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OZET

Insanlik tarihinde ¢ok sayida salgin hastalik goriilmiis, bunlar saglik alaninda
baslayip sosyal ve ekonomik krizlere yol agcmistir. Salgin hastaliklarin etkileri,
hastaligin kendine has 0Ozelligi, miicadele yoOntemleri ise tibbi-farmakolojik
gelismelere gore degisim gostermistir. Aralik 2019°dan itibaren tiim diinyay1 etkisi
alana Covid-19 koronaviriis pandemisi de ge¢miste oldugu gibi yasamin her alanini
etkilemistir. Sosyal yasamdan egitime, iiretim ve ticaretten pazarlamaya, mesai
saatlerinden c¢alisma kosullarina kadar pek cok noktada kisitlama ve diizenlemeler
s0z konusu olmustur. En ¢ok etkilenen sektorler arasinda ise insanlarin kalabalik
olarak bir arada oldugu spor ve spor pazarlamasi ilk siralarda yer almistir. Ozellikle
spor salonlarinin faaliyetlerine ara verilmesi ve getirilen kisitlamalar ¢ok sayida
calisan1 ve miisterisi bulunan bu isletmeleri iiyelik iptali, kayit dondurma ve yeni iiye
bulma noktasinda zora sokmus ve cesitli pazarlama stratejileri gelistirmeye
yoneltmistir. Bu kapsamda hazirlanan c¢aligmanin amaci Covid 19 pandemisi
siirecinde spor kuliiplerinin yasadiklar1 sorunlari, pandemi doéneminde alinan
onlemleri ve uygulanan pazarlama stratejilerini ortaya koymaktir. Bunun i¢in de
calismada Istanbul ilinde faaliyet gosteren 10 fitness kuliibiinde ydnetici olarak gorev
yapan 20 katilimci ile yar1 yapilandirilmig goériisme sorulart ile bir arastirma
yaptlmistir. Nisan-Mayis 2021 doneminde yapilan arastirma sonucunda fitness
kuliiplerinin yoneticilerinin spor pazarlamasi acgisindan dncelikle miisterileriyle her
tirli kanaldan iletisime 6nem verdikleri, stirekli bilgilendirme yaptiklari, mevcut
miisterileri elde tutabilmek {izere ilave Onlemler aldiklari, yeni miisteriler
kazanabilmek i¢in ¢aba gosterdikleri ve pandemi sonrasi i¢in iyimser bir beklentide

olduklar1 goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Covid-19 Pandemesi, Spor, Spor Pazarlamasi, Spor

Kuliipleri.



SUMMARY

Many epidemic diseases have been seen in the history of humanity, which started in
the field of health and led to social and economic crises. The effects of epidemic
diseases, the specific characteristics of the disease, and the methods of struggle have
changed according to medical-pharmacological developments. The Covid-19
coronavirus pandemic, which has affected the whole world since December 2019,
has also affected all areas of life as in the past. There have been restrictions and
regulations at many points from social life to education, from production and trade to
marketing, from working hours to working conditions. Among the sectors most
affected, sports and sports marketing, where people are together in large numbers,
took the first place. Especially the suspension of the activities of sports halls and the
restrictions imposed forced these businesses, which have a large number of
employees and customers, to cancel membership, freeze registration and find new
members, and led them to develop various marketing strategies. The aim of the study
prepared in this context is to reveal the problems experienced by sports clubs during
the Covid 19 pandemic, the measures taken and the marketing strategies applied
during the pandemic period. For this purpose, a research was conducted with 20
participants working as managers in 10 fitness clubs operating in Istanbul province
with semi-structured interview questions. As a result of the research carried out in
the period of April-May 2021; In terms of sports marketing, it has been observed that
the managers of fitness clubs primarily attach importance to communication with
their customers through all kinds of channels, constantly inform, take additional
measures to retain existing customers, strive to gain new customers and have an

optimistic expectation for the post-pandemic.

Keywords: Covid-19 Pandemic, Sports, Sports Marketing, Sports Clubs.
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GIRIS

Insanlik tarihinde pek ¢ok defa goriilen endemik ve pandemik hastaliklar,
ortaya ¢iktig1 toplumlarda sosyal ve ekonomik olarak krizlere yol agmistir. Bu tiir
hastaliklarin etki dereceleri ise miicadele ve tedavideki basarilara gore degisim
gdstermistir. Veba, Ispanyol Gribi, Kolera gibi diinya capinda goriilen ve
milyonlarca insanin oliimiine yol acan pandemilerin tedavisi bulunmus olmakla
birlikte AIDS, Sars, Mers gibi hastaliklarin tedavileri ise heniiz bulunamamustir.
Nitekim en son yasanan ve resmi verilere gore Aralik 2019’da 6nce Cin’de daha
baslayip daha sonra tiim diinyaya yayilan Covid-19 koronaviriis pandemisine karsi
as1 gelistirme cabalar1 da yaklasik bir yi1l sonra sonu¢ vermistir. Ancak bu siiregle

milyonlarca insan etkilenmis ve etkilenmeye de devam etmektedir.

Covid-19 koronaviriis pandemisi, bir saglik krizi olarak baslayip daha sonra
yasamin tiim alanlarinda etkili olan krize doniismiistiir. Bu siirecte alinan énlemler ve
miicadele ¢abalar1 kapsaminda kapatma kararlar1 ve kisitlamalar ¢alisma yasaminm
dogrudan etkilenmistir. Pandeminin etki derecesine ve bilim insanlarinin goriislerine
gore kapatma-kisitlama uygulamalar1 zaman zaman kademeli olarak kaldirilmis, etki
artinca da geri getirilmistir. Ozellikle kapal1 ve ¢ok sayida insanm bir arada oldugu
yer ve mekanlara yonelik daha siki dnlemler s6z konusu olmustur. Tiirkiye’de resmi
olarak ilk tepki ve oOnlem adimlari 10 Ocak 2020°de T.C. Saghk Bakanhi:
biinyesinde Bilim Kurulu kurulmas: ile baslamistir. Ilk nlemler havaalanlarinda
alinmistir. Bakanlik yurt disindan 6zellikle de Cin’den gelen yolcular i¢in termal
tarama uygulamas: baglatmig, pozitif vakalarin da karantinaya alinacagini
duyurmustur. Vakalar ortaya g¢ikmasima istinaden Tiirkiye once Cin daha sonra
Avrupa ve pek ¢ok iilke ile ucuslarini durdurmus veya siki protokoller uygulamaya
baglamistir. 2020 Mart ayinda kademeli olarak egitim kurumlari, dini kurumlar,
igyerleri, calisma sekilleri, sosyal yasam vb. neredeyse tiim alanlarda sokaga ¢ikma
yasaklar1 dahil olmak iizere tedbirler alinmistir. Basta Saghik Bakanligi ve Bilim
Kurulu olmak iizere, hiikiimet yetkilileri tedbirler kapsaminda kendi sorumluluk
alanlarinda agiklamalar yaparak iilke genelinde pandemi ile miicadele siirecini

baslatmustir.



Pandemik etkinin ortaya ¢ikmasiyla beraber spor ve spor yapilan alanlar bu
kapsamda tedbirlerin ilk devreye alindigi mecralardan biri olmustur. Bu kapsamda
Mart 2020°den itibaren Tiirkiye’de pandemi halinin ilan edilmesiyle birlikte Saglik
Bakanlig1 uhdesindeki Bilim Kurulu tavsiyeleriyle tiim sektorler i¢in yeni duruma
icin bir rehber ve yoOnerge hazirlanmistir. 25 Haziran 2020 tarihinde yayimlanan
“Covid-19 Salgin Yonetimi ve Calisma Rehberi” ile her sektordeki kurum, isletme
ve faaliyetlerin nasil siirdiiriilecegi belirtilmis, denetim ve kontrol sorumlulugu ise

belediye ve valiliklere verilmistir.

Alinan 6nlemler spor salonlarin1 ve dogal olarak spor pazarlamasini dogrudan
etkilemis, ilk etapta yeni iyelik almamadigi gibi {yelik iptalleri ve kayit
dondurmalar olmustur. Bu durum spor salonu isletmecileri ve yoneticilerini krizle
kars1 karsiya getirmistir. Oncelikle mevcut iiyelerin korunmasi ve daha sonra yeni
tiye kazanimi konusunda spor pazarlamasi baglaminda stratejiler gelistirmeyi zorunlu
kilmigtir. Ornegin resmi tedbirler ek olarak spor salonu yoneticileri, resmi
yonergelere ek olarak giliven olusturabilmek i¢in ek onlemler alma yoluna gitmisler,

mevcut ve potansiyel miisterilerle siirekli iletisime agirlik vermislerdir.

Ug béliim halinde hazirlanan bu ¢alismanin birinci béliimiinde tarihte gériilen
salgin hastaliklar iligkin kisa bir 6zet yapildiktan sonra Aralik 2019°dan itibaren tiim
diinyay1 etkisi altina alan ve halen devam eden Covid-19 koronaviriis pandemisi
hakkinda aciklamalar yapilmustir. Ikinci boliimiinde, ¢alismanin konusu olan
pandemi doneminde spor pazarlamasi ile pandeminin etkiledigi sektorlerin sektorler
igerisinde ilk siralarda yer alan spor salonlarina olan etkilerine genis yer verilmistir.
Calismanin iiclincli boliimiinde; pandeminin spor salonlarina etkilerinin tespit
edilebilmesi i¢in Istanbul ilinde yer alan 10 spor salonunda yonetici olarak gdrev
yapan 20 katilimcr ile yarit yapilandirilmis goériisme sorular ile siirdiiriilen bir

arastirmanin sonuclarina yer verilmistir.



BIRINCi BOLUM
COVID 19 PANDEMISI

1.1. Salgin Hastahklar

Pandemik potansiyeli olan bulasic1 hastaliklarin ortaya c¢ikist ve yayilmasi
insanlik tarith boyunca hep s6z konusu olmustur. Pandemilere yol acan bir¢ok
bulasici hastaligin, lireme, avlanma, yeme, kulanma vb. ile kiiresel ticaret faaliyetleri
yoluyla ¢ogunlukla hayvanlardan insanlara gectigi ya da yasam bolgesindeki hijyen
kosullarindan ileri geldigi bilinmektedir. Hastaliklar ortaya ¢iktiginda ise donemin
kosullarina gore izolasyon, karantina ve sinir kontrolii gibi halk sagligi 6nlemlerinin
uygulanmasi, bulagici hastaliklarin yayillmasini engellemeye ve toplumun yapisini

korumaya yardime1 olmustur.

Salgin hastaliklar, insandan insana enfeksiyonun yayilmasmin bir sonucu
olarak bulasan hastalik salgmlaridir. Veba, kolera, Ispanyol Gribi, Hong Kong Gribi,
SARS, H7NO, Ebola, Zika vb. gibi tarihte kaydedilmis bir¢ok dnemli hastalik salgini
olmustur. Bu salginlar insan saglig: iizerinde kitlesel 6liimlere yol actig1 gibi sosyal,
ekonomik ve siyasal alanlarda degisimlere ve krizlere yol agmistir. Salgin hastaliklar
konusunda mitolojik pek c¢ok Oykii, inang, ritiiel, yakistirma ve kavramlar ileri

surilmektedir.

Insanlik tarihinin basindan beri, salgin hastaliklardan meydana gelen kitlesel
oliimler, 6teki hastaliklardan tiimiinde farkli yorumlanmistir. Bu tiir salginlara dini ve
kiiltiirel anlamlar yiiklenmistir. Ozdemir’e (2005, s. 15) gére yeryiiziinde insanlardan
once hastaliklar vardir. Eski ¢aglarda aniden ortaya ¢ikan ve ¢ok sayida kisinin
Olimiine neden olan salgmlar dogaiistii bir takim gii¢lerle agiklanmistir. Tarihi
kayitlarda yer aldig iizere Avrupa’da insanlar, hastaliklarin “Tanri’n gazabi oldugu”
diisiincesinde ike Hintliler ve Cinliler ise bazi hastaliklarin hafif asamasinda bilingli
olarak temas edilmesinin hastaliklarin daha sonra olusmasina karsi bir direng

saglayacagini fark etmislerdir (Ozdemir, 2005, s. 16).

Bilinen bir gergek olarak salgin hastaliklar yasandig: tilkelerde veya cografya
da cok ciddi olumsuz ekonomik ve sosyal sonuglara neden olmustur. Veba,

HIV/AIDS, ispanyol Gribi, Asya Gribi, Tifiis, Ebola, Kolera vb. salgmlarda



milyonlarca insan yasamini yitirmis ve yitirmeye devam etmektedir (Yolun, 2012, s.
11-14). Bu nedenle salginlar, insanlik tarihi boyunca 6nemli degisikliklere ve tarihsel
siiregte biiyiik degisimlere neden olmustur. Ornegin salginlar bazen insanlarin yasam
tarzlarinda radikal degisikliklere, bazen devletlerin ¢6kmesine ve yeni donemlerin
baslangicina yol agmustir. Salgin hastaliklar sadece toplumlar, hiikiimetler ve
uluslararasi diizeyde degil, salginla birlikte yasamanin ifadesi olan “yeni normal”
tiiriinden bir yasam bigimi ortaya ¢ikarmistir (Ozden ve Ozmat, 2014, s. 64- 66).
Diger yandan tarihte goriilen pek ¢ok salgin hastaligin yasandigi ve bunlarin da
sayist milyonlarla ifade edilen oOliimlere neden oldugu bilinmektedir. Salgin
hastaliklarin etkileri, hastaligin kendine has 6zelligi, miicadele yontemleri ise tibbi-

farmakolojik gelismelere gore degisim gostermistir.

Salgin hastalik kavraminin tanimlanmasinda tibbi literatiirde pandemi ve
epidemi kavramlar1 kullanilmaktadir. Tiirkgede salgin anlaminda olarak kullanilan
“Pandemi”, eski Yunanca’da “tim” anlamina gelen “pan” sozciigii ile “insanlar”
anlamima gelen “demos” sozciiklerinin birlesimi ile iiretilmis bir saglik terimidir.
Pandemi, bir kitaya veya diinyaya yayilmis ve bu satihta etkisini gosteren salgin
hastalik olarak kabul edilmektedir. Pandemi kavrami esasen cografi yayilmay: ifade
etmek tizere kullanilmaktadir. Ayrica bir hastaligin kontrolden ¢ikarak veya genis
alana yayilarak niifusun biiyiik bir kismini etkilemesi durumu da “epidemi” olarak
tanimlanmaktadir. Kisaca epidemi hastaligin etkisini pandemi ise yayilimini ifade
etmektedir. Bu kavramlara ek olarak endemi ise bir hastalik durumunun dar bir
alanda etkili olmas1 hali i¢in kullanilmaktadir (TUBA, 2020, s. 21; Budak ve
Korkmaz, 2020, s. 63). Bu agiklamalara gore pandemi yaygin olmakla birlikte eger

tolum ve insan saglig1 lizerinde etkili oluyorsa epidemi olarak nitelenmektedir.

Salginlara doniisen bulasici hastaliklar, mikroorganizmalarin ya da onlarin
toksik irilinlerinin dogrudan ya da dolayli yollardan duyarli kisilere ge¢mesiyle
olusur. Enfeksiyon etkeni, saglam kisilere direkt olarak kaynaktan bulasabildigi gibi
vektorlerle mekanik ve biyolojik olarak tasinarak, havayla ya da esya gibi araglarla
da bulasabilmektedir. Salginlar, insanlik tarihinin basindan beri insanlar1 etkisi altina
alarak toplumsal saglik sorunlarina yol agan 6nemli bir tehdit unsuru olmustur (Alp-

Mese, 2020, s. 2-4).



Diinya Saglik Orgiitii (DSO), ii¢ temel kritere gére bir durumu salgin olarak
gormektedir. Bu kriterler, (1) etkenin yeni bir viriis veya mutasyona ugramis bir ajan
olmasi, (2) insanlara kolayca gegebilmesi, insandan insana kolay ve (3) siirekli bir
sekilde bulasmasidir (UNIDO, 2020). Salginlarin ortak 6zelligine bakildiginda ise
genellikle ikinci dalganin yasanmasidir. Salgin hastaliklara yol agan mutasyon
gosteren viral olaylar ise “influenza pandemileri” olarak nitelendirilmektedir (Sezen,
2009, s. 21). Tarihte goriilen, sosyal ve ekonomik pek c¢ok etkiye neden olan bazi
salgin hastaliklar hakkinda asagida genel agiklamalar yapilmistir.

1.1.1. Veba

Tarih boyunca, salgin hastaliklar insanligi zor duruma sokmus, bazen tarihin
akisini degistirmis ve bazen tiim medeniyetlerin sonunu getirmistir. Insanlik
tarihinde en korkung salginlar arasinda ilk siralarda yer alan ve “Kara Oliim” olarak
adlandirilmigtir. Veba hakkinda ilk bilgiler 5. yilizyillda Sanskritge yazitlarinda
kesfedilmistir. Ilk Veba salgminin muhtemelen Hindistan’dan baslayp yayildig
tahmin edilmektedir. Veba'nin yayilmasinda cesitli goriisler vardir. Ilki, Ipek Yolu
tiiccarlarinin, once ge¢is yollarindaki halklara ve oradan da Avrupa tasidig
yoniindedir. Ikincisi ise ilk dénce Dogu Hindistan ve Cin Anakarasi ile Misir
arasindaki yine tiiccarlar araciligi ile once Misir’a oradan da Avrupa gectigi
seklindedir. Nitekim bu konuda Justinianus Vebasi ad1 verilen salgina iliskin kayitlar

540’11 yillarin basinda Akdeniz ve Avrupa menselidir (Atmaca, 2010, s.103-105).

Veba’nin deniz asir1 yerlerde goriilmesi ve daha sonra tiim diinyaya
yayilmasinda hastaliin baslica bulastiricis1 ve tasiyisi olan kii¢iik memeliler (fareler)
sayesinde olmus, bu memeliler de gemi ve gemi ylikleri arasinda c¢okga
bulundugundan bulasma hizli olmustur. Niifus ve haraketliligin fazla oldugu Dogu
Roma Imparatorlugunda 541 ile 543 yillari arasinda, niifusunun dértte birinde
vebanin ilk dalgasinda 6ldiigii tahmin edilmektedir. Bugiinkii Istanbul olan Baskent
Konstantinopolis'te niifusun yarisinin vebadan 6ldiigii ifade edilmektedir. Vebanin
ilk Once tiiccarlar ve isciler arasinda goriilmesi ekonomik kayiplar1 beraberinde
getirmis, vergi gelirleri azalinca Dogru Roma olumsuz etkilenmistir. Bu durumun
hizlandiric1 etkiye neden oldugu ve 6. yiizyilda Dogu Roma'nin ¢okiisliniin 6niinii

actigini ileri siirenler olmustur (Saribas, 2019, s. 2274-2276).



Vebaya yol acan faktdriin bulunmasi ve hastaligin tanimlanmast ise 1894
yilinda Isvigreli Alexandre Yersin ve Japon Shibasaburo Kitasabo adli doktorlar
tarafindan yapilmstir. Ik bulgulara gore hastalik esas olarak kemirgenlerin, dzellikle
de siganlara has bir hastalik olup, bunlardan insanlara gegen Xenopsylla Cheopis
(Yersinia Pestis) adli bir bakteri tarafindan bulasma meydana gelmektedir. Vebaya
neden olan Yersinia Pestis bakterisinin neden oldugu apse, akciger ve kan atesi

olmak tizere ti¢ tiir hastalik vardir (Heikura, 2002, s. 822-824).

Yersinia pestis bakterisi insanlik tarihinin gidisatini etkileyen ti¢ kiiresel dalga
yaratmistir. Birincisi MS 6. yiizyllda Akdeniz’e yayilmis olan Birincisi Jiistinyen
vebasi, ikincisi 14. yiizyllda Avrupa'da baglamis ve 300 yildan fazla bir siire
araliklarla tekrarlamis olan Kara Oliim, {iciinciisii de 19. yiizyilin sonlarinda Cin'de
baglayarak Cin ve Hindistan'da milyonlarca insanin 6liimiine yol acan tiiridiir. Veba
bakterisinin neden oldugu pandemilerin en bilinen ve en ¢ok ¢alisilani ikinci dalga
olup Avrupa'da 1347 ile 1352 yillar1 arasinda siddetli veba ve daha tehlikeli zatiirre
olarak ortaya c¢ikan kara oliimiidiir. Bu salginin Avrupa'daki niifusun dortte birini
hatta {igte birini 6ldiirdiigii tahmin edilmektedir. Kara Oliim, ortagag Avrupa'smin
ekonomik ve sosyal dokusunu ciddi sekilde sarsmistir. Veba salginin {i¢lincii ve son
dalgas1 ise 1894'te, Hong Kong'a ve oradan neredeyse tiim diinyaya yayilarak Cin'de
patlak vermistir. Avrupa ve Amerika'da nispeten az sayida 6lim olmus, ancak
Hindistan'da veba on yilda on milyondan fazla insanin 6liimiine yol agmustir (Istek,

2017, s. 175-176).
1.1.2. Kolera

Kotii cevre kosullari, temiz olmayan su tiketimi ve bakimsiz yasam
kosullarinin etkisiyle gelisen koleraya iliskin ilk kayitlarin Hindistan ortaya ¢iktigi ve
degisik isimler ile ifade edildigi bilinmektedir. Kolera ilkgaglardan itibaren
Hindistan’da yerlesik bir hastalik olmustur. Elbette burada Hindistan’in cografi
konumu etkili oldugu kadar dinsel, iklimsel ve toplumsal etkenlerin de 6nemli bir
rolii vardir. Koleraya iliskin ilk kayitlar M.O. 500-400’lere dayanmakla birlikte
kaynagi olarak gosterilen yer Hindistan’da Asagi Bengal olarak bilinen biiyiik delta
tizerinde, Ganj ve Brahmaputra Nehirleri arasindaki bolgedir. Kolera, burada

bolgesel olarak her donem goriilmiistiir (Y1lmaz, 2017, s. 29).



Kolera hem ¢ocuklar1 hem de yetigkinleri etkiler ve tedavi edilmezse saatler
icinde oldiirebilmektedir. Kolera, Vibrio cholerae bakterisi ile kontamine olmus
yiyeceklerden veya sudan gegen siddetli akut sulu ishalle birlikte siddetli
dehidratasyona neden olabilen son derece ciddi bir hastaliktir. Bir kiginin kontamine
gida veya su tiikettikten sonra semptom gostermesi 12 saat ile 5 giin arasinda
stirmektedir. Kolera pandemisi 19. ve 20. yiizyillarda Asya'nin digina yedi kez
yayilmistir. Ik salgin 1817'de ve ardindan 1829, 1852, 1863, 1881, 1889 ve 1961
yillarinda baslamis ve sonuncusu giiniimiize kadar devam etmistir (Y1ilmaz, 2017, s.

32; Bakar, 2017, s. 247).

