyetlere katilim genellikle isten artan serbest zaman dilimi
icinde gerceklesmektedir. Bu insanin “seyahatler, oyun, spor faaliyetleri gibi
serbest zaman kaidelerine gore kazanip, harcayan”?® bir varlik olmasindan
kaynaklanmaktadir.

Netice itibariyle, insanin is ortaminin sikiciligindan kurtulup, isten artan
bos zamanimi faydali aktivitelerle degerlendirmek istemesi temel bir ihtiyag
haline gelmektedir. Bu da goniillii bir istirak sekli olmasina ragmen harcanabilir
zaman ve paranin yaninda, insanlarin bunlart nasil kullanmayi tercih
edeceklerinin bilinmesini gerektirir. Tiketicinin sahsi ile ilgili bu kompleks
karar1 verebilmesinin karmasiklig1 karsisinda spor programlari yapimcilarinin
insanlarin ihtiyag ve isteklerini tespit etmesi olduk¢a zordur. Zira birisi igin
oyun olan husus bir bagkasi i¢in ig olarak algilanabilmektedir. Ayrica is
hayatinin baskisindan uzaklasarak sportif bir aktiviteye katilarak rahatlamak
isteyen bir insanla, spor yoluyla sosyallesme ve bir gruba ait olma hissini elde
etmek isteyen insanlar ayni tiirdeki faaliyetlere katilmamaktadir. Thtiyac ve
istekler arasindaki bu farkliliklar spor programlariin hazirlanmasi, sunulmasi
ve pazarlamasindaki zorluklar ortaya ¢ikarmaktadir.

Bunlarin iistesinden gelebilmek icin isletmeci sistematik bir pazarlama
planiyla tiiketicileri etkili bir sekilde doyurup, organizasyon faaliyetlerini
belirleyip. kontrol edebilmelidir?®, Oyleyse spor hizmetlerinin hazirlanmasi ve
sunumunda pazarlamanin organizasyonun tanimina yonelik bir ¢aba oldugunu
soyleyebiliriz.

2. Pazarlama ve Pazar Arastirmalari

Pazarlama aragtirmasi ve pazar arastirmasi terimleri ekseriya esanlamli
kullanilmaktadir. Ancak pazarlama arastirmasini, pazarlama kararlarinin
verilmesinde ihtiya¢ duyulan her ¢esit bilginin saglanmasinda, pazar
aragtirmasini ise belirli bir pazara dair bilginin toplanip, isleme tabi tutulmasiyla
gergeklestirilen faaliyetler icin kullanmak daha uygundur®®.

Diger {irtinlerde oldugu gibi spor hizmetleri i¢in pazarlama kararlarimin

alinabilmesi dogru bilgi kaynagina ulasma ve bilgi toplamaya dayanmaktadir.

Bu bilgiler genellikle su ii¢ yolla elde edilebilirler®.

237 Sacid Adali, Personel Yénetimi, Tiirk Sevk ve idare Dernegi Yay., Istanbul 1997, 5.27.

2% C.R. Edginton and J.G. Williams; Productive Management of Leisure Services
Organizations. Wiley and Sons, New York 1978, s.19.

239 Steve Crump and Jeff Clowes, “Marketing”, Quality in the Leisure industry, Longman
Group, UK 1992, 5.93.

240 Kemal Kurtulus, Pazarlama Arastirmalari, 1.U. isletme Fak. Yay., 4. Baski, Istanbul 1992,
$.16-17.
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- Pazan olusturan kisi ve isletmelerden deney, anket, gézlem ve miilakat
yontemleriyle elde edilen esas (birincil) veriler,

- Isletme tarafindan tutulan kayat, istatistikler ve gesitli raporlardan elde
edilen ic verirler,

- Diger kurumlardan elde edilebilecek niifus, milli gelir, vb. istatistikler
gibi dis kaynakls, tali (ikincil) veriler.

Bu verilerin toplanip, isleme tabi tutulup, bilgi haline getirilmesiyle
giderek karmasiklagsan ve giiglesen isletmecilik sorunlarinin ¢oziimiinde karar
alacak yoneticilere yardime1 olunmaktadir?, TUketicinin ihtiyag ve isteklerini
etkileyen biitiin bu faktorler pazarlama iglemlerine de tesir etmekte ve bu
sebeple aragtirilmast gerekmektedir. Bu sayede iireticinin pazara yakinligi
saglanarak  tretim fonksiyonunun verimli bir sekilde yiiriitiilmesi
gergeklestirilebilmektedir. Ciink{i bu arastirmalar iretilecek spor hizmet ve
programlarinin tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerine gore degerlendirilmesine,
mevcut ve potansiyel miisteri kitlesinin belirlenmesine, sunma sistemlerinin
hangi hedef Kkitlelere ve nasil, ne zaman yapilacaginin tespitine yardimci
olmaktadir. Ayrica arastirmalar fiyatlandirma politikasinin tayini ve gelecekteki
tretim kapasitesinin tahminine yol gostermektedir.

Ancak, pazarlama aragtirmalarinin pazarlama kararlarinin verilmesinde,
bilgi toplama bakimindan, her zaman en etkin yol oldugunu iddia etmek dogru
degildir®?. Ciinkii arastirmalarin maliyeti ekseriya pahali olmakta, dikkatli ve
iyl yonlendirilmezse ilgisiz bilgilere ulasilmaktadir. Bu sebeple isletmeci, neyi
bilmeye ihtiyaci oldugu ile neyi bilmek istedigi arasindaki farki anlamalidir.

Nitekim bir spor tesisinin faaliyetlerine iliskin pazarlama bilgilerinin
birgogunun elde bulunmasina ragmen, bunlarin sistemli bir hale getirilmemesi
yiiziinden bosa ¢aba ve mali harcamalar s6z konusu olabilmektedir. Siiphesiz
¢ok daha diisiik maliyetle ve bir o kadar da etkin bilgi elde etme metotlar1 da
bulunmaktadir. Mesela Japon pazarlamacilar miisteri tutum ve davraniglarim
biiylik 6rneklem gruplara anket uygulayarak 6grenme yerine, mallar1 gergcekten
tiketen ya da kullanan kisilere iiriiniin begendikleri ya da begenmedikleri
yonlerini sorarak bilgi toplarlar®®®. Ancak, bu yontemlerle ulagilan bilgiler

241 Halil Seyidoglu, Ekonomik Terimler Sozliigii, Gizem Yay., Ankara 1992. s.680.

242 Amerikallar faks cihazin1 bulmalarma ragmen piyasaya ¢ikarmadilar. Ciinkii yaptiklar pazar
arastirmalarinin sonuglari onlar1 piyasada bdyle bir makine ye talep olmadigina inandirdi. Buna
karsilik Japonlar pazar arastirmast yapmak yerine, dogrudan pazara bakip, cihazin piyasasini
sormak yerine, bunun yapacagi isin piyasasini, kargo, kurye ve posta hizmetlerinin 1970’lerden
1980°Ti yillara dogru gosterdigi gerilemeyi goz Oniine alarak faks cihazinin artik piyasasinin
olustuguna kanaat getirmislerdir. (Bkz. Peter Drucker, Gelecek icin Yénetim, 1990’lar ve
Sonrasi, Cev: Fikret Ugcan, T. Is Bankas1 Kiiltiir Yay., Ankara 1993, 5.37.).

243 Pazarlama Diinyas1 “Japonya’da Pazarlama”, Pazarlama Diinyasi, Yil:1, S.6, Kasim/Aralik,
1987, s5.3-1l.
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istatistiki agidan tam anlamiyla giivenilir oldugu sdylenememekle birlikte,
onemli 6lglide kaynak tasarrufu saglayip, bazi spor programlarinin planlamasina
ve pazarlamasina baglangi¢ hazirlayabilir®®. Sozgelimi hali sahalardaki
futbolun popdalaritesini kaybetmesi halinde, isletmecinin belli bir zaman
ayirarak, hizmet goétiirebilecegi cografi alan iginde mevcut ve potansiyel
miisterilerle yapacagi miilakatlarla onlarin yeni ihtiya¢ ve istekleri hakkindaki
goriislerine bagvurarak, insan esasina dayali yaklasimla, yeni programlar
tasarlamasi ¢cok daha az maliyetle gergeklestirilebilir Bir bagska 6rnek olarak
okullar tatil oldugunda, velilerin mesai saatlerinde, ¢ocuklarinin sportif
aktivitelerle mesgul edilmesini isteyip, istemedikleri kolayca tespit edilebilir.

3. Pazar Boliimlemesi ve Hedef Pazarin Segimi

Bir hizmet sekli olan spor programlarini sunuma hazirlayan isletmelerin
kar amaci giitmesi ya da gilitmemesi pazarlama tekniklerini kullanmalarina
engel degildir. Her iki kategoriye giren isletmeler de 6nce pazarini tespit edip,
iirlin olarak ortaya koyacagi programlarini hedefledigi pazarin ihtiyag ve
isteklerine gore belirlemelidir.

Pazar bir mal/hizmeti satin alanlar/kullananlar ya da satin
almasi/kullanmas1 muhtemel insanlardan olusmaktadir®®. Cunki spor tesisleri
ve programlarmin varolug sebebi, basta bos zamanlar1 degerlendirme olmak
lizere, insanlarin bir dizi ihtiya¢ ve isteklerini karsilamaya dayanmaktadir. Bu
nedenle sportif aktiviteler olarak tasarlanacak programlarda insanlarin ihtiyag,
beklenti ve arzulari en onemli unsurdur. Oyleyse, spor isletmelerindeki
pazarlamanin temelini teskil eden insan unsurunu goz ardi etmeden, onunla bir-
likte planlama yaklasimiyla spor programlarini ve sunulacak yer ve saatleri
belirlemek sistemin esasini olusturmaktadir.

Kuskusuz spor hizmetlerinin arz edilecegi pazar tamamen ayni ihtiyag ve
istekleri bulunan kisilerden olusmadigindan bir biitiin olarak isleme tabi
tutulamamaktadir. Benzer 6zellikleri tasiyan tiiketici alt gruplarina gore pazarin
boliimlenmesi gerekmektedir. Diger bir ifadeyle, benzer ihtiyag, ilgi, istek ve
beklentide olan kisilerin teghis ve secimi ile isletmenin hizmetlerini arz etmek
istedigi ya da bu hizmetleri arzu eden insanlarin ihtiyaglarina uygun eklemeler
yapilarak program kullaniciya daha kolay ulastirilabilmektedir®®. Iste, pazari
ortak ihtiya¢ ve ozellikleri bulunan potansiyel kullanicilara gére homojen hale
gelecek gruplara ayrima islemine pazar bolimlemesi adi verilmektedir.

244 Badmin, Coombs and Rayner, age., s.22.

245 Cemal Yikselen; Temel Pazarlama Bilgileri lkeler Kavramlar Ornek Olaylar, 2. Baski,
Adim Yay., Ankara 1994, s.41

246 Crump and Clowes, age., 5.97.
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Biitiin mal ve hizmetler i¢in uygulanan demografik, cografi, davranissal
ve psikografik pazar bélimleme kriterleri spor hizmetleri icin de gegerlidir?*’.
Bu tiir pazar belirleyici kistaslarla 6nce benzer ihtiyaglari ve ilgileri bulunan alt
gruplar teshis edildikten sonra, ikinci asamada, elde edilen verilere gore tespit
edilen kitle i¢inden hedef pazar segilir. Siiphesiz, spor isletmelerinde sunulacak
programlarin belirlenen hedef pazarin tamamina ulasilmasini, isletmenin sahip
oldugu insan kaynag1 ve tesis kapasitesi, hizmetin kalitesi ve rekabet ortami gibi
faktorler engelleyecektir. Nitekim kamu kuruluslari ve kar amaci giitmeyen
isletmeler sosyal fayda amaglarini, esas alarak daha genis bir hedef pazara
yonelmek zorunda kalmaktadir. Ozel sektdr veya ticari isletmeler rekabet
edebilecekleri ve karli olabilecek bir ya da birkag¢ programla hedefledigi kitleye
yogunlagmay tercih etmektedir.

Bu temel tamimlayicilardan demografik ve cografi bilgilere genelde daha
kolay ulagilmaktadir. Ciinkii pazar1 olusturan kisilere ait yerlesim yeri ve niifus
bilgileriyle bir taraftan yas, cinsiyet, egitim, aile yapisi ve tipi, komsuluk
sekilleri, sosyal statii, din, 1k, sosyal simiflarla ilgili degiskenlere ait veriler
masa basinda ayrigtirilabilmekte ve bu tiir istatistiki bilgilerden elde edilen
ipuglariyla spor hizmetleri 6nemli Ol¢lide sekillendirilip pazar bdliimlenmesi
yapilabilmektedir. Diger taraftan, yasayis bigimleri ya da kisiliklerdeki farkli ve
benzer yonler dikkate alinarak, insanlarin satin alma aligkanliklarini tanimlamak
nispeten zor olmakla birlikte, baz1 psikolojik testlerle elde edilip,
genellestirilebilmektedir.

Pazar1 boliimlemede kullanilabilecek en yararli usul, belki de alict
davranislariyla ilgili 6zelliklerin bilinmesidir. Pazarin davranislarini belirlemede
Oncelikle mevcut katilimcilarin 6zellikleri ve beklentilerine gore tatmin olup
olmadiklar1 onlarla yapilacak basit goriismelerden anlasilabilir. Bu tiirli gayri-
resmi yollarla elde edilen bilgiler program dénemi sonunda degerlendirilerek
daha formal bilgilere ulasilabilmektedir. Bu basit aragtirmalar yeni pazarlar
aramaya zemin hazirlayarak, potansiyel tiiketici kitlesine ulasilip, onlarla
konusularak hem devam edilecek, hem de bundan sonra tiretilecek programlarin
teshisinde gecerli olmaktadir.

Mesela, pazari fiili talep sahipleriyle potansiyel miisteriler arasinda
bolimledigimizi kabul edersek, bu davraniglar etkileyen faktorleri;

- Uirettigimiz spor hizmetinden haberi olmayanlar,
- haberi olup da heniiz denememis olanlar,
- denemis ancak tekrar katilmamais olanlar,

- halen programa devam edenler tarzinda ayristirabiliriz.

247 Aym Eser, 5.98.
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Ozellikle, hizmetten faydalananlarin profilinin ¢ikarilmastyla pazar, bu
programdan c¢ok vyararlanan, az vyararlananlar veya rakip isletmelerin
programlarindan yararlanan vb. sekilde daha ayrmtili teshis edilebilir. Boylece,
miisterilerin bu tiir hizmetleri ne kadar siklikta ve hangi saatlerde kullandig1 ve
ne kadar zaman ve para harcadigi veya harcayabilecegi bilinecektir.

Spor hizmetleri agisindan 6nemli husus insanlarin bu tiir faaliyetlere
zaman ayirabilmeleriyle ilgilidir. Siiphesiz, hafta sonlar1 ve isten arta kalan,
Ozellikle aksam saatleri talebin {ist noktaya ¢iktig1 zaman dilimleridir. Aksam
saatleri daha kisa oldugundan, bu tiir etkinliklere katilim, ev ya da is yerine
yakin tesislerde gerceklestirilmektedir. Daha 6zel durumlarda bazi insan
gruplarmin sportif etkinliklere katilmada farkli zamanlari olabilmektedir.
Mesela, okula giden kesimin sabahlar1 ya da oOgleden sonralari, issizler,
emekliler, vardiyali calisanlar, yarim giin calisanlar vb. her kesimin hangi
hizmet/programa ne kadar zaman ayirabilecegi ve ne sekilde katilacaginin
davraniglarina yansimasi elde edilecek bilgiler 15181nda
degerlendirilebilmektedir. Bu tiir faaliyetlere katilim, genellikle yasam igin
gerekli harcamalardan sonra maddi gelirin arta kalan kismu ile ilgili olup,
kigilerin spor programina katilip katilmama konusundaki kararlarimi dogrudan
etkilemektedir.

Bu yiizden kar amach isletmeler, pazarlama ¢alismalarinda daha yiiksek
seviyede maddi harcama imkanina sahip pazari hedeflemektedirler. Kamu
yararina veya kar amaci giitmeden program iireten kuruluslarin ise, spor
hizmetlerini gétiirecegi pazar toplumun tamamini kapsamakta, bu yiizden pazar
bolumlemesi ve hizmetlerin pazarlamasi daha karmagsik hal almaktadir. Kamu
kaynaklarinin teshis edilen pazarmm tamamina ulastirilmasindaki giclikleri
sebebiyle de topluma sunulan spor programlari ¢ogunlukla yetersiz
kalmaktadir®*®,

Esas itibariyle tiiketici davraniglarin1 dikkate alarak pazari bolimlemede
kullanicilarin  bu tiir faaliyetlere hangi siklikta katilacaklari, fiyat
degisikliklerinden nasil etkilenecekleri ve bdyle bir hizmetten beklentilerini
incelemekte fayda vardir.

Bunun i¢in genellikle su kriterlere dikkat edilmektedir?:

- Olgiilebilir / teshis edilebilir olma; bolimdekiler kimdir ve potansiyel
miisteri sayis1 nedir?

- Ulasilabilir olma; segilen hedef pazarla karsilikli iletisim kurularak
gercekei bilgiler alinabilmelidir.

248 O’Sullivan, age., s.8.
249 Badmin, Coombs, and Rayner, age., s.98.
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- Anlamhhik; hedef kitleden alinan bu bilgiler diger pazar bdliimlerinin
ihtiyaclarindan ayirt edilerek kurumun amaglartyla ilgilendirilebilmelidir.

- Gergekgeilik: pazar boliimlemesi kayda deger biyiikliikte olmali,
isletmenin kapasitesine uygun kar/fayda saglayabilmelidir.

Pazar boliimlemesi isletmenin hem hangi miisterilere hizmet verecegini
hem de onlara nasil yaklagilacagimi ayirt etmekte yardim eder. Ancak,
teknolojik gelismeler insanlari daha segici hale getirdiginden; kisilerin
ihtiyaglarina goére pazarlamay: yeterli biiyUklukte homojen gruplar olusturmak
cogunlukla siirlanmaktadir. Bu bakimdan hizmet veya program hedef pazarin
durumuna gore gelistirilmelidir?®. Cunki her ihtiyac grubunun ihtiyag, istek,
tercih ve davraniglarina uygun pazarlama stratejilerini gelistirmekle isletme
politikalarinin tayini daha rasyonel yapilabilmektedir.

4. Pazarlama Karmasinin Olusturulmasi

Belirlenmis hedef pazar gruplar i¢in hazirlanacak program/hizmetlerin
tasarlanmasi amaciyla “pazarlama karmasi” adi verilen degiskenlerin isleme
tabi tutulmas1 gerekmektedir. Genel pazarlama siirecinin temel prensipleri spor

hizmetleri pazarlamasini da ilgilendirmektedir?Z,

Pazarlama literatiiriinde pazarlama karmasinin “4P”si olarak anilan bu
degiskenler®?;

- Uriin (product) = Miisteriye sunulan deger
- Yer (place) = Miisterilerin iiriine rahat ulasmasi
- Fiyat (price) = Miisteri maliyetleri

- Tutundurma (promotion) = Miisteri ile iletisim saglama
bakis agisiyla degerlendirmelidir.

Sportif etkinlikler i¢in yiriitilen pazarlama calismalarinda da “bu
elemanlar1 birbirinden bagimsiz gormeyerek aralarindaki uyumun st diizeyde
kurulmasi sarttir”?®3, Bunun igin iiretilecek spor programi (lir(in) belirlenmeli,
bu programin sunulacagi yer edinilmeli, programin nasil fiyatlandirilacagi
distiniilmeli, program i¢in tutundurma faaliyetleri yapilmalidir. Siphesiz bdttin
bunlar saglam verilere dayanan pazarlama ve pazar aragtirmalariyla
saglanabilmektedir.

250 Moore and Gray, agm., s.24-25.

251 E.C.Fox, “A Time to Sow, a Time in Reap-Markeling and Promotions”, JOPERD, March
1990, s.65.

22 Philip Kotler, “Unlii Guru Kotler’den Pazarlamanmin Yarmi”, Giilsen Demirel’in Philp
Kotler’le konusmasi, Capital Ayiik Ekonomik Dergisi, C.4, 5.8, 1998, 5.92-95.

253 Can, Tuncer ve Ayhan, age., s.219.
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a. Uriin

Isletme stratejilerinin segilip, uygulanmasinda iiriin, merkezi bir role
sahiptir (bkz. Sekil 6). Cunki bir isletmede pazarlama karmasiyla ilgili igslemler,
bu elemanla baslamakta, cabalar {irliniin gerektirdigi sartlara gére planlanmakta,
pazara yerlesme mamuliin tiiketici tarafindan kabulii ile gerceklesmektedir?,

Sportif hizmetleri yuriten organizasyonlar soz konusu oldugunda iiriini,
program adiyla telaffuz etmek daha uygundur. Spor programlar1 da bir ihtiyag
ve istegi doyurma 6zelligiyle degisime konu olmaktadir. Her spor programi igin
organizasyon amaci, Ureten ile tiiketen arasindaki bagintinin incelenmesiyle
belirlenebilir. Bu irtibat son derece 6nemlidir. Bu sebeple de degisik spor
programlarinin pazarlama yontemleri arasinda farklilik oldugu sdylenebilir. Bu
bakimdan, spor programlarimi hizmet tarzinda treten isletmeler, kullanicilarin
ihtiyac ve isteklerini anlamak suretiyle, buna uygun program tasarlayip,
katilimcilart tatmin edecek hizmet iiretmeye c¢alisirlar. Bu manada spor
programini bir {irlin olarak ortaya ¢ikarma islemi, insanlarin birbirinden farkli
olan sportif ihtiyaclarinin karsilanmasi i¢in gergeklestirilen bir siirecidir.

Oyleyse program, sportif hizmetlerin esasmni teskil etmekte yani ana
sebep olarak ortaya konmaktadir. Spor isletmelerinin var olus sebebini insanlar
ve onlarin ihtiyaglar1 olustugundan, programlar ayni zamanda sportif imkanlarin
topluma ulastirilacagi ara¢ konumundadir. Ancak, spor programi her zaman
diisiiniildiigii  gibi uygulanamamaktadir. Ciinkii  spor programlarinin
yiritilecegi tesisi iiretilen hizmetin bir kismi1 olarak diisiinmek gerekir. Spor
tesisi tasarlanan programin amacina uygun olmalidir. Mesela, bir ylizme
havuzunda ydardtilen farkli ylizme programlarindaki su 1sist ve derinligi
katilmer  gruplarmmin = durumuna gdre ayarlanmasi {iriin  kapsaminda
degerlendirilmelidir.

O halde, bir sportif programin iriin seklini alabilmesindeki 6nemli
problemlerden birincisi hizmetin hedef pazar igin kullanilabilir tarzda
gelistirilmesi; ikincisi tiiketiciyi hizmete katilmak iizere harekete gecirebilmesi;
liclinclisii ise programin uygulanmasindaki mekén smirlamasini ortadan
kaldirabilmesidir.

b. Yer

Pazarlama karmasinin ikinci elemani olan yer fiziki bir Grlne yonelik
yaklasimda iretim veya satin alma mahallini ya da dagittmi ve dagitim
kanallarin1 ifade etmektedir. Oysa spor hizmetlerinin pazarlamasinda iiriiniin
tilketiciye gotiriilmesini saglayan fiziki bir dagitim s6z konusu olmadigi gibi
tiketicinin spor hizmetini kullanmaya gelmesini gerekli kilan bir faaliyet vardir.

24 Yikselen, age., s.59.
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Ciinkii “hizmetlerin ve diisiincelerin pazarlamasinda triiniin fiziksel hareketi
yerine tiiketiciye hizmetin verilmesi igin bir takim eylemler yapilir”®,

Sportif programlarin bir dikkandan telefonla veya fiilen satin alinip,
siparis  verilecek  Ozellikleri  bulunmadiklarindan yer degiskeni spor
hizmetleriyle iliskilendirildiginde sadece programin fiili olarak sunuldugu yeri
degil, ayn1 zamanda bu mekdna ulasabilirligi, tesiste park yeri bulunmasi,
tesisin kapasitesi, programin sunulug saatleri, siiresi ve donemi gibi faktorleri
de ihtiva eder®®.

Ulasilabilirlik, sportif programlarin pazarlamasinda belki de en 6nemli
etkiye sahip olamidir. Clnki bir yerde sunulan sportif program ve imkanlardan
yararlanmak isteyen bir kullanicinin oraya varmayi goze alacagi bir uzaklikta
olmalidir. Bu mesafeyi miisteri ¢ekme sinir1 olarak kabul edersek, insanlar
buradan ne kadar uzakta ikamet ediyorlarsa onlarin ilgisini ¢ekecek ortam ve
aktivitelerin cazibesinin sabit oldugu farz edilirse, daha az kisi o tesise
gelecektir. Mesela, benzer niteliklere sahip ancak yerlesim yerinden uzak bir
ylzme havuzunun miisterisi kolay ulasilabilecek bir havuza gbre daha az
olacaktir. Sekil 10°da goriilen Mesafe Azaltma Egrisi bu goriisii yansitmaktadir.

Yillik ziyaretci sayisi
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Sekil 10: Mesafe Azaltma Egrisi
Kaynak: Badmin, Combs and Rayner, age., s.16

Ancak kendisine 0zgii cazip Ozellikleri bulunan veya buyik tesislerin
miisteri ¢ekme smirt genisleyecektir. Kuskusuz sunulan hizmetin kalitesi de
miisteri ¢ekme alamna etki edecektir. Ornegin yerlesim yerinden uzak bir
havuzun termal suya sahip olmasi cazibesini arttiracaktir. Ustelik ulagilabilirlik
sadece bir yere varma bakimindan degil bunun kolay, siiratli ve giivenli
gerceklesmesinden 6tird de dnemlidir.

5. Alparslan Usal, Turizm Pazarlamasi, Okan Dag. ve Yay., izmir1984, s.117.
- Cemalcilar, Pazarlama, Kavramlar - Kararlar, age., s.127.
2% (’Sullivan, age., s.9.
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Ote taraftan, hizmetin sunulus saatleri, siiresi ve donemi istirakgilerin
tliketecegi zaman olarak degerlendirilmelidir. Nitekim tuketiciler hem zamana
sahip olma, hem de bu zaman dilimlerinin kendilerine uymasi halinde spor
hizmetlerinin verildigi yere gelebileceklerdir.

c. Fiyat

Pazarlama karmasiin kontrol degiskenlerinden iigiinciisii olar fiyat, bir
iirlinlin alic1 tarafindan elde edilmesi i¢in kabul etmesi gereken bir degerdir.
Fiyat, pazarlama karmasinin diger elemanlarina gére daha anlasilir ve bununla
ilgili islerin kolayca yapilabilecegi izlenimi vermekle birlikte, spor isletmeleri
icin fiyatlandirmanin birgok zorluklari vardir. Bunun nedeni hizmet alimlariin
istege bagl olmasidir. Alici, hizmetin alimm kolaylikla erteleyebilir?®®’. Spor
hizmetlerinin 6zel ve kamu sektorleri tarafindan saglandigi goz oniine alinirsa,
fiyat ve fiyat mekanizmasi, merkezden miidahale edilmeyen liberal sistemde
ekonomik faaliyetlerin baslica belirleyicidir. Bu yiizden serbest piyasada arz ve
talep giiclerinin etkilesimiyle olusan fiyat mekanizmasiyla, miidahale edilen
devletci fiyatlandirma mekanizmasi arasinda farkliliklar bulunmaktadir Mesela
0zel sektoriin sundugu sportif hizmetin fiyati pazar talebi ve rekabet gbz éniine
alinarak girisimcinin yeterli kar elde edip edemeyecegine gore belirlenmektedir.
Eger hizmet karli degilse iiretimden vazgegilebilmektedir. Sayet bu durumda
sadece serbest piyasa kurallar1 gegerli olursa pek ¢ok hizmetin arz1 ya yetersiz
kalacak ya da yiiksek fiyatlarla yapilabilecektir.

