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TERMAL URUN PAZARLAMADA TUTUNDURMA KARMASI
ELEMANLARININ ROLU: TERMAL BOLGEDE DEVRE MULK SiSTEMI
UYGULAYAN iSLETMELER iLE DiGER TERMAL OTEL iSLETMELERI

ACISINDAN BiR KARSILASTIRMA

Murat Selim SELVI®

OZET

Tiirkiye’de c¢ok cesitli termal kaynaklar mevcut olmasina ragmen saghk
turizmi yeterince gelisememistir. Termal iiriin pazarlamas: Tiirkiye’de turizmin 12
aya yayilmasi ve dolayisiyla ic turizme katki saglamast  hem yerli hem de gittikce
yaslanan Avrupali kiiristler icin énemli olanaklar sunmaktadir. Bu ¢calismada ise
devre miilk sistemi uygulayarak termal iiriin pazarlayan isletmeler ile diger termal
otel isletmelerinin tutundurma faaliyetleri karsilastirilmakta, kaplica merkezinde bir
termal iiriin pazarlama aract olarak devre miilk sistemi uygulamasinin isletmelere
olast etkileri vurgulanmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Tutundurma, Termal Uriin, Devre Miilk

1.Giris

Kirli metropol sehirlerin sikici hayat sartlari, zayif-dengesiz beslenme
ve yanlis diyet uygulamalari, sagliksiz ortamlar, gittikge artan alkol ve
uyusturucu kullanimi, kaza ve hastalik sonrasi c¢alisanlarin isyerine ve ise
uyumu konusunda goriilen sorunlar, insanlar1 tekrar genglesme ve yenilenme
adina jeotermal kaynaklara siiriiklemektedir (Kaspar, 1990: 298).

Gelismis ilkelerde calisan niifusun Onemli bir bolimiinde isgiici
kayiplarina neden olan ciddi saglik sorunlarina karsi her ne kadar modern tip
care arasa da artik insanlar dogal tedavi yontemlerini tercih etmektedirler. Iste
bu noktada, termal tedavi tniteleri “sagligi koruma, saglikli yasam ve termal
tedavi programlar1” ile 6nemini giincellestirmektedir.

Prof Tiiziin’e gore, Tirkiye’de genel saglik politikasinin
akademisyenlerce gézden gegirilip, Sosyal Sigortalar Kanunu’nun yeniden ele
alinmasi, Ozellikle ilag israfini azaltict Onlemler alarak, kaplica tesislerini
modernlestirip fizik tedavi ve rehabilitasyon merkezlerinin artiriimasi
gerekmektedir. FITEC kurallarina uygun termal su sehirlerinin kurulmasi ile
termal istasyonlarin uluslararasi kaliteye kavusmasi ve sonugta Tiirkiye’de
termalizmin yeni bir ivme kazanmasi gerceklesmis olacaktir (Durukal, 2002:

® Dr.,D.E.U. Isletme Fakiiltesi, Turizm Isletmeciligi Bsliimii, Buca/IZMIR
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35). Diinyada termal turizm merkezlerinde zamanla smirli yada zaman
paylasimli tatil sistemleri genis uygulama imkan1 bulmaktadir.

Zamanla sinirh tatil sistemleri icinde yer alan devre tatil ve devre miilk
rekreasyon olanaklar1 sunan tatil konutlarindan yilin belli bir donemi igin
kullanma yada istege bagli olarak miilkiyet hakkini elde etme firsati
saglamaktadir. Ozellikle termal alanlarda devre miilk sistemi ile termal turizm
isletmeciligi tiketicilere oldugu kadar isletmecilere de bazi  olanaklar
sunmaktadir.

