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Bu calisma, Afyon Il Merkezinde faaliyet gosteren termal otel isletmelerinin
pazarlama faaliyetlefini nasi] ylriittiikleri ve stratejik pazarlama planlamasindan ne

olgiide yararlandiklarini belirlemeye yoneliktir.

Stratejik pazarlama planlamasi, isletmelerin amaglari ve kapasiteleri ile siirekli
degisen pazar kosu;llan arasinda uyum saglamalarina yardimci olarak, pazarlama
kaynaklarini en etkin sekilde kullanmalarini saglar. Ozellikle termal turizm sektoriinde
yasanan gelismeler dikkate alindiginda, iistiin nitelik ve nicelikte jeotermal kaynaklara
sahip Afyon ilinde faalivet gosteren termal otel isletmelerinin kendileri icin firsat
yaratan unsurlart degerlendirmeleri, tehdit unsuru olan ¢evresel kosullart firsatlara
doniistiirmeleri bu isletmelerin termal pazarda rekabet tstiinliiii saglamalarina neden

olacaktir.

Arastirma kapsaminda yer alan termal otel isletmelerinde, stratejik pazarlama
planlamast stireci durum analizi, pazarlama ama¢ ve hedeflerin tespiti, hedef pazar
secimi ve pazarlama karmasinin gelistirilmesi olmak {izere dort asamada incelenmistir.
Stratejik pazarlama jplanlamasmm ilk asamasi olan durum analizinde termal otel
isletmelerinin kuvvetli ve zavif yonleri ile sektérdeki firsat ve tehditlerini ortaya koyan
bir "Swot Analizi" uygulanmis, degerlendirmeler isletme analizi, sektdr analizi,

rakiplerin analizi ve miisteri analizi basliklar altinda ayrintili olarak verilmistir.
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ABSTRACT

This study examines the marketing methods currently used by touristic spas in the
center of the Afyon administrative district and explores the extent that they use strategic

marketing plans.

Strategic planning of marketing methods assures the best use of marketing
resources while taking into account the vision and he capacities of the enterprise and the
constantly changingﬁmarket conditions. Especially, when the developments in spas are
considered, it is poSsible for these enterprises to turn environmental conditions into
opportunities to come out on top in the spas market place. For each resort the strategic
marketing planning process, the current situation, the marketing objectives, the target

market selection and the development of the marketing mixture are studied.

This study exarriines each of these points on four separate levels. Current situation
analysis is the first stép of the strategic marketing, in which a “Swot analysis” compares
the spa’s strengths and weaknesses with the opportunities and threats of the marketing
sector. In order to come to a conclusion the framework of this analysis takes into

account the enterprise itself, the sector, the competition and the client.
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GIRIS

Uzerinde bulund%ugu cografik konum nedeniyle zengin jeotermal kaynaklara sahip
Tirkiye’de termal su kaynaklari ile agilmis kuyularin toplam debisi 350 milyon 1t/giin
olarak hesaplanmustir ki bu giinde 1 milyon kiginin sicak sulardan yararlanabilecegi
anlamia gelmektedi}r. Her giin gesitli nedenlerle yeni sondajlarin agilmasiyla da mevcut

termal kaynaklar hizla artmaya devam etmektedir.

Gerek debi, 51ce1§k11k ve miktar, gerekse fiziksel ve kimyasal 6zellik bakimindan
iistiin niteliklere sahip olmasina ragmen, termal su potansiyelinin ancak %3’e yakin bir
bolimii kLlllanxlabilfnektedir. Mevcut tesislerin ise ¢ok azi bilingli tedavi kiirlerini
uygulayabilecek olarjlaklara, uzman personele ve ¢agdas isletmecilige sahiptir. Oysa ki
bugiin diinyanin peK cok iilkesinde termal sulardan, suyun tedavi edici ve dinlendirici
ozelligi yaninda ikli;fn, doga, giines ve temiz hava ile birlikte, konaklama, yeme-i¢me,
kiir uygulamalari, diﬁlenme ve eglenme hizmetlerinin bir arada sunuldugu ¢ok gelismis
modern tesislere olan talep hizla artmaktadir. Dolayisiyla, gelistirilecek mevcut ve
kurulacak yeni ve ¢agdas anlamda, nitelikli termal turizm isletmeleri ile bu talep
iilkemize yénlendiril;ebilecek, gerek yerli gerekse yabanci kiiristlerin tiim gereksinimleri

karsilanabilecektir.

Ancak diger taraftan, cagdas termal isletmelerin hizmete girmis olmas: talebin
yonlendirilmesi igin yeterli olmayacaktir. Son yillarda ekonomide yasanan degismeler
ve gittikce artan rekabet ortami, pazarlama faaliyetlerini isletmeler igin her
zamankinden daha fazla 6nemli hale getirmistir. Bunun i¢in termal otel isletmeleri
termal turizm paza}rmdan istedigi payr almak i¢in gergeklestirecekleri pazarlama
faaliyetlerinde daha gstr‘atejik davranmak zorundadirlar. Stratejik pazarlama planlamasi
ile isletmeler, ameju;larlm gerceklestirebilecek, degisen ¢evre kosullarina uyum

saglayabilecek ve boylece pazarda rekabet Gistiinliigii saglayabilecektir.

Bu noktadan haréketle. bu ¢alismada termal otel isletmelerinde stratejik pazarlama

planlamasi 3 ana béliimde incelenmistir.



Calismanin birinci boliimiinde, oncelikle termal turizmi ile ilgili genel bilgilere
deginilmis, di'myadé ve Tirkiye’de termal turizminin arz ve talebi incelenmistir.
Bolimde daha sonra, termal turizm isletmelerinin tanimi yapilarak, hizmet birimleri

isletmelerin genel 6Zelliklefi ve miisteri 6zellikleri hakkinda gesitli bilgiler verilmistir.

Calismanin ikinei boliimiinde ise, termal turizm isletmelerinde stratejik pazarlama
planlamas: ile ilgili bilgiler verilmistir. Bunun igin ilk 6nce, termal otel isletmelerinde
strateji ve stratejik planlama kavramlan ile stratejik planlama siiregleri agiklanmistir.
Isletmelerin stratejik planlama siiregleri, isletme misyonunun tanimlanmas: ile baglar.
Ikinci asamada, yonetim tarafindan isletmenin amaglan belirlenir. Mevcut is portfoyii
analiz edilerek hangi is alanlarinda daha ¢ok vatirim yapmas gerektigi de belirlendikten
sonra, stratejik planlamanin son asamasi olan fonksiyonel stratejilerin planlanmasina
gegilir. Bu bélumiin ikinci kisminda, stratejik pazarlama planlamasi kavrami ve
asamalar agiklanmustir. Stratejik pazarlama planlamasinin asamalari ise s6yledir;

1- Durum Anali%zi,

2- Amaglarin Belirlenmesi,

3- Hedef Pazarlh Secilmesi ve Olgiilmesi.

4- Pazarlama Karma51 Strateji ve Taktiklerinin Secilmesi.

5- Yillik Pazarléma Pianinin Hazirlanmasi.

Cahgmanin tgiincl boltimii uygulama bolimi olup, ilk iki bolimde anlatilan teorik
bilgiler 1s181nda terﬁal otel isletmelerindeki stratejik pazarlama planlamasi siiregleri ile
ilgili-olarak Afyon ilindeki iki termal otel isletmesinin y6neticileri ile karsilikli gériisme
yapilarak gergeklestirilen bir arastirmaya yer verilmistir. Arastirmanin amaci, kapsami,

yontemi, bulgulari, degerlendirilmesi ve sonuglart bu béliim ig¢inde yer almustir.



BIRINCi BOLUM
TERMAL TURIZMIi

1. TERMAL TURIZMi KAVRAMI

Gilinlimiizde tekﬁolojik gelismeye bagh olarak sanayilesme ve asiri kentlesme
sonucu artan ¢evre s;orunlarl, hava kirliligi, trafik ve giiriiltli gibi olumsuzluklar insan
saghigini etkilemektej, insan viicudu iizerinde sinirsel ve bedensel pek ¢ok hastaliga yol
acmaktadir. Tiim bu olumsuzluklarin giderilmesi amaciyla insanlar, icinde bulunduklar
saghksiz ve monotdn sehir ortamindan uzaklasarak kirsal alanlara dogru bir kacis
yapmakta, dogal turizm kaynaklarindan da vararlanmak iizere, insan sagligina yararli,
mineralize termal $ular1n bulunduklari verlere giderek kiir amaci ile bir siire
konaklamaktadirlar. Boylece seyahat etmek suretiyle yer degistirerek; termal kiir
merkezi ve kaplica tedavi merkezine gelen ve bir siire burada konaklayan kiiristler
termal turizm ’hareketini yaratmaktadirlar'. Termal turizmi, saghg korumak ve
iyilestirmek amacnylé belirli bir siire yer degistiren insanlarin dogal kaynaklara dayali
turistik bir tesise gid‘erek kiir uygulamasi, konaklama, beslenme, dinlenme ve eglence

gereksinimlerini karsilama olay1 seklinde tanimlanmaktadir™.

Bu tanimlamaninidisinda termal turizmle ilgili olarak bir¢ok tanimlama yapilmistir.

Kozak. termal turizmini “jeotermal kaynaklarin saghg koruyucu, dinlendirici,
tedavi edici Ozelliklerini bir termal turizm tesisi biinyesinde doktor ve saglik
personelinin denetiminde gerekli tibbi ara¢ ve geregleri, kiir parkinin diger biitiin hizmet
birimleriyle birlikte tesise gelen miisterilerin hizmetine sunmaya yo6nelik faaliyetlerin

biitiinii’™* olarak tanimlamaktadir.

' Toros Ozbek, “Diinya'da ve Tiirkiye'de Termal Turizminin Onemi”, Anatolia, Y1l:2, Say1:17-18.
(Mayis-Haziran 1992), s.15.

2 Omer Nalbant, “Termal Turizm Pazarlamast.” (Yaymnlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Anadolu
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1988). s.30.

? Nazmi Kozak, “Termal Turizmi Musteri Profilini Belirleme Araci Olarak Tiiketici Aragtirmalart: I¢
Turizme Yénelik Bir Uygulama.™ (Yayinlanmanug Doktora Tezi. Dokuz Evlil Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitlisii, 1996)! s.44. :



Tung ve Sag, “mfineralize termal sular ile gamurlart kaynagin y6resindeki gevre ve
iklim faktorleri bilesziminde insan sagligina olumlu katk: saglamak iizere, uzman doktor
denetimi ve programlnda fizik tedavi, rehabilitasyon, egzersiz, diyet gibi destek
tedavilerle koordinéli kiir uygulamalarini ‘term.alizm” seklinde tamimlamiglar, “bu
amagla yapilan turizm hareketine de termal turizm®™ adim vermislerdir. Turizm
Bakanlif1 tarafindan’ 1993 yilinda hazirlanan bir ¢alismada termal turizmi yine aym

sekilde tanlmlanmaktadlrs.

Tutar, saglik amégh turizm kapsami iginde degerlendirdigi termal turizmini “dogal
sekilde belirli sicakliga sahip olarak yer istiine ¢ikan ve faydali mineralleri iceren sifali
sularin veya sifali j(;amur ve buharlarin bulundugu yorelerde, y6reye o6zgiin iklim

kosullar icerisinde gergeklesen turizm tiirii® olarak tanimlamistir.

Termal turizminjkaynagml olusturan termal sular yer alti ¢ikisli, icerisinde erimis
madenler bulunan, sicakligi 20°C'nin lizerinde olan ve ¢ok gesitli rahatsizhiklarin
tedavisinde etkili olén sulardir’. Gergekten bu sularin bilesimlerindeki madeni tuzlarin
ozelliklerine gore ¢esitli hastaliklarin tedavisinde, sinirsel ve bedensel yorgunluklarin
giderilerek viicudun éeski zindelik ve giiciinii kazanmasinda ilag tedavilerine oranla daha
etkili oldugu tibben kabul edilmis bir gercektir®. Termal kavnak potansiyelinin
degerlendirilmesi ile termal turizm, ozellikle i¢ turizmde lokomotif gorevi yaparak
turizmde Onemli bif kazang yaratacak giice sahiptir. Ayni zamanda, diZer turizm
cesitlerivle entegre iedildiginde 12 ay siiren turizm hareketinin gergeklestirilmesi
miimkiin olabilmektédirq. Giiniimiizde termal kaynaklarin 6nemini anlayan bir¢ok iilke
sahip olduklari kaynaklari degerlendirerek termal turizm alaninda gok Snemli bir
konuma gelmislerdigr. Ozellikle Almanva. Avusturya, Fransa, Italya, Macaristan,

ispanya. Yunanistan ve Japonya termal turizminde nem kazanmus iilkelerdir.

* Azize Tung ve Firuzan Sag. Genel Turizm, Gelisimi, Gelecegi (Birinci Baski, Ankara: Detay
Yayincilik, 1998), .22 !

* Turizm Bakanhgi, Saglik Turizmi ve Turizm Saghgi (Ankara: Yatirimlar Genel Miidiirliigii Arastirma
ve Degerlendirme Dairesi Bagkanhgi, Yayin No: 1993 8, 1998) s.13.

¢ Erding Tutar, “Afyonkarahisar'da Termal Turizm Potansiyeli”, Turizm Y1lhg1 1991 (Ankara: Tiirkiye
Kalkinma Bankast A.S. 1991),5.223.

7 Siileyman Bastem. “Termal Turizmi ve Erzurum'un Termal Turizm Potansiyeli.” (Yaymlanmanus
Yiiksek Lisans Tezi, Atatiirk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1997)s.14.

¥ Hasan Olalt ve Alp Timur. Turizm Ekonomisi ( {zmir: Ofis Ticaret Matbaacilik Sti, 1988) s. 76.

’ Baster. a.g.e., s.15. ‘



2. TERMAL TUR}iZMi KAPSAMINDA KULLANILAN KAVRAMLAR

Balneoterapi: Termalizm ve klimatizmi bitlinlestiren maden suyu ile kaynagin
bulundugu yoreye 6zgii iklim kosullarinin ve bunlari tamamlayan biyolojik ortamun kiir
seklinde uygulanmasiyla, 6nemli tedavi etkinlikleri bulunan bir terapi sistemidir.

Kaplica tedavisi olarak tanimlanmaktadir'.

Jeotermal Kayhaklar: Yeralt1 katmanlarinin yapisal ve litolojik 6zelliklerine baglh
olarak olusan sicak sular, gazlar ve buhar olusumlari igin kullanilan bir terimdir.
“Jeotermal Aklskaqiar” olarak da ifade edilen bu olusumliar bulunduklar yerin, yeristi
yillik ortalama ytiz:ey sicakligindan daha yiiksek sicaklik degerine sahip bulunur. Bu
akigkanlar yeralti \j/e yeriistii sularina gore daha fazla erimis madde ve gaz scklinde
eriyik maddeler iqe?irler. Jeotermal akiskanlardan yararlanilarak enerji tiretimi. konut ve
sera 1sitmaciligi Sfaplllr. Banyo yoluyla termal kiir ve terapi uygulamalarinda

yararlamllrl L

Kaphca Tedavi Merkezi: Mineralize termal (sicak) sularm ve bunlara ait
¢amurlarin, banyo, i¢gme, solunum (inhalasyon) yolu ile kullanilmas, ayrica iklim kirt,
fizik tedavi, rehabilitasyon, mekanoterapi. beden egitimi (egzersiz), masaj, psikoterapi,
diyet vb. gibi yan tedavilerle birlestirilerek insan sagligim korumak amact ile kilr

(tedavi) LlynglamaIarlnln uzman hekim denetiminde yapildig: saglik tesisleridir' .

Klimatizm: Acik ve temiz havanin sifa verici etkisinden yararlanmak ivin dag
istasyonlarinda ve deniz kenarlarinda uvgulanan bir tedavi yontemidir. Buna “temiz

hava tedavisi” de denilmektedir'’.

' Tansu Arasil, “Termal Sularin Saglik Alaninda Kullanimi”, Anatolia, Yil:2, Sayt:17-18. (Nayis-
Ha_zir;m _1.991), s.45.

" {smet Ulker, Saghik Turizmi: Kaynaklar, Planlama, Tanitim ( Ankara: Yorum Matbaast, 1994).
5.29. :

12 Zeki Bayer, Turizme Giris (Istanbul: Isletme Fakiiltesi Yaymu No: 253, 1992), s. 99.

P Omer Akat, Pazarlama Agirhkh Turizm Isletmeciligi (Istanbul: Motif Matbaast, 1997). s -

N
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Kiir: Tedavi amaci giidiilerek kaplica ve iklim olanaklarindan belirli kurallara
uyarak dinlenme ve eglenme imkanlarini da kapsayacak sekilde yapilan uygulamaya

denilmektedir'®.

Saghk Turizmi: Saglifi koruma ve iyilestirme amaciyla belirli bir siire i¢in
(genelde 21 giin) yer degistiren insanlarin dogal kaynaklara dayali turistik bir tesise
giderek, kiir uygulamasi, konaklama, beslenme ve eglenme gereksinimlerini kargilamasi

sonucu dogan olay ve iliskilerin biitiinidiir'.

Sosyal Termal iTurizmi: Saglifin korunmasi veya iyilestirilmesi amaciyla kiir
uygulamas! gérmek ve evine saglikli dosnmek umuduyla bir termal turizmi isletmesine
giderek kiir ve eglenjce hizmetlerinden yararlanmak isteyen, ancak bu hizmet giderlerini
karsilamaktan yoksuh kisilerin termal kaynaklara dayali turistik isletmelerden devletin

ekonomik yardimuyla yararlanabilmesidir'®.

Sifali Sular: Kendine 6zgii mineral icerigi olan, 6zel tadi, bir takim gazlan
(karbondioksit gibi).ile diger sulardan ayrilan ve tedavi edici &zelligini tibben veya

denemelerle ispat etmis olan sulara denilmektedir'’.

Termalizm: Madensuyu kaynaklarinin incelenmesi ve saghik amaciyla kullaniminin

- |
organizasyonudur .

Termal Kiir: Genellikle sicak maden sularn veya sicak deniz sular ile yapilan

tedavi-terapi amagli kiir uygulamalan kapsarm.

" Toros Ozbek. “Termal %Turizmin Onemi ve Degerlendirilmesi, Eskigehir'in Termal Turizmindeki Yeri”,
Eskisehir Kaplica Turizmi Semineri (3 Subat 1990) (1999), s. 1.

' Cevdet Avetkurt ve Hiiseyin Ceken, “Diinya’ da ve Tiirkive' de Saghk Turizmi ve Gelistirilmesi™,
Turizmde Se¢me Makaleler: 30 (istanbul: Tugev Yavini No: 47, 1998). s. 28.

' Nalbant, a.g.e.. s.31.

"7 Nizamettin Sentiirk, “Ulkemizin Madensuyu Potansiveli™, Anatolia, Yil:2, Sayi:17-18, (May1s-
Haziran 1991).s.13.

'* Akat.a.g.e..s.23.

¥ Ulker. a.g.e.. 5.29.

Anadelw Oniversites)
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Termal Su: Slcékllgl 20°C'nin tistiinde olan, yer kabugunun ¢esitli derinliklerinde
dogal olarak birikmijs 1s1 ile 1sitilan, diger sulara nazaran icerisinde daha fazla erimis
mineral tuzlar, gaziar ve nadir elementler bulunan yararli radyoaktivite sinirinda
olabilen, sifa nitelijgi Saglik Bakanligi'nda tibbi arastirmalarla belirlenmis olan,
yeriistiinde doBal olarak ¢ikan ve gesitli tekniklerle yer altindan ¢ikanlan sicak

) ) 20
mineralize sulardir™,

Termal Turizm isletmesi:’ Migterilerine konaklama, yeme-igme, eglence gibi
klasik konaklama isletmelerinin sundugu hizmetlere ek olarak, asil kurulus amaci olan
“termal kiir” diye adlandirilan pek ¢ok balneoterapi uygulamalar ile destek ve

tamamlayici tedavileri igeren hizmetleri sunan tesislerdir?'.

Termal Turizih Pazarlamasi: Dogal kaynaklara dayali termal turizm
isletmelerinin belirli tiiketici gruplarinin saghg koruma, iyilestirme ve diger sosyal
ihtiya¢larini en uygLfm kosullarda tatmin etmek ve bunun karsiliginda uygun bir kar
saglamak amaciyla belirledikleri isletme politikasini bolgesel, ulusal ve uluslararas:

diizeyde sistemli ve diizenlestirilmis olarak uvgulamaya koymaktir®.

Yabanci Termal Turist: Siirekli ikamet ettigi yerden saglik ve kiir uygulamasi
nedeni ile baska bir iilkeye giderek oradaki bir termal tesiste en az 24 saat (1 gece)

konaklayan kisilerdir®.

Yerli Termal Turist: Bulunduklari iilkenin termal merkezine en az 24 saat (I
geceleme) icin siirekli ikamet ettigi yerden ayrilmak suretiyle giden ve konaklamalar
gezi, 15 seyahati, akraba, arkadas ziyaretine dayanmayip kiir uygulamasina bagl olan

kisilerdir™.

* Kozak. Doktora Tezi,s.17.

! Nazmi Kozak, Meryem Akoglan Kozak ve Metin Kozak, Genel Turizm: [lkeler-Kavramlar
(Gelistirilmis Dordiincii Basi. Ankara: Turhan Kitabevi, 2000), s. 59.

22 Nalbant. a.g.e., s.64.

B Aym, s.32.

M Ayni, s.32.



3. DUNYADA TERMAL TURIZMI

Termal sularin | bulundugu kaplica merkezlerine seyahat, turizmin en eski
sekillerinden biri olafak degerlendirilmektedir. Tarih boyunca insanlar kaplica suyunun
tedavi edici gliclinii, yarattigi ruhsal ve fizyolojik rahathgi kesfetmek icin seyahat
etmistir®. |

Sicak mineral sulara dayali kaplica etkinlikleri ilk olarak Romalilarca
gelistirilmistir. Romalilar savasta yaralanan askerlerini tedavi etmek amaciyla kaplica
ve 1licalardan faydalanmislardir. Romalilarin Avrupa'da insa etmis olduklar kaplicalar,
5. ve 6. yiizyillarda gmeydana gelen dogal afetler sonucu yok olmuslar, Romalilardan
sonra uzun siire degerlendirilerﬁeyen kaplicalar, 18. yiizyildan itibaren birden bire nem
kazanmaya baslam1$lard1r26. 18. ve 19. yiizvillarda kaplica seyahatleri Avrupa'da iist
siniflarin bos zamaﬁ eglencesi olarak moda haline dontismiistiir. 18001t yillardan
itibaren endiistri devrimi ile gelen yogun is vasami ve artan gelir seviyesi ile 6zellikle
‘zengin insanlar saghjk amagh seyahatlere yonelmis, boylece kaplica alanlari yogun bir
ilgiyle karsilasmistir. Birgok kaplica tesisi insa edilmis. tesislerde hizmetler
gesitlendirilmistir27.:1900’11‘1 yillara gelindiginde Avrupa'da isletilen kaplica sayist
750'ye ulasmistir. Zaman icerisinde ulasimda saglanan gelismelerin de katkisiyla
kaplicalar zengin insanlarin dinlenme ve eglenme yeri olmaktan uzaklasarak, diger halk
kitlelerinin de isteklerine doniik hizmetler sunmaya baslamlstlrzg. 1964 yilinda ise

Fransa'da modern anlamda ilk kaplica merkezi olan Quiberon a<;11m1$t1r29.

Gtlinlimtzde diihya lilkelerinde termal sulardan yararlanma sekilleri oldukga
yayginlasmis, uygul%ima ozellikle Avrupa'da gelismistir. Bu tlilkelerde suyun tedavi ve
dinlendirici 6zelliginiin yani sira, uygun iklim. doga, giines ve temiz hava ile birlikte cok
gelismis modern te;mal tesislere olan talep hizla artmustir. Devletin sosyal yardimi

yoluyla insanlarin bu tesislerden 12 ay boyunca yararlanmasiyla, teknige uygun olarak

2 Murat Selim Selvi, “Diinya'da ve Tiirkiye'de Termal Turizmin Onemi”, Turizmde Segme Makaleler:
34 (istanbul: Tugev Yayim No: 51.2000) s.47.

% Kozak, Doktora Tezi, s.45.

7 “Market Segments: Health Tourism In Europe™, Travel&Tourism Analyst, No:1, (2000), s.44. ve
M.S. Selvi. a.g.e., s. 47.

¥ Kozak, Doktora Tezi; s.45.

9 “Spas and Health Resorts In Europe”, Travel& Tourism Analyst, No:1. (1996). 5.57.



yapilan termal tesislerde dolulugun ve karin artmasi, tesislerin gelismesi, bolgelerarasi

denge ile sektordeki istihdam ve etkin arz talep dengesi saglanmistir’.

Avrupa Kaphcalar Birligi'nden (ESPA) alinan rakamlar, Rusya'da dahil olmak
ijzere,-Avrupa'da yaklagik 20 milyon insanin kaplicalar1 ziyaret ettigini ve 120 milyonun
lizerinde geceleme yapildigini géistermektedir3 ! Rusya'da 4500 kiir merkezi bulunmakta
olup, yilda yaklasik 8 milyon turist gelmektedir’>. Yine Avrupa Kaplicalar Birligi'nin
rakamlarina gére Almanya, hem Avrupa pazari olarak hem de sicak mineral sular ve kiir
tedavileri bakimindan Avrupa'nin en biiyiik destinasyonudur. Avrupa Kaplicalar Birligi
istatistikleri termal tesislere gitmekten hoslanan her 10 Avrupali turistten 4'Uniin
Almanya'y1r tercih ¢ttigini ve bir destinasvon {ilkesi olarak Almanya'min Avrupa

pazarinin %40'in1 olugturdugunu gostermektedir 33,

Tablo 1. 1999 Yilinda Termal Turizmde Avrupa Pazarinin Ulkelere Gére Dagilimt

ﬁlkeler Termal Turistlerin % Olarak Dagilimi
Alrflan)'a 40
RLilsya 30
Avusturya : 10
Ingiltere 5
italya 3
Fransa 2
Isvigre | 2
Diger | 6

Kaynak: Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e., s.47.

% Toros Ozbek. “Jeotermal Akiskanlarin Entegre Olarak Saglik ve Termal Turizmde Degerlendirilmesi”,
Yerel Yonetimlerde Jeotermal Enerji ve Jeoteknik Uygulamalar Sempozyumu- Bildiriler (20-22
Kasim 2000) (Ankara: Aydogdu Ofset, iller Bankasi-Genel Miid., 2000). s.2435.

' ~Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e.. s.45.

* Ozbek. “Jeotermal Akigkanlarm...”, a.g.e.. $.246.




3.1. Amerika'dzf Termal Turizmi

Amerika'da kaplica turizmi son 20 yildir hizli bir biiylime g&stermigtir. 1998 yilinda
Kuzey Amerika'da saglik ve kaplica turizmiyle ilgili yapilan bir arastirma, tatil amagh
kaplica sayisinin 1987 ytlindan 1997 yilina kadar gegen siire icinde 80'den 120'ye
yiikseldigini, glinliik kaplica sayisinin ise 30'dan 600'e yiikseldigini gstermistir. Benzer
olarak, 1987 y111ndaf kiir merkezine sahip bir otel mevcut degilken, 1997 yilinda kiir
merkezine sahip otel sayisi 110'a ulagsmistir. 1998 ile 1999 yillan karsilastirildiginda ise,
gerceklesen %16'lik bir artisla, tesis basina diisen ziyaret sayist ortalama 33.000'e

yiikselmistir’*.

Amerika'da kaplica merkezlerinde verilen hizmetler 20 y1l 6ncesine kadar genellikle
kilo verme programi {izerine kurulmusken, gilinimiizde insanlarin yeni yasam
sekillerine uyum saglamalarina yardimer olabilecek, yiyecek aliskanliklarim tiimilyle
degistirmeye c;ahsap cilt, viicut, estetik gibi hizmetler &n plana cikmaktadir.
Amerika'da kapl1¢a1ar sunduklart  hizmetin  ¢esidine  goére su  sekilde

siniflandiriimaktadir.

e Tatil Amacli Kaplica Tesisleri: Miisterilerine daha cok eglenme ve dinlenme
tiirli faaliyetlerle hizmet veren kaplica tesisleridir. Bu kaplicalar, golf sahasi,
tenis kortu, jimnastik, aerobik ve giizellik salonlarina sahiptir. Bu kaplicalarin en
belirgin 6zelligi miisterilerine fiziksel ve psikolojik agidan rahat bir tatil

deneyimi yasétmaktad1r3 .

e Destinasyon Kaplicalari: Konuklarina profesyonel olarak uzman personel ve

doktor gdzetiminde tbbi tedavi ve fiziksel bakim hizmetlerinin yaminda

3 “Market Segments: Health Tourism In Europe™. a.g.e.. 5.47.

** Aynu, 5.56.

% Cemal ince. Turizm isletmelerinde Rekreasyon ve Animasyon (Birinci Basi, Ankara: Turhan
Kitabevi, 2000), s. 86.

% fnce. a.g.e.. 5.86-87.



beslenme konusunda da gesitli uygulamalar sunan kaplicalardir’’. Destinasyon

kaplicalar1 kendi aralarinda iige ayrlllr3 ¢

1. Kiir Uygulamalt Kaplicalar
2. Yas Grubu Kaplicalari
- 3. Tibbi Tedavi Kaplicalar

Tibbi tedavi ve kiir uygulamali kaplicalarda genellikle uzman personel ve doktor
gézetiminde tibbi tedavi uygulamalari yapilamaktadir. Mineral ve termal suyun
tedavi edici ozellikleri bu tesislerde kullanilmakta ve konuklarina ortalama 21

giin siireli tedavi hizmeti verilmektedir,

Yas grubu képllca tesisleri ise, daha ¢ok gen¢ ve orta yas grubuna hizmet
vermektedir. Temel amag, insan hayatini sekillendiren bazi temel felsefi
goriislerden hareket ederek saglikli ve mutlu kalmanmin yollarini arayarak

insanlari zinde ve saglikli tutmaktir.

e Giinliik Kap]nca Tesisleri: Konuklarina uzman personel vasitasiyla cilt bakimu,
yiiz ve viicut jmasajl ve hidroterapi hizmeti sunan kaplica cesididir’®. Ozellikle is
amagll seyahat edenler bu gesit kaplica tesisleri i¢in 6nemli bir miigteri
grubudur. Bu;tesislerde konaklama imkani az olmakla birlikte, 6zellikle 1980'li

yillarda giizellik salonlar1 ve terapi merkezleri ile lin kazanmistir*.

1999 yilinda Amerika'da kaplica turizmi misteri profili ile ilgili yapilan bir

arastirmada su bul guiar ortaya ¢ikmugtir*':

Buna gore, giinliik kaphca tesislerine gidenlerin %85'ini kadinlar olustururken,
destinasyon kaplicalarina ve tatil amagli kaplica tesislerine gidenlerin yalnizca %65'ini

kadinlar olusturmaktadir. 34 ile 52 yas grubu arasindaki insanlar kaplica turizm

*7 “Market Segments: Health Tourism In Europe”, a.g.e., 5.45.
* Ince, a.g.e..s.87.

% “Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e., s.43.
Y Selvi, a.g.e.. 5.49.

H “Market Segments: Health Tourism In Europe”, a.g.e., 5.57.



pazarinin yarisina yakin bir dilimi olusturmaktadir. Bu yas grubundaki insanlarin %47'si
glinliik kaplicalara giderken %354'i destinasyon kaplicalarina ve tatil amagh kaplica
tesislerine gitmektedirler. Miisteri profiline iligskin diger bulgular Asagida Tablo-2'de

verilmektedir.

Tablo 2 1999 Yilinda Amerika'da Kaplhica Turizmi Miisteri Profili

Dest.Kaplicalarina ve Tatil
Giinliik Kaplicalara Gidenler Amagh Kaplica Tesislerine
Gidenler
Cinsiyet %385 Kadin, %15 Erkek %65 Kadin, %35 Erkek
Egitim Durumu %39 Universite Mezunu %39 Universite Mezunu
Medeni Hali | %63 Evli, %37 Bekar %66 Evli, %34 Bekar
Gelir Durumu %26 (35.000S'n altinda) %27 (35.0008"1n altinda)
3 %32 (45.000 ile74.9998 arasi) %31 (45.000 ile 74.999 arasi)
Yasi ! %47 (34-52) yas arasi l %54 (34-52) yas arasi

Kaynak: “Market Segments: Health Tourism In Europe”, a.g.e., s.37.

3.2. Almanya'da Termal Turizmi:

I¢ turizm agisindan Onemli bir sektdr olan termal turizminde, Avrupa Birligi
tlkeleri arasinda ilk $1rada yer almaktadir. Avrupa pazarinin %350'sine sahip Almanya'da
sadece 1998 yilinda ?9.3 milyon kisi kaplica ve saglik tesislerine gelerek, 94.6 milyon
geceleme gergeklestiirmislerdir (Tablo-3). Almanya'daki toplam kaplica sayist 330, bu

tesislerdeki toplam yatak sayist ise 706.000'dir*.

Tablo 3. Alman Kaphca ve Saglik Tesislerine Gelen Turist Sayis1 (1985-1998)

Yil Turist Saylsl (000) Geceleme Sayis1 (000) Ortalama Kalis Siiresi (giin)
1985 6.985 91392 135
1990 81.409 105.397 11.8
1991 9.397 114.338 12.2
1994 8.900 107.930 12.1
1995 9:345 111.474 11.9
1996 9:.301 107.421 11.6
1997 9;.066 _ 92.772 10.2
1998 9334 93641 0.1

Kaynak: "Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e., 5.48.

2 : M .
*Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e.. s.43.




Giintimiizde Almanya'da diizenli olarak kaplica tesislerine gidenlerin iilke niifusu
icindeki payt %12'dir"’. Alman hiikiimeti tarafindan daha fazla vatandasin kaplica
tesislerine gitmesini saglamak amaciyla 1996 yilinda ¢ikarilan yasayla, her ii¢ yilda bir
desteklenen termal turizme katilim, 4 yila cikarilmig, ayni zamanda maksimum kalig
siiresi 4 haftadan 3 haftaya indirilmistir. Ancak daha sonraki yillarda bu tutumunu
hafifletmistir. Almanya'da termal turizm i¢in yapilan devlet demeleri 1998 yilinda 230

milyon DM iken, 1999 yilinda 460 milyon DM’ a yiikseltilmigtir**.
3.3. Italya'da Termal Turizmi:

Gilinlimtizde haia Italyanlarin hayatinda &nemli bir yer tutan kaplica kiiltiirii,
italya'ya Romahlardan gecmistir. Termal suvun tedavi edici etkisine inanan 14 yasin
lizerindeki her 100 iﬁalyan’dan 22'si ¢esitli zamanlarda termal tesislerde konaklamlstlr45 .
1997 yilinda termal tesislerde konaklayanlarin sayist 8.750.000'dir. Italya'da 1996
yilinda kaplica tesisierinde 19.750.000'in tizerinde geceleme yapilirken, 1998 yilinda
geceleme sayist %603’111( bir artisla 25.000.000'a yiikselmistir (Tablo-4)*.

Tablo 4. Yillara %Gére italya'da Kaplica Tesislerinde Gergeklesen Geceleme

Yillar | Geceleme(000)
1985 15.849
1990 18.000
1954 , 19.750
1598 : 25.000

i
i

Kaynak: “Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e.. s.53.

¥ Selvi, a.g.e..s.51.

* “Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e.. 5.47.

* «Spas and Health Resorts In Europe™, Travel&Tourism Analyst, No:1. (1996), s.64.
* “Market Segments: Health Tourism In Europe™. a.g.e.. s.53.




3.4. Fransa'da Termal Turizmi:

Fransa'da termeﬂ turizmiyle ilgili ¢alismalar 16. yiizyilda baslamigtir. Zaman
igerisinde gelisme gOsteren kaplicalar, giliniimiizde Avrupa'nin 6nde gelen merkezleri

olmuslard1r47.

Fransa'da kaplicalar genellikle, tedavilerin %95'inin aevlet tarafindan karsilandigi
hastane niteligindedir. Fransa'da 1998 yilinda devlet tarafindan karsilanan geceleme
sayist 10.400.000 iken, kisisel olarak karsilanan geceleme sayisit sadece 500.000'dir.
hatta gtizellik ve bakim ile, saglif1 korumaya y&nelik yapilan terapilerin %70'den fazlas:
devlet tarafindan karsilanmaktadir. 1996 yilinda Fransa'daki kaplica tesislerinde
konaklayanlarin sayis1 566.060 iken bu rakam 1997 yilinda 555.000'%e, 1998 yilinda
548.000'e diismistiir. Yine 1996 yilinda kaplica tesislerindeki ortalama kalis siiresi 21
giinden 1998 ylhnda‘l 8 giine diismiistiir*®,

3.5. Avusturya'da Termal Turizmi:

Hemen hemen her yil devlet biitgesi gelirlerinin 1/3'inii termal sulardan saglayan
Avusturya'da devlet biitgesine ve eyaletlere biiyitk gelir saglayan saglik turizmi, her
yoniiyle biiylik énem tasimaktadir®. Avrupa Kaplicalar Birligine gére 1998 yilinda
Avusturya'da kaplica tesislerinde gergeklesen geceleme sayisi yaklagik 17.800.000 iken
1999 yilinin ilk 7 ay;mda bu say1 %6'lik bir artis gostererek 18.868.000'e ulagmistir. Bu

tesislerde gergekle$eh ortalama kalis siiresi ise yaklasik 4,5 giindiir® 0
3.6. Macaristan'da Termal Turizmi:

Macaristan'da kaphca tesislerinde verilen hizmetler rekreasyon amagli olup,

rahatlama ve dinlenme amaghdir. Birlesmis Milletler tarafindan yapilan bir aragtirmaya

47 Kozak. Doktora Tezi, s.47

* “Market Segments: Health Tourism In Europe™. a.g.e.. s.51.
¥ Aveikurt ve Ceken, a.g.e.. s.30.

50 “Market Segments: Health Tourism In Europe™, a.g.e.. 5.50.



gore Macar halkinin kaplica tesislerinde konaklama orani %15,5'dir. Macaristan'a

termal banyo amagli gelenlerin orani ise %22,5'dir"".
3.7. Diger:

Termal turizm alaninda diger 6nde gelen Avrupa iilkeleri ise; Ispanya, Yunanistan
ve Portekiz'dir. Bu iilkeler biiyiik kaplica ve saglik merkezlerine sahip olmalarina
ragmen daha gok i¢ piyasaya yénelik termal turizm yatirimlarina agirhik vermislerdir™.

Ispanya'da 128 tesis olup y1lda ortalama 400.000 turist gelmektedir>.
Japonya'ya yilda termal turizm amach 13 milyon kisi gelmektedir®*.

Israil'de termal ;ttlrizm onemli bir sektér haline gelmistir. Ulkede belli bagh dért
bolgede termal turizmi tesislerinin gelismis oldugu goriilmektedir. Tel Aviv, Jerusalem,
Dead Sea ve Tiberias'ta toplam 32.825 termal turizmi yatagi bulunmakta, bu tesislerde
yilda 6.633.00 yabanci ve 5.385.000 yerli termal turist geceleme yapmaktadir. Israil'de

termal turizme katilanlarin %85'i Avrupah iken, %15 israillidir™.

Deniz ve doga turizmi ile taninan Hawai'de turizmin 12 aya yayilmasi igin son
yillarda. termal sulardan yararlanilarak yeni kurulan tesisler yolu ile termalizm agirlikli
uygulamalar ba$latllml$tlr56.

4. TURKIYE'DE TERMAL TURIZMi

4.1. Tiirkiye'de Termal Turizminin EKkonomik Analizi

Sanayilesme ve kentlesmenin hizla yayginlastigi iilkemizde insanlar. sehir

yasaminin yaratti1 saglik sorunlarindan kurtulmak, dinlenmek ve rahatlamak amaciyla

*! Selvi. a.g.e.. 5.52.

> Aysun Aslihak, “Tiirkiye'de Termal Turizm ve Ankara Haymana Kaplicast Incelemesi.”
(Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi. Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitisii, 1998). s.19.
53 Ozbek. “Jeotermal Akiskanlarn...”, a.g.e., 5.246.

5f Ozbek. ~Diinya'da ve Tiirkiye'de...”, a.g.e., s.17.

* Kozak. Doktora Tezi, 5.47-48.

% Ozbek. “Jeotermal Akigkanlanin...”, a.g.e., 5.246.



termal turizme giderek daha ¢ok ilgi gdstermekte ve tatillerin termal merkezlerde
gecirilme istegi hizla yayginlagmaktadir. Tiirkiye, Alpin-Orojenik kusagi olarak
adlandirilan geng bir;dag zinciri ve ayn1 zamanda 6nemli bir jeotermal kusagi tizerinde
olup, sicakliklari 20 ile 110°C arasinda degisebilen 1300 dolayinda jeotermal kaynaga
sahiptir’’. Kaynak zenginligi agisindan diinyada ilk 7 iilke arasinda yer alan Tiirkiye'de
termal su kaynak]arlj ile agilmis kuyularin toplam debisi 350 milyon litre/giin olarak
hesaplanmigtir ki bu,; giinde 1 milyon kisinin sicak sulardan yararlanabilecegi anlamina
gelmektedir’®. Diger taraftan her glin yeni sondajlar yapilarak, termal kaynaklarin
debileri ve mevcut kuyularm tretimleri artirilmaktadir. Ayrica, termal suyun entegre
olarak 1s1 enerjisindeﬁ yararlanarak 1sitma ve diger konularda termal suyun kullanilmasi
sonucunda termal su talebi arttigindan mevcut sondajlarda buna bagli olarak her giin

artmaktadir. Bu nedenle, mevcut termal kaynaklar belli alanlarda hizla artmaya devam

etmektedir".

Avrupa ile karsilastirildiginda Tiirkiye'nin termal sular debi ve sicakliklan, cesitli

fiziksel ve kimyasal ozellikleri ve miktarlari bakimindan tistiin niteliklere sahiptir.

Bunlari siralamak gerekirse®’;

1- Tirkiye ternﬁal sular, dogal c¢ikish ve bol verimlidir. Termal sulardan
yararlanma konusunda diinyanin en gelismis tilkelerinden biri olan Almanya'da
ise termal sular genellikle 6nemli masraflar sonucu derin sondaj ya da kaptaj

uygulamalari ile ¢ikarilmig yer alti sularidir.

2- Tiirkiye termal sulari, eriyik maden degeri yiiksek. kiikiirt, radon ve tuz
bakimindan zengin ve dolayisiyla termal tedavi agisindan daha etkili ve 6nemli
ozelliklere sahiptirler. Ayrica, bol su verimli bazi kaplica sular yiiksek sicaklik

degeri ile dnemli bir jeotermal enerji kaynagi olustururlar.

3- Tiirkiye termal sularinin bir ¢ogu deniz kiyisinda (Gemlik- Armutlu, Canakkale-

Kestanbol, Izmir-Cesme), bir kismu ise orta yiikseklikte daglik ve ormanhik

57 http://swww. turizm.gov.tr
3% Turizm Bakanligy, a.g.e., s.15.
% Ozbek. “Diinya'da ve Tirkiye'de...”, a.g.e., s.18.



bolgelerde (Bolu-Biiyiikkaplica, Gediz-Muratdagi, Kizilcahamam-Sey gibi) yer
alarak, iklim olanaklan ve termal kaynak kullammi bakimindan gesitlilik ve

¢ekicilik saglamaktadir.

4- Insan sagligina uygun iklim kosullari (giineslilik, nem vs), hava kirlenmesi,
cevre kirlenmesi ve kiir mevsiminin uzunlugu bakimindan ¢ok elverisli
kosullara sahip olan Tiirkiye'de normal kiir ve tedavi mevsimi 210 giine kadar
cikmaktadir (Kéycegiz-Sultaniye). Ancak bu siire Almanya'da bile 120 giinii

asmamaktadir.

Tim bu ayrlcallkh durumlara ve 6zelliklere ragmen bugiin igin Tiirkiye'nin termal
su potansiyelinin ¢ok az1 ancak %3'tine yakin bir bslimii kullamlabilmektedir. Meveut
tesislerin ise ¢ok 521 bilingli tedavi kiirlerini uygulayabilecek olanaklara, uzman

personele ve cagdas isletmecilige sahiptir®'.

Tiirkiye'de kaplica sularinin kullanim ve tasarruf hakkinin il 6zel idarelerine ait
olmasinin sonucu, kaplica sularinin degerlendirilmesi ve isletilmesi genellikle 6zel
idare veya belediyeler tarafindan koétii kosullarda gerceklestirilmektedir®. Ancak son
yillarda termal turizmin ve saglik tesisleri yatirimlarinin devlet tarafindan tesvik
edilmesi. termal sulara ve kaplicalara sahip olan kuruluslarin bu tiir yatirimlarin
ekonomik ve karli!yatirimlar oldugunu ve halk sagh@: {izerinde olumlu etkileri
oldugunu anlamalarini saglamis, bdylece baz1 6zel sektor. valilikler ve dolayisiyla il
Ozel idareleri, belediyeler mevcut tesislerini iyilestirmeye veva yeni tesisler kurmaya

baslamuslardir®.

Tablo-5 ve Tablo-6'da 1998 ile 2000 yillari arasinda turizm isletme belgeli termal
tesislerin ve tesislerdeki yatak kapasitesinin isletmeye ag¢ik oldugu aylara gére dagilimi

verilmistir.

% Ulker. a.g.e., 5.69.

® Tiirkiye'de Turizm Yatirim Olanaklart ve Yatirim Siireci (Ankara: T.C. Turizm Bakanhi
Yatinmlar Genel Mid. Yatnmlarn Yonlendirme Dairesi Bagkanligi, 19953). 5.18.

 Ince, a.g.e., s.89. ‘

8 Oubek, ~Diinya'da ve Tiirkiye'de...”. a.g.e.. 5.20.



(Tablo-5)Turizm Isletme Belgeli Termal Tesislerin Isletmeye Acik Oldudu Aylara Gére Dagilimi (1998-2000)

Ocak Subat Mart Nisan Mayis | Haziran | Temmuz | Agustos Eyliil Ekim Kasim Aralik
1998 15 15 15 16 16 16 16 16 16 15 15 15
1999 12 12 12 12 13 13 12 12 13 11 10 11
2000 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Kaynak: Konaklama fstatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanhg: Yaurimlar Genel Miidiirliigii Arasurma ve Degerlendirme Dairesi Baskanlig1.

Tablo-6)Turizm Isletme Belgeli Termal Tesislerdeki Yatak Ka

Ocak Subat Mart Nisan Mayis Haziran | Temmuz | Agustos Eyliil Ekim Kasim Aralik
1998 3527 3527 3527 3647 3647 3647 3647 3647 3647 3527 3527 3527
1999 2493 2493 2493 2493 2613 2613 2549 2549 2613 2429 2048 2112
2000 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264 264

Kaynak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanhgi Yaurimlar Genel Miidiirliigii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanlif.
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(Tablo-7) Beledive Belgeli Kaplica/Resort Otellerin Isletmeye Acik Oldugu Aylara Gére Dagilimi (1998-2000)

Ocak Subat Mart Nisan Mayis | Haziran | Temmuz | Agustos Eyliil Ekim Kasim Aralik
1998 30 30 31 36 40 42 42 42 40 38 31 30
1999 30 30 30 36 40 42 42 42 40 38 31 30
2000 31 31 32 36 40 41 41 41 41 | 38 | 33 33

Kaynak: Konaklama istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanlifi Yatrimlar Genel Miidiirliigti Arastirma ve Degierlendirme Dairesi Baskanligt.