Siiphesiz, egitim, saglik ve spor gibi degerli mallar da arz ve talebe gore
fiyatlandirilabilmektedir. Nitekim bu hizmetler tamamiyla serbest piyasaya
birakilamayacak kadar oOnemli goriilmekte ve agirlikli olarak kamu
kurumlarinca yiiritilmektedir. Dolayisiyla, bu tiir hizmetler ya ¢ok diisiik
fiyatta ya da karsiz olarak tiiketicilere ulastirilmaktadir. Bunun sebebi, bu
hizmetlerin digsallik 6zelligidir, yani s6z konusu hizmetlerden sadece tiiketiciler
etkilenmemekte, bir lilkenin gelecek kusaklarinin iyi egitilmis ve saglikli
olmalarinda tiim toplumun kazanci bulunmaktadir. Bu bakimdan kamu
isletmeleri ¢ok kere, kirdan ziyade toplumsal yarar gozeterek toplumun
maksimum refahini saglamaya yonelik bir fiyat politikasi izlerler.

Kamu isletmelerinde ortalama maliyet ve son birim maliyeti
yontemlerine gore fiyat tespiti karakteristik ozelliktir®®, Zira ortalama maliyete
gore fiyat tespitinde isletmenin ne kar1t ne de zarari vardir. Cogu zaman
maliyetler tiketiciye gore hesaplanir. Yani, burada fiyat, hizmetin degisen birim

27 Buna iktisat ilminde “ikamet etkisi” denmektedir; bazi mal/hizmeterin birbirinin yerine
kullanilmasi anlamina gelir. Bunlarin birinin fiyatinin degismesi Otekinin talebini belirler.
Ornegin, bir spor faaliyetine katilan tiiketici bundan vazgegip, spora ayiracagi para ve zamani
tatile ¢itkmaya ikame edebilir.

258 (cal, age., 5.300.



Pazarlama 99

maliyetine, bu hizmetin elde edilmesi i¢in gerekli sabit yatirimlardan ayrilan
sabit maliyetin eklenmesiyle tespit edilir. Ortalama maliyete gore isletilen kamu
spor tesislerinin bazilarinin kar, bazilarinin zarar ile satis yapmalari halinde
birbirini telafi ettigi varsayilir. Marjinal maliyete gore en son iiretilen hizmetin
satis fiyati, liretim miktartyla esitlendigi yerde belirlenir. Eger bu fiyatla satig
bir agiga sebep olursa, agik devlet yardimi (Subvansiyon) ile kapatilir. Genelde
bu tur harcamalar igin devlet vergi toplamaktadir. Siibvansiyon uygulamasi s6z
konusu oldugunda, devlet sunacagi hizmetin giderini karsilayip, halka maliyetin

altinda bir fiyat vermektedir®®,

Spor hizmet ve programlarinin fiyatlanmasinda igletme i¢i ve dis1 bazi
etkenleri goz 6nunde tutmak gerekir. Bunlar; sunulan hizmet maliyet giderleri,
isletmenin amaci, isletmenin yerlesim yeri, hizmetin niteligi, hedef pazarin
yapisi, sportif aligkanlik ve davramiglar, mevzuatla ilgili zorluklar olarak
siralanabilir. Ancak, sportif hizmetlere katilim fiyatlandirma
bagintilandirildiginda, programlar ve talep arasindaki iliskiler Onem
kazanmaktadir®®. Fiyat tiiketici talebini, 6rgiit imajin1 ve karliligimi yakindan
ilgilendirdiginden pazarlama stratejilerinin 6nemli unsurlarindandir. Arz-talep
dengesinin fiyat olusumu {izerindeki etkisi bir yana, fiyat, pazarlama karmasinin
gelir saglayan tek elemanidir. Tiiketiciler de iirlinlerin fiyatlariyla, degisimi
gerceklestirecek taraflardan biri olarak yakindan ilgilenmektedirler. Sportif
programlara katilim ig¢in vakit ayirabilecek kisiler, fiyatin da kendileri igin
uygun olmasina 6zen gosterirler. Bu bakimdan iyi tanimlanmis fiyat politikalari
isletme amaglariyla dogrudan ve yakindan alakalidir. Ciinkii fiyatlandirmada
isletme agisindan sadece karlilik degil, pazar paymi korumak, satiglarin {ist
diizeye ¢ikarilmasi yaninda fiyat dis1 rekabet gibi satis hacmiyle ilgili hedefler
de rol oynamaktadir®®*. Ornegin pazar paymi korumak yani katilimci sayisini
diisiirmemek i¢in devamli miisterilerle, grup halinde spor programlarina katilan-
lara indirimli fiyat uygulamas: yapilacagi gibi, hizmete ilginin ¢ok ya da az
oldugu sezon, hafta ici, hafta sonu ve c¢alisma saatlerine gore farkli fiyat
stratejileri uygulanarak ati/ kapasite 6nlenmeye ¢alisilabilir.

Ote yandan ticari isletmeler yeni spor programinin hayat safhasmnin
baslangicinda yiiksek fiyat politikasi giidebilmektedirler. Daha sonraki satha da
fiyatin disiirilmesiyle, pazara niifuz etme ve pazar payim arttirmada etkili

259 Lobley, age., s.140.

260 Bir iiriiniin fiyat1 diisiiriildiigiinde talep artar denildiginde, fiyatlari diisiirme neticesinde toplam
hasilat artiyorsa karar dogrudur. Fiyatla talep arasindaki iligki normaldir. Yani fiyat esnektir.
Aksine fiyat diistiriildigiinde toplam hasilatta da diisiis kaydediliyorsa, karar yanlistir. Yani talep
esnek degildir. Bir iiriiniin hem fiyati, hem de talebi artiyorsa arz miktarinin da arttirilmasi zaruri
olacaktir. (Bkz. Gratton and Taylor; age., s.63).

261 L erzan Ozkale: “Fiyatlandirma”, Pazarlama Stratejileri, Yeni Yiizyil Kitapligi, iletisim Yay.,
(yer ve tarih yok), s.17-34 arasi1 6zeti.
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sonuglar alinabilmektedir. Spor programinin hayat seyrinin olgunluk safhasinda
fiyat sabit tutulabilmektedir. O halde, her iiriiniin fiyati insanlarin o iriini

desteklemesi i¢in pazarin egilim ve isteklerini yansitmalidir?®?,

d. Tutundurma

Pazarlamanin  dordiincii  elemani  olarak adlandirilan  tutundurma
(promotion) piyasada bulunan bir mal/hizmet ya da markaya talebi arttirmak
icin gosterilen cabalar1 kapsamaktadir. Pazarlamanin esast degisim olduguna
gore bunu saglayip, kolaylastirmada kullanilabilecek unsurlar ¢ogaltilabilmekle
beraber, tutundurma karmasini olusturan elemanlar reklam, satista ozendirme,
kisisel satis ve duyurum bashklar1 altinda yiiriitiilmektedir®®, Bu tlrll
tutundurma faaliyetleri gerek kar amaci giiden ve gerekse giitmeyen her isletme
tarafindan, degisimi gergeklestirecek taraflar arasinda karsilikli diistince, bilgi,
haber, mesaj gibi iletilere dayanmaktadir.

Spor hizmetlerinin pazarlamasinda da gegerli olan tutundurma teknikleri,
kamuoyunu, hem programin varligi ile ilgili bilgilendirme, hem de programin
ustlinliiglinii anlatmak suretiyle ikna etmeye dayanan iki fiili hareket tarzina
sahiptir. Bu ylizden, tutundurma calismalarina baglamadan 6nce hedeflenen
pazarin iretilen programdan ne kadar haberdar oldugu 6grenilmeli, sonra
Uretilen spor programlarinin yararlarini ortaya koyarak pazarin inanma yetenegi
arastirilmalidir. Clinkii insanlar bir spor programindan haberdar olsalar bile, bu
programin istirak etmeye deger olup olmadigina karar verebilmelidirler. Ustelik
sportif faaliyetlere katilima istekli olmak ¢ok onemlidir. Ciinkii miisteriler bu
tlr faaliyetlere, para ve zaman bulmak igin zorlanamazlar.

Oyleyse, isletme yoneticisi pazara nasil ulasacagini en iyi yolla tespit
etmelidir. Zira tiiketici ihtiyag ve isteklerine en uygun spor programi iretilip, en
cazip sekilde fiyatlandirilip, hedef pazarin kolaylikla ulasabilecegi yerde
sunulsa bile, katilimin gerceklesebilmesi i¢in pazarlamanin tutundurma
karmasimni  olusturan  bilesenlerden  faydalanilmasi  gerekebilmektedir.
Tutundurma faaliyetlerinin etkili olabilmesi bakimindan mesaj, iletisim
kanalina ve hedef pazara uygun ve anlamli olmalidir. Bu ise tutundurma arag-
larinin etkin kullanim1 gergeklestirecek iletisim sistemine baglhidir. Ciinki
mevcut ve potansiyel tuketicilerle saglanan iletisim mesajinin kabul gérmesi ve
olumlu cevap almasi halinde s6z konusu programin  degisimi
gergeklestirilebilmektedir.

%2 Fox, agm., $.65.

263 Bkz. Tanju Oztiirk; “Pazarlama Yonetimi, 1.U. Isletme Fak., Pazarlama Enst. Yay., 2. Baski,
Istanbul 1978, 5.169-190. Nimet Uray, “Tutundurma Karmas1”, Pazarlama Stratejileri, Yeni
Yiizy1l Kitapligy, Iletisim Yay., (yer ve tarih yok), 5.68-106.
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Bu sebeple her isletme, amaclarima uygun tutundurma politikalarin
ylriitmek i¢cin kendine 6zgii bir sistem olusturmali, reklam, satista 6zendirme,
kisisel gorisme, duyurum gibi tekniklerinden uygun 6lciilerde yararlanmalidir.

aa. Reklam

Tutundurma bilesenleri arasinda en fazla duyulan, ¢evremizi kusatan ve
giinliik dilde sik¢a konusulani reklamdir. Reklam, tiiketici tatminini ve reklam
verenin amaclarin1 gergeklestirebilmesi i¢in inandiric1 iletisimi saglayacak
sekilde mal/hizmet ya da fikirlerin kitle yayin araglari vasitasiyla
tutundurulmasidir®®®, Reklam hedef kitlenin ve tiiketici gudulerinin tespiti
neticesinde, onlar1 bir “mal, marka, hizmet, kurum, fikir vb. seylerden haberdar
etmek ve bunlar hakkindaki diislincelerini olumlu hale getirmek amaciyla goze
ve/veya kulaga hitap eden mesajlarin hazirlanmasi®®® bu mesajlarin kitle
iletisim araglarinda “bedeli 6denerek kisisel olmayan yollarla sunumudur’2,

Bu sebeple reklam tutundurma karmasi i¢inde dnemsenecek oranda para
harcamay1 gerektirmektedir. Buradaki guclik hangi harcama kaleminin
gercekten yararli oldugunu bilmeye dayanmaktadir®®’. Reklam kampanyasinin
tutundurma konusunda etkisini arastirmadan ve reklam harcamasi yapmadan
once, biitge siirlarimi bilmek gerekir. Daha sonra merkezi bir kararla reklam
kampanyasini etkin sekilde yiiriitecek prensipler belirlenebilir.

Genellikle buytk spor ve rekreasyon merkezleri ve buralarda Uretilen
spor programlarinin tutundurulmasi i¢in s6z konusu olan reklam kampanyalari
kararmin verilebilmesinde su ii¢ 6nemli faktor rol oynamaktadir: Bunlar;

- Mevcut bitce
- Tutundurulmasi bakimindan 6ncelikli faaliyetler,
- Her faaliyet i¢in hedef pazarin bilinmesidir.

Bundan sonra spor merkezi yoneticisinin reklam kampanyalarinda hangi
araclar1 kullanacagin iyi tespit etmesi gerekir. Tutundurmanin bir boyutu olarak
reklam yaygin olarak, radyo ve televizyon kanallarinda, gazete ve dergilerde
yapilmaktadir. Poster, brosiir, pankart (bez afigs) ve el ilanlar1 gibi reklam
araclar1 da kampanyalarda siklikla kullanilabilmektedir. Mahalli televizyon,
radyo ve gazete reklamlar1 nispeten maliyeti yiiksek ve popiiler olmasina
ragmen, spor programlarinin tanitimi ve tutundurulmasinda ekseriya ¢ok etkili
olamamaktadirlar®®. Mamafih, 6zel pazarlari hedef alarak kullanilmasiyla

%64 Uray, age., s.77.

265 K emal Kurtulus; Reklam Harcamalari, 1.U. Isletme Fak. Yay., Istanbul, 1982, s.18.

266 Hikmet Secim; “Rcklamcihiga Genel Bakis”, Reklameilik ve Satis Yonetimi, Anadolu Un.
AOF Yay., Eskisehir 1992, s.2.

267 Peter Mills “Leisute Centres”, Quality in the Leisure Industry., Longman Group UK 1992,
s.146.

268 Mills, age., s.146.
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reklamin etkisi arttirilabilmektedir. Mesela, okullarin tatil olmasina dogru yaz
spor kurslart icin mahalli gazete ilanlariyla velileri programlardan haberdar
etmek ve bilgilendirmek mimkindir. Keza, mahalli radyolarda reklamlar
sadece haberdar olmay1 degil, iyi bir prodiiksiyon yapildiginda hizmetin
algilanmasini da saglayabilmektedir.

bb. Satista Ozendirme

Satigla, reklami tamamlayan, tiiketiciyi satin almaya yonelten,
perakendeciyi daha etkin olmaya giidiileyen, zaman ve mekan i¢inde kisitlanmig
olarak ek fayda saglayan bir teknikler dizisidir®®. Satista 6zendirme satin
almay1 tesvik ederken, reklam satin alma konusunda sebepler ileri siirmektedir.
Satista Ozendirme kapsaminda potansiyel misterilerin belli bir mamuli
denemelerini saglamak; devamli misterileri 6dillendirmek; sirekli olmayan
misterilerin satin alma/kullanma sikligin1 arttirmak iizere oldukca genis
uygulama siniflamasi yapmak miimkiindiir. Mesela, belirli bir spor programina
katilim i¢in hedef pazari cesaretlendirmek iizere maddi ya da sembolik degerleri
tagtyan esantiyon, fiyat indirimi, iicretsiz deneme, ¢esitli odiiller veya {inliilerin
programa katilimi vb. yontemler kullanilabilir. Sézgelimi fiyat indirimi,
programa istirak icin talebin az oldugu saatlerde, sezonluk kayitlarda veya
gruplara promosyon seklinde uygulanabilir. Ucretsiz deneme, grubun bir
iiyesine veya ¢ocuklarina yetiskinlerin tam ticret 6demeleri kaydiyla onerilebilir
ya da bu tip uygulamalar programin baslangicinda katilimcilara bir firsat olarak
taninabilir.

Ote yandan, parasiz bir seylerin verilmesi, satis1 tesvik etmede yararh
olmaktadir. Rozet, anahtarlik, tigért gibi ornekleri ¢ogaltilabilecek hediyeler
siklikla verilebilmektedir. Bunlar spor isletmesi imajin1 yerlestirmektedirler.
Bedelsiz ya da para karsilig1 olup olmadigina bakilmaksizin organizasyonun
politikasina bagli sekilde diizenlenmektedir. Bununla beraber &diil olarak
dagitilacak bir seyler (sapka, yapistirma vb.) daha etkilidir?®. Clinki hizmetle-
rin elle tutulamayan &zelliklerinden Gtiirii sportif programa katilimi ispat eden
bir belge, fiziki delil*’* olarak 6nemli etkiye sahiptir?’>. Ayrica, katilimin

269 JL. Crompton and C.W. Lamb., Marketing Government and Social Services, John Wiley
and Sons, New York 1986, s.476.

270 Mills, age., s.147.

271 Sportif programin igleyis tarzi geregi katilimcilarin hizmetin iiretim asamasinda bizzat
bulunmalar1 sebebiyle, sportif hizmetin pazarlamasini biitiinleyen temel unsurlar yaninda “fiziki
delil,” (physical evidience): spor tesisi, malzeme ve arag-geregler yaninda sportif hizmetin
alindiginin elle tutulur bir kanit1 olarak bahsi gecen iirtinler katilimciya verilmektedir. Hizmetleri
somut iriinler gibi pazarlayamama gii¢liigiiniin Oniine gegilmesinde fiziki delil pazarlama
karmasinin yer ve tutundurma elemanlarinin diginda ayri bir unsur olarak yorumlanabilmektedir
(Daha fazla bilgi i¢in bkz P.K. Gongalves, Services Marketing- A Strategic Approach, Prentice
Hall Inc., Englewood Cliffs, New Jersey 1998, s.36-42; K, Karahan, Hizmet Pazarlamasi, Beta
Basim Yay., Istanbul 2000, s.97-115; M., Uner, “Hizmet Pazarlamasinda Pazarlama Karmasi
Elemanlar: Degisiklik Gosterir mi?” Pazarlama Diinyasi, C.8, 5.4, 1994, 5.7).
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stirekliligini saglamak ya da cazip hale getirmek i¢in iinli kigilerden yardim
istenebilmektedir.

O halde tutundurma, karmasi i¢indeki yontemlerden satigi 6zendirme
teknikleri, hedef pazar gruplarinin tiiketici davranislarini kamgilayarak, daha
genis kitlelerin organizasyonun farkina varmalarimda etkili rol oynadig
sOylenebilir.

cc. Kisisel Satis

Sportif programlar i¢in isletmelerin tutundurma yontemlerinden biri
olarak kisisel goriisme (kisisel satig-kisisel temas) pazarlama hedeflerine
ulagsmak i¢in mevcut ve potansiyel kullanicilarla karsilikli iletisimin kurulmasi
ve surduriilmesini saglamak iizere genellikle hizmetin verildigi yerdeki sahsen
goriismeleri kapsamaktadir.

Bu yontem aym1 zamanda iki yonlii olup, geri bilgi akisiyla, miisteri
ihtiyaglarin1 teshis etmede pazarlama arastirmasina da katki saglamaktadir.
Boylece programin sunulus sekli ile katilimcilarin ihtiyag ve istekleri
karsilastirilarak, onlarin tutum ve davranislarina gore programi uyarlama
esnekligi kazandirmada kullanilmaktadir. CUnki hizmetten yararlanmasi igin
kullanict bir taraftan ikna edilirken, diger taraftan onlardan alinan bilgiler
1518inda, programa yon verilebilmektedir. Bu yolla pazar arastirmasi igin
ayrilacak kaynaktan da tasarruf edilebilir. Cogu isletme biitge sinirliliklart
nedeniyle arastirma faaliyetlerine yeterince kaynak ayiramamaktadir. Zaten
gerek kitlik, gerekse arzin talepten ¢ok oldugu dénemlerde kisisel satig giiciinil
bilgi toplama gorevi olarak kullanmakta pazarlama stratejisi bakimindan

faydalar vardir®’,

Mevcut ve/veya potansiyel katilimcilari ihtiyaglarini teshis etmek ve/veya
geri bilgi elde etmede kisisel satista su metotlar kullanilabilmektedir?’:

- Programa simdiye kadar katilmamig olanlarin bilgisine basvurulmasi
yontemi, 6rneklem grubunun biiyiitiilmesi halinde pahali bir uygulama olmasina
ragmen, insanlarin bu programa neden katilmadiklarini belirlemek iizere hangi
tir faaliyet veya sistemlerin kullanilabilecegine dair ilging sonuglar
verebilmektedir.

- Mevcut katilimcilarin sozlii agiklamalarina bagvurulmasi yontemiyle de,
onlarin sifai agiklamalarindan elde edilecek geri bilgi akisiyla (feedback)
isletme daha iyi hizmet verme imkani bulacaktir. Ayrica miisteriler kendi
ihtiyaglar ve isteklerine duyarli bir organizasyon tarafindan dinlenmekten &tiirii
memnuniyet duyacaklardir. Ancak kisisel satista bulunan personelin

272 O’Sullivan, age., s.143.

273 {lhan Cemalcilar, “Ekonomik Kitlik Kosullarinda Pazarlama”, Pazarlama, Secme Yazilar,
(Der. Oz-Alp) Anadolu Un. Yay., Eskisehir 1990, 5.96-1 13.

274 Mills, age., 5.144-145.
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katilmecilarin  problem ve tavsiyelerini nazik bir sekilde dinlemeleri
yetmemekte, dizeltici tedbirlerin sireklilik arz edecek tarzda baslatiimamasi
halinde giiven sarsilabilmektedir.

- Katilmcilarla kullanict toplantilar1 yapilmasiyla yararli sonuglar
alinabilmektedir. Boylece, kullanicilar davet edildikleri tesisin faaliyetlerine
iliskin olarak aydinlatilarak, yoneticilere soru sorabilmekte veya istedikleri
konularda fikir aligverisi yapabilmektedirler.

O halde o6zellikle ticari gaye ile hizmet veren isletmelerde, yeni ve eski
mevcut kullanicilarla onlara hizmet veren personelin “dost¢a siki iligkiler
kurmalariyla hizmet daha da deger kazanir?’®. Ancak, “bu elemanlarn egitimli
ve yeterli olmasi Onemlidir’?’®. Ciinkii “elle tutulup, gozle goriilmeyen
hizmetlerin pazarlamasinda, satis gorevlisi, aliciya, hizmete iligkin bilgileri
vererek, hizmeti tanimlamak zorundadir... Saticinin  davranislarindan
hoslanmayan alici, tiim hizmete karsi olumuz tavir takinir. Denilebilir ki, hiz-
metlerin Gretim ve pazarlamasiyla ilgili herkes saticidir™?’,

dd. Duyurum

Halkla iligkiler bilesenlerinin de bir alt fonksiyonu olan duyurum, sportif
program ve hizmetler igin pazarlamanin tutundurma karmasima eklenebilecek
kullanish ve gegerli bir faaliyettir.

Duyurum, reklam gibi medya araglar vasitasiyla gerceklestirilen, kisisel
satig gibi sahsi olmayan ve halki aydinlatmaya yonelik bir iletisim unsuru
olmasina ragmen farkli bir yaklagimdir. Clinkili duyurum belirli bir programin
ya da hizmetin dogrudan tutundurulmasi yerine, isletme i¢cin olumlu izlenimler
uyandirmak iizere medya araglarindan yararlanmaktadir. Ustelik bu faaliyetler
icin reklamda oldugu gibi dogrudan maddi bir harcama. gerekmemektedir. Zira
duyurumda isletme ve/veya isletme g¢alisanlar1 ve/veya mamulleri hakkindaki
tanitic1 bilgiler medyada ticretsiz (haber olarak) yayinlanmaktadir. Duyurumda
mesaj in kaynagi kurulus degildir. Bu yiizden habere miidahale etmesi
cogunlukla s6z konusu degildir. Mesela, isletmenin yeni bir spor programini bir
basin toplantisiyla kamuoyuna duyurmasi, medyada da bunun haber olarak yer
almasi bir duyurum yontemidir. Clinki medya kuruluslart bu konuyla haber
degeri bulduklar i¢in ilgilenmekte ve yayinlamaktadirlar. Nitekim duyuruma
parasiz reklam yakigtirmasinin yapilma sebebi de budur. Hatta olumlu bir
duyurum, reklamdan daha inandirici olmasi sebebiyle en az reklam
kampanyalar1 kadar talep artis1 saglayabilmektedir?’®.

275 Mehmet Olug, “Satis Tutundurma veya Satis Ozendirme - Sale Promotion” Pazarlama
Dunyasi, Y1l:3, s.18, Kasim/Aralik 1989, s.5.

276 Uray, age., s.106.

277 Cemalcilar, “Hizmetlerin Pazarlanmas1” agm., s.3-7.

278 Aym eser, 5.99.
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Duyurumun yapilabilmesi ise basin-yayin organlariyla iyi baglar kurulup,
siirdiiriilmesini de gerekli kilan halkla iligkiler tekniklerine dayanmaktadir®’®.

Bu sebeple, “duyurum halkla iliskilerin énemli araglarindan biridir?%,

Duyurum faaliyetleri icin yazili, gorsel ve isitsel araglardan haber, aktivite
sonuglart ve konusmalart yaymlatmak igin yararlamlmaktadir®®. Ayrica,
bilgilendirici telesekreterli ve gonullu telefonlar, kablolu televizyonlar ve
bilgisayarlar ilave teknikler tarzinda, duyurum kapsaminda
kullanilabilmektedir?2,

5. Pazarlamada Yeni Akimlar

Pazarlama organizasyonunun yoénlendirilmesi, igletmenin hedeflerine
erigmesinde diger isletme gorevlerinden daha fazla etki etmektedir?. Bu
nedenle isletmelerin temel yonetim felsefesi hedeflenen misterilerin memnun
edilmesine yonelmelidir. Cunki son tiiketici egilimleri pazar boliimlemesinin
zorlagtigini ve kutuplastigini, miisterilerin bilgi diizeylerinin yiikselerek, onlarin
bilinglenip daha segici hale geldigini ve hizmet beklentilerinin arttigim
gostermektedir. Bu durumda miisteri se¢iminde dogru ve dikkatli davranmak ve
verilen hizmeti abartmamak ©nem kazanmaktadir. Pazarlama anlayisindaki
satigtan ziyade miisteriyi tatmini hedefleyen bu degisim, pazarlamayi, dnce
isletmenin amaglarimi gerceklestirmek, sonra isletmenin karliligini korumak
lizere miisteriye avantaj sunmaya dogru yonlendirmektedir. Diger bir deyisle bu
pazarlama anlayisinda 6nemli olan, isletmenin rekabet avantaji saglamasi degil,
miisterinin 6Snemsedigi avantaj1 saglamaktir’®,

Spor isletmelerini buna zorlayan sebepler arasinda, spor hizmetleri
sektoriindeki “pazar biiylimesinin  yavaslamasi”, “rekabetin artmasi”,
“tiiketicilerin verilen hizmetler arasinda fazla fark gérmemesi”, “bazi spor
programlarinin  hayat ¢izgilerinin kisalmas1”, “fiyatlarin diisiiriilmesini
gerektiren ekonomik gelismeler”, “tanitim ve tutundurma maliyetlerindeki
artig”, “isletme maliyetlerinin artmasi1”, “rekabet avantajlariin devamlilik
gosterememesi” gibi faktorler siralanabilir.

Spor hizmetleri sunumundaki bu zorluklar karsisinda  genel
pazarlamadaki bazi yeni egilimlerden “iliski pazarlamas1”, “miisteri tatmini”,
“misteriye 0Ozel iretim”, “veri tabani olusturma”, “biitiinlesmis pazarlama
iletisimi” basliklariyla agiklanabilecekleri dikkate alarak sektore uyarlamak

ihtiyaci bulunmaktadir.

279 Dinger; Stratejik Yonetim ve isletme Politikasi, age., s.127.

280 Mehmet Olug; “Halkla iliskiler ve Duyurum” (Public Relation and Publicity)’, Pazarlama
Diinyasi, Y1l:4. S.19, Ocak/Subat 1990, s.5.

281 Secim; Halkla Iliskiler, age., s.10.

282 Kotler and Andreasen, age., s.584-589.

283 Erdogan Taskin, Miisteri iliskileri Egitimi, Papatya Yay.,istanbul 2000, s.9.

284 Kotler, Pazarlamanin Yeni Yiizii, age, 5.7-9
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a. Iliski Pazarlamasi

Sadik miigterilerin olusturulmasina yonelerek mevcut miisterilerden daha
¢ok siparis alinmasin1 amaglayan bu stratejide®, miisterileri dikkatli bir sekilde
secip, Uriin/hizmetlerinizi abartisiz olarak, kapasite ve yeteneklerinizi 6n plana
cikarip potansiyel miisterilere de ulasmak o©nem kazanmaktadir?®®. Spor
hizmetlerinin sunumu agisindan da, spor programlarini miisterilerin
beklentilerine uygun farkliliklara 6nem vererek; spor hizmetini abartarak
anlatmak yerine uygulamada kapasite ve yeteneklerinizi gercekten o hizmeti
almaya degen secilmis miisterilerle nasil bir iliski kurup miisteri sadakati
olusturacagi tarzinda yorumlamak miimkiindiir. Ornegin, aym yiizme
havuzundan “sadece yiizme Ogrenmek”, “yiizme stillerini gelistirmek”,
“antrenmanli olmak™ gibi farkli programlar satin almak isteyen miisterileri
gruplandirarak ii¢ degisik diizeyde miisteri hizmeti olusturulabilir. Her bir grup
icin miisteri temsilcisi atayarak miisterilerin bulunmasi ve elde tutulmasi icin
daha iyi, hatta olaganiistii hizmet verebilecek iyi elemanlarla ¢aligilabilir.

b. Miisteri Tatmini

Isletmeler artik miisteri cekmek yerine onlar1 elden kagirmama ve tatmin
konularina daha ¢ok 6nem vermektedirler. Diger bir ifadeyle, isletmenin toplam
pazar paymni arttirmaktan ¢ok, ayni satis noktasindan satin alan miisterilerinin
aligverisindeki toplam payimi ¢ogaltmaya caba gostermektedirler.