Genel olarak diinyada devre tatil ile birlikte devre miilk endiistrisinin
gelismesinde birtakim faktorler etkili olmustur. Bu faktorleri su sekilde
siralamak miimkiindiir (Sweeney, 1999: 4-5):

e Devre tatilciler konaklama {icretini onceden odedikleri igin harcanabilir
gelirden yiyecek-icecek giderlerine daha fazla pay ayirabilir, hatta kalis siiresini
uzatabilirler. Bu ise isletmeci agisindan daha fazla gelir demektir.

e Marka bagimlilig1 yaratarak igletme acisindan daha ¢ok is hacmi yaratir.

e Isletmeler devre miilk pazarlama programlarindan énemli gelir elde ederler.
Hatta bazi pazarlarda devre miilk programi uygulayan isletmeciler komsu otelin
en onemli tek misterisi gibidir.

e Devre miilk ile pazarlanan {nitelerin  doluluk oran1 %80-%90’lara
ulagmaktadir.

e Isletmesinin temel faaliyetlerini ve daimi personel kullanimin siirekli
kilmaktadir.

e Isletme devre miilke konu bagimsiz boliimlerin disinda diger atil odalari
devreye sokarak, nakit akimmi sabit tutabilmekte ve alacaklari
hizlandirabilmektedir.

e Otel odalarinin 6zelliklerini korumasini saglamakta, tiim hizmetlerin yerine
getirilmesinde 6nemli rol oynamaktadir.

e Capraz pazarlama firsatlar1 ile markanin pazarda daha fazla yayilmasina
yardimct olmaktadir.
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e Devre miilkiin turizm isletmeleri isletmeleri ile entegrasyonu nitelikli insan
kaynaklari kullanimimi saglamakta ve kariyer gelistirme firsatlar1 sunarak
uzmanlagma yaratmaktadir.

Devre miilk sistemi ile ¢alisan oteller sunduklart hizmetlerle diisiik ve
yiiksek sezon arasindaki doluluk farklarini indirmekte, oteldeki kar merkezleri
(restorant, bar) ve rekreasyon imkanlar (golf, tenis gibi) ile saglanan gelirlerde
artig saglamaktadir. Ayrica sezonluk doluluk oranini belli bir diizeyde tutmakla
kalmay1p, ayn1 zamanda personel devir hizin1 diisiirmekte, personelin egitimini
ve kalitesinin iyilestirilmesini zorunlu kilmaktadir (Terry, 1994: 330).

Devre miilk sistemi turizm sezonunun uzamasi, doluluk oranlarinin
yiikselmesi, iirtin kalitesinin artmasi gibi énemli hususlarda turizm sektoriine
katkida bulunmaktadir.

Tiirkiye’de devre miilk sistemi uygulayan termal turizm isletmeleri ile
diger termal otel isletmelerinin tutundurma karmasi elemanlarina yonelik
faaliyetlerini karsilastirmak, devre miilk sistemi ile tutundurma karmasi
elemanlar1 arasindaki iliskinin yoniinii tespit etmeye ¢alismak bu ¢alismanin
asil nedenini olusturmaktadir. Bdylece devre miilk sisteminin tutundurma
karmasi elemanlar1 tizerinde ne gibi etkiler yarattigi ve bu etkinin isletmeye
nasil yansidigi belirlenmis olacaktir.

Tirkiye’de termal merkezde yer alan ve devre miilk sistemi ile
isletmecilik yapan sadece 7 adet tesis bulunmakta olup, 6 adedine ulasilmis ve
arastirma kapsamina alinmistir. Bu tesislerden 5°i isletmeye acik olup bu
isletmelerden 4’ti devre miilk  sistemi, 1’1 ise devre tatil sistemi ile
caligmaktadir. Diger 2’si ise heniiz yatinm asamasinda olmasina ragmen
pazarlama faaliyetlerinde bulunduklar1 ve gonderilen anket formlarim
cevaplandirdiklar: igin arastirmaya dahil edilmistir. Ayrica karsilastirma
yapmak iizere 20 adet termal otel isletmesi arasgtirma kapsaminda
degerlendirilmistir.