(Tablo-8) Belediye Belgeli Kaplica/Resort Otellerindeki Yatak Kapasitesinin Isletmeye Acik Oldugu Aylara Gére Dagilimi (1998-2000)

Ocak Subat Mart Nisan Mayis | Haziran | Temmuz | Agustos Eyliil Ekim Kasim Aralik
1998 3442 3442 3442 4651 4965 5295 5295 5295 4965 4841 3452 3442
1999 3442 3442 3442 4651 4965 5295 5295 5295 4965 4841 3452 3442
2000 6124 6124 6134 7087 7522 7622 7622 7622 7622 7149 6234 6234

Kaynak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanlifi Yaurimlar Genel Miidiirliigii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Bagkanlig1.

Ll



Tablo-7 ve Tablo-8'de ise 1998 ile 2000 yillar arasinda belediye belgeli termal

tesislerin ve tesislerdeki yatak kapasitesinin igletmeye agik oldugu aylara gére dagilimi

verilmistir.

Uluslararasi termal turizm pazarindan istedigi pay1 alamayan Tiirkiye'de yillardir

saglikli ve kalict turizm politikalar olusturulamadigindan termal turizmine olan talep

Avrupa tilkelerinin ¢ok altindadir.

1998-2000 yillar1 itibariyle turizm isletme belgeli termal tesislerde konaklayan kisi

sayist ve bunlarin ortalama kalis siireleri Tablo-9'daki gibidir.

Tablo 9. Turizm Isletme Belgeli Termal Tesislere Gelen Turist Sayist (1998-2000)

Konaklayan Kisi Sayisi

Ortalama Kalis Siiresi (giin)

Yillar Yabanct Yerli Toplam Yabanci Yerli Toplam
1998 126269 | 249.337 375.606 1.67 2.15 1.99
1999 20.072 133.615 153.687 3.60 2.39 2.55
2000 877 16.661 17.538 2.30 1.50 1.50

Kaynak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C. Turizm Bakanhg Yatirimlar Genel Miidiirlagii

Aragtirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanligi.

1998-2000 yillar itibariyle turizm isletme belgeli termal tesislerde gergeklestirilen

geceleme sayisi ve tesislerin doluluk oranlari Tablo-10'daki gibidir.

Tablo 10. Turizm Isletme Belgeli Termal Tesislerde Geceleme Sayisi ve Tesislerin

Doluluk Orani (1998-2000)

Geceleme Sayisi Doluluk Orani(%)
Yillar Yabanci Yerli Toplam Yabanci Yerli Toplam
1998 210.682 536.965 747.647 16.10 41.04 57.14
1999 72317 319.457 391.774 8.08 35.70 43.78
2000 2040 24673 26713 2.11 25.54 27.65

Kaynak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanh@ Yatirimlar Genel Mudiirlagii

Arastirma ve Degerlendirme Dairest Bagkanhgi.




1998-2000 yillart itibariyle belediye belgeli termal tesislerde konaklayan kisi sayisi

ve bunlarin ortalama kalig stireleri Tablo-11'deki gibidir.

Tablo 11. Belediye Belgeli Termal Tesislere Gelen Turist Sayisi (1998-2000)

Konaklayan Kisi Sayisi Ortalama Kalis Siiresi(giin)
Yillar Yabanci Yerli Toplar: Yabanct Yerli Toplam
1998 12.516 337.003 349.519 2 3 3
1999 14.901 | 756.662 771.563 9.5 3.1 3.2
2000 12.271 248.373 260.644 1.2 3.9 3.7

Kaynak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanligt Yatirimlar Genel Midirliigii

Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Bagkanlig1.

1998-2000 yillart itibariyle belediye belgeli termal tesislerde gerceklestirilen

geceleme sayisi ve tesislerin doluluk oranlan Tablo-12'deki gibidir.

Tablo 12. Belediye Belgeli Termal Tesislerde Geceleme Sayisi ve Tesislerin

Doluluk Orant (1998-2000)

Geceleme Sayisi Doluluk Orani(%)
Yillar Yabanci Yerli Toplam Yabanci Yerli Toplam
1998 25.145 970.220 995.565 1.6 60.6 62.2
1999 141.805 | 2.338.727 | 2.480532 11.05 182.30 193.36
2000 17.522 907.654 925.176 0.70 42.49 43.19

Kavnak: Konaklama Istatistikleri Biilteni, T.C.Turizm Bakanhgi Yatinmlar Genel Mudirlugi

Aragtirma ve Degerlendirme Dairesi Bagkanligi.

Tiirkive'de termal turizmine hizmet veren kaplicalardan bazilart ve ozellikleri ise

soyledir™;

Afyon-Sandikli-Hiidai Termal Turizm Merkezi: Ege bolgesinde yer alan
merkez. Sandikli ilgesine 7 km, Afyon'a 66 km mesafededir. Ulagim karayolu ile
saglanmakta ancak, Afyon ilinde bulunan askeri amagh havaalanmin genisletilmesi ve

sivil amach kullanimu ile ilgili ¢calismalar siirmektedir. En yakin havaalani olarak Isparta
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havaalani kullandmdktadn. Suyun sicakhigl 70 derecedir. Romatizmal hastaliklar, agrili
sendromlar, kalp ve kan dolasimi hastaliklari, eklem-kireglenme rahatsizligi, sinir ve
kas yorgunlugu, sinirsel hastalilar ve kadin hastalilarinin tedavisi i¢in gidilmektedir.
Termal merkez, Sandikli yerlesmesinden kopuk olarak konumlanmis olup konaklama
{initeleri, kiir merkeileri, ticari {initeler ve yesil alan diizenlemeleri ile termal su sehri
goriintimiindedir. Konaklama iiniteleri ile tedavi birimlerinin isletmesi Sandikli

belediyesine aittir.

Afyon-Omer-Gecek Termal Turizm Merkezi: Afyon-Kiitahya karayolu iizerinde
bulunan merkezin Afyon'a uzaklig: 15 km'dir. Ulagim karayolu ile saglanmakta ancak,
Afyon ilinde bulunan askeri amagli havaalaninin genisletilmesi ve sivil amaglh
kullanim: ile ilgili ¢alismalar siirmektedir. En yakin havaalanmi olarak, 150 km
uzakliktaki Isparta havaalani kullanilmaktadir. Suyun sicakligi 51 ile 98 derece arasinda
degismektedir. Romatizmal, deri, kalp ve kan dolasimi, sindirim, eklem ve kireglenme,
karaciger, safrakesesi, beslenme bozuklugu. sinirsel ve kadin hastaliklarini tedavi

amaciyla tercih edilmektedir.

Afyon-Gazhigél Termal Turizm Merkezi: Afvon- Eskisehir karayolu ve
demiryolu giizergahlarn lizerinde olup Afyon'a 22 km mesafededir. Ulasim karayolu ve
demiryolu ile saglanmakta ancak, Afyon ilinde bulunan askeri amagli havaalaninin
genisletilmesi ve sivil amagh kullanimi ile ilgili ¢alismalar siirmektedir. En yakin
havaalani olarak Isparta havaalani kullaniimaktadir. Suyun sicakligi 40 ile 71 derece
arasinda degismektedir. Romatizmal, kalp ve dolasim sistemi, bobrek ve idrar yollari,
karaciger-safrakesesi, sindirim sistemi, metabolizma bozukluklari, kemik ve kire¢lenme
ile cilt hastaliklarinin tedavisi i¢in tercih edilimektedir. 240 yatak kapasitesine sahip olan
Gazhigol Kaplica tesisleri, Afyon belediyesinin bir istiraki olan sirket tarafindan
isletilmektedir. Ayrica Gazligél yerlesmesi icinde, sahislar tarafindan isletilmekte olan
776 yatak kapasiteli 11 adet otel ile 284 vatak kapasiteli 17 adet pansiyon faaliyet

gostermektedir.

 hitp://www.turizm.gov.tr.
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Ankara-Kizilcahamam Termal Turizm Merkezi: Ankara'nin Kizilcahamam
ilgesindedir. Suyun sicakhgi 47 derecedir. Igme ve banyo kiirii olarak
yararlanilmaktadir. Igme kiirleri; karaciger, metabolizma hastaliklari, banyo kiirleri ise;

kalp, dolagim bozukluklari ve romatizma hastaliklarinda etkilidir.

Balikesir-Gonen Termal Turizm Merkezi: Balikesir'in Gonen ilgesi'nin yaninda
bulunan Gonen Cay1 kenarindadir. Suyun sicakligi 52 derecedir. Igme ve banyo kiirii
olarak yararlamlmaktadir. Igme kiirleri; karaciger, safra yollari, bobrek fonksiyonlari,
banyo kiirleri ise; romatizma, kirik sekelleri. agrili ve iltihapli kadin hastaliklari, kalin
bagirsaklarin  agrili, spastik iltihaplari, damar sertligi, nérolojik ve vaskiiler

komplikasyon sekelleri ve nekahat donemlerinde etkilidir.

Bursa-Cekirge Termal Turizm Merkezi: Bursa'nin Cekirge mevkiindedir. Suyun
sicakligt 47 ile 78 derece arasinda degismektedir. Banyo kiirleri ve i¢me-banyo
kompoze kiirleri olarak yararlanilmaktadir. Banyo kiirleri; romatizmal sendromlar,
hareket sisteminin diger agrili hastaliklari, kronik iltthapli ve agnili kadin hastaliklar ve
damar tikaniklarinda, igme-banyo kompoze kiirleri ise; karaciger, safra yollari, hafif
diabet, kriz devrelerinin disinda gut hastalii, kanda fazla miktarda yag birikintileri

goriilen sismanliklarda etkilidir.

Bursa-Inegol Oylat Termal Turizm Merkezi: Bursa'min Inegsl flgesi'nin 27 km
giineyindedir. Suyun sicakligi 40 derecedir. Igme ve banyo kiirli olarak

yararlaniimaktadir. Sigsmanlikta etkilidir.

Canakkale-Ezine-Kestanbol Termal Turizm Merkezi: Canakkale'nin Ezine
ilgesine 15 km, Marmara Denizi'ne ise 2 km uzakliktadir. Suyun sicaklig1 ana kaynakta
67 derece, ¢amur suyunda 68 derecedir. Banyo, ¢amur banyosu, inhalasyon, serpinti
kiirleri olarak yararlanilir. iltihapli kadin hastaliklari, romatizma, siyatik, kire¢lenme,
bazi kemik tiiberkiilozlarinda, kii¢iik cocuklardaki lent bezleri siskinliklerinde, iist

solunum ve akciger hastaliklarinda etkilidir.
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Denizli-Pamukkale Termal Turizm Merkezi: Ege bolgesinde, Denizli ilinin 20
km kuzeyinde, tarihi Hierapolis harabelerinin yanindadir. Suyun sicakligi 33 ile 35,5
derece arasinda degismektedir. Igme ve banyo kiirli olarak yararlanilmaktadir. icme
kiirleri; sindirim sistemi, 6zellikle mide, bagirsak, karaciger, safrayollari fonksiyon
bozukluklari, safra kesesi ve safra yollarinin kronik iltihaplari, taglar, sismahhk ve gut,
banyo kiirleri ise; dolasim sistemine ait hastaliklari kalp, beyin ve atardar-arlardaki
iskemik sendromlari damar sertligi, tansivon degisimi, bronsil astim vakalarimin

tedavisinde etkilidir.

Eskisehir-Sarlcékaya—Sakar Termal Turizm Merkezi: Eskisehit'in Saricakaya
ilcesinde olup Eskisehir'e 33 km uzakliktadir. Suyun sicakligi 35 derecedir. Diyabet,
sismanlik, gut gibi hastaliklarda kanda birikmis unsurlari, bu arada seker ve yaglari
temizledigi, asit trik fazlaliginin idrarla atilmasini sagladigi, boébrek taslarinin

biiytimesine engel oldugu ileri siiriilmektedir.

Yalova Termal Turizm Merkezi: Yalova ilinin 11 km batisinda ormanlik bir
bogaz ic¢indedir. Sﬁyun sicakligi 55-60 derecedir. Icme ve banyo kiirleri olarak
yararlanilir. Banyo kiirleri; romatizmal hastaliklar basta olmak lizere, hareket sisteminin
agrilt hastaliklari, amelivat gecirmis agrili batin hastaliklari. kronik iltihapli ve agrili
kadin hastaliklari, bacaklardaki bazi damar tikaniklari. i¢me ve banyo kiirleri ise;
diyabet, gut, sismanlik gibi metabelizma hastaliklarin tedavisinde ve kanda biriken
kolesterin, lipib gibi yag cisimlerinin temizlenmesi ve asit {irik birikiminin idrar yoluyla

atilmasinda etkilidir.

Izmir-Balcova Termal Turizm Merkezi: Izmir Adnan Menderes Havalimanina
25 km, sehir merkezine ise 8 km uzakliktadir. Ayrica en vakin plaj18 km mesafededir.
Kaplicalarin bulundugu sirtlara, kurulan bir teleferik ile ¢ikilan Balgova tepelerinin hem
cam ormanlari ile kapli olmasi hem de rekreatif tesislerinin bulunmast ¢ekicilik unsuru
yaratmaktadir. Kaynak ve kuyu sularinmn sicakligi 43 ile 140 derece arasinda
degismektedir. Romatizmal hastaliklar, sindirim sistemi. g&z hastaliklari, metabolizma
bozukluklar, karaciger-safra. kesesi hastaliklar, dolasim ve kalp hastaliklar, sinir

sistemi hastaliklarinin tedavisinde etkilidir.



Izmir-Cesme-Sifne Ilica ve I¢meleri: Jzmir'in Cesme ilgesi'nin yaklagik 5-7 km
dogusundadir. Suyun sicaklifi 42 derecedir. Banyo, Camur ve i¢cme kiirleri olarak
yararlanilir. Banyo ve c¢amur kiirleri; romatizmal hastaliklar, kadin hastaliklari,
metabolizma bozukluklar: iizerinde etkilidir. Igme kiirleri ise; miishil etkisi yaparak,‘

karaciger, safra kesesi ve pankreasin salg: faaliyetini hizlandirmada etkilidir.

Konya-Ilgin Termal Turizm Merkezi: Konya'ya 88 km uzakliktaki Ilgin
llgesi'nde, Ilgin-Aksehir Yolunun 2. km'sinde bulunmaktadir. Suyun sicakligi 42
derecedir. Igme, banyo ve inhalasyon kiirleri seklinde yararlamlir. Romatizmal

sendromlar, karaciger, safra yollari, metabolizma hastaliklarinin tedavisinde etkilidir.

Kiitahya-Harlek(Ilicakdy) Termal Turizm Merkezi: Kiitahya-Eskisehir yolu
lizerinde ve Kiitahya'ya 27 km uzakliktadir. Suyun sicaklig1 25,2 ile 43 derece arasinda
degismektedir. Igme ve banyo kiirleri seklinde yararlanilir. Romatizmal hastaliklar,
karaciger, safrayollari ve cilt lizerinde etkilidir. Metabolizma hastaliklarda kan

seviyesinde birikmis bazi maddeleri temizler.

Mugla/Koycegiz-Sultaniye Termal Turizm Merkezi: Mugla'nin Koycegiz
llcesimin batisindaki Koycegiz Goliiniin bati  sahilinde ve Olemez Dagi'min
eteklerindedir. Suyun sicakligi, 41,9 derecedir. Igme ve banyo kiirleri seklinde
yararlanilir. Romatizmal hastaliklar, cilt, kan dolasimi, kalp hastaliklari, solunum yolu,
sinir sistemi, bobrek ve idrar yollar rahatsizliklari, kadin hastaliklari, metabolizma

bozukluklar ve nekahet donemlerinde etkilidir.

Sivas/Kangal Balkli(Yilanli) Cermik: Sivas'a bagh Kangal Ilgesinin 17 km
kuzeydogusundadir. Suyun sicakligi 36 derecedir. Yararlanma sekilleri; Sabahlan ag
karnina 3-5 bardak sifali su i¢me, giinde en az 6-8 saat havuza girme, tedavi sirasinda
alkol almama, tedavi sirasinda yarali bolgelere ilag siiriilmeme ve havuzlara aralikhi
olarak gi'rme seklindedir. Viicuttaki yara, sivilce, egzama. sedef gibi cilt hastaliklarinin
tedavisinde etkilidir. Ayrica suda bulunan 15-30 cm uzunlugundaki yilanlar yilancik

hastaliginin tedavisinde etkilidir.
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4.2. Tirkiye'de Termal Turizmin Gelisimini Etkileyen Faktorler

Termal turizmi, turizmin gesitlendirilmesi agisindan gelistirilmesi gereken 6nemli
bir turizm ¢esididir. Biitiin bir yil boyunca hizmet sunma olanag: sagladig igin diger
turizm gegsitleri ile kolayca entegre olabilen termal turizmi, termal kaynaklarin ve
kaplicalarin deniz kenarlarinda, daglik ve ormanlik bélgelerde, yani {ilkenin her
bdlgesinde bulunmasi sayesinde deniz, iklim, kis sporlari, av, golf, 6ren, tigiincii yas,
kongre ve dag turizmi ile birlikte degerlendirilebilmektedir. Béylece turizm mevsiminin
tlim bir yila kolayca yayilmasini saglayan termal turizmi Tiirkiye i¢in 6nemli bir turizm
cesidi olmaktadir®. Ayrica geri kalmus yorelerin kalkinmasinda 6nemli rol oynayacak
potansiyele sahip termal turizm sayesinde yeni iy olanaklari agilarak, emek-yogun
niteligi ile biiytik istthdam alanlari yaratilabilmektedir®. Oysa Tiirkiye'de termal turizmi
bugiine kadar gerekli ilgiyi gormedigi icin yeterince gelisememistir. Termal sular,
modern anlamda uygun olmayan tesislerde bilingsiz bir sekilde ve hamam uygulamasi
seklinde kullanildig1 i¢in Tiirkiye, Avrupa tllkelerindeki tesis ve uygulamalarla

karsilastirildiginda, gok gerilerde kalmis bir iilke olarak gériilmektedir®’

Gilinlimlizde termal tesisleri isleten pek ¢ok 6zel sektdr ve kamu kurulusu. termal
turizmin ilke ve amagclarini, modern alt vapt ve st yapt sekillerini, gelismis tibbi
ekipman ve uygulamalari, pazarlama ve isletmeciligi bilmedigi i¢in yapilmis olan
yatirnmlar sekil ve amaglarindan uzaklasarak. zarar eden, alt ve list yapr bakimindan
teknige ve tibbi uygulama ve planlamaya uyvmayan, temizlikten uzak, halk saghigini
tehdit eden isletmeler sekline dénu$mektedirler68. Bu tiir tesislerin, teknik 6zelliklerinin
ve nasil kullanilacaklarinin mimarlar tarafindan bilinmemesi sonucu. yanlis
diizenlemeler ve teknik hatalar ortaya ¢ikmaktadir. Bu yanlishiklann giderilmeye
calisiimasi, kurulacak olan tesisi bir ¢ikmaza sokmakta ve vatinmdan beklenen kar,

ekonomik olmayan sonuglara déniismektedir®

5 Ozbek, “Diinya'da ve Tiirkiye'de...”, a.g.e., 5.20.

% Nazmi Kozak, “Termal Turizmi Sempozyumu". Anatolia, Y1l:3, Say1:33-34, (Eylil-Ekim 1992), s.11.
57 Ozbek, “Diinya'da ve Tirkiye'de...”, a.g.e., s.22-23.

8 Toros Ozbek, “Termal Turizmin Oneml ve Degerlendirilmesi, Eskisehir'in Termal Turizmdeki Yen
Eskisehir Kaplica Turizmi Semineri (3 Subat 1990). (Eskisehir: 1999). s.6.

8 Nevin Cekirge. “Kaplica Mimarhigi ve Kaplicalarinuz™, Anatolia, Y1l:2, Say1:17-18, (Mayi-Haziran

1991). s.44.

P
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Diger taraftan Tirkiye'de termal turizm isletmelerinin biiyiik bir boliimii
standartlarin cok gerisindedir. Termal turizm isletmelerinin gogunun basina “termal”
yazilmig olmasina kargin, isletmede kiir uygulamalarina yoénelik basit teknik cihazlarin
bile olmadig1 bir gercektir. Bu durum, termal turizmi amactyla gelen ‘turistler adina
oldukea iiziictidiir. Oysa ki termal kelimesi, ancak termal su kaynagi ile birlikte, gerekli

teknik donanimin bulunmasiyla bir anlam tagimaktadir 7

Termal turizminin gelisimini etkileyen en onemli nedenlerden biri de tanitim ve

pazarlamanin yetersizligidir. Termal turizmin tamtiimasinda izlenen yanlis politikalar,

bu turizm ¢esidinin diger turizm ¢esitleri kadar taninmasint ve gelismesini engellemistir.

Tiirk toplumu termal sularin 6zelliklerini ve etkinliklerini, tedavi gekillerini,

kaplicalardan yararlanma yollarini, yasalarin tamdidl imkanlar1  bilmediginden,

yeterince tesislerden yararlanamamakta veya doktorsuz. sagh@i aykiri kaplicalarda

71 v 1e
kendi kendine bilingsiz bir sekilde tedavi olmaya galigmaktadir™.  Tirkiye'de

kaplicalarin %85'inde doktor yoktur'>.

Gelismis iilkelerde kiir merkezlerindeki tedavi geretlerinin bitytik bir bsliimii

sigorta kuruluslari tarafindan  karsilanmaktadir.  Bu  uygulama sayesinde, kiir

merkezlerine tiim yil boyunca hasta sevki ve odeme yapildigindan tesislerin biiyiik

miktardaki geliri bu kanaldan saglanmakta ve (esislerin doluluk orani yiikselmektedir.

Kamu ve diger sigorta 6demelerinin, bu iilkelerdeki termal tesislerin yasamasinda ve

gelismesinde biiylik 6nemi vardir. Ancak Tiirkiyc'de termal sulardan yararlanmak

isteyen hastalarin, mevcut yasa ve yonetmeliklerle Kiir merkezlerinden yararlanma

imkanlar1 son derece azdir”. Tedavi giderlerinin sigorta ve cmekli sandi1 gibi

kuruluglarca karsilanmast i¢in gerekli politikalar olugturulmadigs icin Tirkiye'de termal

turizminde yeterli i¢ talep ve gelisme saglanamanmustir.

0 Zeynep Kusluvan, “Termal Turizm [sletmelerinde Hizmetler ve Hizmet Standartlarioimn Gelistirilmesi”,
Turizm Isletmelerinde Hizmet Kalitesi, Hafta Sonu Semineri 111 (Nevyehir: 13-15 Aralik 1996),
s.211.

& (?zbek, “Diinya'da ve Tiirkiye'de...”, a.g.e., 5.23.

7 Ozbek. “Jeotermal Akiskanlann...”,, a.g.e., $.248.

3 Ozbek. “Diinya'da ve Tirkive'de...”, a.g.e., s.24.
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5. TERMAL TURIZM ISLETMELERININ TANIMI VE OZELLiKLERI
5.1.Termal Turizm Isletmelerinin Tanimi

Gereken onemin verilmemesi nedeniyle Tiirkiye'de fazla gelisme gosteremeyen
termal turizmi, son yillarda bazi 6zel ve kamu girisimcilerinin gergeklestirmis olduklar
yatirimlar ile turizm alaninda Tiirkiye'nin giindeminde hak ettigi yeri bulmaya
baslamistir. Tiirkiye'de ¢agdas anlamda termal tesislerin sayisinin artirilmasiyla yerli ve

yabanci termal turistlerin istek ve ihtiyaglar karsilanabilecektir.

Termal turizm isletmeleri, “kaplica, 1lica, deniz suyu, igme suyu, ¢camur gibi sicak
ya da soguk mineralize termal sularin yaninda veya yakininda kurulan ve kgnaklama,
yeme-icme ve eglence gibi klasik konaklama isletmelerinin sunduklari hizmetlerin
yaninda, saglifim koruma ve iyilestirme amaciyla tesislere gelen insanlara gesitli tedavi

. . . .74
hizmetleri veren tesislerdir’*.

(Cagdas anlamda gergeklestirilen bir termal turizm isletmesinde su hizmet birimleri

bulunmaktadir:

1. Konaklama Tesisi: Termal Turizm Isletmesinde, yeme-igme, yatma, eglenme
ve diger sosyal ihtiyaclara y6nelik hizmetlerin sunuldugu béliimdiir. Bu béliim,
kiir merkezini igerebilecegi gibi, kiir merkezinden ayr ancak kiir merkeziyle
entegre bir tesis olabilir. Konaklama tesisi, otel, apart otel veya tatil koyli
seklinde bir tesis olabilir. Ancak tesisin bir termal tesis olabilmesi igin. kapali

gegitlerle kiir merkezi ile dogrudan baglantili olmasi gerekmektedir’".

2. Kiir Merkezi: Termal turizm isletmesinde teshis-tedavi birimlerinin
bulundugu ve kiir uygulamalarinin vapildig: béliimdiir. Bu boliimde hastalarin
rahatsizhiklarinin teshisi yapilir ve mevceut rahatsizliklarina termal suyun yararl

olup olmadig1 veya tedavi etkileri saptanir. Bu islemlerden sonra ayni béliimde

™ Alparslan szcn, “Termal Turizm [sletmelerinde Satis Cabalarinin Misteri Uzerindeki Etkinlik
Boyutlarm.l.n Incelenmesi ve Afvon llinde Bir Uygulama.” (Yayinlanmanus Yiiksek Lisans Tezi. Atyon
Kocatepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1995), s.7.
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yer alan balneoterapi birimlerinde doktor ve uzman denetiminde gerekli
uygulamalar gergeklestirilir. Kiir merkezinde, fizik tedavi gibi destek
birimlerinin yaninda laboratuar birimleri de bulunmaktadir. Ayrica kiir
merkezinde agir ve yiirliyemeyen hastalar igin kiiglik bir konaklama {initesi

bulunur. Kiir merkezi biinyesinde sunulan hizmetler s6yle siralanabilir’®:

a) Balneoterapi Uygulamalani

- Genel ylizme havuzu (banyo+hareketli havuz)

- Tedavi (terapi) havuzu (ekipmanli)

- Ogzel tedavi banyolari (havuzlu, kiivetli)

- Genel banyo havuzlan

- Masaj duslar1 (normal, jet, vatay ve yatay basinglh duslar)

- Masajlar (genel, kismi ve sualti masaji)

- Camur banyosu (genel ¢amur banyosu, kismi ¢amur banvosu ve
camur banyosu sonrasi dus)

- Buhar banyosu

- Gaz banyosu

Termal turizm tesisinin biiylikliigiine gére degisen balneoterapi uygulamalar ise

sunlardur:

- Igme kiirii

- Inhalasyon

- Derialti enjeksiyonu

- Elektro-palvane banyo
- Karnsik uygulamalar

- Sauna |

- Tiirk hamanmu

- Ozon banvosu

> Turizm Bakanligi, a.g.e., s.20.
6 R . . : e . can . .
7® Nazmi Kozak, “Termal Turizm isletmeciligi ve Onemi™, Anatolia, Yil:3. Say1:29-30, (May1s-Haziran

1992).5.33.
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b) Fizik Tedavi Uygulamalari: Termal tesisin biiylikligiine gore istenildigi
kadar artirilabilir. En ¢ok rastlananlar, elektro fizik tedavi ve 1sin

tedavisidir.
¢) Ek Diger Uygulamalar:

- Sullulurit

- Epilasyon

- Cilt bakimi

- Ameliyat sonras: bakim ve tedavi
- Kaza, kirik sonrasi tedavi

- Dis tedavisi

- Diyet uygulamalari

- Klimaterapi

- Giines tedavisi

3. Rekreasyon Alani: Termal tesise gelen kiiristlerin kiir uygulamalari disinda
kalan zamanlarini dolduracak aktiviteleri igeren birimlerdir. Giniin bir-iki
saatini kiir merkezindeki tedavilerle harcayan kiiristlerin geri kalan siireleri
onlarin bos zamamidir. Agtk-kapali spor alanlarl, yiirime alanlar, ¢ay
bahceleri, oyun ve TV salonlari. konser salonlari, gazinolar, alis-veris
merkezleri ile agik ve kapali ylizme havuzlan gibi termal tesisin biiytikl{igiine
gére arttirilabilen hizmetlerin sunuldugu ve tesise ek gelir saglayan cesitli

hizmet birimlerini icerir’’.

Termal turizm isletmelerinin kurulduklan yerler. termal merkez olarak
adlandirilirlar’®, Termal merkezler, hizmet cesitlilikleri ve biiyiikliiklerine gére “termal
su sehri” veya “termal yerlesme” olarak da tanimlanmaktadirlar. Uluslararas: Kaplicalar
Birligi “FITEC”in tamimlarina bir yerin termal su sehri olarak tanimlanabilmesi igin

< T : w79
asagida siralanan 6zelliklere sahip olmasi 6ngdriilmiistiir’”;

" Turizm Bakanligi, a.g.e.; s.20.
7 Kusluvan, “Termal Turizm Isletmelerinde Hizmetler...”, a.g.e., 5.202.
” Ulker, a.g.e.. s.77.
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- Kiir amacy ile kullanilan kaynak sularinin tam analizlerinin yapilmis olmasi ve

analiz sonuglarina gére kaynak sularinin termal su tanimlarina uygun olmas,

- Kaynak emniyet alanlarinin belirlenmis ve kaynak sularmin her tiirlii kirlenmeye

kars1 korunmus olmasi,
- Termal sularin olumlu ve olumsuz etki yaptig1 hastaliklarin belirlenmis olmas,

- Termal merkezlerin bulundugu yer ve gevresindeki iklim verilerinin insan saglig

acisindan olumlu degerlerde bulunmas,
- Yore ikliminin, hava kirlenmesi bakimindan éngériilen sinirlar: agmamasi,

- Yerlesme merkezinde, kiir birimlerinin biiyiikliigline uygun oranlarda konaklama,
dinlenme, eglence birimleri ile yeterli oranda yesil alan, diizenlenmis kiir parki ve

spor alanlarinin bulunmasi,

- Doktor denetiminde kiir yapilmasi, kiir geregi olan banyo solunum yolu ile kiir,

¢amur uygulamasi, masaj ve beden egitimi uygulamalarinin bulunmasi,
- Kaplica merkezinin, imar planinin yapilmis olmasidir.

5.2.Termal Turizm Isletmelerinin Ozellikleri

Termal turizm isletmeleri yapi, isletme, pazarlama, personel ve tesis alan
y6niinden diger konaklama isletmelerinden farkli 6zellikler gosterirler. Buna gore

termal turizm isletmelerini diger turizm isletmelerinden farkli kilan 6zellikler s6yle

siralanabilir®’:

80 Kozak. * Termal Turizm Isletmeciligi...”, a.g.e., s.34-37, Ozbek, “Diinya'da ve Tiirkiye'de...”. a.g.e.,
s.16 ve 29, Kusluvan, “Termal Turizm Igletmelerinde Hizmetler...”, a.g.e.. s.204 ve Ince, a.g.e., 5.95.
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Termal turizm isletmelerinin en 6nemli 6zelligi, hizmet biriminin termal su

tizerine kurulmus olmasidir.

Ayrica termal turizm isletmelerinin kiir merkezinde bir tiir klinik hizmet
veriliyor olmasi, onu diger konaklama igletmelerinden ayiran bir baska
ozelliktir. Sonugta bu durum, termal turizm isletmelerinin, planlanmasi,
orglitlenmesi, organizasyonu ve denetimi gibi konularda farkli diizenlemelere

gidilmesini gerektirmektedir.

Konaklama tesisi, kiir merkezi ve rekreasyon alanindan olusan termal turizm
isletmesi, y1l boyunca turizm hizmeti verdiginden, yatirimi kisa siirede geri
6deyebilen, ekonomik ve dolayisivla cazip yatirimlardir. Standartlara uygun
olarak diizenlenip isletilen bir termal turizm isletmesinin geliri, diger turizm

isletmelerinin gelirlerinden birkag kat daha fazla olabilmektedir.

Termal turizm isletmelerinin musteri profili diger konaklama isletmelerinden
farklidir. Bu tiir isletmelerde hasta insanlar ile saglikli insanlar bir arada
konaklamaktadirlar. Bu nedenle bu tesislerin iki grubun ihtiyaglarina da cevap
verecek sekilde diizenlemelerinin yapilmasi, alt ve iist yapilarinin buna uygun
olmasi ve personelin bu amaca gore vetistirilmesi gerekmektedir. Ornegin; bir
musluk ya da silindirik bir kapt kolunun kullanimi, yash ve ellerinde ve
parmaklarinda tutma, kavrama sorunu olan biri i¢in can sikict derecede
zorluklar ¢ikarabilmektedir. Bu sorunlart ortadan kaldirmak i¢in isletme,
deneysel ve bilimsel olarak ortaya ¢ikmis veriler kullanarak bazi diizenlemeler
yapmalidir. Yine avm sekilde, termal otel disindaki mekanlarin, isletme
béliimlerinin ve isletmede kullanilan ekipmanin, tekerlekli sandalye kullanan
bir engellinin baskasinin yardimma gerek duymadan kullanabilecegi sekilde

diizenlenmesi gerekmektedir.

Termal turizm isletmeleri, diger konaklama isletmelerine gore daha uzun
konaklamalarin yapildig1 isletmelerdir. Termal tesislerde konaklamalar 1,5 aya

kadar ¢ikabilmektedir. Konaklama stiresinin bu kadar uzun olmasi, personel ile
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misteriler arasinda degisik iliskilere (yakinlasma, c¢atisma vs.) neden
olabilmektedir. Isletmeye de zarar verme olasiligi olan bdyle gelismelere
meydan verilmemesi igin personeli denetimi konusu iizerinde Onemle

durulmasi gereken bir konudur.

Termal turizm isletmelerinde gerekli tedavilerin yapilabilmesi ve istenilen
sonuglarin alinabilmesi, kisaca basariya ulasiimasi igin ¢alisanlara gerekli
Oonemin gosterilmesi gerekmektedir. Bir termal turizm isletmesinin temel
hizmet birimi kiir merkezi oldugu igin buralarda ¢aligan personele gereken
maddi ve manevi 6nem verilmeli, personelin hem turizm hem de termal
konularda bilgi sahibi olmasina 6zen gosterilmeli ve personel devir hizi

miimkiin oldugunca diisiik tutulmaya ¢alisilmalidir.

Termal turizm isletmeleri 6nemli oranda uzman personel ¢alistirmak zorunda
olan isletmelerdir. Ciinkii bu isletmelerde konaklayan insanlarin biiyiik
cogunlugu sagligi bozuk insanlardir. Bunlarin birgok bedensel sorunlari ve
benzeri rahatsizliklari oldugu igin ilgiye ve yardima ihtiyaglari vardir.
Misterilerin  bu  farkli  6zelligi de personelin  deneyimli  olmasini

gerektirmektedir.

Termal turizm isletmeleri dogrudan insan saghg: ile ilgili oldugu igin bu
tesislerde temizlik kurallarina ¢ok dikkat edilmelidir. Clinkii bu tesislerde
konaklayan insanlarin biiyiik bir bélimi saglik sorunlari olan insanlardir ve

mikroplara kars1 direngleri azdir.

Kiir amaciyla termal turizm isletmesine gelen kiiristler 2-3 saati gegmeven kiir
uygulamalarinin disinda kalan zamanmi degerlendirmek isteyeceklerdir. Bu
nedenle termal turizm isletmeleri miisterilerinin yalniz tedaviyi degil, ayni
zamanda eglenmeyi ve dinlenmeyi de talep edeceklerini géz 6niine alarak,
onlarin bos zamanlarimi doldurmaya doéniik, gerekli alt ve {ist yapiyr

olusturmalari gerekmektedir.

LD T T R #A A
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10. Termal turizm isletmelerinde, tedavi igerisinde diyet uygulamalari da
onemlidir. Bu nedenle termal turizm isletmesinde mutfaklar bu kosullara gore
organize edilmeli ve isletme biinyesinde mutlaka diyet uzmani istihdam

edilmelidir.
5.3.Termal Turizm Isletmelerinin Miisteri Ozellikleri

Termal miisteri, termal turizm isletmesi veya yakin cevresinde konaklayarak,
termal turizm isletmesinden ya da termal tedavi merkezinden tedavi, saglig1 koruma,
dinlenme, rahatlama ve bos zamanlarini degerlendirme, kisaca saglik ve rekreasyonel

amagli faydalanan kisidir®'. Termal turist ya da kiirist diye adlandirilirlar.

Sagliklarina yeniden kavusmak veya bedensel rahatsizliklarimi tedavi ettirmek
amaciyla termal turizm isletmesine gelen insanlar, agir hastalar-hafif hastalar,
yiirllyemeyen hastalar-yiiriiyebilen hastalar, vasli hastalar-gen¢ hastalar... gibi baz alt
basliklara ayrilmaktadir®. Diger taraftan termal miisterileri isletmede kalis siireleri,

kullamm amaglar1 ve uyruklarina gére su sekilde de siniflandirmak miimkiindir®’;
1) Turist (yerli-yabanci)
a) Transit Turist
b) Kisa Siire Konaklayan Turist
¢) Uzun Siire Konaklayan Turist

2) Kiirist (yerli-yabancr)

a) Konaklayan (istasyoner) Kiirist

b) Gezici (ambulant) Kiirist

8 Aslihak. a.g.e., s.25.
82 Kozak, * Termal Turizm Isletmeciligi...”, a.g.e., s.33.
5 Ashihak. a.g.e., s.26.
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3) Giiniibirlikgi (yerli-yabanci)

a) Kiir Yapan Glintbirlik¢i
b) Serbest Gliniibirlik¢i

Ayni zamanda termal turizm isletmesine gelen hastalari, evden gelenler, hastaneden

gelenler ve rehabilitasyon igin gelenler seklinde bir ayirima da tabi tutulabilmektedir®®.

Termal turizm isletmesine yalnizca saghigi bozulmus ve tedavi olmak amaciyla
degil saghigim korumak amaciyla da insanlar gelmektedir. Bu kisilerin herhangi bir
ruhsal ve bedensel rahatsizliklari yoktur. Bu insanlarin amaci tatillerini kiir

merkezlerinde gegirerek hem sagliklarini korumak hem de dinlenmektir®.

Termal turizm isletmelerinde konaklayan farkli iki grubun istek ve ihtiyaglarinin
isletme tarafindan en iyi sekilde bilinmesi ve incelenmesi pazarlama ¢abalarinin

basariya ulasmasini saglar.

¥ Kozak, “Termal Turizm isletmeciligi...”, a.g.e., s.35.
5 Ayni, .33,



IKINCI BOLUM
TERMAL OTEL iISLETMELERINDE STRATEJIK PAZARLAMA
PLANLAMASI

Pazarlama, isletmelerin Uretmis olduklari mal ve hizmetleri hedefledikleri
potansiyel tiiketicilere ulastirmak ve satmak amacina yonelik olarak yiiriittiikleri her

tiirlii faaliyetleri kapsamaktadir'.

Turizm sektoriinde iiretilen mal ve hizmetlerin pazarlamasinda, enddistri tirtinlerinin
pazarlamasindan farkli baz1 6zellikler bulunmaktadir. Konaklama hizmetlerini kullanan
tiiketici yOniinden. otel odalarinin sagladigt hizmet nihai bir hizmettir fakat
kullanilmasiyla kendi ortadan kalkmaz. Otel odalari i¢in olan talep tiirevsel bir taleptir.
Mevcut otel iiriinlerinin en 6nemlilerinden olan otel odalari, yer ve zaman bakimindan
sabittir. Talep azaldiginda bos kapasite meydana gelir ve talebin en yiiksek oldugu

durumlarda kesinlikle belli olan bir iist kapasite sinr1 vardir, bu sinir asilamaz’.

Son yillarda ekonomide yasanan degismeler ve yeni tekniklerin gelisimi, pazarlama
faaliyetlerini konaklama isletmeleri i¢in her zaman oldugundan daha fazla 6nemli hale
getirmektedir. Konaklama isletmelerinde pazarlamanin rolii ve Snemi giliniimiizde
6zellikle iki nedenle artmaktadir. Bu nedenlerden ilki konaklama isletmeleri arasindaki
rekabetin artmas: ve degisken bir boyut kazanmasidir’. Ulkeler ve isletmeler arasinda
gittikce artan rekabet, cesitlilik ve farkliliklar gésteren karmasik bir pazar yapisi,
eskisinden daha deneyimli ve bilingli bir tiiketici kitlesi, isletmeleri birbiriyle yarisir bir
konuma getirmistir. Sonugta isletmeler doluluk dlizeylerini korumak iizere gittik¢e artan
bir bask: ve karlilig1 artirma cabalarina yonelmislerdir. Karlilig1 artirma ¢abalarn ise
isletmelerin pazarlama faaliyetlerine daha fazla 6nem vermelerine neden olmus ve
konaklama endiistrisindeki pazarlama faaliyetleri artik daha profesyonel bir hal
almistir’. Bu alandaki gelismenin ikinci onemli nedeni ise, ozellikle konaklama

isletmelerinin hedeflenen farkli pazar boliimleri ig¢in yilin mevsimlerine ya da ayin

' Orhan {¢5z. Turizm Isletmelerinde Pazarlama (Birinci Basim. Ankara: Anatolia Yayincilik. 1996). s.1.
* Necdet Hacioglu, Turizm Pazarlamas: (Dordiincti Basim. Balikesir: Vipas A.S., 2000), s.11.

¥ Necdet Timur, Konaklama isletmelerinde Pazarl ama (Eskisehir: Etam A.S., 1996), s.189.
*I¢oz. a.g.e.. s.19 ve Timur, a.g.e.. 5.189.
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glinlerine gore degisken talep diizeyleriyle karsilagmalaridir. Baska bir ifadeyle, sektor
kararsiz talepten onemli olgiide etkilenmektedir. Bu durumda pazarlamaya olan

gereksinimi daha fazla artirmustir’.

Termal otel isletmelerinin de gergeklestirecekleri pazarlama faaliyetlerinde ulusal
ve uluslararasi pazarin gereklerini dikkate almalari gerekmektedir. Pazarlama
faaliyetlerinia termal otel isletmelerinde iyi yonlendirilmemis olusu bu isletmelerin
risklerini ¢ogaltmaktadir. Pazarin yonlendirilmesine ge¢ilmeden, iiretilecek iiriin ve
hizmetlerin pazarin gereklerine uygun bir kalitede saglanmasi konusu &ncelik
tasimaktadir. Aksi halde aranan Uriin ve hizmetlerin verilemeyisi, pazarin yanlis
yonlendirilmesi ve hatali varsayimlarla hareket edilmesi, hem isletmenin zarar etmesine

neden olacak hem de genel ekonomiye gereksiz yiikler yiiklenmis olacaktir®.

Termal otel isletmelerinde pazarlama “dogal kaynaklara dayali termal otel
isletmelerinin miisteri gruplarinin sagligi koruma, iyilestirme ve diger sosyal
gereksinimlerini en uygun kosullarda karsiamak, bunun karsiiginda uygun bir kér
saglamak ve yen! miisteriler ¢cekme amaciyvla tasarlama, fivatlama ve satis ¢abalarini

diizenleyen birbiriyle ilgili faaliyetler” olarak tanimlanmaktadir’.

Termal otel isletmelerinde pazarlama faaliyetleri planlanirken, termal turizm
pazarlamasiyla ilgili 6zellikler g6z 6niinde tutulmalidir. Termal turizm pazarlamasina

iliskin 6zellikleri su sekilde siralamak miimkiindiir®:

1. Termal otel isletmelerince sunulan hizmetlerin tamamen dogal kaynaklara
bagiml olusu, bu hizmetlerin giinti gliniine siirekli ve diizenli bir sekilde satisa

sunulmasini gerektirmektedir.

> Timur, a.g.e..s.189.
¢ Zeynep Aslan”, Termal Turizm Isletmelerinde Hizmet Standartlarinin Geligtirilmesi ve Pazarlama

Faaliyetlerine Etkisi, Balgova Termal Merkezi Uygulamast.” (Yayinlanmanus Yiiksek Lisans Tezi,
Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii. 1992), s.153.

7 Ozmen, a.g.e., 5.29.
® Fermani Mavis, “Termal Turizm Pazarlamast™, Eskisehir Kaphca Turizmi Semineri (3 Subat 1990)

(1999), s. 1.
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2. Termal otel isletmelerinin en 6nemli amaci, bu isletmelere gelen turistlerin
saghigimin korunmasi, lyilestirilmesi ve psikolojik ve sosyal ihtiyaglarinin

giderilmesidir.

3. Termal otel isletmelerinde sunulan hizmetler birlesik iiriin 6zelligi gosterir.
Isletmeye gelen turistler, iyi bir kiir hizmeti, diyet mutfag:, eglence ve dinlenme
tesisleri ve buna bagl diger hizmetleri bir biitiin olarak talep ederler. Talebin
alictya bagimlihgr nedeniyle bunlardan birinin arzi digerinin arzina bagli
bulunmaktadir. Diger taraftan termal tesislere ulasilabilirlik, ¢ekicilik ve alt
yapt gibi cevresel faktérlerle karsilikli etkilesim igindedir. Termal kaynagin
ozelligi, isletmenin yapisi diger ¢evresel faktorlerle birlikte diisiiniilmektedir.
Termal kiir uygulamalarinin 21 giinlikk bir tedaviyi zorunlu kilmasi termal
turizme, tarihi yerlerin ziyareti, festival ve kongre gibi turizm tiirleriyle
birlestirildiginde kisilere daha ¢ok ve gesitli doyumlari bir arada saglama

imkan1 vermektedir’.

1. TERMAL OTEL ISLETMELERINDE STRATEJI VE STRATEJIK
PLANLAMA

Termal otel isletmeleri icin strateji olusturulmak istendiginde 6ncelikle isletmenin i¢
ve dis gevreleri hakkinda bilgi toplanir. Bu calismalar stratejik y6netim siirecinin bir

parcasint olusturur'o.

Strateji kavrami gesitli acilardan tamimlanmaktadir. Ik olarak askeri anlamda
kullanilan strateji, eski Yunanli General Strategos'un adiyla ilgilidir ve bu generalin
sanatini ve bilgisini belirtmek i¢in kullamlmistir''. Ozellikle 1970'i yillardan sonra
strateji kavrami yonetim literatiiriinde Onemli bir yere sahip olmustur. Yo6netim

acisindan strateji, “isletme ile ¢evre arasinda uyum kurabilecek amaglt veya amagsiz

° Nalbant. a.g.e., s.66.

' Mahmut Arslan, “Pazarlama Stratejilerinde {sletmenin i¢ Analizi”. Pazarlama Diinyasi, Y117,
Say1:39, (Mayis-Haziran 1993). s.31. »

g6z, a.g.e..5.81.
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faaliyetler” olarak tanimlanmaktadir'?. Stratejik yonetim, isletmenin cevreye uyum

saglayabilme yetenegini artirir'.