Vebanin etkisi yeni gecmisken 1817 yilinda yerel bir hastalik karakterindeki
kolera, salgin1 doniiserek diinyay: etkisi altina almistir. Diinya genelinde en yikici
pandemiler; 1826-1837, 1840-1849, 1856, 1863-1865, 1879-1884, 1891-1896, 1914-
1918 yillarinda ortaya ¢ikmistir. Bunlardan bazilar1 Tirkiye’ye goriilmiis ve biiyiik
kayiplara neden olmustur. Ornegin Istanbul’da 1830 ve 1914 yillar1 arasinda 1847-
1848, 1865, 1872, 1890, 1892, 1907 olmak iizere toplam 8 kolera salgin1 goriilmiistiir
(Ozdemir, 2005, s. 32).

1.1.3. Ispanyol Gribi

Gegen yiizyihn en etkili salgin hastaliklarindan biri olan Ispanyol Gribini
milyonlarca insanin 6limiine yol agmistir. “1918 Grip Salgini” olarak da bilinen
Ispanyol Gribi, HIN1 influenza viriisiiniin neden oldugu &liimciil bir grip salgindir.
1918’den itibaren yaklasik {i¢ yildan fazla siiren pendemide diinya niifusunun
yaklagik {icte birine takabiil eden 500 milyon insan enfekte olmustur. Ispanyol
gribinin yaklagik 50 milyon kisinin Oliimiine yol ag¢tifi tahmin edilmektedir.
Hastaligin seyrinde carpici derecede yogun bir siyanoz, hipoksi, azalmis biling ve
akut progresif pulmoner 6dem gibi gripten beklenmeyecek kadar siddetli semptomlar

ve komplikasyonlar goriilmistiir (Erdogan 2020, s. 499-501).

“Pandemilerin anas1” olarak da adlandirilan 1918 viriisii, art arda ii¢ dalgada
ortaya c¢ikmustir. 1918 salgininin benzersiz bir 6zelligi, geng¢ yetiskinlerdeki
beklenmedik o6liim sayilart olmustur. Tipik olarak, mevsimsel grip salginlari,
Oliimlerin ¢ogu cok geng ve ¢ok yaslilarda meydana gelen, U seklinde bir 6liim egrisi

ile karakterize edilmistir. Ancak 1918'de Olim egrisi W seklindeydi ve geng



yetiskinlerde ¢ok sayida Olim meydana gelmigtir. 1918 salgini sirasinda 15-34
yasindakiler icin influenza pndmonisi 6liim oranlari, 6nceki yillara gore 20 kat daha
yiiksek ve influenzaya bagli asir1 6liimlerin %99'u 65 yasin altindaki bireylerde
meydana gelmistir. Pandeminin I. Diinya Savasi esnasinda ¢ikmasi devletlerin
verdigi kayiplar1 daha ¢ok artirmistir. Ornegin Amerikan savas zayiatinin neredeyse

%80’1 savastan degil gripten kaynaklanmigtir (Temel ve Ertin, 2020, s. 65).

Tarih boyunca, insani etkilesimler ve ticaret yollarmin salgin hastaliklarin
yayilmasindaki etkinligi, Ispanyol gribinde oldugu gibi salginlarin tiim diinyaya
yayilmasinda kilit faktdrler olmustur. ispanyol gribi salgim diinya capinda énemli
etkilere neden olmustur. Ornegin, 20. yiizyilin ilk ¢ceyregine damgasini vuran Birinci
Diinya Savasi'nin sona ermesinde etkili oldugu ifade edilmektedir (Bayhan 2020, s.
823). Ote yandan, salgin siireci 1929'da baslayan ve ekonomik olarak merkezi bir
kriz olan Biiyilk Buhran'a da yol agtig1 veya dolayli olarak etkili oldugu iddia
edilmektedir (Erdogan 2020, s. 499-501). Ispanyol gribi zamaninda da bugiinkii
Covid-19 Koronaviriis gibi tedavi yontemlerinin sinirli oldugu ve en etkili

korumanin da karantina oldugu goriilmektedir (Bayhan 2020, s. 823).

Ispanyol gribine neden olan influenza viriisiiniin, vahsi hayvanlarin yemek
olarak tiiketilmesiyle yayildigi, 6nce Cin'den ticaret gemileri ile ABD’ye yayilarak
orada ortaya ¢iktig1 tahmin edilmektedir. Bu bakimdan Cin'in baslangi¢ noktalar
acisindan Ispanyol Gribi ve Covid-19 Koronaviriis Pandemisi'nin ortak bir yapiya

sahip oldugu soylenebilir.
1.1.4. Hong Kong ve Domuz Gribi

Ispanyol gribi, kolera derken 1950’lerin sonlarinda yeni bir tiir salgin olarak
Hong Kong Gribi ve yakin da dénemde de domuz gribi basgdstermistir. 1957 yilinda
birincisi ve 1968-1970 yillarinda ikincis olmak iizere Asya Gribi ya da Hong Kong
Gribi ortaya ¢ikmistir. Sahin ve Demir’e (2020, s. 62-63) gére Asya Gribi (birinci
dalga) salgin siirecinde yaklasik iki milyon, Hong Kong Gribi (ikinci dalga) salgin
stirecinde ise yaklasik bir milyon insan salginlara bagli olarak Slmdstiir.” Gribal
salginlardan olan iiglincii tiir hastalik ise Domuz Gribi (2007) ve Kus gribi (2009-
2010) olarak adlandirilmigtir. Asya gribi, domuz gribi ve kus gribi hastaliklarindan
kaynakli1 yaklasik 500 bin 6liim olmustur (Kogak Tufan 2020, s. 155).



Hong Kong gribi, 1968 yilinda ortaya ¢ikmis, influenza A alt tipi H3N2 olarak
bilinen bir viriisiin ortaya ¢ikmasiyla baslamistir. 1968 Temmuz ayinda Cin'de
baslamis ve 1969-70 yilina kadar siirmiistiir. Tahminen bir milyon ile dort milyon
arasinda dliimle sonuglanmistir. 1968 grip salgini diinya ¢apinda nispeten az sayida
Olumle iliskilendirilmesine ragmen, viriis olduk¢a bulasicidir ve hizli bir sekilde

kiiresel olarak yayilmistir (Sahin ve Demir 2020, s. 62-63).

Domuz gribi pandemisi ise HINI tiirlinlin 2009°da ortaya ¢ikmis, adindan
anlasildig1 iizere domuz kaynaklidir. Ik olarak Mart 2009°da Meksika’da goriilmiis,
ayni yil nisan ayinda ABD’de Hastalik Kontrol ve Korunma Merkezi (CDC)
tarafindan HIN1 viriisiin etken oldugu grip vakalari bildirilmistir. Pandemi sirasinda
cocuklar, gen¢ yetiskinler ve hamile kadinlar arasindaki 6lim oram tipik bir grip
mevsimindekinden cok daha yiiksektir ve diinyanin farkli bolgeleri arasinda

ciddiyette 6nemli farkliliklar olmustur (Kogak Tufan 2020, s. 155).

Tarihte yasanan salgin hastaliklar ve bunlara iligkin genel bir bilgi ortaya
konulabilmesi bakimindan Tablo 1’de 15. yiizyildan bu yana yasanan salgin

hastaliklara iliskin 6zet veriler sunulmustur.

Tablo 1. Diinya Tarihinde Yasanan Onemli Salginlar

Salgin Zaman Dilimi  Tip/Cikis Kaynagi Yaklagtk  Oliim
Sayisi

Antonine Salgini 165-180 Cicek  veya  Kizamik 5 milyon
(6ngoriilen)

Justinian Vebas1 541-542 Yersinia pestis  30-50 milyon

(1.Veba Salgini) bakterisi/Fare, Pire

Japonya Cicek Salgim  735-737 Variola major viriisii 1 milyon

Kara Veba 1347-1351 Yersinia pestis 200 milyon
bakterisi/Fare, Pire

Yeni Diinya Cicek 1520 -1600 Variola major virtisii 56 milyon

Salgim

Italyan Vebasi 1629-1631 Yersinia pestis bakterisi/ 1 milyon
Fare, Pire

Londra Biiyiik Vebas1 1665 Yersinia pestis bakterisi 100 bin

Kolera  Pandemileri 1817-1923 V. cholera bakterisi 1 milyondan fazla

(1-6)

Ugiincii Veba Salgim 1885 Yersinia pestis 12 milyon
bakterisi/Fare, Pire

Sar1 Humma 1880°1erin Viriis/Sivrisinekler 100-150 bin

Sonu
Rus Gribi 1889-1890 H2N2 viriis 1 milyon




Ispanyol Gribi 1918-1919 HINI viriis/Domuz 40-50 milyon

Asya Gribi 1957-1958 H2N2 viriis 1.1 milyon

Hong Kong Gribi 1968-1970 H3N2 viriis 1 milyon

HIV/AIDS 1981-giinlimiiz  Viriis /Sempanze 25-35 milyon

SARS 2002-2003 Koronaviriis/Yarasa, Vahsi 770 bin
Kedi

Domuz Gribi 2009-2010 HINI viriis /Domuz 200 bin

Ebola 2014-2016 Ebolaviriis /Vahsi 11 bin
Hayvanlar

MERS 2015-giintimiiz  Koronaviriis/Yarasa, Deve 850 bin

COVID-19 2019-giintimiiz  Koronaviriis/(muhtemelen) 175 bin 807
Pangolin

Kaynak: Turan ve Hamza-Celikyay, (2020: 4).

Genel olarak degerlendirildiginde tarih boyunca insanligin salgin hastaliklarla
miicadelesi s6z konusu olmustur. Ge¢mis tarihlerde yasanan salgin hastaliklara genel
olarak bakildiginda bunlarin gesitli sekillerde ortaya c¢iktigi, bazilarinin giinlimiiz
itibariyle tedavi edilebilir bazilarin ise halen 6liimciil olmaya devam ettigini ifade
etmek miimkiindiir. Bu salgilarin ortak noktasi ortaya ¢ikislarindan itibaren kitlesel
Olimler yol agmalari, ekonomik, sosyal ve siyasal degisimleri de beraberinde
getirmeleridir. Diger yandan salgin hastaliklara farkli anlamlar yiiklenmistir. Ornegin
Avrupa’da salgin hastaliklar “tanrinin gazab1” olarak nitelendirilirken Asya’da
bunlarin tedavisi veya yayilimi konusunda 6nleyici ¢abalar gosterilmistir. Ancak her

haliikarda salginlarin yasandig: toplumlarda yikici etkileri s6z konusu olmustur.
1.2. Covid19 Pandemisi

Diinya Saglik Orgiitiine gore Cin, Covid-19 hastalig1 ve salgin riski hakkindaki
ilk resmi bulgularin1 7 Ocak 2020'de resmi olarak bildirmistir. Cin’in raporunun
ardindan DSO, baslangigta Covid-19 Koronaviriis salgmmin uluslararas: ticaret ve
seyahate miidahale etmedigini ve uluslararasi bir sorun teskil etmedigini aciklamis,
ancak 30 Ocak 2020'de pandemiye doniisiince kiiresel bir acil durum ilan etmistir.
DSO'niin  duyurusundan once Covid-19'un ilk resmi olaylar1 birgok Avrupa
iilkesinde, 6zellikle Rusya, Hindistan ve Iran gibi diger Asya iilkelerinde ve ardindan
ticaret yoluyla Italya, Fransa ve Birlesik Krallik'ta gerceklesmeye baslamstir. Ticaret

ve sosyal etkilesim pendeminin hizlanmasinda etkili olmustur. DSO'niin kiiresel
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olaganiistii hal ilan ettigi bu tarihte, Cin'de yaklagik 60 milyon kisi karantina altina

alimustr.
1.2.1. Ortaya cikis1 ve gelisimi

2019 Aralik ay1 sonunda Cin’in Hubei Eyaletine bagli Wuhan sehrinde nedeni
bilinmeyen viral pndmoni vakalarinin kiimelenme halinde hastaneye basvurularinin
oldugu saptanmistir. 31 Aralik 2019°da kaynag: bilinmeyen ilk pndmoni vakasi yine
Wuhan’da tespit edilmistir. 29 Aralik 2019°a kadar olan 10 giinliikk verilerde akut
solunum sikintist sendromu ile hastaneye yatan bes hastanin bulundugu ve birisinin
vefat ettigi belirtilmistir. 3 Ocak 2020°de Cin’deki ulusal saglik makamlarinin DSO’
ye bildirdigi verilere gore, iglerinde 11 hastanin agir, 33 hastanin stabil oldugu
nedeni bilinmeyen 44 pndmoni vakasit bulunmaktadir. Bilinen ilk vakalar, ates,
oksiiriik, dispne, respiratuvar yetmezlik ve radyolojik olarak goriintiillenen pnémoni
gibi nedenlerle hastaneye basvurmus ve hepsinin Wuhan Giiney Cin Deniz Uriinleri
Toptanci Pazari ile iligkili oldugu bulunmustur. 7 Ocak 2020’de yayinlanan raporda
hastalarin bogaz siirlintiilerinin incelenmesi ile yeni bir potansiyel ajan ortaya
atilmistir. 8 Ocak 2020’de patojenin genetik diziliminin agiklanmasiyla yeni tip

korona virtis tespit edilmistir.

Hastaliktan sorumlu tutulan etkenin yeni tip korona viriis (2019-novel
coronavirus, 2019-nCoV) oldugu 11 Ocak’ta laboratuvar analizleriyle dogrulanmis
ve DSO bu yeni tip korona viriisii 12 Ocak 2020’de duyurmustur. Viriisiin merkezi
kabul edilen Wuhan Giiney Cin Deniz Uriinleri Toptanci Pazarindaki kisilerden
alman 585 numuneden 33’{i 2019-nCoV pozitif ¢ikmistir. Ilk baslarda yarasalardan
insanlara gectigi sanilan yeni tip korona viriisiin insanlara ara konak olarak

pangolinler aracihigiyla gectigi diisiiniilmektedir (Ogiing, 2020, s. 24).

DSO (2020), yeni koronaviriis salginin1 30 Ocak 2020°de “Uluslararas1 Onem
Arz Eden Halk Sagligi Acil Durumu” olarak ilan etmistir. Salgimin biiytkligi
karsisinda Orgiit, iilkeleri saglik sistemlerinin asir1 yiiklenebilecegi hakkinda

uyarmigtir.
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1.2.2. Tanmmmlanmasi ve etkileri

Koronoviriisler (CoV'ler), solunum yolu hastaliklarina neden olabilen bir ¢esit
asit olan RNA viriisleridir. Zarflar tizerindeki sivri u¢lu glikoproteinler vardir. Bu
yiizden elektron mikroskobu altinda tag¢ benzeri bir goriiniime sahip olduklarindan
“Korona” terimi Latince’deki “ta¢” anlamina gelen sozciikle isimlendirilmistir.
CoV’ler, farkli hayvan tiirlerinin solunum sisteminde, karacigerinde, bagirsaklarinda,
ve sinir sisteminde hastaliklara neden olabilmektedir (Mese ve Agagfidan, 2020, s.
15).

CoV’ler havyan ve insan CoV’leri olmak tizere iki tiirde degerlendirilmektedir.
Insanlarda enfeksiyona sebep olabilen yedi tane insan CoV'si (HCoV)
tanimlanmistir. Bunlar HCoV-0OC43, HCoV-HKU1, HCoV-229E, HCoV NLG63,
SARS-CoV, SARS-CoV-2 (COVID-19) ve MERS-CoV’ tiir. Popiilasyonun
%2’sinin CoV igin saglikli tasiyicilar oldugu ve bu viriislerin akut solunum yolu
enfeksiyonlarinin yaklasik % 5-10' undan sorumlu oldugu diistiniilmektedir (Mese ve

Agacfidan, 2020, s. 17-18; FIP, 2020, s. 2).

Hastaligin tanimlanmasi ve kaynagi konusunda ilk zamanlarda ¢esitli goriisler
ileri siirtilmiis ancak uzlas1 saglanamamistir. Aylar sonra as1 ¢alismalarinda mesafe
kat edildikce bu hastalik hakkinda wuzmanlar daha dogru aciklamalar
yapabilmislerdir. Arabaci, vd., (2020, s. 3) gore “insanlarda goriilen tiirlin tam ad1
olan SARS-CoV-2’nin muhtemelen yarasalarda bulunan bir kustan evrimlestigi
diisiiniilmektedir. Yarasalar ve insanlar arasinda ara baglanma potansiyeli olan
memeli bir konakg1 olup olmadigi ise bilinmemektedir. Covid-19 hastaliginin etkeni
olan Coronaviriis 6nce 2019-nCoV olarak adlandirilmistir. Daha sonra, Uluslararasi
Viriis Taksonomisi Komitesi (ICTV) uzmanlari tarafindan SARS salginina ve SARS-
CoV’a benzerligi nedeniyle SARS-CoV-2 viriisii denilmistir.”

Genel olarak koronavirus, tek zincirli ve zarfli bir RNA virtisudiir. Alfa, beta,
gama, delta olmak ilizere dort sinifi bulunmaktadir. Evcil ve yabani hayvanlar
arasinda bulanan domuz, kedi, kopek, yarasa, kemirgen hayvanlar ve kuslarda
bulunabilmektedir. Koronaviriisler aslinda yaygin olarak bulunan ve iist solunum
yolu enfeksiyonlarina sebep olabilen ¢ok genis bir aileye sahiptir. Bunlar arasinda

mutasyona ugrayabilmekte ve saglik tizerindeki etkileri degisebilmektedir.
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Koronaviriis kaynakli enfesksiyonlar hafif, orta ve agir siddette seyredebilmektedir

(Tekol, 2020, s. 9-10).

Insanlarda bulunabilen koronaviriis alfa ve beta smifinda yer alan
koronaviriislerdir. 21. yy.’da kiiresel salginlara ve can kayiplarina sebep olan
koronaviriis salginin ilki 2003 yilinin Subat ayinda Cin’de ortaya ¢ikan ve agir akut
solunum yetmezligine sebep olan SARS-koronaviriisii (SARS-CoV)’diir. Ikincisi ise
2012 yilinin Nisan ayinda Urdiin Zaqra’da ortaya ciktig1 tespit edilen Orta Dogu
Solunum Sendromu olarak adlandirilan MERS-koronaviriisii (MERS-CoV)’diir. Son
olarak 2019 yilinin Aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢iktig1 diisiiniilen
yeni tip koronaviriisii Covid-19 tiim diinyaya yayilan ve DSO tarafindan kiiresel
salgin ilan edilmesine sebep olan bir koronaviriis tiiriidiir. Koronaviriis ailesinin beta
smifinda yer alan baslangictaki adiyla 2019-NCoV sonradan degisen adiyla Covid-
19°un ortaya ¢ikisiyla alakali kesin bir bilgi bulunmamakla beraber ilk olarak
Wuhan’da yasayan 49 yasindaki bir erkekte goriildiigii soylenmektedir (Ogiing,
2020, s. 20-22; TTB, 2020).

Koronaviriisiin hayvanlardan insanlara temas yoluyla bulastig1 bilinmektedir.
Insandan insana bulagsmasi da yine aym sekilde yakin temas gerektirmektedir.
Koronaviriis dis ortamda faaliyetine uzun siire devam edemeyen bir viriis ¢esididir
(Tekol, 2020, s. 11). Koronaviriis vakalarinda go6zlenen bazi semptomlar
bulunmaktadir. Bunlar (DSO, 2020); (1) Ates ve titreme, Oksiiriik, bogaz yanmast,
(2) Solunum yiizeysellesmesi, nefes darligi ve (3) Kas agrisi, ishal, bulanti ve

kusmadir.

Insandan insana bulasmasi ise &ksiirme, hapsirma, konusma gibi eylemler
esnasinda ortama sagilan solunum salgilar1 ile bulasabilmektedir. Ayrica hasta
bireyin temas ettigi yiizeylere dokunma veya tokalasma, sarilma gibi eylemler

sonrasinda ellerin agiz, burun ve gozlere temas halinde bulagabilmektedir.

Koronaviriisiine kars1 gelistirilmis Cin ve Avrupa menseli asilar gelistirilmis
olup 28 giin arayla iki doz olacak sekilde 2020 yil1 Subat ay1 itibariyle asilama siireci
baslatilmigtir. Ancak koronaviriisiinden korunmanin en etkili yollar1 arasinda hasta
olan insanlarla yakin temas halinde bulunulmamasi, el temizligi gibi kisisel hijyene

onem verilmesi ve ellerin sik sik yikanmasi, Oksiirlirken veya hapsirirken agzin
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kapatilmasi, herhangi bir yiizeyle temas ettikten sonra agiz, burun, géz gibi organlara
dokunulmamasi, hayvansal gidalarin iyice temizlenmesi iyi pisirildikten sonra
tiikketilmesi, slipheli kisilerin havalandirmali odalarda karantina altina alinmasi,

hastalarin kisisel esyalarinin baskalari tarafindan kullanilmamasi sayilabilmektedir.

Koronaviriisiin yayilmasmin Oniine gegilmesi amaciyla DSO tarafindan
hazirlanan bir dizi 6nlem alinmasi tavsiye edilmis olup bunlar kisaca su sekildedir

(DSO, 2020);

e Hastaligin bulagmasini 6nlemek amaciyla ellerin sik sik ve en az yirmi saniye
olmak iizere su ve sabunla yikanmasi gerekmektedir. Su ve sabunun tedarik

edilemedigi durumlarda ise alkol bazli sterilizasyon soliisyonu kullanilmalidir.

e Hasta insanlarla dogrudan temastan kacinilmali ve temas halinde eller hicbir
yere dokunulmadan su ve sabunla yikanmahdir. Insanlarla ve hayvanlarla

korunmasiz temasta bulunulmamalidir.

e Hasta kisinin Oksiiriirken veya hapsirirken tek kullanimlik kagit mendil
yardimiyla agzin1 kapatmasi, kagit mendilin bulunmadig: hallerde ise dirsek

i¢inin kullanilmas1 gerekmektedir.

e Kapali ve kalabalik ortamlarda bulunulmamali, bdyle bir ortama girmek
zorunda kalinan durumlarda cerrahi maske kullanilmalidir. Hayvansal gidalar

lyice pisirilerek tliketilmelidir.
1.3. Tiirkiye’de Covid 19 Pandemisi

Covid 19 pandemisinin ekonomik ve sosyal olmak iizere iki ana etkisinden sz
edilebilir. Ekonomik etkiler 6zel bir ¢alisma ve uzmanlik alani oldugundan bu baglik

altinda sosyal etkiler merkezinde degerlendirmeler yapilmistir.