Kaplica bolgesinde devre miilk sistemi uygulayan tesislerle ilgili
bulgular anket ve yiiz yiize gériisme yontemiyle, termal otel isletmeleriyle ilgili
bulgular ise posta yoluyla anket yapilarak elde edilmistir. Termal otel
orneklemesinde Turizm Isletme Belgeli bir, iki iig, dort ve bes yildizli mevcut
24 tesis ele alinmistir. Postayla yapilan anketlerin geri doniis oran1 yaklasik %
80 olarak gerceklesmistir. Hazirlanan anket formlari doldurmali ve ¢oktan
segmeli sorulardan olusmaktadir. 17 Temmuz- 21 Kasim 2001 tarihleri
arasinda yapilmis olan anketler sonucu devre miilk isletmelerinden den elde

97



Murat Selim Selvi

edilen bulgular iizerinde durum analizi yapilmistir. Termal otel isletmeleri ile
ilgili elde edilen bulgular ise SPSS istatistik programinda islenmis, ¢ikan
sonuglara kilgisel yorumlar da eklenmistir.

2. Devre Miilk Sistemi Uygulayan Termal Turizm isletmelerinin Satis ve
Pazarlama Faliyetlerine Iliskin Bulgular

Devre miilk sistemi uygulayan termal turizm isletmelerinin satig ve
pazarlama yoneticilerine yonelik yapilan anket calismasinda elde edilen
bulgular ayrintili olarak EK 1°de sunulmakta olup, asagida 6zetlenmektedir.

Tiirkiye’de kaplica bolgesinde devre miilk sistemi uygulayan termal
turizm isletmelerinde ortalama doluluk orani %70-80 arasindadir. Isletmeler
agirlikli olarak satislarini ilkbahar ve yaz aylarinda gergeklestirmektedirler. Yaz
aylarindaki satislarin artmasinda kamu ve 6zel sektor ¢alisanlarinin yillik ticretli
izin haklarin1 yaz doneminde kullanmak istemeleri, ilk ve orta dereceli okullarin
yine yaz mevsiminde tatile girmesinin 6nemli etki yaptig1 belirtilebilir. ilkbahar
mevsimindeki satiglarin ise genelde emekli, serbest meslek sahibi ya da
calismayan kisilere yapilmaktadir.

Isletmeler pesinati diisiik tutmakta, kredili satislar yaparak uzun vadeli
secenekler sunarak iktisadi olanaklar1 kisitl dar ve orta gelirli tliketiciler i¢in
odeme kolayhig1 saglamaktadir. internet ile satis yapan isletme sayisi hem az
hem de toplam satislar icindeki payr %5°’i ge¢memektedir. Isletmeler
tutundurma karmasi elamanlarindan birinci sirada kisisel satis ikinci sirada ise
reklama agirlik vermektedir. Devre miilk tiiketicileri genelde tavsiyelerle devre
miilk satin aldiklari, dolayisiyla “agizdan agiza reklam” yapmak suretiyle
isletmenin pazarlama faaliyetlerine katkida bulunmaktadir. Ayrica igletmeler
kismen fiyat indirimi haricinde diger satig gelistirme araglarii kullanmadan
devre miilk satislarini gerceklestirmektedirler. Bu ise isletmeye fazla bir
tutundurma biitgesine sahip olmadan satislarini yapma firsatt vermektedir.
Ancak isletmenin devre miilk satislarinda 6zellikle yoneticilerin yogun kisisel
satis cabalar1 son derece Onemli olmaktadir. Halkla iliskiler agisindan ise
isletmelerin diger isletmelerle, yakin ¢evresi, is alemi, yerel ve kamu kurumlari
ve sivil toplum kuruluslart gibi kesimlere yonelik fazla bir  faaliyet
yuriitilmemektedir. Baska bir deyisle devre miilk uygulamasi tiiketiciye
sagladigi onemli avantajlar ile satis asamasinda isletmenin  tutundurma
cabalarina ciddi dlgiide kolaylik saglamakta ve katki yapmaktadir. Bu katkinin
ise isletmenin satis ve pazarlama maliyetlerini azaltacagi olasidir.
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Isletmelerin tutundurma planinda &ncelikli amaci piyasada heniiz yeni
olduklart i¢in pazar paylarini artirmaktir. Tutundurma faaliyetlerinde daha ¢ok
reklam ajansi ve seyahat acentelerini kullanmaktadirlar. Isletmeler daha ¢ok
tiiketici ve galisanlara yonelik satis gelistirme faaliyetlerinde bulunurken, fiyat
indirimi ve ikramiye dagitimi en c¢ok kullanilan satig gelistirme araci
olmaktadir. Isletmelerde kisisel satis cabalarinda yoneticilerin yanisira satis
elamanlar da etkilidir. isletmeler reklamlarin1 genelde kendi satis ve pazarlama
departmanlarina yaptirmakta olup, en dnemli reklam araci olarak tv ve radyoyu
kullanmaktadirlar. Bu ise tiiketiciler {izerinde 6nemli etki yaratirken bu etkinin
tanitma ve bilgilendirme iizerinde yogunlastig1 goriilmiistiir. Isletmeler imaj
olusturmada en ¢ok resim ve fotograflar ile ¢esitli organizasyonlardan
yararlanmaktadir.