Biitiin bir y1l boyunca hizmet sunma olanag sagladig1 i¢in iilke ekonomisinc énemli
katkilar saglayabilen termal otel isletmeleri de amaglarina ulasmak ve ¢evresel

degisimlere uyum saglamak igin gesitli stratejiler gelistirmek zorundadirlar.

Termal otel isletmelerinde strateji kavrami, “isletmeye istikamet vermek ve rckabet
tistlinliigii saglamak amaciyla, isletme ve cevresini siirekli analiz ederck uyum
saglayacak amaglarin belirlenmesi, faaliyetlerin planlanmast ve gerekli arag Ve

kaynaklarin yeniden diizenlenmesi stireci” olarak ifade Qdilebilir14.

Yazili hale getirilerek kesin bir hiiviyet kazandirilan stratejilere stratejik planlama
adi verilir”. Stratejik yonetim, stratejik planlamadan daha genis bir kavram olup
planlama ile birlikte planlarin uygulanmasini ve kontroliinii de icerir'®. Stratejik
planlama, “isletmenin amaglar ve yetenekleri ile defisen cevre sartlarmm stratejik
uyumunun saglanmast ve siirdiiriilmesi stirecidir. Agik se¢ik bir isletme misyonunun,
onu destekleyici amaglarin, saglam bir is portféyiiniin ve koordineli funksiyonel

stratejilerin gelistirilmesine dayamr'’”.

Stratejik planlama yapilmadan 6nce, termal otel isletmesi ile ilgili tam ve dogru
bilgiler toplanip degerlendirilmelidir. Bu bilgiler, isletmenin 6rgiitsel yapist. Kapasitesi,
personelin dzellikleri ve diger faktorlerdir. Bilgi toplama sonunda elde edilen veriler su

noktalari ortaya koyar'g;

* Fermani Mavis, “Stratejik Yonetim Modeli”, Anadolu Universitesi I.LB.F. Dergisi, Cilt: VI. Savel,
(Haziran 1998), s.136.

" Arslan, a.g.e..s.31.

" Omer Dinger, Stratejik Yonetim ve Isletme Politikasi (5. Baski, Istanbul: Beta Basim Yayun Dagitim
AS., 1998).s.19.

Y icoz, a.ge., s.81.

6 Arslan, a.g.e., s.31.

' smet Mucuk, Pazarlama [lkeleri (Oniigiincii Basim. Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2001), s V.

'® Jale Akmel. “Turizm isletmelerinde Stratejik Planlama™, Turizm Yilhg1 1992 (Ankara: Tinkive
Kalkinma Bankast A.S.; 1992).s.13.
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1. Genel olarak termal otel isletmesinin ve béliimlerinin sayisal olarak biiyiime,
gelisme hacmi ne kadardir? (Mali kaynak, yatak kapasitesi vb.)

2. Termal otel isletmesinin genelinde veya béliimlerinde kalite standartlan
nasildir? (Hizmet kalitesi, kullanilan teknoloji, personel standartlari, alt ve {ist
yapi standartlari vs.)

3. Orgiitsel yap: 6zellikleri ne tiirde bir iletisime uygundur? Etkilesim nasil ve ne
diizeydedir?

4. Bolumlerin ayrt ayn stratejik amaglara ve plan hedeflerine karsi tutumlar
nedir?

5. Planlar1 uygulayacak olan boliimler ve personel istenilen dogrultuda

giidiilenmis midir?
1.1. Termal Otel Isletmelerinde Stratejik Planlama Siireci
Kisaca dort asamadan olusmaktadir. Bunlar'?;
1. Isletme misyonun tanimlanmasi,

[sletme amaglarinin belirlenmesi,

Is veya isletme portfoyiiniin analizi.

Sl

Fonksiyonel stratejilerin planlanmasi.
1.1.1. Termal Otel Isletmesinin Misyonunun Tanimlanmasi

Stratejik  planlamanin ilk adimi termal otel isletmesinin misvonunun
tanimlanmasidir. Misyon bir isletmenin varolma nedeni ve hayattaki roludiir.
“Yaptuigimiz is nedir?” ve “ne olmahidir?” sorularina verilecek cevabi icerir’’. Termal
otel isletmesini misyonu toplumun veya toplumda hedef pazari olarak kabul ettigi
kesimin yani tedavi olmak. sagliklarini korumak, dinlenmek ve eglenmek amaciyla
otele gelen misterilerin bu ihtiyaglarini karsilamak ve onlara bu ihtiyaglarin

karsilayacak hizmetleri verebilmek olmalhdir®’. Misyon tamminda ne iiretilip

9

" Mucuk, a.g.e.,s.31.
2 .

* Dinger. a.g.e., .9.

)

*' Mucuk. a.g.e., s.33.
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satildigindan ¢ok ne tiir ihtiyacin karsilandigi énemlidir. Misyon, isletme yoneticilcrini
ne tiir faydalar sagladiklar1 ve musterilerinin hangi ihtiyaglarini karsiladiklari konusu

lizerinde diislinmeye sevketmdidirzz.
1.1.2. Termal Otel Isletmesinin Amaglarinin Belirlenmesi

Stratejik planlamanin ikinci agamasinda yénetim, misyonunu bagarmayi
saglayacak isletme amaglarini belirler. Isletme misyonunun tamimlanmasi, isletmenin
hangi pazarlara yonelecegini, amaglarin belirlenmesi ise pazarlama anlayiginin

yonetimce nasil uygulanacagini gosterir™.

isletme amaglarn uzun ve kisa vadeli olabilir. Uzun vadeli amaglara eylemsel
amaglar da denilir. Kisa vadeli amaglar ise evlemsel amaglara ulagabilmek i¢in gercken

kisa siireli hedeflerdir®®.

Isletme misyonu ve amaglari dogrultusunda da pazarlama amaglar belirlenir, bu
amaglan gerceklestirecek pazarlama stratejisi gergeklestirilir ve pazarlama plant

hazirlanir®.
1.1.3. Is veya Isletme Portfoyiiniin Analizi

Stratejik planlamanin temel araci yénetimin, termal otel isletmesini olugluran

degisik islerinin veya isletme birimlerinin degerlendirildigi portfoy analizidir®®.

Portféy analizi, termal otel isletmesinin gliclii ve zayif yonleri ile siirekli depuien
dis gevre arasinda en iyi uyumu saglayan en ivi is portfdyiinii belirleme galismasidn. Bu

caligma ile isletme, mevcut is portfoylinii analiz ederek hangi is alanlarina daha az veya

2 Mucuk. a.g.e., 5.33.

= Ayni, 5.3,

2f"('jmer Baybars Tek, Pazarlama:ilkeler ve Uygulamalar (Izmir: 1991), 5.53.
® Timur, a.g.e., s.192.

* Tek. a.g.e.. s.53.
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daha ¢ok yatirim yapmasi gerektigini belirler ve bu portféye yeni iiriinler veya alanlar

eklemek iizere stratejiler gelistirir®’.
1.1.4. Fonksiyonel Stratejilerin Planlanmas

Isletmenin stratejik plami, isletmenin is alanlarini ve her is igin amaclarin
belirler. Bundan sonra her birimde daha ayrintili planlama yapilmasina gelir. Bu
asamada termal otel isletmesinin personel, pazarlama, finans, yiyecek-igecek,
konaklama ve kiir {initeleri gibi bsliimleri planlama siirecinde nemli rol oynarlar. Once
fonksiyonel boliimler stratejik planlama igin gerekli bilgileri saglar, sonra her is
biriminin y6netimi oynayacagi roll belirten bir plan hazirlar. Plan biitiin fonksiyonel
boliimlerin stratejik isletme amaglarini gergeklestirmek i¢in birlikte ve koordineli olarak
nasil ¢alisacaklarini gdsterir®. Fonksiyonel béliim planlarinin en 6nemlilerinden biri de

pazarlama planlaridir®.
2. STRATEJIK PAZARLAMA PLANLAMASI

Ust yonetimce yapilan isletme diizeyindeki stratejik planlama calismalarn icinde
pazarlama planlamas: kilit bir role sahiptir. Stratejik pazarlama planlamasi, s6z konusu
¢alismalar zincirinin 6nemli bir halkasini olusturmaktadir®. Isletme pazarlama
fonksiyonunu yerine getirebilmek igin uygun mal veya hizmeti, uygun yerde, uygun
zamanda, uygun fiyatla ve uygun misterilere sunmaya calisir. Pazarlama stratejisi,

biitiin bu faaliyetlerin rasyonel ve sistematik olarak yapilmasini saglar3 L

Pazarlama stratejisi, pazarlama amaglarina nasil ulasilacagi konusunda yol gésterir;
isletmenin belirli bir pazarda ne yapacaginin genel bir goriintiistinii verir. Bu da hedef
pazarin belirlenmesi ve buna uygun pazarlama karmasint gelistirilmesi ile ilgilidir. Buna

gore pazarlama stratejisi birbirini izleyen iki ana kisimdan olusmaktadir®.

*’ Mucuk, a.g.e., s.35.
2% Ayni, s.39.

» Tek, a.g.e., s.71.

* Timur, a.g.e., s.192
*! Dinger, a.g.e. s.321.
32 Timur, a.g.e.. s.192.
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1-Hedef Pazar: Isletmenin hitap edecefi nispeten benzer ozellikler gosteren

tiiketici grubu veya gruplarinin belirlenmesi.

2-Pazarlama Karmas:: Isletmenin belirledigi bu hedef pazari tatmin edecek

sekilde bir araya getirdigi kontrol edilebilir degiskenler grubu.

Pazarlama plani ise; pazarlama stratejisinden bir adim daha ileride yer alir ki bu
“pazarlama stratejisinin ne oldugunun” ve zaman degiskeni ¢ergevesinde “nasil

uygulanacaginin” yazih ifadesidir®.
Stratejik pazarlama planlamasi 5 asamadan olusmaktadir. Bunlar®*;

1- Durum analizi (Simdi neredeyiz ve nereye gidiyoruz?)

2- Amaglarnn belirlenmesi (Nereye gitmek istiyoruz?)

3- Hedef pazarin secilmesi ve olgiilmesi (Mevcut ve potansiyel miisterilerin
belirlenmesi)

4- Pazarlama karmas: strateji ve taktiklerinin segilmesi (Gitmek istedigimiz yere
nasil ulasiriz?) '

5- Yillik pazarlama planinin hazirlanmast (Yillik pazarlama faaliyetlerimize

calisma ve uygulama rehberi)

2.1. Durum Analizi

Stratejik pazarlama planinin ilk agamas: olan “durum analizi” olduk¢a Snemlidir ve
buna “SWOT” analizi de denilmektedir’®. Swot analizi, bir isletmenin kendi kuvvetli ve
zayif yonlerinin rekabete karsi belirlenmesi ile pazarda olusan firsat ve tehditlerin analiz

faaliyetini icermektedir’®. Swot analizi, isletmenin bir biitiin olarak mevcut durumunun

* Timur, a.g.e.,s.192.

* Mucuk. a.g.e.. s.41.

3 Ayny, s.42.

3% jge Tavmergen, “Turizm Pazarlamast, Ozellikleri ve Stratejik Segenekleri™, Pazarlama Diinyasi,
Yil: 14, Sayt:79, (Ocak-Subat 2000). s.24.
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ve tecriibesinin incelenmesi, {istlin ve zayif yonlerinin tanimlanmasi ve bunlarin ¢evre

sartlariyla uyumlu hale getirilmesi stirecidir®’.

Firsat, belirli hedef veya hedef grubu ile ilgili olarak isletmeye avantajli kosullar
hazirlayan dig ¢evrenin herhangi 6zelligidir. Tehdit ise, bunu tersine belirli bir amaca
ulasmada isletme igin problem olusturan herhangi bir cevresel gelismedir. Baz
isletmeler i¢in firsat olusturan bir durum diger isletmeler igin tehdit olabilir®®. Herhangi

bir gelismenin, isletmé icin tehdit olusturabilmesi iki sarta baglidir. Bunlar®®;

- Bu gelismenin isletmenin veya herhangi bir alt sisteminin mevcut durumuna

yonelik olmasi ve
- Buna cevap vermede isletmenin kaynak ve kabiliyetlerinin yetersiz kalmasi.

Giigliiliik, isletmenin belirlenen hedeflerine ulasmasina yardimer olacak belirli
olanaklar ve iistiin 6zellikleridir. Zayiflik ise, isletmenin belirli hedeflere ulasmasini
engelleyen ve bazi konularda sinirli tecrlibesini igeren dzellikleridir*®. Daha basit bir
ifadeyle zayiflik isletmenin rakiplerine gére kétii oldugu durumdur®'. Kisaca, firsat ve
tehditler isletme disinda, glicli ve zayif yonler isletme biinyesinde gergeklesen

olaylardir.

*" Dinger. a.g.e., 5.204.

* Osman Demirddgen, “Swot Analizi [le Uretim Stratejilerinin Gelistirilmesi™, Verimlitik Dergisi, Say::
1997/1 (1997), s.115.

% Dinger. a.g.e., 5.208.

* Demirdogen, a.g.e., s.115.

*! Dinger. a.g-e., 5.209.
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Sekil-1
Termal Otel Isletmesi I¢in Teorik Bir SWOT Analizi

Giiclii Yanlar

Zayif Yanlar

Giiclii finansal yap:

Maliyet kontroliiniin saglanmasi

Miuisteriler nezninde iyi bir isim

Mﬁsteri bagi..aligi

Modern alt ve list yapilar

Gelismis tibbi ekipman

Gelismis tibbi uygulamalar

Kaliteli hizmetler

Nitelikli personel

Termal suyun dogal ¢ikisli olmasi

Hasta ve saglikli insanlarin ihtiyaglarina cevap
verebilecek niteliklere sahip isletme dis1 mekanlar
ve isletme igi ekipman

Rekreasyon faaliyetleri

Etkin olmayan pazarlama faaliyetleri

- Sinirli termal iiriin ve hizmetler

- Kat1 fiyatlama (rekabete ragmen yiiksek fiyat)
- Kiiristlerin ihtiyaglarinin tam olarak
saptanamamast

- Etkisiz tamtim faaliyetleri

- Zayif dagitim kanallari

- Yeteneksiz pazarlama elemanlari

Firsatlar

Tehditler

Saglik amagli seyahatlerin artmasi
isletme maliyetlerinin dismesi

Turizm sektériinde yasanan canlihik

Pazarin 6nemli bir payinin daha biiytk bir termal
otel isletmesi tarafindan alinmast

Pazara yeni rakiplerin girme olasiligi

Devletin termal turizmle ilgili politikalari
Tiiketici isteklerindeki degisimin izlenememesi
Pazarda yasanan degisimlere uyum saglayamama
Termal turizmde tanmtim ve pazarlama
vetersizlikleri

Ekonomide yasanan olumsuz gelismeler

Kaynak: I¢6z, a.g.e., 5.90

isletmenin giiclii ve zayif yonlerinin tespiti igin termal otel isletmesinin insan

kaynaklari, pazarlama, finans, yiyecek-igecek, konaklama ve kiir tniteleri gibi temel

fonksiyonlan analiz edilir*.

* Arslan. a.g.e., 5.34.
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Isletmenin giiglii ve zayif yonlerinin kapsadigi alanlan asagidaki gibi siralamak
miimkiindiir*?;
- igietmenin sahip oldugu iirtinlerin kalitesi, konuk odalari, yiyecek-
igecek imkanlari,
- Hizmet kalitesi,
- Pajrk alanlan,
- Hérici ve dahili yapilar ve dekor,
- polantl etkinlikler,
- Fiyatlar,
- Personelin niteligi,
- Miisterilerin kafasinda yaratilan imaj,
- Orgiitiin finansal durumu,
- Meveut pazarlama programlari ve faaliyetlerin basarisi,

- Kiir merkezi ve birimlerindeki hizmetler.

Isletmenin firsat ve tehditlerinin tespitinde ise pazar analizi, rakiplerin analizi,

. PO .. . . 44
cevresel analiz ve tiiketici analizi unsurlar1 analize tabi tutulur™.

1. Pazar Analizi: Bir mala ya da hizmete karsi istekli ve ayn1 zamanda o mali veya
hizmeti satin alabilecek mali giice sahip bulunan kisiler o malin veya hizmetin pazarini
olustururlar®. Her i$letme, tilketiciler ve onlarin 6zellikleri konusunda bilgi elde etmek
i¢cin slirekli hazir bjulunan bir programa sahip olmalidir. Bu, gelecekteki pazarlama
faaliyetlerini planlamak ve yiiriitilmekte olan pazarlama faaliyetlerinin basarisinin

. .. . 4
degerlendirilmest i¢in temel unsurdur 6,

Pazar analizi, fniteliksel ve niceliksel arastirmalar: kapsamaktadir. Niteliksel

3 4
arastirmada su sorulara cevap aranir 7;

- Pazarin satin almak istedigi nedir?

* Timur, a.g.e..s.199
“ Arslan, a.g.e., 5.34.
“ Mavis, a.g.e.. s.274.
“j¢o7. a.g.e.,s.119.

7 Mavis, a.g.e., 5.274.
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- Ni{;in satin alacaktir?

- Kim satin alacaktir?

- N351l satin alacaktir?

- Ne zaman satin alacaktir?

- Néreden satin alacaktir?

Niceliksel aragtirmalar ise, tiirlii teknikler kullanilarak pazarin Slgiilmesidir.
Ol¢iimlemede gerc;ek pazar ile potansiyel pazarin birbirinden ayrilmasi gerekir. Gergek
pazar, termal turizmine eylem olarak katilanlardan, potansiyel pazar ise turizm
diistincesi yeterince gelismemis, ancak parasal ve kiiltiirel giice sahip olan kisilerden

olusmaktad1r48.

2. Rakiplerin Analizi: Bu asamada termal otel isletmesinin rekabet giiclerine ve
zayifhiklarina 6zel bir 6nem verilmelidir. Rekabet ve rakiplerle ilgili olarak su sorulara

49
cevap aranir

- Paiardaki onemli rakipler kimlerdir? Durumlari nedir?

- Onemli rakiplerin dagitim kanallar ile iliskileri nasildir?

- Paéarda onemli bosluklar, firsatlar ve ihmal edilen dilimler var midir?
- Pazara egemen olan isletme sayis1 ne kadardir?

- Baslica rakiplerin hammadde ve is¢ilik konusunda avantajlar1 var

mdir?

3. Cevresel Analizler: Isletmeler. siirekli degisen ¢evre kosullarindan
etkilenmektedir. Cevredeki bu degisme ve gelismeler isletmeye bazen firsat ve imkanlar
bazen de tehlike ve ;giigltikler olusturabilmektedir5 0 Cevre analizi, kendi is cevresi ve
genel dis ¢evrelerin isletmeye sundugu firsat ve tehlikeleri arastirma, gozleme ve
yorumlama siireci olérak taumlanabilir’'. Termal otel isletmeleri iizerinde de pozitif ve

negatif etkiye sahip bircok digsal gevre etkenleri vardir. Termal otel isletmelerinin

8 Mavis. a.g.e.,s.275.
“jcoz, a.g.e.s.119.

* Dinger, a.g.e., s.167.
3t Ayn, 5.170.
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stratejik planlarinda yer almasi gereken cevresel faktorlerin etkilerini belirlemek
gercekten giictiir ve dnemli 6lgiide zaman ve ¢aba gerektirir. Cevresel analizler, ¢evresel
faktdrlerin gdzden gecirilmesini; ekonomik, sosyal, politik ve teknolojik unsurlarin

kosullarina uyum saélamayl gerektirmektedir’>.

4. Tiiketici Analizi: Tiiketicileri gerek turistik bolgelerin gerekse turizm
isletmelerinin pazaflama ve tanitim c¢alismalarina karsi gosterdikleri tepkilerin
pazarlama faaliyetl%:rinin basaris1 lizerinde Onemli etkisi vardir. Her isletme
miisterilerde gerekli tatmini saglayacak bir pazarlama karmasi gelistirmek zorundadir.
Bu nedenle isletmehin miisterileri acisindan hangi {riinlerin tatmin saglayacagini
belirlemek igin yénétimin turistleri neyin, ne zaman, nerede ve nasil etkilediginin

incelemesi gerekir™.
4.2, Amaglarin Belirlenmesi

Stratejik pazarlama planinin bu asamasi, isletmenin nereye gitmesi gerektigi
sorusunu aydinlatir™. [sletme amaclari, iist yonetimce saptanan hedeflere bagh
kalinarak gelistirilir?s. isletmelerde pazarlama béliimii saptayacagi amaglarini {ist
yonetime oneri olarak sunar. Ust yonetim bu amaglar1 ya kabul eder ya da karst éneride
bulunur. Bu islem ust yOnetim ile pazarlama boliimiiniin belli amaglarda goriis birligine

varmalarina kadar devam eder™®.

Cok iyi tasarlanmig, ulagilabilir ve &lgiilebilir nitelikteki amaglarin formiile
edilmesi 6nemli 6l¢iide dikkatli olmayi gerektirir ve uzun zaman alir. Bu tarzdaki

amaglarin baz1 temel 6zellikleri asagidaki gibi belirlenebilir’’;

> Timur, a.g.e., 5.196.

> [¢oz. a.g.e..s.76.

** Tek, a.g.e.,s.77.

** Timur, a.g.e., 5.198.

% Tuncer Tokol, Pazarlama Yonetimi ( Yedinci Basim, Bursa: Ceylan Matbaacilik Ltd., 1996). 5.79.

7 Timur, a.g.e., s.198.
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- TFaaliyete dayali amaglar, belirli ve iyi anlasilir olmalidir. Yani, tanimlanmasi,
anlagilmasi gii¢ ve ayrintili olmamalidir. Ornegin, “gelecek 6 ay icinde oda

satislarinin artirilmasi” amaci bu agidan belirsiz ve anlamsizdir.

- Amaglar beklenen sonuglara paralel olmalidir. Amaglar sayisal olarak ifade
edildiginde umulan sonuglar daha hizli bir bigimde anlasihr. Ornegin otele
“Cumartesi ve Pazar giinleri, cilt bakimi ve solaryum i¢in gelen miisterilerin

sayisint %15 artirict 6nlemler alma” ivi ifade edilebilen niceliksel bir amagtir.

- Amaglar, basfarlll olabilmek igin isletmenin gii¢ sirlar iginde saptanmalidir.
Amaglar belirlenirken y6netim, isletmenin yapabilecegi, iistesinden gelebilecegi
yeteneklerin ;smlrlarlm hem fiziksel hem teknik hem de insan kaynaklari
acisindan her; zaman gbz oniinde tutmak zorundadir. Ornegin; “gelecek 18 ay
icinde on yéni birim agma” amacl. isletmenin hali hazirda alti biriminin
bulunmas! ve boyle bir genisleme kampanyasinin iistesinden gelecek yeterli

sermayesinin bulunmamasi halinde anlamsiz olacaktir.

- Amaglar, isletme icinde herkesin kabul edebilecegi bicimde olmalidir. Yonetim
saptanan amagclarla fikir birligi i¢inde bulunmalidir. Yonetimin ayni fikri

paylasmamast isletmenin basarisi i¢in gii¢likler yaratir.
2.3. Hedef Pazarlarin Secilmesi

Turizm isletmeléri, turizm pazarinda yer alan btiin tiiketicilerin (turistlerin) ihtiyag
ve isteklerini karslla)}/amazlar veya en azindan ayni diizeyde karsilayamazlar. Cok ¢esitli
ihtiyaclar1 olan pek cok tipte tiiketici oldugundan, tiim tliketiciler yerine turizm
pazarinin belirli boliimlerini segip onlara yonelik olarak ¢alismak ¢ogu zaman avantajli
ve karli olabilmekteﬁir. Bu nedenle isletme tiim pazan ivi bir sekilde incelemeli ve
rekabet tisti’ml'Lig'unef3 sahip oldugu pazar boliimlerini hedef pazar olarak se¢melidir®®,

Pazari boliimlere ayirma hedef pazar belirlemede son derece yararlidir®®.

*® Mucuk. a.g.e., 5.43.
‘
% Tokol. a.g.e., s.81.
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2.3.1. Pazar Bﬁlﬁmleme

Konaklama hizmetlerinin pazarlanmasi, farkli miisterilerin isteklerine gore
konaklama hizmetlerinin gozden gegirilmesi ve konaklama isletmesi tarafindan segilen
pazarlarda faaliyetih devamli olarak yiiriitiilmesi ancak pazar boliimlemesi ile
gerceklestirilir®. Pazar boliimlemede aym ya da benzer ihtiyaglari olan tiiketiciler bir
arada gruplandirilir. Bir pazarin nasil béliimlenecegi her konaklama isletmesinin kendi
tirli ve 6zellikleri ile ilgilidir. Ticari bir sehir oteli ig seyahatleri ile ilgili pazar, kiy1
oteli tatil seyahatleri ile ilgili pazar daha fazla bolimlere ayirirken, bir termal otel

saglik amach seyahatlerle ilgili pazari daha fazla bsliimlere ayirmaktadir®'.

Pazar1 bolimlemede kullanilan bes degisken vardir. Bu degiskenler cografik,
demografik, psikografik, davranissal bsliimleme ile tiiketiciye saglayacag: fayda olarak

bsliimlemedir®?.

e Cografik Boliimleme: Pazan tiiketicilerin (turistlerin) geldigi ilke, bélge, yore,
sehir gibi cografik alana gore béler. Pazar boliimlemede en ¢ok kullanilan kriterdir.

Yararlar sunlard1r63;

- Bolgelere gore tiiketici davranislari degisir.

- Daginik cograﬁik bolgelerdeki potansivel tiiketiciler basin radyo, tv gibi iletisim
araclari ile ulasmak isletme i¢in kolaylik saglar.

- Cografik boliimlerde var olan pazarlar &lciilebilir niteliktedir.

- Istatistikler genéllikle cografik birimler ve sinirlar dikkate alinarak bolgesel olarak

derlenir ve tutulur.

e Demografik Bolimleme: Demografik bdliimleme, pazarlar yas, cinsiyet, gelir

diizeyi, aile yapisi, egitim durumu, medeni durum, meslek, din. milliyet ve sosyal sinif

% Mavis. a.g.e., s.277.

® j¢oz, a.g.e., s.98.

62 Robert D. Reid, Hospitality Marketing Management (Second Edition, New York: Van Nostrand
Reinhold, 1989), s.139.

8 {lmi Yavuz, “Pazarlama Hedetleri, Kapsamu ve Yararlar”, Turizm Yillig1 1991 (Ankara: Tiirkiye

Kalkinma Bankasi A.S., 1991).s.216.
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gibi degiskenlere gore gruplara ayirir. Termal otel isletmeleri demografik degiskenler
ile tiiketici egilimlepi arasindaki yakm iliskiyi goz oniinde tutmalidirlar. Ornegin, farkli
yas grubundaki tiiketiciler farkli turizm faaliyetlerini tercih ederler. Orta yas ve

tizerindeki insanlar éermal otelden tedavi amagh faydalanirken geng insanlar dinlenme,
| eglenme veya sagllklarlm korumak amach faydalanmak isteyebilir. Ayrica, insanlarin
gelir diizeyi arttik¢a seyahat harcamalar da artmaktadir. Bu bolimleme ile isletme,

tiiketicilerin istek ve tercihlerini tam olarak anlayabilir®®. Yararlan sunlerdir®;
- Olglimii nispeten kolaydir ve demografik istatistikler daha kolay elde edilebilir.

- Okuyucular, seyirciler ve dinleyiciler konusunda birgok medya araci tarafindan elde
edilen bilgiler de kullantlabilir. Boylece 6zellikle medyada kullamilan reklamlarin

daha etkili ve verimli olmasi saglanabilir.

o Psikografik ' Boliimleme: Psikografik boliimleme de, pazar boliimlemede
yaygin olarak kullanilan bir kriterdir. Psikografik degiskenler, termal otel isletmelerinin
hedef pazarinda bulunan, tedavi olmak veya saghgii korumak amaciyla seyahat
edenlerin yasam tarzlarina, tutumlarina ve kisisel 6zelliklerine dayamr(’é. Psikografik
veriler demografik ;verilere gore daha zengin ve agciklayvicidir. Ciinkii bu veriler
tiiketicilerin belirli davrams sekillerini aciklayan nedenler iizerinde durur®’. Kisilikle
ilgili 6zellikler teorik olarak pazar boliimlemeye iyi bir temel olustursa da, bunlarin
¢ogunun ortam olarék dlgiilebilir olmamasi ciddi bir sorun varatir ve uygulamada bu
yaklasimin yararini sinirlandirir. Yasam tarzi ise ¢ok genis bir kavram olup. bazen
kisilikle ve tutumla%ig icedir. Kisinin temkinli, aceleci, slipheci, hirsli veya isine asiri
diisklin olmasi, hem kisilik zellikleriyle hem de yasam tarziyla ilgilidir. Yagam tarzi,

insanin faaliyetleri, i:lgileri ve kanaatleriyle dogrudan iliskilidir®®.

% Reid, a.g.e., 5.140.

 [¢oz, a.g.e., 5.104.

% Reid, a.g.e..s.140.

%7 f¢oz, a.g.e..s.108.

% Hasan Tekeli., Turizmj Pazarlamasit ve Planlamasi (Birinci Baski. Ankara: Detay Yayinctlik, 2001),
s.21. | :
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e Davranigsal ;B('iliimleme: Davranigsal boliimleme tiiketicilerin ne kadar fazla
seyahate ¢iktig1, ne kadar fazla igletmeyi kullandig1 ve isletmenin ismine ve markasina
ne kadar bagh oldjug';u konusunda yapilan boéliimlemedir. Bu nedenle davranigsal

bsliimleme g asaméda degerlendirilir69;

Seyahate Cikma Sikligi; Bu agidan yapilan bir pazar boliimlemesi genelde

insanlarin seyahate ¢tkma amaglari tizerinde yogunlagir.

Termal Otel Isletmesinin Olanaklarimi Kullanma. Sikligi: Otel miisterileri, hig
kullanmayanlar, eskfiden kullananlar, potansiyel kullanicilar, ilk kez kullananlar ve
diizenli kullananlar' olarak gruplandirlir. Otellerin devamli misterileri de kendi

icerisinde ¢ok sik gelenler, seyrek gelenler ve orta siklikta gelenler olarak ayrilabilir.

Marka BCtgzmlzlig“z.' Konaklama tesislerinin miisterileri belirli markalara (Ornegin,
Hilton) ya da belirli otellere (Ornegin, Hilton izmir, Grand Azur Marmaris) bagh

olabilir. Marka baglrﬁllllglm asagidaki faktorler belirler;

- Aﬂ1$kan11klar,

- Odenen fiyatin karsiligin1 tam olarak alabilme,
- ikame olanaklari,

- Mérka degistirmenin maliveti,

- Sajtmalma ile katlanilan risk,

- Uriin ya da hizmeti en son kullanimdan edinilen tatmin.

e Tiiketiciye Saglay'acagl Fayda Olarak Boéliimleme: Bu bdliimleme, hizmetin
tiiketiciye sagladigi faydalara baglidir. Bu faydalar, tiiketicilerin istek ve ihtiyag¢larimin
ne kadar karsxlandlélnln ifadesidir’®. Bu bdliimlemede, ucuzluk arayan, kalite arayan
veya itibar arayan fntisterilere gére bir ayirim yapllabilir“. isletme tiiketici istek ve
ihtiyaglarini tam olérak anlayip degerlendirdiginde, hedeflenen pazara y&nelik olarak

gerceklestirilecek reklam faaliyetleri tam olarak saptanacaktir. Boylece isletme,

SRS
* [¢oz. a.g.e..s.105.
70 .
Reid. a.g.e..s.142.
! Dinger. a.g.e..5.322.
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tiiketicilerin satinalma davraniglarini etkileyebilecektir. Yapilacak 1iyi bir pazar

arastirmast ile farkli tipteki tiiketiciler igin 6nemli olan faydalar belirlenebilir’?.

Termal otel isletmelerinin gilinlimiizde meydana gelen sosyo demografik
gelismeleri izlemeieri ve buna uygun pazarlama stratejilerini  gelistirmeleri
gerekmektedir. Orne;gin gelecek 10 yil i¢inde turizmi etkilemesi olasi temel faktorler
icinde, ozellikle sémayilesmis tilkelerin niifusunun yaslanmasi gibi demografik
degisiklikler ilk sirada yer almaktadir. Bu durumda termal otel isletmeleri ekonomik
olarak gii¢lii ve yaslanmakta olan bu niifusu termal turizme ve isletmelerine
y6nlendirmekle énelhli gelirler saglayabileceklerdir. Avrupa tilkeleri ve bunlarin iginde
termal turizmle en‘fazla ilgilenen Almanyva'nin yani sira dogu bloku iilkeleri ile

Ortadogu iilkeleri de termal turizm icin 6nemli bir potansivel olusturabilir”.

[sletme, hedeflenen pazar bsliimlerini saptadiktan sonra, dncelik siralamas: yapar.

Pazar béliimlerinin siralamasindaki 6lgiitler sunlardir’®;

1. Pazar bolimi olgtilebilir nitelikte olmalidir. Olgiilebilirlik, isletmenin bu pazar
boliimiinde saglayabilecegi is hacminin ve gelirin hesaplanmasinda yardimeci

olur.

2. Pazar bélimii ulagilabilir nitelikte olmalidir. Ulasilabilirlik iki yonlidir. Hem
isletme hem de tiiketici agisindan 6nemlidir. Konaklama isgletmesi tiiketiciye
'ulasabilmeki icin dagiim yoéntemleri gelistirmeli, tiiketiciler bilgi almak ve

rezervasyoniyaptlrmak icin konaklama isletmesine kolavlikla ulasabilmelidir.

Pazar bsliimii yatiim yapmaya ve gerekli pazarlama harcamalarini {istlenmeye

(o8’

degecek bufﬁkliikte olmalidir.

" Reid. a.g.c..s.142.
7 Nuray Ozdipginer, “Térmal Turizm Pazarlamas: ve Pamukkale Ornegi”, 1. Ulusal Kaplica Turizmi
Sempozyumu (05-06 Mnyls 2001) (Gonen: Balikesir Universitesi M.Y.0..2001), s.112.

™ Yavuz, a.g.e.. s.216.
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4. Pazarlama ifaaliyetlerinin yogunlasunldigi pazar boliimiinde konaklama
isletmesi rekabet avantajina sahip olarak rakip isletmeleri hedeflenen pazar

boliimiinden belli bir stire uzak tutabilmelidir.

5. Pazar bﬁliirﬂiiniin stirekliligi goz oniine alinmalidir. Pazar béliimiinii olusturan
gizli tiketiciler gecici bir pazar olusturmamali, talepleri siireklilik

gostermelidir.
2.3.2. Hedef Pazar Secimi

Pazar boliimlemesi yapildiktan sonra, isletme hitap edecegi hedef pazar segimini

gerceklestirir. Hedefjpazar seciminde isletme dort temel strateji kullanr’™:

o Tek Pazar S?ratej isi: Bu strateji, bir cok pazar boliimi i¢inde yalnizca bir hedef
pazarl secerek bu pézarda yogunlasma amaci tasir. Boylece isletme, kaynaklarini bu
pazar bolimil igin kullanarak sinirli kaynaklarim gereksizce farkli pazar béliimiine
dagitmak istemez. Saglik turizmi faaliyetlerini gergeklestiren termal otel isletmeleri,
saghk hizmetleri i¢in yatirimlar yapar, buna gbre teghizat ve donanim kullanir (Tedavi

havuzu, masaj duslari, sauna, vs.).

e YoZunlasmis Pazarlama Stratejisi: Bu strateji, mevcut pazar bolimleri iginde
az sayida hedef pazar segerek bu pazarlarda yogunlagmay1 hedefler. Birgok bagimsiz
otel ve turistik bolge bu stratejiyi benimser. Bu isletmelerde sunulan hizmetler genelde
diger isletmelere gore farkli ve 6zglindiir. Bu stratejiyi uygulayan isletme pazarin az
sayidaki boliimiine Hitap ederek, pazarda giiclii bir konuma ge¢meyi hedefler. Bu tiir bir
pazarlama basarisi, - isletmenin pazardaki hedeflenen béliimlerin istek ve tercihleri

hakkinda iyi bir bilgi sahibi olmasina baghdir.

e Biitiin Pazarlara Yonelen Strateji: Bu tiir bir stratejinin temel hedefi pazardaki
biitiin dilimlere hizrﬁet sunmaktir. Bu strateji olduk¢a masrath oldugundan genellikle

endistrinin liderleri ftaraﬂndan uygulanir ve bu isletmeler her pazar bslimii igin etkin

? l¢oz. a.g.e.. s.132-133,
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pazarlama karmasi ve pazarlama yontemleri uygulayarak pazardaki biitiin migteri
gruplarindan pay almak ister. Bu stratejiyi uygulayan isletme, herbiri i¢in farkl: tirlinler

sunarak pazardaki ¢ok sayida boliime ya da pazardaki biitiin boliimlere hitap eder.

e Farkhlastinlmamis Pazarlama Stratejisi: Bu strateji, pazarda farkl:
b&¥imlerin oldugunq kabul eder ancak bu bélimler arasinda biiyiik farklarin olmadigim
varsayar. Bu stratejide biitiin hedef pazarlar i¢in ayni pazarlama karmasi kullanilir. Bu
strateji de endiistrideki liderler tarafindan etkili olarak kullanilir. Bu tiir bir pazarlama
stratejisinde isletme% belirli tirin ya da hizmetler sunarak bir pazarin tiimiine ya da
pazarin en genis bfjlﬂmﬁne hizmet vermeyi hedefler. Tiiketicilerin ortak istek ve

tercihleri izerinde yogunlasma hedeflenerek genis bir kitleye ulasir.
2.4. Pazarlama}Karmasmm Geligtirilmesi

Termal otel isljetmesi, hedef pazarim belirledikten sonra pazarlama karmasin
gelistirmek icin gerekli planlamay1 yapar. Pazarlama karmasi, hedef pazardaki
tilketicilerin istekleri dogrultusunda diizenlenen ve istenilen satis etkinliklerini
gerceklestirmek igiﬁ kontrol edilebilen pazarlama degiskenlerinin tiimiidir. Pazarlama
karmasi dort temel elemandan (4P) olugur. Bunlar; tirtin'hizmet (product), fiyat (price).
dagitim (place), ve tutundurma (promotion)'d1r76. Turizm isletmeleri emek-yo3un yani
insan glicline dayanan hizmet isletmeleridir. Bu nedenle siralanan bu temel pazarlama

karmasi elemanlarina fiziksel ortam, katilimcilar ve siirec vonetimi de ilave edilmistir’’.

Pazarlama karmasinin hazirlanmasi, termal turizmi pazarindaki turistleri tatmin
ederek, ayni zamanda termal otel isletmesinin amaglarini gergeklestirmek lizere,

e , . 1 78
elemanlarin uygun bir bigimde diizenlenmesidir™.

® Tavmergen, a:g.e., s.18.

" Ahmet Giindiiz, “Turizm Pazarlamasina Ozgii Pazartama Karmast Elemanlarinin Turizm [sletmelert
i¢in Onemi”, Pazarlama Diinyasi, Yil: 11, Sayi:61. (Ocak-Subat 1997). 5.30.

" Diindar Denizer, Turizm Pazarlamast (Ankara: Yildiz Matbaast Sanayii. 1992), 5.56.
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2.4.1. Termal Uriin

Uriin veya hizmet kavram pazara tiiketim i¢in sunulan, kullananlarin
karsiliginda bir fayda bekledikleri fiziksel esyalari, kisileri, yerleri, organizasyonlari,
faaliyetleri veya fikirleri kapsar’®. Pazarlama karmasi pazara sunulan iiriinle baslar.
Pazarlanan tiriinii bilmeden dagitim sistemini ortaya koymak veya fiyati belirlemek

giictiir. Bu nedenle pazarlama karmasinin temeli ve 6zii isletmenin sundugu tiriindiir®,

Yapilan analizler sonucunda termal otel isletmelerinin amaglar dogrultusunda
secilen hedef pazara uygun termal liriin veva hizmetlerin belirlenerek talebe gore ne

kadar ya da hangi kalitede tiretilecegine iliskin stratejiler belirlenir®’.

Turistik triin; gékicilik, ulasim, geceleme, yeme-igme, gezi, eglence ve aligveris
gibi degisik mal ve hizmetlerin bir araya gelmesiyle olusmus birlesik bir tiriindiir®.
Buna gore termal diriin; ulasim, konaklama, gesitli kiir uygulamalari, yeme-igme,
eglence hizmetlerinih, cekiciligi bulunan yer ve olaylarin ve benzerlerinin bir araya

gelmesiyle olusur83. ‘

Bir termal {irliniin incelenmesi, o irlinlin ¢ekiciligi, sahip oldugu tesisleri ve

ulasilabilirligi agisindan yap11abilir84;

Cekicilik, turistin bir yeri digerine tercih etmesini etkileyen turistik tirlintin
unsurlari olarak tamimlanabilir. Termal iriinde en 6nemli unsur termal kaynagin
radyoaktif birlesimi ve insan sagligi tizerindeki olumlu etkileri seklinde diisiiniilebilir®’.

Ayrica ilag harcamalarindan tasarruf saglamasi, rahatsizlik nedeniyle isgiicti kaybim

” Tavmergen. a.g.e., s. 18.

 Tokol, a.g.e..s.83.

8! Jale Akmel. Istanbul'daki Turizm Isletmesi Belgeli Otellerde Pazarlama [slevi Uzerine Bir
Arastirma (Istanbul: M.U. Sosyal Bilimler M.Y.O. Yaynlari No:1994-6. 1994), s.11.

%2 Denizer, a.g.e., s.61.

8 Mikdat Erol, Turizm Pazarlamas: (Istanbul: Filiz Kitabevi, 1992).s.17.

* Akat, a.g.e.. s.166.

% Nalbant, a.g.e., 5.86.



onlemesi gibi sosyal ve ekonomik fonksiyonlardan tam olarak yararlanilmasi bolgeye

turist akimini yaratan bir diger unsurdur®.

Tesisler, genellikle kendileri turistik akim1 yaratmayan, fakat olmamalari halinde de
turistin ¢ekiciligi olan yer ve olaylani aramayacag: turistik {iriin unsurlarmdandur.
Termal tesisler gekici yer ve olaylan biitiinler ve konaklama, yeme-igme, kiir merkezleri

ve rekreasyon alanlar gibi birimlerden olugur.

Ulasilabilirlik isé, turizm tesislerine sahip ve g¢ekicilikleri bulunan merkezlerin,
kendisine bir pazar olugturabilecek yeterli biiyiikliikteki kentlere yakinlig1 anlamina
gelir. Bu kavram ayni zamanda kolay ve ekonomik ulasim olanaklarinin varligim da

icermektedir.
2.4.1.1.Termal Uriiniin Ozellikleri
Termal ﬁrﬁni‘m dzellikleri kisaca soyle siralanabilir®’;

1. Termal {iriin, {iretim yerinde iretildikten sonra bulundugu yerde tiiketilmesi
zorunlu bir 6zellik tasir. Bu nedenle termal turizm pazarlamasinda dagitim,
tilketicileri termal {rliniin Uretildigi merkeze alip getirecek bir isleyisle

gallsmaktadlf.

2. Genel olarak termal kaynaklarin ¢ikis yaptig1 yerler ve yakin ¢evreleri kaynak
emniyet aldm icine girdiginden. bu alanlar {izerine yapilasma kararn
verilmemektedir. Bu nedenle, termal su veya ¢amur gibi termal kaynaklarin
iiretim yeriné tasinmasi kaginilmaz olmaktadir. Ciinkii termal suyun. kaynak
emniyet alani disinda ve kaynaga yakin yerde kullanilmasi gerekmektedir.
Boyle durunj)larda, termal sularin 1sisindan ve kimyvasal bilesiminden ¢ok sey
kaybetmeden kullanilabilmeleri i¢in kullanilacag vere nasil tagmabileceginin

iyice irdelenmesi ve uygun ¢6ziime ulastiriimasi gerekmektedir®®. Sonugta,

% Ozdipginer. a.g.e., s.112.
8 Ozmen, a.g.e., 5.32 ve Z. Arslan. Yiiksek Lisans Tezi, s.155.
8 Kugluvan, a.g.e., 5.201.
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termal iiriin{in optimal ve rantble kullamm sorunu diger iiriinlere gore daha

fazla gﬁgliikier yaratmaktadir.

3. Termal iiriinde kaynak verimine zorunlu bagimlilik nedeniyle iiretimi etkilemek
miimkiin olmamaktadir. Her ne kadar yapay yollarla suyun 1sisim1 artirmak ve
bilesimini jzenginlestirmek, termal kiirlerin  etkinligini diger tedavi
yéntemleriylje yiikseltmek miimkiin olsa da bunun sunulan hizmetin maliyetini
artiracagi gbzénﬁnde tutularak, her zaman bagvurulabilecek bir yontem
olmadig kaBul edilebilir. Diger taraftan termal iirline olan talepte asil belirleyici

olan, termal éuyun yerylziine ¢ikarken sahip oldugu 6zeliiklerdir.

4. Termal lriin, {iretim alaninin &zellikleri ile birlikte pazarlanmalidir. Toplumsal
cevreyle, isjletme kosullar1 turistin go6ziinde tatmin edici bir diizeyde
bulunmuyorsa termal {iriiniin pazarlanmasinda ve bu pazarlama faaliyetlerinin

devamlilifinin saglanmasinda basari saglamak olanaksiz hale gelir.

5. Farkh davraniglara gore farkli turizm bicimleri bulunmaktadir. Termal triinle
ilgili hizmetleri satmak isteyen isletme, bir yandan uluslararasi termal iirtin
tilketimine egemen olan davranislara uymak, diger yandan pazarlamak istedigi

kendi 6zel termal triinil icin yeni davranislar aramak ve yaratmak zorundadir.

6. Termal iiriin, cok yonlii turistik gereksinimleri karsilayacak 6zellikte olmalidir.
Clinkd, insajnlarm turizme katilma nedeni merak, dinlenme, eglenme, kiiltiir,
farklilik aréma, macera, saglik olabilir. Dolayisiyla termal {rtin, farkli
nedenlerle yapilan seyahatlerin ortaya ¢ikardigi gereksinimlerin 6nemli bir

boliimiinii kérsllayabilecek nitelikte olmaliduir.
2.4.1.2.Termal Uriiniin Yasam Donemi

Her turistik iiriin gibi termal firliniin de bir yasam dénemi vardir. Bir termal

{irtiniin yasaminda genellikle bes asama vardir. Termal otel isletmelerinin de yasam
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doneminin farkli evreleri igin uygulayabilecekleri farkly stratejiler bulunmaktadir.