Pandeminin ortaya ¢ikti§i 2019 yili sonlarindan itibaren diinyaya yayilmasi
sonucunda hiikiimetler cesitli tedbirler almaya baslamistir. Tiirkiye’de resmi olarak
ilk tepki ve dnlem adimlar1 10 Ocak 2020°de T.C. Saglik Bakanligi biinyesinde
Bilim Kurulu kurulmasi ile baslamistir. ilk 6nlemler havaalanlarinda alinmustir.
Bakanlik yurt disindan Ozellikle de Cin’den gelen yolcular i¢in termal tarama

uygulamasi baslatmis, pozitif vakalarin da karantinaya alinacagini duyurmustur.
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Vakalar ortaya ¢ikmasina istinaden Tiirkiye dnce Cin daha sonra Avrupa ve pek ¢ok
tilke ile ucuslarini durdurmusg veya siki protokoller uygulamaya baglamistir. 2020
Mart aymnda kademeli olarak egitim kurumlari, dini kurumlar, isyerleri, ¢alisma
sekilleri, sosyal yasam vb. neredeyse tiim alanlarda sokaga ¢ikma yasaklar1 dahil
olmak tizere tedbirler alinmigtir. Basta Saglik Bakanligi ve Bilim Kurulu olmak
tizere, hiikiimet yetkilileri tedbirler kapsaminda kendi sorumluluk alanlarinda

aciklamalar yaparak iilke genelinde pandemi ile miicadele siirecini baglatmistir.

Bir saglik sorunu olan pandeminin ekonomik ve sosyal krize donilismesi ise ¢ok
stirmemistir. Nitekim okullarin, dini kurumlarin ve isletmelerin kapatilmasi ile
baslayan siirecin beklenenden ¢ok uzun siirecinin anlasilmast iizere ekonomik
kayiplarin telafi edilmesi, pandemi ile miicadelenin siirdiiriilmesi, saglik sisteminin
ayakta tutulmasi ve sosyal yasamin dengelenmesi konularinda ciddi kaygi ve

sorunlar ortaya ¢ikmistir.

Salginin ortaya ¢ikisindan itibaren hasta ve vaka sayilari siirekli olarak artmais,
hastanelerin normal ve yogun bakim servisleri zaman zaman ihtiyaci karsilayamaz
duruma gelmistir. Ozellikle Nisan-Mayis 2020 doneminde bu durum oldukga ciddi
hale gelmis, Harizan 2020’den sonra pandemik etkinin gbrece azalmaya baslamasi

ile ilerleyen aylarda saglik sistemi iizerindeki yiik gorece azalmstir.

Salgin doneminde ABD ve AB iilkeleri pandemi siirecinde vatandaslarina
gereken hizmeti verememis, c¢ok biiylik krizler yasanmis ve saglik sistemleri
¢Okmiistlir. Nitekim Oliim oranlart bakimindan bu iilkeler diinyada iist siralara
yerlesmistir. Tiirkiye ise pek cok iilke ve uluslararast kurumun belirttigi iizere

pandemi ile miicadelede basarili bir siire¢ yonetmistir.

Ipsos Arastirma ve Damgmanlik sirketinin Temmuz 2020’de yayinladigi
caligmaya gore diinyada pandemi ile en iyi miicadele veren ilk ii¢ iilke Tiirkiye, G.
Kore ve Almanya olmus, ABD ise en kotii yonetimi gostermistir (IPSOS, 2020). 15
Mart 2021 itibariyle 532.626 ABD’li pandemiye yenik diigmiistiir. Ayni tarih
itibariyle sirasiyla Brezilya’da 278.229, Meksika’da 194.710, Hindistan’da 158.725,
Ingiltere’de 125.516, Italya’da 102.145, Rusya’da 90.958, Fransa’da 90.429,
Almanya’da 73.763, Ispanya’da 72.258 kisi Olmiistiir. Tiirkiye’deki toplam &liim
sayisi ise 29.522 kisidir (BBC, 2021; WHO, 2021).
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Salginin yayildigi Dogu Asya iilkeleri ge¢mis salginlardan (Sars, Mers)
edindikleri tecriibeleri kullanarak salgina karsi hizla onlem alabilmislerdir. Giiney
Kore, Tayvan ve Singapur’un aralarinda bulundugu bu iilkeler, salginin yayilmasini
onlemek amaciyla hizli miidahalede bulunmus, yaygin test yapmis, vakalari izlemis
ve siki karantina uygulamiglardir (Giir ve Tathiyer, 2020, s. 54). Diinya’da
koronaviriis pandemisi ile miicadelede {ilkelerin tutumlari ve tebdir yontemleri
birbirinden farkli olmustur. Ornegin Ingiltere, Hollanda ve Isve¢ gibi bazi iilkeler
siirii bagisikligr stratejisine yonelmisler ancak ise yaramayinca oliimler arttigi gibi

ilerleyen zamanlarda miicadeleyi ¢ok daha hale getirmistir.

Ayrica bazi iilkelerde hiikiimetler sert Onlemler almaktan g¢ekinmemistir.
Ozellikle Cin’de Pekin y&netiminin olaganiistii katt onlemleri (bilgi akigmin
engellenmesi, dijital kontrol, zorla karantina vb.) ve halkin bu politikalara uymasi
salginin kontrol altina alinmasinda faydali olmustur. Tiirkiye’de koronaviriis
pandemisine kars1 alinan 6nlemler ve bunlarin uygulanmasinda Tablo 2’de gosterilen
bes asamali bir risk izleme ve yoOnetim siireci izlenmistir. Diinyada pandemi
durumunun ilanina miiteakiben Oncelikle sinir giris-cikislari denetim altina alinmus,
vaka sayilar1 hakkinda istatistikler olusturulmus ve en 6nemlisi de miicadelenin gizil
giicii olarak filyasyon ekipleri (temasl, aktif vaka ve yayilim izleme) teskil

edilmistir.

Hem saglik kurumlari hem de filyasyon ekiplerinin organize c¢aligmasi ile
pandemi sirecinde enformasyon kanallar1 stirekli ac¢ik tutulabilmistir (Durusoy, vd.,
2020, s. 27).

Tablo 2. Pandemiyle Miicadele Tiirkiye nin Risk Yonetimi Ilkeleri

Aciklik ve seffafhik  Hiikiimetin halka yonelik risklerin dogas1 ve anlayis1 hakkinda ve
bunlar ele alirken izledigi siire¢ hakkinda acik ve seffaf olmasi

Katihm Hikiimet, karar alma siirecinden etkilenenlerin genis katilimini
saglamasi
Orantililik ve Hiikiimetin riskle miicadele siirecinde orantili hareket etmesi
tutarhhk
Kamt Hikiimet kararlari ilgili tiim konular1 kanitlara dayandirmasi

Sorumluluk Hiikiimetin, riskleri kontrol etmek i¢in risk yonetimi
sorumlulugunu iistlenmesi

Kaynak: . Turan, A. ve Hamza-Celikyay, C. (2020). Tirkiye’de kovid-19 ile miicadele: politikalar ve
aktorler. Uluslararast Yonetim Akademisi Dergisi, 3(1), 1-25, s. 10
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Tablo 2’de goriildiigli Tiirkiye nin pandemiyle miicadelesinde bu ilkelere gore
strateji gelistirdigi ifade edilebilir. Zaman zaman oOzellikle “Aciklik ve seffaflik”
konusunda elestirilere ileri siiriilse de DSO, Tiirkiye’nin etkin miicadele stratejilerini

desteklemis ve 6vgiiyle s6z etmistir (NTV, 2020).

Diger yandan, miicadelede yontem ve siireclerinde Hiikiimet, Saglik bakanlig
ve Bilim Kurulu arasinda karar alma noktasinda siirekli olarak bir koordinasyon
vardir. Ornegin Saglik Bakanlig: ile Bilim Kurulu kararlarina gére resmi adimlar
atilmaktadir. Bu noktada ekonomi, ¢alisma hayati, sosyal yasam gibi tiim alanlara
iliskin  kararlarda  hiikiimetin  politikalar1 ile Bilim Kurulu tavsiyeleri
uyumlastirilmaya calisilmaktadir. Ancak krizlerin dogasinda oldugu iizere tam
anlamiyla kontrol altinda tutabilmek, %100 basar1 elde edebilmek oldukca giigtiir.
Bundan dolayr Tiirkiye’nin miicadele stratejisini vatandas odakli olmak iizere

miimkiin olan en kayip ve hasarla siireci yonetmek seklinde 6zetlemek miimkiindiir.

Baz1 aksakliklarin yasanmasi diginda Tiirkiye’nin diinyadaki diger iilkelere
gore pandemiyle miicadelesi istikrarli bir sekilde devam etmektedir. Aksakliklara
bakildiginda ise Bilim Kurulunun sokaga c¢ikma yasagi tavsiyesinin son anda
duyurulmasi1 ve bundan dolayr alig-veris yapmak isteyen kalabaliklarin olugmasi,
sosyal mesafeye uygun olmayan toplantilarin yapilmasi, bazi turistik mekanlarin

acikken lokanta-restoranlarin kapali tutulmas: 6rnek gosterilebilir.
1.4. Pandeminin Etkileri
1.4.1. Psikolojik etkiler

Bulasict bir tehditle karsi karsiya kalan insanlar, artan bir psikolojik baski
altindadir. Onceki salgmlarindan elde edilen veriler, toplumun korku ve panik
yasadigini, sosyal ve psikolojik baskilara yol agtigini oldugunu gostermistir. COVID-
19 salgini i¢in de durum benzerdir. Nitekim Covid-19 pek ¢ok hastanin Gliimiine,
kayba bagl acilara, korku ve endiseye, ekonomik ve psikolojik krizlere neden

olmustur.

Salgin ve akabinde yasanan gelismeler, basta saglik olmak {iizere pek ¢ok
acidan diinyay1 etkisi altina almistir. 2002'den beri SARS, 2012'de MERS, simdi de
SARS-CoV-2 ile diinya sadece pnomoni ile degil baska saglik problemlerinin yani
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sira ruhsal ve ekonomik sonuglarla da karsi karsiya kalmistir (TUBA, 2020, s. 69;
Isikl1, 2020, s. 6-7).

Giliniimiizde devam etmekte olan salginin ekonomik ve politik alanlarin yani
sira akil ve ruh saghgi iizerinde de ciddi etkiler birakabilecegi ifade edilmektedir
(Akbiyik ve Afsar, 2020, s. 113-115; Isikli, 2020, s. 6-7). Koronaviriis, ideolojik,
dini, ekonomik ya da sosyal statii gozetmeksizin herkesi hedef almaktadir.
Dolayisiyla yasamin her alaninda olumsuz etkileri goriilmektedir. Ulkeleri hazirliksiz
yakaladig1 oranda ekonomi, saglik ve sosyal yasam basta olmak {izere kendisini kriz
seklinde gostermektedir. Kurulu diizenler, yeniden sekillenmeye ve kokli degisime

zorlanmaktadir.

Egitim faaliyetlerinin askiya alinmasi, spor miisabakalarinin ertelenmesi veya
iptal edilmesi, toplumsal iletisimin fiziki kisitlili§a ugramasi, ekonomik faaliyetlerin
durdurulmas: veya yavaslatilmak zorunda kalmasi, issiz kalma veya izolasyon
Onlemlerine ragmen calismak zorunda olma, mahkemelerin ertelenmesi gibi hayatin
pek cok alami salgindan etkilenmistir. Ulkeler yurt disindan dénen insanlar igin
zorunlu karantina gibi halk saglig1 onlemleri almistir. Hastaligin risklerini ve etkisini
hafifletmek i¢in okullarda egitime ara verilmis, temel olmayan hizmetler
durdurulmustur. Idari yetkililer viriisiin yaylimini dnlemek igin tedbirler alirken
diinyada magaza sahipleri ve tedarik¢i firmalar raflarindaki esyalar1 korumakta
zaman zaman zorlanmislardir. Insanlar cerrahi maske depolamus, piring, tuvalet
kagidi, gida stoku icin marketlere kosmustur. Giinlik yasamdaki bu tiir ani
degisikliklerin, akil saghigin1 6nemli Glgiide etkileyebilecek risk faktorleri oldugu

diisiiniilmektedir.

Salgin donemlerinde insanlarda uyumsuz davraniglar, duygusal sikinti ve
savunma tepkileri gibi psikolojik reaksiyonlar ortaya cikmaktadir. Kaygi, korku,
hayal kirikligi, yalmzlik, 6fke, can sikintisi, depresyon, stres, kacinma davranislari
yasanmaktadir (Bilge ve Bilge, 2020, s. 39). Salginlarla iliskili ortaya ¢ikan bu tepki
ve davranislart anlamak ve yonetmek icin psikolojik faktorleri ele almak onemlidir..
Bu psikolojik faktorler asilama, hijyen programlarina uyum, insanlarin enfeksiyon
tehdidini algilama ve buna bagl kayiplarla basa ¢ikma sekli agisindan da 6nemli rol

oynamaktadir.
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Diger yandan sosyal izolasyon sirasinda bireysel basa ¢ikma stratejilerindeki
eksikliklerle birlikte artan 6fke ve duygusal gerilimin, aile i¢i siddet olaylarinin
artmasina da neden olabilmektedir. Bazi arastirmalarda salgin sirasinda okullarin
kapatilmasi ve evde izole olmanin, genclerde endise ve yalnizliga neden oldugu ifade
edilmistir. TUBA, (2020, s. 71-74) yash niifusun Cowvid-19'a yatkinlig
diistintildiigiinde, psikiyatrik rahatsizligi olan yasl yetiskinlerde daha fazla ruhsal

sikint1 yasanabilecegi belirtmistir.

Karantina, izolasyon ve sosyal uzaklasma gibi kisitlayic1 dnlemler, psikolojik
refah ve pandeminin kendisine karsi duyulan duygusal tepki iizerine etkilidir.
Kitlesel karantina, bir¢ok nedenden dolayr korkuyu onemli o6l¢iide artirabilir.
Yetkililerin durumun agir olduguna ve daha da kétiiye gidebilecegine inandiklarini
gostermektedir. Karantina ile dncelikle etkilenen sehirlerin disindakilerin korundugu
algisi, karantinadakilerin kendilerinin ¢ikarlarina hareket edildigi inancini

azaltmaktadir.

Ote yandan karantina, kontroliin kaybedilmesi ve mahsur kalma anlamina gelir,
aile tyelerinin birbirinden ayrildigi durumlarda korku daha da artmaktadir.
Psikolojik miidahaleler ve toplum destegi ise stresli olaylar sirasinda ya da
sonrasinda ortaya ¢ikan Travma Sonrasi Stres Bozuklugu (TSSB), depresyon ve
anksiyete semptomlarini azaltmada etkili olabilmektedir (Akbiyik ve Afsar, 2020, s.
113-115; Isikli, 2020, s. 6-7).

1.4.2. Sosyo-ekonomik etkiler

Tarih boyunca bir¢ok biiyiik salgin meydana gelmis ve salgimlarla baglantili
olarak saglik, ekonomi ve gilivenlik krizleri yasanmistir. Salginlara neden olan viriis
ve mikroplarin insanlik kadar eski oldugu ve salgin tarihinin ¢ok eskilere dayandigi
bilinmektedir. Daha 6nce ifade edildigi lizere veba, grip, kolera vb. gibi hastaliklar
diinyanin bir¢ok bolgesini etkilemistir. Bu hastaliklarin bir kism1 ¢ok sayida 6liime
neden olmus ve toplumlara ciddi psikolojik, ekonomik, sosyal ve siyasi zararlar
vermistir. Salgin hastaliklarin yayilmasi1 veya sonuglari bir toplumdan digerine

degisebilmektedir.
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Parildar’a (2020, s. 20) gore insan biyolojisi, sosyal ¢cevre ve yasam tarzlari,
salginin yayilma oranini ve diizeyini ve sonuglarini etkileyen degiskenlerdir. Salgin
hastaliklarla ilgili farkindaligin ve salginin yayilmasina karsi kisisel ve toplumsal
tedbirlerin alinmasinin hastalifin olumsuz etkilerini en aza indirmede O6nemli ve
etkili oldugu bildirilmistir. Ote yandan, en 6nemlisi salgmlar, canlilarla ilgilenen

bilimlerin ve 6zellikle tip biliminin gelismesine katkida bulunmustur.

Yakin ge¢mise bakildiginda 2003 yilinda SARS, 2009 yilinda grip (HINTI),
2012 yilinda MERS, 2014 yilinda Ebola, 2016 yilinda Zika viriisii ve 2019 yilinda
Covid-19, diinyadaki bircok insani etkilemis ve yiliksek Olim oranlarina neden
olmustur (Parildar, 2020, s. 21). Hastalik ¢ok sayida insana yayildik¢a; virlisiin
etkilerinin ortadan kaldirilmasi amaciyla alinan tedbirler nedeniyle toplumsal yasam
kosullarinin bozulmasi, okullarin kapanmasi ve toplumsal huzurun bozulmasi

kaginilmaz olarak sosyal yasami etkilemektedir.

Hayati tehlike diizeyine ulasan salginlar, kisilerin kayg1 diizeylerini ve kaginma
davraniglarin1 artirmakta, sosyal hayati durma noktasina getirmektedir. Salgin
hastaliklarin etkilerinden kaynaklanan is giicii kayiplari, hastaliklarin neden oldugu
sosyo-ekonomik kayiplar arasindadir. Salginlar, hastalifin 6nlenmesi ve tedavisi i¢in
genis anlamda ve sosyo-ekonomik kosullarda ayrilan biitce ile dar anlamda birey ve

ailelere ayrilan biit¢e nedeniyle iilke ekonomilerine ciddi zarar vermektedir.

Salgin hastaliklar konusunda makro diizeyde, kiiresellesme ve saglik arasindaki
iliski Onemlidir. Kiiresellesmenin saglikla iligskisini agiklayan modellerden birine
gore enfeksiyon hastaliklari, pandemik de olsa endemik de olsa kiiresel sistemi pek
cok agidan dogrudan etkilemektedir. Ornegin ekonomik isleyis, temin/tedarik, sinir
asan ticaret vb. gibi sayilabilir. Nitekim Covid-19 viriisii, yaklasik iki ay i¢inde
neredeyse tiim diinyaya yayilmis ve tiim iilkeler ayn1 sorunla ugrasir hale gelmistir.
Kiiresellesen diinyada, salginlar ve meydana gelme olasiliklart insanlar ve devletleri
korkutmakta, pek c¢ok {ilke, vatandaslarin1 bu hastaliklardan korumak amaciyla

onemli miktarlarda biitceler ayirmaktadir.

Salginin ortaya ¢iktig1 veya yayildigi ilkelerde, saglik kaynakli ekonomik
krizler so6z konusu olabilmekte ve ciddi daralmalar meydana gelebilmektedir.

Ornegin Covid 19 salginin basladign Aralik 2019 ile Temmuz 2020 arasinda iki
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ceyrek donemde Tiirkiye ekonomisi yaklasik yiizde 9,9 oraninda, ABD ekonomisi
yiizde 31,7 oraninda, Ingiltere ekonomisi yiizde 22,8 oraninda, Ispanya ekonomisi
yiizde 22,1 oraninda, Fransa ekonomisi ylizde 19,2 oraninda ve Almanya ekonomisi
yiizde 11,3 oraninda tiim sektorde daralma yasamistir. OECD grubu ise ortalama

yiizde 10,9 oraninda daralma yasamistir (TRT Haber, 2020).

Lemerle vd. (2020, s. 2) yaptiklar1 calismada salgindan etkilenmeyen
neredeyse hicbir sektoriin olmadigini, 2020 yilinin ilk iki ¢eyreginde 126 ana
sektorde rekor gerileme yasanacagini belirtmislerdir. Arastirmalara gore “En c¢ok
hizmet, ulastirma, otomotiv, elektronik ve perakende sektorii etkilenmis/etkilenmekte
olup salginin; talep (10 diististen 5°1), karlilik (10 disiisten 4’t) ve likidite (10

diisiisten 1’1) lizerindeki dogrudan veya dolayl etkilerinden kaynaklanmaktadir. 10

(13 2

derecelendirme notu diisiisiinden 6’s1 “orta” seviyesinden “hassas” seviyesine
gerilemeyi gostermektedir. Salgininin hizlanmasiyla, kiiresel olarak bu siirecten

etkilenmeden ¢ikacak neredeyse higbir sektdr kalmamaistir.”

Covid 19’un yol actig1 kiiresel saglik krizi, 2008 yilinda yasanan krizin de
Otesinde Biiyilk Buhran’dan bu yana yasanan en kotii resesyon olabilecegi
aciklanmistir. Ayrica salgin yiiziinden kiiresel ekonominin 2020 yilinda ortalama %3
oraninda daralmasinin beklendigi de goriilmektedir (Yiiksel, 2020). Salginin Tiirkiye
acisindan makro diizeydeki etkileri ise ULISA’ya (2020) gore ikinci dalga
beklentileri de eklendiginde oldukga derindir. Ulkelerin salgin1 kontrol altina almak
amactyla uyguladiklart 6nlemlerin siiresi, lilke ekonomilerinin bu durumdan daha
fazla etkilenmesi, saglik harcamalarimin artmasi, firmalarin kapanmasi, issizlik
doneminin uzamasi, issiz sayilarmin artmasi ve ilke yOnetimlerinin firmalara
saglayacagi kredilerin iilkelerin negatif ekonomik biiylime olasiligint oldukca

arttirdig1 da raporlanmistir.

Tablo 3°de yer alan veriler salginin halen devam ettiginden ve ikinci dalganin
da so6z konusu olmasindan dolayr siirekli degismektedir. Ancak genel olarak
bakildiginda hizmetler ve imalat sanayinin en Onemli maruziyeti yasadig
goriilmektedir. Diger yandan s6z konusu gerilemelerin total sonuglar bakimindan

GSYH’de daralmaya yol agmasi dogal bir sonugtur.
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Covid-19 kaynakli tahmini GSYH kaybinin ortalama yiizde 10 olmasi

durumunda yasanan daralmanin Tiirkiye ekonomisine her 30 giinde bir yaklasik 31

milyar TL maliyeti ve kayb1 s6z konusudur (ULISA, 2020, s. 9).

Tablo 3. Salginin Tiirkiye’de Sektorel Etkileri

Sektor GSYH Biiylimeye  Kovid- Tekrar
Igindeki Katkis1 19°dan Faaliyete
% pay1 Etkilenme  Gegme
(2018) puan, 2018) Orani Siireci

Tarim, ormancilik ve balik¢ihik 5,82 0,11 Diisiik Hizli

Sanayi 22,3 0,29 Yiiksek Yavas

Madencilik ve tas ocak¢ihigi 1 0,05 Yiiksek Yavas

Imalat sanayii 19,05 0,2 Yiiksek Yavas

Elektrik, gaz, buhar ve 1,35 0,03 Yiiksek Hizli

iklimlendirme iiretimi ve

dagitimi

Su temini, kanalizasyon, atik 0,9 0 Diisiik Hizh

yonetimi ve iyilestirme

faaliyetleri

insaat 7,17 -0,15 Yiksek Yavas

Hizmetler 54,26 2,49 Yiiksek Yavas

Toptan ve perakende ticaret 12,09 0,39 Yiiksek Hizli

Ulastirma ve depolama 8,19 0,44 Yiiksek Hizl

Konaklama ve yiyecek hizmeti 3,12 0,47 Yiiksek Yavas

faaliyetleri

Bilgi ve iletisim 2,47 0,12 Diisiik Hizli

Finans ve sigorta faaliyetleri 3 0 Diisiik Hizh

Gayrimenkul faaliyetleri 6,79 0,2 Yiiksek Yavas

Mesleki, bilimsel ve teknik 2,33 0,05 Diisiik Hizh

faaliyetler

Idari ve destek hizmet 2,85 -0,19 Yiiksek Yavas

faaliyetleri

Kamu yonetimi ve savunma; 4,85 0,78 Yiiksek Yavas

zorunlu sosyal giivenlik

Egitim 4,17 0,24 Diisiik Hizli

Insan sagh@ ve sosyal hizmet 2,49 0,21 Diisiik Orta

faaliyetleri

Kiiltiir, sanat, eglence, dinlence 0,91 0,06 Yiiksek Yavas

Ve spor

Diger hizmet faaliyetleri 0,95 0,03 Belirsiz Belirsiz

Kaynak: ULISA, (2020). Kovid-19 (Koronaviriis) Salgmmm Ekonomik Etkileri, https
s.//aybu.edu.tr/yulisa/contents/files/ULI%CC%87SA12_Kovid 19 Ekonomik_ Etkiler.pdf,Erisim

Tarihi, s. 28.05.2020, s. 8

Salginin Tiirkiye’deki en sosyal etkileri arasinda istthdam konusu ilk siralarda

yer almaktadir. Ornegin en ¢ok etkilene hizmetler sektdriinde yaklasik 8 milyon kisi

calismaktadir. Bu sektorlerde ¢alisanlarin biiyiik kisminin diistik/orta vasif diizeyine
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sahip gorece diislik {icretli/glivenceli calisanlar olmasi da issizligin bu grupta

ozellikle ciddi diizeylere erisme potansiyelinin oldugunu gostermektedir.