Tatmin edici bir hizmetin sunulabilmesindeki somut 6geler arasinda ise,
miisteri ihtiyaglarina cevap verebilme, iletisim, hatasiz ve zamanli islem,
miisteriyi tanima ve anlama, personelin bilgi ve deneyimi ve nezaket gibi bir¢ok
faktor bulunmaktadir®®’. Mallarin kalitesi genellikle “kullanima uygunluk”
olarak ifade edilirken, hizmetlerin kalitesi “beklentilere uygunluk” kavrami ile
aciklanabilir. Hizmetin kalitesi ile ilgili degerlendirmeler miisteri memnuniyeti
ile izlenebilir. Hizmetlerde ortalama bir kaliteden bahsedilemez. Hizmetin ¢ok
kaliteli ve istiin oldugunun iddia edildigi durumlarda dahi, birinin
memnuniyetsizligi, hizmetin kalite bitiinliigiine goélge distrebilir. O halde
kaliteli hizmete sikdyetlerin ortadan kaldirilmasiyla ulasmak miimkiin
olabilecegi gibi, -sikdyet eden yoksa hizmet mutlaka kalitelidir - anlami da
cikarilamaz. CUnku bireyler aldiklar1 hizmet karsiligindaki memnuniyetsizligini
susarak ta ifade edebilirler. Bir isletme igin en ¢ikar yol, miisterilerinin
sikdyetlerini ya da memnuniyetlerini dile getirmelerini saglamaktir?®®,

Iste bu nedenlerden otiirii 1990’larin sonlarindan itibaren isyerlerinin
cogu miisteri tatmininin Olgiilmesini oncelikli konular arasinda gérmektedir.

285 M. Emin Inal, “Iliski Pazarlamas1”, Pazarlama Diinyas1, C.10, S.56 Mart/Nisa 1996, s.12.

286 Kotler, Pazarlamanin Yeni Yiizii, age, s.81.

287 Karahan,age, s.10.

288 Gllumser, Keskin” Yagam Kalitesinde Hizmet Kalitesinin Onemi- Belediye Toplu Tagimacilik
Hizmetleri Uzerine Bir Uygulama” Pazarlama Diinyasi, Y1l:12, S:67, Ocak- Subat 1998, 5.22.
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Bunun nedenleri arasinda miisteri ihtiyaglarini anlayip, ona gore iirlin ve hizmet
sunarak, miisteri tatminini en st diizeye c¢ikarmak amaci bulunmaktadir.
Miisteri tatmini 6l¢limil “insanlara nasil davrandiginiz1” -hem miisteri, hem de
calisanlara- degerlendirmeye yarayan bigimsel, nesnel bir aragtir. Tatmin diizeyi
yuksek miisteriler, bir kurulusun kaliteye yonelik ¢alistiginin kanitidir. Tatmin
diizeyi yiiksek miisteriler olumlu duyguyu yasamlar1 boyunca tasir ve kurulusu
baskalarina da tavsiye ederler.

Bu aciklamalar 1s18inda  spor pazarlamast bakimindan tatmini;
“kullanicinin, bir spor programi kullanimi igin feda ettiklerinin (zaman, para,
enerji) karsiligi olan hizmeti yeterli-yetersiz aldigina iligskin diisiinceleri” ya da
“satin alinan belirli bir spor programinin yarattig1 etki ile programa katilim
aninda yasanan deneyimlere verilen duygusal tepkiler” veya “kullanicinin
degisimden beklentileriyle harcadiklarinin karsilastirilmasindan ortaya ¢ikan
degerlendirme” olarak tanimlamak miimkiindiir.

Tatmin bir slre¢ olarak ele alindiginda ise, “tiiketicinin satin almadan
Onceki beklentileri ile satin aldiktan sonraki performans farkliliklarinin
degerlendirilmelerine iliskin tepkisi” tarzinda tanimlanmaktadir?®,

Miisteri tatmini, bir kurulusun simdi ve belki gelecekte de siirekliligini
onemli dlciide etkiler. Bu kavram ile miisterilerin tatmin diizeyi, kurulusun daha
yliksek kar marji calisma firsati yakalayacagindan, calisanlarin daha dolgun
ucret alma imkan1 kazanacagi sebep-sonug iliskisi i¢inde degerlendirildiginde,
calisanlarin morali yiikselecek ve personel devir hiz1 azalacaktir. Bu durumda
miisteri tatmin diizeyi daha da yiikselecek ve olay boyle siiriip gidecektir. Bir
kurulus, ancak istikrarli bir miisteri kitlesine sahip oldugu zaman kar etmeyi
bekleyebilir. Miisteriyi elinde tutmasi i¢in de Oncelikle miisteri tatmini
konusuna egilmesi zorunludur®®. “Tiiketiciye yonelik” pazarlama ilkesi, bir
hedef misteri grubunun ne istediginin belirlenip sonra da soz konusu
urun/hizmetten duyduklari tatminin en st diizeye ¢ikarilmasma dayanir. Bu
acidan bakildiginda pazarlamanin temelinde tatmin kavrami bulunmaktadir.
Tatmin, miisterilerin kurulug ile is yapma siiresini uzatip, bu siire icindeki
miisterinin satin almasiyla olusan net degerini artirmaktadir. Bunun yaninda,
tatmin konusuna odaklanmis mutsuz miisterilerin g¢evrelerine olumsuz
diisiincelerini yaymalarina (negatif pazarlama) engel olur. Arastirmalar
gostermektedir ki, mutsuz misterilerin yiizde 90’indan fazlasi sikayetlerini dile
getirmek tlizere sirkete basvurmak yerine rakip kuruluslarla is yapmaya
baslamakta ve mutsuzluklarini potansiyel miisterilere anlatmaktadirlar. Tek bir
mutsuz misterinin kaybedilmesi bile sanildigindan ¢cok daha vahim sonuclar

29 David K., Tse ve Peter C. Wilton. “Models of Consumer Satisfaction Formation: An
Extension”, Journal of Marketing Research, May1s,1988, s.204-212.
20 Varva, s.26
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dogurabilmekte; bir mutsuz miisteri, diger dokuz miisteri ile konusabilmektedir.

Bu da onun yasadig1 mutsuzlugun dokuz ile garpimi anlamina gelmektedir??.

Pazarlama uzmanlarmin miisteri ile iligki kurma ve miisterilerin tatmin
olduklar1 ve olmadiklari konular1 6grenmede gerekli becerileri, egitimleri
sirasinda kazanmalari bir firsattir. Ancak, pazarlama bu bilgilerin toplanmasi ve
kullanilmasi ile sinirh kalacaksa, kurulusun hizmet gelistirme siireglerinde kalite
kontrol ekoltintin Grtin planlama uzmanlari ile yakin temas kurmalar gerekir?®2,

Kalite kontrol ve pazarlama ekolleri miisteri tatmini ve kalite konularinda
kendilerine 0zgli bakis agis1 gelistirerek, miisteri hizmetlerinde c¢alisanlar
kuruluslarina katkida bulunabilirler. CUnkl miisterilerle verimli iliski kurma
konusunda egitimli ve deneyimlidirler. Ancak, amaglari genellikle ofkeli
miisterileri yatisirmak ve kagmasim onlemektir. Oyleyse bu kisilerin bilgi
toplama sirecine de katilmalar1 saglanabilmeli, boylece insan iliskilerindeki
becerileri daha eksiksiz, zengin ve teshise yonelik bilgi toplamaya
odaklagmalidir®®. Bu model ii¢ asamadan olusmaktadir. Bunlar,“gegmis”,
“tatmin olusumu”, ve “sonu¢” asamalaridir. Bunlari agikea ifade edilerek tatmin
puanlarinin pratik bir bicimde degerlendirilmesi ve yorumlanmasinda yarar
bulunmaktadir. Bdylece tatminin Ol¢iimiinde toplanabilecek diger bilgiler
belirlenebilecektir.

c- Miisteriye Ozel Uretim

Pazarlama kosullarinin zorlanmasi nedeniyle, kir oranlar1 ve teknoloji
izin verdigi siirece miisteriler i¢in Ozel tretim siirecektir. Rekabete yonelik
pazarlama stratejilerinde tiiketicilere gore iiretim son gelismelerden biridir.
Bunun ortaya ¢ikisi bir tiiketici grubunun veya tek bir tiiketicinin digerlerinden
farkli olan ihtiyaglarini karsilayabilmektir. Ancak daha pahaliya mal olan bu

tiriinler igin tiiketiciler daha fazla 6demeye razi olmalidir®,

Sportif yasantinin kisinin amaci ve tercihleri gercevesinde belli bir spor
dalina yonlenmesi ve her spor dalinin kendine 6zgii 6zellikleri yaninda, genel
antrenman ilkeleri bakimindan da antrenman programlari bireyin anatomik,
fizyolojik, psikolojik 6zelliklerine gore sekillendirilir?®. Ornegin, herkes igin
spor programlarinin uygulanmasinda da bireyin saglik, fiziksel uygunluk vb.
olgtimleri belirlenerek?®, ortak 6zellikte bulunanlara ya da kisiye 6zgii program
hazirlanmalidir.

291 Aym Eser, 5.30.

292 Aym Eser, s.47

2% Aymi Eser, 5.48

29 K otler, “Unlii Guru Kotler’den Pazarlamanin Yarini, age., 5.92-95.

295 Ayrintih bilgi i¢in Bkz.,T.O., Bompa, Antrenman Kurami ve Yéntemi, Cev., {lknur Keskin
ve Burcu Tuner, Bagirgan Yay., Ankara 1998, s.44-65.

2% Ayrmtili bilgi igin Bkz., Erdal Zorba, Herkes I¢in Spor ve Fiziksel Uygunluk, GSGM Yay.,
Ankara 1999, s.446-530.
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d. Veri Tabam Olusturma

Pazarlama a¢isindan miisteriye 6zel iiretime, miigteriye 0zel pazarlama
eslik etmektedir. Veri tabanina dayali pazarlama ile sirketler belirli miisteri
gruplarina yonelik 6zel mesajlar vermekte, miisterilerin demografik 6zellikleri,
alig-veris tarzlar1 gibi miisteri hakkinda daha fazla bilgi edinmek i¢in veri tabani
olugturma yodniindeki isletme ¢abalari artmaktadir. Segtikleri hedef kitleye
yogun bilgi veren, bu hedef kitlenin pazarla ilgili biitiin taleplerini karsilamay1
amaglayan, mevcut ve potansiyel miisterilerin ticari ve gayri ticari biitiin
iletisim c¢abalarinin kayitlarini ¢esitli manyetik ortamlarda saklayan, isleyen,
guncellestiren ve istenildiginde bu bilgileri veren ve biitlin bu islemlerde
miisterilere daha yakin olan bu pazarlama yontemi®®’ spor isletmelerince de
kullanilmak durumundadir.

e- Biitiinlesmis pazarlama iletisimi

Reklamin yerine, biitiinlesmis pazarlama iletisimi ile reklam, tutundurma,
halkla iligkiler ve dogrudan pazarlamanin i¢ i¢e kullanimi diger 6nemli bir
yaklagimdir. Boylece caliganlar, misteriler, hissedarlar (halkla) miisterek ve
kazancli iligkilerin kurulmas: ve kuvvetlendirilmesinde isletme-marka iliskisini
basin-yayin araglariyla kurmaya calismaktadir. Bu stratejik bir isletme
programidir®®. Boylece, spor isletmeleri de biitiinlesmis pazarlama iletisimi
sayesinde yOnetimin zamaninda miidahalesi ve yonetimin basitlestirilmesi gibi
isletme yonetimi agisindan ¢ok farkli ve 6nemli faydalar saglayabilecektir.

297 Ayse Hepkul ve Hakan Kagnicioglu, “Veri Tabanli Pazarlamanim Tasarim Siiresi”, Pazarlama
Diinyasi, C.6, S.35, Eylul/Ekim 1992, 5.27-33).

29%8 Muray Yavuz Gok ve Mustafa Gokhan Fidan, “Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi”, Pazarlama
Diinyasi, C.9, S.54 Kasim/Aralik, 1995, s.30-31.






VI. Bolum

PERSONEL

A.  Personel Yonetiminin Tanimi ve Anlami

Personel terimi, genel olarak, bir Orgiitiin biitiin calisanlarin1 ifade
etmektedir. Buna gore personel, bir Orgiitte yonetici, memur, is¢i ve diger
calisanlar1 kapsayan bir terimdir. Tiirkge’de bu terimin yerine, insangiici,
isgéren, insan kaynaklari gibi ¢esitli sozciiklerin kullanildigi goriilmektedir.
Ancak burada personel terimi, sozi edilen terimlerle es anlamli olarak ele
almmugtir,

Fiziki agidan kurulusu tamamlanan bir igletmenin amacina ulagsmasi igin
gerekli is, islem, faaliyet ve fonksiyonlar; isbolimii, uzmanlik, yetki ve
sorumluluk bakimindan ¢esitli gorevler seklinde gruplandirilarak kadrolar
belirlenmektedir?®. Isletmeyi harekete gecirmek, yonlendirmek ve denetlemek
iizere idari, teknik ve yardimci hizmetler gibi farkli siniflar1 ifade eden bu
kadrolara yerlestirilen kisilerin tamami o isletmenin personeli sayilmaktadir.

Bir isletmenin etkili ve verimli ¢alisabilmesi ve amaglarina ulasabilmesi
icin say1 ve nitelik itibariyle yeterli insan kaynagina ihtiya¢ vardir. Ciinki
isletmenin basarisin1 biiyiik 0Olgiide bilgili, tecriibeli, yetenekli ve yeterli
sayidaki isgorenler belirler. Ozellikle Gretimin emek-yogun bigimde yapildig
hizmet isletmelerinde personelin fiziki ve zihni kapasitesi daha da Onem
kazanmaktadir. “Uretimden pazarlamaya kadar yapilan tiim islerin etkinligi ve
verimliligi ¢alisan personelin nitelik ve niceligine bagl olduguna gore”3®
isletmeler, ihtiya¢c duyduklar1 yeter sayr ve nitelikteki personeli biinyesinde

29 Mehmet Sahin, Is Idaresinin Temel Kavramlan, 3. Fasikiil, AU AOF Yay., Ankara 1986,
5.364.

300 Zeyyat Sabuncuoglu, Personel Yonetimi, Politika ve Yonetsel Teknikler, 3. Baski, Rota
Ofset, Bursa 1994, s.13.
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bulundurmak zorundadir. Bu durumda, bir iiretim faktorii olan insan kaynaginin
en ekonomik yollardan saglanmasi ve verimli bir sekilde ¢aligtirilmast amacina
yonelik isletme faaliyetlerinin yerine getirilmesi gibi is ile isgdren arasindaki
iliskilerin diizenlenmesi gerekmektedir. Iste, is ile isgdren arasindaki iliskileri
diizenleyen uygulamalarin biitiinii personel yonetimi kapsamindadir.

Bu ugrasty1 iceren konularin belli baglilar1 dar anlamda ele alindiginda,
personel ihtiyacini belirleme, se¢me, ise alma, siniflandirma, sinav, atama, sicil,
yiikseltme gibi konularla ilgili bilgi, beceri ve teknikleri kapsamaktadir®®,
Genis anlamda ele alindiginda ise, insan kaynagma iliskin politika, plan ve
stratejilerin tespit edilmesi, orgiit i¢i insan iliskilerinin belirlenmesi, isgérenlerin
calismaya oOzendirilmesi, is ve performans degerlendirilmesi gibi hususlari
icermektedir. Bu islevler 1siginda personel yonetimini, bir orgiitiin amacina
ulagsmasim saglamak iizere, bu Orgiite ait personelin saglanmasi, yetistirilip
gelistirilmesi, maddi bakimdan tatmini, tamlasmasi, saglik ve korunmasinin
temin edilmesi gibi konularla ilgili bir fonksiyon olarak tanimlamak
mUmkindurs®.,

S6z konusu tanimdan da anlasilacagi iizere, bazi isletmeler {iretim
faaliyetlerinde yogun teknoloji kullansa bile, isletme yoOnetiminin hareket
noktast insan unsurudur. Bu nedenle personel yonetimi, isgdrenlerin nasil etkin
bir sekilde yonetilecegi konusunu ele alarak, onlarin ¢calisma hayatlarinda daha
mutlu ve (retken olabilmeleri i¢in neler yapilabilecegi lizerinde
yogunlagsmakta®®, bunun yami sira is iliskilerinin  diizenlenmesi ve
gelistirilmesini de kapsamaktadir. Kisaca personel yonetimi, farkli bireyleri ve
gruplart orglitsel amaglar1 gergeklestirmek i¢in birbirleriyle siki bir igbirligi
icinde olmalariin gerekliligini anlamalarimi ve kabul etmelerini saglamak
olarak algilanmalidir®®,

Kamu ve o6zel sektdr ayrimi olmaksizin biitiin isletmelerde personel
yOnetiminin bir diger gorevi de, isgdren ile isletme arasinda saglam baglar
kurarak, onlarla biitiinlesmeyi temin etmektir. Zira insanlar bir orgiite girerken
bir takim beklentileri ve kisisel amaglarini gerceklestirmek isterler*®. Bu
nedenle bireysel ihtiyaglarla orgiitsel amaglarin bagdastirilmasi gerekmektedir.
Boylece isgoren, isletmeyi ugrunda calismaya deger bir konumda gorecektir.
Aksi takdirde calisma diizeninde goriis ayriliklari, anlasmazliklar, siirtiismeler
ve catigma meydana gelebilecek ve isletme bundan zarar gorebilecektir. O
halde, isletme yoOnetimi, isletmenin basarisi i¢in Oonemli olan her konuda

301 Cahit Tutum, Personel Yonetimi, TODAIE Yay., Ankara 1976, s.2.

302 Selcuk Yalgm. Personel Yonetimi, Isletme Fak. Yay., Istanbul 1991, s.4.

303 William F. Glueck, Personnel, A Diagnostic Approach, 3r4 Ed. By George T. Milkowich,
Plano, Texas: Business Publications, 1982 s.12.

304 Bucher, age., s.188.

305 Aydmn, Orgiit Gergegi ve Personel Sorunlari, age., s.116.
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isgorende inan¢ ve idealler olusturarak tiim cabalar1 isletme amagclarina
yonlendirmeyi basarmalidir.

Personel yonetimi, iggérenlere etkili bir rehberlik ve yoneltme yapmak
suretiyle onlardaki yetenekleri de ortaya ¢ikarabilmelidir. Ciinkii insanlarin
beceri, yetenek ve potansiyel gelisme imkanlar1 bakimindan farkli olmasi ve bir
insanin yapabilecegi islerin smurli kalmast bunu gerekli kilmaktadir.
Isgorendeki yeteneklerin tam olarak ortaya cikarilmasi is performansinimn
artmasina sebep olacak ve bdylece isletme daha verimli galisabilecektir.
Yeteneklerin tam olarak kullanilmasi ayni zamanda isgérenin moralini
yiikselten bir sonucu da dogurmaktadir. Yiiksek morale sahip isgorenler, bir
takim ruhu icinde, yaptig1 isten tatmin duyarak calisabilirler ve bunun sonunda
da isletmenin etkin olmasini saglayabilirler.

B.  Personel Yonetimi Anlayisinin Gelisimi

Insanlarin ihtiyag duyduklart mal ve hizmetleri iiretmek {izere Grgutler
olusturulmasiyla birlikte personelle ilgili konular Gzerinde de durulmaya
baslandigi bilinmektedir. Ancak bugiinkii anlayiy ve kapsam itibariyle
diisiiniildugiinde personel yonetiminin heniiz yeni bir alan oldugu sdylenebilir.
Gunku personelle ilgili ilk uygulama ve diizenlemeler belli bir sisteme sahip
degildi. “Personel sorunlarina bakis agis1 daha ¢ok isgorenin sirtindan ekonomik
kazang saglamak ve emegini sémiirmek temeline dayaniyordu*%.

Personel yonetimi anlayisinda 6zellikle 19.yiizyilda cereyan eden Sanayi
Devriminden sonra, g¢alisanlar iizerindeki insanlik disi uygulamalara karsi
hukuki ve ahlaki gelismeler goriilmeye basladi. Gergi bu yillarda da isgorenler
agir ¢aligma sartlar1 altinda bulunuyorlardi. Sanayi Devriminden sonra tiretim
konusunun agirlik kazanmasi isgorenle ilgilenmeyi de beraberinde
getirmistir®®. Ancak, bu ilgi, isgdrenin, sadece bir {iretim araci, bir makine gibi
gorilmesi yoniinde olmustu. Isgorenin duygulari, moral degerleri, kisiligi,
sosyal beklentileri gibi faktorler pek Gnemsenmemisti.

Personel yOnetiminin is hayatina yerlesmesindeki Frederick W. Taylor
6nemli bir rol oynamistir. Taylor ve onu izleyenlerin c¢aligmalariyla is
yontemlerinde gelismeler saglanmig, bu durumda gelismis personel yonetimi
yontemleriyle c¢alisanlarin  degerlendirilmesi ve  glidiilenmesi  yoluna
gidilmistir®®®. Ancak Taylor’un c¢alismalarinda sadece isyerinin verimliligi &n
planda tutulmus, insanin fiziksel ve psikolojik yonleri ihmal edilmisti.

Frederick Taylor tarafindan baslatilan bilimsel yoOnetim anlayis
cercevesinde personelle ilgili uygulamalarin yetersiz kalmasi tizerine

306 Sabuncuoglu, age., s.22. )
807 Halil Can, Ahmet Akgiin ve Sahin Kavuncubasi, Kamu ve Ozel Kesimlerde Personel
Ydénetimi, Siyasal Kitabevi, Ankara 1995, s.9.
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1920’lerden itibaren Elton Mayo ve arkadaglarimin baslattigi insan iliskileri
yaklagimi personelle ilgili konulara yeni boyutlar kazandirmistir. Bu dénemde
insanlarin kisiligine 6nem verilmesinin {iretim artisinda kayda deger gelismelere
sebep oldugu gOriilmiistiir. Sanayi Devrimi sonrasit bu gelismelerin yani sira,
sendikaciligin dogusu ve sendikal hareketler, 1. ve II. Diinya Savaslari, devlet
korumacihiginin yerlesmesi, sirketlerin ¢ok uluslu hale gelmesi ve rekabetgi
ortam gibi olaylar personel yonetiminin gelisiminde rol oynayan diger
faktorlerdir®®,

1950’1lerden itibaren gelisme ve sentez donemi yaganmaya baglamistir
Bu donemde, daha onceki yaklagimlarin ayri ayri inceledikleri Orgiit ve
yonetimle ilgili konular bir biitiin halinde ele alinarak yonetim alaninda da bir
sentezin olugsmasini saglayan Sistem yaklasimlar: etkinlik kazanmaya
baglamustir.

309

Bu kurama gore, orgiit fonksiyonlarina kavramsal bir agidan yaklasilarak
tiim Orgiit birbiriyle iliskili alt ve iist sistemlerden olusan bir biitiin olarak ele
alinmaktadir. Sistem yaklasimi, temelde, 0rgit ve yonetimle ilgili herhangi bir
olay veya durumu bir biitiin olarak gérmeyi ve sorunlart kendi unsurlarina
ayirarak ¢cozmeyi ifade eden bir diisiince tarzidir. Her sistem amaca ulagmak
icin diizenli etkilesim icinde bulunan, birlikte ¢alisan, birbirine bagli elemanlar
icerir. Bir sistem kendinden buyUk sistemler icin alt sistem, kendinden kuguk
sistemler igin de bir iist sistem olabilir. Bu yaklasima gore isletme bir sistem
olarak diistiniiliirse iiretim, pazarlama, finans ve personel gibi fonksiyonlar
isletmenin alt sistemlerini olusturmaktadir.

308 Ceyhan Aldemir, Alpay Atnal ve Goniil Budak Solakoglu, Personel Yonetimi, Baris Yay.,
Tzmir 1993, s.15.
309 Michael J.Jucias, Personnel Management, o' Ed. Home Wood Inc., Illinois, 1979, 5.18-31.
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Girdi
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Geri Bilgi Artist

Sekil 11: Sistem Yaklasimi Acisindan Personel Yonetimi

Aym sekilde isletmenin alt sistemlerinden biri olan personel yonetimi
acisindan sistem yaklagimi ele alindiginda, fonksiyonel deger tasiyan is analizi,
ise alma, egitim, degerleme, licretleme gibi faaliyetler alt sistemler olarak kabul
edilmekte ve asagida goriilen sekildeki gibi ortaya ¢ikmaktadir,

Sekil 11 ‘de goriilen birbirine gegmis halkalar birer alt sistem olarak
personel yonetimi iist sistemini olusturmaktadir. Personel sisteminin bir biitiin
olarak amaca ulasabilmesi, bu pargalardan her birinin sistemin amaglarina
uygun olarak c¢aligmasi ile miimkiindiir. Alt sistemlerden biri iyi ¢aligmiyorsa
bundan digerleri de etkilenecek ve sistem geregi gibi yiirlimeyecektir. Alt
sistemlerin diizenli ve uyumlu ¢aligmasi halinde ise amaglara ulasma agisindan
etkinlik saglanmig olacaktir.

C.  Personel Yonetimi Stratejileri

1. Genel Olarak

“Insan kaynaginm en verimli bigimde saglanmasi, kullanilmasi ve
gelistirilmesi yol ve yontemlerini gosteren bir bilim dalr?* olan personel
yonetimi, isletmedeki farkli birey ve gruplarn, Orglitsel amaglan
gerceklestirmek tlizere siki bir igbirligi iginde caligmalarimi temin edecek
diizenlemelere iliskin faaliyetleri kapsamaktadir. Bu nedenle personel yonetimi,

310 Sabuncuoglu age., s.25.
311 Tutum age., s.2.
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isletmenin en onemli fonksiyonlarmdan birini teskil etmektedir. “Isletmenin
amacina uygun her cesit faaliyet, isgérenlerce ve onlarin yardimlartyla
gergeklestirildiginden, personel yonetimi, her tiirlii isletme fonksiyonunun icgine
girip yayilir’**2, Bu durumda, isletme igindeki biitiin bliim ydneticilerinin, ayni
zamanda insana donik eylemlerden sorumlu oldugu g6z oniine alindiginda,
bitin bélim yobneticilerinin de bir ¢esit personel yodneticisi olarak kabul
edilmesi gerekir.

Personel yonetimi konusu, igletmenin degisik gorevlerini yliriiten
birimlerin yoneticilerini ilgilendirmekle beraber, isletmeler biiyiidiikce genel
personel politikalarinin tespiti, personelin saglanmasi ve gelistirilmesi gibi
stratejilerin belirlenmesi ve uygulanmasinda biitiinliigli kurmak iizere merkezi
fonksiyonel bir boliime her halde ihtiya¢ duyulacak ve bu gorevleri ayr bir
personel yonetimi béliimiiniin {istlenmesi uygun olacaktir. Insan faktériiyle ilgili
bahsi gecen konularin uzmanlasmig bir boéliimde toplanmasi diger bdlim
yoneticilerinin kendi gorevlerinde yogunlagmasi bakimindan da elzemdir.

Boylece, personel bolimii yoneticileri isletmenin tamamindaki
isgérenlerin ise alinmalari, denenmeleri, yonlendirilmeleri, egitilmeleri ve
ihtiyaglarinin karsilanmas1 gibi konularda komuta yetkisinden ¢ok kurmay
yetkisi tlistlenmekte ve diger boliim yoneticilerine danismanlik yaparak yardimci
olmaktadir. Fakat isgéren konusundaki en son karart her boliimiin kendi
yoneticisi vermektedir. Bazi durumlarda personel bolimii yoneticileri diger
bolim yoneticilerine hizmet verme ve yardim etme yaninda ise alma, ozel
egitim ve terfi gibi konularda komuta yetkisi alarak yardimer olmaktadir®'3,

Esas itibariyle yeterli bir biyiikliige ulasan isletmelerde temel personel
gorevleri, bu konuda uzmanlagmis ayr1 bir bolimce yapilmalidir. Ne var ki, bir
isletmede personel boliimiiniin  orgiitlenerek yetki ve sorumluluklarinin
belirlenmesi, personelin ve isletmede yurutulen faaliyetlerin 6zellikleri ve (st
yOnetimin politikalar1 yaninda, 6rgiitiin sartlar1 ve ihtiyaglarina gore farkliliklar
gostermektedir.