Bunlargg;

1. Pazara Giris‘ Do6nemi: Bu doénem, termal irliniin misterilere ilk kez sunulmasi
ile baglar. Termal {irliniin pazarda yer edinmesi i¢in yapilan tutundurma c¢abalarinin
olduk¢a yogun ve éesitli olmasi nedeniyle, maliyetlerin yitksek ve karliigin diisiik
oldugu bir donemdir. Buna bagl olarak termal iiriiniin fiyati yiksektir ve isletme ilk
olarak yiiksek gelir gruplarini kendisine hedef pazar olarak seger. Pazara giris

asamasinda dort farkl: strateji uygulanabilir;

e Pazarin kaymagini hizla alma; yiiksek fiyat ve yogun promosyon ¢aligsmalari

ile uygulanir. Temel hedef, miimkiin olan en yiiksek kazanci kisa siirede elde

etmektir.

e Pazarin kaymaZim yavas¢a alma; yiiksek fiyat uygulamasi vardir ancak
tanitim calismalan fazla yogun degildir. Az sayida potansiyel tiiketici vardir

ancak bu tiiketiciler bir hizmeti daha cabuk farkederler.

e Pazara hizla girme; diistik fiyat ve yogun tamitim ile uygulanir. Alicilarin
cogunlugu fiyatlara karsi duyarlidir. Potansiyel tiiketicilerin ¢ogunun lriinden
haberdar olmadigi varsayilarak promosyon ve taniim ¢alismalarina agirlik

verilir.

e Pazara yavésca girme; diisiik fivat ve yogun olmayan tanitim ile uygulanir.
Alicilarin gogunlugu fiyatlara karsi duyarhidir. Potansiyel tiiketicilerin iiriin

konusunda yeteri kadar bilgisi oldugu varsayilir.

2. Biiyiime Dénemi: Bu asamada satislar hizla yiikselir ve dolayisiyla kazang

diizeyi de artar. Rekabet olay1 kendini gosterir. isletme bu asamada asagidaki stratejileri

uygulayabilir;

91 < i
¥ i¢oz, a.ge., s.135-137,
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e Hizmet kalitesini yiikseltmek ve yeni hizmet 6zellikleri ve unsurlart kullanmak,
e Yeni hedef pazarlara yonelmek,

e Yeni dagltlrjn kanallar1 kullanmak,

e TFiyata karst'duyarl: tiiketicileri gekmek i¢in fiyat indirimleri uygulamak,

e Reklam kaimpanyalarlnl tiketicilerin dikkatini ¢ekmekten ¢ok onlarda

satinalma istegi ve eylemi yaratmak

3. Olgunluk Donemi: Bu asama satislarin zirveye ulastigi ve satis artis hizinin

yavasladigi ve belki de durdugu dénemdir. Bu asamada isletme {i¢ temel strateji

uygular;

e Pazarda degisiklik stratejisi; isletme, rakiplerin miisterilerini ¢ekmeye calisir,
yeni hedef pazarlar arar ya da termal iriinti kullanmayanlari kullandirmaya

calisir.

e Uriinde degisiklik stratejisi; temel hedef, termal {iriin {izerinde bir takim

degisiklikler yaparak liriine kars: yeni bir imaj olusmasini saglamaktir.

e Pazarlama karmasinda degisiklik stratejisi; pazarlama karmasinda yapilacak

degisiklikler satis artiricr etki gosterebilir.

4. Diisiis Donemi: Bu asamada satislar iyice azalmistr. Isletme maliyetlerinin
dustiriilmesi, isletménin baskasina devredilmesi veya pazardan ¢ekilmesi en uygun

¢Ozlimlerdendir.

Uriin yasam déneminin ve asamalarimin temel zellikleri ve bu 6zelliklere uygun

strateji ve amaglari kisaca sekil-2'deki gibi agiklanabilir.



Satiglar

~ Sekil-2 Uriin Yagam Egrisi

elisme

Olgunluk

Diisiis
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. Zaman
Ozellikler:
1. Satislar Diigiik Hizli yiikselis Zirvede ancak satig Diisiis
artis hizi yavas
2. Maliyet Yiiksek maliyet Ortalama maliyet Diistik Diisiik maliyet
(Turist Basina) maliyet
3. Kar Oldukg¢a diisiik Yiikselis Yiiksek ancak Diistis
veya diisme egiliminde
‘ Eksi
4. Tiketici Ozellikleri Yenilikgtler Uriine erken adapte Orta ¢ogunluk Arkadan gelenler
olanlar ile
sadik ve tutucu
misteriler
5. Rakipler Az Arus Sabit Diislis
veva azalis
Pazarlama Amacglari
Uriine yonelik Pazar payim Pazar payini Harcamalar1
Pazar gelistirme ve maksimize korurken azaltmak
talep yaratma etmek kan ve
¢abalari Marka baglilig maksimize etmek | Mevcut markay:
yaratmak Rekabetgi ¢abalar korumak
Stratejiler
1.Uriin Termal tiriin Sunulan tirline Urtin farklilastirilic Zayif tirlin
sunulur ilaveler. servis ve ve yeni marka pazardan
garanti olusturulur ¢ekilmeye
hazirlanir
2.Fiyat Maliyetlerde artis | Pazara niifuz igin Rakiplerin Fiyat kirilir
nedeniyle termal fivatlama fivatlarivla esitlenir
tirliniin fiyat: veva

oldukea yitksektir

fivat indirilir

3.Dagitim

Segict dagitim

Yogun dagitim

Yogun dagitima
devam edilir

Se¢ime gidilerek
kérsiz ve yeterli
hizmeti
veremeyen
dagitim kanallan
birakilir

4 Reklam

Araglar ve tiriine
erken adapte
olanlar

Pazarin genelinin
iiriiniin farkinda
olmast saglanir

Urliniin vararlar ve
farkliliklart
vurgulamr

Mevcut
miisterilere
yonelik
animsatict
reklam yapilir

5.Satis Tutundurma

Turistlerin termal
liriinii denemelerini
saglamak igin
tutundurma
faalivetleri artinhr

Yiikselen talebin
avantajindan dolay1
azaltilir

Turist, kullandif
markayi
degistimuest igin
tesvik edilir

En az diizeye
indirilir

Kaynak: Philip Kotler, Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and

Control (Seventh Edition, New Jersey: Prentice Hall. Inc., 1991). 5.365.



60

2.4.2. Fiyat

Pazarlama karmasi elemanlarinin en 6nemlilerinden biri olan fiyat, isletmenin
pazardaki konumunu ve pazar paymni dogrudan etkiler. Fiyat, isletmenin elde edecegi
gelirin ve karin 6nemli bir belirleyicisidir’. Fiyat ayni zamanda tiiketiciler igin de
6nemlidir. Bir Uriiniin fiyatimin ttiketiciler tarafindan kabul edilebilir olmas1 gerekir.
Fiyat, hedef pazarda ‘bulunan tilketicilere sunulan bir éneridir. Bu nedenle sunulan fiyat

hedef kitleye uygun olmalidir’".

Bir termal isletrrieye gelen turistin amaci, sagligini korumak veya bozulan sagligini
iyilestirmektir. Yani, kiir tedavisi amaciyla gelmis misterilerin isletmede bulunma istegi
ekonomik olmayan nedenlere baglidir. Bu durumda fiyatin 6nemi azalir. Bunun yaninda
isletmede tedavi hizmetleri ile birlikte konaklama, yiyecek-icecek ve eglence
hizmetlerinin de yerine getiriliyor olmas: fivatlandirmada biiyiik 6nem tasimaktadir.
Sonugta termal tiriine yonelecek potansiyel talep diizeyini belirleyen faktérlerden en

onemlisi Uriiniin toptan satis fiyati olabilecektir®.

Ulasim, konaklama, kiir uygulamalari, viyecek-igecek ve eglence gibi ¢esitli {iriin
ve hizmetlerin bir arada sunuldugu termal otel isletmelerinde fiyatlandirma
yontemlerinden biri, her bir {irlin ve hizmet i¢in birim basina toplam maliyetin
bulunmasi ve uygun bir diizeyde kar ylizdesi eklenmesi yoluyla fiyatin
belirlenmesidir’. Fiyatlandirmada yaygin olarak kullanilan yontemlerden bir tanesi de
termal otel isletmelerinin ulasim, konaklama. yeme-igme, kiir uygulamalari, eglenme,
dinlenme ve gezi gibi hizmetleri 6zel bir fivatla, paket veya demet olarak satmasidir.
Genis anlamda demetleme, “iki yada daha fazla iriin veya hizmeti tek bir paket iginde

Ozel bir fiyatta pazarlama uygulamasi” olarak ifade edilebilir™.

% Cemal Yiikselen. Pazarlama: {lkeler-Yonetim (Ikinci Baski, Ankara: Detay yayincilik, 2000). s.161.
’! Hacioglu. a.g.e., 5.50.

°2 Nalbant. a.g.e.. s.103.

9 Ayny, s.107. :

% Sevgi Ayse Oztiirk, Hizmet Pazarlamasi (Eskisehir: A.U. Yayinlart No:1028, Isletme Fak. Yayinlari
No:3, 1998). 5.68.
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Fiyat, pazarlama karmasiun en esnek ve pazar kosullani gerektiginde derhal
degistirilebilecek bir elemamt olarak goriilmektedir®™. Fiyat termal turist tarafindan
benimsenmisse olu$turulan fiyat politikalart sonuca ulasmis demektir, ancak
benimsenmemigse hemen degistirilmelidir. Eger fiyat termal turiste uygun hale

getirilmezse, termal trlintin varli tehlikeye girebilir’®.
2.4.2.1. Fiyat Belirlenirken Goz Oniine Ahnacak Faktorler

Isletmeler fiyat kararlarini alirken gesitli faktorleri goz éniinde tutar. Bu

faktorler isletme ici ve isletme dis1 olarak gruplandirilir®’:
2.42.1.1. Isletme I¢i Faktorler
Bu faktérler isletmenin biiyiik 6l¢iide kontrol edebildigi faktorlerdir.

e Maliyetler: Uretim maliyeti satis fivatinin belirlenmesinde temel faktdrdiir.
Maliyetler sabit ve dégisken maliyetler olarak ikiye ayrilabilir. Sabit maliyetlerin dogru
bi¢cimde hesaplanmasi kolay oldugu halde turizm isletmelerindeki degisken malivetlerin
hesaplanmast zordufrgg. Isletmede sabit maliyetler; kira, faiz, iicretler, sigorta ve
amortisman gibi satis hacmine bagli olmayan, degisken maliyetler ise; yiyecek-icecek,

kiir hizmetleri, gamasirhane giderleri gibi satis hacmine bagli olan gider tiirleridir™.

Termal otel isletmelerinde termal {irlin ve hizmetlerin fiyatlari toplam birim maliyet
tizerine belirli bir birim kar eklenerek belirlenir. Konaklama, yiyecek-icecek, kiir

uygulamalan ve eglence hizmetleri karsiliginda uygulanacak fiyat, herseyden o6nce

100

hizmetlerin maliyetini kapsamaktadir Termal iriinlin (retim ve pazarlama

% Saime Oral ve Hiilya Kurgun. “Uluslararas: Turizm Pazarinda Bir Rekabet Stratejisi Aract Olarak
Fiyatlama™, Haftasonu Seminerleri-V (23-25 Ekim 1998 Nevsehir) (Kayseri: Erciyes Univeristesi
Matbaasi, 1999), s.27.

% Diindar Denizer, “Konaklama [sletmelerinde Fiyatin Onemi ve Fiyat Farklilastirmasi”, Anatolia, Y1l:2,
Say1:21-22, (Eylil-Ekim 1991).5.23.

" Mavis. a.g.e.. 5.286.

% Hacroglu, a.g.e., s.51. -

” j¢67, a.g.e., s.187.

19 Nalbant, a.g.e., s.105.
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maliyetlerinden olusan toplam maliyet tutar: tespit edildikten sonra belirli bir kar marji
toplam maliyete eklenerek satis fiyati belirlenir. Maliyetler lizerine yapilan eklemelerde
termal Urilinin son 'tiiketiciye ulagimini saglayan dagitim kanallan snemli bir rol

{istlenmektedir'®!.

e Uriiniin Niteligi: Termal otel isletmeleri tarafindan iiretilen termal iiriiniin
kendisi de fiyatlandirmada onemli bir faktordiir. Termal iiriin, konaklama, yiyecek-
icecek, tedavi hizmetleri gibi hizmetlerin yaninda gesitli rekreasyon hizmetlerinden

olusan birlesik bir uriin 6zelligi gostermekte ve Ozellikle sunulan hizmetlerde

"2 Bu nedenle isletmeler hizmetin sunusg

seklinden do8an farkliliklar nedeniyle de farkh fiyatlar uygulanabilmektedir'®.

standartlastirma old{lkga giic olmaktadir

e Pazarlama ve Fiyatlandirma Hedefleri: Fiyatlandirma hedefleri isletmenin
pazarlama hedefleri ile yakindan ilgilidir. Ornegin, yiiksek gelir gruplarina déniik pazar
hedefi normal olaral§ ortalamadan daha yiiksek fiyat uygulamas: gerektirirken, rekabete
dayal1 ﬁyatlandlrmaigenellikle rakiplerin uyvguladig fiyatin altinda bir fiyat politikas:
uygulanmasina yol éc;ar. Fiyatlandirma hedefleri genelde 4 temel kategoriye ayrilir.

1 A
Bunlar'®;

1. Kar Amach Fiyatl;andlrma:
- Maksimum kar amaci ‘
- Optimum kdr amaci
- Tatmin edici kar amaci
- Maksimum gelir amaci
- M‘éksimum toplam katki amaci (toplam gelir, toplam degisken
giderlerden fazla olacak sekilde hesaplanir)

- Yatirnmin geri dénmesi amacl

" Oral ve Kurgun, a.g.e., s.31.
192 Nalbant. a.g.e., s.102.

' Hacioglu. a.g.e.. s.51.

' jeoz, a.g.e.. 5.188.
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2. Satis Amagh Fiyatlandirma;

- Sdtl$ hacmini en yiiksege ¢cikarma amaci

- Tatmin edici bir satis hacmi amact

- Pazar payi elde etme ve koruma amaci

- ilk kez satin alanlarin sayisini artirma amaci
- Siirekli miisteri edinme amaci

- Pazarda genisleme amaci
3. Rekabet Amach F iyatlandlrma;

- Fiyat farklhiliklarini koruma ve siirdiirme amaci

- Rakiplerle uyum saglama amaci
4. Maliyete Yonelik Fiyatlandirma Amaci;

- Kara gegis noktasi (basabas noktas1) amaci

- Maliyetleri kargilama amaci

e Isletmenin Kaynaklari: Daha iyi kaynaklara sahip ve daha iyi konumdaki
termal otel isletmeleri her zaman kéarli olmayan bazi triinleri de destekleme ve sunma
olanaklarina sahiptir. Sézgelimi biytik isletmeler kisa dénemli zararlara daha kolay
katlanabilir ve yenji iirtiniin  diigiik bir fivatla piyasaya sunulmasimi daha kolay
gerceklestirebilirler. Ya da teknolojik olarak eski isletmeler modern isletmelere gore
daha yiiksek maliyetle ¢alistiklari i¢in fiyat esneklikleri zayiftir. Ayrica isletmelerin
biiyiikliigii ve kapasiteleri fiyat belirleme konusunda dnemli bir faktérdiir. Isletmelerin
doluluk oranlarina gére de belirli oranlarda maliyetlerini diislirebildikleri ve buna bagh

olarak fiyatlarint da indirdikleri goritmistir'™.

15 j¢5z, a.g.c..s. 189.
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2.4.2.1.2. lIsletme Disi Faktorler

Isletme dig1 faktorler, fiyatlandirma kararlarim etkileyebilen ancak

pazarlama ydneticilerinin fazla kontrol edemedigi fakt6rlerdir.

e Rakip islefmelerin Fiyatlari: [sletmeler fiyatlarim rakiplerine gore
saptadiklarinda, rekabete dayal fiyatlama s6z konusudur. Yogun bir rekabetin yasandigi
pazarlarda fiyat rakiplerle rekabet edecek diizeyde olmalidir. Pazar payini artirmak
isteyen isletme fiyat dist pazarlama amaglarindan yararlanmak yerine, fiyatini

diistirebilir ve rakip isletmelerin miisterilerini kendisine ¢eker'%.

e Talebin Ozellikleri: Termal otel isletmeleri fiyatlar saptarken hedef pazardaki
tikketicilerin gelir diizeylerini ve tercihlerini dikkate almak zorundadir. Fiyat yiiksek
tutulursa termal iirtine olan talep azalacaktir. Boyle bir durumda talep istenen diizeye

gelinceye kadar fiyatlar indirilir'®’.

e Pazarin Yapisi: Isletmenin faalivet gosterdigi turizm pazarimin yapisi da
fiyatlama tizerine etki eden bir diger faktordiir. Oligopol ya da tekelci rekabet gibi farkli

pazar yapilart turizm isletmelerinin fiyatlama ¢alismalarini da farkhlastlracaktlrlos.

e Yasal Diizenlemeler: Isletme fiyat tespiti yaparken fiyatin kamu y6netimlerinin
mevcut kanun ve yonetmeliklerine uygunlugunu dikkate almalidir. Ulke ekonomisini ve
tiiketicileri korumakj amaciyla kamu yoénetimleri gerektiinde ﬁyatiara miidahale
etmektedirler. Tiirkiye'de turistik isletme belgesine sahip oteller Turizm Bakanligi'nca,
isletme belgesi almamis oteller ise yerel yonetimlerce belirlenen fiyatlari uygularlar.
Ancak termal otel isietmelerinin sundugu yan hizmetler her bir tesis tarafindan kendi

isletme politikalarina uygun olarak fiyatlandirlir'®.

1% viikselen. a.g.e., s.163.
7 Akat, a.g.e., s.176.

08 -
1% Oral ve Kurgun, a.g.e., s.27.
109

~

Mavig. “Termal Turizm ...”, a.g.e.. s.3.
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Bazen devlette dolayli olarak fiyatlara miidahale edebilir. Isletmeci olarak yatirim
yapar ve fiyatlarin diger isletmeler diizeyinde tutulmasini saglayabilir. Diger taraftan,
dis rekabet potansiyelini artirici tesvik ve destekler verip fiyatlarin diger iilkelerle

rekabet edilebilirligini saglayabilir''°.

2.4.2.2.Fiyat Farkhlastirmasi

Termal otel isletmelerinde, fiyat farklilastirmasi genellikle miisterilerin
satinalma giicii, mal ve hizmetlerin talep edildigi zaman ve talep edilen miktar g6z

6ntinde bulundurularak yapllalbilirI .

- Miisterilerin satinalma giicline gore fivat farklilastirmasi; mal ve hizmetlerde de
baz1 farklilastirmay: gerektirir. Termal tesisin i¢inde bir¢ok kiir tedavi cihazi bulunan ve
her tiirlii hijyenik ve sosyal kosullar1 hazirlanmis odalarla, iginde yalniz dus bulunan
odalan farkh fiyatlarla kiriste sunulur. Bunlarin yanm sira yerli ve yabanci kiiristler

arasinda da farkl: fiyatlar uygulanabilir.

- Zamana gore fivat farlilagtirmasi; 6zellikle konaklama isletmelerinde yaygin
olarak goriiliir ve kari en iist diizeye ¢ikartma aracidir. Isletmenin dolu ve durgun
mevsimlere gore farkli fivatlar uygulanmasi talebin yil i¢inde esit bir bigimde

yayilmasina ve atil kapasitenin ortadan kaldirilmasina yardimci olur.

- Miisteri sayisina gore fiyat farklilastirmasi; grup halinde gelen ve toplu

alimlarda bulunan miisterilere daha diisiik fivatlarin uygulanmasi seklinde ortaya ¢ikar.

2.4.3. Dagitim

Genis anlamiyla dagitim, bir mal veva hizmetin, iiretildigi yerden tiiketildigi
yere gotiirmek igin gerekli tiim ¢abalardir. Turizmde dagitim ise, mal veya hizmetleri

titketiciye degil, tiiketicivi vani turisti mal ve hizmetlerin tiiketildigi yere dogru

"o Akat. a.g.e..s.176-177.
" Nalbant. a.g.e., s.108.
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gotirmek i¢in gerekli tiim ¢abalardir. Dagitim ayrica mevcut bir turistik riinii
tiiketicilerin kullanimini saglamak lizere tiretim yerine kadar turistlerin getirilmesini

saglamak igin yapilan faaliyetler olarak da tamimlanabilir' 2.

Termal turizm pazarlamasinda dagitim fonksiyonu, pazarlama karmasinin bir
fonksiyonu olarak ortaya ¢ikar ve termal tUriiniin {ireticisi ile tiiketicisi arasinda
baglantiy1 olusturur. Termal {irlin veya hizmetlerin pazarlanmasinda dagitimin rolii;
talep edilen {irtin ve hizmetin istenilen yer ve zamanda, istenilen miktar ve karigiminda

titketiciye sunulmasindan ibarettir' \*.

Termal turizmde dagiim kanallari, “termal Urlinti kullanma haklariyla birlikte,
tireticiden tliketiciye ulastirmak lizere girisilen ¢abalar arasinda toplumsal ve ekonomik
iliskiler kurarak saglayan isletme i¢i oOrgiitsel birimlerin ve isletme disi pazarlama

kurumlarinin olusturdugu bir yap1” seklinde tammlanabilir' ",

Termal turizm isletmelerinin dagitim kanali se¢imini etkileyen cesitli faktorler
vardir. Termal otel isletmesinin ve termal iiriiniin 6zellikleri yaninda pazar, rakipler,
arac1 kuruluslar vb. dis ¢evre degiskenleri dagitim kanali sec¢imini etkileyen

faktorlerdendir' .

Dagitimda iki ana dagitim kanalindan séz edilebilir. Termal otel isletmesi bu

dagitim kanalindan birini veya her ikisini birden tercih edebilir.

1. Dogrudan Dagitim: Termal otel isletmesinin higbir araci kullanmadan. termal

ot e e - < < N i
lirlinii tiiketiciye aracisiz olarak satmasi halinde dogrudan dagitim s6z konusudur 16,

2. Dolayl Dagitim: Termal iirlinii ireten isletmeler ile son tliketici olan turistler

arasinda ekonomik ve yapisal agidan bagimsiz olan isletmelerin alici veya satici

"2 oz, agee.. 5211,

' Denizer. a.g.e.. s.83.

" Mavis. ~Termal turizm...”, a.g.e.. s.3.

"> Akmel, a.g.e., s.14.

1% Dogan Tuncer, Turizmde Dagitim Sistemi ve Tiirkiye I¢in Bir Model Onerisi (Ankara: 1986), s.

37.
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olarak yer almasi s6z konusudur. Otel isletmeleri dolayli ve dogrudan dagitimi aymi

zamanda kullanabilen turizm isletmeleridir '’

2.4.3.1.Seyahat Acentalari

Pazarlamada seyahat acentalarl, miisterilerin adina hareket eden, seyahat
tireten isletmelerle (hava yollari, oteller, tur operatérleri) anlagmalar yapan ve bu

isletmelerden komisyon alan araci kuruluslardir''®.
Seyahat acentalarinn tiiketici tizerinde iki temel fonksiyonu vardir''?;

Bu fonksiyonlardan biri, tiiketicileri bilgilendirmeleridir. Termal {iriintin 6nceden
goriiliip denenme imkani yoktur. Bu nedenle termal {irlin ve hizmetler hakkinda
tiiketicilere ayrintili bilgiler vermek gerekir. Bir ¢esit kisisel satis islevini yerine getiren
satis memurlarinin termal {iriin hakkinda genis bilgilere sahip olmalar1 gerekir. Boylece

potansiyel miisteriyi efektif miisteriler haline getirebilirler.

Seyahat acentalarinin diger énemli fonksiyonu ise tiiketiciye tavsiye, alternatif ve
oneri sunmalaridir. Ozellikle gidecei yer veva satin alacagi termal {iriin yada hizmetler
hakkinda kararsiz olan miisterilerine yardimci olmasi yoéntinden seyahat acentasina
buyiik gérev diismektedir. Bu nedenle satis memurunun bir halkla iliskiler uzmani ve
kendine giiven duyulacak nitelikte bir kisi olmasi gerekir. Bir misteri i¢in ilk once,
termal {irlintin fiyat1 ve saglayacagt fayda s6z konusudur. Seyahat acentast satis
personeli bu iki beklentiyi g6z 6niine alarak miisterisine inandirici ve tatmin olacag: bir

secimi tavsiye etmelidir.

Ozellikle Almanya ve Ingiltere'de ¢ok gelismis olan seyahat acentalari aracilifi ile

satis, Tiirkiye'de termal turizm i¢in heniiz 6nemli bir diizeye ulagsmamistir 0

"7 Denizer, a.g.e., 5.86.

'8 Robert Meintosh and the others. Tourism. Principles, Practices, Philosophies (Seventh Edition,
USA: 1995).5.133. ‘

' Necdet Hactoglu, Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatérliigi (Bursa: Uludag Universitesi Basimevi,
1993), s.28. i

120 Nalbant, a.g.c.,s.155.

Anadeln Colversiteg
Morkog Kﬁi@phal&!
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2.4.3.2. Tur Operatorleri

Tur operatérleri bir seyahat acentasinin hukuki statiisiine sahip olarak
kurulan ve esas itibariyle, en ayrintisina dek programlanmis olarak seyahate ¢ikistan
geri dontise kadar seyahati, konaklamayi, yeme ve i¢meyi, eglenceyi, rehberlik
hizmetlerini, sehir turlarint da igeren, tek ve ucuz bir fiyat tizerinden dogrudan dogruya

veya seyahat acentalari aracilifiyla satan kuruluslardlrm.
2.4.3.3.Internet

internet miisterilerine evlerinden veya ofislerinden bir seyahat acentasina
gitmeden istedigi zamanda, ¢ok kisa bir zaman igerisinde, zorlanmadan bilgi alma ve
rezervasyon yapma imkan: saglayan miisteri ile satici arasindaki direkt bir kanal
olmaktadir. Misteri kredi karti ile 6deme yapip, rezervasyonunu tamamlayabilme

olanagina sahip olmaktadir'*.

Internet sayesinde otel isletmelerinin miisterileri ile dogrudan iletisim kurabilmeleri
miimkiin olabilmektedir. Internet vasitasivla miisteriler otellerden sartlarma gére
rezervasyon talebinde bulunabilmekte ve oteller kendi rezervasyon durumlarina bakarak
rezervasyonu kabul veya reddetmekte, cevabi miisteriye internet ile iletmekte ve kabul

. . . . . . 2
durumunda ise rezervasyonu kendi bilgisayarlarina girmektedirler'>.

Turizm isletmeleri, kendilerine ait bir web sayfasi olusturabilir veya interneti
kullanarak turizm iiriinlerinin satisini gergeklestiren rezervasyon sistemlerinden birine
iiye olabilirler. Isletmenin kendine ait bir web sayfas1 olusturmas: durumunda tiiketici
dogrudan konaklama hizmetlerine ulasabilmekte, bir rezervasyon sistemine liye olmast
durumunda ise tiiketiciler bu sistemler araciligi ile turistik  hizmetlere

ulasabilmektedirler'**.

2! Ayhan Gokdeniz, “Seyahat Isletmelerinde Turistik Uriin (Paket tur) Uretimi ve Dagitimi”, Turizmde
Se¢me Makaleler:9, (1991) s.28.

122 [brahim Birkan, “Bilgisayar teknolojisindeki Gelismelerin Turizm Pazarlamast Uzerindeki Etkileri”,
Anatolia, Y11:9. (Eylul-Aralik 1998). s.9.

' Birkan. a.g.e., s.31.

'* Emeksiz, a.g.e., 5.39. ‘
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internetin turizm isletmelerine sagladigi avantajlart su sekilde 6zetlemek

e 1125
miimkiindiir <>,

1. Internet, diger dagitim kanallarina oranla ¢ok daha hizli ¢alisan ve ¢ok diisiik

maliyeti olan etkili bir pazarlama ve satis arac1 olmaktadir.

2. Internet, global bir gekilde reklam ve promosyon konusunda ¢ok etkin bir dagitim
kanali konumundadir. Internet sayesinde rezervasyon igin gerekli olan haberlesme
maliyetleri minimum diizeye indirilebilmekte ve diger uluslararasi pazarlama ve

promosyon faaliyetlerine katilma gerekliligi ve pazarlama maliyetleri azalmaktadir.

3. Direkt satis1 saglamasi nedeniyle pazarlama kanalini kisaltan internet, aracilarin
ortadan kalkmasi ve azalmasiyla malivetleri diistirmektedir. Ozellikle seyahat
acentalarinin ortadan kalkmasiyla, seyahat acentalarina 6denen %15-20 oranindaki

komisyon gideri tasarruf edilmektedir.

4. Internet 6zellikle bir zincire dahil olmayan kiigiik turizm isletmeleri i¢in avantajli bir
pazarlama aract olmaktadir. Internet sayesinde kiiciik isletmeler diinyamin her

tarafina 24 saat slireyle agilabilme olanagina sahip olmaktadirlar.

5. Internet miisteri igin, miisterinin kendi denetimini saglavarak yeni bir pazarlama

stratejisi olugturmaktadir'*®.

6. Internet, turizm endiistrisinde {ireticilerle tiiketiciler arasinda bir koprii olusturarak,

etkilesimi artirmaktadir'*’. -

2000 yilinda, Tiirkiye'de faaliyet gdsteren termal otel isletmelerinin internetten
hangi diizeyde yararlandiklarim ortaya koymak ve web sitesine sahip isletmeleri bagar

diizeylerine gore siralamak amaciyla yapilan bir arastirma sonucunda 46 degisik ilde

"> Birkan, a.g.e., 5.30-31.

126 Meltem Ozturan ve Birgiil Egeli. “Rekabet Stratejisi Olarak Internet™, Haftasonu Seminerleri:V (23-
25 Ekim 1998 Nevsehir) (Kayseri: Erciyes Univeristesi Matbaast, 1999).s.127.

127 Dimitros Buhalis, “Use of Information Technologies in the Tourism Industry”, Tourism
Management, Volume: 19, Number:3, (1998). s.414.
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faaliyet gosteren 172 termal isletmeden sadece 6'sinin web sitesine sahip oldugu
anlagilmistir. Diger bir ifadeyle, Tiirkiye'deki termal isletmelerden sadece %3,5'1 web
sitesine sahiptir. Ayh1 aragtirmaya gore termal isletmelerin internete gerekli ilgiyi

gistermemelerinin nedenleri sunlardir'?%;

- Internetin bilgisayar bilgisi gerektirmesi ve isletmecilerin bilgisayar konusunda

yetersiz bilgiye sahip olmalari,

- Internetin isletmeye saglayacag: yararlar hakkinda yoneticilerin yetersiz bilgiye

sahip olmalari,

- nternette bir siteye sahip olmanin isletmelere ek maliyet getirecegi ve bu

maliyetin yiiksek olacagi endisesi,
- Internet ve bilgisayar konusunda yetismis insan giicii eksikligi,

- Site yonetimini ve uygulamalarini takip edecek internet ve bilgisayar bilgisine
sahip yeni personel istthdam etme geregi ve bunun personel giderlerini

artiracag1 endisesi,

- Isletmecilerin yeniliklere ve teknolojik gelismelere kars1 gdsterdikleri tepkiler.

2.4.4. Tutundurma

isletme, tiiketicilerinin istek ve ihtivaclarina uygun iiriini, uygun bir fivatla ve
uygun dagitim olanaklariyla hazirlasa bile hedef pazardaki tiiketicilere isletmeyi ve
{iriniinii tanitmiyorsa, sundugu yararlardan haberdar etmiyorsa, tiiketicileri satin almaya
ikna etmiyorsa, pazarlama faaliyetlerinde bir basari beklenemez. Bu ise, tutundurma

kararlar ile giderilebilir'?.

'*® Ali Sitkrii Cetinkaya, “Ulkemiz Kaplicalart Web Sitelerinin Ozellikleri™, 1. Ulusal Kaplica Turizmi
Sempozyumu (05-06 Mayis 2001) (Gonen: Balikesir Universitesi Gonen M.Y.O., 2001), s.149.
' yiikselen, a.g.e.. 5.231.
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Tutundurmanin giiniimiizde biiyiik 6nem kazanmasinda ve yayginlagsmasinda rol

oynayan baslica faktorler sunlardir'*®;

1. Ureticilerle tiiketiciler arasindaki fiziksel mesafelerin artmasi,
Niifus artig1 sonucu tiiketici sayisinin artmasi,

Gelir artis1 sdnucu pazarlarin bitytimesi,

Ikame mal ve hizmetlerin ¢ogalmas ile rekabetin artmasi,

Araci kuruluglarin artmasi ve dagitim kanallarinin genislemesi,

AN

Yine gelirin artmastyla tiiketici istek ve ihtiyaglarinin degismesi, tiiketicinin

farklilik, tistiin kalite ve bazi nitelikler aramasi.

Tutundurma, isletmenin tirettigi mal veva hizmetlerin varligin tiiketicilere duyuran
ve isletmenin yasamasini saglayan stratejik bir pazarlama aracidir’®'. Tutundurma,
iirtiniin ve hizmetin saglayacagi potansiyel faydalar tiiketicilere iletmek, onlar1 hizmet

hakkinda bilgilendirmek ve onlar1 satin almayva ikna etmek amaclarini tagir'>%.

Termal turizm isletmelerinde ise, tutundurma termal turizm isletmesinin birlesik
{irlin 6zelligi gosteren termal {iriin satisini kolaylastirmak amaciyla isletmenin denetimi
altinda yiiriitiilen, miisteriyi bilgilendirmek ve ikna etmek amacina yonelik, bilingl,
programlanmis ve esgiidiimli faaliyetlerden olusan bir haberlesme siireci olarak

tammlanabilir'?3.

Diger isletmelerde oldugu gibi termal turizm isletmelerinde kullamilan baglica

tutundurma metodlar sunlardir'**;

1. Reklam
2. Kisisel Satig
3. Halkla iligkiler

4. Satis gelistirme

% Mucuk. a.g.e., s.169.

131 Ayni, s.169.

2 Tavmergen, a.g.e., s.19.
3 Nalbant, a.g.e., s.113.
' Mucuk. a.g.e., s.173.
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Termal otel isletmeleri tutundurma metodlarindan biri ya da digerini segerken,
olanaklari yaninda hedef pazara en ucuz, en kolay ulasabilecek ve ctkili olacak yontemi

sec;melidirlerl3 3,
2.4.4.1.Reklam

Piyasa ekonomisine agirlik veren iilkelerde reklam, yeni iiretilen veya hizmete
acilan herhangi bir nesnenin benzerleri arasindan tercih edilerek o malin, hizmetin veya

markanin siirekli kullanilmasini saglamak tizere gerceklestirilen tanitim faaliyetidirm.

Reklam mallarin, hizmetlerin veya fikirlerin genis kitlclere duyurulmasi ve
benimsetilmesi amadyla bir iicret karsihiginda kisisel olmayan bir bigimde sunulmasi
olarak tanimlanabilir'®’. Reklam potansivel veya mevcut tiikcticilerin fikir ve
davranislarini  {iriin  ve hizmetlere ¢ekmek igin kitle ilctisim  araglarninin
kullanilmasidir'®®.  Giiniimiizde reklam. turizm {iriinlerinin  ve  hizmetlerinin
tutundurulmasinda énemli bir rol oynar ve turizm isletmeleri icin ¢ok kullanigh bir

tutundurma aracidir'*’.

Bu bilgilerden termal turizm reklamciligini, ticari rchlameihi@in - arag  ve
yontemlerini kullanarak termal turizm hareketlerini gelistirmeh ve termal driin ve
hizmetlerin satisini artirmak amaciyla girisilen ¢abalarin ¢ogu tiimi olarak tanimlamak

e e 140
miimkiindir ™.

Termal otel isletmelerinde reklamin belli basli 6zellikleri su schilde siralanabilir'*';

135 Akmel. a.g.e.,s.l6.

13 Fermani Mavis, “Otel reklameihgimin ABD'deki Gelisimi”, Anatolia, Y1l 1, Say1:6, (Kasim-Aralik
1993), s.14.

P7 Akat, a.g.e.,s.189.

3% John Roberts, Marketing for the Hospitality Industry (First Published. {.ondon: Hodde&Stoughton,
1993). 5.106. .
¥ Ray Yovell, Tourism An Introduction (First Published, New York: Longiman, 1998),s.213.

' Nalbant. a.g.e.. s.119.
! Denizer. a.g.e.,s.110.
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Termal otel isletmelerinin tiretmis oldugu termal {iriin ve hizmetlerin reklami
yaptlabilecegi gibi, bir iilke hakkinda iyi bir imaj yaratabilmek amaciyla

diisiincenin de reklami yapilabilir.

Reklam mesajinda termal iiriinlerle ilgili bilgiler aktarilirken termal {iriinlerin
hedef pazarda yer alan turistler tarafindan satin alinabilmesi i¢in onlan

inandiricy, ikna edici ve harekete gegirici 6geler de yer alir.

Reklam, kitle iletisim araglaniyla (gazete, dergi, radyo, tv, sinema, brosiir,

katalog afis, pano gibi) yapilir.
Reklamda iletisimi satis elemani degil, kitle iletisim araglar1 saglar. Bu nedenle
reklam kisisel olmayip kitleye y6nelmesi nedeniyle zorlayici degildir ve kisisel

satisgtan farklidir.

Reklam bir {icret karsiliginda yapilir.

Amaglar, etkin bir pazarlama programinin hazirlanmasinda kritik bir 6neme

sahiptir. Bu nedenle amaglar programda ilk adim olarak saptanmalidir. Reklam amaglari
konusunda iki farkli goriis vardir. Birinci gorlse gore, reklamin amaci satislar
artirmaktir. Ikinci goriis ise, satislarin tiim pazarlama faaliyetlerinin etkisi altinda
oldugu i¢in reklam amaci olamayacagini savunmakta ve iletisimin etkisini (Marka imaj1

. . . oy - . . 2
veya satin alma i¢in ikna gibi) reklam amaci olarak onermektedir'*%.

Goriildiigt gibi isletmeler farkli amaglar igin reklama basvurmaktadirlar. Termal

1.

turizm isletmelerinin reklami kullanma amaglari sdyle siralanabilir'®;

Termal iiriin ve hizmetlerin varh@ hakkinda bilgi vererek deneme arzusu

yaratmak,

2. Tiiketiciler tizerinde giiven duygusu yvaratmak,

2 Akat. a.g.e.. s.190.
3 Nalbant. a.g.e.,s.121.
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3. Termal irtin ve hizmetlerin tiiketiciye daha isletmeye gelmeden satisii
saglamak ve satigini artirmak,

4. Termal iriin ve hizmetlerin iistiin nitelikleri ve yararlarina kars: tiiketiciye
olumlu davranis yaratma egilimi kazandirmak, 6n yargida yanlis ve olumsuz
izlenimleri dlizeltmek,

5. Daha genis kitleye ulagsmak,

6. Termal {iriin ve hizmetlerin kullanimi hakkinda tiiketicileri egitmek.

isletme, bu amaglara ulasmak igin yapacag: ¢alismalari belirli bir plan gergevesinde
yilirtitmelidir. Reklam plani hazirlanirken isletme i¢i ve isletme dis1 gesitli faktorler goz
oniline alinarak yapilacak faaliyetlerin uyumlu, koordineli bir sekilde diizenlenmesi
saglanir. Clinkl faaliyetlerin etkin bir koordinasyonu olmadan istenen amaglara
ulagmak zorlasir. Reklam planinda yer alan faaliyetlerin hem birbirleriyle hem de diger
pazarlama ve tutundurma faaliyetleriyle uvumu saglanmalidir'*’. Reklam planlamasi

yapilirken gergeklestirilen faaliyetler sunlardir'’;

- Reklamin basarili olmast igin hem kisa hem de uzun dénemli amaglarin
belirlenmesi,

- Pazarin tanimlanmasi ve kime ulasacaginin belirlenmesi,

- Reklam mesajinin hazirlanmast,

- Pazara ulasilmasi i¢in en iyi medyanin segimi,

- Reklam harcamalarinin belirlenmesi.

Reklam planlamasinda en 6nemli ve zor konulardan biri medya se¢imidir. Ciinkii
bu se¢im, mesajlarin ulasacagi hedef pazan etkiledigi gibi. aracin kendisi de reklamin
etkinligini etkiler. Farkli reklam araglari da birbirinden farkli tipte mesajlari
gerektirecegi i¢in reklam araglarinin se¢iminin mesajin  hazirlanmasindan 6nce

.14
yapilmasi gerekir'*.

4 Mucuk. a.g.e,s.211.
> Mavis. a.g.e., 5.290.
" Mucuk. a.g.e., s.211.



75

Reklam mesajlarint hedef kitleye ulastiracak araglarla, bunlarin avantajlar ve

dezavantajlar: soyledir'®’;

1. Gazete ile Reklam:
Avantajlari:

- Genis okuyucu kitlesine hitabeder.
- Diger medya araglarina gore daha ucuzdur.
- Okuyucuya reklamlar1 okuma ve incelemede kolaylik saglar.

- Diger medya araglarina gore daha hizli, daha ¢cabuk ve daha esnektir.

Dezavantajlarr:

- Diger reklam araglarina gore daha kisa émdirltidiir.

- Saman kagida basildig1 i¢in goriintii kalitesi yakalanamaz.

- llan boyutlarindaki sinirlamalar nedenivle isletmelerin hareket serbestligi ortadan
kalkmaktadir.

- Ilan boyutunun kiigiik olmasi durumunda daha az etki yaratir.
2. Dergi Ile Reklam:

Avantajlary:

- Kaliteli basim oldugundan gazetelere gore reklam daha ¢ekicidir.

- Hitabettigi kitle daha belirgindir.

- Gazete reklamlarina gére daha uzun 6miirliidiir (haftalik. aylik gibi).

- Okur katsayisi gazetelere gére daha fazladir (Doktorlarin biirolarinda, giizellik

salonlarinda vs. farkh kisiler tarafindan okunurlar).

"7 Denizer, a.g.e., s.116-118 ve R. Yovell, a.g.e., s.214.
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Dezavantajlari:

Basim tekniginin ve Kkalitesinin {istiin olusu, sanat c¢aligmalarinin ve renk
ayirimlarinin yapilmast gibi nedenlerle reklamlarin hazirlanmasi daha uzun bir
siireyl kapsamaktadir. Bu nedenle reklamlarin haftalik dergilerde bir hafta 6nce,

aylik dergilerde ise 15 gilin 6nceden rezervasyonlarinin yapilmasi zorunludur.

3. Televizyon Ile Reklam:

Avantajlari:

Daha biiyiik izleyici grubuna hitabeder.

Birden fazla duyuya seslenir. Ses, goriintli, renk ve hareket ayni anda ekrana
yansttilabilir.

Hedef pazara daha kolay hitabeder.

Mesaj daha kolay tekrarlanabilir.

Dezavantajlari:

Diger reklamlara gore ¢ok daha pahalidir.

Mesajin belirli bir stire tekrarlanmasini gerekli kildig1 i¢in reklam maliyetleri
tazladur.

Program, dizi ve canhi yayin arasina giren reklamlar negatif etki yaratabilir.

Hedef pazar belli bir bolge olan isletmevi daha fazla reklam ticreti 6deyerek tiim

tilkeye yayin yapmaya zorlar.

4. Radyo Ile Reklam:

Avantajlari:

Dogrudan iletigim saglar.

Diger reklam araglarina gére maliyeti oldukea diistiktiir.
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- Mesaj: tekrar etme kolayligi vardir.

- Diger reklam araglarina gore daha ucuzdur.

Dezavantajlari:

- Reklamlar sinirli saatlerde yayinlanir.
- Dinleyici sayis1 sinirhidir.

- Yalnmzca kulaga hitabettigi i¢in goriintii etkisinden yararlanilamaz.
5. Acik Hava Reklamlari (Afisler, Tabelalar, Bill Boardlar vs.):

Avantajlari:

- Daha saglam, daha uzun 6miirlii ve daha kalici reklam araglaridir.

- Dabha diisiik maliyetlidir.
Dezavantajlari:

- Mesajin yayinlanacagi alan sinirhdir.
- Kot hava kosullan (yagmur, kar, firtina vs) nedeniyle etkisi azalabilir.
- Yogun tabela kalabaliginda reklam, digerleri arasinda kaybolabilir.

- Baslangigtaki iiretim maliyeti yiiksektir.
2.4.4.2 Kisisel Satis

Tutundurma faaliyetlerinin satig elemani olarak nitelendirilen kisiler tarafindan
yapilmasidir. Satis elemani potansiyel ve mevcut miisterilerle viiz yiize iliskiler kurarak
isletmesinin Urettigi termal {iriin ve hizmetlerin satisim ger¢eklestirmeye ¢alisir. Satig
elemani, miisterilerle sicak iliskiler kurmak. dostluk yapmak, rakip otellerin hizmet
kaliteleri ve fiyatlari hakkinda bilgi toplamak gibi gorevleri verine getirir. Ayrica bu
bilgileri pazarlama boliimiine ileterek 6nemli kararlarin alinmasinda biiyiik katkida

bulunurlar.
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Kisisel satigin, diger tutundurma araglarindan en biiyiik avantaji, termal riin ve
hizmetlerle ilgili bilgilerin hedef pazara direkt olarak ulastirilmasidir. Bu nedenle kisisel
satis uygulamada daha ¢ok esneklige sahiptir. Satis elemani termal {iriin ve hizmetleri
tanitirken miisterilerin istek ve ihtiyaglarina uygun tutum ve davranislar gelistirilebilir.
Miisterilerin tepkisini dikkate alarak satis yerinde ve aninda en uygun yaklasima
yonelir, kendi davranis bi¢imini en etkili ve ikna edici yonde ayarlar. Diger taraftan
kisisel satista harcanan cabalarin daha az kismi bosa gider. Reklam ¢ok genis kitlelere
yiksek maliyetlerle ulasirken, spesifik bir hedef pazara isabet pay1 daha azdir, reklam
mesajlarindan ne 6lgiide sonug alindigini belirlemek glictiir. Kigisel satisin en biiyiik
dezavantaji ise maliyetlerin yiiksek olusudur. lyi yetismis satis elemanlarindan giiglii bir
satis bolimii olusturmak ve korumak oldukca pahaliya gelmektedir'*®. Ayrica, satis
elemaninin baskici satis teknikleri ile ger¢ek¢i olmayan vaatleri nedeniyle isletme

olumsuz bir imaj sahibi olabilmektedir'*’.

2.4.4.3.Halkla Iliskiler

Toplumsal pazarlama anlayisinin temelinde yatan kamuoyunun desteginin
saglanmasi, glinlimiizde biiyllkk Snem tasimaktadir. Bu nedenle turizm isletmeleri
tarafindan yapilacak pazarlama faaliyetlerinin en 6nemlilerinden birisini de halkla
iliskiler ~faaliyetleri olusturacaktir. Isletme imajimin olusturulmasinda® ya da
gelistirilmesinde halkla iliskiler faaliyetlerinden yararlanilmas: giinlimiizde isletmeler

icin bir strateji bi¢imi haline gelmistir' ™.

Genis anlamda halkla iliskiler, bir kurumun toplumla biitiinlesme yo6niinde
harcadig1 ¢abalarin tiimii olarak tanimlanabilir. Ancak her kurumun iligki iginde
bulundugu halk kesimi farklidir. Ornegin. bir hiikiimet i¢in halk iilkede yasayan
insanlan, bir gazete igin kendi okuyucularini kapsarken bir isletme i¢in halk, orgiit

icinde ¢alisanlar ile 6rgiit disinda yer alan ve firmayla iligskisi bulunan tiim kisi ve

"8 Denizer, a.g.e., 5.125.