Diger yandan Tiirkiye’de sirasiyla 1,3 ve 1,5 milyon calisan1 bulunan
“ulastirma ve depolama” ile “insaat” sektorii de bu krizde sirasiyla “orta-yiliksek™ ve
“orta” risk grubunda bulunmaktadir. Dolayisiyla 2,8 milyon ¢alisan ile toplam
istihdamin yiizde 10’unu karsilayan ve Tiirkiye ekonomisinde ciddi bir yere sahip
olan bu iki sektdriin mevcut krizden, yiiksek risk grubu kadar olmasa da ciddi sekilde
etkilenmesi beklenmektedir. Genel olarak degerlendirildiginde koronaviriis krizinden
orta (yiizde 7,0), orta-yliksek (yiizde 9,2) ve yiiksek (ylizde 46) seviyede etkilenmesi
beklenen sektorlerde toplamda 17,5 milyon kisi ¢alismaktadir. Bu da toplam
istihdamin yaklasik tigte ikisi (ylizde 62,2) anlamina gelmektedir (Giir, Tatliyer ve
Dilek, 2020, s. 90; ULISA, 2020, s. 26). Bu durum Tiirkiye’de issizligin salgin/yar1
karantina siirecinde tarifi zor diizeylere ¢ikma potansiyelinin bulundugunu ve

hiikiimet miidahalesinin 6nemli oldugunu gostermektedir.

Salgina iliskin ikinci dalga tartismalar1 bir kenara birakildiginda mevcut
durumun bir yildan uzun siirecegi beklenmekte olup bu siirecin ¢alisma yasamini
derinden etkilemesi s6z konusudur. Salgimmin c¢alisma yasamina etkisi konusunda
Uluslararast Calisma Orgiitii (ILO) Nisan 2020’de hazirladign raporda toplam
isgliciiniin  %81’inin etkilendigini, hemen hemen tiim sektorlerin etkilenmekle

birlikte 6zellikle kiiciik isletmelerin daha fazla kaybinin oldugunu belirtmektedir.

Rapor’da kiigiik isletmelerin 6deme, siparis alma, insan kaynagi, gelir ve isten
cikarmalar konusunda dezavantajlarindan so6z edilmistir. Bazi hiikiimetlerin bu
konuda isletmelere destek vermesi s6z konusu olsa diinya genelinde yaklasik yiizde 7
oraninda istihdam kaybi yasanmasi tahmin edilmekte, yiizde 38’lik kesimin ise

salginin durumuna gore istihdam riski altinda oldugu belirtilmektedir (ILO, 2020).

Salginin etkileri ticari yasamdan kamuya, sosyal yasamdan bireysel iliskilere
kadar genis bir alanda hissedilmektedir. Bireysel ve toplumsal kaygilarin tiiketim
aliskanliklarin1 degistirme, iiretimin azalmasi ve tiiketimin artmasi gibi sonuglarin
yan1 sira ekonomik verilerin hizla gerilemesi beklenmekte ve hatta bazilar
gerceklesmektedir. Diinya genelinde risk altindaki baslica sektorlere bakildiginda

saglik, ulastirma, egitim, tarim ve hizmetler sektorleri oldugu goriilmektedir.
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Genel olarak Covid 19 salgmi, genis kapsamli ekonomik ve sosyal etkilere
sonuglara yol agmustir. Ornegin pandemik etki, iiretimde daralmalara neden olmus,
dagittim ve tedarik kanallarin1 aksatmis, Ozellikle hizmet sektorlerinde ciddi
daralmalara neden olmustur (McFall, Kaplan ve Morgan, 2020). Covid 19, bir saglik
krizi olarak ortaya ¢ikmis olmakla birlikte hizla ekonomik hale gelerek tiim
ekonomilerinde derin ve biiyiik bir hasara neden olmus ve olmaya devam etmektedir
(Luisetto ve Latyshev, 2020, s. 1). Pek ¢ok iilkede istihdamda daralma ve issizlik
etkilerinin orta vadede goriilecegi beklenmektedir (MARSH, 2020).

Tesvik politikalar1 ve mali yardimlar ile hiikiimetler istihdamdaki bozulmay1
engellemeye calissa da salginin etkilerinin heniiz nelere mal oldugunu net olarak
tespit etmek zordur. Covid-19, yerel isletmelerden kiiresel isletmelere kadar tiim
diinyada oncelikle ¢alisma yasaminda etkili olmustur. Calisma sekillerinde uzaktan

calisma ve lizere yar1 zamanli modellere yonelim olmustur.

Ancak kiiresel ekonomide sanayi iiretiminde Nisan 2019’a gore ayni
donemde ortalama yiizde 20’nin daralma veya gerileme s6z konusu olmustur. Bu
daralma heterojen olmakla birlikte yiizde 50°den fazla diisiisiin goriildiigl iilkeler
vardir (UNIDO, 2020). ikinci ve f{iciincii ¢eyrekler itibariyle de diinya
ekonomilerinde rekor gerileme s6z konusu olmustur. Covid 19 salginin hastaliginin
halen devam etmesi nedeniyle etkilerinin tam ortaya konulamadigi pek c¢ok
calismada ifade edilmektedir. UNDP’ye (2020) gore yapilan calismalar bir onceki
mali donem 1ile kiyaslamalara dayanmakla birlikte bu salginin ne zaman bitecegi ve

ikinci-ligiincii dalga konularinda da belirsizlik s6z konusudur.
1.43. Calisma yasamina etkiler

Salgin siireci olagantistii bir durum olarak goriildiigii i¢in sartlar da aym sekilde
gelismistir. Oncelikli olarak kamu kurumlarmnin calismasi ve tedarik zincirini
stirdiirme cabasi devletin 6nemsedigi temel iki alan olmustur. Ancak ticari faaliyetler
sinirlandirildig i¢in kiiciik ve orta 6lcekli isletmeler 6nemli 6lgiide zarar gérmiis ve
birgok kisi isinden olmustur (Acar, 2020, s. 15-17). Ayn1 zamanda birgok ulusal ve
uluslararas1 organizasyon, yarisma, seyahatler ve egitim programlar: iptal edilmistir.
Bu siirecte bireysel, toplumsal ve kurumsal olarak hemen her yapi inisiyatif alarak bu

Krizi atlatma ¢abasina girmistir.
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Salgin icin her seyden Once, kiiresel ¢apta bir saglik krizidir denilebilir. Bu
krizin etkileri hakkinda heniiz tatmin edici veriler iiretilmemis olsa da ekonomik ve
is diinyas1 bakiminda kisa, orta ve hatta uzun vadede 6nemli etkilerinin olacag: bir
gercektir. Bu etkiler arasinda isletme veya Orgiit yonetimlerinin de insan
kaynaklarindan stratejik yoOnetime, {iretimde arzdan pazarlamaya kadar kokli
degisimlerin yasanmast muhtemeldir. Ayrica salginin isletme yOnetimi ve
yoneticileri agisindan sonuglart heniiz yorum ve tahmin asamasinda oldugundan bu
konuda; calisma sekilleri, is stirekliligi ve acil durum yonetimi olmak iizere li¢

asamal1 bir degerlendirme yapilabilir.

Covid-19 salgimi diinya ¢apinda yayilmaya devam ederken, isgiicli piyasalari
tizerindeki etkisi genis kapsamlidir ve ¢ogu insami farkli derecelerde etkilemistir.
Bircok isci i¢in, fiziksel uzaklasma onlemlerinin, kilitlenmelerin ve enfeksiyon
egrisini diizlestirmek i¢in ilgili kisitlamalarin getirilmesi, belirsiz siireli (zorunlu)
izinler, izinler, azalan c¢alisma saatleri ve fcretler, isten c¢ikarmalar ve isten

cikarmalar gibi ciddi sonuglar dogurmustur (Deloitte, 2020, s. 2).

Diger yandan, ¢alisan niifusun 6nemli bir kesimi i¢in salgin, is yiikiinde ani bir
artisa ve ayrica uzaktan galisma, esnek calisma veya kisa stireli ¢alisma gibi ¢alisma
diizenlemelerine gecise yol agmistir. Salginla ile birlikte daha onceleri gilindelik
yasamda pek sik karsilasiimayan yeni calisma yontemleri iizerinde durulmus ve
bunlardan bazilar1 devreye alimmistir. Bunlarin basinda uzaktan calisma, dijital

isglicii, mobil ¢alisma olarak nitelenebilen ¢alisma yontemleri gelmektedir.

Sosyal mesafe kurallar1 geregi insanlarin miimkiin oldugunca az temas etmesi
gerekmektedir. Bunun saglanabilmesi i¢in esasinda bir tercih olarak sunulan uzaktan
calisma yontemine basvurulmaktadir. Sigorta, finans, egitim gibi sektorlerde ofis
disinda ¢alisma secenekleri gelistirilmistir. Uzaktan c¢alisma konusunda lehte ve
aleyhte goriisler ileri siiriilmektedir (Deloitte, 2020, s. 4-5). Ornegin ofis disinda,
mobil durumda cevrimi¢i kanallardan calismanin verimliligi artirip artirmadig
konusunda bir uzlas1 bulunmamaktadir. Bununla birlikte 6rnegin finans ve egitim
gibi yiiz yiize iletisimin 6nemli oldugu sektorlerde uzaktan calismanin tiiketiciler,

¢Ozlim ortaklar1 ve diger kanal liyelerince kabul gérmesi 6nem arz etmektedir.
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Geleneksel ve hatta modern ydnetim anlayisinda isgorenlerin ¢ok biiyiik
oranda (belki de tamamen) isyerinde olduklar1 6n kabulii ile isletme yOnetimi
alaninda arastirma, kuram, Onerme ve kavramsal aciklamalar yapildig
goriilmektedir. Yapilan bir arastirmaya gore salgin doneminde Tiirkiye’de
uzaktan/evden/dijital calisma modellerinin en ¢ok kullanildig1r sektorler ve bu

calisma modellerinin kullanim oranlar1 Tablo 4’te gosterilmistir

Tablo 4. Tiirkiye’de Uzaktan Calisma Yapilan Sektorler

Evden Kismen Agirhikh
Evden Sahada

Medya ve Reklam %87,5 %12,5 %0,0
Hizmet %380,3 %16,7 %3,0
Teknoloji %70,8 %25,0 %4,2
E-ticaret %62,5 %37,5 %0,0
Enerji 9661,1 %27,8 %11,1
Egitim %50,0 %50,0 %0,0
Holding %50,0 %50,0 %0,0
Ilag %50,0 %50,0 %0,0
Turizm %50,0 %50,0 %0,0
Insaat %42,9 %50,0 %7,1
Dayanikli Tiiketim %37,5 %50,0 %12,5
Mallar1

Hizli Tuketim ve %33,3 9058,3 28,4
Perakende

Lojistik %28,6 %57,1 %14,3
Kamu %25,0 %50,0 %25,0
Finansal Kurumlar %22,2 %°75,0 %?2,8
Uretim/Sanayi %20,7 %56,9 %22,4
Gida %20,0 %80,0 %0,0
Diger %37,5 %50,0 %12,5

Kaynak: Deloitte, (2020b). isin Gelecegi: Uzaktan Caligma Sisteminde Organizasyonel Dayaniklilig
Korumak,  Erigsim adresi: https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/tr/Documents/human-
capital/isin-gelecegi-uzaktan-calisma-sisteminde-organizasyonel-dayanikliligi-korumak.pdf

Salgin nedeniyle calisma sekillerinde meydana gelen degisimler ile birlikte
1ssiz kalma endisesi de bireyler lizerinde biiylik bir strese neden olmustur. Bununla
birlikte is yasam dengesinin saglanmasi giiclesmis ve konuda en ¢ok kadinlar zorluk
yasamuslardir. Ornegin is yasam dengesi konusunda erkeklerin zorlanma oran1 %21

iken kadinlarda bu oran %34’e kadar yiikselmektedir (TUSIAD, 2020).
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Salgin doneminde uzaktan calisma siirecinde insan kaynaklari yOnetimi
stirecinde performans Ol¢iimii ve degerlendirmesi, 6zliikk haklarinin diizenlenmesi,
izinlerin ve mesai saat/glinlerinin yeniden tanimlanmasi, orgiitsel baglilik noktasinda
durum analiz yapilmasi vb. gibi yeni nesil yonetsel tekniklerin gelistirilmesi

gerekmektedir (Goktepe, 2020, s. 32-33).

Isletme yoneticilerini zorunlu olarak isyerine gelmek durumunda olan
isgorenler ile uzaktan calisma olanagi bulunan is gorenler arasinda nasil yonetim
sergiledigi veya sergileyecegi yeni donemin c¢oziilmesi ve tartisiimasi gereken
konulart arasindadir. Korunma ve korunma amagli uzaktan ¢alisma modellerinin
tercih durumundan zorunlu hale gelmeye baslamasi olasiliginin sonuglart ise
belirsizdir. Maliyet avantaji gibi nedenlerle bu yontemin tercih edilmesi rasyonel bir
karar olabilir ancak, ¢evrimi¢i durumunun siber giivenlik gibi sorunlara yol agmasi

da muhtemeldir.

Covid-19 nedeniyle evden c¢alisanlar kendilerini arkadaslarindan ve
meslektaslarindan fiziksel olarak izole etmek zorunda kaldigindan stres s6z konusu
olmustur. Ayrica is, ev ve aile rolleri ¢atismalara yol agmistir. Bazilar1 i¢in evden
calismak, iste sosyal etkilesimlerden ani ve uzun siireli kopukluk nedeniyle
yalnizliga neden olabilir. Evden c¢alisirken resmi iletisim  unsurlarn
kullanilamadigindan,  insanlar  sosyal  etkilesimlerini  kaybedeceklerinden
endiselenirler (Akca-Miibeyyen, 2020, s. 65). Ayrica uzun siire uzaktan ¢alismak,
kisiler arasi etkilesim kaybina, yabancilasma, yalmzlik gibi istenmeyen tutumlara

neden olabilmektedir.

Salgin doneminde evden calisan calisanlarin ¢alisma saatlerini inceleyen bir
arastirmaya gore, evde calisanlarin %38 oraninda fazladan mesai yaptig1 tespit
edilmistir. Salginin bir diger sonucu olarak evden calisan dort kisiden biri (ylizde 27)
bos zamanlarinda bile isleri yapabilmek ic¢in ¢alistiklarini belirtmistir. Zannedilenin
aksine evden ¢alisma salgin siirecinde isgorenler lizerinde baski ve strese yol agmistir
(ILO, 2020, s. 1-2). Zira belirsizlik durumu tiikkenmiglik riskini artirmistir. Ayrica,
isletmelerin, uzak calisma ekiplerin yonetilmesinden kaynaklanan denetim, adalet,
odiillendirme, performans 6lge vb. konularinda zorlanmalar1 isgérenlerin bagliliklar:

tizerinde olumsuz etkiler meydana getirmistir.
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1.4.4. Is yasamna etkiler

Salginin isletmelerin yonetim faaliyetlerine olan etkileri ¢alisma sekilleri ile
sinirl kalmamustir. Ozellikle talebin azalmasi, smirli hale gelen ticari ortam, bozulan
tedarik zinciri, geciken teslimatlar, daralan mali yap1 vb. Orgiitsel diizeyde
belirsizlige neden olan baslica faktorlerdir (KPMG, 2020b, s. 12). Bu durum esasen
kriz yonetimi baglaminda ¢6ziim arayislarini gerektirmekle birlikte tiim sistemde
bozulma yasandigindan, krizden ¢ikisin da makro gelismelere bagli oldugu ifade
edilebilir. Salgiin etkilerinin bir yildan uzun siirecegi beklentisi, isletme yonetimi

tizerindeki baslica baski unsurlarinin mali anlamda yasanmasina neden olmaktadir .

Tiirkiye acisindan bakildiginda ¢alisan sayisi daha az olan isletmelerin daha
fazla kapandig1 goriilmektedir. TUSIAD m Mayis 2020°de yaptig1 arastirmaya gore
calisan sayist 1-9 araliginda olan isletmelerin % 35, calisan sayis1 10-49 araliginda
olan isletmelerin %241, ¢alisan sayis1 50-249 araliginda olan isletmelerin de % 11’1
kapanmistir. Bununla birlikte Tiirkiye’deki isletmelerin yaklasik %60’indan fazlasi
bliylime ve yatirim planlarini ertelemistir. Ancak, isletmeler sadece yasadiklari
sorunlarla degil olast bir ikinci dalgaya da hazir olmama sorunuyla da

karsilasabileceklerdir (TUSIAD, 2020).

Kriz yonetimi literatiiriinde krizin kaynaklar1 i¢ ve dis ¢evre faktorleri olarak
iki ana gruba ayrilmaktadir. Salgina bagl olarak baslayan kiiresel kriz dis ¢evreden
kaynaklanmakta olup, belirsizlik ve karmasaya neden oldugundan isletmelerin kriz

yonetimi siireglerin devreye almasi zorunlu olmustur (Dinger, 2007, s. 408).

Diger yandan isletmelerin kriz yonetimi kapsaminda Onleyici nitelikte olan
proaktif 6nlemler almasi dnerilmekle birlikte deprem, sel, yangin ile Covid 19 salgini
gibi yikict dis ¢evre faktorleri karsisinda yapilabilecek/alinabilecek dnemler oldukca
stnirhidir (Tutar, 2011, s. 14). Krizin asamalart bakiminda da ana hatlariyla kriz
sinyallerinin alinmasi, kriz donemi ve kriz sonrasi olmak iizere li¢ asamali bir
simiflandirma yapilarak strateji Onerileri ileri stirilmektedir (Can, 2005, s. 397;

Akinci, 2010, s. 110).

Kriz yonetiminde dnleyici yani proaktif ve kriz esnasinda olmak tizere reaktif
stire¢ s6z konusudur. Buna gore salgin i¢in bir degerlendirme yapildiginda reaktif bir

sirecin izlenmesi gerektigi anlasilmaktadir. Proaktif kriz yonetimi anlayisinda olast
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senaryolar {izerinden kriz modellemeleri yapilarak miidahale ve ¢6ziim setleri
gelistirilmektedir. Ornegin hammadde, nakit akis1, sektdrel daralma, stok vb. gibi
konularda O6nceden bir Ongorii ile planlamalar yapilarak muhtemel krize karsi

tedbirler alinmaya calisilabilir (Ozden, 2009, s. 55; Tiiz, 2013, s. 46).

Ancak salginin yasanmasi ihtimalinin dngoriilmesi veya ongoriilse bile karsi
konulmasi pek miimkiin olamayacagindan dolay1 reaktif kriz yonetimi stratejilerin
kullanilmast gerektigi anlasilmaktadir. Reaktif stratejiler ise genel olarak kriz
sirasinda ve sonrasinda devreye alinmaktadir (Tiiz, 2013, s. 46-47). Bu nedenle
salginin yol ag¢tig1 kriz ortaminda isletme yonetimlerinin krizin etkilerini azaltict ve

kriz sonrasina hazirlik baglaminda bir takim stratejilere yonelmesi gerekmektedir.

Yaratt1g1 kriz durumu bakimindan salgininin isletme yonetimlerindeki ilk ve en
onemli etkileri, yatirim, piyasa, likidite ve kredi risklerine yol a¢gmis olmasidir.
Sektor veya is koluna gore etkilenme diizeyi farkli olmakla birlikte isletmelerin bu
donemde finansal yapilarinda bozulmalar s6z konusu olmustur ve olmaya devam
etmektedir. Salgin, isletmelerde gelir kaybina ve bor¢ geri 6deme sorunlarina neden

olurken, azalan gelir kalemleri finansal baskilara neden olmustur.

Genel olarak krizlerin dogal sonucu olarak isletmelerin gelir kayb1 yasamasi
finansal siirecler ve bilangolarinda bozulmalara yol agtigindan; kredi temini, bor¢ ve
geri Odeme, alacak yOnetimi gibi konularda ortaya c¢ikan sorunlar meydana
gelmektedir. Bu da isletmelerin mali oranlarim1 yakin ve ortada vadede olumsuz
etkilemektedir denilebilir. Salgmin etkilerinden bir digeri {iretimde veya arz da
azalmaya neden olmasidir. Bunun da baslica nedeni talepteki daralma, zorunlu

kisitlamalar, tedarik kanallarin aksakliklar ve ¢alisma sekillerindeki degisimdir.
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IKiNCi BOLUM
PANDEMIi DONEMINDE SPOR PAZARLAMASI

2.1. Pazarlama

Oncelikle belirtmek gerekir ki pazarlama, ne satisin diger bir adidir, ne de
sadece bir isletme departmanidir. Tutumlari, amaglar1 ve isletmelerin yonetimlerini
yonlendirebilen ve isletmedeki insanlar i¢in siiriikkleyici bir giic olan pazarlama;
birgok bilim dali ile ortak eksene sahip bulunmaktadir (Durmaz, 2013, s. 256).
Nitekim pazarlamanin igletme, iktisat, hukuk, sosyal psikoloji, matematik, yonetim,

felsefe, politika, teknoloji, aragtirma-gelistirme vb. ile ortak noktalar1 vardir.