3. Termal Otel Isletmelerinin Satis ve Pazarlama Faaliyetlerine iliskin
Bulgular

Termal otel isletmelerinin satis ve pazarlama yoneticilerine yonelik
yapilan anket g¢aligsmasinda elde edilen bulgular ayrintili olarak EK 2’de
sunulmakta olup, asagida 6zetlenmektedir.

Arastirma kapsaminda degerlendirilen Turizm Isletme Belgeli termal
otel isleltmeleri 2 gruba ayrilmis olup asagida bu gruplar belirtilmistir.

1. grup: Bir, iki ve {i¢ y1ldizli termal oteller.
2.grup: Dort ve bes yildizli termal oteller.

Buna gore tablo 1 asagidaki gibi 6zetlenebilir. Her iki grup isletmelerde
de internet satis oranlar1 oldukga diisiik diizeyde olmakla birlikte birinci grup
isletmelerin yillik doluluk ve internet satis oranlar1 ikinci gruba gore daha
dusiiktiir. Yine her iki grup isletmelerde de tutundurmada esas amag pazar
paymi artirmak olup, araci kurum olarak seyahat acentas: kullanilmakta, satis
geligtirme araglarindan tiiketicilere yonelik olarak fiyat indirimi yapilmakta,
aracilara yonelik olarak fuar ve sergiler 6n planda tutulmakta, ¢alisanlara
yonelik olarak da ikramiye ve prim verilmektedir. Kisisel satis faaliyeti ikinci
grup isletmelerde daha ¢ok yoneticilerin gabasi, birinci grup isletmelerde ise
isletmenin tiim satis giicti ile yapilmaktadir. Birinci grup isletmeler daha ¢ok
yurtigi ikinci grup isletmeler ise hem yurti¢i hem de yurtdisi reklam yapmakta
olup ikinci grup isletmelerde reklam faaliyetleri ¢ogunlukla kendi pazarlama
departmanlar1 tarafindan yapilmaktadir. Her iki grup isletmeler igin en ¢ok
kullanilan reklam araci gazete ve dergiler olup, ikinci siray1r tv ve radyolar
izlemektedir. Birinci gruptaki isletmelerin reklamlar ile tiiketiciler {izerinde
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birakmak istedigi etki tanitma olurken ikinici gruptaki isletmeler i¢in birakilmak
istenen etki bilgilendirme ve tatnitma agirlikli olmustur. Her iki grup
isletmelerde kullanilan duyurum faaliyeti resim ve fotograf olmustur.

Arastirmada birinci ve ikinci grup termal otel isletmelerinin statiisii,
doluluk orani ve pazarlama agisindan tutundurma karmasi elamanlar1 arasindaki
iliski incelenmek istenmistir. Bu iliskinin belirlenmesi agisindan asagidaki
gapraz tablolara yer verilmesi uygun goriilmiistiir.