" Gatiirk, a.g.e., 5.80.

1% Adnan Tiirksoy, “Turizm Igletmelerinde Imaj Nasil Gelistirilir?”, Anatolia, Yil:4, Sayr:4, (Temmuz-
Agustos 1993).5.22.
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kuruluslar: kapsamina alir'’®'. Buna gore isletme agisindan halkla iligkiler, iliski i¢inde
bulundugu kisi ve kuruluslarla kargilikli olarak saglikli, dogru ve giivenilir iliskiler
kurmak, gelistirmek, kamuoyunda olumlu izlenimler yaratmak ve toplumla
biitiinlesmek olarak tanimlanabilir'>2.

Isletmelerdeki halkla iliskiler kavrami kendi icinde bazi temel ilkeleri barindirir. Bu

ilkeler'>;

1. Halkla iliskiler, isletme ile hedef kitle arasinda karsilikli ve saghkli bilgi
aligverisinin oldugu bir iletisim siirecidir.

2. Halkla iliskiler uygulamalarinin saglikli olabilmesi biiyiik oranda hedef kitle
saptamasinin titizlikle ve gergekei bir sekilde yapilamasina baghdir.

3. Halkla iligkiler uygulamalarnt ile hedef kitleye gonderilen mesajlar daima
gercekleri yansitmalidir.

4. Halkla iliskiler bir uzmanhk isidir ve halkla iliskiler adi altinda yapilan her
uygulama gercek anlamda halkla iligkiler degildir.

5. Halkla iliskiler siirekli bir ¢calismadir.

6. Halkla iliskilerin 6nemi, isletmenin tiim c¢alisanlar tarafindan bilinmeli ve
kabul edilmelidir.

7. Halkla iliskiler ¢alismalari igin ayrilan biitce, etkinlikler arasinda rasyonel bir
sekilde dagitilmalidur.

8. Halkla iliskiler ¢alismalari daima bilimsel temellere dayandirilmalidir.

Turizm isletmeleri agisindan bakildiginda halkla iliskiler, turizm isletmesinin
etkilesimde bulundugu gruplarin ilgisini, olumlu diistincesini ve destegini hak etmek,
kazanmak ve stirdiirmek amaciyla yerine getirdigi orgiitlenmis iletisim ¢abalan seklinde

. 154
tanimlanabilir ",

13! Zeyyat Sabuncuoglu, islemelerde Halkla iliskiter (Genisletilmis Dérdiincti Baski, Bursa:Ezgi
Kitabevi, 1998), s.4.

152 Ayni, s.5.

' Biilent Goksel, Fisun Kocabas ve Miige Elden, Pazarlama [letisimi A¢isindan Halkla Qliskiler ve
Reklam (Birinci Basim, [stanbul: Yayinevi Yayincihik, 1997), s.115-116.

' Nihat Karakog, “Otel isletmelerinin Halkla Iliskiler iliskin Uygulama ve Sorunlari™, IIT. Ulusal
Turizm Kongresi (25-27 Kasim 1992), (Kusadast: Belediye Yayinlart:3, 1993), s191.
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Termal otel isletmesinin etkilesimde bulundugu gruplar i¢ ¢evre ve dis ¢evre olarak

ikiye ayrilabilir

155,

?

I¢c Cevre
Isgorenler ve isgoren yakinlar
Sendikalar, dernekler ve birlikler

Hissedarlar ve igletme sahipleri

Dis Cevre
Mevcut ve potansiyel miisteriler
Arac1 kuruluglar, seyahat acentalari
Rakipler
Endiistriyel birlikler
Yerel birlikler
Hiikiimet
Medya
Finansman kurumlari
Turizm ile ilgili egitim kurumlar
Saglik kuruluslar

Klinikler

Hangi blyiikliikte olursa olsun konaklama isletmeleri. halkla iliskilerle ilgili

planlama ¢alismalar1 yapmalidirlar. Reklam. satig gelistirme ve Kkisisel satis planlama

etkinlikleri gibi halkla iliskilerle ilgili planlarinda yilda en az bir kez ele alinmasi

gerekir. Halkla iliskilere yonelik planlama ¢alismalari sekiz asamada ele alinabilir'*®;

1. Halkla iliskilerin amaglarinin saptanmast.

A A

Halkla iliskilerin 6rgiit i¢inde ya da bir ajansla saglanmasi.
Gegici halkla iligkiler ve tanitim biitgesinin olusturulmast.
Halkla iliskiler ve tanitim tekniklerinin belirlenmesi ve se¢imi.

Halkla iliskiler ve tanitim araglarinin segimi.

3 Timur, a.g.e., 5.242.

% Ayni, 5.248.
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6. Halkla iligkileri zamanlama kararinin verilmesi.
7. Nihai halkla iliskiler planini ve biitgesini hazirlama.

8. Halkla iliskilerin basarisint 6l¢me ve degerleme.

Termal otel isletmelerinin halkla iliskiler ¢aligmalarinda yararlanilabilecek baslica

157
araclar suniardir °;

- Konugmalar
- Basili ve gérsel-isitsel araglar
- Basin ve reklam

- Anlamli glinler ve etkinlikler

Termal otel isletmelerinde ¢ok sayida halkla iligkiler teknigi kullanilabilir. Bu

teknikler ii¢ gruba ayrilir. Bunlar'*®;

1. Siirekli Etkinlikler

- Yerel kisi ve kuruluslarla ilgilenme

- Endistriyel birliklerle ilgilenme

- Haber biiltenleri, gazeteler ve sirket dergileri
- Isgoren iligkileri

- Medya iligkileri

- Medya araglari ve fotografcilik

- Hissedarlar, isletme sahipleri ve finansman kuruluslar
- Turizm ile ilgili egitim veren kurumlar

- Araci kuruluglar ve rakip isletmelerle iligkiler
- Hikiimet iligkileri

- Misteri iliskileri

- Reklam

7 Tiirksoy. “Turizm [sletmelerinde Imaj...", a.g.e.. 5.22.
¥ Timur, a.g.e., 5.252.
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2. Planlanmis Kisa Dénemli Etkinliker

Haber (basin) agiklamalar

Haber ya da basin konferanslari

Torenler, agiliglar ve olaylar

Duyurular, bildiriler

Kose yazilar ve makalelerde yer alan reklam dykiileri

Pazarlama arastirmalari

3. Onceden Tahmin Edilemeyen Kisa Donemli Etkinlikler

- Olumsuz tanitimin ele alinmasi

- Medya ile goriismeler
2.4.4.4.Satis Gelistirme

Turizm isletmelerinin 6nemli faalivetlerinden olan satig gelistirme, iirlin ve
hizmetlerin son tiiketici olan turiste ulasmasini hizlandiran bir faaliyetler biitiintidiir.
Satis gelistirme, aracilarin tesviki ve tirlinlerin dogrudan satisi ile gerc;eklesir”g. Satis
gelistirme, tiiketiciyl bir mal veya hizmeti satinalmaya motive edecek kisa dénemli
etkisi olan tesvik araglarindan olusur. Reklam ve kisisel satis satinalmak icin nedenlere

agirlik verirken, satis gelistirme simdi satinalmak icin nedenleri ortaya koyar'®’.

Termal otel isletmeleri yeterli ve stlirekli miisteri kitlelerine sahip olmak,

miisteri yoniinden istek yaratmak ve miisterisinin istedigini bulmasini saglamak igin

satis hizmetlerinin gelistirilmesine gerek duyvar'®’.

1% Cevdet Avcikurt, “Turizm Isletmelerinde Satis Gelistirme Cabalarinin Onemi ve Artinilmast™,
Turizmde Segme Makaleler:25 (Istanbul: TUGEV Yayini, 1996), 5.33.

19 Mucuk, a.g.e., s.201.

1! Nalbant, a.g.e., s.134.
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Satig gelistirme, daha once konaklama isletmesinin hizmetlerine karst ilgi ya da
istek duymayan misterilerin igletmeye gelmesini saglayarak isletmenin diisiik sezonda

da etkin bir sekilde calismasini saglayabilir'®.
Turizm isletmelerinde satis gelistirmenin 6zellikleri su sekilde siralanabilir'®’;

1. Oncelikle satislar artirmaya yoneliktir.
Tiiketiciler ve aracilar olmak lizere iki hedef kitleye hitabeder.
Termal {irlinlin satinalinmasi i¢in belirli siirelerde avantajlar sunar.

Etkisi gecicidir ve uzatilmaz. Satis gelistirme bir kampanya dénemidir.

M

Araglarin bilgilendirilmesini saglar.

Satis gelistirmenin temel fonksiyonu, reklam ile kisisel satisi tamamlamasi ve
bunlar arasindaki koordinasyonu saglamasidir'®’. Genel olarak satis hizmetlerinin
gelistirilmesi, dis satislar ve i¢ satislar olmak tizere iki konuda ele alinan ve uygulanan

bazi 6nlem ve araclarla gerceklestirilir'®.
2.4.4.4.1. I¢ Satis

I¢ satislar1 artirma cabalari, termal otel isletmesi ile miisterileri arasinda iyi
bir firsat ve baglanti olup, otelin faaliyetleri ve hizmetleri hakkinda dogru bilgi vererek
miisterileri bu mal ve hizmetleri kullanmaya tesvik etmek ve bitlin bu ¢alismalarin

.. . . - o .- 166
sonucu. miisteri memnuniyetini saglamak ve satiglari artirmak olarak tanimlanabilir 6,

Etkin ve basarilt bir i¢ satig artirma faaliyeti, isletmenin gelirlerinin ve karinin
artmasint. misterilerin korunmasi ve tatmini, personelin egitimi ve motivasyonu
standartlarin yiikselmesi (kaliteli hizmet {iretimi) ve etkin bir pazarlama ve halkla

iliskiler faaliyetlerini de beraberinde getirir“’-.

162

i¢o7. a.g.e..s.176.

Hacloglu. a.g.c., 5.86.

14 Mucuk. a.g.e., s.203.

' Averkurt, a.g.e.. s.34.

1 Fevzi OKumus, “Otel isletmelerinde ¢ Satiglarin Onemi ve Artirtlmast”. Anatolia, Y1l:5. Sayt:3,
(Eyliil 1993), 5.47.

7 Ayni, 547,

163
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i¢ satis teknikleri soyle siralanabilir'®;

1. Criss-Cross Ilkesi: Otel isletmesinde bir departmanin reklaminin baska bir
departmanda yapimasimi ifade eder. Ornegin, otel giriglerinde veya
asansorlerinde, otel restoraninin, barinin, kiir merkezlerinin veya kiir

merkezlerinde sunulan tedavilerinin reklami yapilir.

2. Telefonla Satis: Otele gelmis bir musteri icin en ¢ok kullanilan satinalma
aracidir. Odadaki bir telefon kadrani veya bir karton lizerine musterinin otelde
satinalabilecegi tiim hizmet ve lriinler siralanir ve numaralanir. Miisteri
odasindan istedigi hizmetin numarasini gevirerek onu satin alir. Telefona cevap
veren personelin bir satis elemani gibi davranmasiyla satislar gelisir. Aksi halde
telefonla hizmet isteyen miisteriye zamaninda cevap verilmemesi, kaba ve sert
konusulmasi, baglantinin kesilmesi. uzun siire bekleme, kesin fiyatlarin

sdylenmemesi satis olayinin gerceklesmemesine neden olur.

3. Kisisel Satig: Satislarin artirilmasinda en etkili yontemdir. Misterinin ¢esitli
sorunlarinin yanitlanabildigi, kisise! inandiricilik yeteneklerinin kullanilabildigi
olgiide satiglar artar. Personel, ¢ok 1vi egitilmis olmali, dis goriiniisti diizglin
olmali, giizel konusma ve ikna kabiliyeti bulunmalidir. Bunlar ise, isletmede

hizmet i¢i egitim ve seminerlerle personele verilebilir.

2.4.4.4.2. Dis Satis

Termal otel isletmeleri disinda vapilan satis ¢abalari. potansiyel mtisterileri

isletmeye ¢ekmeye yonelik faaliyetleri kapsar'®. Isletmeler tarafindan kullanilan dig

satis teknikleri soyle siralanabilir'”";

"* Hacioglu, a.g.e.. 5.88.
199 Aveikurt, a.g.e., 5.39.
70 Jeo7, n.ge.. 5. 177-178.

Anadoln Oniversiten)
Morkex Knittphane
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Ucretsiz Ornekler: Bu tiir faaliyetler isletmenin sundugu mal ve hizmetlerin
izlenmesine katkida bulunur ve marka bagimlilii olan yerlerde

degerlendirilebilir.

Fiyat Indirimleri: Bu uygulama. ézellikle durgun donemlerde ve fiyatin
tikketicinin satinalma kararini etkileven 6nemli bir faktdr olmasi durumunda
uygulanir. Fiyat indirimleri genellikle rakiplerin promosyon faaliyetlerinde
gecici olarak artis oldugu zamanlarda uygulanir. Ayrica yeni bir iiriin veya
hizmet piyasaya sunuldugunda satislari artirmak amaciyla da kisa siire i¢in
uygulanabilir. Yontemin en 6nemli dezavantaji, isletmeler icin oldukga yiiksek

maliyetli olmasi ve miisterilerin stirekli olarak bu fiyatlart bekleme egilimine

girmesidir.

Kuponlar/Voucherlar: Bu uygulama, kuponlara sahip olan tiiketicilerin
gelecekte yapacagl satinalmalarda indirimli fiyatlardan yararlanmalarini saglar
ve potansiyel miisterilere ya da belirli miisteri gruplarina yo6nelik olarak

uygulanir.

Hediyeler: Bu uygulama termal iiriin ya da hizmeti kullanan miisteriye hediye
verilmesi ile gerceklestirilir. Omegin, termal isletmede belirli bir siire
konaklayan bir misteriye kii¢iik bir radyo veya hesap makinesi verilmesi gibi.
Bu tiir hediyelerin isletmeye en onemli katkisi, hediyelerin iizerinde isletmenin
markas: olmasi1 nedeniyle midisterilerin isletmeye ait somut bir iirlinli daima

hatirlayabilecek olmasidir.

Aracilara Doéniik Promosyon: termal otel isletmeleri ile birlikte ¢alisan

aracilara doniik promosyonlar sunlardir;

Satis komisyonlarmda kisa donemli artislar; Ozellikle durgun dénemlerde
seyahat acentalarina va da tur operatorlerine 6denen komisyon oranlar

artirtlarak, bu aracilarm isletmeye baghliklart artirilabilir.
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Hediyeler; Aracilara ve onlarin temsilcilerine verilen hediyeler, bu aracilarin

isletmeye baghliklarini artirir.

Satis noktast materyali; Satislar1 artirmak i¢in aracilara yardimer olmak amaciyla

isletmeler bir dizi tegvik uygulayabilir.

Ortak reklam kampanyalari; Bir seyahat acentas! veya tur operatorii ile bolgesel

ortak reklam kampanyalar diizenlenmesi seklinde gergeklestirilir.

2.4.5. Fiziksel Ortam

Fiziksel ortam, isletmenin mevcut bulundugu binanin yapist yani mimari 6zelligi,
isletmenin bulundugu yer ve cevresel degerler, isletmenin i¢ dizayninda kullanilan
malzemelerin 6zelliginin yani sira, isletme ¢alisanlarinin fiziki  gériiniisleri ve

tiiketicilere sunulan tiriinlerin fiziki goriintisleridir' "'

Termal otel isletmelerinde konaklayan turistler genellikle hasta ve saglikhi
insanlardan olugmaktadir. Bu nedenle, termal otel isletmelerinin fiziksel olanaklar: her
iki grubunda ihtiyaclarim karsilayacak sekilde diizenlenmelidir. Ornegin, termal otel
disindaki biittin mekanlarin, isletme béltimlerinin ve isletmede kullanilan ekipmanin
tekerlekli sandalye kullanan bir engellinin baskasinin yardimi olmadan kullanabilecegi
sekilde diizenlenmesi gerekmektedir. Isletmenin bu konuda yapmasi gereken

. . oqe R
diizenlemeler ise su sekilde siralanabilir'’*;

- Uygun egimdeki rampalar veya uygun boyutlarda asansorler planlanmalidir.

- Kapt gegislerinde, 6zellikle L tipi koridor ve girislerde minimum &lgiilerin
altina inilmemelidir.

- Tuvalet, banyo gibi temel ihtiva¢ alanlarinda tutunma elemanlar1 vb
yardimct unsurlar diistintilmelidir.

- Tekerlekli sandalyenin manevra vapabilmest i¢in ek bir alan saglanmalidir.

171 o g
Gindiiz, a.g.e., s.33.

172 -
Kusluvan, a.g.c., s.204,
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- Kapi agilislart ve ek tutamaklar kontrol edilmeli ve detaylandirilmalidir.

- Iki ve daha ¢ok katli yapilarda bedensel 6ziirliiler i¢in asansér diisiiniilmel,
egimi %6'y1 gegmeyen rampalar yapilmalidir.

- Klima tertibati, merkezi 1sitma ve su tesisati gibi ¢agdas konforlar otel
binasinda mutlaka kullaniimalidir.

- Termal otel odalar, iki kisilik, banyolu ve tekerlekli sandalyenin rahat
hareket edebilecegi sekilde diizenlenmeli, ayrica odalarin éniinde balkonlar
dtstintilmelidir.

- Odalara yemek ¢ikma imkani saglanmalidir.

- I¢ dekorasyonun dikkat cekmesi ve gekici olmasi gerekmektedir.

Diger taraftan, termal otel isletmelerinin temel hizmet birimlerinden biri olan
termal kiir merkezi ve merkezde gergeklestirilen hizmetler ile bu hizmetlerin
standartlara uygun bir sekilde yerine getirilmesinde gerekli olan ekipmanin tam olarak
bulundurulmasi, misteri tatmininde ve tedavinin basarisinda olduk¢a 6nemli bir
konudur'”. Kiir merkezinde gerceklestirilen termal tedavi, termal ve i¢cme sular, kisaca
maden sular ile yapilan bir tedavi seklidir. Ancak her maden suyu termal tedavide
kullanilmamakta, tedavi amaciyla degerlendirilecek sularin bir takim standartlara sahip
olmasi gerekmektedir. Termal ve igme sularinmin tedavi edici 6zelligi bu sularin; higbir
sekilde degismeyen, mevsimlerle ilgili olmayan bir sicaklifa sahip olmasina, iginde en.
az | grama yakin veya daha tazla kimyasal madde bulunmasina ve degismeyen bir debi

ile degismeven bir radyoaktiviteye sahip olmasina baghdir' ™.

Tam tesekkdllii bir termal kiir merkezinde bulundurulmas: gereken birimler ve

: 175
aletler ise sunlardir'”’;

1- Hidroterapi Birimlerinde;
- Isletme kapasitesine uygun sayida ve biiyiikliikte kapalt havuz
- Tuzlu su banyosu

- Bitki banyosu cihazi

' Kugluvan. a.g.e.. s.203.
'7f Ayni s.201.
> Ayni. 5.205.



Sualtt masaj makineleri
Sualtr traksiyon cihazlari
Basingli dus cthazlari

Jinekolojik tedavi cihazlari

Elektroterapi Birimlerinde;
Boyun traksiyon cihazlari
Bel traksiyon cihazlari
Kisa dalga cihazlari
Iltrasyon cihazlar
Diadinamik cihazlari
Galvanofaradi cihazlari
Radarlar

Nemektrodin cihazlari
Enfraruj cihazlar
Ultrviole

Solarium

Cesitli ziya banyolari

Mekanoterapi Birimlerinde;
Jimnastik salonu

Aletli jimnastik araglari
Bisikletler

Sabit kiirek makineleri

Masaj Birimlerinde;
Cesitli vibratorler
Mevzii parafin tanki
Genel parafin tanki

Masaj makineleri

5- Camur Karma MaKkineleri

88
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6- Diger Birimler

- Sauna

- Tiirk hamami

- Cilt bakim merkezi
- Form bar

- Meditasyon odast “Grup terapi odasi

Termal otel isletmelerinde konaklayan turistlerin bityiik bir bolimii saglik problemi
olan insanlardir ve bu insanlarin mikroplara karsi direngleri azdir. Bu nedenle bu

176

tesislerin temizliginin ¢ok iyi gerceklestirilmesi gerekmektedir °. Ayrica, otel personeli

iyi giyimli ve temiz goriiniimlii olmalidir'”’.

Termal otel isletmeleri, miusterilerinin uzun siireli kalislari sirasinda, kiir
uygulamalar1 disinda kalan zamanlarini doldurmalar igin sportif, kiiltlirel (kiitiiphane,
okuma salonu, sinema, tv, vb) ve eglence (kafeterya, disko, tiyatro ve oyun salonu)
yerlerinden bir veya birkagina sahip olmak durumundadiriar. Bu nedenle, bir termal
otelde yalnizca konaklama ve termal tedavi merkezi yeterli olmamakta, tibbi ve teknik

donanimdan baska turistik bakimdan da donatlmalari gerekmektedir'’®.

Termal otel isletmesinin fiziksel ortamivla ilgili 6zellikler tiiketicinin oldugu gibi
personelin duygusal, psikolojik ve biligsel tepkilerini de etkiler'”. Ornegin, giizel bir
miizik temposunun miisterileri etkileyip satinalma istegi uyandirdigr gibi calisan

personelde de daha fazla hizmet verme istedi ve aski uyandirdigi uygulamadan edinilen

bir gozlemdir'®.

176 Kozak. “Termal Otel Isletmeleciligi..”, a.g.e.. s.37.
"7 Giindiiz, a.g.e., s.33.

"% Kusluvan, a.g.e., 5.199.

7 Oniirk. a.gee. s 111

" Giindiiz. a.g.e.. s.33.
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2.4.6. Katilimcilar

Katilimcilar, isletme calisanlari ve diger tiiketiciler olmak {izere tiim insan
unsurunu kapsamina alir'®'. Konaklama isletmeleri, ¢ogunlukla emek-yogun, yani insan
giiciine dayali isletmelerdir ve hizmetin kalitesi hizmeti hazirlayan ve sunan insana
baglldlrlgz. Konaklama isletmelerinde, - ersonelin miisteriyle direkt temas kurmasi,
miisteriler tizerinde isletme hakkinda olumlu veya olumsuz imaj birakmalarina neden

olur'®.

Ozellikle olumsuz davrams, miisteriler tizerinde derin ve kalict etkiler
birakmakta ve kiiciik bir olumsuzluk pek c¢ok olumlu gorisi de olumsuz

etkilemektedir'®*.

Diger isletmelerden farkli olarak, termal otel isletmelerinde hasta insanlar ile
saglikli insanlar bir arada konakladiklarindan, bu isletmelerde ¢ok degisik yapidaki
turistlerin tiim ihtiyaclarini karsilayacak nitelikte personel istihdam edilmektedir'®.
Aym zamanda termal otel isletmelerinde. otel personeli disinda, uzman doktor,
fizyoterapist, psikiyatrist, hemsire, diyetisyen, masdr vb saglik personeli de istthdam
edilmektedir'®®. Termal otel isletmelerinde gerekli tedavilerin yapilabilmesi ve istenilen
sonu¢larin alinabilmesi icin otel ¢alisanlarina gereken maddi ve manevi dnemin
gosterilmesi gerekir'®’. Bu nedenle. cahisanlarin isletme icin 6nemli birer birey
olduklarinin vurgulanmast, adilane bir iicret politikasinin izlenmesi, ¢alisma sartlarinin
iyilestirilmesi ve hem turizmde hem de termal konularda bilgi sahibi olmalarina 6nem
gosterilerek gerektiginde hizmet i¢i egitime tabi tutulmalan tiiketicilerin beklentileri

{izerinde 6nemli olmaktadir'®®,

Diger taraftan, igletme fiziksel ortami i¢inde, personel ile miisteri arasindaki iliskiyi

goren diger miisterilerin satinalma istegi veva isletme imaji tizerindeki diistincelerin

*! Giindiiz. a.g.e.. 5.33.

"2 Tavmergen, a.g.e.s.19.

%7 Giindiiz. a.g.e., 5.33.

'84_ Tavmergen, a.g.e., s.19.

" Kugluvan, a.g.e., $.207.

% Aynt, 5.208.

7 Kovzak. “Termal Otel {sletmeciligi...”, a.g.e.. s.37.
%% Giindiiz. a.g.e.. 5.33.
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olusmasinda katilimetlarin yeri 6nemlidir. Clnkii, miisterinin isletme kalitesi hakkinda

ipuclarinin bir kismi katilimcilarda gizlidir'®.

2.4.7. Siire¢ Yonetimi

Siire¢ yonetimi, turistik {irlinlin, tliketicinin ihtiya¢ duydugu zamanda ve
tiiketiciyi tatmin edecek kalitede hazir bulundurulmasidir. Stire¢ vénetimi, isletmelerin
devamlilig1 bakimindan isletme yonetimi tarafindan yakindan takip edilmesi gereken bir

pazarlama bilesenidir'®.

Termal merkezlerdeki termal ve igme suyu kaynaklarinin hangi tiir hastaliklarin
tedavisinde kullanilabileceginin saptanmasi icin isletmenin kurulus asamasinda fiziksel
ve kimyasal analizleri yapilir ve buna dayanarak &zel tedavi programlari uygulanir,
boylelikle tedavide kullanilacak araclar ve kullanima uygun alanlar belirlenebilir'®'.
Termal otel isletmelerinin temel hizmet birimi olan kiir merkezlerindeki tedavi siireci
ise genellikle su sekilde islemektedir. Tedavi olmak amacivla kiir merkezine gelen
misterilerin 6ncelikle muayeneleri yapilir. Kesin teshis konulduktan sonra hastaliga
etkili fizik tedavi cihazlar tespit edilir ve tedavi programi hazirlandiktan sonra da
uzman doktor ve hemsireler tarafindan gerekli tedaviler uygulanir. Kiir merkezinde
tedavi stiresi hastanin tedaviye verdigi vamta goére | hafta ile 21 giin arasinda

degisebilmektedir.

Uygulamada isletme yonetimi tarafindan. talep durumuna gore aksakliklara meyil
vermemek ve miisterilerinin oteldeki gerek tedavi gerekse konaklama ve yeme-igme
gibi temel ihtiyaglanini karsilamak i¢in istihdam edilen personele yonelik bazi
politikalar izlenebilir. Ornegin. yiiksek talep dénemlerinde normal mesai siiresine ek

g7
olarak'™*;

" Giindiiz. a.g.e,, s.33.
0 Aym, 5.33.

' Kugluvan, a.g.e.. s.207.
" Giindiiz, a.g.e.. 5.33.
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- Tam giin personel istihdamu,

- Yarim giin personel istthdami,

- Mevcut personeli fazla mesai igin tesvik etmek,

- Isletme galisanlarim gerektigi zaman bagka departmanlarda géreviendirmek,

- Mevcut personelin yetmedigi durumlarda disaridan gegici ekstra personel

¢alistirmak vb
2.5. Yilhk Pazarlama Planinin Hazirlanmasi

Siireklilik gosteren stratejik pazarlama planlamasi, bir dizi kisa vadeli pazarlama
planlarinin yapilmas: sonucunu dogurur. Yillik pazarlama plani olarak bilinen bu
planlar ¢ogunlukla bir yillik siireyi kapsar. Belirli bir tirlin‘hizmet veya pazar igin
hazirlanan yillik pazarlama plani, yapilacak pazarlama yonetimi uygulamasi i¢in

yoneticiye bir ana rehber gorevini goriir. Yillik pazarlama plani'®;

- Amaglarin yazili ifadesini.
- Hedef pazarlarin hangileri oldugunu,
- Pazarlama karmasiyla ilgili strateji ve taktikler ile

- Pazarlama faaliyeti i¢in biitge tahsisine iliskin bilgileri kapsar.

Yulik planda uzun vadeli planlamada oldugundan daha ayrnintili olarak taktikler
iizerinde durulur. Ornegin: pazarlamaya iliskin uzun vadeli planlama tutundurma
karmasinda kisisel satisa agirlik verilecegini vurgularken. yillik plan satis personelinin

. - - oy ® e . e . 94
hangi kavnaklardan saglanacad: gibi uygulamaya yonelik detaylar {izerinde durur'™,

2.6. Denetim

Pazarlama denetimi, tiim pazarlama faaliyetlerinin diizenli ve siirekli olarak
. .. .. . .. . 93
gdzden gecirilmesini ve degerlendirilmesini temel alir'””. Pazarlama planindan beklenen

yararlarin saglanmasi i¢in isletmede iyi bir denetim diizeni kurulmalidir. Boylece, plan

93

" Mucuk. a.g.e.. s.41.
I“Aynl. s.42.

93 3

Ay, 5.280.
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ile uygulamalar stirekli denetlenir, planda sapmalar oldugunda bunun nedenleri bulunur
ve gerekli diizeltmeler yapilir. 1% Stratejiler stirekli olarak gozden gegirilerek siiratle
degisen dig ¢evre sartlarina isletmenin pazarlama faaliyetlerinin nasil adapte

edilebilecegi ortaya konulur'®’,
Pazarlama denetiminde ama(;lgg;

- Pazarlama kaynaklarinin etkin kullanimini saglamak,
- Isletmenin pazarlama amaglarini gergeklestirmek ve
- Pazarlama planindaki aksakliklari ortaya ¢ikararak yapilacak degisiklikleri

belirlemektir.

Pazarlama faaliyetlerinin denetiminde tipik olarak her ay veya her ¢eyrek yil i¢in
amaglar ve biitgeler ortaya konulur. Ust vonetim tarafindan her dénem sonuclar
yakindan izlenir ve amaglara ulasamayanlar belirlenip agiklama ve diizeltici dnlemler
talep edilir'.

Pazarlama denetimi bes asamada gerceklestirilir;

1. Denetim amaglarinin belirlenmesi,

2. Pazarlama bilgi sistemi yardimiyla pazarlama etkinliginin 6l¢tilmest,

3. Pazarlama  programi  basarisinin  pazarlama  planindaki = hedeflerle
karsilagtirilmas,

4. Ust yonetimin plani degerlendirmesi ve aksayan voénlerinin giderilmesi igin
diizeltme planinin kararlastiriimasi.

5. Diizeltme planinin uygulanmast ve veniden gézden ge¢irilmesi.

% {lhan Cemalcilar. Pazarlama Yoénetimi ( ikinci Baski. Eskisehir: Isleume Fakiiltesi Ders Kitaplar
No:35, Web Otset, 1997), 5.266.

7 Mucuk. a.g.e., 5.280.

1% Rezan Tathdil ve Mete Oktav, Pazarlama Yénetimi (Birinci Baski. Izmir: Dokuz Eyliil Universitesi
Matbaasi. 1992), s.252.

' Dinger. a.g.e., 5.92.

0 Tathdil ve Oktav, a.g.e., 5.253.
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Pazarlama denetimi i gesit denetimden olusur. Bunlar®';

1. Yilhk Plan Denetimi: Planda belirlenen satis ve karlilik hedeflerine ulasip
ulasmadig: denetlenir. Y1l igindeki uygulamalar ile plan karsilastirilir. Gerek
yanlis uygulamalar, gerekse degisen c¢evre kosullari, belirlenen hedeflere
ulagmay1 engelleyebilir. Bu durumda stirekli kontrol yapilmali ve gerektiginde

sapmalar diizeltilmelidir.

2. Karhhk Denetimi: Uriin/hizmet cesitlerine, satis bolgelerine, Pazar
bolimlerine ve dagitim kanallarina gore yapilir. Bu analiz sonucunda,
pazarlama faaliyetlerinin ne 6l¢iide karli ya da zararh oldugu ortaya ¢ikar ve
buna goére diizeltici 6nlemler alinir. Isletmeler zaman zaman tiim pazarlama
faaliyetlerinin ne Ol¢iide etkin vapildigini  kontrol etmelidirler. Cevre
kosullarinin hizla degismesi ya da pazarlama bdliimiintin yetersiz olma ihtimali

bu tiir bir denetimi zorunlu kilar.

3. Stratejik Denetim: Yillik plan denetimi ile karlilik denetiminden daha
kapsamlidir ve pazarlama teftisi dive adlandirilir. [sletmenin tiim pazarlama
islevleri, ¢evre kosullari, hedefler ve stratejiler gézden gegirilir, sorunlar
saptanir, ¢O6ziim yollar1 belirlenir ve bdylece isletmenin pazarlama

faaliyetlerinin gelistirilmesine ¢aligilir.

2! Cemaletlar, a.g.e., $.266-267.



UCUNCU BOLUM
AFYON IL MERKEZINDEKI TERMAL OTEL iISLETMELERINDE
STRATEJIK PAZARLAMA PLANLAMASINA YONELIK BIR
CALISMA

1. AFYON IiLININ TURIZM POTANSIYELI

Afyon ili binlerce yillik medeniyetlerin ki’llgtir ve sanatinl yansitan arkeolojik
kalintilartyla, asirlik yapilanyla, milyonlarca yllda.olu$mu$ magaralariyla, termal
glizellik ve zenginlikleriyle, el sanatlartyla, peri bacalanyla, agik hava tapinaklariyla ve
mutfagiyla turizm potansiyeli fazla olan bir yvoredir. II, verli ve yabanci turistler icin
“deniz disinda” aranan pek ¢ok tarihi ve dogal giizelliklerin bulundugu bir turizm

cennetl konumundadir.

1998 yihi Turizm Bakanligi verileri itibariyle ve komsu illerle yapilan bir
karsilastirmaya gére Afyon 396.306 ziyaretci sayist ile Denizli (908.908) ve Konya'dan
(612.436) sonra tiglincii sirada yer almaktadir. Geceleme sayist itibariyle ise, Afyon'un
1970.005 geceleme ile Denizli'den (1.090.154) sonra ikinci siraya yerleserek Konya'nin
(689.278) oniine gectigi goriilmektedir. Afvon, %46,68 diizevindeki ortalama doluluk

orant ve 2,5 giin olan ortalama kalis siiresivle komsu iller arasinda en yiiksek degere

sahiptir'.

Ancak ilin, yine de ¢agdas turizm sektdriinlin yaratmis oldugu imkanlardan tam
olarak yararlanabildigi séylenemez. Bunun baslica nedenlerinden biri, ilin gegici tur
glizergahi {izerinde olmasidir. Ikinci neden ise, toplumda turizm bilincinin tam olarak
olusmamasi, ¢agdas turizm sektoriiniin ihtiyag duydugu vatinmlara yonelinmemis

olunmasidir.

Son yillarda turizmin biitiin bir yila yavilmasi i¢in Turizm Bakanlifinca turizmi

¢esitlendirme politikasi uygulanmistir. En 6nemli turizm ¢esitlerinden biri olan “termal

"' Milli Prodiiktivite Merkezi, Afyon Verimliligi Artirma Projesi Arastirma Raporlari (Ankara: Mert
Matbaast, 2000), s.279.
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turizm” yil boyu aktivitesini siirdiirebilmektedir. Afyon, Tiirkiye’de kaplica ve 1lica
yoniinden sayili iller arasindadir®. Afyon, Ege Boélgesinde tespit edilen 81 oncelikli
termal kaynagin 31'ine (%38.3) sahip bulunmaktadir. Turizm Bakanlig1 tarafindan ilan
edilmis Tiirkiye’deki meveut 19 termal turizm merkezinin 11'i Afyon'a komsu illerde

bulunmakta, Afyon ise bunun 4'iine (%36.4) sahip olma sansin: yakalamaktadir®.
1.1. Konaklama Kapasitesi Yoniinden Afyon Ilinin Turizm Arzi

2000 yili iti’bariyle Afyon ilinde toplam 7929 civarinda yatak kapasitesi olup bunun
5708t (%74.8) kaplicalarda bulunmaktadir. Buna yatinm belgeli tesisler de
eklendiginde  Afyon’un gelecek 1-2 yil igerisindeki yatak kapasitesi 9676’ya
ulagabilecektir. Yatinm belgeli 2047 yatagin tamami belgeli oldugundan ildeki belgeli
yatak sayisi da bdylece 3756’ya ¢ikacaktir. Ote yandan kaplicalardaki yatak sayis: da
604 artarak 6312’yi bulacaktir.

Diger yandan yer alti ve yer ustii turizm varliklar dikkate alindiginda Afyon’un
50.000 yatag1 kaldirabilecek potansiyele sahip oldugu ifade edilmektedir. Bu durum
Turizm Bakanligi’nin master planlarinda da belirtilmekte ve Afyon’un sadece 4 termal
turizm merkezi i¢in mevcut yatak sayisina ilaveten 27.355 vataklik bir kapasite daha

ongormektedir®. Bakanligin 1993 tarihli master planlamnda5 ;

- Omer-Gecek kaplicalari igin mevcut 500 yataga ilaveten 10.080,

- Gazhgol kaplicalar igin mevcut 207 vataga ilaveten 1824,

- Heybeli kaplicalari i¢in mevcut 704 vataga ilaveten 12.841,

- Sandikli-Hiidai Kaplicalari i¢in mevcut 332 vyataga ilaveten 2610 yatakh

kapasiteler 6ngordiigti bilinmektedir.

? Afyon Tatil Danisma Rehberi, T.C. Afyon Valiligi [ Turizm Muadirlagi. s.14.
SM.PM, a.g.e., 5281, -

* Ayni, 5.253.

5 Aymi, 5.265.
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1.2. Afyon Ilinde Turizm Talebi

Afyon Turizm IlI Miidiirliigii'niin verilerine gore 1990-2000 yillart arasinda

Afyon’da konaklayan kisi sayis1 asagida Tablo-13, Tablo-14 ve Tablo-15’de verilmistir.

Tablo 13. Turizm Isletme Belgeli Tesislerde Konaklayan Turist Sayist

Yih Yerli Turist Sayisi Yabanci Turist Sayisi Toplam
1990 43.885 3.245 47.130
1991 44.679 1.913 46.592
1992 41.730 3.512 45.242
1993 85.906 2.342 88.248
1994 138.324 C2.124 140.448
1995 129.524 3.288 132.812
1996 276.372 8.781 285.153
1997 318.216 4.480 322.696
1998 246.931 3.684 250.615
1999 219.834 2.109 221.943
2000 368.914 5.067 373.981

Kaynak: Afyon Turizm Il Mudurliigii

Tablo 14. Mahalli [darelerden Belgeli Tesislerde Konaklayvan Turist Sayisi (1990-

2000)
Yih Yerli Turist Sayisi Yabanci Turist Savisi Toplam
1990 179.978 370 180.348
1991 240.089 414 40.503
1992 335.809 536 336.345
1993 365.928 348 366.276
1994 404.912 246 405.158
1995 376.666 472 377.138
1996 673.687 659 674.346
1997 565.580 620 566.200
1998 563.315 622 563.937
1999 531.977 - 274 532.251
2000 88.799 375 89.174

Kaynak: Afyon Turizm [I Midirliga
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Tablo 15. Kaplicalarda Konaklayan Turist Sayis1 (1990-2000)

Yih Yerli Turist Sayis1 | Yabanci Turist Sayisi Toplam
1990 19.492 42 19.534
1991 253.618 58 253.676
1992 294.328 80 294.408
1993 406.458 675 407.133
1994 511.948 797 512.745
1995 454913 2.330 457.243
1996 858.036 7.312 865.348
1997 797.727 4.171 801.898
1998 761.970 4.645 766.615
1999 661.959 1.753 663.712
2000 814.035 3.588 817.623

Kaynak: Afyon Turizm [l Madurliigi

[statistiklere bakildiginda, Tiirkiye genelinde yasanan 1999 krizinin Afyon’u da
aym Olglilerde etkiledigi ve turist sayisinin 754.194’e diistligli goriilmektedir. Ancak
kaplicalardaki 663.712 civarindaki konaklamalar da buna dahil edildiginde Afyon’u
1999 yilinda 4136’s1 yabanci 1.416.153%ii verli olmak tizere toplam 1.420.289 kisinin

ziyaret etmis oldugu ortaya cikmaktadir®,
2. CALISMANIN AMACI

Tiirkive'de son yillarda termal turizmi ve saghk tesisleri yatirimlarinin devlet
tarafindan tesvik edilmesi. termal su ve kaplicalara sahip olan kuruluslarin bu tiir
vatirimlarin kdrh yatirimlar oldugunu anlamalarini saglamis. bdylece bireyler, sirketler
ve kooperatifler termal turizme yonelik yaurimlara yonelmislerdir. Bu durum, Turizm
Bakanlig1 tarafindan ilan edilmis 19 termal turizm merkezinden 4'line sahip olan
Afyon'da da termal turizme yonelik yatirimlarin hizla artmasina neden olmustur.
Gelecek yillarda iilke ve bolge bazinda termal tesislerin sayisindaki artis ile birlikte,
diinyada ve Tirkiye'de termal sulardan ve suyun tedavi edici ozelligi yaminda
konaklama, yeme-igme, kiir uygulamalari ve rekreasyon hizmetlerinin bir arada
sunuldugu gelismis modern tesislere olan talebin artmasi, yogun bir rekabet ortaminin

yasanmasina neden olacadini gostermektedir.

®M.P.M.. a.g.e., s. 256.
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Gittikge artan bu rekabet ortaminda, pazarlama faaliyetleri islétmeler icin her
zamankinden daha fazla 6nemli hale gelmistir. Bunun igin termal otel islétmeleri termal
turizm pazarindan istedigi pay1 almak igin gerceklestirecekleri pazarlama faaliyetlerinde
daha stratejik davranmak zorundadirlar. Stratejik pazarlama planlamasi ile isletmeler,
amaglarin1 gergeklestirebilecek, degisen ¢evre kosullarina uyum saglayabilecek ve
boylece pazarda rekabet Ilistiinliigii saglayabilecektir. Bu noktadan hareketle bu
¢alismanin amacti, termal otel isletmelerinin pazarlama faaliyetlerini nasil yiiriittiiklerini,

stratejik pazarlama planlamasindan ne 6l¢iide yaralandiklarin: belirlemeye yéneliktir.
3. CALISMANIN KAPSAMI VE YONTEMI

Bu bélimde ilk iki béliimde verilen teorik ve temel bilgiler 15131nda Afyon ilindeki

termal otel isletmelerindeki Stratejik Pazarlama Planlamalari belirlenecektir.

Calisma igin Afyon ilinin segilmesinin nedeni, bu ilin termal turizm potansiyeli
agisindan Tiirkiye'de 6nemli bir yer tutmasi ve devletin termal turizme y6nelik tesvikleri
ile yoredeki yatirimlarin hizla anyor olmasidir. Calismanin  gergeklestirildigi
isletmelerden biri yaklastk 10 yildir faalivet gosteren ve 4 yildizli olan Orugoglu
Thermal Resort, digeri ise heniiz 2 yildir faaliyet gdsteren 5 yildizli Ikbal Thermal
Oteldir. Afyon ilinde bulunan Turizm Bakanlhgindan belgeli 4 otel isletmesi arasindan
calisma icin bu otellerin se¢ilmesinin iki nedeninden s6z edilebilir. Bunlardan birincisi,
bu isletmelerin termal otel isletmesi niteliine sahip isletmeler olmalari, ikincisi ise,
rekabetin yogun yasandigi sektorde ayakta kalabilmek ve pazardan pay alabilmek icin
pazarlamayla ilgili faaliyetlerin 4 ve 5 yildizli olan bu otellerde daha yogun olmasi,
pazarlama islevinin bu isletmeler igin gok daha 6nemli olmasidir. Ug, iki ve tek yildizli
termal otel isletmeleri ile belediye belgeli termal tesislerde pazarlama ile ilgili
faaliyetlerin olmamasi ve bu konuya yeterince Onem verilmemesi nedeniyle bu
isletmeler ¢alisma kapsamina alinmamustir. Afyon 1l merkezinde faaliyet gosteren

turizm isletme belgesine sahip otellerin sinifi. oda sayilari ve vatak kapasiteleri agagida

Tablo-16"da gosterilmistir.
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TESISIN ADI Yildiz Oda | Yatak | Sehir | Hukuki
Sayisi Sayis1 | Sayist | Merk. Sekli
_ Uzaklig !
Ikbal Thermal Otel 5 Yildiz 284 650 9 km AS.
Orugoglu Thermal Resort 4 Yildiz 330 800 14 km AS.
Grand Ozer Otel 4 Yildiz 100 | 210 0 km AS.
Degerli (Satur)Dinlenme Tesisleri | 2 Yildiz 42 94 9 km AS.

Kaynak: Afyon Turizm Il Midirligi

Calisma igin gerekli olan veriler, s6z konusu otel isletmelerinin y6neticileriyle daha
Onceden hazirlanan bir soru formu yardimiyla karsilikli goriismeler yapilarak

toplanmuistir.

Uygulama ¢ bdliimden olusmaktadir. Birinci béliimde, Orugoglu Thermal
Resort’un Stratejik Pazarlama Planlamasi uygulamas: vapilmistir. Bu uygulama
sirasinda 6nce isletme hakkinda genel bilgiler verilerek otelin genel tanitimi yapilmustir.
Daha sonra otelin stratejik planlama asamalar belirlenmistir. Stratejik planlama
asamalarinda, otelin misyonu. isletmenin genel amaglar: ve isletmede stratejik isletme
birimlerini olusturan isler belirlenmistir. Son olarak da otel igin stratejik pazarlama

planlamas: stireci uygulanmustir. Bu siireg i¢indeki asamalar sovledir;

1- Durum Analizi,
2- Pazarlama Amag¢ ve Hedeflerin Tespiti
3- Hedef Pazar Secimi

4- Pazarlama Karmasinin Gelistirilmesi.

Stratejik pazarlama planlamasinin ilk asamasi olan durum analizinde, isletmelerin
kendi kuvvetli ve zayif yonleri ile sektdrdeki firsat ve tehditlerin tespitini igeren bir
"Swot Analizi" uygulanarak isletmenin i¢inde bulundugu durum ortaya koyulmaya
calistlmistir. Bu de@erlendirmeler, miisteri analizi, rakip termal otel isletmelerinin

analizi, isletme analizi ve sektor analizi bagliklar altinda ayrintili olarak verilmistir.
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Ikinci boliimde, ilk bslimde uygulanan siireglerin tamami Ikbal Thermal Otel i¢in
uygulanmistir. Son bélimde ise bu iki otelin stratejik pazarlama planlamalari

karsilastiridmistir.
4. ORUCOGLU THERMAL RESORT
4.1. OTELIN TANITIMI
4.1.1. Otelin Genel Tanitimi

Ankara, Istanbul, Izmir ve Antalya karayollarinin kesistigi yerde kurulmus olan
Orugoglu Thermal Resort, Afyon il merkezine 14 km uzakliktadir. Otel, cografi
konumu nedeniyle ¢esitli illerden gelen ve gecen, seyahatleri esnasinda ismini
duyduklar: bir otelde konaklamak isteyen kisilerin ugrak yerlerinden biri durumuna

gelmistir.

10 Aralik 1992'de isletmeye agilan turizm isletme belgesine sahip 4 yildizli otel,

anonim sirketi statiisiindedir (Orugoglu Tarim-Turizm Sanayi ve Ticaret Anonim

Sirketi).