Isletmeler varliklarini siirdiirebilmek, biiyiiyebilmek ve amaglarna ulasabilmek
icin Urettikleri mal veya hizmetleri satmak zorundadirlar. Bu noktadan hareketle
isletmelerin islevleri iki temel alana indirgenebilir. Birincisi iiriin ve hizmetlerin
tiretimi, ikincisi ise bunlarin tiiketicilere satilmasidir. Bu durum en komplike
isletmeden en basit isletmeye kadar her isletme i¢in gegerlidir. Basta teknoloji olmak
lizere, sosyo-kiiltiirel ve ekonomik alanlarda yasanan gelismeler iiretime belirli
diizeylerde uzmanlagmay1 getirmis ve bu uzmanlasma iiretim ile tiiketim arasinda
birtakim agikliklarin olusmasma neden olmustur. Uretim ile tiiketim arasindaki bu
acikliklarin nasil kapatilacagl sorusu, pazarlamanin isletmelerde 6nemli bir isleve
sahip olmasm saglamistir. Ozellikle kitlesel iiretimle iiretilen iiriinlerin tiiketiciler
tarafindan  satin  alinmasi, ancak  pazarlama  faaliyetleri = sonucunda

gergeklestirilebilmektedir.

Uretim ve pazarlama faaliyeti, mal ve hizmetlerin ihtiyaglar: tatmin etme giicii
olarak adlandirilan faydayr yaratmaktadir. Faydanin; sekil, zaman, yer ve miilkiyet
olmak iizere dort temel g¢esidi vardir. Bu faydalardan sekil faydasi dolayli olarak
pazarlamanin konusuna girmektedir. Pazarlama boliimiinden gelen bilgiler bir
trlinlin sekil ve goriinlis Ozelliklerine etkide bulunabilmektedir. Zaman, yer ve
miilkiyet faydalar1 ise dogrudan dogruya pazarlama tarafindan yaratilirlar. Zaman
faydas1 ihtiya¢ duyulunca kullanilmak {izere mallarin stoklanmasi ile yer faydasi
pazar1 olusturan ¢esitli bolgelere mallarin ulastirilmas: ile miilkiyet faydasi ise
mallarin sahiplik degistirmesi yani tiiketiciler tarafindan satin alinmasi ile saglanir

(Odabas1 ve Barig, 2007, s. 124-128). Bu nedenle pazarlama faaliyetleri ekonomik
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sistemleri ne olursa olsun tiim ekonomilerde yerine getirilmesi gereken bir faaliyet

turudur denilebilir.

Pazarlama, giderek isletmeleri stratejik birer birim haline getirerek “gelecegi”
yaratabilmektedir. Béylece pazarlama, tiiketici/miisteri, hatta toplum ihtiyaglarmin
tespitine ve bu ihtiyaglara uygun mal ve hizmet gelistirmeye, isletme i¢ sisteminin
koordinasyonuna katkida bulunmaya, toplumun ihtiyac ve beklentilerini tatmin
suretiyle isletme amaglarini basarmaya doniiktiir (Barut¢u, 2008, s. 103-105).
Boylesi bir basar1 i¢in pazarlama kelimesinin kavramlastirilmasina ve bunun bir

zihniyet olarak benimsenmesi ve gelistirilmesine ihtiyag vardir.

Gelisimsel siireg itibariyle bakildiginda klasik pazarlama anlayisinda isletme,
iiretim ve iirlinler merkezde yer alirken giiniimiiz itibariyle postmodern bir goriiniim
arz eden pazarlamanin merkezinde tiiketici ve tiiketici davranislarina gore rekabet
etme anlayist yer almaktadir denilebilir. Bu agidan degerlendirildiginde 20. yy.
baslarindan itibaren bir gerceklik olarak kendini gdsteren postmodern pazarlamanin

temel sOylemi ve yaklasiminin tipik 6zelliklerini su sekilde 6zetlemek miimkiindiir;

e Genel gecerlilik iddiasin1 tagiyan onermeler yerine duruma ve kosulara gore

esnek ve uyarlanabilir yargilara 6nem verilmesi (Babacan ve Onat, 2002, s. 12-

13),

e Soylem, bilgi kaynaklari, hedef se¢imi ve stratejilerde parcalanma ve degisime
acik olunmasi, gesitlilik, farklilik ve yargisal yaklagimlardaki etkili faktorlerin
benimsenmesi ve bunlara uyum saglanmasi, kesin dogrular yerine yoruma agik,

esnek ve farkli segeneklere acik olunmasi (Odabasi 2004, s. 16-17),

e {liskisel temaslara dénem veren, miisteri iliskilerini yonetebilen, dis miisteriler
kadar i¢ miisterilere de 6nem veren uzun donemli genis bir bakis agisina sahip

olunmasi (Tekin, vd., 2014, s. 226-227),

e Kiiltiirel, ekonomik, politik, teknolojik ve sektorel degisim ve gelismelere
uyum saglayabilen, ayn1 zamanda bunlar1 bir rekabet araci olarak gorerek

bunlara gore pazarlama yonetimine yon verebilmesi (Kotler, 2003, s. 84-86),
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e Hedef pazar anlayisinda marka, kurumsal itibar, kurumsal imaj, pazar
hiicresi, nis yapilar vb. gibi alt diizeylerin farkina varilmasi, seklinde bir siralama ile

cevrelenebilir (Kotler, 2003, s. 84-86).
2.2. Spor Pazarlamasi

Pazarlama olgusu giliniimiizde mal ve hizmetten kapsaminda, neredeyse tiim
hayatimiza giren, fikirlerin, kisilerin, kurumlarin, etkinliklerin ve tesislerin énemli
bir kavram haline gelmistir. Son zamanlarda, spor pazarlama stratejilerinin
gelistirilmesi ile spor mal ve hizmetlerinin tiiketicilere sunulmasi énem kazanmuistir.
Sporcularin ve spor organizasyonlarinin popiilerliginin artmasi, nedeniyle spor
kuliiplerinin gelirini artirma cabalar1 ve medya ilgisi spor pazarlamasi alanindaki

gelismelerde itici glic olmustur.

Tarihi ge¢misi itibariyle spor pazarlamasi Roma’da gladyator oyunlarina kadar
geriye gitmektedir. Romanin ileri gelenleri genellikle politik nedenlerle gladyator
oyunlarina sponsor olmuslar ve bahisler oynatarak, destek verdikleri gladyator
tizerinden ekonomik ve avantaj elde etmeye calismiglardir. Gladyatdr oyunlari
aslinda ilk zamanlarda askeri zaferleri kutlamanin bir yolu olarak gelisme
gostermigse de daha sonra Roma elitleri popiilerlik kazanmak igin yararl
olabileceklerini fark etmislerdir. Ornegin M.O. 264'te Sezar, yakin zamanda 6len
babasinin anisina, o giine kadarki en biiyiik gladyatér oyunlarini sahnelemek i¢in
biiyliik bir “askeri birlik” olusturmustur. Bu muazzam birligin biiytikligii siyasi
liderleri korkutunca ve biiyiikk gruplarin olusumuna karsi yasalar iizerinde
anlagsmiglardir. Siyasi adaylarin  bu tiir etkinliklere sponsorluk yapmasi
yasaklanmistir (Elevent, 2017). Bu ornek, spor iizerinde sohrete kavusmak,
ekonomik ve 6zellikle politik avantaj elde etmek i¢in spor pazarlamasinin ilk halini

ortaya koymaktadir.

Aradan gecen uzun yillar igerisinde sporun kendisi veya etkileri lizerinden
cesitli kazanimlar elde etmek iizere pek cok yeniligin ve degisimin gerceklestigi
bilinmektedir. Spor pazarlamasi giiniimiizdeki modern anlamiyla, ilk olarak
1870"lerde o donemin beyzbol oyuncularinin yer aldigi “takim kartlar’” seklinde
ortaya ¢ikmustir. 1939'da ilk kez televizyonda biiyilk bir Beyzbol Ligi magi

yayinlandi ve Babe Ruth'un profesyonel spor diinyasinin ilk 6 figiirlii atleti olmasina
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yardimci oldu. Spor pazarlamasindaki gercek ve dnemli biiylime, ABD hiikiimetinin
televizyon ve radyoda sigara reklamlarini yasakladigi 1971'de gerceklesmistir

(Shannon 1999).

Spor pazarlamasi, 6zellikle otomobil yariglar1 ve tenis sponsorlugu, sponsorlu
etkinliklerin yayinlanmasi yoluyla sigara markalarint seyircilerin ve televizyon
izleyicilerinin dnlinde tutmanin bir yolunu sunmustur. Spor pazarlamasi konusunda,
akademisyenlerin ve spor pazarlamacilarinin goriis birligine vardiklar1 ortak bir
tanimdan s6z etmek giictiir. Bunun da temel nedeni spor kavrami igerisinde bireysel,
takim, taraftar, ticari, lirlin, marka vb. gibi ¢ok sayida bilesenin yer almasi, ayni
zamanda sporun sosyal ve kiiltiirel yonlerinin olmasidir. Ornegin mal veya hizmet
tiretilen bir alanda; endiistriyel, bireysel ve toplumsal pazarlama gibi alt birimlere
gore tanmimlarin gelistirilmesi ya da en azindan kapsayici bir tanimin {retilmesi

miumkindiir.

Diger yandan sporun, bedensel ve sosyal yoniiniin ticarilesmesi son yillarda hiz
kazanmig ancak ilgili akademik literatiir bu gelismeyi gorece geriden takip etmistir.
Spor pazarlamasi, spora yonelik iiriin ve hizmetlere iliskin bir alt dal olarak
goriilmiis, bu alandaki pazarlama etkinlikleri tiriin/hizmet baglaminda indirgemeci
bir yaklasimla ele almmustir. Ornegin spor iiriinler iireten bir isletmenin pazarlama
siirecinin yorumlanmasinda iriine odakli olarak bir pazarlama (tutundurma,
konumlandirma, dagitim, fiyat) kavramlar1 iizerinde durulmustur. Bundan dolayi
spor pazarlamasi kavrami tam olarak yerlesik hale gelememistir. Bu siirhiliklar

kapsaminda spor pazarlamasinin bazi tanimlar1 asagida verilmistir.

“Spor pazarlamas1” terimi ilk kez, tiiketici faaliyetleri ile ilgili olarak
endiistriyel {iirlinleri ve hizmet pazarlamasinda giderek artan tanitim araci olarak
sporun kullanilmasini tarif etmek amaciyla, 1978 yilinda “Advertising Age”
tarafindan kullanilmistir. Genel pazarlama tanimlarindan adapte edilen spor
pazarlamasi; giiniimiizde, “spor tiiketicilerinin ihtiya¢ ve isteklerini karsilamak
amaciyla mal ve hizmet degisim siirecindeki tiim faaliyetlerin diizenlenmesini

icermektedir” seklinde tanimlanmaktadir (Ekmekgi ve Ekmekei, 2010, s. 25).

Kaser ve Oelkers’a (2005, s. 9) gore spor pazarlamasi, iiriin ve hizmetlerin

pazarlanmasinda sporun kullanilmasidir. Bu tanimda yazarlar spora, moderator bir

33



fonksiyon yiikleyerek, pazarlama siirecinde sporun bir unsur oldugu {iizerinde
durmuslardir. Ancak burada spor, bir pazarlama birimi olarak degil pazarlamada bir
ara iglev veya arag olarak goriilmiistiir. Su halde “pazarlamada sporun kullanilmasi1”
Onermesine gore bakildiginda, sporla dogrudan ilgisi olmayan bir yemek firmasinin
sponsorlugu ile spor {iriinleri iireten bir firmanin satis kampanyasi ayni anlama

gelmektedir.

Spor pazarlamasi kavramina daha farkli bir agidan bakilmasi1 gerekmektedir.
Nitekim spor pazarlamasi derinlemesine bir yaklasimla ele alan Shilbury, Quick ve
Westerbeek’e (1998, s. 13) gore spor pazarlamasi; bizzat sporun kendisini
ilgilendiren alanlarda olmak {izere, spor yonetimi, spor faaliyetleri, spor icrasi, spor
organizasyonlarinda gereksinim duyulan {iriin/hizmet iceren, deger yaratan sosyal ve
yonetimsel bir siirectir. Yazarlarin yaptig1 bu tanim oldukca genis kapsamli olup spor

pazarlamasini spor ile 6zdes hale getirmektedir.

Smith’e (2008, s. 2) gore spor pazarlamasi, pazarlama konseptlerinin spor i¢in
ve spor dist liriin ve hizmetlerine uyarlanmasidir. Bundan dolay:1 spor pazarlamast;
sporun icarast i¢in gerekli ola iiriin ve hizmetler ile spor iizerinden siiren diger
endustriyel faaliyetle i¢ igedir. Spor pazarlamasi amaci ise diger {iriin ve hizmetlerde

oldugu gibi bir gereksinimi karsilamaktir.

Ancak spor pazarlamasi geleneksel pazarlamadan bazi yonlerden farklidir.
Ciinkii geleneksel pazarlamada, tiim siire¢ isletmenin kendi kapasite ve ¢abalari ile
stirdiiriilebilmekte ike spor pazarlamasinda ise sporcu, kuliip vb. gibi paremetler
tigiinciil ve degisken girdiler olabilmektedir. Spor pazarlamasinin bir diger 6nemli
farki, isletmeler i¢in temel deger karlilik iken spor pazarlamasinda kazananla birlikte

olmak ve bu yolla dikkat ¢cekmektir.

Van Heerden (2003, s. 257) ise spor pazarlamasini tanimlarken “liriin” ve
“hizmetler” baglaminda hem teorik hem de pratik olarak yaklagmistir. Ona gore spor
pazarlamasi 6ncelikle, spor iiriin ve hizmetlerine yonelik teorik pazarlama ilkeleri ve
stireclerinin spora 6zel olarak uygulamasidir. Bu uyarlama ise sporla ilgili veya ilgili
olmayan tiim iirlin ve hizmetlerin; dernek, spor otoritesi, STK, sponsorluk, etkinlik,

organizasyon ve diger faaliyetlerde 6zel olarak yer almasi seklindedir. Spor
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pazarlamasi konusunda yaptig1 tanimi “iiclii yap1 yaklasimi” olarak adlandiran Van

Heerden (2003, s. 257) ileri siirdiigli yapilar1 su sekilde siralamistir;

Yapi 1. Amator ve profesyonel sporcularla birlikte, bilgisayar oyuncularini
da kapsayacak sekilde tliketilen tiim ekipman, alet, arag-gere¢, sarf malzeme ve
tesisler gibi spora iligkin iiriin ve hizmetlerin yer aldig1 pazarlar ve bu pazarlardaki

etkinlikler,

Yap: 2. Bir sirketin imaj, kimlik, sosyal sorumluluk, sponsorluk, marka vb.
stireclerde bireysel veya takimsal sporcular, spor faaliyetleri, tesisleri, ekipmanlari
vb. kullanarak yaptig1 pazarlama faaliyetleri ve daha 6zel tutundurma gabalar

kapsamindaki etkinlikler,

Yap: 3: Sporla istigal eden resmi veya sivil kuruluslarin (kuliipler, otorite
kurumlar, federasyonlar vb.) spor etkinliklerinin gergeklestirmek, siirdiirmek ve
tekrarlamak {izere finansman, topluluk destegi, katilim vb. saglamak iizere

gerceklestirdikleri pazarlama faaliyetleridir.

Yukarida verilen tanimlara biitiinciil olarak bakildiginda aslinda iki ana tema
tizerinde duruldugu goriilmektedir. Birincisi sporun pazarlamada bir ara¢ olarak
kullanilmast ikincisi de sporun kendine has 6zel bir pazarlama boyutunun
bulunmasidir. Bu yaklasim i¢in agik dogrulama veya yanlislama yapmak da giictiir.
Zira spor, hicbir ticari amaca hizmet etmeyen bir alan olabilecegi gibi Ornegin
futbolda goriildiigii tizere oldukca biiyiik bir endiistrilesmenin 6znesi olabilmektedir.
Bundan dolay: spor pazarlamanin araci veya moderator unsuru olabilmekte, miinferit
bir pazarlama birimi de olabilmektedir. Ancak bu calisma i¢in igerigi ve niteligi

bakimindan Van Heerden'in (2003) yaptig1 tanim uygun goriilmektedir.

Spor pazarlamasinin ortaya ¢ikisini ve etki alanini yorumlayan Bernstein’e
(2015, s. 1-2) gore, spor pazarlamasinin kokleri, beyzbol sporunun popiilerligini fark
eden isletmelerin {riinlerini ve hizmetlerini satmak i¢in bu takimlarin fotograflarini
kullanmaya basladig1 1860’lara kadar uzanmaktadir. Bu donemde isletmeler, beyzbol
sporunu kullarak c¢esitli resim, taraftarlik, logo, yaz1 vb. gibi seyleri kendi marka ya

da reklamlarinda kullanarak sempati uyandirmaya ¢alismistir.
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1860’lardan simgelesmeye baslamayan ilk beyzbol kartlarindan bu yana, spor
pazarlamasi her yil milyar dolarlik bir endiistri haline geldi. Artik spor ekipmani
iiretimi, reklam, bilet, bahis, sponsor, imtiyaz geliri, yaym hakki, sporcu cirosu ve
iirlin satis1 gibi ¢esitli gelir akislar1 spora entegre hale gelmistir. Bu siire¢ gilinlimiiz
pazarlama stratejilerinin de 6nemli bir parcasi olmustur. Nitekim insanlar bir spor
karsilagmasini ister arenada ister kendi evlerinin rahathiginda koltuklarinda izliyor
olsun, kendilerine gosterilen reklamlarla muhatap olmaktadir (Bernstein, 2015, s. 1-
2). Ornegin sirketler, kurumsal markalar, sosyal sorumluluk aktdrleri, sponsorlar,
bagiscilar, organizatorler vb. spor araciligi ile reklam, imaj, marka gili¢lendirme,
sat1g, tutundurma gibi kompleks siireclerde sporu bir iletisim, mesaj ve algi kanali
olarak kullanmaktadirlar. Tiim bunlar ise milyar dolarlarla ifade edilen bir endiistriyi

yaratmakta ve beslemektedir.

Genel olarak degerlendirildiginde pazarlama genellikle, bir {irliniin
gelistirilmesine, fiyatlandirilmasina, tanitilmasina ve dagitimina yonelik miisterilerin
ithtiyaglarini veya isteklerini karsilamak i¢in tasarlanmis faaliyetlerin planlanmasi ve
uygulanmasi siirecini ifade eder. Spor pazarlamasi, spor tiiketicilerinin veya sporla
ilgili mallar1 veya hizmetleri spor yaparak, sporu seyrederek veya dinleyerek, mal
satin alarak, hatira toplayarak veya spor malzemeleri kullanarak tiiketici ihtiyaglarini
karsilamaya odaklanir. Spor pazarlamasimin iki boyutu vardir. Birincisi sporun
pazarlanmasi ve ikincisi spor yoluyla pazarlama yapilmasidir. ilk boyut, spor
malzemeleri, profesyonel yarigmalar, spor etkinlikleri ve tesisleri ve kuliipler gibi
spor iiriin ve hizmetlerinin dogrudan tiiketicilere pazarlanmasidir. Ikinci boyut ise

diger, spor dis1 {irlin ve hizmetlerin spor yoluyla pazarlanmasin1 kapsamaktadir.
2.3. Spor Pazarlamasinin Cevresi

Spor pazarinda {iriin; spor seyircisine, katilimcisina, organizasyoncusunda veya
sponsora fayda saglamak tizere tasarlanmis bir mal, hizmet veya her ikisinin
herhangi bir kombinasyonu olarak tanimlanabilir (Biihler, Nufer and Carsten, 2006,
S. 5). Piyasa mekanizmasina gore bakildiginda spor iiriinlerinin arz edildigi yer ise
sporun gerceklestirildigi tiim mecralardir. Spor salonundan futbol sahasina, kayak
merkezinden bilgisayar oyunlarinda kadar bu alani genisletmek miimkiindiir. Sporda
{iriin kavraminin kendine has bir takim 6zellikleri vardir. Oncelikle spor iiriinleri,

onlar1 tamamlayan pek ¢ok diger unsurla birlikte ele alinmaktadir (Biihler, Nufer and
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Carsten, 2006, s. 5-6). Ornegin bir spor etkinligi icra edilirken, sporda kullanilan
tirtiniin kendisi basta olmak {izere buna bagli olarak ortaya ¢ikan yayin, hizmetler, alt
yap1, konaklama gibi tali mal ve hizmetlerin de bulunmas gerekmektedir. Bundan
dolay1 spor pazarlamasinda {iriin olgusunun olusabilmesinde ayrilmazlik durumu

vardir.

Spor pazarlamasinda iirlinler ve endiistri olmak iizere ikili bir yapidan sz
edilmektedir. Uriinler tarafinda; spor arag-gerecleri, kiyafet ve ayakkabi benzeri
somut iriinler olabildigi gibi, tliketicilere sunulan zayiflama, kondisyon ve fitness
benzeri ¢esitli spor hizmetleri gibi, soyut iiriinler yer almaktadir. Endiistrisi tarafinda
ise spor mallarin1 ve iriinlerini tiiketicilere ulagtirmak ya da daha genis kapsamli
olarak, tiiketicilerin ilgi ve ihtiyaclarini karsilamak amaciyla iiriin, mal ve hizmet

saglamak i¢in yapilacak faaliyetler yer almaktadir.

Spor pazarlamasinin ¢evresinde dortlii bir yapt bulunmakta olup bunlari sekilde
Ozetlemek miimkiindiir (Shilbury ve Rentschler, 2007, s. 6-8; Blumrodt, Desbordes
ve Bodin, 2013, s. 207-208);

eBirincisi herhangi bir ticari isletmede oldugu gibi spor pazarlamasi,
konvansiyonel pazarlama siirecinde oldugu strateji, plan ve stireclerle yonetilir.
Bu seviye en temel diizey olup pazarlama ve sporun birlestigi yeri

gostermektedir.

e ikincisi spor kapsamindaki her kesimden miisteri ihtiyag ve beklentilerinin
tespit edildigi, ayn1 zamanda yeni iirin ve hizmetlerin ortaya cikarildig1 arz
yapisidir. Bu yapida hedef kitle secimi, tiiketici davranisi analizi, pazar analizi
vb. s6z konusu oldugu gibi konvansiyonel pazarlamadan farkli olarak hedef

spor dal1 faktorii de s6z konusudur.

e Uciinciisii spor pazarlamasinin kendine has dogasinda ileri gelen yapidir. Bu
yapida isletmelerin pazar ve pazara iligkin siirecleri kendi kontrolii veya
inisiyatifi ile yonetmesi miimkiin degildir. Zira 6zellikle topluluk halindeki
spor faaliyetlerinde otorite kurulus, resmi ve idari ¢evre, kurallar, medya gibi

degiskenlerin sinirlayici veya yonlendirici etkisi vardir.
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e Dérdiinctisti ise spor ve spor kuliibii ile (bireysel sporlarda sporcunun kendisi)
ilgili faktorlerden s6z edilebilir. Bu ¢evrede hem isletme ile spor/sporcu/kuliip
arasindaki iligkiler hem de bunlarin elde ettigi basarilar-basarisizliklar spor

pazarlamasinda etkili yapilar arasindadir.