Tablo 1: Termal Otel Isletmelerinde Yildiz Sayisi, Yillik Doluluk Orani ve Satis
Gelistirme Arasindaki Iliskiye Yénelik Capraz Tablo

Yildiz sayist Doluluk orani Say1 | Satis gelistirme Toplam
icindeki ytlizde

Say1 | Yiizde
Bir iki ve lic %61-65 2 100,0% 2 [100,0%
y1ldizl1 oteller Toplam 2 100,0% 2 1100,0%
%351-55 2 25,0% 2 | 25,0%
%66-70 4 50,0% 4 150,0%
Dart ve bes %71 ve daha fazla | 2 25,0% 2 [25,0%
yildizli oteller Toplam 8 100,0% 8 [100,0%

Tablo 1’e gore birinci grup termal otel isletmeleri arasinda %61-65
doluluk oranina sahip 2 otel, ikinci grup otel isletmeleri arasinda ise %51-55,
%66-70 ve %71 ve daha fazla doluluk oranlarina sahip toplam 8 isletme satis
gelistirme faaliyeti uygulamaktadir.

Tablo 2: Termal Otel Isletmelerinde Yildiz Sayisi, Yillik Doluluk Oran1 Ve
Reklam Arasindaki iliskiye Yonelik Capraz Tablo

Y1ldiz sayist Doluluk orani Say1 | Reklam i¢indeki Toplam
yiizde
Say1 | Yiizde
%350 ve daha az 2 50,0% 2 [50,0%

Bir iki ve iic %51-55 1 25,0% 1 |25,0%
yildizli oteller %61-65 1 25,0% 1 |25,0%
Toplam 4 100,0% 4 1100,0%

%51-55 2 40,0% 2 | 40,0%

Dort ve bes %61-65 1 20,0% 1 |20,0%
yildizli oteller %66-70 2 40,0% 2 ] 40,0%
Toplam 5 100,0% 5 1100,0%
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Tablo 2’ye gore birinci grup termal otel isletmeleri arasinda %50 ve
daha az, %51-55 ve %61-65 doluluk oranina sahip 4 otel yurti¢i reklam
verirken, ikinci grup otel isletmeleri arasinda ise %51-55, %61-65 ve %66-70
doluluk oranlarina sahip toplam 5 isletme gerek yurti¢i gerek yurtdisi reklam
faaliyeti yapmaktadir.

Tablo 3: Termal Otel Isletmelerinde Yildiz Sayisi, Yillik Doluluk Oran1 Ve Halkla
iliskiler Ve Duyurum Arasindaki iliskiye Y&nelik Capraz Tablo

Yildiz sayisi Doluluk orani Sayr | Halkla iliskiler Toplam
ve duyurum
icindeki ytizde

Say1 | Yiizde

Bir iki ve iic %150 ve daha az 1 100,0% 1 100,0%
yildizl oteller Toplam 1 100,0% 1 ]100,0%
%61-65 2 50,0% 2 | 50,0%

Dort ve bes %66-70 2 50,0% 2 | 50,0%
yildizli oteller Toplam 4 100,0% 4 [100,0%

Tablo 3’e gore birinci grup termal otel isletmeleri arasinda %50 ve
daha az doluluk oranina sahip 1 otel, ikinci grup otel isletmeleri arasinda ise
%61-65 ve %66-70 doluluk oranlarina sahip toplam 2 isletme halkla iligkiler
ve duyurum faaliyeti yapmaktadir.

Tablo 4: Termal Otel Isletmelerinde Yildiz Sayisi, Yillik Doluluk Orani Ve
Kisisel Satis Arasindaki iliskiye Y&nelik Capraz Tablo

Yildiz sayist Doluluk orani Say1 Kisisel satig Toplam
icindeki ytlizde

Say1 | Yiizde
Bir iki ve iic %61-65 2 66,7% 2 | 66,7%
yildizli oteller %66-70 1 33,3% 1 33,3%
Toplam 3 100,0% 3 [100,0%

%150 ve daha az 1 16,7% 1 16,7%
Daort ve bes %51-55 2 33,3% 2 | 33,3%

yildizli oteller %61-65 1 16,7% 1 |16,7%
%66-70 2 33,3% 2 |33,3%
Toplam 6 100,0% 6 |[100,0%

Tablo 4’e gore birinci grup termal otel isletmeleri arasinda %61-65 ve
%66-70 doluluk oranina sahip 3 otel, ikinci grup otel isletmeleri arasinda ise
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%50 ve daha az, %51-55, %61-65 ve %66-70 doluluk oranlarina sahip toplam
6 isletme kisisel satis faaliyeti yapmaktadir.