[1k kuruldugu 1992 yilinda 214 oda ve 428 yatak kapasitesine sahip olan otel, yillar
icinde kapasite artisina giderek oda sayisint 330'a, yatak kapasitesini 800'e ¢ikarmustir.
Otelin oda ve yatak kapasitesi, ihtiyaci yeterince karsilamaktadir. Bu nedenle isletmede
gelecek 5-6 yil i¢cinde kapasitenin artirilmast diistiniilmemektedir. Otelde ayrica, 3 adet
restoran. 300 kisilik konferans, 60 kisilik toplant1 salonu, 1 adet balo salonu, 2 adet bar,
1 adet fastfood kafe ve 1 adet disco bulunmaktadir. Ayrica otelin katlarindan lobiye ve

termal kiir merkezine inen 2 adet panaromik asansérii vardir.

4.1.2. Otelin Orgiit Semasi

Otelde basta genel miidiir olmak tizere, genel miidiir yardimeisi, muhasebe,

halkla iliskiler, 6nbiiro, personel, yiyecek-igecek (f&b) ve kiir merkezi midiirleri
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bulunmaktadir. Otelde pazarlama ile ilgili tiim faaliyetler genel miidiir, genel midiir
yardimeisi, onbiiro miidiirii ve halkla iligskiler miidiirti tarafindan yiiriitiilmektedir.

Asagida, Sekil-3'de otelin organizasyon semasi gosterilmistir.
4.1.3. Otelin Yillik Doluluk Orani

Otelin yillik doluluk orant, %65 ile %70 arasinda degismektedir. Aylara gore
doluluk orani tam verilememekle birlikte, doluluk oraninin en diisiikk oldugu aylar Mart,

Nisan, Eyliil ve Kasim aylaridir. Bunun nedenleri ise su sekilde siralanmaktadir;

- Bu aylarin okullarin a¢ik oldugu dénemler olmasi,

- Bayram ve yilbasi gibi 6zel glinlerin diger zamanlara rastlamast,

- Akdeniz Bolgesinde ve Istanbul'da faaliyet gésteren otellerin  banket
organizasyonlarini 6zellikle bu dénemlerde (sezonun diisitk olmasi nedeniyle)

gergeklestirmeleridir.



Sekil 3. Orugoglu Thermal Resort’un Orgiit Semasi
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4.2. OTELIN STRATEJIK PLANLAMA ASAMALARI
4.2.1. Otelin Misyonu

Kiir tedavilerini 6n plana ¢ikaran ilk termal otel olduklarini ifade eden otel
yonetimi misyonlarini, hedef miisteri olarak segtigi gruba gergek anlamda ve kaliteli
termal hizmet vermek ve insanlarin saglik ihtiyaglarini karsilamak suretiyle saglik

turizmi olayini gergeklestirmek olarak ifade etmektedir.
4.2.2. Otelin Genel Olarak Amaglari
Otelin genel olarak amaglari s6yle siralanmaktadir;

- Misteri tatminine yonelik kaliteli termal hizmetler sunmak suretiyle kér elde

etmek,

- Gergek bir termal otel olma &zelligini her zaman koruyarak, termal turizmi

alaninda bir numara olmak,
- Orugoglu markasim iyl bir sekilde temsil ederek piyasadaki diger iiriinlerinin

pazarlanmasina yardimct olmaktir.
4.2.3. Stratejik Isletme Birimleri

Termal otel isletmesindeki stratejik isletme birimleri, yiyecek-igecek

departmant, odalar (kat hizmetleri ve 6nbiiro). kiir merkezi. aqua disco ve barlardir.

Otelde saglik hizmetleri sunan kiir merkezi, miisterilerin otele olan talebini
artirmakta ve bu yoniiyle de otele en fazla kar saglayan boliim olmaktadir. Ayrica
otelin restorani, balo salonu ve toplant:t salonlart, kongre, banket. diigiin ve kokteyl gibi

ozel toplantilar i¢in kullanilarak otele gelir saglamaktadir.
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4.3. OTELIN PAZARLAMA PLANLAMASI ASAMALARI
4.3.1. Durum Analizi

Durum analizinde otelin miigteri profili, ge¢mis yillara ait satig verileri, rakip
isletmenin analizi ve igletmenin rakipleriyle farkli ve benzer yanlari, otelin gii¢lii ve

zayif yonleri ile sektordeki firsat ve tehditleri ele alinacaktr.

4.3.1.1.Miisteri Profili

Otelin genel olarak miisterileri, 30 vas ve tizerindekiler ile ¢ocuklu ailelerden
olusmaktadir. Otel, agirlikli olarak i¢ pazara yonelmis olup, daha ¢ok Istanbul, Izmir,
Ankara, Adana ve Gaziantep illerinden miisteri gelmektedir. Misterilerin %701 otele
tedavi olmak amaciyla, geri kalan %30'u ise, dinlenmek-eglenmek, tatil yapmak ve

kongre amaciyla gelmektedir.

Otel yaklastk %35 oraninda bir yurtdisi pazarina sahiptir. En fazla Almanya,
Hollanda, Amerika ve 6zellikle Kanada'dan miisteri gelmektedir. Yurt disindan tatil i¢in
gelen miisteriler oteli, Tiirkiye'de seyahatleri esnasinda 1-2 gecelik kisa siireli (ismini

daha 6nce duyduklar bir otelde) konaklama yapmak amaciyvla tercih etmektedirler.

4.3.1.2.0telin Gegmis Yillara Ait Satis Verileri ve Gelecege Yonelik Satis

Tahminleri

10 yildir faaliyet gdsteren termal otel isletmesinde 2001 yilina ait satig

verileri asagidaki gibidir.

Ortalama olarak bakildiinda otel her yil yaklasik %70 doluluk oraninda

cahsmaktadir. Gelecek yillara ait satig tahminleri yapilirken de bu oran hedef olarak

tutulmaktadir.
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Tablo 17. Orugoglu Thermal Resort’un 2001 Yilina Ait Satis Verileri

Yerli Yabanci
Aylar Giris Geceleme Giris Geceleme
Ocak 5879 17.637 4 22
Subat 8231 24.693 5 15
Mart 3780 5940 20 60
Nisan 4643 6132 46 116
Mayis 7276 14.651 26 99
Haziran 7693 23.779 31 81
Temmuz 8106 24318 44 104
Agustos 8776 12.710 35 95
Eyliil 5386 8463 7 - 21
Ekim 9321 18.672 - -
Kasim 4642 7815 2 2
Aralik 8366 16732 13 42

Kaynak: Afyon Turizm [l Midiirliigii
4.3.1.3.Rakip Termal Otel Isletmelerinin Analizi

Afyon il merkezinde termal otelin rakibi olarak kabul ettigi bir adet 5 yildizli
otel (Ikbal Thermal Otel) bulunmaktadir. Orugoglu oteli. Ikbal Otel’in pazar payin
etkilemedigini diisiinmektedir. Ciinkii Ikbal Otel daha ¢ok toplanti ve seminer
organizasyonlar ile ugrasan bir oteldir. Ayni zamanda otel. termal turizmde 6zellikle
yurt dist (6zellikle Hollanda ve Almanya) pazarina agilmay1 amaglamaktadir. Orugoglu
Thermal Resort ise saglik turizmini &n planda tutarak. yurt i¢i pazarinda termal

miisteriyi hedeflemektedir.

Ikbal otelin en biiyiik eksikliklerinden biri, heniiz iki yildir faaliyet gdstermesi ve
hedef pazardaki kararsizh@gidir (Saglik amagh seyahatler ile toplanti ve seminer
organizasyonlar1 arasindaki  kararsizlik). Dolayisiyla Ikbal otel, farkli pazarlara
yoneldigi igin, termal tedavide yetersizdirler. Bu konuda heniiz uzmanlasmamlst}'r.

Ayrica personel ve termal hizmetlerin kalitesi bakimindan da daha zay:if durumdadur.
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4.3.1.4.Isletmenin Analizi

4.3.1.4.1. Giiglii Yonleri

Isletmede iist yonetim, isletme sahiplerinden olusmaktadir. Bu nedenle
isletmede kararlar ¢ogu zaman aninda alinmakta ve hizli bir sekilde uygulamaya
konulabilmektedir. Bu durum isletmenin hizli hareket etmesini saglamaktadir. Otelin i¢
ve dis mekanlarinda meydana gelen teknik aksakliklarin derhal giderilmesi i¢in gereken

titizlik gosterilmektedir.

Orugoglu Holding A.S.’ye ait bir kurulus olan otel, gerektigi zaman diger holdinge
bagli kuruluslardan kolaylikla nakit akisi saglayabilmektedir. Bu nedenle isletmede
zaman zaman Kapasite artisina gidilebilmekte, boylece isletmenin biiyiimesi ve

gelismesi ¢abalar giiglenmektedir.

Isletmenin temel hizmet birimi olan kiir merkezi basta olmak {izere otelin hemen
hemen biitiin linitelerinde kullanilan termal suyun dogal ¢ikisli olmasi, isletmenin derin
sondaj ve kaptaj masraflarini 6nemli 6&lglide azaltmaktadir. Ayrica termal tesisin
jeotermal enerji ile isitilmasi isletmede biyiik bir ekonomi, karlilik ve konfor

saglamaktadir.

Isletmede kullanilan termal suyun tedavi edici 6zellikleri ve yararlan, Istanbul
Universitesi Tibbi Ekoloji ve Hidroklimatoloji Arastirma ve Uyvgulama Merkezinin 27-

01-1991 tarihli ve 157/9 sayili raporunda belirtilmistir.

Isletmede, i¢ ve dis mekanlar ile isletme i¢inde kullanilan ekipman, tedavi olmak
veya dinlenip eglenirken sagliklarini termal yolla korumak amaciyla otelde konaklayan
miisterilerin her tiirlii konforu diisiiniilerek tasarlanmistir. Ayvrica migterilerin tedavi
disinda kalan bos zamanlarini degerlendirmelerine yonelik tv odasi, sinema salonu ve
oyun salonu gibi tesis i¢i eglence birimleri ile aqua slide. bisiklet turlar, yiiriiyls

alanlari gibi rekreasyon alanlart mevcuttur.
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Teknolojik gelismeleri yakindan takip eden otelin kiir birimlerinde ve diger
boltimlerinde kullamilan ekipman degisen ve gelisen teknolojik kosullara gére stirekli

yenilenmektedir.

Isletmenin personel devir hizi diisiiktiir ve yogun sezonlarda miisterilerin
ihtiyaglarinin zamaninda karsilanmasi igin 6zellikle bélgedeki turizm okullarindan part-
time ¢alisacak personel kolaylikla saglanabilmektedir. Mevcut personelin ¢ogunlugunun
ise isletme kurulus ¢evresinden karsilaniyor olmasi ve genel olarak issizlik sorununun
yasanmas! isletmeyi insan kaynaklari bakimindan zengin konuma getirmektedir.
Boylelikle eleman sikintisinin yasanmamasi isletmede hizmetlerin miisterinin ihtiyag

duydugu zamanda karsilanmasini ve iglerin aksamadan yiirtitiilmesini saglamaktadir.

Isletmede personele yonelik olarak departman miidiirleri tarafindan meslek egitimi,
halkla iliskiler mudiirii tarafindan basarili iletisim ve miisteri ile iligkiler gibi konularda

cesitli hizmet i¢i egitim seminerleri diizenli olarak gerceklestirilmektedir.

Isletmenin en &nemli iistiinliiklerinden biri de, pazarini ve ¢izgisini kesin olarak
belirlemis olmasidir. Otel bolgede ¢agdas bir termal tedavi merkezi olma o6zelligi
gostermekte ve termal turizmini On planda tutarak, miisterilerinin buna yd&nelik
ihtiyaclarini karsilamay1 amaglamaktadir. Otel yurt i¢i pazarina yonelik olarak faaliyet

gostermektedir.

Isletmede pazarlama ile ilgili yapilan sabit bir oramin ve kisitlamanin olmayist,
gerektifinde pazarlama faaliyetlerinin vogunlastirilmasina ve aninda Kkararlar

alinabilmesine neden olmaktadir.
4.3.1.4.2. Zawif Yonleri
Isletmede merkezei bir yénetim anlayisinin var olmasi ve aile

bireylerinden olusan iist yonetimin deger vargilan, konulara bakis agilari, tutumlar

isletmede alinan kararlar tizerinde ¢ogu zaman negatif bir etki yaratmaktadir. Ornegin,
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bugiine kadar yurt i¢i pazarinda faaliyet gostermeyi tercih eden yonetim risk almaktan

kaginarak yeni pazarlara agilmayi reddetmistir.

Orugoglu Thermal Resort yaklasik 10 yildir faaliyet gdsteren bir otel olmasina
ragmen, isletmenin pazarlama departman: yoktur. Isletmede pazarlama ile ilgili tiim
faaliyetler Genel Miidiir, Genel Miidiir Yardimcisi, Halkla [liskiler Miidiirii ve Onbiiro
Miidiirii tarafindan yiiriittilmektedir. Bu nedenle yogunlugun yasanmadigi zamanlarda
pazarlama ile ilgili faaliyetleri gergeklestirmeye c¢alisan birim yoneticilerinin, dzellikle
sezbnun yogun oldugu doénemlerde kendi departmanlarinin islerine yogunlasmalari

pazarlama faaliyetlerinin ¢ogu zaman aksamasina neden olmaktadir.

Genel olarak baklldlgmda isletmenin belirlemis oldugu amaglar kesin ve 6l¢iilebilir
nitelikte amaglar degildir. Calismanin ikinci bsliimiinde pazarlama amaglar ile ilgili bir
takim ozellikler verilmisti. Buna goére, amaclar miimkiin oldugunca belirli ve anlasilir
olmali, ayrica Ol¢iilebilir nitelikte olmalidir. Tanimlanmasi ve anlasilmasi giic ve ‘
ayrintili olmamahdir. Boylelikle amaglara ulasilip ulasiimadigi kolay bir sekilde

anlasilabilecektir.

Isletmede tanitim faaliyetlerinin mevcut imaji  korumaya yonelik olarak
gerceklestirilmesi, otelin  potansiyel miisteriler  tarafindan taninmasini

engelleyebilmektedir.

Isletmede calisan personelin ¢ogunlugunu turizm egitimi almamig veya egitimsiz

kisiler olusturmaktadir.
4.3.1.5.Sektor Analizi
4.3.1.5.1. Firsatlar
Giintimiizde diinya tilkelerinde termal turizme olan talep gittikge daha da

artmaktadir. Ozellikle Avrupa’da biiyiik bir talep ve termal pazar bulunmaktadir. Bugiin

Kuzey Avrupa iilkelerinde 15 milyon kisinin {izerinde 'bir pazar vardir. Baluk iilkeleri
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tedavi igin Yugoslavya’ya giderlerken savag nedeni ile bagka iilkelerc gitmeye
baslamislardir’. Diger yandan gelecek 10 yil iginde sanayilesmigs tlkelerin niifusunun
yaslanmasi gibi gelismeler termal otel isletmelerinin ekonomik olarak gii¢lii bu niifusu
termal turizme ve isletmelerine yoénlendirme firsati yaratarak 6nemli gelirler elde
etmelerini saglayacaktir. Avrupa tlkeleri ve bunlarin iginde termal turizmle en fazla
ilgilenen Almanya'nin yani sira dogu bloku tilkeleri ile Ortadogu iilkeleri de termal
turizm i¢in 6nemli bir potansiyel olusturabilirg. Ayrica Tiirkiye sartlarinda kaplicalarda
tedavi Avrupa'ya gore ¢ok ucuzdur. Avrupa'da 1 giinliik konaklama ve kiir maliyeti
minimum 350 markin tizerindedir. Tedaviler pahali oldugu i¢in sigorta sirketleri gok zor
O0deme yapmakta ve zarar etmektedir. Avrupa'daki bu sirketlerle anlasarak onlar igin
¢ok ucuz fiyat olan 300 marka tedavinin Tiirkiye'de yapilmasi saglandiginda hem tesis

hem de sigorta kazangh ¢ikacaktir’.

Tiirkiye'de de insanlarin kendi saglig i¢in para harcama giictiniin gelismesi nedeni
ile son yillarda termal turizme olan talep artmaya baslamistir. Bugiin Tiirkiye’de 10
milyondan fazla romatizmali insan bulunmakta olup yilda 7 milyondan fazla kisi

kaplicalardan yararlanmaya calismaktadir'’.

Biiyiik bir i¢ ve dis pazari bulunan termal yatirimlar karli yatirnmlardir. Iyi bir yer
secimi ve planlama, tesis, isletme ve tanitma sonunda Tiirkiye sartlarinda isletmeye

basladiktan 5-6 y1l gibi kisa bir stire sonra kendini geri 6deyebilmektedir.

Bugiinkii teknolojiyle termal sularin higbir 6zelligi bozulmadan ve kilometrede
0,5°C 1s1 kaybi ile 6zel paket borularla tasinmas: yapilmaktadir. Bu uygulama tests igin

gerekli sartlarin, uygun ve yeterli arazinin teminini kolaylastirmaktadir.

Son yillarda termal turizmine ve saglik tesisleri yatinmlarina devlet tarafindan
saglanan tesvikler daha da artirtlmistic. Turizm Bakanhdi. termal alanlarda kamu

arazilerinin tahsisi alt yap1 ve teknik yardimi. termal alanlarin planlanmasi ve termal su

" Ozbek, “Jeotermal Akiskanlarin....” a.g.e., 5.249.

¥ Nuray Ozdipginer, "Termal Turizm Pazarlamasi ve Pamukkale Ornegi.” 1. Ulusal Kaplica Turizmi
Sempozyumu (05-06 Mayis 2001) (Gonen: Balikesir Universitesi M.Y.0..2001), s.112.
% Ozbek, “Jeotermal Akiskanlarin...,” a.g.e., s. 258.

' Ayni, 5.250
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potansiyelinin artirilmasi gibi ¢alismalari hizlandirmmistir. Bakanlia miiracaat eden
yatirimci ve isletmeciler termal turizmle ilgili olarak y&nlendirilecek ve gerekli teknik

yardimlari alabileceklerdir''.

Termal turizmi \}e saglik tesisleri yatinmlarinin devlet tarafindan tesvik edilmesi,
termal su ve kaplicalara sahip olan bu tiir yatirimlarin karli yatirimlar oldugunu
anlamalarini saglamis, boylece bireyler, sirketler ve kooperatifler termal turizme
yonelik yatirimlara ;yﬁnelmislerdir. Yapilan ve yapilacak olan bu tiir yatirimlar

Afyon’da turizmin ge}lismesini saglayacaktir.

Tiirkiye ekonomisinde &zellikle son yillarda yasanan bazi olumsuz gelismelere
ragmen isletme hedefledigi doluluk oranina ulagsmayi basarabilmis ve bu oram
korumay siirdiirmustiir. Bunun.t'u; onemli nedeninden bahsedilebilir. Bunlardan biri,
s6z konusu termal @telin ozellikle termal miusteriyi hedefleverek, bu pazara yonelik
pazarlama faaliyetleri gerceklestiriyor olmasidir. Isletmenin yaklasik 10 yildir faaliyet
gosteriyor olmasi ve bu sebeple taninan ve bilinen bir otel olmasi miisterinin isletmeye
kargt bagimhligint artirmistir. Diger 6nemli neden de, termal otel igletmelerinin diger
otel isletmelerinden farkli olmasidir. Bu isletmelerde 6zellikle saglik hizmetlerinin
veriliyor olmast onu diger konaklama isletmelerinden ayiran en 6nemli &zelliktir.
Dolayisiyla tedavi olmak ve sagligina yeniden kavusmak amaciyla otelde konaklayan
miisteri igin saglik, 6n planda tutulmaktadir. Ugiincii énemli neden ise, termal turizm
olayinin diger turisztt‘lrlerinden farkli olarak sezonluk olmayvip biitiin bir yila yayiliyor
olmasidir. Dolayisiyla turizmin temel unsurlarindan biri olan konaklama kesimi, termal
turizmde diger konaklama tiirlerinden farkli olarak yiliksek doluluk oranlarinda
calisabilmektedir. D{)lLllle oraninin yiiksekligi, ozellikle kalig siiresinin uzunlugu
turizmde 6nemli bir gostergedir. Bu husus, ¢ikarilacak malivet hesaplarinda, dolayisiyla
karlilik, verimlilik gibi cesitli sekillerde adlandirilabilecek kaynak ve kapasite kullanimi

konularinda kesinlikle iistiinliik sergileyen bir konuma isaret etmektedir'%.

" Aym, 5.250.
"M.PM..age., s 255
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4.3.1.5.2. Tehditler

Bolgede hava  alammn olmayisi  igletmelerin  en  Gnemli
dezavantajlarindan biridir. Cunkii termal otel isletmelerinde konaklayan miisterilerin
¢ogunlugu saghgn bozulmus, cogu zaman rahatsizliklari nedeniyle uzun yolculuklara
dayanamayan kisilerden olusmaktadir. Ildeki mevcut havaalan: halen askeri amagh
olarak kullaniimaktadir. Ancak sivil havacilik hizmetlerinde de kullanilmasi igin
Ulastirma Bakanlig:  tarafindan hazirlanan yerlesim planlar, projeleri ve kesif
Ozetlerinin sonlarina :dogru gelindigi de ifade edilmektedir. Alanin yakin bir zamanda

bu amagla da kullanima agilacagina kesin géziiyle bakilmaktadir'.

Termal tesisleriﬁ genellikle aktif kirnk fay hatlari, dolayisiyla deprem kusaklar

lizerinde bulunmasi, bu tesislere olan talebi 6nemli 6l¢tide etkileyebilmektedir.

Tiirkiye termal sularinin bir ¢ogunun deniz kiyisinda bir kisminin ise daglk ve
ormanlik bolgelerde yer almasi, bu bolgelerde kurulmus olan termal tesislerin kiir
cesitliligi ve termal kaynak kullanimi bakimindan ¢ekici unsurlara sahip olmasina neden

olmaktadir.

Isletmeye termal tedavi amaciyla gelmis ve uzun siireli konaklama yapan
misterilerin ylriiylis, gezinti, atla gezinti gibi aktiviteleri gergeklestirebilecekleri
ormanlik alanlar mevcut degildir. Diger taraftan boélgenin alt ve list yapisinin
tamamlanamamis olmasi ve belediye hizmetlerindeki yetersizlikler otelin en onemli

¢evresel sorunlarini olusturmaktadir.

isletmenin faaliyet gosterdigi bolgede. miisterilerin gezme-gérme ve aligveris
talebini karsilayacak turistik mekanlar ve sosyal aktiviteler yetersizdir. Bu sorunun
ortadan kaldirilmast amacivla Afyon Yoresindeki tarihi ve kiltiirel mekanlarin

ziyaretini de igeren gesitli paket turlar diizenlenmelidir.

" Ayny, 5251
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Tiirkiye’de termal turizmin gelisimini engelleyen en 6nemli nedenlerden biri,
tanitum ve pazarlamahm yetersiz olmasidir. Termal turizmin hem yurt igi pazarinda hem
de yurt dis: pazarmdﬁt tanitilmasinda izlenen yanlis politikalar, bu turizm ¢esidinin diger
turizm cesidi kadaritanmmasnm ve gelismesini engellemistir. Tiirk toplumu termal
sularin  6zelliklerini - ve etkinliklerini, tedavi sekillerini, kaplicalardan yararlanma
yollarini bilmediginden tesislerden yeterince yararlanamamakta ve genellikle doktorsuz

kaplicalarda bilingsii bir sekilde tedavi olmaya ¢alismaktadir.

Tirkiye’de terrrial sulardan yararlanmak isteyen hastalara, tedavi giderlerinin
sigorta ve g¢esitli 'kamu kuruluslarinca karsilanmasi igin gerekli politikalarin
olusturulmamasi, termal turizmde yeterli i¢ talep ve gelisme saglanamamasina neden

olmaktadir.

Igmeye ve ylkanmaya mahsus sicak sular ile ilgili 927 ve 6977 sayil1 yasalar geregi
termal sular, umumuﬁ menfaatine ait olup arzin miilkiyetine tabi degildir. Devlet adina
i 6zel idarelerine kullanma, ihale ile kiraya verme. riisum alama ve ruhsat verme yetkisi
verilmistir. Ozel idarjeler resmi islemi yerine getirerek bu yetkilerini belediyeler ve koy
tiizel kisilerine devredebilirler. Sonug¢ olarak. Tiirkiye’de termal sularin kullanim hakki
kamunun tekelinde dlup termal sularin ¢iktigi yerler ve tesisler de genellikle kamuya
aittir. S6z konusu kujrumlar ozel sektorii rakip olarak goérdiiklerinden genellikle termal

. i . .14
su ve arazi verme konusunda sorunlar ortava cikabilmektedir'™.

Mineralli sicak sularla ilgili meveut mevzuat giincel sartlara uymamaktadir. Yetki
ve sorumluluklarin farkli kurumlarda toplanmasi nedenivle yetki kargasasi ile

koordinasyon eksikligi olusmaktadir. Bu nedenle bir jeotermal kanuna ihtiyag vardir’”.

Tirkiye turizminde tesislerin fiziki Kkalitesi uluslararasi standardi yakalamasina

ragmen, sektérdeki hizmetler zincirinde kalite standardinin genelde disiik olmasi,

" Ozbek, a.g.e., 5.246.
' Ayni, s.257.
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rekabeti 6nleyen dnemli bir faktérdiir. Bu durum, talep daralmas: ve diigiik fiyata neden

olmaktadir'®.
4.3.2. Oteliﬁ Pazarlama Amaglari

Otelin pazarlama amagclar sunlaridir;
- Midsterilerin tédavi ihtiyaglarini karsilamak ve miisteri tatminini saglamak,
- Kér marjint aftlrmak,
- Her yil hedef olarak belirledigi %70 doluluk oranini korumak ve bu orani

miimkiin oldugunca artirmaya calismak.
4.3.3. Otelin Hedef Pazarimin Belirlenmesi

Otel %95 ore%mnda yurti¢i pazarina ¢alismaktadir. Otelin birinci planda hedef
pazari, termal mﬁstefi pazaridir. Yani otele tedavi olmak veva sagliklarini termal yolla
korumak amaciyla gelen miisteriler, hedef pazar olarak kabul edilmektedir. Bunun
disinda dinlenme ve eflenme amagli seyahat eden misteriler de otelin hedef pazan
konumundadir. Ayr1cj:a otel, kendisine banket organizasyonlarini da hedef pazar olarak
belirlemistir. Otelde,;restoran, balo salonu ve toplanti salonu gibi ¢esitli alanlar kongre,

banket, diigiin, balo ve kokteyl gibi 6zel toplantilar i¢in kullanilmaktadir.
4.3.4. Otelin Pazarlama Karmasinin Gelistirilmesi

Otelin pazarlama karmas1 elemanlari. iiriin, fiyat. dagitim, tutundurma. fiziksel

olanaklar, katilimeilar ve siire¢ yonetimi basliklar: altinda tek tek ele alinmistir.

4.3.4.1.Uriin

Devlet tarafindan termal turizme yonelik olarak gerceklestirilen tesviklerin
artirilmasiyla yoredeki termal tesislerde dolayisiyla rakip sayisinda beklenen artiglar

isletmede pazarlama ¢abalarini 6nemli hale getirmistir. Bu amagla isletme, gelecek 5

16 T(JSIAD, Sektérel Durum Analizi Sorunlar ve Coziim Onerileri 2000-II ve 2001-1, Yayin No:
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y1l i¢inde hizmet geéidinde artis yapmay1 planlamaktadir. Ornegin, yakin bir gelecekte
tesiste "su oyunlart merkezi" adi altinda bir birim yapilmasi planlanmaktadir. Bunun
disinda c¢esitli spor oyunlari, animasyon gosterileri ve eglence birimleri de

gergeklestirilmesi diisiiniilen rekreasyon hizmetlerinden bazilaridir.

Isletmede termal%iirt‘mi‘m yasam egrisiyle ilgili ¢alismalarin yeterli dlizeyde oldugu
sOylenemez. Termal ﬁirﬁn, yagam egrisinin olgunluk agsamasinda bulunmaktadir. Isletme
de mevcut mﬁsteriyé yonelik animsatic1 tanitim faaliyetleri gergeklestirilmektedir.
Olgunluk asamasmdajki iirlin i¢in isletme, pazarda degisiklik, tirlinde degisiklik ya da

pazarlama karmasinda degisiklik yapma gibi {i¢ temel stratejiden birini uygulayabilir.
Otelin iiriih karmasi dort grupta toplanmaktadir. Bunlar;

1. Konaklamé

2. Yiyecek-icecek
3. Kiir Merkezi
4. Rekreasyon
4.3.4.1.1. Konaklama

Tedavii olmak, dinlenmek ve eglenmek, tatilini termal merkezde
gecirmek ve kongre, seminer ve toplanti amaciyla otelde konaklayan musterilerin her
tiirlti konforu dtisﬁniiierek tasarlanmustir. Avrica otel odalar1 sik mobilyalarla désenmis
olup, termal suyun bulundugu 6zel banyolu odalarda, miizik, uydu tv kanali, mini bar ve

telefon bulunmaktadlf.

4.3.4.1.2. Yiyecek-Igecek

»

Tirk mutfagina ve &zellikle Afyon mutfafina 6zgii yemek servisinin

yapildig1 restoranlar, balo salonlar ve ¢esitli aperatiflerin servisinin de yapildig1 sark

TUSIAD-T/2001-08/307, (ABustos 2001), s. 120.
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kosesi, bar ve fast—fobd cafe otelde konaklayanlarin hizmetine sunuldugu gibi disaridan

gelen misafirlerinde hizmetine sunulmaktadir.
4.3.4.1.3. Kiir Merkezi

Otelin hemen hemen biitiin tnitelerinde kullanilan termal su, toplam 2.7
gr/lt’de mineralde esik degerdedir. Karbondioksit gazi tasidig1 gibi PH 6.40 t kimyasal
yapisina gore sodyL;m bikarbonat, sodyum kloriir, bromiir ve floriir minerallerini
icermektedri. Zehirli% madde (Toxic) ihtiva etmemektedir. Ozellikle insan saghgi igin
tehlikeli olan Civa (HG), Nitrit (NO2), Kursun (Pb) ve Arsenik (Ar) bulunmamaktadir.
Bu nedenle termal sjular kaplica kiirleri sirasinda mineral sular olarak igilebilmekte

ancak i¢mece olarak kullanilmamaktadir.

Istanbul Universitesi Tibbi Ekoloji ve Hidroklimatoloji Arastirma ve Uygulama
Merkezinin 27-01-19%91 tarihli ve 157/9 sayili raporuna gore, termal suyun 6zellikleri ve

yararlart soyledir;

- Agnh romatizmal hastallklérdan lumbago, siyatik, bel fitig1, nevrit, nevralji ve
her turli kirecjlenmelere,

- Ortopetik amelivat sekellerine (cesitli ameliyatlar sonrasi olusan tutukluk ve
sertliklerin giderilmesine, kiriklarin daha ¢abuk iyilestirilmesi)

- Spastik, beyiﬁ oziirlii (cerbral palsy). ¢ocuk felci gegirmis gocuklarin (polio'lu)
rehabilitasyo@larxna.

- Sedef gibi deri hastaliklarina,

- Mide, bag1rsak ve satra kesesi hastaliklarina,

- Biinyesel zayjlﬂlklarm giderilmesine. demir oraninin diizenlenip organizmanin
gliclendirilmesine,

- Hemipleji (infne) sekellerinin rehabilitasyonuna iyi gelmektedir.

Ayrica,

- Erkeklerde %Cinsel dinamizm  bozukluklarinda (empotans) ve kisirlik

problemlerinde,
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- Stres ve strese bagli tiim rahatsizliklarda, asabiyet, uykusuzluk, fiziksel ve ruhsal
yorgunluk, unutkanlik gibi sorunlarin giderilmesinde,

- Dokiilen ve kirnlan cansiz saglari, timak ve derideki dejenere olmug hiicreleri
canlandlrmakté,

- Biyolojik hiicre yipranmasini ve yaglanma hizini yavaslatmada da faydali oldugu

bilinmektedir.

Termal sular su hastalik hallerinde tavsiye edilmiyor;
- Mikrobik mafsal romatizmasi (Atesli)

- Tedavi edilmeimis "Tbc" (Tuiberkiiloz)

- Tedavi edilmemis CA (kanser)

Otelin kiir merkezinde sunulan hizmetler ise sunlardir;

- Cilt Bakimt - Sag¢ Bakimi

- Camur Vé Bitki Banyolari - Maskeler

- Parafin Banyoéu - Kinsiklik Bakim

- Total Ve Lokal Seliilit Masaji - Tedavi Masaji

- Zayiflama Programlart - Solaryum

- Tiirk Hamamlari - Ozel Aile Banyolari
- Buhar Banyolar - Laboratuar

- Fizik Tedavi Ve Rehabilitasyon Merkezi
- Kisa Dalga Diatermi - Hot Pack - Whirpool - M.Z.Baker - Infraryj -

Interferansiyel Akim - Traksiyon - Parafin Banyosu - Ultrason — Ultraviyole

Tesiste, 21-41-49 ve 69°C sicakliklarindaki termal sularin depolanmasi ile ilgili
olarak 4 ayrt kuyu kullan!maktadir. 69°C sicakhigindaki termal su, tesisin 1sitma

sisteminde kullanilmaktadir. Kiir birimlerinde kullanilan suyun sicakhifi ortalama 41 ile

49°C arasindadir.
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4.3.4.1.4. Rekreasyon

Otelde miisterilere yonelik birgok rekreasyon faaliyeti
gergeklestirilmektedir. Miisterilerin tedavi ve bakim stireleri diginda kalan bos

zamanlarint degerlendirmeye yo6nelik olarak otelin miisterilerine sundugu hizmetler

sunlardir;
- Oyun Salonu, - Langrt,
- Sark Kosesi, j - Masa Tenisi,
- 100 Kisilik Sinema Salonu, - Disco,
- Cocuk Oyun Odasi, - Basketbol Sahasi,
- Atari Salonu, - Aqua Slide (Su Kayagy),
- Bilardo Salonu, - Havuz Jimnastigi,
- Bowling Salonu, - Cocuk Havuzu,
- Bisiklet Turlari, - Yiirtiyiis Alanlari,
- Fast-Food Cafe, - Cocuk Parki

4.3.4.2.Fiyat

Otelde ﬁyatlamayl etkileyen en onemli faktdrler. maliyetler, rakipler ve
yasal dt’lzenlemelerdir. Ayrica otelde sezonun yogunluguna gore fiyat farklilastirmas:
yaptlmaktadir. Buna gore, belli (%70) doluluk oranlarinin vasandigi aylarda fiyatlar
normal tutulurken, télebin diisiik oldugu dénemlerde fiyat indirimlerine gidilerek talep
artirtlmaya ancak otelin politikas1 geregi fivatlama yapilirken miimkiin oldugunca
maliyetlerin altina diismemeye calisilmaktadir. Otelde fivatlar Tiirk Lirasi {izerinden

saptanmaktadir.

Kiir merkezinde ise fivatlar, personel ve tedavi ve saghk amach kullamlan
malzemelerin giderleri {izerine belirli bir kir marji eklenerek tespit edilmektedir. Kiir
merkezinde fiyatlar belirlenirken, Istanbul ve Ankara gibi biiyiik kentlerdeki tedavi ve
bakim hizmetlerini otelde miimkiin oldugunca yart fiyatina sunmak amaclanmustir.

Ciinkii amag, oteli kiir merkezi yoluyla doldurmaktir.
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4.3.4.3.])iig|tllll

Bilindigi gibi turizm {irlinii bilinen tim {iriinlerden farkli olarak tiretim yerinde
tiretildikten sonra bulundugu yerde titketilmesi zorunlu bir dzellik tasir. Turizm
tiriinlerinden yararlahabilmek insanlarin iriiniin iiretildigi yere gelmeleriyle yani
seyahat etmeleriyle \i/e konaklamalartyla miimkiindiir. Bu durum ulasim olanaklarin
turizmin en énemlijunsurlarmdan biri durumuna getirmektedir. Afyon il merkezi
ulastirma yOniinden Tﬂrkiye’nin transit merkezi konumunda bulunmaktadir. Ankara,
[stanbul, Izmir ve Antalya karayollanimin kesistigi yerde kurulmus olan isletmeye
ulasim, karayolu Vej demiryolu ile saglanmaktadir. Bolgede ulasim olanaklarinin
yalnizca karayolu vej demiryolu ile sinirli olusu ve havaalani eksikligi daha once de
belirtildigi gibi isletfnenin en o6nemli dezavantajlarindan biri olarak kabul edilebilir.
Ciinkii termal otel isljetmelerinde konaklayan miisterilerin ¢ogunlugu saghg: bozulmus,
¢ogu zaman rahatsizliklari nedeniyle uzun yolculuklara dayanamayan kisilerden

olusmaktadir.

Otelde rezervasyonlar telefon, faks, gesitli araci Kuruluslar, seyahat acentalan
vasitasiyla veya miinferit olarak gerceklestirilmektedir. Otelin kendine ait bir web
sayfasi olmasina ragmen internet yoluyla gelen miisteri orani sadece %1-2'dir. Bunun en
onemli nedeni ise, rrjlusteri profilinin daha ¢ok orta yas ve lizeri insanlar ile yasli ve

rahatsiz insanlardan olusuyor olmasidir.

Otel biiyiik oranda yurt i¢i pazarina ¢alistig1 icin pazarlama hem direkt hem de yurt
icinde faaliyet gosteren seyahat acentalari vasitasiyla gerceklestirilmektedir. Araci
tercihinde 6deme kolayliklari ve s6zlesme gibi faktdrler g6z oniinde tutulmaktadir.

Ayrica banket organiiasy'onlarl icin gesitli sirketlerle anlagmalar yapilmaktadir.

4.3.4.4.Tutundurma

Gelecek jylllarda isletmenin yurt i¢inde oldugu kadar yurt disinda da
tanitilmast amaciylar tutundurma faaliyetlerine hiz verilmesi planlanan isletmede,

giiniimiizde 6zellikle yurt i¢inde, mevcut imaji korumaya yonelik olarak tutundurma
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faaliyetleri gergeklestirilmektedir. Tutundurma faaliyetleri yapilirken en 6nemli amag,
glindemde kalma, yenilikleri ve gelismeleri gerek mevcut gerekse potansiyel miisteri

kitlesine tanitmaktir.

Otelin tanitiminda, daha ¢ok gazete, dergi (6zellikle medikal dergiler), televizyon
ve radyo gibi araclar kullanilmaktadir. Ayrica  ¢esitli illeri birbirine baglayan
karayollarinin kesistigi noktada bulunan otelin tanitiminda yaygin olarak kullanilan

reklam araglarindan bir tanesi de yol kenarlarinda bulunan tabelalardir.

Otelde restoran, kiir merkezi ve rekreasyon hizmetleri hakkinda miisteriyi
bilgilendirmek ve bdylece otel igi satiglari arurmak igin brosiirler ve kartlar hazirlanarak
otelin odalarindan restoranina kadar miisterinin ulasabilecegi ¢esitli mekanlara

birakilmistir.
Halkla iligkiler b6limiiniin gergeklestirdigi faaliyetler ise su sekilde siralanabilir;

- Otelde konaklamakta olan miisterilerin sikayetlerini kabul etme ve gerektiginde
yonetime iletme,

- Diger miisterilerle iliskiler,

- Basin kuruluslari ve araci kuruluslarla iliskiler,

- Reklam faaliyetleri,

- Halkla iligkilerle ilgili tiim faaliyetler.

- Hizmet i¢i egitim seminerleri
4.3.4.5.Katihhmcilar

Otelde 7 departman miidiirleri, 10 muhasebe, 27 mutfak, 25 restoran, 4 fast-
food cafe, 26 housekeeping., 12 ¢amasirhane ve terzi, 15 Kasiyer, 10 giivenlik, 9 havuz
birimi ve 6zel banyolar, 43 kiir merkezi (ttim birimler). 7 halk hamami, 15 lobi, 2
santral,10 resepsiyon, 12 depo ve soforler. 24 teknik servis ve 7 peyzaj boliimlerinde

olmak iizere toplam 265 personel ¢alismaktadir. Kiir merkezinin fizik tedavi ve
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rchabilitasyon biriminde ise, 1 lennan, 1 pratisyen hekim, 1 fizyoterapist, 3 hemsire, 2

laborant, 1 fizyoterapist yardimcist, 3 saglik memuru gérev yapmaktadir.

Otel odalarinda bulunan anket formlari yardimiyla ve birebir goézlemle otel
personelinin miisteriye karsi olan tutumlan siirekli kontrol edilmektedir. Her 4 veya
sezonun yogunluguna gore her 6 ayda bir halkla iligkiler midiirti tarafindan insan
iliskileri, basarili iletisim yollari, miisteri memnuniyeti gibi konularda personele hizmet
ici egitim seminerleri, ayrica departman miidiirleri tarafindan meslek egitimi
verilmektedir. Yine kiir merkezinin ¢esitli birimlerinde ¢alisan personel tedavi, bakim

ve giizellik konularinda 3'er aylik siirelerle kurslara tabi tutulmaktadirlar.

Gegmis yillarda disiik olan personel devir hizi yakin gegmiste yasanan ekonomik
kriz sonucu ¢alisan sayisinda azaltmaya gidilmesiyle yilikselmistir. Ancak bu personel
¢ikariminin, performans: diisiik olan kisilere dncelik tanindigi i¢in isletme agisindan
olumlu etkileri de oldugu sdylenmektedir. Diger yandan otelin ¢esitli departmanlarinda
miisterilerin ihtiyaglarinin zamaninda karsilanmast amaciyla yogunlugun yasandigi
doénemlerde mevcut personel disinda disaridan, dzellikle turizm okullarindan part-time

calisacak personel istthdam edilmektedir.

Personel iicretleri belirlenirken yonetimden ¢alistign birime kadar, bulundugu mevki

ve statii baz alinmaktadir. En az, asgari ticret politikasi uygulanmaktadir.
4.3.4.6.Fiziksel Ortam

Otelin isletme dis1 mekanlan ve isletme i¢i ekipmanlari, tedavi olmak ve
diger amaclarla otelde konaklayan miisterilerin ihtiyaglarim da karsilayacak sekilde
diizenlenmistir. Teknolojik gelismeleri yakindan takip eden otelin kiir birimlerinde ve
diger boliimlerinde kullanilan ekipman degisen ve gelisen teknolojik kosullara gore
stirekli venilenmektedir. Otelin genel kullanim alanlart ve otel odalarn1 tedavi olmak

amaciyla otele gelen miisterilerin kullanimi i¢in olduk¢a konforludur.
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Termal oteller dogrudan insan saghg ile ilgilidirler ve bu otellerdeki ortamlar sicak
ve nemli ortamlardir. Bu nedenle Orugoglu Thermal Otel'de hijyen konusuna biiytik
dnem verilemektedir. Kiir merkezinde termal havuzlar lejyoner enfeksiyonlara karsi 24
saatte bir bosaltilarak temizlenmekte ve yeniden doldurulmaktadir. Giin boyu devaml
tasirma suretiyle hijyen temin edilmektedir. Ayrica kiir merkezindeki banyolarin,

musluklarin ve diger kullanim alanlarinin temizligi giinliik olarak yapilmaktadir.

Otelin konaklama {initesinin ve kiir merkezinin bakimi, temizligi ve diizeni kat
hizmetleri departmani tarafindan yriitiilirken, dis mekanlarin temizligi, bakimi ve

diizeni peyzaj boliimii tarafindan yiiriitiilmektedir.
4.3.4.7.Siire¢c Yonetimi

Musterilerin otelde ortalama kalis siiresi, ortalama olarak 1 hafta ile 10 giin
arasinda degismektedir. Kiir merkezine tedavi olmak amaciyla miiracaat eden
miisterilerin Oncelikle muayeneleri yapilmakta, kesin teshis konulduktan sonra hastaliga
etkili fizik tedavi cihazlari tespit edilmektedir. Tedavi programi hazirlandiktan sonra da
fizyoterapist ve hemsireler tarafindan gerekli tedaviler uygulanmaktadir. Kiir
merkezinde tedavi siiresi hastanin tedavive verdigi yamita gore 1 hafta ile 20 gilin
arasinda degismektedir. Hekim kontroliinde gerceklestirilen kaplica kiirleri ise. 21 seans

olarak yapilmaktadir.

Otelin kiir merkezinde gergeklestirilen tedaviler ve tedavide uygulanan véntemler

sOyledir;

1. Terapiler

a. Cilt Bakimi: Kiir merkezindeki estetisvenler tarafindan steril ortamlarda ve dogal
tirtinlerle cildin temizlenmesi ve bakimi gerceklestirilmektedir. Buna gore cilt

bakimi 8 asamadan olusmaktadir;

1. Buharla éézeneklerin acgilmasi,
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Peeling (61t deriden arinma),
Yesil mask ile ciltteki leke ve siyah noktalarin temizlenmesi,
Cildin balla beslenerek tazelik asist yapilmas,

Tonik ile sikistirma isleminin tamamlanmasi,

AR

Iltihapli  sivilcilerin kurutulmasi igin, istendigi takdirde yiiksek frekans
uygulanmasi,
7. Cilt kinsikhklarinin - gerilmesi icin lyontoforezis ve ampul akimi ile
desteklenmesi,

8. Ciltteki inatg1 lekelerin yok edilmest igin portakal akimi uygulanmasi.

. Camur Terapi: Bolgenin humuslu topragi kaphica suyu ile karistirilarak macun
kivaminda bir madde elde edilmektedir. I¢inde demir, aliiminyum, magnezyum,
kalsiyum, potasyum ve sodyum gibi mineraller bulunan ¢amur, degisik
akigkanliklarda hazirlanarak viicuda striilir. Sicakhigi 45°C ile 47°C arasinda
degismektedir. Kronik ve dejeneratif romatizmal eklem hastaliklarinin tedavisinde,
sinir sistemini diizenleyerek toksinlerin viicuttan atilmasinda, seliilit, bursit

tedavilerinde kullaniimaktadir.

Aroma Terapi: Cesitli bolgelerden toplanan bitki, ot. kok ve recine ¢esitlerinden
elde edilen demlerle uygulanan tedavi véntemidir. Igilerek kullarldig: gibi, havuz
icinde hazirlanarak da kullanilmaktadir. Yashlikla ilgili cilt bozukluklarinda,
kasintilarda, artrit ve adele spazmlarinda, periferik dolasim bozukluklarinda,
depresyon, menapoz ve andropoz sonras! réhatsmhklar. iktidarsizlik, nevrit. nevralji

agrilari, obesite ve romatizmanin dejeneratif hallerinde kullanilmaktadir.

. Kingikik Bakimi: Elastikiyetini kaybetmis, tizerinde derin kirisikliklar olugmus
ciltler igin gelistirilmis 6zel bir ampul uygulamasidir. Olii hiicreleri yenileyerek

deriyi gerginlestirmek i¢in uygulanmaktadir.

Maskeler: Yosun ve bal kullanilarak uygulanmaktadir. Yosun maskesi, cildi
makyaj artiklarindan arindirmak igin kullanilirken. bal maskesi, cildin kanla

beslenmesini saglayarak cilde tazelik vermek icin kullanilmaktadir.
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Sa¢ Bakimi: Dogal bitki 6zlerinin, vitaminler, besleyici ve giiclendirici bilesimlerle
karigtirllmasiyla elde edilen karigim saga uygulanmaktadir. Termal suyunda
yardimiyla, sa¢ dokiilmesini ve kepeklenmeyi Onlemekte, sa¢ koklerini

canlandirmakiadir.