2. Personel Yonetiminin Gorevleri Bakimindan

a. Personel Ihtiyacinin Belirlenmesi

Bir orgiitiin kisa, orta ve uzun donemlerde liretecegi mal veya hizmet
miktariyla istthdam edecegi personel sayisi arasinda onemli bir iliski vardir.
Genis anlamda planlama, Orgiit amaglarinin nasil gerceklestirileceginin
kararlastirilmasidir. Bunu saglayabilmek ise orgiitiin simdiki ve gelecekteki
personel ihtiyacini tahmin etmeye dayanmaktadir. Personel planlamasi, personel

312 Cemalcilar ve digerleri age., 5.261-262. )
313 Semih Biiker ve Giiven Sevil, Isletmecilik Bilgisi, AU AOF Yay., Eskisehir 1995, 5.295-296.
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yonetiminin diger islevlerinin yiiriitiilmesine temel olusturmaktadir. Ciinkii
personel planlamasi ile gerekli personel say1 ve nitelikleri belirlenebilmekte ve
planlamanin bigimlendirdigi gergeveye gore personel saglama ve se¢me islevi
yerine getirilebilmektedir.

Planlama siirecinin stratejik hedefleri ve amaglarinin gelistirilebilmesi
icin bir orgiitte personel tarafindan yerine getirilecek tiim islerin ayrintili bir
sekilde incelenmesi gerekir (Bu surette yapilacak isin 6zelliklerine uygun say1
ve nitelikte eleman ihtiyaci belirlenecektir). Bdylece hem mevcut durumdaki,
hem de gelecekteki insan kaynagi ihtiyaci tahmin edilebilecegi gibi ihtiyag
fazlasi personel de ortaya ¢ikarilarak kurumun etkinligi artirilabilecektir.

Oyleyse insanlarin bir is i¢in bulunup ise alinmalarindan dnce, isin daha
aza masrafla, daha kisa zamanda ve daha etkili olarak yerine getirilebilmesi igin
gerek isin Ozelliklerini ve gerekse isin yapilacagi gevre sartlarini belirlemek
Uzere birtakim bilgilerin sistemli olarak toplanmasi, isin ayrintilarinin olarak
incelenmesi®!* ve degerlendirilmesine ihtiyag vardir. Bu isleme is analizi ad
verilmektedir. Diger bir deyisle is analizi, “bir igin ekonomik olarak kisa
zamanda ve 1yi bir sekilde yapilabilmesi i¢in, isle ilgili bilgilerin sistemli olarak
toplanmasi, incelenmesi ve degerlendirilmesi siirecidir*®®®. Bu bakimdan is
analiziyle elde edilen bilgilerin 1s5181nda personel islevlerinin yerine getirilmesi
onemli olgiide kolaylagmaktadir®®. Ote yandan is analizi calismalarinin
verilerinden yararlanarak her isin kapsamina giren gorev ve sorumluluklar ve
calisma sartlarinin sistematik bir bigimde tasvir edildigi is tanimlar: yapilmakta
ve bu suretle goriilecek isin biitiin yonleri agik ve net bir sekilde yazili hale
getirilerek ortaya konulmaktadir. is analizi verilerinin bir diger kullanim alani
ise ihtiya¢c duyulan personelin egitim, gorgii, tecrilbe, muhakeme, algilama,
yorum giicii, fiziki goriiniis gibi niteliklerin arandig1 is gereklerinin tespitidir. Is
taniminda islerin yapisi, kimligi ve diger islerle iliskisi bir biitiin olarak ele
alinirken, is gereklerinde dnce isin kimligi belirlenmekte, daha sonra personelde
bulunmasi lazim gelen dzellikler ayrintili bir bicimde tespit edilmektedir®’. Is
gereklerinin hazirlanmasinda her is igin gerekli olan zihinsel ve fiziksel ¢aligma,
yetenek ve diger sartlar tizerinde durularak isi yapacak personelde aranan nite-
likler belirlenmis olmaktadir. Boylece isletme yoneticileri personel saglama,

314 flhan Erdogan. isletmelerde Personel Secimi ve Basar1 Degerlendirme Teknikleri, {UIF
Yay., Istanbul 1991, s.14.

315 Mucuk age., s.278.

316 [5 analizi ile elde edilen bilgilerin ¢oziimlenmesiyle su isletme gorevleri daha etkin bir sekilde
yerine getirilebilir: Ise almada aranan nitelikleri belirlemek, is yerindeki gorevlerin ve
iceriklerinin tanimlanmasi ve bu gorevlerde galisacak personelin hizmet igi egitim programlarinin
tespiti, i gereklerini tayin etmek ve bunlardan hareketle is degerlendirmeleri ve iicretlemeyi
yapabilmek, elde edilen bilgileri personelin yetistirilmesi ve is terfisinde kullanmak, islerin ya-
pilmasi sirasindaki karisikliklari ve tekrarlari 6nlemek, personeli ise alistirmak.

317 Sabuncuoglu age., s.91
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secme, is degerlemesi ve licretleme, personel egitimi ve transfer siirecleri gibi
konularda karar verirken is gereklerini 6l¢iit alarak kullanabilmektedirler.

b. Personelin Saglanmasi ve Ise Alinmasi

Is analiziyle belirlenen, is tanimlar1 ve gereklerine gore drgitiin personel
ihtiyacinin tespitinden sonra sira bunlara uygun personelin se¢ilmesine ve ise
alinmas1 islemine gelmektedir. Orgiitte calisacak uygun kisilerin aranmasi,
bulunmasi ve yararli olabileceklerinin segilerek atamalarinin yapilmasi personel
yonetiminin énemli gérevlerindendir®®. Zira yapilacak isin dzelliklerine uygun
yetenek ve nitelikte personel sayesinde kurulusun etkinligi artmaktadir®®,
Bunun igin isletmenin personel politikasiyla uyumlu eleman ihtiyacin
karsilamak iizere istekli adaylarin 6n eleme yapilarak kesin personel secimi
amaciyla bir havuz olusturmak, bunlarin arasindan da en yararli olacaklari tespit

ederek ise yerlestirmek gereklidir.

Isletmede agik bulunan kadrolarin doldurulmasinda isletme ici ya da dist
kaynaklardan yararlanilmaktadir. Herhangi bir kadroda bulunan personelin
ayrilmasiyla bosalan kadrolarin oOncelikle isletme i¢i kaynaklardan basarili
olanlarin yiikseltilerek doldurulmasiyla isgérenlerin birbirinin yerine zincirleme
olarak terfiler gergeklestirilir. Boylece ¢alismasinin karsihigini gorecegini, terfi
edecegini bilen personelin gorevini yapmaktaki gayret ve istegi artacak, en alt
kademedeki bosalan kadroya ise, isletme disindan eleman temin edilecektir.
Siiphesiz bosalan gorevi isletme iginde yapabilecek 0&zellikte personel
bulunmamasi1 halinde dogrudan isletme dis1 kaynaklara basvurulmaktadir.
Ancak bu durumda isletme icindeki personelin terfisi miimkiin olmayacagindan
basarili olanlarin da maddi ve manevi oOdiillendirilmesi, ¢alisma arzularinin
kirilmamasi bakimindan gerekmektedir®?,

I¢ kaynaklardan personel saglama yolunun tercihi halinde, mevcut
personelin moral ve motivasyonu yiikselecek ve personel saglama daha kisa
siirede ve ekonomik olarak gerceklesecektir. Ote yandan, ydnetim ve personel
arasindaki isbirligi de gelismis olacaktir.

Dis kaynaklardan personel saglanmasi halinde ise, yeni diislincelerin
Orgiite girmesi ve isin gereklerine uygun personelin bulunmasi ihtimali

318 Bu noktada yaygin olarak kullanilan adama gére is degil, ise gore adam deyisi iizerinde
durmak gerekmektedir. Ozellikle az gelismis ya da gelismekte olan iilkelerde, issizligin yogun
bigimde toplum yasamini etkiledigi ortamlarda, ¢agdas yonetim anlayiginin yeterince gelismedigi
orgiitlerde personelin se¢imi, genellikle saibeli alan olarak ortaya g¢ikmaktadir (Bkz. Aytag
Agikalin, Cagdas Orgiitlerde Insan Kaynagmin-Personel-Yonetimi, PEGEM Yay., Ankara
1994, 5.56).

319 Eren., age., s.5.

320 Miimin Ertiirk, isletme Biliminin Temel ilkeleri, Beta Yay. Istanbul 1995, s.243-244.
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artacaktir. Ama bu durumda personelin saglanmasi, ise alinmasi ve egitimi

maliyetleri yiikselecegi gibi orgiit ve ise uyumda sorunlar yasanabilecektir®?,

Personel saglama siirecinde se¢cme islemlerinin sonuglandirilmasi da,
personel yonetiminin énemli gdrevleri arasindadir. Secimin amaci, belirlenen
personel ihtiyacini, is tanmimlar1 ve gereklerine gore yapilan degerlendirmeler
sonucunda kurum i¢i ve dis1 kaynaklardan saglanan adaylarin elemeye tabi
tutularak en uygun olanlarimt bos kadrolara yerlestirmek suretiyle
karsilanmasidir. Ise alma siirecinin 6nceki aramalarmin bosa gitmemesi
bakimindan se¢me islemi biiyiik bir 6nem tasimaktadir. Bagka bir deyisle, “is-
giici planlamasmin yukarida agiklanan islemlerinin anlamli ve basarili
olabilmesi personel seciminin ve fiilen goreve alinmasmin etkinligine
baglidir®®, Zira isabetsiz bir secim, kurulusun hem simdi, hem de gelecekteki
caligmalarin1  olumsuz yonde etkileyecegi gibi, ise aliman kiginin de
mutsuzluguna yol acabilir (gérevinde basarili olmamasindan dolay1). Bu
nedenle orgiite kazandirilacak personelin uzun vadede kendisine yiik degil, bir
kaynak olabilmesi igin tek kelimeyle iyi bir segimin gerceklestirilmesi
gerekir®?®, Kald1 ki, objektif ilkelere dayal1 bir personel se¢im siireci isletmeye
kars1 giiven yarattig1 gibi, adaylar arasindan en iyisini segmekle isletmeye daha
verimli bir ¢alisma imkéan1 da vermektedir®?*,

Gunlimuzde personel se¢im islemiyle ilgili objektif ve bilimsel teknikler
gelistirilmigtir. Kuskusuz bu teknikler farkli alanlardaki isletmelerin yapisal
ozelliklerine gore degisiklik gostermektedir. Ancak sikca basvurulan bazi
personel se¢me teknikleri hemen her alanda uygulanabilmektedir. Bunlardan en
onemlileri test ve goriismedir (Miilakat)®?,

Ise alinacak personelin bireysel 6zelliklerini ortaya ¢ikarmaya yarayan
cesitli testler gelistirilmistir. Bunlar vasitasiyla ise alinacak kisinin bilgi durumu
beceri, zeka diizeyi ve sahsiyeti hakkinda veriler elde edilebilmektedir. Ayrica
aday personelin kendi alani ile ilgili bilgi seviyesini tespit etmek lizere cesitli
sinavlara tabi tutulmasi da sik¢a goriilen bir uygulamadir. Ancak test ve sinavlar
her zaman gegerli ve glvenilir sonuglar vermeyebilir®?, Bu nedenle, diger bir

321 Can, Akgiin ve Kavuncubas1, age., s.113-118.

322 Aydin, Orgiit Gergegi ve Personelleri Sorunlari, age., s.47-48.

323 Aym Eser, $.50.

324 Sabuncuoglu, age., s.107.

%5 Cemalcilar ve digerleri, isletmecilik Bilgisi. age., 5.265.

- Miilakat konusunda ayrintili bilgi i¢in bkz. Canan Cetin Giirer, Personel Se¢iminde
Goriisme, Caglayan Kitabevi, Istanbul 1990.

326 personel segim sinavinin tagimast gereken bazi temel dzellikler sunlardir: Kisinin yapacagi isin
etkinligini dogrudan belirlemeye yonelik olmalidir; sadece elemeye yonelik genel kiltur
bilgilerine yer verilmemelidir; ise ve isletmeye iliskin kiiltiir sorularina yer verilmelidir; sorular
acik ve anlagilir olmalidir; sinav siiresi ve ortami adaylar arasinda fark yaratmamalidir; sinav
gecici ve kisa siirede elde edilecek bilgilerden ¢ok kalici ve temel bilgileri 6lgmelidir.
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personel segcme yontemi olan milakattan yararlanma yoluna gidilmektedir. Bu
yontem, isletmelerin cesitli kademelerine eleman bulunmasinda evrensel olarak
kullanilan se¢im araglarindan birisi olup®’, ise almacak aday personel ile
bunlar1 segmekte yetkili kisi veya kisilerin karsilikli konugmasi esasina dayanir.

Miilakat yonteminde gériismeyi yapan uzman veya yOnetici adaya sorular
yoneltmekte ve elde edilen bilgilerle de is yapabilme giiciinii 6lgmektedir?,
Miilakat esnasinda sorulan sorular adayin girecegi ise karst olan ilgisini, ise
girecegi Orgiit hakkindaki diislincelerini ve egitimi ile ilgili bilgileri alabilecek
bir gercevede tutulmalidir®®. Personelin seciminde kisilik ve karakter, egitim
geemisi ve tecribbe gibi dikkat edilmesi gereken temel alanlar®*® milakat
surecinde daima goz Onilinde bulundurulmalidir. Bu nedenle goriisme
yapilmadan once, goriismeci tarafindan bir 6n hazirlik yapilarak goriismenin
amacinin saptanmasi, hangi kisilerin ise alinacagi ve onlar hakkindaki hangi
bilgilerin gOriismeyi yapan kisiye 11k tutacagi gibi kritik noktalar {izerinde
durulmalidir.

Nihai se¢im karari verilmeden adaylarin 6nceki iglerinin, referanslarinin,
bagvuru formunda verdigi bilgi ve belgelerin dogrulugunun kontrol edilmesi,
adli sicilinin arastirilmasi, saglik durumunun is gereklerine uygun olup
olmadiginin belirlenmesi de gerekmektedir. Buraya kadar ki islemlerden sonra
sira ise yerlestirilecek personelin se¢im kararinin alinmasina gelir. “Se¢im igin
yapilan son degerlendirmeler, en uygun adaylarin Orgiite kazandirilmasini
saglayacag i¢in kritik bir asamadir™®®!, Zira yapilacak bir tercih hatasi, segme
islemiyle ilgili biitiin asamalar1 etkisiz hale getirecegi gibi orgiitsel performansi
da dogrudan etkileyebilmektedir. Bu nedenle se¢im karart alinmadan Once
adaylara hem diger agsamalardan elde edilen bilgilerin biitiinlestirilmesi, hem de
netlesmemis ve gozden kagmis hususlarin berraklastirilmasi bakimindan bir son
goriisme yapilmasi gereklidir®®>. Bu goriisme, adaylarin sayisi azaltildiktan
sonra personel bolimi haricinde ilgili bolim yoneticilerinin de se¢im kararina

Testlerin uygulanmasinin yararlar1 ise sunlardir: Testler sonuglari standart hale getirir ve
sayisallastirir; testlerle degisik bireysel ozellikler 6lgiilebilir; testlerle sadece ise degil, kisi-is
uyumuna yonelik degerleme elde edilir; testler sayesinde se¢im sonrasi ¢aligmalar planlanabilir;
test uygulamalar se¢im ve se¢im sonrasi ¢aligmalarin maliyetini disiiriir. (Bkz; Erdogan, age.,
5.49-64).

327 Erdogan age., s.65.

328 Aymi eser, S.66.

329 Bucher age., s.194.

330 Frost, Lockhard and Marshal, age., s.268.

31 Aydm, Orgiit Gergegi ve Personel Sorunlari, age., s.55.

332 «“DJ. Cherrington, Personnel Management, Towa: Wm.Cn. Brown Company 1983, 5.206”,

Can, Akgiin ve Kavuncubasi,, age., s.121°deki alint1.
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katilmasiyla gerceklestirilirse adaymn ise uygun olup olmadigi daha iyi
degerlendirilebilir®,

Yukaridaki agiklamalara gore oOrgiitlerin basaris1 ve dolayisiyla
geleceginin, personeli se¢ip, ise yerlestirme islemlerindeki isabetli kararla ¢ok
yakindan ilgi oldugu anlasilmaktadir. Ancak secilen personelin sahip oldugu
beceri, yetenek ve ustaligini talip oldugu iste tam anlamiyla kullanip
kullanamayacag1 hususunda belirsizlik her zaman i¢in bulunmaktadir. Bu da,
personel se¢me siireci sonunda, orgilite kazandirilan kisinin ise aligmasi ve
uyumu gibi personelin isinde tam basarili olmasi bakimindan 6nemli ve ayr1 bir
personel yonetimi faaliyetini gerektirir. Clnku her 6rgit kendine 6zgii bir yapi
ve kiiltiir ile diger orgiitlerden ayri bir biitiinliikte ve degisik bir kisiliktedir®4,
Ote yandan yillarca siiren bir egitimden sonra diplomasini alan bir kisi egitim
sathasinda ne kadara basarili olursa olsun, yeni girdigi igin ilk giinlerinde bir ya-
bancidir®®. Bu nedenle yeni personelin ise alismasinda ve yeni gorevine tatmin
edici bir sekilde adapte olmasinda yardima biiyiik ihtiya¢ vardir®*¢. O halde ise
yeni alinan personele orgiite iliskin temel bilgiler verilmeli, orgiitiin yapisi,
isleyisi ve politikalar1 agiklanmali, kisaca oOrgiit tanitilmalidir. Boylece
personelin, yeni ¢alisma ortamindan kaynaklanan uyum sorununun azaltilmasi
miimkiin olabilecektir. Ise alistirma egilimi olarak da adlandirilan bu siirecte
ayrica personelin yapacagi is ile yetenekleri arasindaki iligkiyi gérme, diger
calisma arkadaglari ile iletisim kurma ve orgiitle biitiinlesme gibi yararlar da s6z
konusudur.

c. Personel Egitimi

Isletmelerde etkili bir isgiiciiniin saglanmasi, iyi bir personel segimi
kadar, bu personelin diizenli bir sekilde egitilmesine de baghdir. Cunkd
personelin yetenek ve kapasitesi, egitim olmaksizin tam olarak ortaya
¢ikarilamaz. Kaldi ki ¢ok saglikli ve tutarli bir isgbéren se¢imi gerceklestirilse
bile teknolojik, ekonomik ve toplumsal alandaki stirekli degisim ve gelisim
isletmeler ve isgorenlerin kendilerini yenilemeye zorlamaktadir®*’. Bu nedenle
biitiin isletmelerde personelin ¢alistigt ortam ve yapacagi goreve iligkin
eksikliklerini tamamlamak {izere egitsel cabalara girilmesi zorunlu bir hal
almaktadir. Bugiin 6zellikle teknolojik ve ekonomik gelismelerin is hayatinda
stirekli degisiklikler yaratmasi, isgdrene yeni bilgi ve beceriler kazandirmay1
gerektirmektedir. Ise yeni alman personel ne kadar yetenekli olursa olsun, o isin

333 Aym Eser, 5.121.

334 Aydin, Orgiit Gergegi ve Personel Sorunlari, age., s.56.

35 Adnan Giilerman, “Ise Yeni Girenlerin Ise Alistirilmalar1”, isveren Dergisi, C.20, S.10, 1982,
s.4.

336 Bucher, age., s.1.

337 Sabuncuoglu, age., s.124.
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ve o kurulusun ozelliklerini tam olarak bilemeyecegi gibi, zamanla mevcut
bilgileri de yetersiz kalmakta ve mesleki gelismeleri takip edememektedir.
Bugiin i¢in gecerli olan bilgi ve becerilerin yakin bir gelecekte gecersiz
kalabilecegi®*® gercegi dikkate almdiginda, biitiin isletmelerin kendi faaliyet
alanindaki islerin ozelligine gore elemanlarinda aradiklarn nitelikleri
gelistirmeye yonelik etkili egitim programlar diizenlemeleri kaginilmazdir.

Personel egitimi, temelde hizmete giristen 6nceki egitim ve hizmet igi
egitim olmak iizere iki asamada yiiriitiiliir. Genel egitim olarak ta adlandirilan
hizmete giristen dnceki egitim, ¢esitli okullarda ve niversitelerde verilen genel
ve mesleki egitimi kapsarken, hizmet i¢i egitim, personelin ise alindiktan sonra
calistigi kurum veya kurulus tarafindan egitilmesi ile ilgilidir. Biz burada ikinci
tip, yani hizmet ici egitim iizerinde genel hatlar1 ile durmaya c¢alisacagiz.

Hizmet igi egitimi gerekli kilan pek ¢ok sebepten soz edilebilir. Ancak
ozellikle teknolojik gelismelerin ¢alisma hayatin1  stirekli  etkilemesi ve
kullanilan bilgi ve yontemleri gegersiz kilmasi, hizmet i¢i egitim ihtiyacin
yaratan en belirgin sebep olarak gosterilebilir. Ayrica bazi bilgi ve beceriler
cesitli hizmetlerin ancak hizmete girdikten sonraki siiregte kazandirilabilmesi de
Onemli diger bir sebeptir. Kaldi ki, hizmete girmeden 6nce alinmis for-
masyonun, meslegin gerekleri, hizmetin ihtiyaglari ve sorumluluklart ile
bagdastirilabilmesi i¢in de bir hizmet i¢i e§itim sisteminin uygulanmasina
ihtiya¢ duyulmaktadir®®. O halde, denilebilir ki, personelin ise girdikten sonra
yapacagi gorevlerin gerektirdigi bilgi ve becerilerde yeterli hale getirilmesini
saglamak iizere ¢alistigi kurum tarafindan hizmet i¢i egitim programlarina tabi
tutularak egitilmeleri, personel yonetiminin énemli bir fonksiyonu olarak ortaya
¢tkmaktadir.

Hizmet igi egitim, ¢alisan kisilerin gorevleri ile ilgili bilgi, beceri ve
tutumlart kazanmalarini saglamak {izere yapilan bir egitimdir®®. Egitim
Terimleri Sozliigiinde hizmet i¢i egitim “kisilerin hizmetteki verim ve
etkilerinin artirilmasini, gelismeye yol acan beceri ve anlayislarinin
zenginlestirilmesini amag¢ edinen ve kurumlarin genel ¢aligma diizenini siirekli
olarak etkileyen egitim”** olarak tanimlanmistir. Genel egitim birgok alan igin
temel bilgileri saglayan bir nitelik tasirken, hizmet i¢i egitimin isin 6zelligine

gore personeli yetistirmeye yonelik oldugu sdylenebilir®#,

338 Edgar H. Schein, Orgiitsel Psikoloji, Cev: Aylin Sagtiir ve San Oz-Alp, EiTIA Yay.,
Eskisehir 1976, s.44.

339 Adal1, Personel Yo6netimi, age., s.16.

340 Haydar Taymaz, Hizmet-i¢i Egitim, Kavramlar, ilkeler, Yontemler, AU EF Yay., Ankara
1981, s.4.

341 Turhan Oguzkan, Egitim Terimleri Sozliigii, TDK Yay., Ankara 1974, s.86.

342 W.J. Mallory “A Task-Analytic Approach to Specifying Teach Training Needs”. Training
and Development Journal, VVol.36, No.9, September 1982, s.66-68.
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Yukarida verilen 6zet bilgilerden de anlasilacag lizere hizmet i¢i egitimin
temel amaci, personelin calistigt Orgiitte yiiriitecegi isin asgari sart ve
gereklerine uygunlugunu saglamaktir®®, Buna gore amaglarin belirlenmesi,
hizmet i¢i egitim programlarinda ilk basamagi olusturmaktadir®*4. O halde,
once, hizmet i¢i egitim programlarinin yonlendirilecegi amaclari tespit etmek,
daha sonra da hangi personelin ne kadar siire ile hangi yontemlerle egitime tabi
tutulacagin1 kararlastirilmak gerekmektedir. Burada dikkat edilecek nokta,
personelin teorik bilgilerle uygulama suregleri arasindaki iliskiyi kurabilecek
tarzda egitilmesidir. Bu nedenle hizmet ici egitim programlarinin
hazirlanmasinda, orgiitiin, Orgiitte yapilacak islerin ve mevcut personelin
ayrintili bir analizi yapilmalidir. Hig¢ siiphesiz, hizmet i¢i egitim ihtiyacinin
cesitli meslek ve faaliyet alanlarma gore farkliliklar gosterdigi de
unutulmamalidir.

D.  Spor Isletmeciliginde Personel Stratejileri

1. Spor Hizmetleri Sunumunda Personelin Onemi

Spor isletmeciliginde en pahali ve kesinlikle en 6nemli kaynak hizmeti
saglayan insandir®®®. Spor isletmeleri kendine 6zgii bir yap1 i¢inde yoneticiden
yardimcir hizmetlere, miihendislikten brans antrendrlerine kadar genis bir
yelpazede yer alan farkli tiirdeki meslek mensuplarint (personeli) biinyesinde
barindirarak insanlarin spor ihtiyaglarini karsilamaya yonelik programlar
sunarlar. Spor isletmeleri ¢cok sayida ve degisik yas ve kesimlerdeki vatandas
kitlelerine hizmet gotiiren kuruluslardir. Kuskusuz spor isletmeleri de diger
hizmet iireten isletmeler gibi genel isletmecilik prensipleri 1s18inda c¢aligirlar.
Ancak, her seyden once, spor isletmeleri kendine 6zgii bir uzmanlik bilgisi
icermesi bakimindan farkli yonetsel sistemler olarak diisiiniilebilirler. Bu
sitemin icinde yOneticiler, memurlar, teknik elemanlar, yardimci hizmet
personeli gibi degisik tiirden meslek mensuplarinin etkilesimi s6z konusu
olmaktadir. Bahsi gecen meslek mensuplar1 alana 6zgli bilgileri kullanarak
insanlarin ihtiya¢ duyduklar1 spor hizmetlerini tiretmeye ¢alisirlar. Spor tesisi ve
programlarini sunuma hazirlayan insan kaynaginin ortak noktasi, kaliteli hizmet
saglamasinda  odaklanmaktadir.  Personel ve tesis 0Ozellikleri  spor
isletmeciliginde anahtar rol oynamaktadir. Ciinkil bunlar spor programlarinin
seklini ve niteligini dogrudan etkilemektedir3.

Ozellikle giiniimiizde biiyiik deger tastyan spor sektoriinde hizmet ve
programlarin tiiketicilerce kabul gérmesinin tek ve gegerli yolu, hedef pazarin

343 Dogan Canman, Cagdas Personel Yonetimi, TODAIE Yay. Ankara, 1995, 5.87-97.
344 Can, Akgiin ve Kavuncubas, age., s.196.

345 Mills, age., 5.138.

346 Torkildsen, age., 5.389.
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beklenti ve arzularina uygun kaliteli hizmet tiretmektir. Ancak s6ylemesi kolay
olmasina ragmen, gerceklesmesi ekseriya en giic husus ta kaliteli hizmet
uretmektir. Hizmet sektoriinde kalite, temelde, Uretilen hizmetlerin beklenti ve
taleplere uygunlugunu ifade etmektedir. Hizmetin kalitesini, hizmeti sunanlarla
tilketenler arasindaki iliskilerin odak noktasinda yer alan beseri faktor, yani
insan unsurunda aramak gerekir. Dolayisiyla isletmenin amacina ve
kapasitesine uygun etkin ve verimli ¢aligmasinin, neredeyse tamamen personele
bagl oldugu sdylenebilir. Bununla birlikte, spor hizmetlerinin sunuldugu yer ve
zaman, gerekli arac ve gereglerin varligi, her bir faaliyete (programa) uygun
katilimct sayisi, hizmetlerden yararlananlarin ortaya ¢ikabilecek ihtiyaglariyla
ilgilenecek sorumlularin bulunmasi vb. faktorler de spor hizmetlerinin kalitesi
Uzerinde dogrudan rol oynamaktadir. Yine de hizmet sektdriinde (ayn1 zamanda
spor hizmetinde) standart hizmet Uretebilmek pek miimkiin degildir. Hizmet
kalitesinin algilanmasi, tiiketicilerin kim olduklarina ve hizmetten yararlan-
diklar1 andaki ruh hallerine gore degisebilmektedir. Ancak hizmet kalitesine
belli standartlar koymak sureti ile misterilerin talep ve beklentilerinin
karsilanmasi yani memnun edilmeleri miimkiin olabilir. Bununla birlikte,
miisterinin kendisine verilen hizmetten dolayi ihtiyag duydugu her vakit tekrar
hizmet talep etmesi bekleniyorsa, belli standartlarda Uretilen hizmetlerin de
yetersiz kalacagi sOylenebilir. Cilinkii miisteri kendisine sadece standart hizmet
Sunulmasindan 6te 6zel miisteri sayilmak egilimdedir. Bu noktada, miisteri ile
siirekli olarak etkilesim halinde bulunan hizmet veren personelin tutumunun,
bilgi ve becerisinin, niteliklerinin, insan iliskilerindeki performansinin vb.
faktorlerin hizmet kalitesi ve miisteri tatmininde belirleyici rol oynadigi ifade
edilmelidir.