Ornegin yiizme sporunda geleneksel olarak “Long John” ad1 verilen standart
kiyafetler kullanilmakta iken 2000 yilinda Sidney olimpiyatlarinda Adidas firmasi
tarafindan kopek balig1 derisinden esinlenerek gelistirilen yliziicliye ¢esitli acilardan
avantaj saglayan “Equipment Bodysuit” adi verilen bir mayo spor pazarina arz
edilmistir. Yeni mayo Adidas’a bu alanda dnemli bir pazar avantaji kazandirmis ve
Adidas “Daha fazla daha iyidir” sloganiyla spor pazarinda rakiplerine gore onemli

ivme elde etmistir (NTV, 21.08.2000).

Yapilan agiklamalar ve verilen 6rnekte goriildiigl iizere spor pazarlamasinin,
iiriin, spor faaliyeti, spor otoriteleri, yasal ve idari ¢evre ile birlikte ortaya ¢ikan bir
biitiinlesik yap1 oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Spor pazarlamasinda her ne
kadar ¢esitli ¢cevresel aktor ve unsurla yer alsa da gilinlimiizde bu ¢evrede {iriiniin
daha fazla o6ne ¢iktig1 ifade edilebilir. Nitekim sporda iiriin kavrami genellikle spor
ayakkabisi, futbol topu, yiiriiylis bandi, antrenman malzemeleri, tenis raketleri vb.
gibi fiziksel bir mal olarak goriilebilmektedir. Ancak spor pazarlamasinda fiiriin,
maldan ¢ok daha fazlasidir. Haz, tatmin, heyecan, statii, hizmet, spor ortami gibi
diger bilesenlerle birlikte biitlinciil bir yap1 bir araya geldiginde tam bir spor
pazarlamas1 konseptinden soz edilebilir. Ornegin tuttugu takimin formasimi satin

almak spor pazarlamasi kavrami tam olarak karsilamaz.

Bu kapsamda spor pazarlamasinda iiriin Smith’e (2015, s. 104) gore; (1)
fiziksel bir iiriin, (2) spora iliskin bir hizmet, (3) spor i¢in altyap1 (4) tiim bunlar1 bir
araya getiren bir organizasyon olarak kabul edilmelidir (Smith, 2015, s. 104). Spor
pazarlamasinin ¢evresine biitiinciil olarak bakildiginda Silva ve Casas (2017)

tarafindan gelistirilen ve Sekil 1’de gosterilen bir yap1 vardir.
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SPOR PAZARLAMASI CEVRESI VE MISYONU
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Sekil 1. Spor Pazarlamasi Cevresi ve Misyonu
Kaynak: Silva and Casas, (2017, s. 18).
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Sekil 1’de goriildiigli iizere spor pazarlamasmin cevresel unsurlart ve
misyonu (1) mevcut durumun analizi , (2) hedeflerin belirlenmesi ve taraftar/hayran
kitlesinin taninmasi, (3) spor pazarlama karmasi olmak lizere lic ana bilesenden
meydana gelmektedir. Genel olarak spor pazarlamasi, diger ticari iirtinlerde oldugu
gibi 6rnegin klasik 4P pazarlama karmasindan farkli olarak spora veya sporcuya
bagli olan fiziksel kondisyon, basari, fiziksel ortamlar, verimlilik gibi karma
elemanlar1 igermektedir. Zira klasik yaklasimda bir iirliniin her zaman pazarlama
plan ve programlarina konu edilmesi miimkiin iken spor pazarlamasinda Ornegin
olimpiyatlar, miisabakalar, turnuvalar gibi bir zaman baghlik s6z konusu

olabilmektedir.

Silva ve Casas’a (2017, s. 19) gore bu siireglerin ve yapilarin tiimii esasinda
spor pazarlamasinin kendine has 6zelligidir ve yapisal gergeve olarak yer almakta

olup spor pazarlamasi ¢evresinde;

e Tanima; islevi dis ve i¢ ortamlardan verileri arastirmak, toplamak ve analiz
etmek i¢in bir dizi etkinlik, taraftar davranisii ve SWOT’u etkileyen

faktorler,

e Taraftarlar; Pazarlama planinin amaglarint ve amaglarini, hedef misteri-
taraftar kitlesini secip tanimlamayr ve Spor Pazarlamasi stratejilerine
rehberlik edecek pazardaki deger konumunu ve markayr konumlandirmay1

kapsayan siiregler,

e Spor Pazarlamasi Karmasi; Sporcu veya spor kuliibiiniin elde ettigi basari

veya basarisizliklar gegerli ve belirleyicidir.
2.4. Spor Pazarlamasinda Tiiketici Davranisi

Spor pazarlamasinda, asli hedef tiiketim ve tiiketicidir denilebilir. Zira bir seyin
pazarlamaya konu olabilmesi i¢in maddi veya manevi olarak arz ve talebi konu
olmasi beklenir. Arz ve talep s6z konusu oldugundan ise pazar, pazarlama, hedef
pazardaki kisilerin-gruplarin davraniglari 6nem kazanmaktadir. Bu baslikaltinda
oncelikle tiiketici kavrami ve tiiketici davranislar1 hakkinda agiklamalar yapilmis ve

daha sonra spor pazarindaki tiiketicilerin davranislarina yer verilmistir.
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2.4.1. Tiketim ve tiiketici

Genel olarak tiiketim olgusu, bireylerin istek ve ihtiyaclarini karsilamak
amaciyla mal ve hizmetlerin satin alinarak kullanilmasidir. Tiiketim olgusu, sanayi
devrimi sonrast toplumdaki degismeler sonucunda karmasik yapiya gelmistir.
Boylece tiikketim ekonomik olgu olmakla beraber giiniimiizde toplumun sosyo-
kiiltiirel ozelliklerini agiklamada sik¢a bagvurulan kavramdir (Akat, Taskin ve
Ozdemir, 2006, s. 14). Bu da tiiketicilerin iiriinleri temel fonksiyonlar1 nedeniyle
degil, icerdikleri ve tliketiciye kazandirdiklar1 anlam nedeni ile satin aldigini ifade
etmektedir. Tiketime sozliik anlami olarak tiketme isi, “liretilen veya yapilan
seylerin kullanilip harcanmasi, yogaltim, istihlak, iiretim karsit1” olarak
tanimlanmaktadir (TDK, Sozliik, 2017). Tiiketici ise tiikketim isini gergeklestiren taraf
olarak belirtilmektedir. Bir siire¢ olarak ele alindiginda tiiketim, bireylerin her tiirlii
ihtiyacini tatmin etmek amaciyla bir {iriinii elde etmek amaciyla gesitli faaliyetleri
gerceklestirmek, iirinii satin almak, kullanmak anlamina gelmektedir (Islamoglu,

2011, s. 131).

Tiiketim unsuru gegmisten giiniimiize maddi ihtiyaglar karsilamanin yani sira
sosyo-kiiltiirel ihtiyaclar1 da icine alarak yasamin devamini saglamistir. Tiiketim,
herhangi bir bireyin ortaya ¢ikan ihtiyacini gidermek i¢in bir iiriin, mal ya da hizmeti
ithtiyacina uygun olarak arayip bulmak, ihtiyacina uygun olani segmek, satin almak
ve kullanmak olarak tanimlanabilir. Ihtiyaglar dahilinde somut bir iriin veya hizmeti
satin aldiktan sonra kullanmak ve tliketmek tiiketimin maddi kisminm1 olustururken
manevi yonii ise ihtiyacin sadece maddi yoniiniin degil bunun yaninda ondan

duyacagi soyut tatmini ifade etmektedir (Odabasi, 2013, s. 15-16; Akyliz, 2015, s. 6).

Tiiketiciler kendi veya ailesinin istek ve ihtiyacini kargilamak iizere satin
alma eyleminde bulunan veya bu eylemi yapma kapasitesine sahip olan kisilerdir.
Tiketici kavramini miisteri kavramindan ayiran 6zellikle ise tiiketici sadece kendisi
ve ailesi i¢in iriin alirken, miisteri bagkasinin ihtiyacin1 da karsilayan kisiler,
kurumlar ve orgiitleri kapsayabilmektedir (Durmaz, 2011, s. 4). Tiiketim, kisilerin
giindelik yasamlarinin siirekli ve vazgegilemez rutinlerinin bir pargast olup bu
stirecte tiiketici iirlinleri ihtiyaglarini gidermek amaciyla kullanan, satin alan ve satin
alma yetisine sahip gercek kisi olarak rol almaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2008,
s. 8).
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Tiiketim, insanlarin gereksinimlerini giderebilmek amaciyla mal ve hizmetleri
belirli bir bedel (iicret) karsiliginda elde etmeleridir. Ayrica tiiketim bir iletisim
bi¢imidir. Insanin icindeki duygulari, satin alma eylemi ile disa aktarmasidir.
Tiketim yapmayi istemek ya da buna her firsatta istek duymak, tiiketimin
gerceklesmesinden daha 6nemlidir. Cilinkii kisi potansiyel bir tiiketici durumundadir.
Bu durumda kisi bir seyi tiiketir tiilketmez daha fazlasini isteyecek ve bu tiiketme
istegini diger iirlin ve hizmetlerle karsilamak isteyecektir. Boylece siirekli bir tiikketim
dongiisii ortaya ¢ikmaktadir (Yaniklar, 2006, s. 33). Tiiketici ise tilketim eylemini
gerceklestiren kisidir (Engin Oztiirk, 2015, s. 7).

Tiiketiciler ekonomik sistemin temel unsurudur. Tiketicilerin zevk ve
tercihleri birbirlerinden farklidir. Ornegin, bir tiiketici bos zamanmi sinema ile
degerlendirirken, diger bir tiiketici futbol maci izleyerek degerlendirebilir. Ya da
satin alma konusunda bir tiiketici pahal1 bir araba alirken diger bir tiiketici pahali bir
ev alarak kendini tatmin edebilir. Hangi tercihlerin dogru olup olmadigi kisiden
kisiye degismektedir. Dolayisiyla zevk ve deger hissi tercileri etkilemektedir.
Tiiketici kavrami, bireysel tiiketici ve oOrgiitsel tiiketici olarak iki grupta

degerlendirilmektedir.
Bireysel Tiiketici

Uriin, hizmet veya mali birlikte yasadigi diger hane halkimin tiiketmesi icin
satin alma eylemini gerceklestiren sahislardir. Sahis olarak tiiketici rolleri bebeklik,
cocukluk, ergenlik (ilk yetigkinlik), yetiskinlik, orta yas ve yaslilik donemi seklinde
birbirini takip eden yasam evreleri seklinde degisiklikler gostermektedir. Her donem
kendine ait ilgi, beklenti, gereksinim, tercih, karar ve farkliliklara sahip olmaktadir
(Bilge ve Goksu 2010, s. 56). Bireysel tiiketici bagka bir agindan nihai tiiketici olarak
da ifade edilebilir.

Orgiitsel Tiiketici

Pazarda bulunan bir iiriin, mal veya hizmeti kendi lretiminde kullanmak
amaciyla satin alan kisi veya kuruluslardir. Endistriyel isletmeler, kendi
tiretimlerinde kullanmak i¢in hammadde veya yart mamul madde gibi malzemeleri
satin alirlar (Bilge ve Goksu 2010, s. 56). Bireysel ve orgiitsel tiiketicilerin yani sira

ortaya ¢ikis1 ve gergeklesmesi bakimindan tiiketim olgusunun tipik 6zellikleri vardir.
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Tiiketiciler ihtiya¢ ve isteklerini cesitli tiiketim sekillerine gdére harcamaktadir
(Ipekgi, 2014, s. 58). Kisilerin bir iiriin ve hizmetten beklentilerine, ihtiyag ve
arzularina gore tiikketim tiirti degismektedir. Bu tiir se¢imi arasinda kisinin neye 6nem
verdigi, Uriinlin sunduklar1 sosyo-demografik faktorler gibi bircok sebep yer

almaktadir.
Basit Tiiketim

Kisilerin satin alacaklari, iirlin veya hizmeti temel Ozellikleri goz Oniine
alarak, satin almasidir. Uriin ve hizmeti fonksiyonlarina gore tercih etmemizi
saglayan bu tercih tiirlinde, satin alma sonrasinda ortaya ¢ikan durumlarda basittir.
Basit tiiketimin tipik 6zelligi fonksiyonel (faydaci) olmasidir. Bu tiiketim seklinde,
tikketiciler satin aldiklar1 iriinler ve hizmetlerin onlara sagladigi faydalara
odaklanmaktadir. Uriiniin temel fonksiyonlari, kisiye sagladig1 yararlar ve kalitesi 6n
plandadir, triinlerin kisilerin arzularint ne kadar tatmin ettigi ikinci planladir.
Faydacilik, {iriin ve hizmetlerin kisilere sagladig1 faydaya odaklanarak satin alinmasi

ve kullanilmasidir (islamoglu ve Altumsik, 2008, s. 66).

Tiiketiciler aldiklarini iriinlerin faydaci tiiketim yaklagimiyla aldiklar
tiriinlerin kolay tamir edilebilir, kaliteli ve maksimum fayda saglayabilecek iiriinler
olmasina 6zen gosterir. Tiiketiciler, satin alma aligkanliklar1 gelirlerine gore farklilik
gostermektedir. Kisilerin gelir durumu, referans gruplari, dahil olduklari sosyal
gruplar, tercih ettikleri {irlin ve hizmetin se¢iminde onemli bir yer kaplamaktadir.
Gelir seviyesi diisiik olup alt ekonomik gelir sinifina dahil olan tiiketicilerin, satin
aldiklar1 veya tercih ettikleri tiriinlerin hazdan ¢ok fayda getiren 6zelliklerine dikkat
ederler (Islamoglu ve Altunisik, 2008, s. 67). Kisiler bu davranis1 sergilediklerini
fark etmeksizin, iirliniin fonksiyonel ozelliklerini inceleyerek, en kaliteli {riinii

ararlar.
Karmasik Tiiketim

Karmagik tiiketim anlayisi, tiiketicilerin iirlinii segerken sadece temel
ozelliklerine degil, ayn1 zamanda tiiketici lizerinde biraktiklar1 izlenime ve diger
etkiler gozetilerek yapilan tiiketim anlayisidir. Ihtiyaglarimizi karsilarken, iiriiniin

temel Ozelliklerinin yaninda hayati kolaylastiracak ekstra oOzellikler arayarak
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yaptigimiz tiikketim seklidir (Odabasi, 2013, s. 18). Karmasik tiikketim kendi i¢inde

cesitli tiirlere ayrilmakta olup bunlar hakkinda asagida agiklamalar yapilmistir.
Refah Tiiketimi

Kisilerin satin aldiklar1 {irtinler sadece kisilere sagladiklar1 faydaya gore
degerlendirilmez. Tiiketim sekilleri ayn1 zamanda kisilerin toplumsal statiilerini,
hangi gruba dahil olduklarini, referans gruplarini da gosterir. Ornegin, s. kisinin ¢ok
lilks bir araba almasi buna Ornektir. Bu tiiketim seklinde kisilerin harcamalari
stireklilik gostermez. Tiiketiciler bu aligveris tarziyla sadece kendi istek, ihtiya¢ ve
arzularim1 karsilamaz ayni zamanda ¢evresine statiisiinii gosterterek ruhsal doyuma
da ulasirlar (Odabasi, 2013, s. 18). Temel ihtiyaglarin karsilanmasindan ziyade

insanlarin zevkleri igin harcama yaptigi tiikketim tiirtidiir denilebilir.
Sembolik Tiiketim

Glinlimiizde isletmelerin trettikleri {irtin ve hizmetlerin bedeli disinda bir
marka degeri de mevcuttur. Bu deger sistemiyle calisan isletmeler, tiiketicilere
sadece bir iiriin veya hizmet sunmaz. Isletmeden {iriin aliminin baslamasiyla baslayan
bu tiiketim siireci satin alma isleminden sonra da devam eder. Her marka kendi hedef
kitlesi ve amacina gore bir anlam tasir. Bu markayi kullanan miisteriler ayn1 zamanda
markanin ifade ettigi degeri de satin alarak gevrelerine bu 6zelliklere sahip oldugunu
gostermis olur. Tiketiciler bu marka degerini tercih ederek, sembolik bir yatirim
yapmis olurlar. Tiiketiciler tercih ettigi iiriin ve hizmetlerle kendi kisiliklerini ve

tercihlerini yansitmis olurlar (Odabasi, 2013, s. 83).

Gelir seviyesinde, iiretim anlayisinda ve teknoloji sayesinde meydana gelen
gelismeler sonucunda, kisiler artik gelir seviyesi ne olursa olsun, yaptiklari
aligveriste cogu liriinde hazci bir yaklagim sergilemektedir. Bir iirlinii satin alarak bir
sembol ve o semboliin tasidigi biitin anlamlart satin almakta, bu degerlerin
tamamina sahip olmasa bile kendini Onemli hissetmektedir. Semboller, kisilerin
duygularini yansitmakla kalmaz, ayn1 zamanda kisinin sosyal statiisiinii de gostererek
kisinin bircok yonden tatmin olmasini saglar (Siitiitemiz ve Kurnaz,2016, S. 653-
654). Markalarin kendine has logolar1 vardir. Bu semboller hem firmanin biitiin
ozelliklerini hem de onu tiketen tiiketici kitlesinin 0Ozelliklerinin tamamin

kapsamaktadir. Satin alma ihtiyacin1 gideren tiiketiciler sadece istek, ihtiyac ve
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arzularindan dolay1 {irlinleri satin almazlar ayn1 zamanda ¢evrelerindeki insanlardan
geri kalmamak adina da {iriinleri ¢ikar ¢ikmaz tiiketmeye baslayabilirler (Akyliz,
2015, s. 21).

Hedonik (Hazc1) Tiiketim

Insanlar duygulari, duyular1 ve mantiklar1 dogrultusunda karar alir ve hareket
ederler. Insanlar1 hayvanlardan ayiran temel 6zellik duyusal olarak algilamalaridir.
Kisilerin algilarmin farkinda olan isletmeler bunu ne oranda yonlendirebilirlerse o
kadar basarili olacaklardir. Bu sebepten dolayr isletmeler tiiketici Kkitlesinin
ozelliklerini yakindan incelemekte ve tiiketicilerin duyularim1 uyarabilmek igin
ellerinden geleni yapmaktadirlar. insanligi basindan beri kisiler mutlu olabilmek
icin haz duygularmi tatmin etmeye ugrasirlar. Insanlar haz duygusunun pesinden
giderek haz duygusunu tatmin edecek davranislar1 yerine getirmeye calisirlar.
Gliniimiizde isletmeler kisileri tatmin etmek ve ilgilerini ¢ekmek igin cesitli

pazarlama stratejilerini uygulamaktadir (Koker ve Maden, 2012, s. 99).

Hedonik aligveris yapan tiiketicilerin temel amaglar1 hazlarini tatmin etmektir.
Uretim gesitliliginin artmasindan dolayi, isletmeler aras1 rekabet artmus, tiiketicilerin
hazlarina ulagsmak ve rekabet avantaji kazanmak i¢in isletmeler ¢esitli farklilastirma
yollar1 denemekte ve daha ileri giderek iiriinli miisterinin kisisel isteklerine gore
tasarlamaktadir. Hedonizm, kisilerin zevki i¢in ¢aba sarf etmesi, zevklerini tatmin
etmek i¢in tatmin edecek unsurlar1 arama ve aci veren davranislardan kagmak olarak
ifade edilebilir (Ekin, 2010, s. 39). Tiiketiciler agisindan incelendiginde toplum
tarafindan bilinen sevilen ve tatmin eden tirlinlere degil de kisileri tatmin eden {iriin
ve hizmetleri aramaya ¢alisirlar. Bundan dolay: kisilerin kabul ettikleri seyleri degil,

kisilerin istediklerini kabul etmesi olarak degerlendirilebilir.
Telafi Edici Tiiketim

Pazarin onemli bir kismini olusturmasina ragmen, gelir seviyesi diisiik
insanlar tarafindan olusan tiiketim seklidir. Telafi edici tiiketim, gelir seviyesi diisiik
genclerin gelir seviyesi acgisindan elde edemeyecekleri gelir seviyesi yliksek kisilerin
kullandiklar {riinlere sahip olmak istemesinden ortaya ¢ikmis bir tiiketim seklidir.
Kisilerin sahip olmak istedigi iiriin ve hizmetlerin ozellikleriyle kendi kisilik

Ozellikleriyle bagdastirmasi sonucu hem kendini tatmin etmekte hem bagkalarinin
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iiriine veya hizmete sahip olan insanlarin Ozellikleriyle kendini benzetmektedir
(Ipekgi, 2014, s. 62-64). Bundan dolay: isletmeler, tutundurma araglarinda toplum
tarafindan bilinen ve sevilen Kkisileri tercih etmekte ve bu tiiketici kitlesini

giidiileyerek harekete gecirmeye caligmaktadir.
Sosyal Amagch Tiiketim

Sosyal amagli tiikketim kiiltiir, toplumsal yapidaki degismeler sonucu kisilerin
aligveris aliskanliklar1 da degismektedir. Sayilar1 artan aligveris merkezlerinin bu
kadar artmasinin ve ilgi gormesinin sebepleri arasinda bu sebepler yatmaktadir.
Aligveris merkezlerine giden tiiketiciler sadece ihtiyaclari olduklart iiriin ve
hizmetleri almis olmaz ayn1 zamanda sosyallesme ihtiyaglarin1 karsilamis olurlar.
Tiiketicilerin sosyal ihtiyaclarinin karsilandigi bir yer olan aligveris merkezleri ayni
zamanda isletmeler icin tiiketici kitlesini iiriin satabilecekleri ve ozellikleriyle
etkileyebilecekleri bir alan olma ozelliklerine sahiptir (Ipekci, 2014, s. 62-64).
Tiiketicilerin sosyallesmesini saglayacak cesitli hizmetler veren aligveris merkezleri

giiniimiizde 6nemli bir ¢ekim merkezi haline gelmistir denilebilir.

Tiiketim ve tiiketici olgularma spor pazarlamasi acgisindan bakildiginda
oncelikle bu alanda karsiliginin tanimlanmasinda fayda vardir. Schwarz ve Hunter’a
(2008, s. 90) gore spor tiiketici davranisi; spor ve sporla ilgili mal veya hizmet
kullanan tiiketicilerin gereksinim ve beklentilerinin kargilanmasi1 kapsaminda; satin
alma, kullanma, degerlendirme ve tavsiye etme seklinde gosterdikleri tiim
davraniglardir. Genel olarak, spor pazarlamacilarinin anlamak ve 6zellikleri bilmek
istedikleri iki ana tiir spor tiiketicisi tiiri vardir. Birincisi, kendi kullanimi igin spor
mal ve hizmetleri satin alan bir bireysel tiiketicidir. ikincisi kisisel kullanimlar1 igin
oldugu kadar aile iiyeleri, arkadaslar1 ve bulunduklar1 sosyal grup icin de tiiketim

yapan kisilerdir (Rizvandi, Tojari ve Zadeh, 2019, s. 2331).