. Masajlar

Total Masaj: Yavas, yumusak ve ritmik olarak biitiin viicuda uygulanan bu masaj,
yiizeysel kan akimmi ve lenf akimini, kanin adalelere akimint hizlandirmakta ve
spazm ¢Ozerek viicutta bir gevseme saglamaktadir. Ayrica zamana, strese ve

yipratict etmenlere kars: cildin diriligini ve esnekligini korumasint saglamaktadir.

. Yiiz ve Boyun I¢in Genglik Masaji: Cildin canlibginin  korunmasinda,
kirigikliklarin - giderilmesinde - ve yiizdeki kan dolasiminin canlandiriimasinda
kullanilmaktadir. Ozel bir kremle yapilan bu masaj derinin elastikiyetini

artirmaktadir.

Lokal Masaj: viicudun herhangi bir boliimiine yapilan vavas ve ritmik bir masaj
olup, o bolgedeki kan akimini hizlandirmakta ve dokuyu yumusatip agrilari

gidermektedir.

. Tedavi Masaji: Viicudun belirli béliimlerine uygulanarak, o bolgedeki patolojiye
gore degisik hareket ve tekniklerini iceren tedavi masaji, ven ve lenf akiminin

hizlanmasiyla metabolizma atiklarinin viicuttan atilmasini saglamaktadir.

Seliilit Masaji: uyluk ve bacaklardaki fazla yaglarin eritilmesinde kullanilan 6zel
bir masaj tiiriidiir. Degisik basinglarla adalelerde yaratilan gevseme sayesinde kanin
adalelere akimi hizlanmakta ve bdylece lenf baslarinda biriken yaglar idrar yoluyla

viicuttan atilmaktadir.
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Zayiflama Unitesi

Zayiflama Programlari: Termal suyun etkisiyle ve otelde hazirlanan diyet meniiler
yoluyla wuygulanan yoéntem, miisterilerin fazla yaglarindan kurtulmalarint

saglamaktadir.

Step ve Selektron Cihazlari Ile Zayiflama: Step ve selektron cihazlan ile kaslar
isitilmakta ve kaslara derin 1sida 6zel elektrik akimi verilerek yogun ter atimi
saglanmaktadir. Daha sonra 6zel seliilit masaji uygulanarak tedavi

tamamlanmaktadir.

Aroma Terapi ile Zayiflama: Dogal olarak zayiflatict etkilere sahip cesitli bitkisel
karisimlar, 6zel olarak hazirlanmis bandajlarla viicuda sarilmakta ve 1s1 yorganiyla
yagh bolgeler terletilmektedir. Daha sonra seliilitli bolgelerin lizerine &zel
aparatlarla yogun baski uygulanarak dokunun diizgiin bir goriiniim kazanmast

saglanmaktadir.

Solaryum: Giines 1sinlarinin zararh etkilerine maruz kalmadan saglikli bir sekilde

ve uzmanlarin denetiminde uygulanmaktadir.

Fizik Tedavi ve Rehabilitasyvon Merkezi

Otelin hastaya kesin teshis konulduktan sonra fizik tedavi ve rehabilitasyon merkezinde,

uzman doktor ve fizyoterapist tarafindan gerekli fizik tedavi araglarn ile gerekli

romatizma tedavileri uygulanmaktadir. Bunlar;

a.

Hot Pack: Lokal olarak ¢ekilen agrilarin azaltilmasinda, kalp spazmlarinin
yumusatilmasinda ve eklem hareket kabiliyetinin artirilmasinda etkilidir. Kronik
burkulma ve yaralanmalarda, kirik, siyatalji, nevralji. kronik seliilit ve romatizmal

hastaliklarda kullaniimaktadir.
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. Ultrason: Termal (1s1) ve mikromasaj etkisine sahiptir. Yarada doku iyilesmesini
hizlandirip  yapigsmis  dokularin  birbirinden ayrilmasinda, yumusak doku
yaralanmalarinda, ezilme, burkulma, bag yurtiklar, kirik, ¢ikik ve dolasim

bozukluklarinda kullanilmaktadir.

Tens: Akut veya kronik agrilarin tedavisinde kullanilmaktadir. Yaygin adale
agrilarinin erken doéneminde, siyatige bagli olarak gelisen ve ameliyat sonrasi

agrilarda etkilidir.

. Kisa Dalga Diatermi: Metabolizmay: diizenleyerek kan dolasimini arttirmakta, ter
bezlerini uyararak adalelerin gevsemesini saglamakta ve tansiyonu diisiirmektedir.
Agrilarin  giderilmesinde, dolanim bozukluklarinda, bakteriyelenfeksivonlarda,

travmatik ve iltithab: durumlarda etkilidir.

M.Z.B. (Mevzi Ziya Banyosu): Enfrang 1sinlan etkisiyle viicuda niifuz kabilyeti
fazladir. Kan dolasimini hizlandirarak hiicrelerde beslenme kolayligi ve hiicre
direncinin arttirilmasint saglamaktadir. Ayrica terlemeyi arttirarak toksinlerin
atilmasinda ve derinin endoksiyon faalivetini uyandirmada etkilidir. Her tiirlii agrili

romatizmal hastaliklarda uygulanmaktadir.

Enfraruj: Duyu sinirleri tizerinde sedatif etkisi olan enfraruyj uygulamasi, kan
dolasimint arttirarak kaslan gevsetmekte ve agrilan azaltmaktadir. Terleme yoluyla
zararlt maddelerin viicuttan atilmasini saglamaktadir. Romatoid artrit, bursit. siniizit,

bronsit, ezilme, burkulma ve kiriklarda kullanilmaktadir.

Interferansiyel: Bel agnisinda, kas sertliginde, agn giderilmesinde, dolasimin
arttirllmasinda, yeni olusmus yaralanmalarin iyilestiriimesinde yararlanilan g¢ok

yonlii bir kullamm alanina sahip elektro terapi ajanidir.

. Whirlpool: Termal (1s1) ve mikromasaj etkisine sahiptir. Yarada doku iyilesmesini

hizlandirip  yapismis  dokularin  birbirinden aynlmasinda, yumusak doku
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yaralanmalarinda, ezilme, burkulma, bag yirtiklari, kirk, ¢ikik ve dolagim

bozukluklarinda kullanilmaktadir.

Traksiyon: Akut veya kronik agnlarin tedavisinde yararlidir. Yaygin adale
agrilarinin erken doneminde, siyatige bagli olarak gelisen ve ameliyat sonrasi

agrilarda etkilidir.

Ultraviyole: Derinin kanlanmasini saglayarak, bakterileri yok etmektedir. Agrisiz
yaralarda istenmeyen dokularin tahrip edilmesinde kullanilmaktadir. Derinin
enfeksiyona karsi direncini arttirmaktadir. Genel tonik etki sonucu istahi agmakta ve

uykuyu diizenleyerek gerginligi azaltmaktadir.

. Parafin Banyosu: Termik etkisi nedeniyle antienflamatuar ve spazm ¢o6ziiciidiir.
Sadece lokal olarak uygulanan bu yéntem romatizma, kire¢lenme, kirik ve burkulma

sonrasi sekellerde bolgesel dolagimi canlandirmaktadir.

Laboratuar: Cagdas teknoloji triinii cihazlarla donatilan bu boliimde her tiirlii kan

ve idrar tahlili yapilmaktadir.
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5. IKBAL THERMAL OTEL
5.1.0TELIN TANITIMI
5.1.1. Otelin Genel Tanitimi

Izmir, Ankara, Antalya, Denizli, Istanbul ve Bursa karayollarinin kesisme
noktasinda kurulan Ikbal Thermal Hotel, Afyon il merkezine 9 km uzakliktadir. Otel,
28-06-2000 tarihinde isletmeye agilmustir. Turizm isletme belgesine sahip olan 5 yildizli

otel, bir anonim girketidir.

Otelde 244 standart, 4 6ziirlii, 14 Connection (baglantili) oda, 12 Quenﬁ Suit, 8
Princess Suit ve 2 King Suit olmak {izere toplam 284 oda ve 650 yatak kapasitesi
bulunmaktadir. Ayrica otelde 2 adet restoran, minimum 20 maksimum 800 kisilik
toplam 5 adet konferans ve toplanti salonlari. 1 adet disko ve 5 adet bar bulunmaktadir.
Katlardan 3 adet Panaromik asansér ve direkt kiir merkezine inen asansérlerle toplam 5

adet asans6r mevcuttur.
5.1.2. Otelin Orgiit Semasi

Otelde basta genel midiir olmak {lizere, genel miidiir yardimcisi, muhasebe,
pazarlama ve satig, Onbliro, insan kaynaklari, yiyecek-icecek (f&b) ve kiir merkezi
miidiirler: bulunmaktadir. Otelde pazarlama ile ilgili tiim faaliyetler pazarlama ve satig
departmani tarafindan yiiriitiilmektedir. Asagida, Sekil-4'de otelin organizasyon semasi

gosterilmistir.
5.1.3. Otelin Yillik Doluluk Oram
Otelin yillik doluluk orant dénemlere gore degismektedir. Ozellikle bayram ve

yilbasi gibi 6zel giinlerde doluluk orani %95'lere ulasmaktadir. Talebin en diisiik oldugu

donemlerde doluluk orani 2640'in altina inmemektedir.
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5.2.0TELIN STRATEJIK PLANLAMA ASAMALARI
5.2.1. Otelin Misyonu

Ikbal Thermal Hotel, vizyonunu ve misyonunu belirlemis bir oteldir. Otelin
vizyonu, "termal otel sektoriinde kaliteli hizmette Oncii bir takim olmak"”, misyonu ise,
"sonsuz saygiy1, hosgoriiyii, sevgiyi hak eden konuklara; kaliteden 6diin vermeyen,
zorluklardan yilmayan, gii¢lii, diiriist, adil, 6diile doymayan, sevkle ve tek viicut halinde

calisan bir takim olarak yeni ufuklar yaratmak" olarak tanimlanmaktadir.
5.2.2. Otelin Genel Olarak Amaclari
Otelin genel olarak amagclar su sekilde siralanabilir;

- Sektdrde misteri tatminine yonelik kaliteli hizmetler sunmak suretiyle kér elde
etmek,

- Toplanti ve kongre organizasyonlarina yonelerek pazari genisletmek,

- Yurt dis1 pazarina agilmak suretiyle saglik turizmi olayini gerceklestirmek ve

- Piyasada bir marka olusturmaktir.
5.2.3. Stratejik Isletme Birimleri

Termal otel isletmesindeki stratejik isletme birimleri. yiyecek-icecek birimleri,
kiir merkezi, toplanti ve seminer organizasyvonlar: i¢in toplanti salonlari ve odalardir

(kat hizmetleri ve 6nbiiro).

Ozellikle, toplant: ve kongre turizm pazarina yonelik faalivetler i¢in otelin toplanti
salonlart otelin 6nemli is birimlerinden bir tanesidir. Bunun disinda, miisterilerin otele
gelmelerinin en 6nemli nedeni olan termal tedavilerin ger¢eklestirildigi kiir merkezi de

otele gelir getiren en dnemli birimlerinden bir tanesidir.
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5.3.0TELIN PAZARLAMA PLANLAMASI ASAMALARI
5.3.1. Durum Analizi

Durum aralizinde otelin musteri profili, gegmis yillara ait satis verileri, rakip
isletmenin analizi ve isletmenin rakipleriyle farkli ve benzer yanlari, otelin giiglii ve

zay1f yonleri ile otelin ¢evresel ve teknolojik kisitlamalar ele alinacaktir.
5.3.1.1.Miisteri Profili

Otelin genel olarak miisteri profili. 25 yas ve lizerindeki miisteriler ile sirket
elemanlarindan olusmaktadir. Ancak miisteri profili dénemler itibariyle degisiklik
gostermektedir. Ornegin, yilbasi, bayram veya yaz tatili gibi dénemlerde miisterilerin
cogunlugu c¢ocuklu ailelerden olusurken. vogunlugun daha az yasandigi donemlerde
miisteri kitlesi sirket calisanlari, dernek iiveleri gibi gruplardan olusmaktadir. Otele
daha ¢ok Istanbul, Izmir. Ankara gibi biiyiik sehirlerden miisteri gelmektedir.
Miisterilerin %601 otele toplanti ve seminer amaciyla gelirken, geri kalan %40 ise
dinlenmek-eglenmek, tatil yvapmak ve tatil vaparken termal sulardan, termal sularin

etkilerinden, kiir ve terapilerden faydalanmak amaciyla oteli tercih etmektedir.

5.3.1.2.0telin Ge¢mis Yulara Ait Satis Verileri ve Gelecege Yonelik Satis

Tahminleri

Yaklasik olarak 2 yildir faalivet gésteren bir otel olmasi edeniyvle Ikbal

Thermal Otel'in ge¢mis yillara ait satis verilerine ulagilamamistir.
5.3.1.3.Rakip Termal Otel Isletmelerinin Analizi

Afyon il merkezinde termal otelin rakibi olarak kabul ettigi 4 yildizh
Orucoglu Thermal Resort, Ikbal Otel'in pazar paymm olduke¢a etkilemektedir. Ancak

otel yaklasik 2 yildir taaliyet gosteren bir oteldir ve pazar payini zamanla yiikseltmeyi

amaclamaktadir.
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Ikbal otel biiyiik oranda toplant: ve seminer organizasyonlar: ile ugragan bir otel
olup, yurt dis1 (zellikle Hollanda ve Almanya) pazarina agilmayi amaglamaktadir.
Ancak Orugoglu Thermal Resort, saglik turizmini 6n planda tutarak, pazar olarak yurt

ici pazarini ve 6zellikle termal misteriyi hedeflemektedir.

Orugoglu Thermal Resort'un en biiylik avantajlarindan biri, 10 yildir faaliyet
gdstermesi nedeniyle daha taninan ve bilinen bir otel olmasidir. Dolayisiyla Orugoglu
Thermal Resort'un, belirli bir miisteri kitlesi vardir ve pazar1 daha 6nceki yillarda da

ayni isletmeyi tercih eden miisterilerden olusmaktadir.

Ikbal Thermal Hotel'in Orugoglu Thermal Resorta gore en &nemli stiinliigi 5
yildizli bir otel olmasidir. Bu nedenle otelde hizmet kalitesinin daha fazla oldugu ifade

edilmektedir.
5.3.1.4.Isletmenin Analizi
5.3.1.4.1. Giiclii Yonleri

Isletme, yurt dis1 pazarlarina acilmaya ¢alisan, risk alabilen geng yonetici

takimina sahiptir.

Isletmenin temel hizmet birimi olan kiir merkezi basta olmak {izere otelin hemen
hemen biitiin tinitelerinde kullanilan termal suyun dogal ¢ikish olmasi, isletmenin derin
sondaj ve kaptaj masraflarini onemli &lgiide azaltmaktadir. Ayrica termal tesisin
jeotermal enerji ile 1sitilmast ve termal suyunda ortalama 41 ile 45°C arasinda olmasi
nedeniyle 1sitma veya sogutma yapilmamas: isletmede biiyiik bir ekonomi, karlilik ve
konfor saglamaktadir. Isletme heniiz 2 yildir faaliyet gdsteren bir otel olmasi nedeniyle,
kiir merkezinde ve diger béliimlerinde kullanilan ekipmanlar teknolojik olarak oldukga

yenidir. Bu da isletmenin uzun siireli olarak teknoloji giderlerini azaltan olumlu bir

etken olmaktadir.
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Isletmede kullanilan termal suyun tedavi edici ozelligi Saglik Bakanligi Refik
Saydam Hifzisthha Merkezi Baskanligi Cevre Sagligi Arastirma Midiirliigii' niin 28-08-
1996 tarihli ve 0661/1-1180 sayili raporunda belirtilmistir.

Otelde pazarlama ile ilgili faaliyetlerin yiirlitiildiigti ayr1 bir departmanin olmasi
otelin en vuemli {Ustiinliiklerinden biridir. Pazarlama faaliyetleri pazarlama ve satis

departmani tarafindan yuritiilmektedir.

Mevcut personelin ¢ogunlugunun, isletme kurulus ¢evresinden karsilaniyor olmasi
ve genel olarak issizlik sorununun yasanmasi isletmeyi insan kaynaklari bakimindan
zengin konuma getirmektedir. Boylelikle eleman sikintisinin yasanmamasi isletmede
hizmetlerin miisterinin ihtiya¢ duydugu zamanda karsilanmasini ve islerin aksamadan

yiiriitiilmesini saglamaktadir.

Bes yildizli bir otel statiisiinde olan termal otel isletmesinin hizmet kalitesi

yiiksektir.
5.3.1.4.2. Zayif Yonleri

[sletmede personel devir hizi oldukga viiksektir. Ayrica, personele
yonelik olarak gergekleétirilen hizmet i¢i egitim faalivetleri, departman miidirleri
tarafindan verilen meslek egitimi kurslari ile sinirhidir. Oysa termal otel isletmelerinde
gerekli tedavilerin yapilabilmesi ve istenilen sonuglarin alinabilmesi igin otel
calisanlarina gereken maddi ve manevi 6nemin gosterilmesi. caliganlarin genel turizm
egitimi disinda, saglik, hijyen, miisteri iliskileri ve kisisel davranislar gibi konularda da

bilgilendirilmeleri gerekir.

Genel olarak bakildiginda isletmenin belirlemis oldugu amaglar kesin ve 6lgiilebilir
nitelikte amaglar degildir. Caligmanin ikinci bolimiinde pazarlama amaglar ile ilgili bir
takim 6zellikler verilmisti. Buna gore, amaglar miimkiin oldugunca belirli ve anlagilir

olmali. ayrica olgiilebilir nitelikte olmalidir. Tamimlanmas: ve anlasilmasi giic ve
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ayrnintili olmamahidir. Béylelikle amaglara ulagilip ulasilmadigi kolay bir sekilde

anlasilabilecektir.

Yurt igi pazarina yonelik olarak gergeklestirilen yogun tutundurma faaliyetleri ve
yurt dist pazarina agilmak igin gergeklestirilen pazarlama faaliyetleri pazarlama

harcamalarinin toplam harcamalar igindeki payinin yliksek olmasina neden olmaktadir.

Isletmede halkla iliskilerle ilgili tiim faaliyetler pazarlama ve satis departmani ile
onbiiro departmani tarafindan gergeklestirilmektedir. Pazarlama ve satis eleman: olarak

gorev yapan kisi otelde ayn1 zamanda miisteri temsilciligi gérevini yerine getirmektedir.

Isletme, Tiirkiye ekonomisinde &zellikle son yillarda yasanan bazi olumsuz
gelismelerden etkilenmektedir. Bunun en 6nemli nedeni, 2 yildir faaliyet gdsteren
termal isletmenin pazardaki kararsizliginin halen devam etmesi (saglik amacli
seyahatler ile toplanti ve seminer organizasyonlart arasindaki kararsizhik) ve otelin
hedef pazarinin termal misteriden ¢ok toplanti ve seminer amagh seyahat eden
miisterilerin &n planda tutulmasidir. Dolavisivla Ikbal otelin. farkhi pazarlara yoneldigi

icin, termal tedavide diger otel isletmesine gére yetersiz oldugu séylenebilir.

5.3.2. Otelin Pazarlama Amaclari

Otelin pazarlama amaglari genel amaglan ile paraleledir. Buna gore otelin

pazarlama amaglari sunlandir;

- Toplanti ve kongre organizasyonlarina yonelerek pazari genisletmek,
- Termal turizminde yurt dis1 pazarlarina agilmak,
- Piyasada bir marka olusturmak

- Hedef pazarlara yonelik kaliteli hizmetler sunmak ve miisteri tatminini

saglamak,

- Isletmenin doluluk oranini yiiksek tutarak kér marjint artirmak,
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5.3.3. Otclin Hedef Pazarinin Belirlenmesi

Otel i¢in su anda seminer ve toplant: amagli seyahat eden miisteriler 6n planda
tutulmaktadir. Ozellikle gesitli firma toplantilar;, dernek toplantilar1 ve egitim

seminerleri nedeniyle seyahat eden sirket elemanlari otelin hedef pazar1 konumundadir.

Otele tedavi olmak veya sagliklarmi termal yolla korumak amaciyla gelen
miisteriler, otelin ikinci plandaki hedef pazar konumundadir. Dinlenme ve eglence

amaciyla seyahat eden miisteriler ise son planda hedeflenen pazardir.

Otelde yurt dis1 pazarlarina agilmak amaciyla gerek yurticinde gerekse yurt disinda

cesitli faaliyetlerde bulunmaktadir. Yurt disi pazarinda saghk turizmi amaglanmaktadur.

Isletmenin yurt dist pazarlarina ydnelik olarak gergeklestirdigi ¢alismalar su

sekildedir;

- Ik etapta, disisleri. saghk ve turizm bakanliklarl, vazismalar sonucu devreye
sokularak, Alman ve Tiirk Hiikiimetleri arasinda ek bir protokol anlasmasinin

yapilmasi saglanmistir.

- Yurtdisinda 6zellikle Almanya'da vasayan ve ikamet ettikleri iilkede devletin
tesvikiyle termalden yararlanmak isteyen Tiirk ve yabanci miisteri kitlesini
isletmeye, dolayisiyla Tirkiye'ye c¢ekmek amacivla yurtdisinda bu tlr
faaliyetlerde bulunan sigorta sirketlerine ulasmak igin isletmeyi temsil edecek

bir acenta ile anlasma gergeklestirilmistir.

- Ispanya ve Romanya'daki termal merkezler ile Tiirkiye'de Balgova Termal
merkezini tercih eden Norve¢ termal pazarinin isletmeye ydnlendirilmesi
amactyla Oslo ve Drammen gibi sehirlerin yerel vénetimi, politikacilari. vali ve
vardimcilart ve kiiltiir elgileri ile gesitli goriismeler gergeklestirilmis, toplantilar
sonucunda 15 kisilik bir grup isletmede agirlanmistir. Gruba, isletmenin ve

bolgenin genel durumu ile ilgili bilgiler verilmistir.
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- Daha ¢ok Istanbul ve Bursa gibi bolgeleri tercih eden ancak giiniimiizde farkli
destinasyon arayist iginde olan Ortadogu (Birlesik Arap Emirlikleri, Dubai,
Kuveyt ve Suudi Arabistan) termal pazart gibi pazarlara yonelmek isteyen

isletme, ¢esitli acenta kanallari ile ¢alismalara baslamistir.
5.3.4. Otelin Pazarlama Karmasinin Gelistirilmesi

Otelin pazarlama karmasi elemanlari, tirlin, fiyat, dagitim, tutundurma, fiziksel

olanaklar, katilimcilar ve stire¢ yonetimi basliklar: altinda tek tek ele alinmistir.

5.3.4.1.Uriin

Isletmede termal iiriin pazara giris dénemindedir. Termal iiriiniin pazarda yer
edinmesi i¢in yapilan tutundurma ¢abalarinin olduk¢a yogun ve gesitli olmasi nedeniyle
maliyet ylksek ve karlilik diistiktiir. Ancak termal isletmelerin karh yatirim olma ve
yatirimi kisa stirede 0deyebilme gibi 6zellikleri nedeniyle isletmede bu sorun yakin bir
zamanda giderilebilecektir. Isletmede giris donemindeki iirlin igin maliyetlerin altina
inmeyen fiyatlar belirlenmekte, potansiyel misterilere yonelik yoZun promosyon ve

tanitim ¢alismalarina agirhik vermektedir.
Otelin {iriin karmasi ti¢ grupta toplanmaktadir. Bunlar;
1. Konaklama Uniteleri

2. Yiyecek-icecek Uniteleri

Termal Uniteler

|8 ]

5.3.4.1.1. Konaklama Uniteleri

Tedavi olmak. dinlenmek ve eglenmek, tatilini termal merkezde gegirmek
ve kongre, seminer ve toplanti amaciyla otelde konaklayan misterilerin her tiirli
konforu diisiiniilerek tasarlanmigtir. Otel odalarinda kiivetli banyo, tuvalet, merkezi

1sitma ve sofutma sistemi. uydu kanalli tv. direkt telefon. mini bar, kasa, banyolarda
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telefon ve sa¢ kurutma makinesi mevcut olup, suit odalar standartlara ugun olarak
donatilmistir.

5.3.4.1.2. Yiyecek-I¢ecek Uniteleri

Roof, pool, lobby, piano, vitamin ve lokum bar olmak iizere 5 adet bar,

kahvalti salonu, agik biife ve A la Carte hizmetlerin verildigi 2 adet restoran mevcuttur.
5.3.4.1.3. Termal Uniteler

Yapilan tedaviler doktor gozetiminde olup, tedavi edici 6zelliginden
dolay: termal su kullanilmaktadir. Otelin sondaj kaynaginin suyu kokusuz, az gazli Ph
7,96 degerinde, toplam sertligi 12 derecesinde, serbest olarak Karbondioksit Gazi
tasityan, Kimyasal yapisina goére Sodyum. Magnezyum. Demir-Aliiminyum, Siilfat,

Kloriir, Hidrokarbonat, Nitrat ve Metasilikat asidi iceren bir termal sudur.

Saghk Bakanligi Refik Saydam Hifzisthha Merkezi Baskanligi Cevre Sagligi
Arastirma Midurliigii' niin 28-08-1996 tarihli ve 0661°'1-1180 sayili raporuna gore,
kaplica tedavisinin kullanildig1 hastaliklar séyledir;

- Romatizmal hastaliklardan romatoid artrit (iltthapli eklem romatizmasi),

anklozan spondilit (omurganin zamanla hareketsiz hale geldigi hastalik)vb.

- Osteoartrozlar (kire¢lenme),

- Sedef benzeri deri hastaliklari,

- Yumusak doku romatizmasi (Fibromyalji, miyofasval agrilar),

- Bel ve boyun fitiklan, siyatalji gibi disk hastaliklari.

- Fesia-tendon hastaliklari,

- Safra kesesi, bobrek ve idrar yolu hastaliklari,

- Mekanik bel ve boyun agrilari,

- Eklem sertlikleri (gesitli ortopedik ameliyatlardan sonra olusan tutukluk ve

sertlikler),

- Kiriklarda ortaya ¢ikan sorunlarin tedavisi,

- Her tiirlii eklem hastaliklar sonrasi rehabilitasyon.

- Norolojik hastaliklar (nevraljiler, paraliziler gibi sinir agrilar1 ve felgler).
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Kas hastaliklar,

Mide, bagirsak ve safra kesesi hastaliklari,

Biinyesel zayifliklarin giderilmesi, demir oranimin diizenlenip organizmanin
gliclendirilmesi,

Uzun siiredir devam eden bazi iltihapl hastaliklar,

Spastik, beyinﬁ.ézﬁrlu (cerbral palsy), cocuk felci gegiren ¢ocuklarin (polio'lu)
rehabilitasyonlari,

Yarim viicut fel¢leri (Hemiplejiler).

Erkeklerde cinsel islev bozukluklarinda (empotans) ve kisirlik sorunlari,

Stres ve strese bagl tiim rahatsizliklarda, asabiyet, uykusuzluk, fiziksel ve ruhsal
yorgunluk, unutkanlik gibi sorunlar.

Sac¢ dokiilmesi ve kirilmasy, tirnak ve deri hastaliklari.

Biyolojik hiicre yipranmasint ve yaslanma hizini yavaslatmada da faydali oldugu

bilinmektedir.

Kaplicalarin kesinlikle uygulanmamasi gereken durumlar ise soyledir;

Eklem iltihaplarinin ilk dénemleri,

Aktif tiiberkiiloz (verem),

Tiim viicudu tutan atesli hastahiklar (enfeksiyonlar).
Kanserler,

Kalbi besleyici koroner damar hastaliklari,

Aktif kanamalarin oldugu durumlar,

Ilerlemis varisler,

Ciltte acik yarasi olanlar,

Kontrol edilemeyen viiksek tansiyon ve seker hastalidi olanlar,
Idrar yolu, barsak, safra tikanmalarinin ilk dénemleri.
Epilepsi, sara hastaliklari,

Psikoz derecesinde adir akil hastaliklari,

lleri yaslt hastalar.

Otelin termal tinitesinde sunulan hizmetler ise sunlardir;

Giinliik Spor
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- Sauna

- Camur Banyolari

- Aromaterapi

- Bitkisel Caylar

- Total Ve Lokal Masaj

- Beslenme, Diyet ve Zayiflama
- Vicut analizi

- Kontakt Termografi

- Corpoterapi

- Pressoterapi

- Yogo

- Sa¢ Bakimi

- Cilt Bakimi

- Yosun Maskesi

- Fizik Tedavi Ve Rehabilitasyon Merkezi
- Jakuzili Ozel Aile Banyolari

- Biytik Yizme Havuzu

- Cocuk Havuzu

- Jakuzili Termal Havuz

Tesiste, termal sular depolanmasi ile ilgili olarak 2 avr kuyu kullanilmaktadir.
Pompalar vasitasiyla yiizeye ¢ikarilan sular tanklara alinip bir siire dinlendirildikten
sonra havuzlara verilmektedir. Kiir birimlerinde kullanilan suvun sicaklig: ortalama 41

ile 45°C arasinda oldugu i¢in 1sitma veya sogutma yapilmamaktadir.

Otelin misterilerine sundugu diger hizmetler ise soyledir:

- Mini Market - Internet Cafe

- Futbol Sahasi - Oyun Makineleri
- Masa Tenisi - Oyun Salonu

- Tenis Kortu - Berber

- Bilardo

- Dart



140

- Canh Miizik

- Animasyon faaliyetleri (gece diskoda, giindiiz havuzlarda)

5.3.4.2.Fiyat

Otelde fiyatlamayi etkileyen en 6nemli faktorler, maliyetler, rakipler ve yasal
diizenlemelerdir. Ayrica otelde sezonun yogunluguna gore fiyat farklilagtirmas:
yapilmaktadir. Buna gore, belli doluluk oranlarinin yasandigi aylarda fiyatlar normal
tutulurken, talebin diisiik oldugu donemlerde fiyat indirimlerine gidilerek talep
artirtlmaya ¢alisiimaktadir. Otelin politikas: geredi fiyatlama yapilirken maliyetlerin
altinda fiyat belirlenmemektedir. Fiyatlar belirlenirken Tiirkiye genelindeki 6zellikle
son zamanlardaki ekonomik istikrarsizlar g&z 6niine alinarak genel bir degerlendirme

yapilmaktadir. Otelde fiyatlar Tiirk Liras: {izerinden saptanmaktadir.

Kiir merkezinde ise fiyatlar, personel ve malzeme giderleri {izerine belirli bir kér
marj1 eklenerek tespit edilmektedir. Kiir merkezinde fiyatlar belirlenirken, piyasadaki
fiyatlar g6z Oniinde tutulmakta ve bu fivatlarin altina inilmemeye ¢alisiimaktadir.
Ayrica merkezde gerceklestirilen masaj ve bitki banyosu kiirlerinin fiyatlari dakika

lizerinden saptanmaktadir (6rnegin, kekik banyosu 15 dakika 10 milyon TL vb).
5.3.4.3.Dagitim

Ankara, Istanbul, Izmir ve Antalyva karayollarinin Kesistigi yerde kurulmus
olan isletmeye ulasim, karayolu ve demiryolu ile saglanmaktadir. Bolgede ulasim
olanaklarinin yalnizca karayolu ve demirvolu ile sinirh olusu ve havaalani eksikligi

daha once de belirtildigi gibi isletmenin en dnemli dezavantajlarindan biri olarak kabul

edilebilir.

Otelde rezervasyonlar telefon, faks, e-mail, g¢esitli araci kuruluslar (acentalar,
firmalar, dernekler vs) vasitasiyla veya miinferit olarak gergeklestirilmektedir. Otelin

kendine ait bir web saytfasi olmasina ragmen internet yoluyla gelen miisteri oram

diigiiktiir.
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Otelde pazarlama hem direkt hem de seyahat acentalari vasitasiyla
gergeklestirilmektedir.  Araci tercihinde 6deme kolayliklari, kredi anlagmalari ve
glivenilirlik gibi faktorler g6z oniinde tutulmaktadir. Ayrica toplanti ve seminer
organizasyonlari i¢in ¢esitli sirketlerle, kisisel gruplarla veya derneklerle anlasmalar

yapilmaktadir.
5.3.4.4. Tutundurma

Otelde, sunulan lirlinlin pazarda ver edinmesine yonelik yogun tutundurma
faaliyetleri gergeklestiriimektedir. Tutundurma faaliyetleri yapilirken en 6nemli amag,

potansiyel miisteri kitlesinin, otelin sundugu hizmetlerin farkinda olmasini ve satin

almasini saglamaktir.

Otelin tamitiminda, daha ¢ok gazete. dergi, televizyon ve radyo gibi araglar
kullanilmaktadir. Gazete tanitimlarinda bir halkla iliskiler faaliyeti de olan tamitim
haberleri yayinlanmaktadir. Televizyon programlart icin sponsor olmak da en sik
kullanilan tanitim faaliyetidir. Ayrica ¢esitli illeri birbirine baglayan karavollarinin
kesistigi noktada bulunan otelin tamitiminda yaygin olarak kullamilan reklam

araglarindan bir tanesi de yol kenarlarinda bulunan tabelalardur.

Otelde restoran, kiir merkezi ve rekreasyon hizmetleri hakkinda miisteriyi
bilgilendirmek ve boylece otel i¢i satislar1 artirmak i¢in brosiirler ve kartlar hazirlanarak

otelin odalarindan restoranina kadar miisterinin ulasabilecegi c¢esitli mekanlara

birakilmustir.

Otelde halkla iliskilerle ilgili tiim faalivetler pazarlama ve satis departmani ile
dnbiiro miidiirii tarafindan gerceklestirilmektedir. Pazarlama ve satis elemani olarak
gorev yapan kisi otelde ayni zamanda miisteri temsilciligi gorevini de siirdiirmektedir.

Otelde gergeklestirilen halkla iliskiler faaliyetleri ise sunlardir;
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- Otelde konaklamakta olan miisterilerin sikayetlerini kabul etme ve gerektiginde
yonetime iletme,

- Otele yeni giris yapmis miisterilerin istek ve ihtiyaglarina cevap verme,

- Basin kuruluslar ve araci kuruluslarla iliskiler,

- Reklam faaliyetleri.
5.3.4.5.Katihmcilar

Otelde 12'si yonetim, 14'i muhasebe, 31'i mutfak, 38'1 restoran, 401
housekeeping, 8'i glivenlik, 251 kiir merkezi (Termal merkez ve saglik merkezi), 16's1
onbliro,2'si personel, 1'1 satis ve pazarlama, 11'1 teknik servis béliimlerinde ve 1 stajyer
ve 5 diger departmanlarda olmak f{izere toplam 206 personel c¢ahismaktadir. Kiir
merkezinin fizik tedavi ve rehabilitasyon biriminde ise, 1 fizik tedavi uzmani, 1
pratisyen hekim, 1 fizyoterapist, 2 hemsire (cilt bakim uzmanlig1 da yapmaktadirlar), 1

fizyoterapist yardimcisi gérev yapmaktadir.

Otel personeline departman miidiirleri tarafindan ayda iki kez, sezonun yogun
oldugu donemlerde ise avda bir kez meslek egitimi verilmektedir. Ayrica, otelin
isletmeye acildigi ilk doénemlerde, bir damismanlik firmas: tarafindan insan iliskileri
konusunda hizmet i¢i eZitim seminerleri verilmistir. Otel odalarinda bulunan anket
formlar1 yardimiyla otel personelinin misteriye karst olan tutumlar: stirekli kontrol

edilmektedir.

Otelde personel devir hizi ortalama %40-45 civarindadir. Otelin  gesitli
departmanlarinda miisterilerin  ihtiyaglarinin  zamaninda karsilanmasi amaciyla
yogunlugun yasandigi dénemlerde mevcut personel disinda disaridan gegici ekstra

eleman olarak full-time ¢alisan personel istihdam edilmektedir.

Personel iicretleri belirlenirken y6netimden ¢alistigi birime kadar, bulundugu mevki

ve statil baz alinmaktadir. Personele en az, asgari licret uygulanmaktadir.
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5.3.4.6.Fiziksel Ortam

Otelin isletme digi mekanlar ve isletme igi ekipmanlari, tedavi olmak ve
diger amaglarla otelde konaklayan miisterilerin ihtiyaglarini da karsilayacak sekilde
diizenlenmistir. Otelin genel kullanim alanlar1 ve otel odalari tedavi olmak amaciyla
otele gelen misterilerin kullanimi i¢in olduk¢a konforludur. Kiir merkezine giris,
lobiden saglanmaktadir. Ayrica otelde 6zellikle toplanti ve seminer amaciyla gelen
miigterilerin ihtiyaglarini karsilamak amacivla kapasitesi 20 ile 800 arasinda degisen

salonlarda toplantilar i¢in her tlirlii teknik ekipman mevcuttur.

Termal oteller dogrudan insan saglig ile ilgilidirler ve bu otellerdeki ortamlar sicak
ve nemli ortamlardir. Bu nedenle Tkbal Thermal Otel' de hijyen konusuna biiyilk 6nem
vermektedir. Kiir merkezinde termal havuzlar ¢esitli bulasici hastaliklara kars: 24 saatte
bir bosaltilarak temizlenmekte ve yeniden doldurulmaktadir. Ayrica giin boyu devamli

tasirma suretiyle hijyen temin edilmektedir.

Otelin konaklama tinitesinin bakimi, temizligi ve diizeni kat hizmetleri departmani
tarafindan yiriitilmektedir. Kiir merkezinin temizlik ve hijyeni ise kiir merkezi
calisanlar1 tarafindan her tedavi sonrasi ara¢ ve gerecler ile kullanilan alanlarin

dezenfeksiyonu i¢in ¢esitli lirlinler kullanilarak gergeklestirilmektedir.
5.3.4.7.Siire¢ Yonetimi

Miisterilerin otelde ortalama kalis siiresi. gelis amacglarina gore
degismektedir. Ornegin is amaciyla otelde konaklayan miisterilerin kalis siiresi 1-2 giin
iken, tatil, dinlenme ve eglence amaciyla konaklama yapan misterilerin ortalama kalis
stiresi 3 giin ile 1 hafta arasindadir. Tedavi amaciyla otele gelen miisterilerin otelde
kalis siireleri ise ortalama olarak 1 hafta ile 21 giin arasinda degismektedir. Kiir
merkezine tedavi olmak amaciyla miiracaat eden miisterilerin oncelikle genel durumu
gdzden gegirilmekte, kesin teshis konulduktan sonra hastaliga etkili uygun tedavi
diizenlenip saatleri belirlenmektedir. Tedavi programi hazirlandiktan sonra da

fizyoterapist ve hemsireler tarafindan gerekli tedaviler uygulanmaktadir. Kiir
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merkezinde tedavi siiresi hastanin tedaviye verdigi yanita gére | hafta ile 21 giin

arasinda degismektedir.

1.

Otelin kiir merkezinde gergeklestirilen faaliyetler ve uygulanan yéntemler soyledir;

Termal Banyo: Banyo siiresi, 5 ile 10 dakika arasinda degismektedir. Bu siire
sonralar1 15-20 dakikaya ¢ikarilabilir. Banyolar ya her giin (bir giin banyosuz
gegirilmek kaydiyla) ya da giin asir1 sabahlar hafif yemekten sonra yapilmaktadir.
Sicak ve -mineral bakimindan zengin termal su, kisinin saglik giiciinii artirmaktadir.
Ayrica, cesitli egzersizlerle, sauna, masaj ve diger kiir faaliyetleri ile birlikte termal

banyelarin etkisi daha da artmaktadir.

Sauna: Hizli bir sekilde toksinlerin (biriken zehirli gazlarin) atilmasi ve
metabolizmanin  viicuttaki yapim ve yikim slirecinin  canlandiriimasim

saglamaktadir.

Camur Banyosu: Termal suyun kavnaktan alinip termal su ile kanstinilarak
hazirlanmaktadir. Tedavi amaciyla tam. varim veya ekstremite (ko-bacak) paketleri
seklinde uygulanmaktadir. 15-20 dakika stireyle 39-40 derece sicaklikta
uygulanmaktadir. Sicaklik 50 dereceye kadar ¢ikmaktadir. Uygulama sikligi 2-3
giinde birdir. Bu uygulama ile viicuttaki statik elektrik ve toksinler atilmaktadir.
Viicudun iyon dengesi saglanmakta, viicutta sikisma meydana gelmekte ve kirigik
olusumu gecikmektedir. Sicagin etkisivle eklem ve kas agnlar azalmakta, kan
dolasiminin artmasiyla sinir sistemi hastaliklar gerilemektedir. Camur tedavisi

egzersiz i¢in en 1yi hazirlayicidir. Biitlin romatizmal hastaliklarin tedavisinde

kullanilabilmektedir.

Masaj: Masajda aromatik yaglar kullanilmaktadir. 30-35 dakika yavas ve ritmik
hareketler uygulanarak masaj gergeklestirilir. Masaj sayesinde kan dolasimi, lenf
dolasimi ve viicut 1sis1 artar. Odemin ¢oziilmesine yardimci olmakta hatta
akcigerlerdeki fazla miikoz (salgi) birikiminin akisini kolaylastirmaktadir. Sinir

sistemine; stresi azaltict ve gevseme saglayict etkisi bulunmaktadit. Kas ve eklem
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agnlarini azaltmakta, kaslarin kullamlmamasina bagli gelisen atrofileri (kas
erimelerini) engellemektedir. Kaslardaki spazmi (asr1 kasilmayr) ¢6zer. Aromatik
yaglar ve masajin etkisi ile selliilit olusumu azalmakta, olusmus c¢atlaklar
gerilemektedir. Ozel olarak uygulanan migren masaji ise, gerginlige bagh bas

agrilarini azaltmaktadir. Masaj ayn: zamanda kirisik 6nleyici 6zelliktedir.

a. Total Masaj: Tiim viicuda uygulanan masajdir. Kan ve lenf akimin

hizlandirir ve kas spazmlarini cézer. Sakinlestirir.

b. Lokal Masaj: Viicudun rahatsiz bolgelerine yapilan masajdir. Bolgesel

olarak kan ve lenf akimini artirir, 6demi ¢6zer ve agriyi giderir.

c. Migren Masaji: Bas ve ensedeki kas spazmini ¢dzerek var olan migren

agrisini giderir. Yiizdeki kirisikliklarin azalmasini saglar.

d. Selliilit Masaji: Selliilitli bdlgeye masaj uygulayarak kan ve lenf
dolasimi arttirtlir. Bolgedeki vag yikimu artar. Zayitflama ve viicudun

forma girmesi saglanir.

5. Giinliik Spor: Eger hedef kilo kaybi. kaslarin gliclenmesi ve saglik ise bilingli bir
antrenman yapilmalidir. Su jimnastigi kisiyi yormadan ve zevkli sekilde kaslari
gii¢lendirir. Step, aerobik. tenis, squash ve fitnes aletlerinin yardimiyla, kaybedilen
glic ve saghk geri kazanilir, istenilen kiloya ulasilir. Futbol oynayarak keyifli bir

vakit gegirilir.

6. Beslenme: Saglikli yasamin temel kavrami beslenme. temel kurali ise yeterli ve
dengeli beslenmedir. Beslenme insanin biiylime, gelisme. saglikli ve tiretken olarak
uzun siire yasamast i¢in gerekli olan besin 6gelerinin ahnmasi ve bunlarin viicutta
kullanilmasidir. Besinlerin viicudun gereksinimi kadar enerji, protein, karbonhidrat,

vitamin ve minerali saglayacak miktarda alinmas: ise yeterl ve dengeli beslenmedir.
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Diyet: Bireyin yasina, cinsiyetine, fiziksel aktivite (hareket) diizeyine, fizyolojik
durumuna, kan bulgularina (glikoz, kollestrol, trigliserit, trikasit, LDL, HDL,
VLDL, T3, T4, TSH,...) ve beslenme aliskanliklarina uygun olarak yeterli ve dengeli
beslenmesini de saglayacak sikilde diyet programlari hazirlanmaktadir. Bu diyet

programlari sunlardir;

- Zayiflama diyeti,

- Kilo alma diyeti,

- Hastaliklarda diyet (seker, yiiksek tansiyon, bobrek
hastalar, ...) ve beslenme,

- Selliilit diyetidir.

Viicut Analizi: Viicut direnci 6l¢timlerinden kaynaklanan ve analiz sirasinda girilen
verilerden (yas, boy, cinsiyet) olusan elektriksel bir cihazdir. Sismanhk ve zayiflik
problemlerinde viicuttaki yagli ve yagsiz kitleleri, yag ylizdesini, su ytzdesini,
metabolizma indeksini, viicut direncini ve viicudun kalori ihtiyacimi sayisal ve

grafiksel olarak belirlemektedir.

Kontakt Termografi: Selliilitin tanisinda kullanilmaktadir. Selliilit icin en iyi
tedaviyi se¢menin bir yoludur. Isiya duyvarl termografik filmlerle sellilitli bélgenin
yeri ve durumu saptanir, bu bélge lizerinde sicaklik haritast verir. Selliilit safhalarini

tespit etmeyi ve en etkin uygulama metodunun segilmesini saglar.

Corpoterapi: Bolgesel veya daha genel uygulamalarin yapilabilmesi olanak
saglayan uygulama elektrotlari, seritleri ve pedleri bulunan bir elektroterapi
cihazidir. Cilt tizerinde gergin fakat sikistirma yapmayan, rahatsizik vermeyen 9
farkli akim tiirii ile 5 farkli bakim programi igerir. Asir1 sismanlik, sarkma, selliilit,
viicut sekli diizetme, sirkiilasyon bozukluklari, asiri yaglanma ve viicudun estetik
giizelliklerini bozan diger problemlerin giderilmesinde. sinir sisteminin normal

aktivitesini artirmada etkilidir.
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Corpoterapinin kullamildig1 yerler sunlardir;

Bélgesel olusmus yag birikimi,
Sismanlik,

Sarkma,

Viicut formunda genel degisiklikler,
Selliilitler,

Odem olusumu,

Sirkiilasyon (dolasim) bakimi,
Ameliyat sonrast bakim,

Gogis bakimi

11. Pressoterapi: Bolumlerle ayrilmis sisirilebilen, 6zel tekniklerle yapilmis hava

botlarinin, viicudun farkli bélgelerine yerlestirilmesi yoluyla basing verilerek

kullanilmaktadir. Yavaglamis lenfatik ve vendz (toplar damar) dolasimin vicut

formunda olusturdugu deforme goriintimleri, sislikleri hizli ve gilivenli bir sekilde

tedavi eder. Dokularin daha siki ve diizglin bir gériiniime kavusmasini saglar.

Bacaklarda agagidan yukariya dogru elle vapilan masajin yerini alir.