Ote yandan sportif hizmetlerin sunumunda mevcut personelle en etkili
programin hangi yollarla saglanacaginin bilinmesinin yan1 sira devamli degisen
miisteri ihtiyaglarinin takip edilmesi ve buna iligskin geri bilgi akisinin alinmasi,
belli hizmetlerin etkin, ekonomik, tutarli bir sekilde siirdiirmesi ve sunulan
hizmetlerin basarili olup olmadiginin analizi gerekmektedir.

Her hangi bir isletmenin yonetiminde gecerli olan igletme ydnetimi
ilkeleri kuskusuz spor isletmeleri i¢cin de gegerlidir. Bununla birlikte spor
isletmelerinde gorev yapan personel, Uretilen ve sunulan hizmetlerin kalitesini
dogrudan etkiledigi igin, diger isletmelere gére daha farkli bir isletmecilik
anlayis1 ortaya ¢ikmaktadir. Ornegin, endiistriyel sektorde otomasyon, kaliteli
insan glicti maliyetini ve ihtiyacini diistiriirken, sportif hizmetlerin sunumunda
uretilen hizmetlerin 6zelligi nedeniyle isin nasil daha iyi yapilacagi net olarak
bilinememektedir. Clnkl spor isletmelerinde degisik vasiflardaki insan
kaynaginin istihdaminin mecburiyetiyle beraber iiretilen spor hizmetinin dogru,
giivenilir, kolay, aninda ve belli bir nezaket ¢ercevesinde, misterililerle iyi
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iletisim Kurularak sunulmas:t ve tiiketici beklentilerinin karsilanmasi gibi
subjektif uygulamalar s6z konusudur.

Tecriibeler gostermektedir ki, spor isletmelerinin yonetilmesindeki
basarisizliklarin biiyiik cogunlugu, yonetimin c¢alisanlar1 iyi yetistirmemesi,
istenilenleri bildirmemesi, onlar1 dinlememesi, desteklememesi, motive
etmemesi veya dogru bir sekilde ise almamasindan dolay1 kendilerini etkin
hizmet sunmaya adayamamadiklarindan kaynaklanmaktadir®*’. Esasen bitiin bu
sorunlarin ana sebebi yonetimdeki zaaflara dayanmaktadir.

O halde bir spor isletmesinin isgiiciinden etkili ve verimli bir sekilde
yararlanarak hizmet kalitesini ve hacmini yiikseltebilmek i¢in dogru sayida ve
nitelikte personeli planlamasi, bulmasi, ise yerlestirmesi, egitmesi, gelistirmesi
ve onlarm zihni ve fiziki kapasitelerini harekete gecirerek uygun ortamin
hazirlanmasi gibi personel yoOnetimi faaliyetlerine 6nem verilmesi ve

yoneticilerin bu ise zaman ayirmasi gerekmektedir®*®.

2. Spor Isletmelerinde Personelin Bulunmasi ve Ise Yerlestirilmesi

Spor isletmelerinde personel yonetimi faaliyetlerinde ilk yapilacak is,
saglam bir personel politikasinin diizenlenmesidir. Politika olarak segilmis
alanlar personel atamasini, terfisini, degerlendirmesini, isten uzaklagtirmayi,
calisma saatlerini, izinleri, istifalari, is egitimini ve yapilacak isle ilgili yol
gostermeyi icermelidir3*®

Bir spor isletmesi hem simdi hem de gelecekteki faaliyetleri ve talepleri
tahmin ederek personel ihtiyacini belirlemelidir. Kisa ve uzun dénemli personel
planlamasiyla bir yandan isletmenin gelismesi i¢in gerekli insan kaynaginin
daha onceden elde edilmis veri ve bulgular 15181nda saglanmasi, diger yandan
biylme ve gelismeye bagl olarak ihtiya¢ duyulan personelin nasil saglanabile-
cegine iliskin ¢6ziim yollarinin bulunmasi miimkiindiir.

Spor isletmeleri de diger isletmelerden farksiz olarak ihtiya¢ duyduklar
en uygun elemam ise almak zorundadirlar®®, Mesela, bir spor merkezine
kondisyon kazanmak, zayiflamak, saglikli ve zinde olmak gibi farkli amaglarla
gelen miusterilerin bireysel beklentilerine cevap verebilecek elemanlarin isletme
tarafindan bulunmasi ve ise alinmasinda adaylarin kisiligi, sportif gegmisi, egi-
timi ve tecriibelerine gore bir se¢imin yapilmasiyla hem miisterilerin
memnuniyeti hem de spor igletmesinin siirekliligi saglanabilecektir. Bu nedenle
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personel alimi ve se¢imi spor isletmelerinin en Onemli fonksiyonlarindan
birisini teskil etmektedir. Ise alinacak yeni personelin seciminde en ¢ok
kullanilan yontem ise miilakattir™®!. Bunun yaninda, diger yontemlerin
yardimiyla personeli dikkatlice secip, beceri ve yeteneklerine en uygun yerlere
yerlestirerek iyi bir ¢alisma ortaminin olusturulmasi gerekmektedir. Kuskusuz
her iggorenin daha iyi hizmet gérme agisindan motivasyonunun saglanmasinda
farkli sosyal ve maddi motivler rol oynamaktadir. Sozgelimi, bir antrendre
teknik konularda miidahale edilememesi; isini basari ile yapan (misterilerin
memnuniyetini ifade ettikleri spor programimi yiiriiten) personelin
odiillendirilmesi; personelin isinde daha etkin olmasini saglamak izere hizmet
ici egitime tabi tutulmasi; onlara yeni beceriler kazandirilmasi ve bu becerilerini
miisterilere sunma firsatlarinin taninmasi; igletmenin basarisi igin calisanlarin
miisterilerin beklentileri hakkindaki goriis, bilgi ve tecriibelerine basgvurulmast,
personelin yonetime katilmalar1 saglanarak aidiyet duygusunun gelistirilmesi
gibi konularda spor hizmetlerinin kalitesini artirmak ve tiiketici taleplerini
karsilamak igin personelin motivasyonu iizerinde durulmalidir.

3. Spor Isletmelerinde Personel Egitimi

Spor isletmelerinde kalitenin  artirilmasinda  sistematik  egitim
programlarinin yarar tartisiilmayacak kadar agiktir. Zira bilim ve teknolojideki
gelismelerin yarattigi hizli degisimin, spor isletmelerinde de nitelikli insan
kaynaklarinin énemini artiracagi kesindir.

S6z konusu degisim, personeli bir siire sonra goérevlerinin gereklerine
cevap veremez bir durumda birakarak verimsiz bir c¢alisma ortaminin
dogmasina sebep olabilmektedir. Bu nedenle gorevlerinde yetersiz hale gelen
personelin ¢esitli egitim programlart vasitasiyla yeniden etkin ve verimli
olmalar1 saglanmalidir. Ozellikle hizmet igi egitim, meslekteki son gelismeleri
ogrenmek bakimindan cok gereklidir®. Etkin bir hizmet i¢i egitim ya da
personel gelistirme programi hizmet kalitesine goézle goriiliir bir katki yapa-
bilmektedir®3.

Egitim programlaniin etkili olabilmesi i¢in ise yeni alinanlara isin
tantilmasi, onlara verilecek yeni bilgilerle isin anlasilmasinin temini, hizmetin
kalite standartlarinin belirlenmesi, ¢alisanin igletmenin diger faaliyetlerinin

351 Voltmer and Esslinger age., s.167.
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neler olduguna dair bilgilendirilmesi, miisteri hizmeti ve tatmini konusunda
personeli gelistirmek gibi alanlarda programlar uygulanmalidir.

Ise yeni almanlara isleri tamtirken, ona isin budur demek yerine
organizasyonun yapisi, isleyisi, yani ni¢in ve nasil faaliyet gosterildigi
konusunda bilgi vermek gerekir. Tanitim sirasinda egitim ihtiya¢larinin tam bir
tespiti i¢in hizmetin nasil daha iyi bir hale getirilebilecegine iliskin olarak ise
yeni baglayanlara orgiitte kullanilan iletisim metotlar1 konusunda bilgi vermek
ve onlar1 haberdar etmek tamitim kapsaminda diisiiniilmelidir. Isin anlagiimasi
da uygulanacak egitim programlarinin temel gereklerinden birini teskil eder.
BUtln personelin islerini bilmesi ve iizerinde mutabakata varilmis bulunan en
iyl metot ile ¢alismasmin saglanmasi gerekir®®. Tutarlilik i¢inde siirdiiriilen
egitim faaliyetlerine verilecek O6nem ve ayrilacak zaman yeni ihtiyaglarin
teshisine de yardimci olacagindan uzun vadede en iyi uygulamanin nasil
yapilacagini ortaya ¢ikaracaktir. Bdylece personel tarafindan sportif programla-
rin yerine getirilmesinde sadece tesislerin kullanima hazir halde bulundurulmasi
degil, bunun yaninda miisteri ihtiyaglarina odaklanma sayesinde, onlarin
beklentilerinin neler oldugu dogru olarak kavranilabilecektir. Aksi halde, yeni
personelin miisteriye yeterli dikkati gostermemesi, kotii tutum ig¢inde olmast is
kayiplarina yol acacaktir.

Stiphesiz personel egitimi ve gelistirilmesi hem organizasyon hem de
calisanlar icin ihtiyactir. Bu nedenle organizasyonun basarisini saglayacak
isgdrenin motivasyonu i¢in onlarin egitimi ve tecriibeleriyle uyumlu, istikrarl
ve etkin terfi sistemi gereklidir. Orgiitte boyle bir terfi uygulamasi, personele
orgiite ait olma hissini verecek, bu da orgiitle personel arasindaki psikolojik
sozlesmenin sirdurilmesini temin edecektir.

Ote yandan personelin muhtelif gorevler i¢in de egitilmeleri gereklidir.
Zira isten ayrilan veya degisik sebeplerle ise gelemeyen personelin yerine isleri
stirdlirecek egitilmis elemanlara ihtiyag duyulabilir. Bu bakimdan personelin
egitim programlar1 hakkinda etkin bir kayit sistemi kurulmalidir. Béylece kimin
ne zaman hangi egitimden gectigi veya gececegi belirlenmis olacaktir.

4. Spor Isletmelerinde Personel Esnekligi®®

Spor hizmeti sunan isletmelerde personelin zaman zaman birbirlerinin
yerine bakmasi veya personel giderlerinin artmasi halinde personelin birden
fazla gorevde kullanilmasi gibi esneklik sekillerinden yararlanilabilmektedir
(Bir yiizme havuzunda havuza bakan kisinin resepsiyona bakmasi veya diger
bazi isleri yapmasi gibi). Ancak, personelin birden fazla goérevde caligsmasinda
dogal olarak baz1 giicliikler bulunmaktadir. Mesela yiizme havuzunda

354 Mills age., s 141-142.
35 Mills, age., 5.141-142.
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cankurtaran olarak faaliyet gosteren bir kisinin niteliklerinin gecerli olmasi, acil
durumlarda gergeklestirilecek prosediirleri bilmesi, farkli idari faaliyetleri
kavramasi gerekli olmaktadir. Ek personel ihtiyaci ya fazla mesai yapmak
suretiyle ya da mutat olarak kullanilan ilave personel temin edilerek
karsilanmaktadir. Bazen de belirli bir yerdeki personel noksanligini kapatmak
icin mukavele (sozlesme) esasina dayali personel de kullanilabilmektedir.
Siiphesiz bu yontemlerin personel giderlerinden tasarruf saglanmasiyla tutarli
hizmet kalitesini devam ettirme bakimindan zor tercihler oldugunu g6z ardi
etmemek lazimdir.

Personel esnekligine pratik bir 6rnek olarak bir spor isletmesinde yillik
izin, hastalik, egitim, tatiller veya baska sebeplerden dolay1 degisik zamanlarda
personel acigmin ortaya c¢ikabilmesi ve bu nedenle ildve personele ihtiyag
duyulabilmesi gosterilebilir. Bu gibi hallerde egitilmis ilave personelden bir
havuz teskil ederek kullanima hazir tutmakla hizmetlerin aksamasini asgariye
indirmek veya bunu yogun fazla mesai maliyetlerinin daha ucuz bir alternatifi
olarak degerlendirmek ya da personel yoklugundan dolay1 spor tesisinin
isletilmesini zorlayan durumlari ortadan kaldirmak miimkin olabilir. Personelin
ihtiyaca gore fazla oldugunun belirlenmesi halinde ise izin kullandirmak, hizmet
ici egitime tabi tutmak gibi hususlar1 da dikkate almak isletmenin etkinligi
agisindan Onemlidir. Bu ve benzeri personel saglama yontemleri isletmenin
amaci ve Ozelliklerine gore gelistirerek esnek personel politikalart olustu-
rulmalidir.

5. Spor Isletmelerinde Personel Iletigimi®*®

Personelin tatminini saglayacak diizeyde egitimin diizenlenmesi gug
oldugu gibi personel arasindaki iletisimin kurulmasi da gii¢ bir istir. Spor
isletmeciliginde etkin bir iletigim, sadece izlenecek politikalarm son durumunu
anlatmak veya yoneticilerle konugmakla simirli degildir. Siiphesiz iletisim
politikasi her igletmede farklidir. Ancak iletigimin nihai amaci personelin en son
hangi durumda olmasi1 gerektigini anlamanin yaninda personelden geri bilgi
akisin1 saglayacak bir irtibat/miizakere ¢ercevesi belirleyerek isletmenin
basarisin1 temin edecek bir ortam hazirlamaktir.

Etkin iletisim politikast personelin morali iizerinde de olumlu etki
yapacaktir. Bunun igin ast-iist ayrimi giidiilmeden herkesin mutabik oldugu
hareket planmma gore uygun siklikta yapilacak personel toplantilar ile
caligsanlarin bir araya getirilmesi yararli olacaktir. Kurum igi iletisimde diger bir
yontem ise, Ustlerin personele sadece hatalarin1 bildirmesi yerine onlarin
goriislerini anlatmasina imkan verilmesiyle geri bilgi akisimt saglamaktir.
Boylece isgorenler yoneticilerin kendilerini dinlediklerini ve deger verdiklerini

36 Mills, age., s.142-143.
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gorecek, bu sayede bilgi ve fikir aligverisini artirmis olacaklardir. Ote yandan
isletmedeki gorev (ndbet) degisiminde, ise baslamadan once ayrmtili bilgi
vermek i¢in yapilacak kisa toplantilarla, talimatlarin onemli veya ilgili
haberlerin verilmesi de iletisim yontemleri arasinda mutlaka kullanilmalidir.
Bunlarin yan1 sira duyuru levhalari, ndbet degisimi not defterleri, olaylar listesi
gibi personelin yazili iletisimini saglayacak yontemler de gorevlerin saglikl
yiiriitiilmesinde yararli olmaktadir.






VII. Bolum

HALKLA ILISKILER

A.  Halkla Iligkilerin Tanimi ve Anlami

Uygulamalar1 bakimindan ¢ok eskilere dayanmakla birlikte, meslek
olarak giiniimiizde giderek yayginlasan ve biitiin kurumlar i¢in énem kazanan
faaliyet alanlarindan birisi de halkla iliskilerdir. Halkla iliskiler isletmelerin
pazarlama ve personel bolimlerini ilgilendiren ve {iriin satigina katki saglayan
bir yan fonksiyon gibi goriinmesine ragmen, aslinda bir yonetim islevidir®®’.
Ciinkii “yonetimin basarist biiyiik 6lgiide halkin destegine baglidir®®®,

Isletmelerin halkla dogru ve saghkli miinasebeti kurup, gelistirmesi,
halkta kurum hakkinda olumlu izlenimler olusturmasi, ‘“kurumla halkin
karsilikli etkilesiminin ortak ¢ikarlara dayali olarak siirdiiriilmesi™®®°, orgit
Kulthrliniin ~ yerlestirilmesi ve organizasyonun degisen sartlara uyum
saglamasindaki basari, biiyiik 6l¢lide halkla iligkiler ¢abalarina baglidir.

Bu manada. “halk kelimesi, isletmeden etkilenen, aynm1 zamanda
davraniglartyla  igletmeyi etkileyebilen genis insan gruplarimi ifade
etmektedir®®, Bu kavramin igine dncelikle o kurumun calisanlar1 daha sonra
kurumun faaliyetleri sebebiyle iliskide bulundugu ve bulunabilecegi herkes
girmektedir. Isletmelerin halkin ihtiyaglarmi hangi yollarla ve nasil
karsilayabilecegini 6grenme ve Ggretmesinde iletisim yontemlerini kullanarak,
halkla dogru ve saglikli iliskileri kurup, gelistirilmesi; kamuoyunun destegini ve

37 Filiz Balta Peltekoglu, Halkla iligkilere Giris, MU iletisim Fakiiltesi Yay., istanbul 1993. 5.7.
38 Gonll Budak ve Gillay Budak., Halkla iliskiler Davramssal Bir Yaklasim, Beta Yay.,
Istanbul 1995, s.6.

39 Zeyyat Sabuncuoglu, Isletmelerde Halkla iliskiler, Uludag Universitesi IIBF Yay., 2. Baski,
Bursa 1993, 5.403.

360 Sahin, Is idaresinin Temel Kavramlar, age., 5.403.
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giivenini kazanarak isletmeye karst olumlu diisiince ve davraniglarin olugmasini
saglanmasi; isletmeyle halkin ortak c¢ikarlar dogrultusunda bu faaliyetlerin
planlanip siirdiiriilmesi halkla iliskilerin ¢aligma sahasina girmektedir. Oyleyse,
halkla iliskilerin en 6nemli hareket noktasi, halkla diizenli bir iliski sisteminin
gerceklestirilmesiyle 6rgit ve yonetimin toplumda benimsenmesini, kabul gor-
mesini saglamak ya da kamuoyunda kuruma karsi olusabilecek tutum ve
davranislar1 Onleyebilmek tizere olumlu kurum fikrini yerlestirerek onun
devamliligini saglamaktir. Bu bakimdan olduk¢a genis faaliyet alan1 bulunan
halkla iligkiler, insanlar1 etkilerken o kurum icin taraftar kazanmay1
amaglamaktadir. Clnk{ ister kar amaci giiden, isterse gilitmeyen biitiin
isletmelerin kurum ve faaliyetleri hakkinda halka bilgi vererek, halki
aydinlatmasi sayesinde hem isler daha kolay ve basit yiiriitebilmekte hem de
halkta yonetime ve kuruma kars1 olumlu davranislar ortaya ¢ikmaktadir®®!,

Ancak isletmelerin kamuoyu destegini kazanmasi uzun dénemli, planli ve
sabirli calismay1 gerektirir. Halkla iliskiler ¢abalariyla kamuoyundaki yanlis
anlamalarim1 ortadan kaldirmak, halki belirli bir konuda etkilemek, onun
destegini ve itimadin1 kazanmak, karsilikli iyi niyet havasini olusturmak ve
giiven atmosferini kurabilmekle miimkiindiir. Bunun gerceklestirilmesi ise uzun
bir slirectir. Oysa, saglanan destegin kaybedilmesi bazen bir anlik meseledir®?.

Isletmelerin 6nceden var olan olumlu etkilesimleri pekistirmesi, yanlis
anlamalar1 sondiirmesi, halkla iligkilerin ya da halkin nezdinde yeniden olumlu
bir goruntt kurulup, strdirilmesi inandiricilik ve dogruluk ilkelerine baglilig:
gerektirir. Oyleyse uzun vadeli isletme amaglarina ulasmak ve toplumda olumlu
kurum kanaatini yerlestirmek bakimindan halkla iliskiler faaliyetlerinin bir
kurulusga yiiriitiilip, yuriitilmemesine karar vermek yerine “halkla iliskilerin
her is sahasinda bulundugu gergeginden hareketle™®, bu cabalarin nasil daha
bilingli bir sekilde siirdiiriilecegine ¢6ziim bulmak daha akilc1 bir yoldur.

Bu agiklamalardan sonra sosyal bilimlerdeki bircok kavram gibi, halkla
iligkilerin de herkesin {izerinde birlestigi bir tanim yapmak oldukga gigc

olmasina ragmen, Rex F. Harlow’un su tanim1 benimsemek miimkiindiir®*;

“Halkla iliskiler bir organizasyon ile bu organizasyonun ilgili ¢evreleri
(hedef kitleleri) arasinda karsilikli iletisim, anlayis ve igbirliginin
olusturulmasina ve bunlarin  siirdiiriilmesine  yardimecr  bir  yOnetim
fonksiyonudur.”

361 MPM, age., s.259.

362 Sahin, is idaresinin Temel Kavramlari, age., 5.404.

3683 Birten Gokyay, “Bir Kurulusta Halkla iliskilerin Yeri ve Onemi”, Halkla fliskiler Semineri
1971, MPM Yay., Ankara 1971, s.103.

34 |PRA.. Halkla iliskiler Raporu, Cev: A. Fikret Isikyakar. AUAOF Yay., Eskisehir 1987,
S.56.



Hakia Liiskiter 133

Bu tanimdan hareketle halkla iliskilerin sadece kurumlara 6zgli bir
faaliyet alanmi oldugu distinilebilir. Ancak, bazi goriislere gore Kkisiler,
(politikaci, sporcu ve sanatkérlar) i¢in de halkla iliskiler faaliyetleri s6z
konusudur®®®. Siiphesiz, bu kisilerin halkla iliskiler kapsaminda yiiriittiigii
cabalar kendileri i¢in gibi goziikse de bir anlamda onlari finanse eden,
sponsorlugunu®® yapan ya da bagh bulunduklari orgiitlerin de tamitim ve
imajinda etkilidir. Mesela, halkin begenip, destekledigi bir sporcunun ayni
zamanda transfer edildigi kuliibe de itibar kazandirdig1 soylenebilir. Keza, bir
kurum asil faaliyet sahasina girmemesine ragmen, kurumsal, sosyal veya halkin
destegini yanina alma gibi gayelerle basarili sporcularin sponsorlugunu
yapabilir.

Tanimda yer alan, ilgili ¢evre kavrami bir kurulusun basar1 ya da
basarisizliginda fiili veya potansiyel etkisi bulunan, 6zel ya da tiizel kisilige
sahip kesimleri igermektedir. Bunlar halkla iligkiler agisindan ©nem
derecelerine gore saptanmalidir. S6zgelimi bir spor kuliibiinii ele aldigimizda,
bu kurulusun idaresindeki basar1 ya da basarisizliga etki eden cevreler, basta
antrendrler, kullip idarecileri ve sporcular olmak Uzere, sporcu aileleri, kullibe
maddi ve manevi destek saglayan diger kuruluslar, iiyeler ve taraftarlar sa-
yilabilir. O halde, kullibiin faaliyetlerinde basariyyt ya da basarisizlig
etkileyebilecek i¢c ve dig cevreyle karsilikli iletisimi, anlayist ve isbirligini
saglayp, siirdiirmek gerekmektedir. Demek ki, kurum ve ilgili ¢evresi arasinda
Oyle bir iletisim saglanmahdir ki, karsilikli anlayis ve isbirligi
gerceklestirilebilsin. Bu acgiklamalardan hareketle halkla diizenli bir irtibat
sisteminin kurulmasiyla igletmelerin daha etkili ve verimli calisabilecegi
sOylenebilir. Diger bir ifadeyle isletmelerin sistemli ve bilingli bir sekilde
yiiriitiilecegi halkla iliskiler ¢abalariyla elde edecekleri kurum imajiyla pazar
bulma, pazarda kabul gérme ve tutunma sanslar1 olacaktir. Clnki kurumun
toplumda kazandig: itibar sayesinde daha kolay finans ve kredi imkanlar
bulmasi, daha nitelikli elemanlarla ¢alismasi, dolayisiyla {iretim ve pazarlama
verimini arttirmasi miimkiind{ir.

Oyleyse halkla iliskilerin temelinde iletisim®’ kavranu bulunmakta, bu
nedenle iletisim teknolojisindeki araglardan faydalanmak gerekmektedir. Ne var

385 Secim, Halkla iliskiler, age., s.5.

366 Sponsorluk 7. Béliimde ele alinmustir.

367 {letisim, kisiler, gruplar ve orgiitler arasinda karsilikli diisiince bilgi, haber, mesaj gibi iletilerin
degis-tokus siirecidir. Bu siire¢ sozlii ya da sozsiiz ¢abalarla gergeklestirilir. Belli bir génderici
tespit ettigi iletiyi belirli bir yoldan kars: tarafa ulastirir. Amag, génderen ile karsi taraf arasinda
bir ileti ortaklig1 saglamaktir. fleti kaynag: da bir kisi, grup ya da kurum olabilir. Kaynagin istegi,
diistincesi veya haberi, sistemli bir dizi simgeye (sembole, dile) cevrilerek ileti olusturulur.
Boylece ileti gonderilmeye (yayimlanmaya) hazir hale getirilir. ileti, secilen bir kanaldan (bir
tastyici ya da arag yardimiyla) aliciya ulagtirtlir.
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ki iletisim araglarindan ve teknolojisinden yararlanmak suretiyle bir Grln,
kurum ya da bir olay i¢in halkin dikkatini cekmeyi amaglamak halkla iliskilerin
sadece bir yonidir®®, Cunki iletisim teknolojisi ve medyanin iletisim kurma ve
saglama ve arttirmadaki etkisinden yaygin sekilde faydalanilsa dahi “halkin
ondan bekledigini veremeyen bir Orgilit icin halkta hos bir kanaat
uyandirilamayacaktir®*®°. Bu nedenle “duygu, diisiince, haber ve bilgilerin
aninda paylagilmasina imkdn veren yiiz yiize goriismeler ve insan
iligkilerinin™"® halkla iliskilerdeki iletisim saglama roliiniin dnemi gdzden
kacirilmamalhdir. Ote yandan tamitim amach halkla iliskiler diger tutundurma
araglar1 gibi isletmenin iletisim kurmasina hizmet etmekte, ancak, diger tanitim
araglarindan daha farkli konum ve bi¢imde iletisim cabalarini ortaya koy-
maktadir®™®. Zira genel olarak kamuoyu diye adlandirilan degisik kisi, grup ve
kuruluslara isletmenin olumlu sekilde lanse edilmesine, iyi ve gii¢lii bir isletme
imajinin olugmasina veya olumsuz tarzda ¢ikan sdylenti, olay ve dedikodularin
Onlenmesine yonelik cabalar da halkla iligkiler icinde yer almaktadir. Bu
nedenle orgiitii baskalarina tanitma ve benimsetmede propaganda®’? yerine
diyalogu se¢gmek halkla iligkiler i¢in daha gegerlidir.

Bu bakimdan kurum yayimeciligi, lobicilik, duyurum ve basin sozciiliigii
gibi faaliyetler birer par¢a halinde halkla iligkilerin biitiiniinii olusturan bir
karmadir. Buna ragmen bu faaliyetlerden bazilari halkla iliskilerin tamami gibi
algilanarak, onunla 6zdeslestirilmekte, diger bir ifadeyle karistirllmaktadir.

Biitiin bu c¢abalar, halkla iliskiler taniminda da belirtildigi gibi buyik
Olgide yonetimi ilgilendirmekte, sorumlulugu oncelikle y0neticilere
yuklemektedir. Dolayisiyla halkla iligkilerin bir yonetim fonksiyonu oldugu
yorumuna siKlikla rastlanilmaktadir. Nitekim “halkla iligkiler ¢abalarinda en
buyuk sorumluluk yéneticilere diismektedir™®3, Zira yoneticiler kurum ici ve
dist cevreyle iliskilerin kurulmasi ve siirdiiriilmesinden birinci derecede

368 Uwe Grau, Johan Ingi Gunnarson and Jens Moller, “Cameback nach langerer Formkrise”
Handballtraining, Vol :3, 1986, s.7.