Spor pazarindaki tiiketicilerin kendilerine has benlik o6zellikleri vardir.
Bunlardan birincisi spor tiiketicisinin kim olmak istedigini ve kendisini tanitmay1
tercih ettigi ideal benliktir. Ikincisi spor tiiketicisinin bagkalari tarafindan nasil
goriildiigiine dair onemsedigi algilanan benliktir. Ugiinciisii de spor tiiketicisinin
kendi sosyal grup ve smifsal statiisiiyle anilmak istedigi referans grubu benligidir. Bu

benlik tiirleri spor tiiketicisini karakterize ederken ayni zamanda spor pazarindaki
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davraniglarina da yon verir. Ozellikle referans grup benligi formasyonunda benzer
tiketim egilimi gdzlemlenirken, algilanan benlik ise statii gostergesi bakimindan
moderatdr olarak kullanilabilmektedir (Schwarz ve Hunter, 2008, s. 91). Ornegin
oldukca pahali iicretlerle VIP spor salonuna kaydolmak, gitmese bile kisi i¢in statii

gostergesi olarak degerlendirilebilmektedir.

Candemir ve Zalluhoglu’na (2012, s. 30) gore spor tiiketici davranisi, spor ve
eglence endiistrisinde sunulan {iriin ve hizmetlerle ilgili tiiketici davranisini ifade
eder. Tiketici olarak kisilerin sporla ilgili harcamalari, ¢esitli nedenlerle oyunlara
katilmalari, belirli sporlar1 takip etmeleri, iirlin ve hizmetleri satin almak igin

gosterdikleri tutumlardan olusmaktadir.

Spor pazarlamasinda tiiketici davranisinin dinamikleri kisilik 6zellikleriyle de
yakindan iligkili olabilmektedir. Bu duruma Sigmund Freud'un savundugu Freudcu
Teori acisindan bakildiginda tiiketici satin alma davramiglarmin  kisiligin - bir
yansimasi oldugu kabul edilebilir. Freud, insanlarin tiikketimde yeterince bilingli
davranmadigini, arzularim1 gerceklestirmek {iizere biling alt1 kisilik 6zelliklerinin
etkisinde kaldiklarint savunmustur. Spor pazarlamasindaki tiiketici davranisi da
onemli 6l¢iide Freud’un savundugu id, ego ve siiperego biling alt1 davranislarindan
etkilenmektedir. Id, kimligi meydana getiren, davranis diizlemi, doyum, tatmin vb.
gibi diirtiisel (cinsellik ve saldirganlik gibi) ve bilingsiz bir zihinsel siirectir. Ego, i¢
ve dis biling, bireysel karakter farkliliklari, duygular ve eylemler arasindaki iliskiyi
igeren, ilkellik ve ahlak arasindaki zihnin dengeleyici kismidir. Siiperego ise bireysel
degerlerin, inanglarin ve davranis kodlarinin etik ¢ergevesini formiile eden bir

cergevedir (Schwarz ve Hunter, 2008, s. 92).

Bu ii¢lii ¢ergevede uyarilan spor tiiketicisinin tipik davranig ¢iktist materyalist
spor tiiketicisi ve sabit spor tiiketicisi seklinde karakterize edilebilmektedir.
Materyalist spor tiiketicisi niteligindeki kisiler, spor {iriinleri kullanmaya,
biriktirmeye ve sergilemeye deger verirler. Imajlarina 6nem verdiklerinden spor
tirtinlerle birlikte yasam bi¢imlerinde de ise sportif tarzi benimserler. Sabit spor
tiiketicisi davranigi gosterenlere bakildiginda bunlarin sergiledikleri davranisg drnegi
baglilik, hayranlik ve hatta fanatiklik seklindedir. Bir spor tiiriine, spor takimina veya
sporcuya karsi ilgileri ve dikkatleri olduk¢a yogundur. Bu kategorideki iiriinler i¢in

fedakarlik yapabilirler, para harcayabilirler, emek verebilirler ve en 6nemlisi de
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bagliliklar1 basar1 veya basarisizlikla orantili degildir. Konvansiyonel pazarlamadaki
hazci tiiketim ve marka aski davranisiyla yakindan benzerlik gosterirler (Schwarz ve

Hunter, 2008, s. 99-94).

Spor pazarlamasindaki tiiketici davranigini “katilim” kavrami ile yorumlayan
George ve Stavros’a (2013, s. 2), bir kisinin igsel ihtiyaglara, degerlere ve ilgi
alanlarina dayali olarak bir seye yonelik algisal ilgi ve kendini ifade etme seklinde
degerlendirmektedirler. Bu ifade seklinin kaynaginda ise eglence, haz, maddi ve
manevi tatminleri besleyen psikolojik baglilik ve sadakat duygularinin etkili
oldugunu ileri stirmiislerdir. Spor tiiketicisinin davranisi bir siire¢ olarak goren Funk
(2008, s. 4), “spor tiiketici davranisi varig noktasi degil yolculukla ilgilidir” diyerek
Ozetlemistir. Spor tiiketicisinin davranisi, ister bir spor etkinliginin seyredilmesi,
isterse katilinmasi yoluyla olsun her zaman deneyimle ilgilidir. Bir tiiketim
deneyimi, baglhlik, elde etme arzusu, i¢sel ihtiyaglar1 karsilama ve hazci1 fayda elde

etme istegini yansitmaktadir.
2.4.2. Tiiketici deneyimi

Deneyim, genel olarak bireyin katildigi, elde ettigi ve tarafi oldugu bir satin
alma, etkinlik veya faaliyet neticesinde ortaya ¢ikan haz, eglence, tatmin, tecriibe ve
o6grenme sonuglardir. Deneyimin mantiksal-duygusal, olumlu-olumsuz, iyi-kéti,
eglenceli-sikici, vb. yonleri de vardir. Ornegin bir alis veris sonucunda tiiketici mutlu
olabilir, haz duyabilir, tatmin yasayabilir, hicbir sey hissetmeyebilir veya morali
bozulabilir. Dolayisiyla deneyim kavrami oldukca genis anlamlar ifade eden ve aym
zaman da siibjektiftir. Ya da birinin ¢ok keyif aldigi bir durum bir bagkasi i¢in can

sikici olabilir.

Tiiketici deneyimi, tiiketicilerin isletme ve onun markasiyla ile dogrudan ya da
dolayli yoldan iligkisinde ortaya ¢ikan igsel ve Oznel tiiketici tepkileridir. Bir
isletmenin tiiketicilere sundugu miisteri hizmetlerinin kalitesi, reklam, ambalajlama,
iriin ve hizmet 6zellikleri, kullanim kolaylig1 ve giivenilirlik gibi tiim somut ve soyut
unsurlarin her yoniinii kapsamaktadir. Dogrudan iligki, satin alma, kullanim ve
hizmeti kapsamaktadir. Dolayli olanlar ise agizdan agiza pazarlama, reklam,
gortsler, raporlar, isletmenin iiriinleri hizmetleri ve markalar1 gibi planlanmamis

karsilagsmalar1 igermektedir (Konuk, 2014, s. 30-31).
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Tiirk Dil Kurumu deneyimi “bir kimsenin belli bir zamanda ya da hayat boyu
edindigi bilgilerin tamami, tecriibe” olarak ifade etmektedir (TDK, Sozliik, 2016).
Pazarlama bilimi acisindan deneyim; mevcut veya potansiyel miisterilerce hissedilen
stibjektif veya 6znel durumlar olarak kabul edilmektedir (Konuk, 2014, s. 9). Yine
pazarlama bilimi agisinda deneyim; kisilerin karsilastiklari ¢esitli uyaricilarin ortaya
cikardig1 tekilerdir, 6znel-siibjektif ve degisken durumlardir (Yenigeri Alemdar,
2010, s. 78). Bir durumun deneyim olarak kabul edilebilmesi i¢in bes duyuya hitap
etmesi ve birey ile durum arasinda bir etkilesimin olmasi gerekmektedir. Bundan
dolay1 deneyim; tiiketiciler tarafindan degisik, unutulmaz anlar yasatan, zevkle
agizdan agiza pazarlamanin/reklaminin yapilabilecegi yasantilardir (Oral ve Yetim,

2015, s. 471).

Rekabetin artmasi, tiiketicilerin taleplerindeki degismeler, deneyimin 6nem
kazanmasimna neden olmustur. Deneyim, tiiketicinin bes duyu organlarina ve
duygularina hitap edilecek sekilde sunulmasiyla olusmaktadir. Deneyim bireyin
katildig1 herhangi bir organizasyondan elde ettigi, mantiksal, duygusal ve diger
yasantilarinin toplamidir. Deneyim; tiiketiciler tarafindan degisik, unutulmaz anlar
yasatan, zevkle agizdan agiza reklaminin yapilabilecegi yasantilardir (Oral ve Yetim,

2015, s. 471).

Tiiketiciye deger vermek, onun istegine odaklanmak isletme ve miisteri
arasinda duygusal bagin olusmasini saglamaktadir. Duygusal bag sonucunda da
deneyim kavraminin énemi giderek arttigi goriilmektedir. Deneyim kavramini 1963
yilinda ilk kez Thorne ‘Zirve Deneyim’ seklinde tanimlamistir, ‘Deneyimsel
Tiiketim’ anlayisina gecildigi donemde Holbrook ve Hirschman tiiketici davranisina

yeni bir bakis kazandirmigtir (Y1ldiz, 2012, s. 35).

Pazarlama biliminde deneyim kavrami ilk kez Holbrook ve Hirschman (1982)
tarafindan c¢alismayla tiiketici davramig incelemeleri baglaminda literatiirde yer
almistir. Yazarlar deneyimi, mal ve hizmetin tiiketilmesi sonucunda elde edilen ve
ortaya ¢ikan durum olarak aciklamislardir. Holbrook ve Hirschman tarafindan ilk kez
ortaya atilan bir baska konu ise hedonik alisveristir. Uriinlerin ekonomik veya
fonksiyonel faydasindan ziyade, aligveris deneyiminden zevk alma diisiincesinden
hareketle gelistirmislerdir. Daha sonra ‘deneyim ekonomisi’ olarak ¢ikan kavram ise

Pine ve Gilmore (1998) tarafindan agiklanmaya ¢alisilmistir. Pine ve Gilmore (2012)
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deneyimi, iiriin ve hizmetlerden daha yiiksek bir ekonomik deger diizeyi olarak ifade

eder (Akt. Bastug, 2018, s. 2).

Giliniimiizde iletisim ve bilginin olduk¢a ileri seviyelere gelmis olmasi
tiikketicilerin beklenti, ihtiyag ve algilamalarinda da degisimlere yol agmistir. Bu
degisimlerin sonucunda da isletmeler i¢cin zorlu bir rekabet alani olarak kabul
edilebilecek deneyim ekonomisi geligsmistir. Deneyim ekonomisi, ticari veya ticari
olmayan tiim organizasyonlari kusatmis, onlar1 yeni stratejiler gelistirmeye
zorlamaya baslamistir. Ozellikle tiiketici baglilig1 veya miisteri sadakati olusturmak
icin eglenceli ve farkli deneyimler olusturulmaya baslanmistir (Celtek, 2010, s. 21;

Konuk, 2014, s. 10-11).

Isletmeler de rakiplerden farkli olmak farklilig1 yakalamak icin yeni taktikler
gelistirmistir. Artan ve katilasan rekabet ortaminda isletmeler i¢in sadece mal veya
hizmet arzinda bulunmak yetersiz kalmistir. Isletmelerin essiz unutulmaz bir
deneyim yaratarak trlinlerini farkli hizmetlerle desteklemesi, farklilik saglamasi ve
miisteri memnuniyeti yaratmasi kagiilmaz olmustur. Isletmeler farkli fikirleri essiz
bir deneyim haline getirmeye caligmaktadirlar. Pine’a gore deneyimler iiriin ve
hizmetlerden tamamen bagimsizdir. Deneyim ekonomisinde isletmeler de tiiketiciler
i¢cin deneyimler yaratmay1 amaglamaktadir. Deneyim ekonomisinde deneyimler essiz

ve kisiseldir. Miisterinin farkli seviyelerde katilimini gerektirmektedir.

Deneyim ekonomisini inga edebilmek igin kiiltlirii tiiketim odakli yasatmak
gerekmektedir. Uretim ile tiiketicinin yer degistirdigini énemin tiiketime dogru
kaydig1 goriilmektedir. Tiiketim kiltlirli deneyim ekonomisine giden siiregteki en
onemli adimdir. Deneyim ekonomisi sadece ticari degisim degil, miisteriye
sunulacak yasamlarinda fark yaratacak zenginlestirilmis deneyimin tasarlanmasi ve
degisim degerinin deneyimler Olcilisiinde olusmasina dayanmaktadir. Deneyim
ekonomisinin kalbinde deneyim olgusu gittikce giiclenmektedir. Uriin ve hizmetlerin
birbirine benzemesi, ¢ok fazla iiriin ve hizmetin ortaya ¢ikmasi miisterinin iirlin ve
hizmetten beklentisini de yiikseltmistir. Deneyim ekonomisindeki yiikselis ise
refahin artmasiyla yakindan ilgilidir. (Demirdéven, 2018, s. 17-19). Tiiketici
deneyimi ve buna bagli olarak gelisen deneyim ekonomisi kendi i¢esinde bazi alt

ayrimlarla agiklanmaktadir. Bunlar hakkinda asagida aciklamalar yapilmistir.
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2.4.2.1. Ekonomik Ayruimlar

Ekonomik ayrimlar, meta, mal, hizmet ve deneyimlerden olusmaktadir.
Giliniimiizde deneyimin diger ekonomik ayrimlara gore daha yiiksek bir ekonomik
deger diizeyine ulastig1 goriilmektedir. Deneyim ekonomisinin gelismesi ile birlikte
sadece iirlin ve hizmet satig1 degil, tiiketicilerin duygulari 6n plana ge¢mistir (Anl
Kurtar ve Yavan, 2019, s. 107). Ekonomik ayrimlara iliskin agiklama Tablo 5’ TE

gosterilmistir.

Tablo 5. Ekonomik Ayrimlara Gore “Deneyim Ekonomisi”nin Yeri

Ekonomik Sunu Metalar Mallar Hizmetler Deneyimler

Ekonomi Tarim Sanayi Hizmet Deneyim

Ekonomik islev  Dogadan elde Imal etme Saglama Sahneleme
etme

Sununun niteligi  Misliyle Maddi Gayri maddi Akilda kalici
Olgiilebilir

Ana vasif Dogal Standart Siparise uygun  Kisisel

Arz yonetimi Partiler halinde ~ Uretim sonrast Talep tlizerine Belli bir
depolama envanter ¢ikarma  saglama stirede

gosterme

Satic Tiiccar Uretici Saglayici Sahneleyici

Alict Pazar Kullanici Tiiketici Konuk

Talep faktorleri  Nitelikler Ozellikler Yararlar Duyurular

Kaynak: Anli Kurtar C. ve Yavan, N. (2019). Deneyim Yaratmada Mekanin Rolii: Starbucks ve
Kahve Diinyasi’nin Deneyim Ekonomisi ve Ugiincii Yer Bakimindan Analizi, Gaziantep University
Journal of Social Sciences, 18 (1), 100-13, s. 107.

2.4.2.2. Ekonomik Deger Dizisi

Ekonomistler hizmetlerle deneyimleri birlikte degerlendirerek, deneyimi
hizmetin alt sinifi olarak ele alirken, pazarlamacilar deneyimleri, farkli ekonomik
sunu olarak degerlendirmektedir. Ekonomik deger dizisinde mallardan hizmetlere
gecis, hizmetlerden deneyimlere dogru bir doniisiim icin miisterinin beklentisini

anlamayi saglayacak etkilesime girmek gerekmektedir (Bahgecioglu, 2014, s. 53).

Kiiresellesen diinyada tiiketiciler deneyim istemektedirler ve giin gectikce
isletmeler de rakiplerinden farklilasmak i¢in unutulmaz deneyimler tasarlayarak
tilketicilerin istek ve ihtiyaglarina cevap vermektedir. Hizmetlerin metalagmasi
sonucu deneyimler ortaya ¢ikmistir. isletmelerin deneyim ekonomisine girebilmeleri
icin Once Uriin ve hizmetleri bireylere 6zel yapmalari gerekmektedir. Ekonomik

deger dizisi Sekil 2°de gosterilmistir.
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Farklilagtiril . Deneyim ilgili
arklilagtinlmig Musiériye gbre . Yy llgili
" x P Sahneleme
Ozellegtirme
S Hizmet | . ---"':Metalasurma
M_uslerlye: gore e » Uretme
Rekabet Ozcllc$t|rm...c..,.-' :
Durumu / Miisteri
Mal ._.,..v"'Mctalastlnna intiyaglar
Uretme 3
Meta _— ..~-"'AMctala$llnna
Elde Etme
Farkllagtinlmamg ilgisiz
Piyasa Prim
Fiyatlandirma

Sekil 2. Ekonomik Deger Dizisi
Kaynak: Ekici, N. (2012, s. 9).

Bir hizmeti miisteriye gore 6zellestirmek ise, olumlu bir deneyim sahnelemeye
gecisin etkin yollarindan biri olmaktadir. Metalarda ise bdyle bir durum s6z konusu
olmamaktadir. Ciinkii misliyle 6l¢iilebilir ve maddi igerik bakimindan degistirilemez
olduklar1 i¢in 6zellestirmeye uygun olmamaktadirlar (Gokdemir Ekici, 2020, s. 14).
Ekonomik deger dizisinde mallardan hizmetlere veya hizmetlerden deneyimlere
dogru bir asama kaydetmek i¢in, miisterilerin tam olarak ne istediklerini anlamak
biiylik 6nem tasimaktadir. Mallar ve hizmetler 6zellestirildiklerinde Sekil 3’deki gibi
ekonomik dizi gercevesinde yukariya dogru bir asama kaydetmektedirler. Bir mali

miisteriye gore 6zellestirmek, malin hizmete doniismesini saglamaktadir.
2.4.2.3. Tiiketici deneyimi alanlart

Deneyim kavraminin eglence sektdriinden gelmesi sebebiyle, ekonomik deger
dizisinde bulunan ekonomik sunulara eglence unsurunun eklenmesinden ibaret
oldugu sonucuna varilabilmektedir. Ancak, bu yaklagim deneyimin 6nemini basite
indirgemek olacaktir. Deneyim sahnelenmesi yalnizca eglenceye iliskin degildir.
Tiiketiciler olumlu duygular hissettikleri deneyimler yagamak istemektedirler. Ancak
bu deneyimlerin yalnizca eglence igerikli olarak tasarlanmasi ve algilanmasi,
kavram1 eksik algilanmasi anlamina gelmektedir. Zira tiiketicilerin bir deneyime

katilimi farkli boyutlarda olabilmektedir (Atasoy, 2019, s. 33).
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Egitim,
ogrenme

Eglence

Optimum
Deneyim
Etkileri

Pasif
Katim

Aktif
Katihm

Estetik Fantezi, Kagig

Baglanma,
Tutulma

Sekil 3. Tiiketici Deneyimi Alanlari
Kaynak: Cetin, (2012, s. 20).

Tiiketiciye sunulan deneyim onu eglendirmeye degil, ilgisini c¢ekmeye
yoneliktir. Deneyim birka¢ farkli boyutta miisterinin ilgisini ¢ekmektedir. Tiiketici
deneyimi Sekil 3’te dairenin i¢inde yer alan dort farkli deneyim alanindan
olugmaktadir. Bunlar, eglence deneyimi, egitim/6grenme deneyimi, estetik deneyimi
ve fantezi-kagis deneyimleridir (Oral ve Celik Yetim, 2014, s. 473). Yine Sekil 3’de
gorildiigi gibi deneyimlerin, seklin neresinde yer aldigi kisilere ve durumsal
faktorlere gore degiskenlik gosterebilir ve cogunlukla deneyimler, bu 6zelliklerden
birden fazlasini ihtiva ederler. Bununla birlikte yatay eksendeki birinci boyut tiiketici
katilimin1 gostermektedir. Yatay eksen aktif ve pasif katilimdan olugmaktadir. Pasif
katilimda, senfoni konseri izleyicileri gibi miisteri deneyimine dogrudan katilmak
yerine izleyici ya da gozlemci olarak katilirlar. Aktif katilimda ise deneyim
boyutlarina tiiketiciler kisisel olarak katilmaktadir. Dikey eksendeKi ikinci boyut ise,
tiiketiciyi olayla birlestiren baglant1 ya da ortam iliskisi tiirlinii agiklar. Dikey eksenin
bir ucunda 6ziimseme miisteriye yasatilacak, deneyimi akla getirerek tiiketicinin
aklin1 mesgul etme sarmalama ise tiiketicinin deneyiminin i¢ine girerek fiziksel ya da
sanal olarak deneyimin bir pargasi olma anlamini tagimaktadir (Cetin, 2012, s. 19-
20). Bu deneyim alanlarinin agiklamalarin1 ise kisaca su sekilde siralamak

miimkiindiir (Kursun, 2018, s. 32-33; Kalyoncuoglu, 2018, s. 40);
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e Eglence ve spor deneyimi: Eglence ve spor deneyimi miisterinin performansa
dogrudan etkide bulunmadigi pasif katilimi1 ve beyin olarak i¢ine dahil oldugu

aktiviteleri icermektedir.

e Egitim deneyimi: Tiiketicilerin dogrudan etkide bulanarak aktif katilimini

icermektedir ve eglence deneyiminde birey olaylar1 6zlimser.

e Kacis deneyimi: Kagis deneyimi tiiketicilerin performansa dogrudan etkide

bulundugu deneyimdir.

e Estetik deneyimi: Estetik deneyimde birey pasiftir. Bir iriiniin bes duyu

organina, hitap etmesi estetik olarak tanimlanmaktadir.

Siralanan bu deneyimler yorumlanacak olursa dncelikle egitim deneyiminde,
miisterileri  e@itmek, bilgilendirmek ve onlarm  becerisinin  artirilmasi
amaclanmaktadir. Clinkii deneyimse zihinsel veya bedensel katilim gerekmektedir.
Omegin, dans dersi alan bireyin yasadigi deneyim alamidir. Kagis deneyimine
bakildiginda tiiketicilerin aktif olarak katilimlar1 ifade edilmektedir. Spor
etkinliklerinde siklikla goriildiigi iizerek kagis deneyimi, daha ¢ok fiziksel unsurlara
dayanmaktadir. Jumping, su sporlari, buz pateni vb. buna 6rnek gosterilebilir. Estetik
deneyim olgusuna bakildiginda ise daha ¢ok goze, kulaga, ruha vb. yonelik oldugu
duygulara ve zevlere seslendigi goriilmektedir. Ornegin bir resim sergisi, sanatsal

etkinlik, miizik vb. kapsamda degerlendirilebilir.