Pressoterapinin kullanildigi yerler sunlardir;

Dolasim sisteminin uyarilmast,

Lenf ve toplardamar 6demleri,

Sivi atilamamasi durumlari,

Travma (her tiirlii carpma ve yaralanma) sonrasi ddem,
Selliilitler,

Sismanlik,

Dogum sonrasi bakim,

Yarim ve kismi felg,

Viicuttaki dolasinui uyararak gevseme saglar ve rahatlama
duygusu yaratir,

Organizmada genel bir toksin (zehirli madde) uzaklastirilmasi

saglar.
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Yogo: Ozel olarak hazirlanmis deniz yosunlarindan ve deniz suyundaki oligo
elemanlardan elde edilen dogal yoga iiriinleri (kapsiil ve kremler) tiim viicuda farkli
bir masaj teknigi ile uygulanir. Masajla bu 6zel tirtinler viicuda yedirildikten sonra
kisi 20 dakika 1s1 battaniyelerinde bekletilir. Tim uygulama stirasi yaklasik 45
dakikadir. Cildi genglestirir, kinisikliklar: azaltir, kan dolastmini hizlandirir. Selliilit,

yaglanma ve gevseme pro'blemlerinden arindirir. Viicuda giizel bir form verir.

Cilt Bakimi: Temizleme siiti ve peeling krem kullanilir. Buhar verilerek
g6zeneklerin agilmasi saglanir. Siyah noktalar 6zel steril bir komedonla temizlenir.
Cilt tipine uygun maske uygulanir. Hot frekans ile yiizdeki yaglar yakilir, kan
dolasimi  hizlandinlir. Kinisik  Onleyici, cilde gerginlik veren kollojen ve
Ozelkremlerle yiiz masaji yapilir. Uygulama stiresi 45-60 dakikadir. Akne tedavisi
icin 6zel uygulamalar yapilir. Ayrica dekolte bolgesini de igeren spesial cilt bakimi

yapilmaktadir.

Yosun Maskesi: Kuru ciltlere uygulanmaktadir. Temizleme siitii ve kollojen
kullanilir. Cildin kaybettigi nem, deniz {irinleri ve vosun maskesi ile yaniden

kazandimlir. Ozel kremlerle yiiz masaji vapilir.

. Aromaterapi: Jakuzili kiivetlerde 15 dakika siire ile uvgulanir. Su sucakligi 42

derecedir. Jakuzinin masaj etkisi ve termal suyun etkisi kaslarda gevseme ve
psikolojik rahatlama saglar. Ozel olarak hazirlanan bitkiler hos kokusu ile viicutta
cesitli etkilere sahiptir. Kan dolasimi diizenlenir. Kirisikliklara, allerjik hastaliklara,
stres ve depresyona, ¢esitli romatizmal agrilara, diyabete. hipertansiyona ve migrene

karst etkilidir.

a. Bitki Banyoso: 15 ¢esit bitkinin karigimui ile olusur. Burada da suyun
sicaklifn 42 derecedir. Bitki banyosu tansivonu disiiriir, cildin allerjik
hastahiklarina karsi fayda saglar, romatizmal hastaliklara karsi agrilar

gidericidir ve psikolojik rahatlama saglar.
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b. Siit Banyosu: Viicudu rahatlatir, sinirleri yatigtirir, cildin yumusak,
parlak ve pliriizstiz olmasmni saglar. Saglarin saglikli, canli ve parlak

olmasini saglar.

c. Papatya Banyosu: Cilde tazelik verip guzellik saglar, sinirleri uyarir.
Viicut direncini aitirir, organlarin gliglenmesini saglar. Bobrek taslarinin
diismesinde yardimcidir. Bas dénmesi ve géz kararmasina kars: etkilidir.

Nefes acici ve damar genisletici 6zelligi vardir.

d. Kekik Banyosu: Cilde yumusaklik ve parlaklik verir. Egzama ve
romatizmal hastaliklarin giderilmesine yardimci olur. Saglara parlaklik

ve canlilik verir, ylizdeki sivilcelerin 1yilestirilmesinde etkilidir.

e. Bitkisel Caylar: Bitkisel ¢avlar kullanildiklarn yerlere gére su sekilde

siniflandirilmistir;

Zayiflama Cayi: Idrar soktiiriicii ve idrar yollarini temizleyici dzelligi vardir.
Terleme yoluyla viicuttaki toksik maddelerin atilmasini saglar. Oksiirtigii
azaltir. Spazm ¢oziicli ve gaz giderici ozellikleri vardir. Gastrit ve {ilserli

hastalarda belirtileri giderici 6zelliktedir.

Sakinlestirici Cay: Soguk alginh@ ve bogaz hastaliklarina iyi gelir. Barsak
gazlarim ve mide bulantistni giderir. Uyku verici 6zelligi vardir. Sinir

sisteminin rahatlamasina yardime: olur.

Bronsit Cayr: Bogaz ve agiz iltihaplarina iyi gelir. Okstiriikten ileri gelen

solunum yolu tahrislerinde kullanihir. Idrara artiric1 6zelligi vardir.

Tansiyon-Seker Cayi: Grip ve nezle gibi hastaliklarinda dayaniklilik saglar.
Idrar yolu iltihaplarinda iyi gelir. Tansiyonu ve sekeri diizenleyici 6zellikleri

vardir.
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. Manikiir-Pedikiir: El ve ayak bakimi masajla birlikte uygulanir.

. Fizik Tedavi ve Rehabilitasyon: Otelin fizik tedavi ve rehabilitasyon merkezinde

uzman doktor, fizyoterapist ve diger yardimct saglik ekibi tarafindan;

- Her tiirlii romatizmal hastalik,

- Eklem kire¢lenmeleri,

- Uzun siireli veya kisa siireli eklem agrilari,

- Cevresel sinirlerin ¢esitli felgleri,

- Yarim viicut felgleri,

- Cesitli nedenlerle gelisen kas giicstizliikleri ve agrilari,

- Spoar yaralanmalarina bagl ¢esitli kemik eklem sistemi bozukluklari,
- Diz meniiskiisleri,

- Omuz-el sendromu gibi hastaliklar.

- Tiirli nedenlere bagli boyun, bel ve boyun-bel, bel-bacak agrilari,
- Sinir sisteminin her tirlii ilerleyici hastaliklari,

- Bel ve boyun fitiklari,

- Cevresel yiiz felci igin,

Fizik tedavi ve rehabilitasyon y6ntemi olarak:

- Yiizeysel 1siticilar,

- Derin 1siticilar,

- Agrn kesici, sinir besleyici akimlar,

- Cekme-traksiyon tedavileri,

- Masaj programlari,

- Laser tedavisi,

- Hidroterapi (hotpack. parafin, girdapli banyo vs.).
- Egzersiz (hareket) tedavileri,

- Rehabilitasyon (kisivi yasama tekrar kazandirma) yontemleri uygulanmaktadir.
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Arastirma kapsamindaki isletmelerin, pazarlama planlamasi ve amag ve hedeflerine
ulagmalarini saglayacak stratejileri belirleme konusunda yetersiz kaldiklar1 saptanmustir.
Isletmeler, ¢aligmanin uygulama boéliimiinde olusturulan Swot analizi siirecinde ortaya
koyulan kendi gii¢lii ve zayif yonleri ile sektordeki firsat ve tehditlerinin
degerlemelerini yaptiktan sonra miisteri analizi, rakip termal otel isletmelerinin analizi,
isletme analizi ve sektor analizi basliklar altinda verilen her bir unsuru birbiriyle ve
kendi aralarinda iliskilendirerek kendileri i¢in en uygun stratejileri olusturabileceklerdir.
Ayni zamanda olusturulan bu Swot analizi, isletmelerin kendileri tarafindan yapilacak
Swot analizlerine katki saglayabilir ve asagida onerilen alternatif stratejiler isletmeler

icin yol gosterici olabilir.

Isletmelerde {ist ydnetimin aile bireylerinden olusuyor olmas: ve merkezci bir
yonetim anlayisinin bulunmasi, list yonetimin deger yargilari, konulara bakis agilari,
tutumlart gibi nedenlerden dolay1 isletmelerde alinan kararlar {izerinde ¢ogu zaman
olumsuz etki yaratmaktadir. Konaklama isletmeciliginde yasanan gelismelere paralel

olarak termal otel isletmelerinde de profesyonel yonetici tipi vayginlastiriimahdir.

(Cagdas anlamdaki termal otel isletmeleri, miisterilerine saghik ve konaklama
hizmetleri disinda ayni zamanda turizmin gerektirdigi bos zamanlar1 degerlendirme ve
rekreasyon gibi hizmetleri de sunan isletmelerdir. Termal otel isletmeleri, tedavi olmak
veya eglenmek, dinlenmek ve tatil yapmak amacivla otelde konaklayan, bazen
konaklama stireleri 21 giline kadar ¢ikabilen miisterilerinin bu uzun siireli kalislari
sirasinda, kiir tedavileri disinda kalan zamanlarini degerlendirmeleri igin sportif,
kiiltiirel ve eglence yerlerinden bir veya birka¢ina sahip olmak durumundadirlar.
Arastirmanin yapildigi her iki otelde de sinema salonlari. oyun salonlari, okuma
salonlari, tv odasi, disko gibi tesis i¢indeki eglence birimlerinin yeterli diizeyde oldugu
soylenebilir. Ancak, yesil alanlarin olmayist otellerin en 6nemli eksikliklerindendir
Uzerinde onemle durulmas: gereken bu konuyla ilgili olarak s6z konusu termal
isletmeler, tesislerinin gevresindeki arazilerinin ve alanlarin agaglandirilmast igin

bolgedeki yerel yonetimlerle ve belediye ile ortak galismalar gerceklestirebilir. Ayrica
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bolgenin alt ve iist yapisinin da tamamlanamamis olmas: ve belediye hizmetlerindeki

yetersizlikler de igletmelerin 6nemli ¢evresel sorunlarini olusturmaktadir.

Isletmelerin temel hizmet birimleri olan kiir merkezi basta olmak tizere tesislerin
hemen hemen biitiin {nitelerinde kullanilan termal suyun dogal ¢ikisli olmasi,
isletmelerin derin sondaj ve kaptaj masraflarini 6nemli ol¢tide azaltmaktadir. Ayrica
termal tesislerin jeotermal enerji ile 1s1tilmas! isletmelerde bilyiik bir ekonomi, kérlilik
ve konfor saglamaktadir. Bu giiglii- yon isletmelere, tesis c¢evresindeki alanlarin
a8aclandirilmasi, yeni rekreasyon birimlerinin olusturulmasi gibi harcamalarin

karsilanmasi i¢in 6nemli avantajlar saglayacaktir.

Miisterilerin eglence, gezme-gérme ve alisveris talebini karsilayacak mekanlarin ve
sosyal aktivitelerin yetersiz olmasi isletmelerin bir diger gevresel kisitlamalarini ortaya
¢ikarmistir. Ancak Afyon'un yer alti (termal kaynaklar) kaynaklari disinda turizm
agisindan halen ¢ok biiylik bir kismi degerlendirilmeyi bekleyen, ¢esme ve
hamamlariyla, kervansarayvlar ve kiilliyeleriyle, cami ve tiirbeleriyle, magara ve
yaylalartyla, pek ¢ok dogal. tarihi ve kiiltiirel kaynaklara sahip oldugu goriinmektedir.
Ornekler vermek gerekirse: burada ¢ogu insana "bizim Kapadokya" dedirtecek cokluk,
siklik ve giizellikte peri bacalart bulunmaktadir. Mevleviligin (ki Konya turizminin
baglica dayanagi budur), Konya'dan sonra gelen merkezi Atyvon'dur. Her y1l Afyon'da
semah gosterilerinin yapildigi bilinmektedir. Kurtulus Savasimnin yasandig1 bu topraklar,
bu anlamda "Kutsal Topraklar" sayilabilecek 6zelliktedir. Ayrica Afyon il merkezinde
bulunan Arkeoloji Miizesi. Tirkiye'deki ilk miizecilik c¢alismalarinin baslatildig:
yerlerden biridir. Miizede. i¢ teshirde Eski Tung, Hitit, Frig. Lidya, Hellen, Roma ve
Bizans dénemlerine ait ¢ok sayidaki hdyiik ve antik kentlerden bulunan yerel 6zellikli
kiictik buluntularin sergilendigi 9 arkeolojik eser salonu bulunmaktadir. Goriildiigii gibi
aslinda Atyon'un rekreasyon olanaklarn yoéniinden gelistirilmeye agik ve uygun cok
ciddi bir potansiyeli bulunmaktadir. Tiim bu sayilanlar ¢ekici unsurlar olarak kullanilip,
termal turizm merkezleri ekseninde ¢esitli paket turlar seklinde organize edilip hizmete

sokulmalidir.
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Bolgede hizhi ulagim olanaklarinin yetersizligi, ©zellikle havaalaninin olmayisi
isletmeler igin en 6nemli dezavantajlardan birisidir. Clinkii termal otel isletmelerinde
konaklayan miisterilerin ¢ogunlugu saghg: bozulmus, ¢ogu zaman rahatsizliklari
nedeniyle uzun yolculuklara dayanamayan kisilerden olugmaktadir. Bu nedenle bu
konunun dikkatle ele alinmasi, bolgedeki askeri havaalaninin sivil amagh kullanilmasi
amactyla ~ereken tiim protokollerin bir an 6nce sonuglandirilmast igin ¢aligmalarin

hizlandirilmas: gerekmektedir.

Turizm potansiyeli agisindan pek ¢ok yeralti ve yeriistit kaynaga sahip olan Afyon
ilinde, Izmir, Ankara, Antalya, Denizli, Istanbul ve Bursa karayollarinin kesistigi yerde
kurulmus olan isletmeler, bu &zellikleri nedeniyle cesitli illerden gelen ve gegen,
seyahatleri esnasinda ismini duyduklar1 bir otelde konaklamak isteyen kisilerin ugrak

yerlerinden biri konumuna gelmislerdir.

Termal merkezlerdeki termal ve igme suyu kaynaklarinin, hangi tiir hastaliklarin
tedavisinde kullanilabileceginin saptanmasi amaciyla isletmenin kurulus asamasinda
fiziksel ve kimyasal analizleri yapilir ve buna dayanarak 6zel tedavi programlari
uygulanir. S6z konusu termal otel isletmelerinde termal suvun fiziksel ve kimyasal
analizleri yapilarak, hangi tiir hastaliklarin tedavisinde kullanilabilecegi tespit
edilmistir. Buna dayanarak termal otellerde. 6zel tedavi programlari olusturulmus ve

hangi tiir hastaliklarin tedavisinde ne tiir ara¢ ve mekanlarin kullanilacagi belirlenmistir.

Genel olarak bakildiginda isletmelerin belirlemis oldugu amaglar kesin ve ol¢tilebilir
nitelikte amaglar degildir. Ayrica isletmelerde pazarlama amag ve hedeflerinin de agik
ve net bir sekilde tanimlanmadigi goriilmiistiir. Calismanin ikinci boliimiinde pazarlama
amaglari ile ilgili birtakim dzellikler verilmisti. Buna gére. amaglar miimkiin oldugunca
belirli ve anlasilir olmali, ayrica 6lgiilebilir nitelikte olmahdir. Yani tanimlanmas: ve
anlasilmasi glic ve ayrintili olmamalidir. Bovlelikle amaglara ulasilip ulasiimadidi kolay
bir sekilde anlasilabilecektir. érnegin, isletmeler “kar marjint artirmak”™ gibi soyut ve
genl tamimlar yerine, “mevcut satiglann %20 oraninda artiracagiz” seklindeki
tanimlamalar kullanmali, yoneticiler ve ¢alisanlar igin hedef gosterici nitelikte

olmalidir.

Aaadols Oniversitesf
Merkes Eottwhers
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Isletmeler, halen faaliyet gosterdikleri ve girmek istedikleri, kendileri i¢in en ¢ok
firsat yaratan pazarlar hakkinda bilgi toplamakta ve gerekli pazarlama calismalarini
gergeklestirmektedirler. Buna gore Orugoglu Thermal Resort yurtigi pazarinda faaliyet
gostermekte ve ozellikle tedavi olmak ve saghgini korumak amaciyla seyahat eden
miisteri kitlesini én planda tutmaktadir. Ikbal Thermal Otel ise, yurt iginde toplant: ve
seminer organizasyonlarina yonelerek bu pazar genisletmeye ¢aligmakta, termal turizm
pazarinda da ekonomik olarak gii¢lii ve artik farkli destinasyonlar arayan Almanya ve
Norveg gibi Avrupa iilkeleri ile Ortadogu termal pazarlarina yonelik pazarlama

faaliyetlerinde bulunmaktadir.

Isletmeler, teknolojiyi takip eden ozellikle, kiir birimlerinde gerceklestirilen
tedaviler igin gerekli olan ara¢ ve geregleri temin etmeye c¢alisan isletmeler olmalarina
ragmen yine de yeni gelistirilen tibbi tedavi uygulamalarini ve araglarini isletme

kapsamina alarak ¢agdas gelismelere uyum saglamalidirlar.

Isletmelerde yasanan en 6nemli problemlerden birinin de "kalifiye eleman" bulma
sorunu oldugu anlasilmaktadir. Insan kaynaklar bakimindan zengin bir konumda olan
otel isletmelerinde ¢alisan personelin ¢ogunlugu turizm egitimi almamis veya egitimsiz
kisilerden olugmaktadir. Oysa, termal otel isletmelerinde gerekli tedavilerin
yapilabilmesi ve istenilen sonuglarin alinabilmesi icin isletme c¢alisanlarina gereken
maddi ve manevi destek verilmeli ve personelin hem turizm konusunda hem de termal
konularda bilgi ve deneyim sahibi olmalarina 6zen gosterilmelidir. Bolgede faaliyet
gosteren turizm meslek liselerinden ve yiiksek okullarindan ayrica yine sehirdeki saglik
meslek liselerinden ve saglik meslek viiksek okullarindan, hastanelerin fizik
béliimiinden temin edilecek yari zamanh veya kadrolu personel ile isletmeler bu
sorunlarini kisa siirede ¢ozebileceklerdir. Ayrica, doktor ve diger saglik personeline
yonelik blarak, tanitict seminerler diizenlenmeli, boylece personelin yeni gelismelerden

haberdar olmalar1 saglanmalidir.

Isletmeler bashca rakiplerinin kimler oldugunu bilmekte, rakiplerin giiglii ve zayif
yonlerini agiklayabilmektedir. Orugoglu Thermal Resort, Ikbal Thermal Otel'in kendi

pazarini etkilemedigini diisiinmektedir. Ancak, Ikbal Thermal Otel isletmesi heniiz 2
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yildir faaliyet gdsteren bir oteldir ve 5 yildiz statiisiindedir. Gelistirecekleri gesitli
stratejileri ve faaliyetleriyle yakin bir zamanda Orugoglu’na rakip olabilecek ve pazarini
Oonemli dlglide etkileyebilecek bir konuma gelecektir. Bu nedenle Orugoglu Thermal
Resort’un gergeklestirecekleri pazarlama faaliyetlerinde bunu dikkate almalari ve buna

gore hareket etmeleri gerekmektedir.

Tiirkiye'nin termal turizm konusundaki tanitim yetersizlikleri, isletmelerin de tanitim
faaliyetlerini etkilemektedir. Isletmelerin yurt disina agilmalarini zorlastiran en dnemli
neden olarak, devletin ve 6zel sektorin termal turizm konusundaki tanitim
yetersizlikleri gosterilebilir. Nitelik ve nicelik olarak diger iilkelere nazaran her yonii ile
¢esitlilik ve listlinliik gosteren termal sulara sahip Tiirkiye'nin, bu zenginligini doga,

tarih ve kultur zencmhgl ile blrlestlrerek d1oer turlzm ull\elermden fark yaratacak bir

turizm markasma doniistiirmeye yonelik tanitma gahsmalan 6zel sektor ve devlet
isbirligi ile sistematik bir bi¢imde siirdiiriilebilir nitelikte yapilmalidir. Isletmelerin
cagdas termal otel olma ustlinliikleri de dusiintilerek bolge ve isletme bazinda, yurt
disinda yabanci organizasyonlarla baglantilar kurulmasi. bazi sehirlerin  yerel
yonetimleri, politikacilar1 ve kdiltiir elgileri ile ¢esitli gériismeler gergeklestirilmesi,
diizenlenecek cesitli toplantilar ve panellerde Tiirkiye'nin termal kaynaklan ile ilgili

bilgiler verilmesi yoluyla bu sorun asilmaya ¢alistimalidir.

Miisterilere sunulan hizmetlerin iyilestirilmesinde ve standartlarin gelistirilmesine
yonelik olarak; pazar arastirmalari yapilmah, rakip isletmeler incelenmeli, seyahat
acentalarinin uyari ve Onerileri dikkate alinmahidir. Bunlarin gergeklestirilmesi igin,
termal turizm isletmelerinde etkin pazartama birimleri kurulmali ve pazarlama bilgisiyle
donatilmig personeller ¢alistirilmalidir. Orugoglu Thermal Resort yaklasik 10 yildir
faaliyet gdsteren bir otel olmasina ragmen. pazarlama departmaninin olmamas: isletme
i¢in dnemli bir eksikliktir. Bu, ayn1 zamanda isletmenin pazarlama taaliyetlerine verdigi
onemin de gostergesi olmaktadir. Ikbal Thermal Otel'de ise bu tiir faaliyetler
“pazarlama ve satis” departmaninda gerceklestirilmektedir. Isletmeler, olusturacaklart
etkin pazarlama birimleriyle genel olarak iilke turizminde vasanan tanitim ve pazarlama

sorunu tehdidini kismen ortadan kaldirabileceklerdir.



156

Termal turizm konusunda ileri konumda olan iilkelerde, tedavi giderlerinin bUyﬂkm
bir boliimtiniin sigorta tarafindan karsilanmasi, tesislerin doluluk oraninin yiikselmesine
ve kérin artmasina neden olmaktadir. Bu iilkelerdeki termal tesislerin varolmasinda ve
gelismesinde kamu ve diger sigorta Odemelerinin 6nemi biiyiiktiir. Tirkiye’de
insanlarin kendi sagliklart i¢in para harcama gii¢lerinin daha da artmasi ve saglik amaci
tasimasi nedeniyle fiyatin ikinci planda diisliniilmesi, bu tehdit unsurunun etkisini
kismen azaltsa da Tirkiye'de de bu tiir uygulamalarin gelistirilmesi ve gerekli
politikalarin olusturulmasi ile termal turizm konusunda daha hizli ve énemli gelismeler
saglanarak, i¢ talep hizmet standartlar1 yiiksek bu tiir isletmelere ydnlendirilebilecektir.
Diger taraftan, Saglik ve Turizm Bakanliklarinin da katkilariyla Avrupa ile iliskiler
gelistirilip, yurt disinda faaliyet gosteren bu tiir sigorta sirketleriyle anlasilarak onlar

icin ¢ok ucuza gelebilecek tedavilerin Tiirkive'de yapilmasi da saglanabilir.

Ekonomide yasanan olumsuz gelismelerden Ikbal Thermal Hotel daha gabuk
etkilenen bir igletmedir. Bunun en 6nemli nedeni, pazarda 2 yildan bu yana faaliyet
gosteren isletmenin termalden ¢ok toplanti ve seminer organizasyonlari ile ugrasmasi ve
yurt iginde bu pazara yonelik faaliyetler gerceklestiriyor olmasidir. Bu nedenle isletme
termal turizmin 6nemli avantajlarindan (sezonluk olmayvip biitiin bir yila yayiliyor
olmasi, tedavi siirelerinin uzunlugu nedeniyle doluluk oraninin yliksek olmasi,
insanlarin sagliklarina kavusmak i¢in daha fazla para harcama gii¢lerinin olmasi vb

gibi) yararlanamamaktadir.

Ozet olarak;

- Isletmelerde, konaklama isletmeciliginde yasanan gelismelere paralel olarak,

profesyonel yonetici tipi yayginlagtirilmals,
- Isletmeler, pazarlama amag ve hedeflerini agik ve net bir sekilde tanimlamall,

- Amag ve hedeflerine ulagmalarini saglayacak pazarlama stratejilerini belirlemeli

ve en uygun stratejileri tespit ederek uygulamaya koymali,
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Etkin ve verimli pazarlama faaliyetlerinde bulunmak igin isletmelerde ayri

pazarlama birimleri kurulmali ve pazarlama alaninda uzman kisiler ¢alistinlmall,

Gerekli tedavilerin yapilabilmesi, istenen sonuglarin alinabilmesi ve hizmet
standartlarinin gelistirilmesi i¢in isletme ¢alisanlarina gereken maddi ve manevi
destek verilmeli, personelin hem turizm konusunda hem de termal konularda

bilgi ve deneyim sahibi olmalarina 6zen gosteriimelidir.

Ayrica;

Isletmeler, yoredeki turizm ve saghk meslek liselerinden veya yiiksek
okullarindan saglanacak personelle, kalifiye eleman sorunlarini ¢b6zmeye

calismall,

Yorede ulasim olanaklarinin artirilmast i¢in c¢alismalar gergeklestirilmeli,
ozellikle sehirdeki askeri havaalaninin sivil amag¢l da kullanilmasi amaciyla
gereken protokollerin bir an dnce sonuglandiriimast igin ¢alismalar

hizlandirilmali,

Tesislerin ¢evresindeki arazilerin ve alanlarin agaglandirilmas: igin yoredeki

yerel yonetimler ve belediyelerle ortak ¢alismalar gergeklestirilmeli,

Termal turizmin gelistirilmesinde ve tanmitilmasinda pazarlama amagli bélgesel

isbirlikleri saglanmali,

Ulusal ve uluslararasi resmi makamlar ve gesitli sivil toplum orgitleri ile

temaslar saglanarak Tiirkiye'nin termal turizm olanaklari ve Afyon yoresi ile
ilgili olarak dogal ve kiiltiirel degerleri konu alan projeler gelistirilip, bunlar

uygulamaya koyulmali ve kamuoyu varatilmali,

Termal turizm konusunda, Turizm ve Saghk Bakanliklarimin ortak denetiminde

tanitim ve pazarlama faaliyetlerini yiirlitecek gerekli birimler kurulmali,
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gerektiginde ozel sektér ve devlet isbirligi ile yurt iginde ve yurt diginda
konferans ve panellerle Tiirkiye'nin termal turizm potansiyeli ile ilgili bilgiler

verilmelidir.



EKLER
OTELIN GENEL TANITIMI

Otelin adu:

Otelin yeri:

Otelin 1sietmeye agilis tarihi:

Otelin sahip oldugu isletme belgesi tiirii:
Otelin sahip oldugu yildiz sayist:

Otelin oda say1st:

Otelin yatak kapasitesi:

Otelin sahip oldugu diger olanaklar (restoran, bar, havuz vs):

P NS M AW

[sletmenin hukuki sekli:

jo—y
>

. Isletmenin aylara gére doluluk orani:

-y
sy

. Isletmenin 6rgiit semast:

STRATEJIK PLANLAMA ASAMALARI

1. Isletmenin misyonunu belirtir misiniz?
2. Isletmenin genel olarak amaglar1 nelerdir?

3. Isletme portfoyiinii olusturan isler nelerdir? (Stratejik isletme birimleri)

PAZARLAMA PLANLAMASI ASAMALARI

Durum Analizi

1. Otelinizin musteri profili nasildir?

2. Otele gelen miisteri kitleniz genel olarak tedavi olmak amaciyla m1 gelivor? Bir
karsilastirma yapildiginda, tedavi olmak ve sagliklarimi korumak amaci diginda
miisterilerin otelinizi tercih etme nedenleri nelerdir?

3. Otelin gegmis yillara ait satis verileri ile gelecege yonelik satis tahminleri hakkinda
bilgi verir misiniz?

4. Diger termal otel isletmeler pazardaki payinizi ne kadar etkiliyor?

5. Bunlarin sayisi ve buyiikliigli nedir?
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
18.
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Rakiplerinizin hitap ettigi pazarlar hakkinda bilgi verebilir misiniz?

Rakip isletmelerin gii¢lii ve zayif yonleri nelerdir?

Isletmenizin rakiplerinden farkli ve benzer yanlari nelerdir?

Cevresel kisitlamalar ve teknolojik eksikliklerin s6z konusu oldugunu diisilinliyor
musunuz?

Isletmenin giiglii ve zayif yonleri nelerdir?

Sektordeki firsatlar ve tehditler nelerdir? Bu firsatlart degerlendirmek ve tehditleri
isletme i¢in firsata dontistiirmek i¢in uyguladiginiz stratejiler nelerdir?

Sunulan trtintin giiglii ve zayif yonleri nelerdir?(termal su, i¢ ve dis mekanlar,
odalar, atmosfer, ulasim vs). |

[sletmede konaklama ve kiir hizmetleri disinda ne tiir hizmetler verilmektedir?
Isletmenin kiir biriminde verilen hizmetler nelerdir?

Isletmede pazarlama faaliyetleri ile ilgili hizmetler hangi departman tarafindan
yuriitiilmektedir? =~ (Pazarlama  faalivetleri  kim  tarafindan ve  nasil
gerceklestirilmektedir?)

Isletrﬁede pazarlama faaliyetleri i¢in vapilan harcamalarin toplam harcamalar
icindeki pay1 nedir?

Gergeklestirilen pazarlama faaliyetlerini veterli gdrityor musunuz?

Gelecege yonelik pazarlama planlariniz nelerdir?

Pazarlama Amac Ve Hedeflerin Tespiti

1.

Isletmenin pazarlama amaglari nedir?

Hedef Pazar Se¢imi

1.
2.

Hedet pazar se¢imi igin pazar bsliimlemesi yapildi mi1?

[sletmenin hedef pazari nedir?

Pazarlama Karmasinin Gelistirilmesi

1.

‘Otelinizin iirtin karmast nelerden olusmaktadir?
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.
22,
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Kullanilan termal suyun ozellikleri ile ilgili bilgi verir misiniz? (Suyun debisi,
kimyasal 6zellikleri, tedavi edici 6zelligi, giinliik kullanim orani, suyun sicaklifi ve
sicakligin korunmasi vs.)

Termal suyun tasinmast ile ilgili olarak yapilan ¢alismalar nelerdir?

Isletmede fiyatlar nasil olusturuluyor?

Fiyat belirlenirken ne tiir faktorleri géz oniinde bulunduruyorsunuz? (bakanligin
fiyat politikasi, maliyetler, rakipler,... vs.)

Isletmenizin fiyatlama politikas1 nedir?

Isletmenizde fiyat farklilastirmas: yapiliyor mu?

Otelinizde rezervasyonlar nasil gergeklestiriliyor?

Pazarlama direkt olarak m1 dolayli olarak mi1 gerceklestiriliyor?

. Ne tiir aract kurumlarla c¢alisiyorsunuz?

. Aracilarin tercihinde hangi faktorler gdz o©ntinde bulunduruluyor? (6deme

kolayliklari, s6zlesmeye baglilik vs)

Otelin web sitesinin sizce basari diizeyi nasildir?

Isletmenin tutundurma faaliyetleri nasil gergeklestiriliyor?

Otel tanitiminin yeterli oldugunu disiiniivor musunuz?

Isletmenin hizmetlerini daha iyi gergeklestirmesi i¢in ne tiir tutundurma faaliyetleri
gerceklestirilmelidir?

Otelde calisan toplam personel sayist ve personelin nitelikleri nedir?(Calistiklari
departman, egitim durumlar vs)

Otel personeli disinda kiir merkezinde ¢ahsan saglik personelinin sayisini ve
bunlarin uzmanlik alanlarini belirtir misiniz?

Personelin otelde konaklayan ve tedavi olmak amaciyla gelen miisterilere karst olan
tutumunu nasil kontrol ediyorsunuz?

Isletmede personele yonelik ne tiir hizmet i¢i egitim faaliyetlerinde bulunuyor
sunuz?

Isletmede ne tiir bir iicret politikast uygulanmaktadir?

Otelin kiir birimlerinde hangi amaglarla ne tiir ekipmanlar kullémlmaktadu?
Oteldeki mekanlarin iki grup (dinlenme-eglenme ve tedavi olmak amaciyla gelen)
insamin da ihtiyacim karsilayacak sekilde diizenlenmesine dikkat ediliyor mu?

Bunun i¢in neler yapilmaktadir?
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23. Tesisin genel temizligi ile ilgili olarak nelere dikkat edilmektedir? Personelin bu
konuda gorevlerini geregi gibi yerine getirip getirmedigi nasil kontrol ediliyor?

24. Misterilerin otelde ortalama kalis siireleri ne kadardir?

25. Kiir birimlerinde gerceklestirilen tedavi ve bakim siireci nasil isliyor?

26. Hangi rahatsizlik tiirleri, ne tiir tedavilerle ve ne kadar siirede iyilestirilmeye

calisiliyor?



KAYNAKCA

Akat, Omer. Pazarlama Agirhkh Turizm Isletmeciligi. Istanbul: Motif Matbaas,
1997.

Akmel, Jale. “Turizm Isletmelerinde Stratejik Planlama”, Turizm Yilhig1 1992. Ankara:
Tirkiye Kalkinma Bankas1 A.S., 1992.

. Istanbul'daki Turizm Isletmesi Belgeli Otellerde Pazarlama Islevi
Uzerine Bir Arastirma. {stanbul: M.U. Sosval Bilimler M.Y.O. Yayinlari No:1994-6,
1994,

Arasil, Tansu. “Termal Sularin Saglik Alaninda Kullanimi”, Anatolia. Y1l:2, Sayi:17-
18, Mayis-Haziran 1991.

Arslan, Mahmut. “Pazarlama Stratejilerinde Isletmenin I¢ Analizi”, Pazarlama

Diinyas1. Y1l:7, Say1:39, Mayis-Haziran 1993.

Aslan, Zeynep.”Termal Turizm Isletmelerinde Hizmet Standartlarinin Gelistirilmesi ve
Pazarlama Faaliyetlerine Etkisi, Balgova Termal Merkezi Uygulamasi.” Yayinlanmamis

Yiiksek Lisans Tezi. Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1992.

Ashihak, Aysun. “Tiirkiye'de Termal Turizm ve Ankara Haymana Kaplicas:
Incelemesi.” Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi. Hacettepe Universitesi Sosyal

Bilimler Enstitiisti, 1998.

Avcikurt, Cevdet ve Hiiseyin Ceken. “Diinva’ da ve Tirkive' de Saglik Turizmi ve

Gelistirilmesi”, Turizmde Secme Makaleler: 30. Istanbul: Tugev Yayini1 No: 47, 1998.

Aveikurt, Cevdet. “Turizm Isletmelerinde Satis Gelistirme Cabalarimin Onemi ve

Artirilmast”, Turizmde Se¢me Makaleler:23. Istanbul: TUGEV Yayni, 1996.



164

Bastem, Siilleyman. “Termal Turizmi ve Erzurum'un Termal Turizm Potansiyeli”,
Yaywmnlanmarms Yiiksek Lisans Tezi. Atatiirk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisi,

1997.
Bayer, Zeki. Turizme Giris. Istanbul: Isletme Fakiiltesi Yayim No: 253, 1992.

Birkan, Ibrahim. “Bilgisayar teknolojisindeki Gelismelerin Turizm Pazarlamasi

Uzerindeki Etkileri”, Anatolia. Yil:9, Eyliil-Aralik 1998.

Buhalis, Dimitros. “Use of Information Technologies in the Tourism Industry”,

Tourism Management. Volume:19, Number:5, 1998.

Cemalcilar, [lhan. Pazarlama Yénetimi. Ikinci Baski. Eskisehir: Isletme Fakiiltesi Ders

Kitaplar1 No:5, Web Ofset, 1997.

Cekirge, Nevin. “Kaplica Mimarlig1 ve Kaplicalarimiz”, Anatolia. Yil:2, Say1:17-18,
Mayis-Haziran 1991.

Cetinkaya, Ali Siikrii. “Ulkemiz Kaplicalari Web Sitelerinin Ozellikleri”, 1. Ulusal
Kaplica Turizmi Sempozyumu (05-07 Mayis 2001). Gonen: Balikesir Universitesi

GOnen M.Y.O., 2001.

Demirddgen, Osman. “Swot Analizi Ile Uretim Stratejilerinin -~ Gelistirilmesi”,

Verimlilik Dergisi. Say1: 1997/1,1997.

Denizer, Diindar. “Konaklama Isletmelerinde Fiyatin Onemi ve Fiyat Farklilastirmasi”,

Anatolia. Y11:2, Say1:21-22, Eylil-Ekim 1991.
. Turizm Pazarlamasi. Ankara: Yildiz Matbaas: Sanayii, 1992.

Dinger, Omer. Stratejik Yénetim ve Isletme Politikas1. 5. Baski, Istanbul: Beta Basim

Yayim Dagitim A.S., 1998.



165

Erol, Mikdat. Turizm Pazarlamasi. Istanbul: Filiz Kitabevi, 1992.

Gokdeniz, Ayhan. “Seyahat Isletmelerinde Turistik Uriin (Paket tur) Uretimi ve
Dagitim1”, Turizmde Se¢me Makaleler:9. 1991.

Goksel, Biilent, Fiisun Kocabas ve Miige Elden. Pazarlama Iletisimi Acisindan

Halkla Iliskiler ve Reklam. Birinci Basim. Istanbul: Yayinevi Yayincilik, 1997.

Giindiiz, Ahmet. “Turizm Pazarlamasina Ozgii Pazarlama Karmasi Elemanlarinin
Turizm Isletmeleri I¢in Onemi”, Pazarlama Diinyasi. Yil:11, Say1:61, Ocak-Subat

1997.

Hacioglu, Necdet. Seyahat Acentacihigi ve Tur Operatérliigii. Bursa: Uludag

Universitesi Basimevi, 1993.
. Turizm Pazarlamasi. Dordiincii Basim. Balikesir: Vipas A.S., 2000.

Ic6z, Orhan. Turizm Isletmelerinde Pazarlama. Birinci Basim. Ankara: Anatolia

Yayncilik, 1996.

Ince, Cemal. Turizm Isletmelerinde Rekreasyon ve Animasyon. Birinci Basi.

Ankara: Turhan Kitabevi, 2000.

Karakog, Nihat. “Otel Isletmelerinin Halkla Iliskiler Iliskin Uygulama ve Sorunlar1”,
ITI. Ulusal Turizm Kongresi (25-27 Kasim 1992). Kusadasi: Belediye yaynlari:5,
1993.

Kotler, Philip. Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and

Control. Seventh Edition. New Jersey: Prentice Hall, Inc.. 1991.



166

Kozak, Nazmi, Meryem Akoglan Kozak ve Metin Kozak. Genel Turizm: Ikeler-

Kavramlar. Gelistirilmis 4. Basi. Ankara: Turhan Kitabevi, 2000,

Kozak, Nazmi. “Termal Turizm Isletmeciligi ve Onemi”, Anatolia. Y1l:3, Say1:29-30,

May1s-Haziran 1992.

“iermal Turizmi Miisteri Profilini Belirleme Aract Olarak Tiiketici
Aragtirmalart: I¢ Turizme Yoénelik Bir Uygulama.” Yaymnlanmamis Doktora Tezi.

Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1996.

. “Termal Turizmi Sempozyumu”, Anatolia. Y1il:3, Say1:33-34, Eyliil-Ekim
1992.

Kusluvan, Zeynep. “Termal Turizm Isletmelerinde Hizmetler ve Hizmet Standartlarimin
Gelistirilmesi”, Turizm Isletmelerinde Hizmet Kalitesi, Hafta Sonu Semineri III.

Nevsehir: 13-15 Aralik 1996.

Mavis, Fermani. “Stratejik Yonetim Modeli”, Anadolu Universitesi I.I.B.F. Dergisi,

Cilt: VI, Say1:1, Haziran 1998.

. “Termal Turizm Pazarlamasi”, Eskisehir Kaplica Turizmi Semineri (3

Subat 1990), 1999.

. “Otel reklamcihigimin ABD'deki Gelisimi”, Anatolia. Y1l:4, Say1:6, Kasim-
Aralik 1993.

Mcintosh, Robert and the others. Tourism. Principles, Practices, Philosophies.

Seventh Edition. USA: 1995.

Milli Prodiiktivite Merkezi. Afyon Verimliligi Artirma Projesi Arastirma Raporlar.

Ankara: Mert Matbaasi, 2000



167

Mucuk, Ismet. Pazarlama Ilkeleri. Ontigiinci Basim. Istanbul: Tiirkmen Kitabevi,

2001.

Nalbant, Omer. “Termal Turizm Pazarlamasi.” Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi.

Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1988.

Okumus, Fevzi. “Otel Isletmelerinde I¢ Satislarin Onemi ve Artirilmasi”, Anatolia.

Y1l:5, Say1:3, Eyliil 1994.

Olali, Hasan ve Alp Timur. Turizm Ekonomisi. Izmir: Ofis Ticaret Matbaacilik Sti,
1988.

Oral, Saime ve Hiilya Kurgun. “Uluslararas: Turizm Pazarinda Bir Rekabet Stratejisi
Araci Olarak Fiyatlama”, Haftasonu Seminerleri-V (23-25 Ekim 1998 Nevsehir).

Kayseri: Erciyes Univeristesi Matbaasi, 1999.

Ozbek, Toros. “Diinya'da ve Tiirkiye'de Termal Turizminin Onemi”, Anatolia. Y1l:2,

Sayi1:17-18, Mayis-Haziran 1992.

. “Jeotermal Akiskanlarin Entegre Olarak Saglik ve Termal Turizmde
Degerlendirilmesi”’, Yerel Yonetimlerde Jeotermal Enerji ve Jeoteknik
Uygulamalar Sempozyumu- Bildiriler (20-22 Kasim 2000). Ankara: Aydogdu Ofset,
Iller Bankas: Genel Miid., 2000.

. “Termal Turizmin Onemi ve Degerlendirilmesi, Eskisehir'in Termal
Turizmindeki Yeri”, Eskisehir Kaplica Turizmi Semineri (3 Subat 1990).
Eskisehir:1999.

Ozdipginer, Nuray. “Termal Turizm Pazarlamasi ve Pamukkale Ornegi”, 1. Ulusal
Kaphca Turizmi Sempozyumu (05-06 Mayis 2001). Gonen: Balikesir Universitesi

Goénen M.Y.O., 2001.



168

Ozmen, Alparslan. “Termal Turizm Isletmelerinde Satig - Cabalarinin  Miisteri
Uzerindeki Etkinlik Boyutlarimin Incelenmesi ve Afyon Ilinde Bir Uygulama.”
Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi. Afyon Kocatepe Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisti, 1995.

Ozturan, Meltem ve Birgiil Egeli. “Rekabet Stratejisi Olarak Internet”, Haftasonu
Seminerleri:V (23-25 Ekim 1998 Nevsehir). Kayseri: Erciyes Univeristesi Matbaast,
1999.

Oztiirk, Sevgi Ayse. Hizmet Pazarlamasi. Eskisehir: A.U. Yayinlar1 No:1028, Isletme
Fak. Yayinlar: No:3, 1998.

Reid, Robert D.. Hospitality Marketing Management. Second Edition. New York:
Van Nostrand Reinhold, 1989.

Roberts, John. Marketing for the Hospitality Industry. First Published. London:
Hodde&Stoughton, 1993.

Sabuncuoglu, Zeyyat. Islemelerde Halkla Iliskiler. Genisletilmis Dérdiincii Bask.
Bursa:Ezgi Kitabevi, 1998.

Selvi, Murat Selim. “Diinya'da ve Tiirkive'de Termal Turizmin Onemi”, Turizmde

Se¢me Makaleler: 34. Istanbul: Tugev Yayini No: 51, 2000.

Sentiirk, Nizamettin. “Ulkemizin Madensuyu Potansiyeli”, Anatolia. Y1l:2, Say1:17-18,
Mayis- Haziran 1991.

Tatlidil, Rezan ve Mete Oktav. Pazarlama Yonetimi. Birinci Baski. Izmir: Dokuz

Eyliil Universitesi Matbaast, 1992.

Tavmergen, Ige. “Turizm Pazarlamasi, Ozellikleri ve Stratejik Segenekleri”, Pazarlama

Diinyasi. Yil:14, Say1:79, Ocak-Subat 2000.



169

Tek, Omer Baybars. Pazarlama:ilkeler ve Uygulamalar. Izmir:(?), 1991.

Tekeli, Hasan. Turizm Pazarlamasi ve Planlamasi. Birinci Baski. Ankara: Detay

Yayincilik, 2001.
Timur, Necdet. Konaklama Isletmelerinde Pazarlama. kskisehir: Etam A.S., 1996.

Tokol, Tuncer. Pazarlama Yénetimi. Yedinci Basim. Bursa: Ceylan Matbaacilik Ltd.,

1996.

Tuncer, Dogan. Turizmde Dagitim Sistemi ve Tiirkiye I¢in Bir Model Onerisi.

Ankara: 1986.

Tung, Azize ve Firuzan Sa¢. Genel Turizm, Gelisimi, Gelecegi. Birinci Baski. Ankara:

Detay Yayincilik, 1998.

Tutar, Erding. “Afyonkarahisar'da Termal Turizm Potansiyeli”, Turizm Yilhg 1991.

Ankara: Tiirkiye Kalkinma Bankast A.S., 1991.

Tiirksoy, Adnan “Turizm [sletmelerinde Imaj Nasil Gelistirilir?”, Anatolia. Yil:4,

Say1:4, Temmuz-Agustos 1993.

Ulker, Ismet. Saghk Turizmi: Kaynaklar, Planlama, Tamitim. Ankara: Yorum

Matbaasi. 1994.

Yavuz, Ilmi. “Pazarlama Hedefleri, Kapsami ve Yararlari”, Turizm Yudhg 1991.

Ankara: Tiirkiye kalkinma Bankas1 A.S., 1991.

Yovell, Ray. Tourism An Introduction. First Published. New York: Longman, 1998.



170

Yiikselen, Cemal. Pazarlama: Ilkeler-Yonetim. Ikinci Baski, Ankara: Detay

Yayincilik, 2000.

Turizm Bakanligi, Belediye Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (2000). Ankara:

Yatirnmlar Genel Miidiirliigli Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Bagkanligi, 2001.

Turizm Bakanligi, Belediye Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (1999). Ankara:

Yatirimlar Genel Miidiirliigli Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanligi, 2000.

Turizm Bakanligi, Belediye Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (1998). Ankara:

Yatirimlar Genel Miidiirliigii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanligi, 1999.

Turizm Bakanligi, Saghk Turizmi ve Turizm Saghgi. Ankara: Yatirimlar Genel

Miidiirliigii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanlig1, Yayin No: 1993/8, 1998.

Turizm Bakanligi, Turizm Isletme Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (2000).
Ankara: Yatirimlar Genel Midiirligti Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanhig,

2001.

Turizm Bakanligi, Turizm Isletme Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (1999).

Ankara: Yatirimlar Genel Mudiirligii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanligi,

2000.

Turizm Bakanligi, Turizm Isletme Belgeli Konaklama Istatistikleri Biilteni (1998).

Ankara: Yatinmlar Genel Miidtrligii Arastirma ve Degerlendirme Dairesi Baskanligl,

1999.

Turizm Bakanhgi, Tiirkiye'de Turizm Yatirnm Olanaklann ve Yatirim Siireci.

Ankara: Yatinmlar Genel Mudirligii Yatinmlari Yonlendirme Dairesi Baskanligi,

1995.



171

“Market Segments: Health Tourism In Europe™. Travel&Tourism Analyst. No:l,

2000.

*Spas and Health Resorts In Europe”. Travel& Tourism Analyst. No:1. 1996.

http://Www.turizim.gov.tr