369 James B. Orrick; Halkla liskiler, AU SBF Basin Yaymn Yiiksek Okulu Yay., Cev: Oguz
Onaran, Ankara 1967, s.3.

370 IPRA, age., s.11.

371 Tamer Arpaci ve digerleri, Pazarlama, Gazi Yay., Ankara 1992, s.220.

372 Halkla iligkilerle propaganda arasinda su bariz farklar vardir:

Halkla iliskiler Propaganda

-Esas olan dogru bilgi, iyi niyet, dirtstluktur. - Tek yonludur ve abartma s6z konusudur iyi
niyete her zaman yer verilmez.

- Fikir ve tartigmalara agiktir. - Tartisma kabul etmez, dogmatik ve
otoriterdir.

- Gergekleri agiklama yoluyla ikna galigtlir. - Cok tekrar yoluyla ikna etmeye caligir.

- Yanultict degildir. - Yanultict ve kandirici olabilirler.

- Yikici olamaz, yapicidir. - Gerekirse yikicidir.

373 Gokay, age., s.115.
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sorumludurlar. Zaten, yoneticilerin {istlendikleri gorevler arasinda kurumu
temsil etme, kurum i¢i ve dis1 gevreyle irtibat saglama, bu cevreden bilgi
toplama ve bilgi dagitma gibi halkla iliskilerle ilgili rolleri de bulunmaktadir.
Bu sebeple halkla iliskiler bir yonetim fonksiyonu tarzinda
degerlendirilmektedir®™. Halkla iligkiler yonetimin yeni durumlardan haberdar
edilmesi ve kamuoyunu aydinlatacak konuma gelmesine yardimci olurken,
ortaya ¢cikmasi muhtemel yeni egilimlerin sezinlenmesine katki saglayan bir 6n
uyar1 sistemi gorevi iistlenir. Bunun i¢in arastirmalar, giivenilir bilgiler ahlak
prensipleri cercevesinde yoneticilere gelmelidir. Ancak, kurum imajimnin
yerlestirilmesi  Oncelikle yoneticilere diismekle birlikte, her kademedeki
isgoérenin kurumun ilgili ¢evresine karsi tutum ve davraniglari, hatta goriiniisleri
de halkta olumlu ya da olumsuz intiba olusturmasinda etkisi s6z konusudur.

O halde, orgiitlerin sahip oldugu en o6nemli marka olan kurumsal
gorlniimiin giiclenmesi, tiiketici baghliginin tesisi, ¢alisanlarin verimliliginin
yikselmesi ve kriz ortamlarina kars1 hazirlik alt yapisinin olusmasi igin -halkla
iliskilerin mevcudiyetini kavramsal boyutta irdelemek {izere- kurumsal imaj igin
kullanilabilecek stratejik araglarla ilgili olarak, her biri bash basina planlama
konusu olabilecek; iist yonetimin konumlandirilmasi, hayirseverlik, ¢alisanlarla
iligkiler, kriz yonetimi, medya iliskileri, sponsorluklar, kurumsal reklamecilik
gibi konulara 6zel 6nem verilmelidir®™.

B.  Halkla Iliskiler Anlayisinin Gelisimi

Yoneten . yonetilen iligkisinin oldugu her toplumda, halkin destegini ve
goriisiinii almak anlaminda halkla iliskilerden bahsetmek mumkiindir®”. Halkla
iligkilerin ortaya c¢ikis1 pazarlamadan ¢ok daha eskilere dayanmasina ragmen,
yeni bir isletme fonksiyonu olarak anlagilmasi ve degisikliklerine ugramasi
bakimindan pazarlamaya benzemektedir®’’.

Modem anlamdaki halkla iliskilerin uygulayicis1 1921°de Halkla iliskiler
adi altinda siirekli biilten ¢ikaran Ivy Lee’dir. Daha sonra Edward L. Bernays,
bu kavramda insanlar1 bilgilendirme, ikna etme ve biitiinlestirme esaslarina
dayanan (¢ temel unsur bulundugunu 1923 yilinda yayinlanan kitabinda iddia
etmistir’’®,

374 Secim, Halkla iliskiler, age., 5.7-8.

375 Salim Kadibesgil, Halkla fliskilere Nereden Baslanmal? MediaCat Yay., 2. Baski, Ankara
1998, 5.35-37.

376 Philip Kotler and William Mindak; “Marketing and Public Relation”, Journal of Marketing,
October 1978, 5.13-20.

877 Halkla iliskilerin Tarihi Gelisimi i¢in bkz. Betiil Mardin, “Halkla lliskilerin ABD’de Gelisimi
ve Avrupa’ya Girisi”, Halkla fliskiler Sempozyumu - 87, AUBYYO ve TODAIE Yay.,
Ankara 1987, s.21-26.

378 Orrick. age., s.3., Kotler and Andreasen, age., s.575.
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Bu temel faktorleriyle 19. yiizyilin sonlarina dogru resmiyet kazanan
halkla iligkiler anlayisinin gelisimini giiniimiize dogru Sekil 12°de goriilen bes
safhada degerlendirmek miimkiindiir:

Iliski | Iliski Kurma | fliski Kurma Halkla Halkla
Kurma | ve Duyurum | Duyurum ve Miskiler Uyum
Arastirma Boliimleri | Saglama

Sekil 12: Halkla Iliskiler Anlayisinin Geligimi
Kaynak: Kotler and Andreasen, age., s.575.

Halkla iligkilerin ilk basamagini olusturan ve ona tiizel kisilik kazandiran
faaliyetleri is hayatina uygun bir ortam hazirlayabilmek {izere basin, kamu
kuruluslar1 ve kanun yapicilarin destegini kazanmak maksadiyla iliski kurma
esasina dayanarak baslamistir. Bu temas genellikle yasal gercevede kulis
faaliyetleri olarak bilinen lobicilik calismalarina dayanan basin sozciiliigiine
benzer bir islev iistlenmistir.

Bir sonraki asamada sirketler duyurum igin gosterilen ¢abalarin degerini
anlayarak, halkla iligkileri tiiketicilerin ilgilerini isletmeler ve Urlnleri Uzerine
cekmeye calisan bir tanitim faaliyeti olarak planli bir sekilde yliriitmiislerdir.
Duyurumun gerektirdigi haber olma ozelligi tasiyan icaplar yerine getirmek
suretiyle kamuoyunu etkileyebilecek olaylarla, kurum ya da Grunlerindeki
yenilikleri basinin ilgisiyle biitiinlestirip, 6ncelikle satislari gergeklestirmeye
caligmiglardir.

Bir miiddet sonra halkla iliskiler uygulamacilart evvelce baslattiklart
uygulamalara ilave bir usil olarak durum analizi yapmak, kurumun yapisi ve
Ozelliklerini 6n plana ¢ikarabilmek gaycsiyle bir taraftan orgiit yapisi lizerinde
etkili olabilecek sosyal olaylari, 6te yandan organizasyonun i¢ ve dis gevresini
olusturan ilgili hedef kesimin egilimlerini gézlemek suretiyle, onlarin diisiin-
celerini anlayabilmek ve gelecekte neler yapabileceklerine iliskin ipuglarini
yakalayabilmek igin arastirmalara 6nem vermislerdir. Boylece, halkla iliskiler
teorisini ayrintili verilerin 1s18inda kurmanin, bilhassa kamuoyunu anlamada ve
etkilemede iletisim araglarindan etkin bir sekilde faydalanilabilmenin gegerli
yontem oldugunun farkina varilmistir.

Giiniimiizde “pazarlama ve halkla iligkiler” kavramlarinin yan yana
gelmesinde karmasa yasanmaktadir. Profesyonel hizmet veren bir¢ok halkla
iligkiler girketi, hizmet verdikleri misterilerin ticari bagarilarina katki
saglayacak etkili iletisim yontemleri konusunda uzman olduklarimi sdyleyerek,
bu konuda yapmis olduklar1 ¢alismalardan da oOrnekler verirler. Bu tiir
kuruluslar etkili bir pazarlama iletisiminin iginde halkla iliskilere mutlaka yer
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verilmesi gerektigini savunurlarken, reklamin hedef kitlesi ile halkla iliskilerin
hedef kitlesinin bariz bir sekilde birbirinden ayri oldugunu bu hedef kitlelere
farkli iletisim metotlar ile ulagilabilecegini ifade ederler®”® Kuskusuz, kurum
icinde veya halkla iligkiler hizmeti verilen kurulusta neyin haber olabileceginin
gozlemini yapmak, bilgiyi derleyip, toplamak ve bunu -varsa- gorsel
malzemeleri ile birlikte gazeteciye degerlendirmesi i¢in sunmak, halkla iligkiler
mesleginin disiplini igindeki ugras alanlarindan biri olarak goriilebilir®®°,

Oyle anlagiliyorki halkla iliskilerin bu gelisim siirecinde iliski kurma,
duyurum ve arastirma faaliyetleri organizasyonlarda birbirinden bagimsiz ve
koordinasyonsuz yuratalurken, kulis faaliyetlerini - strdlrenler, duyurum
cabalarinda bulunanlardan; duyurumu gergeklestirenler ise, arastirmalari
yapanlardan daha Onemsiz gorulmiislerdir. Bunun sonucunda orgiit yapist
igerisinde ayr1 ayri ele alinan bu ¢abalarin biitiinlestirilmesiyle halkla iligkilerin
daha iyi yuritllebilecegi kanaatine varilmustir.

Boylece, biiyiikk kuruluglarin ¢ogunda ayri bir halkla iliskiler boliimii
yapilanirken, c¢alisma sahalari birinden ayri olan basinla iligkiler, arastirma
gelistirme, yayin gibi alt uzmanlik birimlerine de yer verilmistir. Bir muddet
sonra halkla iligkilerin bu oOrgiitlenme sekli halkla uyumun ve isbirliginin
saglanip, stirdiiriilmesinde yetersiz kalmistir. CUnki bu bolimiin bagindaki
yoneticinin Orgiitiin diger kisimlari tizerindeki etkisi sinirli oldugundan, kuru-
mun i¢ ve dig gevresiyle kurulacak iligkilerde iist yoneticinin destegine ihtiyag
duyulmustur. Oysa halkla iligkiler gérevlerini yiiriitenler kurumlari iginde hem
kendi hem de diger boliimler tizerinde halktan biri gibi etki edecek bir role sahip
olmay1 istemislerdir. CUnki kamuoyunun duyarlilik gosterdigi tiiketici haklarim
koruma, cevreye sahip c¢ikma, enerji kaynaklarint israf etmeme, enflasyon,
asayis, basiretli idare gibi konularda halkin hissettikleri ve beklentilerini
anlamak gerektigini savunmuslardir. Ozellikle, kar amaci giiden kuruluslarmn
sosyal sorumluluklarinin da bulundugu kamuoyuna hissettirmeleri bugiiniin
halkla iligkiler anlayisinda 6nemli bir yer tutmaktadir.

1980’11 yillara egemen olan “iiriin kalitesi”, 1990°larda “yonetim kalitesi”
ile yer degistirmis, bir kurulusun yoOnetiminde kalite varsa, orada
gerceklestirilecek  iriin - ve hizmet Kkalitesinin  kendiliginden olusacagi

savunulmustur®®?,

Bu bakimdan halkla iliskiler uygulamacilarinin gorevleri sadece glzel
kelimelerle kamuoyunu etkilemek degil, halkin hislerine tercliman olarak,
kurumlarinin yapabilecegi kamu yararma faaliyetleri diizenlemektir. O halde
gunUmiizde halkla iligkileri, baz1 kurum yoneticileri gibi sadece basinla iligkileri

379 Kadibesgil, age, s.40-41.
380 Aym eser, $.47.
31 Aym eser, 5.74.
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dizenleme ya da kurum icin duyurum faaliyetlerinde bulunma veya, biilten
hazirlama, toplanti, toren, konser tertip etme ve benzeri islerin yiiriitiilmesi
tarzinda algilamay1p®?, bir bireyin ya da bir kurumun politikalarini, hizmetlerini
ve eylemlerini, bu bireyin ya da kurumun gilivenine ve iyi niyetine ihtiyag
duydugu birey ve gruplarin ¢ikarlariyla uyumlu hale getirmek igin girisilen
cabalarin yer aldigi bir siireg olarak gérmek lazimdir.

C.  Halkla Iliskiler Stratejileri

1. Genel Olarak

Halkin tutumlarint degerlendirip, onlarin ¢ikarlarini géz 6ninde tutmak
suretiyle, bir kisi ya da kurulusun izledigi politika ve islemleri halkin anlayis ve
destegini kazanmak iizere planl bir sekilde uygulamak bir yonetim faaliyeti
olarak halkla iliskiler gorevidir®®, Hedef kitlenin isletmeye bakis agisim
degistirmek, orgiite giiven ve destegini saglamak, daha nitelikli mal ve hizmet
Uretmek suretiyle insanlarin istek, tutum ve davraniglarini anlama bakimindan
halkla iliskilerin bazi faaliyetleri, pazarlama strateji ve politikalarinin
belirlenmesinde olduk¢a 6nemli role sahiptir. Bu bakis acisiyla Kotler, halkla
iligskileri pazarlama karmasmn bir elemani olarak da yorumlamaktadir®,
GUnkl bir halkla iligskiler programmin planlanmasi, yiiritilmesi ve
degerlendirilmesi asamalar1 pazarlamadaki yol ve yontemlere benzemektedir.

Bu nedenle Kotler, geleneksel halkla iliskiler kavrami yerine Orgut
pazariamas: adim kullanarak, organizasyona karsi olumlu bakisi saglamak
amaciyla insanlarin davranis ve/veya tutumlarini degistirmek ve devam ettirmek
lizere yuriitiilen ¢abalarin halkla iligkilerde oldugu gibi pazarlama yonetiminde

de gerekliligini vurgulamaktadir®®®.

Bob Drukenmiller ise, bireylerin diislincelerini etkilemede “Biz
pazarlama orijinli halkla iliskiler sunuyoruz. Koordine edilmemis bir strateji en
iyi taktiklerin bile ‘bosa’ gitmesine neden olur. Etkili olabilmek icgin halkla
iliskiler kampanyalarvmn, arastirma verileri ile desteklenmesi gerekir...
Bununla birlikte yaratici tasarim ve interaktif stratejilerle kampanyanin

382 Kamu kurumlarindaki halkla iliskiler birimlerinin sadece yiizde 18’i hizmet verdikleri kitlenin
ya da kamuoyunun diisiince ve tepkilerini 6grenmek amaciyla aragtirma yapmis ya da
yaptirmistir. Konu {izerine yapilan bir ¢alisma kamu hizmetleri yiiriitiiliirken halkin goriiglerine
itibar edilmedigini ortaya koymaktadir. Ayrntilari i¢in Bkz. Muhittin Acar; Turk Kamu
Yonetiminde Halkla iligskiler Arastirmasi, DPT Yay., Ankara 1994.

383 Kotler and Andreasen, age., .576.

384 Secim, Halkla iliskiler, age., s.10.

35 Kotler, Pazarlama Ydénetimi, 2. Cilt, age., s.598-602.
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paketlenmesi gerekir... "% diyerek pazarlama ile halkla iliskilerin beraberce
kullaniminin uygulamasina 6rnek vermektedir.

Ote taraftan, kir amac1 giitmeyen isletmeler ile kiiciik isletmelerde halkla
iliskiler ile pazarlama birbiriyle es tutulmaktadir. CuUnku bu iki faaliyet
genellikle bu organizasyonlarda ayni kisilerce yiiriitiilmektedir®®’. Kar amaci
gutmeyen ve egitim, kiiltiir, saglik, din, emniyet, turizm ve spor hizmetlerini
veren kuruluslarin  halkla iligkiler ¢abalar1 pazarlama faaliyetlerini
etkilemektedir.

Bu benzerliklere ragmen, yine Kotler halkla iliskiler ile pazarlama,
arasindaki farkliliklar1 strateji ve politikalarin belirlenmesindeki Gneminden
otiirii soyle siralamaktadir®®;

- Halkla iliskiler oncelikle iletisim aracidir. Oysa pazarlama ihtiyaclara
cevap verebilecek triiniin gelistirilmesini, fiyatlandirilmasini, hedef pazara
ulastirilip, dagitilmasini da kapsamaktadir.

- Halkla iliskiler tutum ve tavirlar1 etkilemeyi arastirirken, pazarlama
¢abalar1 katilim, onaylama gibi 6zel davranislara tesir etmektedir.

- Halkla iligkiler orgiit amaglarin1 tayin etmez. Halbuki pazarlama
igyerinin  goOrevini, miisterilerini ve hizmetlerini tanimlamayla yakindan
alakalidir.

Halkla iligkiler ve pazarlama arasindaki benzeyen ve farkli olan yonleri
acikladiktan sonra halkla iligkiler faaliyetlerini insanlarin davraniglarin
anlamak; gelecekteki egilimleri ve bunlarin sonuglarini énceden tahmin ederek,
¢Oziimleme yollarmi aramak; kamuoyunun tutum ve beklentilerini arastirarak
almabilecek dnlemlerle ilgili hareket planlarii tavsiye etmek; gercek, dogru ve
tam bilgiler elde etmek lizere iki yonli iletisim kanallarin1 acik tutmak;
vatandaslara kurum faaliyetleri hakkinda aydinlatic1 bilgiler vermek; onlarin
prosedlrii bilmemediklerinden kaynaklanan ihtilaflar1 ve yanlis anlamalari
Onlemek; hizmetlerin ydrutilmesiyle ilgili ¢evrelerin isbirligini destegini
saglamak; karsilikli saygi, gliven ortami ve toplumsal sorumlulugu kurmak ve
pekistirmek; kurumun yonetimiyle ilgili yontemlerdeki uyumsuzlugu gidermek;
sosyal sorumlulugun ve karsilikli sayginin yerlesmesi igin gayret gostermek; iyi
elemanlarin istihdaminda onlarin verimli ¢alismalarinda ve isten ayrilmalarini
O6nlemede yardimci olmak; karliligi maksimize etmek; kurum kiltiirinii
yerlestirmek; Uretilecek yeni mal ve hizmetleri gelistirmede alinacak kararlarin
daha saglikli olmasi i¢in halkin sikayet, istek ve Ogiitlerini dinlemek; kurum

386 Kadibesgil, age, $.37.
387 Secim, Halkla iliskiler, age., s.10.
388 Kotler and Andreasen, age., $.577.
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yoneticisi ve ¢alisanlar1 hakkinda halkta olumlu kanaatin olusmasini saglamak
seklinde siralayabiliriz38,

Halkla iliskiler uygulamalarinin basarisi igin arastirmalarla problemleri
tespit etmek, ayristirmak ve tanimlamak suretiyle isletmenin ilgili ¢evresini
teshis etmek; ilgili ¢evrenin tutum ve kanaatlerini dikkate almak teshis edilen
kitlenin tutum ve kanaatlerine uygun hedefleri tespit etmek Uzere icraat
programi hazirlamak; buna uygun halkla iligkiler stratejilerini etkili fakat diisiik
maliyetle gelistirmek; halkla iliskiler faaliyeti yiiriitecek 6zel iletisim araglarini
secerek, faaliyetleri uygulamak, sonuglarini degerlendirmek ve gerekiyorsa
degisiklikler yapmak gibi stratejik bir planlama suireci takip edilebilir3®.

Zira planlama siirecinde hangi siire i¢inde nereye varilacagi kagida
dokiilmekte, verilecek mesajlarin  hangi hedef kitlelere yoneltilecegi
gosterilmektedir. Bu noktada halkla iliskiler agisindan strateji, bir program ile
elde edilmek istenen bir sonug; taktik ise sonuca nasil gidilecegine dair
planlardr.

Ornegin, bir kurulus ¢evre duyarliligmi stratejik hedef olarak secerse,
burada amaglanan, o kurulusun hedef kitle olarak adlandirdig1 kesimlerde, ¢evre
duyarlilig1 algilamasinin yerlesmesidir. Bu stratejik hedefe yonelik hazirlanan
halkla iligkiler programinda, hedef kitleye yonelik fabrika ziyaretleri planlanir.
Taktikler ise, ¢evre teknolojileriyle ilgili fuarlara katilma, ¢evre konusuna
duyarli sivil toplum &rgiitleri ile ortak etkinlikler diizenleme seklinde belirlenir.

Strateji ve taktiklerin, arastirma ile yakin iliskisi vardir. Halkla iligkiler
literatiirinde buna “stratejik analiz” adi verilir. Arastirma verilerinden elde
edilen kisa, az ve 06z bilgilerle varilmak istenen sonug (stratejiler); iletisim
programiyla yapilacak degerlendirme ve Olciimlerle bu sonuca ulastiracak
taktikler belirlenir.

Oyleyse stratejiler; mutlaka bir temaya dayanmali, dayandigi temanin
kaynag1 arastirma verileriyle kanitlanabilmeli, baslangi¢ ve bitisi belirlenmeli,
Olciim ve degerlendirme kriterleri gecerli olmali, yonetim bu stratejinin iginde
aktif rol almali, beklenmeyen durumlara goére degisiklikleri iceren esnek planlar
kapsamali, iletisim plam ile stratejik hedefler arasinda uyum bulunmali ve gérev
dagilim1 yapilmalidir®®?,

Taktikler ise; stratejik hedeflere ulagmada kullanilacak iletisim araglarini
belirlemekle ilgilidir. Halkla Iliskiler bu taktikleri gazete, dergi, mesleki ve
sektorsel yaymlar, ajanda ve almanaklar, ansiklopediler gibi yazili; TV, sifreli

389 Mercan Oztirk ve Ziya Giil, Halkla iliskiler; Ankara Biiyiiksehir Belediyesi BEM Yay.,
Ankara 1991, 5.10-11.; Muhittin Acar, Belediyelerde Halkla iliskiler, DPT Yay., Ankara 1993,
s.22.

3% Kotler and Andreasen, age., s.578-590.; IPRA, age., s.9-10.

391 Kadibesgil, age, s.84-87.
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ve kablolu yayinlar gibi gorsel, radyo, telsiz gibi isitsel; internet, web sayfalari,
E-posta, CD rom, chat odalar1 gibi bilgisayar; sergi, kiiltiir ve sanat etkinlikleri,
fuar gibi organizasyonel iletisim gibi bagkalar1 tarafindan hazirlanan ortam ve
araclart kullanmak suretiyle ve/veya kendi iletisim mekanizmasi i¢inde hangi
hedef kitleye, hangi araglarla ulagilacagina gore; basin biiltenleri, basin kitleri,
kurumsal kitler, siireli yayinlar, dogrudan postalama biiltenleri, afisler,
bilbortlar, kurumsal reklam ve duyurular gibi yazili; kapali devre TV, tanitici
video bant, multivizyon ve projeksiyon gibi gorsel; kendi web sayfasi,
elektronik posta, intranet, ekstranet, CD Rom, disket gibi bilgisayar; yildoniimi,
kutlama, kiiltiir ve sanat, fuar ve sergi, yarisma ve sponsorluklar gibi
organizasyonel etkinlikler seklinde belirleyebilir®®2,

Bu genellemeden de anlasilacagi {izere halkla iliskiler planinin {ist
yoOnetim kademesinde ele alinmasi sarttir. Zaten, halkla iligkilerin esas itibariyle
bir yonetim fonksiyonu oldugundan ve organizasyon igindeki yerinin de st
yoOnetim kademesine yakin bulunmasi gerekir. Bdylece kurulus genel politikasi
ve faaliyetlerini iliskide bulunduklar kitlelerin menfaatleriyle bagdastirabilme
sansina sahip olabilir.

2. Hizmet Isletmeleri Bakimindan

Hizmet isletmeleri gerek personelinin ¢ikarlart igin gerekse hizmet
gotlrecegi insanlarin ihtiyag, istek ve tercihlerinin tatminini saglamak iizere
kurulmaktadir. Dolayisiyla insanlar hizmet isletmelerinin bizzat var olma
sebebidir. Bu da hizmet isletmelerinin faaliyetlerini dogrudan etkilemektedir®®.

Hizmet igletmeleri i¢in halkla iligkiler faaliyetleri bir moda akimi gibi
gelip gegici kampanya degildir. Uzun siireli ve planli ¢abalar1 gerektirir. Bu
manada halkla iliskiler sadece giiler yiiz ve samimiyet gostermek degil,
kurulusun halkin yararina bir politikay1 belirlemesi ve bunu hayata gegirerek,
halkin beklentileri dogrultusunda etkili ve verimli hizmet vermesidir. Aksi
halde hizmet isletmelerinde halkla iligkiler tekniklerinin basarili olarak stirdii-
rilmesi bu eksikligi, gideremeyecektir.

Oyleyse orgiit ydnetimi toplumun diisiincelerinden siirekli haberdar
edilmeli, etkili bir halkla iliskiler politikasinin planlanabilmesi i¢in 6nce halkin
ihtiyaglar1 6grenilerek buna uygun hizmet programlar1 gelistirilmeli, sonraki
asamada ise, bu hizmet programlarinin sagladigi yararlart halkin anlayip,
desteklemesi ve asina olmasi saglanmalidir.

Bir hizmet isletmesi de, etkiledigi ve etkilendigi ilgili ¢cevresiyle iyi iliski
iginde olmalidir. Bu da iletisim sistemine baglidir. Bu sistemin kurulmasi her

392 Aym eser, s.88-92.
3% Cyntina C. Ryans and William L. Shanklin; Strategic Planning and Public Relations and
Fund-raising in Higher Education, The Scarecrow Press, Inc. Metuchen, NJ 1986, s.86.
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isletmenin kendine 6zgii pazarlama ve halkla iliskiler politikalarina goére tayin
edecegi yollarla yapilabilir. Hizmet programlarinin miikemmel olmasi sayesinde
zamanla halkin giivenini ve destegini kazanmak bagar1 miimkiindiir. Ancak,
uzun donemli halkla iliskiler plan1 yapilmasinda titizlikle ¢alisilmalidir. Aksi
halde, birgok isletmenin halkla iligkiler ¢alismalar1 ters tepkilere yol
acabilmektedir. Halk destegi hizmet sektérii igin ¢ok dnemlidir®®. Oysa hizmet
isletmelerinde kurum i¢i ve disi ¢evrelerle iliskileri kurup, siirdiiren, ¢evrenin
anlayis1 ve destegini saglayan birimlere pek rastlanilmamaktadir. Bu
organizasyonlarin ¢ogunda halkla iligkiler faaliyetlerinin kisilere bagli olarak
yUritiildiigiinii ve kurumsallasamadigini sdylemek miimkiindiir®®.