4. Sonug¢ ve Oneriler

Devre tatil daha ¢ok turizm tiiketiciligi konumunda iken devre miilk ise
ikinci konut anlaminda birr yatirim goriiniimiindedir. Devre miilk ve devre tatil
oncelikle, gelecege iliskin tatil olanagi saglamak icin satin alinmalidir. Clinkii
her tesis ayr1 ozellikler tasimakta, tekrar satilma degeri ise kurulus yerine,
bagimsiz boliimiin biiyiikliigiine, kalitesine, sundugu hizmetlere, devrenin
icinde bulundugu sezona, arz ve talebe, yasal miilkiyet sekline, kullanim
stiresinin durumu gibi pek c¢ok etkene baglidir. Kaldi ki, bugiin ¢ok cesitli
dilimlere ayrilmis bir pazar yapisi vardir ve devre tatilin yeniden alinip-satildigi
merkez durumunda bir pazar yeri mevcut degildir. Genellikle tiim yeniden satis
islemleri nakit olarak alic1 ve satict arasinda pazarlik destekli yapilmaktadir.

Termal otel isletmeleri spesifik tiirde olan termal iirtine dayali hizmet
verdigi i¢in genelde tiiketiciler agisindan olduk¢a maliyetlidir. Tirkiye’de
Sosyal Giivenlik kurumlarinin termal tedavi ve sagligi koruma amagli olarak
termal tesislerde yapilan harcamalarin tamamint ya da bir kismim
karsilayamamaktadir. Sonugta  yil boyu agik olan bu isletmelerin yillik
ortalama doluluk oranlar disiik kalmaktadir. E-ticaret uygulamalar1 termal iriin
pazarlamasinda oldukga az olup, isletmeler satis ve pazarlama cabalarinda en
cok satis gelistirme tekniklerini kullanmaktadirlar.

Bir diger onemli sonug¢ ise doluluk oranlari digerlerine gére daha
yiiksek olan dort ve bes yildizli tesisler tutundurma karmasi elamanlarini diger
distik yildizli otellere gore daha ¢ok kullanmaktadirlar.

Kaplica bolgesindeki devre miilk islemeleri iktisadi olanaklar1 kisitl
tiiketiciler agisindan sosyal turizm islevi gormektedir. Termal otel isletmelerine
gore, devre miilk sistemi isletmelerin y1l boyunca ortalama doluluk oranlarini
ve isletmelerin termal iirlin satiglarini artirmaktadir. Termal otel isletmelerinde
tutundurma faaliyetleri ve dolayisi ile tutundurma biitgesi devre miilk sistemi
uygulayan diger isletmelerden daha fazla olmaktadir. Diger taraftan kaplica
bolgesinde devre miilk sistemi uygulamasinin tiiketiciye sagladigi avantajlar
isletmenin satis ve pazarlama c¢abalari kapsaminda avantaja doniiserek
isletmenin pazarlama faaliyetlerini olumlu yonde etkilemektedir. Ciinki daha
once doyum saglamis tiiketicilerin tavsiyeleri dogrultusunda agizdan agiza
reklam sayesinde bilgilendirilen potansiyel tiiketiciler isletme agisindan fiili
tiiketici olmaya hazir kitle gibidir. Bu ise isletmelerin satis ve pazarlama
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faaliyetlerini kolaylastirmakta hatta pazarlama maliyetlerini azaltici etki
yapmaktadir.

SUMMARY

Health tourism could not been enough developed in spite of many
thermal resources in Turkey. Marketing of Thermal product offers many
opportunities in Turkey such as, contribution domestic tourism due to
extending tourism to twelve months and both citizens and European senior
tourist. In this study, promotion activities of thermal tourism operators which
market thermal product by using timeshare (property owmership) at spa centers
and other thermal hotel operators is compared with each others and stressed the
probable affects of timshare applications to the operators as a marketing tool of
thermal product
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