Nitekim hizmet sektorleri i¢in Orgiit yapisi iginde kurumun isleyisinde
bagkan yardimcisi, halkla iligkilerden sorumlu baskan yardimcisi ya da
iletisimden sorumlu bagkan yardimcisi gibi unvanlar vermek pazarlama roliine
uygun diismemektedir. CUnkil bu isletmelerde halkla iliskiler ve iletisim
pazarlamanin bir parcasidir®®, Bu bakimdan, hizmet isletmelerinde halkla
iligkiler pazarlama karmasini tamamlayici bir unsurdur®®’. Bu agiklamalardan
halkla iliskilerin sadece orgiitiin dis ¢evresindeki kisi ve kuruluslarla iliskileri
anlagilmamalidir. Hi¢ siliphesiz hizmet sektoriindeki isletmelerin piyasada iyi
taninmast ve isim yapmasinda miisterilerle yiiz yize gelen personelin roli
blydktir. Ancak, misteri iliskileri kavrami halkla iliskiler kavramini
cagristirmakla birlikte, pazarlama karmasinin unsurlari arasinda yer alan
tanitimdan ve halkla iligkilerden farklidir. Miisteri iliskileri denildiginde yapilan
is bir tamtimdan ziyade, 6zel olarak bir miisteri ile isletme yoneticisinin ya da
calisganinin kargilagmasi ile miisteri ihtiyaglarinin karsilanmasi ve miisteri
beklentisinin Gtesinde hizmet verilmesidir. Zira Urin olarak hizmetin

394 LA. Bell, “A Time to Sow, a Time to Reap-Public Relations”, JOPERD, March 1990, s.89.
3% Hikmet Secim, “Hastanelerde Halkla iliskiler ve Saglik Hizmetleri Temel Kanunu Tasaris1”,
Halkla iliskiler Sempozyumu 87, age., 5.97.
3% Rayns and Shanklin, age., s.87.
397 Ayni zamanda pazarlamanin tutundurma karmasinda yer alan “duyurum” elemaninin bir
isletme ve yonetime destek fonksiyon olarak nitelendirilen halkla iliskilerin bilesenleri arasinda
da bulunmasi bu yargiya varilmay1 kolaylastirmaktadir. Esasen “duyurum” kurum ve faaliyetleri
hakkinda tanitim yapmakla, bir @iriiniin (hizmetin) tutundurulmasi i¢in degil, daha ¢ok hizmete ya
da kuruma dikkat ¢ekmek tizere kullanilan bir yontemdir. Duyurunun uygulamalarinda yazili,
gorsel ve isitsel araglardan faydalanilmak suretiyle haber niteligindeki faaliyetler
yaymlanmaktadir. Bu da basin-yayin organlariyla iliskilerin samimi tutulmasini gerektirmektedir.
Ote taraftan pazarlamanin tutundurma karmasinda yer alan diger elemanlarindan “kisisel
gOriigme” kisisel satig/kisisel temas) halkla iligkiler faaliyeti olarak da algilanabilmektedir. Gunku
hizmet isletmelerinde dis ¢evreyle (hizmetten yararlananlarla) yiiz yiize iligkisi bulunan personel
hizmet sunumu esnasinda satig1 arttirmada (katilim saglamada) 6nemli gorevler tistlenmekte ve
pazarlama karmasinin tutundurma islemlerinde bizzat rol oynamaktadirlar. Dolayisiyla halkla
iligkiler siireci hizmetlerin pazarlanmasi siirecinin bu safthasinda gegerli olmaktadir. Kim sizi iyi
tanirsa sever ve kim sizi severse satin alir prensibinden Otiirii, halkla iliskiler hedef pazarla
kurulan temasta “kigisel goriisme”cinin en biiyiik destegidir. (Bkz. Aym Eser, s.86.).
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kullanimdan 6nce algilanmas1 zordur. Miisteri iliskileri bu yoniiyle kitlesel bir
tanitim degil, kisisel goriisme kapsamina girer. Miisteri iligkileri olumlu olan bir
isletmenin elde edecegi fayda genel olarak yapilan halkla iligkiler ve tanitim
faaliyetlerinden daha etkili olabilir. Bu durumda personeli egitmek suretiyle
miisterilerin dilek ve sikdyetlerini arastirmak gibi miisteri iligkileri konusuyla
ilgili amaglar kurum-igi halkla iliskiler faaliyeti olarak degerlendirilebilir®®. Bu,
nedenle bu personelin igini iyi gérmesi bakimindan kurum-i¢i halkla iligkiler
faaliyetlerine ayr1 bir 6nem verilmelidir. Oyleyse, hizmet iireten isletmelerdeki
halkla iligkiler cabalarin etkinligi bakimindan yoneticiler, is gorenlerin
kurumlart igin olusturacaklar1 imajda ne gibi roller {istlenebileceklerini dikkate
alarak, onlarin iglerini daha iyi yapmalarina nasil motive edilecegine dnem
vermek zorundadirlar. Hizmetten yararlananlarin iyi bir izlenimle isletmeden
ayrilmalar1 tamamen is goérenlerin tutum ve davraniglarina baglidir. Diger bir
anlatimla, sadece halkla iliskiler gorevlilerinin degil, érgiitteki tiim personelin
halkla iligkiler faaliyetlerinde nemli etkileri bulunmaktadir®®®.

Hizmet isletmelerindeki orgiit-ici halkla iligkiler sayesinde calisanlarin
bireysel amaglariyla orgiitiin amaglar1 arasindaki uyumlagsma saglanabilecektir.
Boylece is gorenlerin orgiitiine baglilig artacak ve calistigi kurumdan memnun
olan personel kendiliginden birer halkla iligkiler gorevlisi gibi miisteriye
davranacaktir.

D.  Spor Isletmeciliginde Halkla Iliskiler Stratejileri

Spor orgiitlerinin sunacagi hizmetleri halkin anlamasi, desteklemesi ve
spora asina olmalarinda halkla iligkiler faaliyetlerinin planlanarak, uygulamasi
ve kontrol edilmesi gereklidir. Bir spor isletmesinde halkla iliskiler
faaliyetlerinin saghkli yiiriitiilebilmesi igin spor programlarinin miikemmel ve
etkili hazirlanmasi, ¢esitli halk kitleleriyle iletisim kanallarinin agik tutulmasi ve
iletisimi saglayacak araglarin, bu programlarin amaglarini, kurumu ve faali-
yetlerini duyurup, tanitacak tarzda kullanilmasina ihtiyag gosterir. Stiphesiz, bir
spor programinin dikkatle planlanip, uygun yontemlerle halkin giiven, anlayis
ve destegini kazanilabilmesi, kamuoyunun tutum ve davraniglariyla, orgiit
amaglarinin birlestirmesine ydnelik yogun cabalar1 gerektirir. Ustelik halk
kesimleri kendilerini ilgilendirsin ya da ilgilendirmesin bircok konuda bilgi
alma istegine sahiptirler. Bu amagla insanlar degisik kanallardan bilgi almaya
ugrasirlar. S6z konusu bu bilgilerin halka giivenilir, dogru ve hizli aktariimasini
ise, bizzat bilgi alirsak istenen kurum en iyi sekilde yerine getirebilir.

3% Hamdi Islamoglu, "Hizmet Pazarlamasinda Uriin Politikalar1", Pazarlama Diinyasi, C. 9,
s.50, Mart-Nisan 1995, s.5
39 Budak ve Budak, age., s.87.
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Halkin spor faaliyetleri arasinda bilgi alma isteginin karsilanmasinda,
spor igletmelerinin programlariyla ilgili mesajlarint halka aktarmalar1 yol ve
yontemleri yaninda, onlarin tepkilerini 6lgebilecek iletisim aginin kurulmasinin
Oonemi biiyiiktiir. Bu da ancak iyi bir halka iliskiler sistemi ile basarilabilir.
Sistemin aksamadan islemesi ise, “hazirlanacak mesajlarin dikkat ¢ekici, ilgi

uyandiricy, etkileyici ve yonlendirici”*® olmasiyla yakindan alakalidir.

Her ne kadar kisiler bir spor programina katilip, katilmama konusunda
kendi iradeleriyle karar verseler de degisik halk kesimleri kendilerine fayda
saglayacak spor programlarinin 6nemini her zaman idrak edemeyebilirler.
Mesela, mesaisini masa basinda tamamlayan bir kurum calisanlari, o kurumun
personeli igin yaptirdig sosyal tesislerdeki kafeterya, lokal gibi béltimleri dolup
tagarken, ayni kurulusun biinyesindeki her tiirlii imkana sahip ve hizmete hazir
tutulan spor mekanlar1 ve programlarindan yeterince yararlanilmamaktadir?,
Hatta baz1 kurumlarda ¢alisanlarin igverenden spor tesisi yapilmasi i¢in talepleri

de bulunmamaktadir®®?,

Oysa etkili bir halkla iliskilerle bu anlayisi degistirmek miimkiindiir.
Ciinkii insanlarin kanaatleri dinamik olup, insanlar duyduklari, gordiikleri ve
yasadiklar1 yaninda yonlendirilmeleriyle de davraniglarini degistirebilirler.
Demek ki halka sporun amaglarini, saglik ve zindelik kazandirmadaki roliinii,
spor programlarma aktif katilimla elde edilebileceklerini anlatmak
gerekmektedir. Oyleyse spor programlarinin iyi hazirlanmasi kadar, iletisim
kanallar1 araciligiyla halkin sportif aktiviteye katilmaya ikna edilmesi sarttir.
Bunun igin Oncelikle halkin arzu ettigi sportif aktivitelere yer vermek ve onlari
Ozendirmek gerekmektedir. Bu da anketler, gdzlemler, uzmanlarin fikirlerini
alma vb. bilgi toplam teknikleriyle gerceklestirilebilir. Ne var ki, halkla iligkiler
faaliyetleri sadece bir kurumun {ist diizey yoneticinin ya da halkla iliskilerle
gorevli yetkililerinin gayretleriyle saglanip, siirdiiriilememektedir. Herhangi bir
organizasyonun etkili bir spor programi sunabilmesi i¢in biitiin ¢alisanlarin
halkla iliskiler sorumlulugunu tasimasina ve iyi bir Orgiit iklimine ihtiyag

vardir*®,

Bir spor isletmesinin hizmetlerinden gerek yararlananlar, gerekse hizmeti
gorenler hem kendilerini anlatabilmek hem de birbirlerini etkileyebilmek igin
iletisim kurarlar. Bu bakimdan halkla iligkiler tesadiiflere bagl olmayan “planl

400 Can, Tuncer ve Ayhan;, age., s.294-295.

401 Burhan Kog, TEDAS Ankara Golbasi Sosyal Tesisleri Yoneticisi fle Yapilan “Spor
Tesislerinde Halkla Tliskiler” Konulu Gériisme, Ankara 26.3. 1994,

402 BTGM., Kamu Kuruluslarinin Spora Katkis1 -Toplant1 Notlari, GSB Yay., Ankara 1976,
S.49.

403 Doyle, M. Bortner; Public Relation for Public Schools, Schenkman Publishing Company
Inc., Cambridge, Massachusetts 1983, s.38.
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ve programli bir iletisim siirecidir*®. Bu siirecin etkililigi bir kisinin ya da
grubun, diger kisi ya da gruplarin tutumlarini belirleyip, bi¢cimlendirmek, dene-
tim altina almak hatta degistirmek iizere girisilecek bilingli ¢abalarla saglanir.
Oyleyse, spor isletmeleri de dnce hedef kitlesinin bilgi diizeyinde, daha sonra
tutumunda bunu takiben de davranislarinda degisim meydana getirebilmelidir.

Bu ve benzeri sebeplerle kamuya ait ve/veya kar amaci giitmeyen
Orgltlerce spor programlarinin sunulmasinda da (bazi 6zel sektdr kurumlarinda
oldugu gibi) profesyonelce davranilmali ve halkla iliskilerin rolii ve 6nemi
kavranabilmelidir. Ozel sektore ait bir spor tesisinin isletilmesinde, nasil Ki
orgit amaclar1  gergeklestirebilme  gayretiyle, pazarlama stratejileri
dogrultusunda halkla iliskiler fonksiyonuna yer verilmesi gerekiyorsa, kamuya
ait ve/veya kar amaci giitmeyen kurumlarin da sportif programlar1 hazirlayip,
sunmasinda orgiit amaclarmi gergeklestirmek tizere halkla iligkiler stratejilerini
gelistirmesi 6nem arz etmektedir. Stiphesiz, her iki sektorde de halkla iligkiler
¢abalariin basarili olabilmesi icin, gergeklerin dogru bir sekilde yansitilmasi ve
bu sebeple de spor programlarinin tanimlanmasina ihtiyag vardir. CUnku farkl
halk kesimleri hakkinda bilgiler toplanarak “ilgi alanlarinin anlasilmasi, saglik
aliskanliklarinin, meraklarinin tespit edilmesi, kisaca onlar i¢in neyin onemli
oldugu bilinmelidir. Diger bir ifadeyle organizasyon hedef kitlesinin temel
deger, tutum, inanglarinin farkinda ise bu kitlenin ihtiyaglarin
karsilayabilecektir. Sozgelimi “fertlerin deger yargilariyla uyusmayan spor
dallar1 onlarmn programa katilmalarim olumsuz bigimde etkileyebilmektedir%,
Mesela “mayo ile yiizmek... kisi tarafindan benimsenmezse, bu kisinin o bransta
diizenlenmis spor programlarma katilmasi gerceklesmeyebilir4%.

Herhangi bir spor organizasyonu siirekliligini saglamak istiyorsa,
mumkiin oldugu kadar halkin diisiincesine itibar etmeli ve onlarin ne
hissettiklerini anlamalidir. O halde spor isletmeleri hedef kitlesiyle kuracagi
iletisim ¢abalarinda “insanlarin  gereksinimlerine cevap vermeli, bu
gereksinimlerin farkina vardirmali, onlarda giderme istegi yaratarak bu
dogrultuda davramisa ge¢meye giidiileyici olmalidir™’. Zira halkin kanaat,
tutum ve davranmislart Onceki yasanti ve tecriibeleriyle sekillenmekte, onlarin
duyduklar, gordiikleri, yasadiklari yaninda yonlendirilmeleri davraniglarini
etkilemektedir.

404 Haluk Giirgen, Halkla iliskiler Ortam ve Araclari, Anadolu Universitesi AOF Yay.,
Eskisehir 1995, .12, 18-19.

405 Yalgin Tasmektepligil ve Osman Imamoglu., Tiirkiye’de Kiiltiirel Yapimin Spora Etkisi
Uzerine Diisiinceler”, GU Bed. Egt. Spor Bil. Der., C. m, 5.1, 1996, 5.46.

406 Zahit Serarslan., Spor Pazarlamasi, Sporun Pazarlanmasinda Pazarlama Tekniklerinden
Yararlanma”, Yaymlanmamis Doktora Tezi MU Saglik Bil. Enst., {stanbul 1990.

407 Giirgen age., s.20.
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Bu bakimdan halkla iligkiler programlari konuyla ilgili ve bilgili birey ve
gruplar tarafindan ya da nezaretinde kurumun i¢ ve dis ¢evresini olusturan 6zel
ve tiizel kisilige sahip herkesin goriis ve tavsiyeleri dikkate alinarak planlanirsa
etkisi artacaktir.

Bdyle bir halkla iliskiler programinda, iyi bir halkla iliskiler politikasinin
benimsenmesi, karli/faydali olabilecek spor programlarinin belirlenmesi; fiili ve
potansiyel katilimcilarin sportif ihtiyaglar ile mevcut spor programlar1 hakkinda
bildiklerinin tespit edilmesi; katilimcilarca spor programlarinin yararlarinin
anlasilmasinda hangi gergekler ve sebeplerin tesirli oldugunun ve ne gibi
gelismelerin  bu etkileri arttirdiginin  6grenilmesi; karsilikli anlayis ve
kabullenmeyi saglayip siirdiirecek planlama tekniklerinin kullanilmasi; arzu
edilen sonuca ulasabilmek icin fayda-maliyet baglantisinin kurulmasi; belli
zamanlarda 0Ozel iletisim faaliyetlerinin kimin tarafindan yiiriitiileceginin
bilinmesi gerekmektedir®,

Bu arada uygulanacak programin gelistirilmesi icin ise sunlar gecerli
olabilir®®:

- Uygulamaya konulacak halkla iliskiler programinin kurum i¢in tezat
olusturmamasi icin degerlendirmeler yapilarak, en {ist yoneticiden, en alt
kademedeki isgérene kadar program desteklenmeli ve programi yliriitecek
kisilerin isboliimii yapilmalidir.

- Hazirlanan taslak program yaziya dokiilerek, organizasyonun her (yesi
bilgilendirilmelidir.

- Spor hizmetleri katilimcilarin tepkisini 6lgecek arastirma sonuglarina
gore degerlendirilerek, bu bilgiler 1s181nda ihtiyaglar kargilanmalidir.

- Halkla iligkileri yiiriitecek finansman imkanlar1 saglanarak, hizmeti
Sunan kisilere organizasyonu daha iyi ve verimli isletebileceklerine inanilan
hususlarda harcama yetkisi verilmelidir.

- Halkla iliskiler calisanlari, organizasyonun ihtiyaclarina ve
biiytikliigline gore tespit edilmeli, say1 yeterliyse programin daha iyi olmasina
katki saglayacak uzman kisiler istihdam edilmelidir.

Spor isletmelerinin etkenliginin saglanmasi ve arttirilmasinda halkla
iliskilerden ve halkla iligkilerin tesirli olmasi i¢in de iletisim araglarindan
faydalanilmalidir. Ancak, hem spor hizmetlerinin sunumunun hem de spor
isletmelerinin halkla iliskiler faaliyetlerinin odaginda insan unsurunun yer
almas1 sebebiyle yanlis anlasilmalar s6z konusu olabilir. Boyle durumlarda
halkla iligkiler programi gelistirilirken, hangi iletisim araclarinin kullanilacagi
ve etkisinin nasil olacagi kestirilmeli yanlis anlagilmalara firsat verilmemelidir.

408 Bucher; age., s.374.
409 Aym Eser, $.375.
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Kuskusuz spor kurulugsunun yapisi ve amaglarina gore halkla iligkileri saglayip,
stirdiirecek iletisim kanal ve mesajlarinin tiiric degisecektir. Ama tiiri ne olursa
olsun halkla iligkilerde mesaj "dogruluk", “diyalog” ve “kamu yaran”
kavramlarina samimiyetle dayandirtimalidir. Bilerek ya da hata ile dogru
olmayan veya yanlis anlasiimalara yol agacak mesajlar verilmemesine 6zel 6zen
gosterilmelidir’*!°, Bunun gerceklesmesi icin spor isletmelerinde olusturulacak
"halkla iliskiler birimleri, modern yonetim tekniklerinden ve teknolojik
yeniliklerden yararlanarak hedef kitleye ulasmak ve onlari dogru bigimde
bilgilendirme sorumlulugunu tagimahdirlar"*!. Béylece daha genis kitleye
aninda, agiklayici, yonlendirici mesajlar kolayca ulastirilabilecektir.

Ote yandan halkla iliskiler programinin tespiti uzmanlik gerektirmekte ve
kurumdaki spor programlarini hazirlayan, yiiriiten, yoneten kisilerin katkilarryla
bu konudaki kararlar daha saglikli verilebilmektedir. Diger bir ifadeyle kurum
ile ilgili cevreler dikkate alinarak, bu gevrenin 6zelliklerine gore hangi aracin
kullanilacagi belirlenmelidir.

Bir spor isletmesi ve faaliyetleriyle ilgili olarak, genis kitlelere halkla
iligkiler amag¢li mesajlarin iletilmesinde kurum tarafindan ¢ikarilan yayinlardan
ya da ulusal ve yerel iletisim araglarindan faydalanmak mimkindir. Gazeteler
daha genis kitlelere bilgi ulagtirmada ve spor programlarini halka yansitmada
yardimei olabilir. Bu amagla yonetim ya da kurum tarafindan sunulan sportif
programlar, kamuoyunu bilgilendirmeleri amaciyla yazili basina mutlaka
iletilmelidir.

Yazili ve gorsel basin spor programlari i¢in kullanilabilecek uygun bir
ortamdir. Radyo, TV, gazete ve dergilerde yer alacak bu bilgilerin tatmin edici
olmas: etkiyi artirmaktadir**?. Bu bakimdan spor isletmeleri basinla iyi iligkiler
kurabilecek, basmin dilini iyi anlayabilen yetismis kabiliyetli uzmanlar
araciligiyla, kurumlariyla ilgili haberlerde dogru bilgilerin siiratle akigini
saglayabilirler.

Ote yandan gerek basin mensuplar1 gerekse ilgili cevrelerle yapilacak
goriismeler ve ziyaretler kurumun yapist ve isleyisini daha yakindan tanitmak
icin uygun olmaktadir. Bunun yaninda kurum temsilcilerinin organizasyonu
tanitmak icin hizmetlerini gotiirebilecegi kisi, hedef kitle ve sosyal gruplarla
yapacaklar1 yiiz yiize konugmalar halkla iliskiler i¢cin 6nemli bir arac olabilir.
Ancak, ilgi ve merak uyandirmak, konuya hakimiyet ve etkili konusmak
gerekir. Goriismelerde kisa agik, anlasilir kelimeleri se¢meli, kesin telaffuzdan

410 Girel, Goniilonii, “Halkla Iliskiler Hizmetinin Yerine Getirilmesinde Toplam Kalite Yénetimi”,
iletisim, S: 2000/Kis, s.146

411 Aym eser, s.144.

42 Selma Coskun, “Halkla iliskilerde Kullanilan Iletisim Araglari”, Hikmet Segim, Halkla
iliskiler, age., s.113.



148 Spor Istetmeciligi

kacinmalidir. Diisiinceleri belirtme ve yonlendirme agisindan halk konusmalari
onceden hazirlanarak ya da dogrudan yapilabilir. Tartisma gruplari, forumlar ve
benzer toplantilar bu kategoride ilgili gevrelerle sik sik yapilabilir. Yanlis
anlagilmalar, programin yarar ve zararlar1 boylece acikliga kavusturulabilir.

Bazi spor isletmelerinde zaman zaman kontrol ve giivenlik islevini de
iistlenen danisma masalar1 esasen spor hizmetlerinin tanitimi, miisteri kabul,
kayit, bu hizmetlerden nasil yararlanabilecekleri ve neler elde edebileceklerine
dair bilgilendirme, agirlama, yol gosterme ve yoneltme gibi gorevleri itibariyle
halkla iligkilerin miisteri memnuniyeti boyutuyla katilimcilarin organizasyon ve
programlar hakkindaki ilk kanaatlerinin olustugu yerdir. Bu masada uygulanan
islemler spor igletmesinin ulasmay1 hedefledigi hizmetlerin kalitesinin somut
olaylara dayandirilmasi bakimindan énem tasimaktadir*®®. Ayrica, zaman ve
emek kaybimi Onleyecek ve katilimcilara yol gosterecek bilgiler, gerek ilk
gelenler ve gerekse siirekli katilimeilarla burada saglanmaktadir.

Spor isletmeleri icin halkla iligkilerde kullanilmas1 giderek artan
araglardan biri de telefonla gériismelerdir. Cesitli bilgi hatlariyla tesis, kurum ve
programlari hakkinda gerek mevcut gerekse potansiyel kullanicilara danigma
hizmetleri yaninda bilgilendirmeye yonelik ¢abalar hizli bir haberlesme kanali
olarak bu aragla stirdiiriilebilir. Ancak, etkili olmasi i¢in telefonla goriisme
adabina uyularak temas saglanmasi 6nemlidir. Mesela, telefonun uzun miiddet
calmasina izin verilmemeli, zil sesi tizerine telefonu agan kisi kendini tanitmall,
konugma ses tonu iyi ayarlanmali, kars1 tarafin istegine uygun bilgileri verecek
kigilerle temas imkani saglanmali, goriigmecinin ¢ok beklemesi gereken
durumlarda numarasi almmarak daha sonra aranmali, konusurken kalem kagit
bulundurulmali, konugsma sirasinda konusmay1 pekistirici saygili ifadeler ile
karsi tarafin dikkatle dinlenildigi vurgulanmalidir.

Halki spor programlar1 konusunda bilgilendirmeye yonelik olarak bazi
basili araglardan da faydalamlabilmektedir**. Bunlardan brosiirde kurulusu
tanitici bilgilere yer verilir. Tamamiyla yonetimin kontroliinde hazirlandigindan
verilen bilgiler kontrol altindadir. Aydinlatici bilgiler resim ve fotograflarla
dikkat ¢ekici hale getirilmelidir. Brosiirler konu biitinliigiine dikkat edilecek az
sayfali hazirlanmalidir. Spor tesislerinin 6zellikleri, spor programlart ve
bunlarin kullanim saatleri ile fiyatlarina brosiirde yer vermek mumkindr.
Verilecek mesajlar hedef kitlelerin durumuna goére asagidaki araclarla
sunulabilir.

El kitapcigr kurumun ¢ok yonlii tamtilmasinda kullanilan bir aragtir.
Genellikle 16 sayfadan az olmaz ve yaziya daha ¢ok 6nem verilir. Kurumu
ilgilendiren bazi konularin anlatimi ve agiklanmasi agisindan yardimer kaynak

413 Uner, agm., .6-9.
414 Bkz.- Bucher, age., 5.376-480., Voltmer and Esslinger, age., s.465-469.
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niteligi tasir. El kitapc¢iginin i¢inde kurum tanitildiktan sonra spor programlari
ve ilgili evreyi ilgilendiren 6nemli konulara yer verilebilir.

flan tahtas: da spor tesislerinde iletisim saglamak icin siklikla kullanilan
araclardan biridir. Kullanicilara bilgilerin yer aldigi ilan tahtasi kolayca goriilen
yerlere asilarak iletilecek mesajlar sahiplerine ulastirilir.

Afig, genis kitlelere ulagsmak i¢in hazirlanan iletisim araglarindan biridir.
Diizenlenen spor etkinliklerini duyurmak i¢in genel yerlere asilan afisler, cok
kisi tarafindan goriilmesi ve dikkat ¢ekmesi bakimindan énemlidir.

Pankart ise, daha ¢ok kalabalik yerlere asilan duyurulardir.
Uzerlerindeki biyik puntolu harflerle kolay okunacak ve ilgi cekecek sekilde
hazirlanir. Mesela, tesisin agildigin1 veya yeni bir spor programi kayitlarinin
basladigin1 muhtelif yerlere asilan pankartlarla duyurmak gecerli bir yoldur.

El ilanlarn daha c¢ok reklam amacgli olarak ve genellikle pankartta
verilebilecek bilgilerin kii¢lik kagitlara basilarak elde dagitilmasi i¢in hazirlanir.

Resimler spor tesislerinde uygulanan branslarin kullanim sekillerini
gOstermek bakimindan siklikla kullanilan araglardir. Resimlerle hareketler daha
ilging ve acik yansitilabilmektedir. Ozellikle spor programlarina yeni katilanlar
bu resimlerden yararlanarak hareketleri dogru ve tam algilayabilirler.

Grafikler ise, katilimci sayilari, malzemeler ve organizasyonlar vb.
hakkinda renkli, gosterisli ve ilging istatistiki bilgileri yansitir.

Yon levhalar, tesis i¢i ve ¢evresinde kullanicilara yol gdstermesi ve
kullanicilar1 dogru istikamete yoOnlendirmesi bakimindan oOnemli iletisim
araglarindandir.

Aydmlatict levhalar, resim ve grafiklerle desteklenmis bu yazilar
genellikle kurallar ve program oOzelliklerini yansitmasi ya da ikaz etmesi
bakimindan spor tesislerinde siklikla kullanilmaktadir.

Ayrica bilgilendirmeyi saglayici film, videobant, slayt ve benzeri halkla
iligkiler araglar spor tesis ve programlart i¢in yararl olabilmektedir.

Kurumun ilgili gevresinin dilek, sikayet kanaat ve 6giitlerini 6grenmek
i¢in degisik yontemler kullanilabilir. Danisma servisi, dilek ve sikdyet kutular
bunlardan en yayginlaridir. Ayrica, basinda yer alan bu tir bilgiler
degerlendirilmelidir. Giiniimiizde web sayfalar1 e-posta, cdrom, chat odalar
bilgisayar ortaminda halkla iliskiler amaciyla kullanilmalidir.

Daha sistemli bilgi almak Uizere soru kagitlari, anket ve yliz yiize goriisme
gibi halkla iliskiler amacgli yontemlerle mevcut ve potansiyel katilimcilarm
ihtiyag, istek, tutum ve beklentileri degerlendirilebilmektedir.
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Unutulmamalidir ki, halkla iliskiler faaliyetleri spor orgiitleri igcinde hedef
kitleleriyle bir kopriidiir. Bu nedenle gecisi zorlastiran engelleri ortadan
kaldirmak ve karsilikli giiven ortamini kurup, siirdiirmek gerekir.



VIITI. Bolum

SPONSORLUK

A.  Sponsorlugun Tanimi ve Anlani

Son zamanlarda sponsor ve sponsorluk kavramlar isletmecilik alaninda
siklikla kullamlmaktadir. Ingilizce bir kelime olan sponsorluk, desteklemek,
himaye etmek, kefil olmak gibi anlamlar1 tagimaktadir. Bir isletme faaliyeti
olarak yorumlandiginda sponsorluk, destekleyicilik ya da destekleme tarzinda
ifade edilmektedir. Diger destekleme sekillerinden ayrimini ortaya koyabilmek
amaciyla literatiirde ticari sponsorluk ya da orgitsel sponsorluk olarak anilan
bu faaliyet bir gosteri, sportif kiltlrel vb. bir organizasyonun giderlerinin
tUmiini ya da bir boliimiinii adinin o faaliyetle anilmasi karsilifinda 6demeyi
kabul ederek 0zel ya da kamu tiizel kisi veya kurulusun yaptigi desteklemeleri
ifade etmektedir*®. Diger bir ifadeyle sponsorluk kitlelerce istenen ve 6zlenen
alanlarda, etkinlikler gerceklestirmek ya da bu yondeki girisimleri baslatanlara
genellikle finansal destek vermek seklinde yorumlanabilir. Orgiitsel
destekleyicilik isletmenin olagan faaliyetlerinin dogrudan bir pargasi olmayan
ancak isletmenin bu desteklemeyi yapmakla ticari faydalar elde edebilecegi olay

ya da aktivitelere destek saglamasidir*®,

Halkla iligkiler ve pazarlama karmasinin bazi c¢aligmalarini yakindan
ilgilendiren sponsorlugun gerek sponsorlar, gerekse sponsor arayanlarca
yeterince anlasildigini sdylemek zordur. Bazilari sponsorlugu, pazarlamanin
piyasada gelisme gosterme, ilerleme boyutu olan tutundurma karmasinda yer
alan reklama alternatif ya da yardimci bir teknik olarak yorumlamaktadirlar®’.

415 Buylk Larrousse Sozlik Ansiklopedisi, Milliyet Gazetecilik Yaymlari 1992, C.2l 5.10762.
48 Sevgi Ayse Oztiirk, “Pazarlama Iletisiminde Gelisen bir Kavram: Destekleme Faaliyetleri
(Sponsorluk)”, Pazarlama Diinyasi, Y1l:6, 5.35, Eyliil-Ekim 1992, s.3-6.

417 Hiirriyet Uymaz, Sponsorlugu Sevdik”, Hurriyet Gazetesi, 28 Mart 1996, s.11.
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Boyle diisiinenler yerel seyirci gruplarina hizmetler olusturarak, yani solen ve
spor yarigmalarina sponsorluk yaparak, hedef pazari satis noktasinda
yakalamaktadirlar. CUnki onlarin tahminlerine gore tiiketicilerin igte ikisi

hangi Uriint alacagina satis noktasinda karar vermektedirler*.

Ote yandan halkla iliskilerle, destek saglama arasindaki alaka, sponsor
arayanlarla,  sponsorluk  yapmak  isteyenler  arasindaki iliskiye
benzetilebilmektedir. Siiphesiz bu iki*® grubun amag ve hedefleri birbirinden
cok farklidir. Ne var ki isletmeler bu tiir faaliyetleri maddi agidan desteklemek
suretiyle hedef kitlesinin zihninde olumlu bir kurum imaji olusturabilirler?°,
Boylece, destekleme faaliyetleri isletmelerin iletisim amaglarina ulasmalarinda
onemli bir ara¢ gorevi tistlenmektedir. Ayrica, sponsorlugun comert hibeler ve
reklam arasinda yer aldigina dair goriisler de ileri siiriilmektedir®?t. Comert hibe
goriigii sponsorluk yapan sahsin ya da kurumunun destekgiligini {stlendigi
aktivitenin o  kisinin  hobisi olmasi  halinde  gergekleseceginden
kaynaklanmaktadir.

Esasen, karsiliksiz maddi yardimlar yoluyla desteklemek sponsorluk
anlamima gelmemektedir. Ciinkii bir hayir kurumuna yapilan bagis, hayir
kurumuna maddi gelir saglamakta, ancak yardimi yapan kisi bu hibe ya da
bagisin karsiliginda halkla iliskiler veya pazarlama agisindan bir beklenti iginde
bulunmamaktadir. Zira yardim yapilan kurumlar, yardim yapanlar1 topluma bir
seyler kazandirdiklarina ikna etmektedirler. Neticede bu kisiler ya da kurumlar
yardim sever olarak bagista bulunabilmektedirler. Bazen bu yardimlar daha
resmi boyut kazanabilmektedir. Mesela, bir spor kuliibiiniin satisa g¢ikardigi
hisse senetlerini satin alanlar bir taraftan o kuliibe maddi destek saglarken, ote
yandan kuliibiin ortaklik sermayesinin bir kismini hukuken sahiplenmekle
hissedar olurlar. Oysa bazi firmalar genellikle is alanlarma giren hususlarda
yardim yaparlarken kurum adinin anilmasimi arzulamaktadirlar. Mesela bir
havayollar1 sirketi havacilikla ilgilenen bir demege, vakfa resmi bagista
bulunabilmektedir. Hayir kurumlarma veya kamu yararina ¢alisan derneklere
firmalarin = verdigi bu destek bir bakima sosyal sponsorluk anlami
tagityabilmektedir. Bu da kisi ve kurumlarin gecerli ve degerli gerekgelere
dayanarak destek verdikleri anlamina gelmektedir. Nitekim spor, ruh ve beden
saghigina getirdigi denge ve topluma kazandirdigi yararlar bakimmdan 6nemli
bir sosyal olgudur. Bu bakimdan 6zel sektérdeki ekonomik durumu iyi olan
kurumlar spora ve sporcuya biit¢e ayirip, yasadigi topluma sadece iiretkenligiyle

418 Armond Mattelart, Reklameilik, Yeni Yiizyil Kitapligi, letisim Yay., Cev: Fatos Ersoy, (yer
ve tarih yok), s.51.

419 David W. Wragg., The Public Relation Handbook, 51" Ed., BlackweLl Business Publishers,
Oxford, UK 1992, s.156.

420 Uray., agm, s.101.

421 Uymaz, agy., s.12.
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degil, spora  yatinm  yapmakla  sosyal  sorumlulugunu yerine
getirebilmektedirler‘??. Ilk bakista reklam amaci giidiildiigii izlenimi veren bu
hareket esasen topluma 6denmis manevi bir borgtan ibarettir‘Z,

Bir sportif ya da kiiltiirel aktivitenin sponsoru, yaptig1 yatirimdan karsilik
beklemektedir. Ciinkii sponsorluk, belirlenmis amacglara ulagsmak {izere
destekleyen ve destek arayanlar arasinda yapilan ve karsilikli ¢ikarlart bulunan
bir is diizenlemesidir. Bu destekleme faaliyeti sonucunda gerek desteklenenlere
ve gerekse topluma yararlar olugsmakta, bunun yaninda, sponsor firma kendi
ticari amaglarina dogrudan veya dolayli bir yolla ulagsmaktadir. Dolayisiyla,
firmalara bu tir olaylarin desteklenmeye deger olduguna dair bazi teminatlar
Onerilmelidir. Zira c¢ogu firma bir aktivitenin sponsorlugunu karsilik
beklemeden yapabilme liikksiine sahip degildir. Sponsor sirket verdigi destegin
karsihginda, satislarinda artis veya iin kazanmak gibi yararlar bekler. ideal olan
sponsorlugu yapilan aktivitenin sponsora genis imkanlar vermesidir. Eger bir
olayr destekleme tek bir sponsor firma tarafindan yapiliyorsa, sponsorun
beklentisi firma adinin o aktiviteyle siklikla anilmasi olacaktir. Aksi halde bu
sirket sponsorluga ek fonlar ayirarak reklamla sponsorlugu pekistirmek zorunda
kalacaktir. Nitekim Eczacibasi firmasina Istanbul Festivali i¢in sponsorluk teklif
edildiginde, Nejat Eczacibasi, “Yapmayin, is adamindan para istenir mi?’ diye
basta itiraz etmisse de bu aktivitenin sponsorluguna bir kag¢ yil sonra
baglamistir*?*, Kuskusuz bu iki 6rnekte de firmanin bazi yararlar saglayabilecegi
disiiniilebilir. Mesela, 06zel sirketler sponsorluk harcamalarimi vergiden
diisebilmektedirler*”®. Bunun yaninda firmalara sagladifi bu destekten otiirii
medyada olabildigince ¢ok yer verilmekte, kurulus adi sik¢a zikredilmekte
dolayistyla kurumun {icretsiz tanitimi yapilmaktadir. Sonugta hem firma hem de
toplum bu destekten otiirii fayda elde etmektedir. Oyleyse “ticari bir amag
olmadan sadece hayirseverlik amaciyla para, malzeme, personel, bilgi (ya da
hizmet) gibi yardimlarin spor, kiiltiir-sanat ve sosyal alanda ihtiya¢ duyulan
birey, grup ya da organizasyonlara yapilmasi ¢ogu zaman yanlis bi¢imde
sponsorluk olarak adlandiriimaktadir’2,

Ne var ki, degisik sponsorlarin desteklerinin karsiligindaki beklentileri de
farklilik gosterebilmektedir. Bazilar1 satislar1 arttirmak, bir kismi da isim
yapmak ya da marka imaji1 olusturmak i¢in sponsorlugu tercih etmektedirler.
Sponsorun verecegi destek parasal olabilecegi gibi 6diil ve armaganlar seklinde
de olabilir. Mesela, bir firma reklam filmi ¢ekip harcama yapmak ve yayin-

422 Attila Gokge. “Sponsorluk”, Terciiman Super Spor, 9 Ocak 1983.

423 \Wragg, age., .156.
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425 Aymi yaz, s.11.

426 Aydemir Okay., “Mesenlik Bagiscilik ve Sponsorluk”, I.U. Iletisim Fak. Der., S.5., 1997,
5.281-293.
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latmak yerine, Eczacibasi oOrneginde oldugu gibi, biinyelerine uygun bir
etkinligi destekleyip, bu sayede bir tanitim yolu olarak isminin ge¢mesini
reklam piyasasina yapacag1 harcamaya esdeger gorebilmektedir. Ustelik olumlu
firma goriintusiyle toplum tarafindan da benimsenmektedirler.

Bu bakimdan iiriinlerinin ve firmanin tasimasi uygun bulunan imajinda
siirekliligin saglanmasi agisindan sponsorluk, bir nevi halkla iliskiler ¢abasi
sayilabilmektedir. Mesela, tiretimleri ve trlnleriyle cevreyi kirleten firmalar
elestirileri tolere edebilmek igin g¢evre projelerinin sponsorlugunu yapmakla,
cevre dostu imajini yerlestirmeye gayret etmektedirler. Saglhik Bakanliginin
yuriittigli Ulusal Ast Giinleri kampanyasinin bazi gida sektorii firmalarca
desteklenmesiyle bir yandan toplumsal bir hizmet gergeklestirilirken, &te
yandan saglikli besin imaji oturtulmaya ya da bu imajin devamina
calisilmaktadir. Bazen de Uretici firmalar kendi ilgi alanindaki basarili kisileri,
basarilarinin devamini saglamak ve cesaretlendirmek lzere 6dillendirebilirler.
Kurum ismiyle sanat-kiiltiir kimligini biitiinlestirmek isteyen sponsor sirketler,
gise hasilat1 kaygisiyla vizyona girmeyen, sanat degeri yiiksek filmleri festival
stiresince gosterime sokarak, karsiliginda filmlerde logosunun gorilmesiyle
ismini genis kitlelere duyurarak marka veya iirlinden haberdar olanlarin sayisini
arttirmayi, sirket/marka imajim giiglendirmeyi, yeni bir iiriinii tanitmay1, satigini
arttirmay1 diistinebilir. Cogu zaman sponsor firmalar devletin yetisemedigi
sosyal alanlarda destek saglamakla sosyal bir gorev listlenmekte, boylece halkla
iliskiler faaliyetlerinde basar1 elde etmektedirler.

Bu agiklamalardan hareketle sponsorlugu “bir kisi ya da kurulusun kendi
uzmanlik alaninin digindaki herhangi bir olay ya da etkinlige kar/fayda amaci
giiderek destek saglamasi™?’ seklinde tamimlayabiliriz. Oyleyse sponsorluk;
reklam, pazarlama ya da halkla iliskiler niyetiyle veya bunlardan iki ya da
Uclniin bilesimi amaciyla yapilabilmektedir*?®.

B.  Sponsorluk Anlayisinin Geligimi

Tarihi gelisim i¢inde kdkeni eskilere dayandirilabilmekle birlikte modem
anlamdaki sponsorluk Ikinci Diinya Savasi sonrasinda ABD’de ortaya cikarak,
1970’lerde Avrupa’ya sigramustir. Fransa’da ilk Onceleri, sirketin yurttashk
gorevini yapmas: sloganiyla yerlesmis ve sponsorluk kurumsal vatandashga es
tutulmustur. Bu anlayis devletin iistlendigi sosyal aktivitelere mali desteginin
azalmast ya da kesilmesi sonucunda ortaya ¢ikmistir. Koruyucu Devlet

427 Banu Aybars., “Giiniimiizde Sponsorluk Kavrami”, 1.U. Tletisim Fak. Der. 5.6., 1997, 5.327-
331.

428 Frank Jefkins., Planned Press And Public Relations, 3" Ed. Blackie Academic and
Professional, Glasgow 1993, 5.133
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kavramina karsi, 6zel sektoriin paray1 daha hizli kullanimi ve daha basarili mali
yoOnetimi sayesinde bu tur aktivitelere destek verilmektedir?®.

Tiirklerde ise sponsorlugu koruyan-korunan (hami-mahmi) sistemine yani
iyilik yapma . yardim etme anlayisi kadar eskilere dayandirmak miimkiindiir.
Mesela, Osmanlilarda, sporcular padisahlarin, vezirlerin, pasa ve beylerin,
biyiik toprak sahipleriyle, kentli zenginlerin himayesinde yetistirilirlerdi**.
Ancak, bilim, sanat, spor adamlarmmin veya savascilarin korunmasi,
yetistirilmesi, toplumun ortak ¢ikarlarina yoneliktir. Finans saglayan kisi ya da
kurulusun bu destegine bir karsilik beklemesi s6z konusu degildir. Bununla
birlikte 6nce ABD’de sonra diger devletlerde eski kiiltiirel hamilik ve ¢ikar
amaci glitmeme bigimlerinin yerini ticari sponsorluk aldi. CUnki hami kurulug

fikrinin geleceginin olamaz disiincesi giderek yerlesti*!,

Sponsorluk basarili ya da basarisiz bigcimde pek ¢ok iilkede kullanilirken,
tecriibelerini paylagmaya, yaymaya ve halkin diigiincelerini etkilemeye istekli
sirketler olimpiyat oyunlar1 gibi en gézde uluslararasi sportif olaylar1 ya da en
basit yerel takimi desteklemeye kadar uzanabilmektedir. Buradaki miisterek
Ozellik, sponsorun isminin goriilecek olmasi ve bunun basin yayin organlarinca
takip edilirken sik sik vurgulanmasidir.

Sponsorluk sisteminin kurucusu Amerikalilar, ticari is iligkisi iginde
sponsorlugun en gelismis uygulamasini ilk defa 1984 Los Angeles Olimpiyat
Oyunlarinda yapmiglardir. Akilli bir stratejiyle olimpiyat oyunlart igin 6zel
sektoriin destegini alirken, hem {ilke ekonomisini canlandirdilar, hem de gok
uluslu sirketlerin diinyadaki imajinin daha da pekismesine zemin hazirladilar.
Clinki sponsor sirketlerden, Tv yaymlarindan ve turizmden elde ettikleriyle,
olimpiyat i¢in yaptiklari tesislerin ve organizasyonun masraflarini karsiladiklar
gibi, azimsanmayacak miktarda kar elde ettiler*®,

Bugiin sponsorluk uygulamalar1 dizi film, miizik, eglence ve spor
programlari, klip ¢ekimleri, kiiltiir, saglik, egitim, ¢evre gibi alanlarda iiriin ve
kurum imaji igin uluslararasi ve yerel sirketlerce yapila gelmektedir.
Sponsorlukta sik¢a rastlanan bir problem ise sirketlerin tecriibesizliginden
kaynaklanmaktadir. So6zgelimi, bazi art niyetli kisiler sponsorlari sahsi
menfaatlerine alet edebilmektedirler.

Sponsorluga yeni ve farkli bir bakis agis1 da bazi reklam yasakli iiriinler
icin (mesela gelismis iilkelerdeki tiitiin iiriinlerinin reklaminin yasaklanmasi
gibi) firmalar sponsorluga agirlik vererek Ozellikle spor aktivitelerine ve
televizyonda gosterilebilen programlar1 destekledikleri goriilmektedir. Hatta bu

429 Mattelar1; age., s.84, 85 aras1 dzeti.
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firmalar Urin isimlerinin de yer aldigi baska sirket vasitasiyla televizyon
kanallarinin programlarina katki saglayarak, yasakli iiriinii ¢agrigtiran isim ve
renkleri kullanarak bir nevi by-pass sistemiyle reklam yapmaktadirlar*®?,

Kisaca sponsorluk farkli anlayislarla eskiden oldugu gibi yapila
gelmektedir.  Ozellikle giinimiizde sponsorluk, sponsor olmayanlarla,
sponsorluk yapanlarin iki tarafli ¢ikar iliskisine dayanmakta ve bir yatirim
seklinde diistiniilmektedir. Sponsor kuruluslarin sponsorluktan umduklari fayda;
destekledikleri faaliyet karsiliginda onceden belirledikleri ticari amaglarini
gergeklestirmelerine dayanmaktadir.

C.  Sporda Sponsorluk Stratejileri

Is hayatina yeni giren sirketler pazarda yer edinmek, isim duyurmak,
kamuoyunun ilgisini ¢ekmek tizere, hedef pazari tatmin etmek suretiyle,
toplumda degerli goriilen aktivitelere destek veren kurum izlenimine sahip
olmak istemektedirler. Hatta, baz1 durumlarda sponsorluk ticari agidan firmalara
bir fayda saglanmasa da destekleme islemlerine devam edebilmektedirler.

Ancak, cogu sponsor ticari amaglar pesinde kosmaktadir. Bu bakimdan
firma yetkilileri sponsorlugu kabul etmeden 0nce bilincli kararlar alarak segim
yapmakta ve bu secimlerinde sportif aktiviteleri desteklemeyi uygun
gormektedirler. CUnki spor ¢ok genis Kkitlelere hitap eden faaliyetler karmasi
oldugu i¢in firmalarin ilgisini biiyiik capta ¢ekmektedir*3,

Sponsorluga karar vermeden ¢nce hedef kitlenin ilgi alanlarini tespit
etmek gereklidir. Clnki sponsorluk iiriinle uyum saglamalidir. Ornegin, motor
yariglari, otomotiv sanayicileri i¢in bir seyler uyandirirken, ila¢ sanayindeki
sirketlere bir sey ifade etmemektedir. Bu bakimdan sponsorlugu yapilan aktivite
sponsora genis firsatlar vermelidir. Sponsorun istegi, genellikle, firmanin ve
tiriinlerinin adimin sik¢a gegmesidir. Diger bir ifadeyle firmanin ulagmak istedigi
kitleye mesajlarini iletebilmesi i¢in sponsorlugu yapilan etkinlik medyanin da
ilgisini  ¢ekmelidir. Aksi halde sirketin amaci gerg¢eklesmeyecektir.
Sponsorlugun boyutu firmanin ekonomik giiciine oranla pazarlama, halkla
iligkiler cabalarina ayirabilecegi biitge ile hedef sectigi kitlenin beklentileriyle
celismemelidir. Sponsorluk yapacak sirket, sponsorlugun amaci1 olarak
pazarlamada kendini tanitabilecegi en st diizeye ulasacak ortami arar,
sponsorlugu yapilan organizasyon da kendi aktivitelerini gergeklestirebilmek

i¢in finans ve destek bulmay1 ister*®®.

%33 Wragg, age., s.155.
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Oyleyse, sponsorluk yapmadan o6nce sirketin amaglarmi belirlemesi
gerekir. Bazi durumlarda firmalar belli bir kitleye ulagsmak isteyebilirler.
Mesela, Belcika’daki kahve {iretici bir firma, yapti§i pazar arastirmasi
sonucunda kahve tiiketicilerinin bayanlar oldugunu tespit ederek, sekiz yillik bir
destekleme programiyla Belgika Olimpiyat kafilesinde yer alacak bayan
sporculart desteklemistir. Clinkil ulagsmak istedigi kitle bayanlar oldugundan ra-
kiplerinden daha etkili hale gelmek {izere bu stratejiyi takip etmistir. Boylece,
hem kiiciik bir iilkenin uluslararasi diizeyde madalya alan bayan sporcu sayilari

artmis hem de firma piyasadaki yerini saglamlastirmistir*®,

Basin yayin organlari sponsorun adinin vurgulanmasi gerektigini
savunurlar. Fakat buna karsi ¢ikanlar da olabilmektedir. Bazen sponsorluk
paylasilabilir. Mesela bir basketbol oyununda iki takimi ayr1 ayr1 destekleyen
iki sirket bu aktivite i¢in bir araya gelebilir.

Firmalarin sponsorluk amaglar1 ve sebepleri soyle siralanabilir®’:

- Organizasyonun ya da 0riindn tanitilmas,

- Reklamlarin artan maliyetleri ve reklamlardan istenilen neticelerin
alimamamasi ve destekleme faaliyetlerindeki basarinin kanitlanmasi,

- Sponsorlugun firsat olarak kullanilmasi (by-pass 6rnegi),

- Imaj olusturulmasi,

- [1gili cevre ile samimiyetin arttirilmast,

Kuskusuz, bu sebeplerin bir kag1 bir arada degerlendirilebilmektedir.

Sponsorlar amaglarimi iyi belirledikten sonra, kendilerinin sosyal ve
politik sebeplere alet edilmemeleri, yani baskalari tarafindan basamak olarak
kullanilmamalarina 6nem vermelidir. Sponsor belli bir imaj olusturmak
zorundadir. Bunun igin halkla iligkiler ve pazarlama hedeflerini dogru kitleye,
pazara yOneltmeli; bir ise destek vermeden Once ihtiyaglarinin listesini
yapmalidir. Sponsorluk yapan firmalar genellikle bir aktivitenin destekgisi
olmay1, takimlarin sponsoru olmaya, takimlarin destekgisi olmay1 da sahislarin
sponsoru olmaya tercih ederler. Cinki ferdi sporcularin sponsorlugunu
tistlenmek onlarin her zaman kazanmay1 garantileyemeyeceklerinden risklidir.
Sponsorlukta yeterli, giivenilir ve kabiliyetli organizatorlere ihtiyag vardir.
Sponsorlar firsat kolla-mali ve bunlar1 degerlendirmelidir. Anlasilacag: iizere
sponsorluk i¢in olumsuz gdziiken kavramlar, sponsor arayanlar i¢in olagan
algilanmaktadir.

436 Adrien Vanden Eede, Sporda Marketing Semineri, 8-9 Nisan 1991, GSGM Yay., Ankara
1991, s.12.
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Bir sirket ¢esitli aktiviteleri destekleyerek imajmi diizeltmeyi, adinin bir
kurum ya da faaliyetle birlikte anilmasin1 saglayarak kamuoyunca taninmayi,
sirket icindeki iligkileri diizeltmeyi, sirket calisanlarinda bir gruba ait olduklari
hissini uyandirma ve toplum hayatindaki katilimim gergeklestirmeyi hedefleyen
stratejiler takip edebilir*,

Sporun bir kamu hizmeti olarak yuritilmesinde devlet sektorii artik ana
ve tek gelir kaynagi olmamaktadir. Sporun tek bir gelir kaynagima bagh
kalmasi, spordaki gelismeyi engellemektedir*®®. Ciinkii, spora ayrilan devlet
harcamalarinin kisitli olmasi halinde spor ve rekreasyon hizmet ve faaliyetlerini
yiriiten kamu birimleri zorluklarla karsilasmaktadir. Sporda sponsorluk piyasasi
olusmasi halinde sponsorluk iliskileri devlet yardiminin yerini alabilecek
duzeye getirilebilir.

Bu bakimdan sporda sponsor iligkisi sporun, spor organizasyonlarinin,
sportif olaylar veya miisabakalarin miisterek c¢ikarlar dogrultusunda bagka
kurum ya da kisilerce desteklenmesi seklinde agiklanabilir. BOylece, sponsor
spor iligkisiyle, spora ve spor programi yiiriiten kuruluslara, devleti de
ilgilendiren bir hizmet saglanmaktadir. Bu ifadeler nedeniyle sponsorluk agiktan
para vermekle, yani is piyasasinin comert bir destek bi¢imi olarak algilanabilir.
Ancak, daha 6ncede belirtildigi gibi destekleyiciler ticari amag tagimaktadirlar.
Sponsor, genellikle reklama dayanan bir kar beklentisindedir. Bu da sporu
desteklemenin amaciyla ¢eliskili goriilmemelidir. CUnki sporun maddi ve
manevi olarak gelismesi icin sponsorluk 6nemlidir. Ustelik sponsorluk isi
kurulusun temel ticari isinin bir pargasi da degildir. Bu nedenle sportif
aktivitelere sponsorluk yapan firmalardaki sayisal artisin asil nedeni televiz-

yonda spora ayrilan zamanin ¢ogalmasiyla ilgilidir*4°,

Aslinda sponsorluk reklamla aymi sey degildir. Clnki reklam daha
6nceki pazarlama kisminda bahsi gectigi lizere, bir firmanin isminin ya da
Urdnlniin 6zelliklerinin yer aldig1 ve bunun i¢in 6deme yapilan bir tutundurma
yoludur. Sponsor ise, firmanin ismini 6zel bir Ucret 6demeksizin duyururken,
kurulusun temel islevinin digindaki bir faaliyeti desteklemektedir. Boylece spor
faaliyetlerinin sponsorlugunu yapmakla isletmeler, tutundurma ve halkla
iligkiler ¢abalarina para harcamaya alternatif olarak sponsorlugu firsat olarak
degerlendirmektedirler.

438 Mattelart, age., s.84.
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Sponsorluk olimpiyat oyunlar1 gibi en gbézde uluslararasi sportif
olaylardan, en kiigiik bir yerel takim desteklemeye kadar uzanabilir. Siiphesiz,
sponsorluk i¢in ayrilan harcamalar bir firmanin reklam ve halkla iligkiler
biit¢esinin belli bir miktarint olusturur. Genellikle tiitiin, alkollii ve kolal1 igki
ireticileri sportif aktiviteleri desteklemektedirler. Tv kanallarinda spor
branglarinin gosterilme siireleri goz oniine alinarak, sponsorluguna karar verile-
cek aktivitenin ya da takimin belirlenmesi, firmalarin dikkat ettigi hususlarin
basinda gelmektedir. Ancak, en ¢ok destegi almasi gerekir gibi goziken sporlar
firmalarin sponsorluk yapma kararinda alt siralarda kalabilmektedir. CuUnku
sporun sponsorlugunda firmalar risk oldugu gériistindedirler.

Fakat spor sponsorlugunda olumsuz bir imaj olusturmak riski de
bulunmaktadir. Mesela, hi¢ bir firma 1985 yilinda Briikseldeki Heysel
Stadyumunda 38 kiginin 6liimiine sebep olan, Liverpool ve Juventus takimlari
arasinda oynanan Avrupa Kupa Finali maginin faciasiyla birlikte anilmasini
istemez. Keza, bir gures takiminin sponsorlugunun yapilmasi halinde sirti
minderden kalkmayan bir sporcuyla firma adinin gegmesinin istenmeyecegi de
bir gergektir. Yine Tirk Milli Futbol Takiminin resmi sponsoru Pepsi Cola
firmasinin {iriin satiglariin Tirk Milli Takiminin siirekli yenilmesi halinde
diisme ihtimali bulunmaktadir.

Pek ¢ok ydresel firma kendi bdlgesindeki spor faaliyetlerine (6zellikle de
futbol kuliiplerine) verecekleri destege, ddenecek meblagin az olmasi halinde
istekli goriinmektedirler. Kald1 ki boyle aktivitelere destek olmak politik agidan
firmalara avantaj saglayabilmektedir. Mesela, firma yeni bir gelisme ve
genisleme plani icinde, yo6renin sevilen takimina destek saglayarak, bazi
yararlar elde edebilmektedir. Baska bir ornek olarak, kamu kurumu spor
kuliiplerine yardim yapan sirketler, sponsorlugunun karsiliginda o kurumun
cesitli islerini (ihale vb.) alma gibi baz1 avantajlar elde edebilmektedir.

Belli durumlarda seyirlik sporun cazibesi, izleyicilere milli sayginlik
tastyan motiflerle ayn1 zamanda eglendirme ve ticaret iliskisi i¢inde satislart
arttirabilmektedir. Boyle hallerde firmalar bir spor organizasyonuna destek
verdiklerinde sadece kendi firma isimlerinin reklam panolarinda yer almasini ya
da kendi iriinlerini satacak ya da tiiketiciye spor aktivitesi i¢inde ulasacak
usullere ilgi duymaktadirlar.

Oyleyse spor sponsorlugundaki faaliyet alani, basta futbol, basketbol,
boks, tenis, plaj voleybolu olmak tzere Ulke dizeyindeki profesyonel spor
dallarin1, okul spor takimlarini; herkes igin spor amaglh, halka acgik kosu,
bisiklet, ylizme, tenis gibi sprotif organizasyonlari, mahalli ¢cevredeki futbol ve
diger olimpik spor dallarindaki lig miisabakalarini; Olimpiyat Oyunlari, Diinya
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Kupasi, Davis Kupasi gibi biitiin diinyay: ilgilendiren aktiviteleri kap-

samaktadir*’.

441 Henry A. Rene, Marketing Public Relations, The Hows That Make it Work, lowa State
University Press, AMES 1995, 5.190.
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