Spor pazarlamasi agisindan bakildiginda, deneyimin miisterilerle birlikte
yaratilmasi, miisteri deneyimi yonetimi programinin en énemli amaglarindan biridir.
Zira Theodorakis’e (2013, s. 210) gore deneyim unsurlartyla oriintiilenmis bir spor
pazarlamasininda ortaya ¢ikacak en temel sonu¢ devamlilik, baglilik ve sadakattir.
Bunlar da spor pazarlamasinin 6ziinii olusturmaktadir. Happ, vd., (2020, s. 2) gore
spor pazarinda yer alan mal ve hizmetlerin yiiksek diizeyde duygusal katilim; bir
topluluk duygusus; siirekli degisen ve dngoriilemeyen tercihler; trendler ve cesitlenen
spor tiirleri; sporun dijital diinyadaki karsiliginin siirekli genislemesi gibi 6zellikler
gostermesi sporda tiiketici deneyim alanlarinda etkili olmaktadir. Goriildiigi lizere
sunulan deneyim faktorii, miisteri memnuniyetini ve bagliligini artirmak i¢in uygun

spor pazarlamasi ¢abalarini zorunlu hale getirmektedir.
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Kisilerin spora olan ilgilerinde baglilik ve iligkinlik gilidiilenmesi degil haz
duyma giidiisiiniin daha belirgin oldugu ifade edilebilir. Sporseverler genel olarak,
spor faaliyetleri, barindirdiklar1 heyecan ve eglence nedeniyle takip etmekte ve
davraniglarini da buna gore yonlendirmektedir. Dolayisi ile spor pazarinda izleyici ve
katilimc1 seklinde gergeklesen spor tiikketimindeki davranislarin temelinde kisisel ve
topluluksal tiiketimin olmasi gerekmez. Ornegin bir spor izleyicisi veya takipgisi bir
sporcuya, spor tlirline veya takima yonelik taraftarlik iliskisi bulundurmazsa bile

deneyim yasamak adina takip edebilmektedir.
2.4.2.4. Tiiketici deneyiminin yonetilmesi

Tiiketici deneyimi yoOnetimi, tiiketicilerin igletme, isletmenin iriinleri,
hizmetleri, markalariyla etkilesim icerisinde bulundugu sirada olusabilecek tiim
deneyimlerin isletmeler tarafindan stratejik bir bicimde yonetilmesidir. Tiiketici ile
isletme arasindaki etkilesim, iliskinin kuruldugu ilk noktadan (sosyal medya
yorumlart vitrin, reklam gibi pazarlama faaliyetleri) baglayarak iliskinin genisletildigi
siire¢ (sadakat programlari, alinmis olunan iiriin/hizmet hakkinda ek hizmetler gibi)
boyunca siirmekte ve tliketicinin yasam dongisiiniin  biiyiikk bir kismini
kapsamaktadir (Duran ve Uyar, 2018, s. 65). Bu nedenle tiiketici deneyimini ve
zaman icindeki tliketici deneyimi kavraminda yasanan degisimleri ve siirecleri
anlamak isletmeler i¢in 6nem arz etmektedir. Giliniimiizde tiiketiciler, bir¢ok farkli
kanaldan sayisiz temas noktasi araciligiyla isletmelerle karmagsik etkilesimlere
girmekte ve tiiketici deneyimleri daha sosyal nitelik kazanmaktadir (Duran ve Uyar,
2018, s. 65-66). Yasanan bu degisimler, isletmelerin olumlu tiikketici deneyimleri
olusturma ve sunma konusunda birden fazla fonksiyonunu hatta dis ortaklar1 entegre

etmelerini gerektirmektedir.

Tiiketiciler bir isletmenin iirlinlinii ya da hizmetini satin aldiklarinda iyi, kot
veya kayitsiz bir deneyime sahip olmaktadir. Buradaki temel nokta, isletmenin
deneyimi ne kadar etkili bir sekilde yonettigidir. isletmeler, fonksiyonel ve duygusal
faydalarm1 sunduklari hizmetlerle birlestirdiklerinde daha iyi sekilde rekabet
edebileceklerdir (Kursun, 2018, s. 29). Ciinkii tiiketicilerle arasinda duygusal

anlamda kopmas1 zor olan baglar olusmus olacaktir.
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Ustiin miisteri deneyimi yaratmak, giiniimiiz isletmelerinin ana hedeflerinden
biri olarak kabul edilmektedir. Diinyanin ¢esitli yerlerindeki isletmelerin bir¢ogu bu
fikri misyon beyanlarina dahil ederek miisteri deneyimi yonetimi kavramin
benimsemislerdir (Yesilot ve Dal, 2019, s. 268). Schmitt (2003), tiiketici deneyimi
yonetiminin bes agamal1 bir siirecten olustugunu ileri siirmiistiir (Sekil 4). Bu siire¢
tilkketicilerin analizi ile baglamaktadir. Analiz sonucunda tiiketicilere iligkin bir
deneyimsel profil olusturulmaktadir. Izleyen asamalarda, tiiketiciler i¢in deneyimin
tasarlanmasi1 bulunmaktadir, bu deneyime bagli olarak tiiketiciyle olan iliskilerin
yapilandirilmast ve siirdiiriilebilirligin saglanmasi i¢in yeni deneyimler iizerinde

calisma bulunmaktadir (Akt. Giiney ve Karakadilar, 2015, s. 134).

Tiiketiciler bir isletmenin {irliniinii ya da hizmetini satin aldiklarinda 1yi, koti
veya kayitsiz bir deneyime sahip olmaktadir. Buradaki temel nokta, isletmenin
deneyimi ne kadar etkili bir sekilde yonettigidir. Isletmeler, fonksiyonel ve duygusal
faydalarint sunduklar1 hizmetlerle birlestirdiklerinde daha iyi sekilde rekabet
edebileceklerdir. Ciinkii tiiketicilerle arasinda duygusal anlamda kopmasi zor olan
baglar olusmus olacaktir. Deneyimsel pazarlama yonetimi birbiriyle biitiinlesik
cesitli asamalardan olusmaktadir. Tek bir model ya da belirli bir metot tizerine kurulu
degildir. Daha olumlu deneyimler olusturmak i¢in yeni deneyim yoOntemleri

kesfetmeye, yeni metot ve modelleri denemeye olanak tanimaktadir (Kursun, 2018,
s. 29).

Tiketicileri
n
Deneyimse
/ | Dlinyasini \
Etmek
Sardarileb Deneyimse
ilirlik ve | Platform
Yenilik I¢in Olusturma
Tiketici Marka/Urii

iliskilerini n
Yapilandir | Deneyimini
é—

Sekil 4. Tiketici Deneyiminin Asamalari
Kaynak: Konuk, (2014, s. 31).
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Tiiketici ile isletme arasindaki etkilesim, iliskinin kuruldugu ilk noktadan
(sosyal medya yorumlar1 vitrin, reklam gibi pazarlama faaliyetleri) baslayarak
iliskinin genisletildigi siire¢ (sadakat programlari, alinmis olunan ({iriin/hizmet
hakkinda ek hizmetler gibi) boyunca siirmekte ve tiiketicinin yasam ddngiisiiniin
biiyiik bir kismin1 kapsamaktadir. Bu nedenle tiiketici deneyimini ve zaman ic¢indeki
tilkketici deneyimi kavraminda yasanan degisimleri ve siirecleri anlamak, isletmeler
i¢in biliylik 6nem arz etmektedir (Dursun, Koksal ve Tigli, 2018, s. 1940-1941).
Gilintimiizde tiiketiciler, bir¢ok farkli kanaldan sayisiz temas noktasi araciligiyla
isletmelerle karmasik etkilesimlere girmekte ve tiiketici deneyimleri daha sosyal
nitelik kazanmaktadir. Yasanan bu degisimler, isletmelerin olumlu tiiketici
deneyimleri olusturma ve sunma konusunda birden fazla fonksiyonunu hatta dis

ortaklar1 entegre etmelerini gerektirmektedir.
2.5. Pandeminin Spor Pazarlamasina Etkisi

Spor, daha once ifade edildigi {izere topluluk ve bireysel olarak icra edilen,
seyircili ve sportif faaliyetlerin gergeklesmesi i¢in ve ¢ok sayida katilimcilinin yer
aldig1 genis bir alandir. Bu 6zelliginden dolay1 spor, pandemi doneminde sosyal
mesafe ve bulasma kontrolii 6nlemleri kapsaminda alinan tedbirlerden dogal olarak
etkilenmistir. Salonlar, sahalar, etkinlikler gibi organizasyon ve isletme
faaliyetlerinde kisitlamalar getirilmistir. Calismanin bu bagh@ altinda pandemi
doneminde aliman Onlemler kapsaminda sporun nasil etkilendigi hakkinda

agiklamalar yapilmistir.

Diinyada ani ve beklenmedik seklide ortaya ¢ikan koronaviriis salgini, saglik
krizi olmasinin yani sira yasamin tim alanlarimi etkisi altina almistir. Viriisiin
diinyaya yayilmasiyla birlikte kiiresel spor faaliyetleri durdurulmus, bu faaliyetlerden
uygun nitelikte olanlar1 da internet ve sanal aglara kaymistir. Ulusal ve uluslararasi
tim spor miisabakalari durdurulmus ve kuliiplerin faaliyetlerine ilk Once ara
verilmistir. Futbol gibi baz1 spor faaliyetleri ise seyircisiz ve siki kontrollere tabi
olmak sartiyla bir siire sonra yapilmaya baslanmistir. Pandeminin etkisini
artirmasiyla birlikte spora bagli olarak spor pazarlamasinin arz tarafinda olumsuz

etkilerin meydana gelmistir. Spor sektorii pek cok acindan ekonomik ve sosyal
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diizeyde 6nemli bir sektor olmasina ragmen bu kisitlamalardan muaf tutulmadig i¢in

zor duruma diismiistiir.

Ratten’e (2020: 1) gore, spor sektorii Covid-19 krizinden daha once hig
goriilmemis bir sekilde ozellikle etkilenmistir. Tiim fiziksel aktivite, yliz yiize ve
grup sporlar1 bir¢ok tilkede aniden ve siiresiz olarak kisitlaninca spor arzinda bulunan

isletmeler ve organizasyonlar: zor duruma diismiistir.

Koronaviriis pandemisi sirasinda spor sektoriiniin yasadigi ekonomik odakli
olumsuzluklar karsisinda siirdiiriilebilirligin ve iyilestirmenin saglanmasi i¢in kaynak
tahsisi gerekmektedir. Ingiltere’de yapilan bir arastirmaya goére spor, istihdami
artirmada cok etkilidir. Spora yatirim yapilmasi, ekonomik gerilemenin etkilerini
tersine ¢evirmek i¢in durgunluk sirasinda (mevcut krizde oldugu gibi) bir politika
arac1 olarak kullanilabilir. Ornegin nerdeyse tiim branslar igin gecerli olmak {izere
spora harcanan her 1 £ 'in saglhk ve sosyal yardimlarda 1.91 £ kazandigim
gostermistir. Spor toplum sagliginin korunmasinda oOnleyici islev bakimindan
vazgecilmez bir unsur oldugundan 6zellikle bireysel aktivite sporlarinin ve tiirden
hizmet sunanlarin desteklenmesi gerekmektedir (Kokolakakis, Edmondson, Kung ve
Storey, 2020, s. 1-2). Koronaviriis pandemisinin spor pazarlamasi tizerindeki

etkilerini su sekilde siralamak miimkiindiir;

e istihdamda 6nemli bir paya sahip olan spor endiistrisinde isten ¢ikarma,
hak/gelir azaltma ve calisma sekillerindeki degisimler sektor {izerinde

baskilara yol agmig ve kayiplar yasamasina neden olmustur.

e Bireysel spor aktivitelerinin icra edildigi spor salonlar1 kapanma siirecine

girmis ve spor girisimciligi kesintiye ugramistir.

e Salonlarda icra edilen sporlar baglaminda pandemi tedbirlerinin getirdigi
fazladan maliyet ve islem ylikiine ek olarak pandemiden uzak durmak adina

bireysel talep ¢ok ciddi oranda gerilemistir.

e Bireysel spor iriinleri (giyim, ekipman, malzeme, vb.) disinda 6zellikle

salonlar i¢in acil desteklere gereksinim vardir.
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2.6. Pandeminin Spor Kuliiplerine Etkisi

Spor kuliipleri dncelikle; isgiicli, malzeme ve insan kaynag ile spor tesis ve
ekipmanlarini girdi olarak kullanan, bu girdiler neticesinde spor hizmeti iireten ticari
veya gayri ticari organizasyonlardir. Bununla birlikte spor kuliipleri bir veya birden
cok spor dali i¢in tasarlanmis ve donatilmis bireysel spora has serbest spor
mekanlaridir. Insanlar spor kuliiplerini; eglence, saglikli yasama, bos zaman gegirme,

viicut zindeligi vb. gibi amaglarla kullanmaktadir (Dere, 2010, s. 5-6).

Spor kuliipleri, genel olarak spor hizmeti veren isletmeler olarak kabul
edilebilir. Ramazanoglu ve Ocalan’a (2005: 36-37) gére spor isletmelerinin amaci
cesitli branglara 6zgli olacak sekilde kaliteli hizmet sunmak, sunulan bu hizmetlerden
faydalanmak isteyen bireylerin bu amacglarim1 gergeklestirmek igin kolaylastiric
faaliyetlerde bulunmak ve en nihayetinde bu hizmetlerden faydalananlarin

memnuniyet diizeylerini artirmaktir.

Spor kuliiplerini “spor mekanlari” olarak belirten Arikan’a (2009, s. 14) gore
bu mekanlar belirli bir veya birka¢ spor dali i¢in, giiniin ve ait oldugu toplumun
teknik ve ekonomik imkénlar1 dogrultusunda diizenlenmis alan veya yapilardir. Bu

yapilar kapal1 ve acik olmak iizere iki ana grupta degerlendirilebilir.

Kapali Spor Mekanlar1; Kapali spor mekanlari, spor i¢in 6zel tasarlanmis ve
donatilmis yerler olup mekansal aktivitelerin konfor sartlarinda yararlanmak, sporcu
ve izleyicilere biiyiik kolaylik saglamakta yapilan aktivitenin kalitesini artirmaktadir.
Kapal1 spor mekanlari, iklimsel degisimlerden etkilenmeksizin, zemini etkileyecek
dis faktorlerden uzak, hedeflenen akustik kalitenin yakalanabilecegi spor alanlarinin
yaratilmas1 saglanmaktadir (Arikan, 2009, s. 15). Fitness Merkezleri, kapali spor
salonlari, yiizme havuzlari, spor merkezleri, kondisyon salonlari, binicilik tesisleri,

poligonlar, oyun salonlari temel 6rnekleridir.

Acik Spor Mekanlari; Yapilmasi amaglanan spor bransinin kapali bir ortam
disinda oyun kurallarinin sporcu ve seyircilerin ihtiyag duydugu sartlarin saglandig
veya dogal parkurlardan yararlanildig1 spor alanlarina agik spor alanlaridir (Arikan,
2009, s. 15). Belirli spor bransi veya branglarinin kurallari g6z Oniline alinarak

planlanmis alanlara yapay spor alanlari, hi¢ miidahale edilmemis ya da gecici bazi
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miidahaleler yaparak doganin sekillendirdigi alanlar1 kullanarak spor bransinin

yapildigi parkurlart da dogal agik spor alanlaridir.

Gliniimiizde insanlar saglikli kalmak amaciyla spor tesislerini (genellikle
fitness ve spor salonu gibi yerler) siklikla kullanmaktadir. Spor yapma, karsilanmasi
gereken toplumsal bir ihtiya¢ haline gelmistir. Spor tesisleri yalnizca insanlarin spor
yapmalarina yardimci olan alanlar olarak kabul edilmemelidir. Bu tesislerin rekreatif
etkileri de vardir. Tesiste spor yapmaya gelen insanlarin diger insanlarla iletisime
gecmeleri dogal bir sonugtur. Spor alaninda yapilan gelismeleri ve modern
uygulamalari takip etmeyen isletmelerin, miisteri kaybetme olasiliklar1 ¢ok fazladir
ve her giden miisteri sirketin yasam dongiisii i¢inde yer alan “kapanma” olgusuna
biraz daha yakinlastirmaktadir (Ceyhun, 2008, s. 325; Tirksoy, 2019, s. 16). Bu
riskli stirecler, pandemik etki ile birlikte daha artis gdstermis, alinan tedbirler

kapsaminda fitness merkezleri ¢esitli zorluklarla kars1 karstya kalmistir.

Bireysel sporlarin yapildig1 fitness merkezleri ise sporun egitim durumu, yas,
cinsiyet ve bazi fiziksel becerilere bakilmaksizin toplumun her kesimi tarafindan
benimsenmesi ve diizenli bir sekilde hayat boyu uygulanmasi i¢in 6nemli gorev
uistlenen bir isletme tirtidiir. Fitness merkezleri, toplumun spor yapma ihtiyacin
karsilayip pazarlamakla birlikte sosyal ihtiyaglarin da karsilanmasina fayda saglayan
bir isletme olmakla birlikte, fitness merkezlerinin genis zaman araliklari ile hizmet
veren isletmeler olmasi kisilerin istedikleri vakitte spor yapmalarina da olanak

saglanmaktadir.

Fitness merkezlerinin asil amaci, iyelerinin yasam kalitesini artirmak ve
onlarin verimli zaman gecirmelerini saglamaktir. Insanlarin yasamlarindaki es, anne,
baba, sevgili, arkadas, yonetici, patron gibi tanimlandiklar: tiim sosyal kimliklerinden
styrilmasini saglamak ve sosyal kimlikleri ne olursa olsun performanslarini artirmak
temel hedeftir. Insanlarin mental ve fiziksel kapasitelerini en iist seviyeye ¢ikararak

gergeklestirirler (Tasdemir, 2015).

Bireysel sporlarin yapildigi fitness merkezleri kisilere; viicut performansi
artirilmasi, kas gelisimi, uyku kalitesi, kardiyovaskiiler saglik, obezite kontrolii vb.
gibi ¢cok sayida yasam kalitesini artic1 aktivite olanaklar1 sunmaktadir. Bundan dolay1

fitness merkezlerinin bireysel ve toplum sagligi bakimindan 6nleyici bir nitelik arz
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ettigi ifade edilebilir. Tiim bunlar bir araya getirildiginde fitness merkezlerinin sivil
ve kamusal alanda 6nemi ortaya ¢ikmaktadir. Ancak pandemik etkilerin yarattig

yeni durum bu merkezlerin faaliyetlerinde kisitlamaya neden olmustur.

Diinyada yaklasik 100 milyar dolarlik bir biiyiikliige sahip olan fitness
endiistrisinin ekonomik oldugu kadar bireysel ve toplum sagligi igerisindeki yeni ve
onemi c¢ok biiyliktiir. Ancak sektoriin, kisitlamalarda ilk kapatilanlar arasinda yer
almas1 fitness merkezlerini zor duruma disirmistir (Amtrust Financial, 2021).
Bloomberg (2021) tarafindan yapilan bir arastirmaya gore pandemi Onlemleri ve
pandemi nedeniyle yasanan iptaller nedeniyle sektoriin %60’dan fazla daraldig
belirtilmistir. Bu gerilemeden dolay:1 fitness merkezleri egitim ve is yasamindaki
orneklere benzer olarak on-line veya uzaktan modelde hizmet verme yoluna
gitmiglerse de pandemiden Onceki hacimlerine olduk¢a uzaktirlar. Fitness
uygulamalarini dijital alana tasinmasi baska bir agidan bakildiginda spor girisimciligi
alaninda bir firsat alan1 da yaratmistir. Ornegin pandemi dénemi ve sonrasi dijital
etkilesimle yoluna devam edecek sektorler igerisinde fitness merkezleri i¢in olumlu

gostergeler s6z konusudur (Sekil 5).
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Sekil 5. Pandemi Doneminde Sektdrlerin Dijital Etkilesim Diizeyleri

Kaynak: Deloitte, (2020c).

Sekil 5’in sol-iist-orta kismina bakildiginda pandemik etki doénemi ve

sonrasinda fitness uygulamalarinin dijital alanda da giiclii bir gdsterge derecesi ile

yer bulacagi gorlilmektedir. Buna karsin spor pazarlamasi agisindan “spor aligveris”

ise olumsuz ve yiiksek diizeyde etkilenmistir. Uluslararas1 6lgekte faaliyet gdsteren
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Omnify Sport, (2021) pandemi kaynakli belirsizlik devam ederken fitness
endistrisinin kendisini degisen zamanlara gore sekillendirmesi i¢in siirekli bir ihtiyag

haline gelecek olan dijitallesmeye gegecegini belirtmistir.

Fitness merkezlerinin dijital doniisiimii aslinda bir gereklilik olmakla birlikte
pandemiyle birlikte bu gerekliligin farkindalik diizeyi artmistir denilebilir. Zira
normal zamanlarda bile insanlar ¢ok arzu etmelerine ve ticret 6demis ragmen giinliik
i$ ve yogunluklarindan dolayr fitness merkezlerine gitmekte zorluk
yasayabilmektedir. Bu zorlugun asilmasinda ve fitnessin ¢ok daha fazla kisi ile
bulusmasinda dijitallesme ciddi ve degerli bir firsat potansiyeli tasimaktadir. Ayrica
fitnessin dijitallesmesi bireysel alet, ekipman ve gereglerine olan talebi de
artiracagindan spor pazarlamasi igin yeni bir pazarm dogmasi miimkiindiir. Ozetle
pandeminin fitness merkezlerinde {izerindeki etkileri fiziksel kullanimda azalma

olarak ortaya ¢ikmig ancak dijitallesme gibi bir ¢oziimii de beraberinde getirmistir.
2.7. Tiirkiye’de Pandemi Doneminde Spor Salonlarina Yonelik Tedbirler

Mart 2020’den itibaren Tiirkiye’de pandemi halinin ilan edilmesiyle birlikte
Saglik Bakanligi uhdesindeki Bilim Kurulu tavsiyeleriyle tiim sektorler i¢in yeni
duruma icin bir rehber ve yoOnerge hazirlanmistir. 25 Haziran 2020 tarihinde
yayimlanan “Covid-19 Salgin Yonetimi ve Calisma Rehberi” ile her sektordeki
kurum, isletme ve faaliyetlerin nasil siirdiiriilecegi belirtilmis, denetim ve kontrol
sorumlulugu ise belediye ve valiliklere verilmistir. Calismanin bu basglig1 altinda s6z
konusu Rehber kapsaminda (1) salonlara yonelik, (2) miisterilere yonelik, (3)
personele yonelik ve (4) Hijyene yonelik olmak {izere dort grupta yer alan

diizenlemeler hakkinda agiklamalar yapilmistir.
2.7.1. Spor salonlarina yonelik 6nlemler

Covid 19 virlistiniin kapali ¢ok daha hizli bulagsmasindan dolay1 spor
salonlarinda alinmasi gereken genel onlemler su sekilde siralanmigtir (Covid-19

Salgin Yonetimi ve Calisma Rehberi, 2020, s. 149);

e “Spor salonundaki kisi sayisi spor yapilacak alanda her 6 metrekareye bir

kisi olacak sekilde siirlandirilmalidir.”
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e “Spor salonlarinda ¢alisma kosullar1 nedeniyle miisterilerin birbiri ve
caligsanlarla yakin temasi1 s6z konusudur. Spor aktivitesi damlacik ¢ikisi ve
hizim1 artirmaktadir. Bu nedenle sosyal mesafe en az 2 metre olarak

uygulanmalidir.”

e “Spor salonundaki kosu bandi/bisiklet vb. ekipman aralarinda en az 2 metre
olacak sekilde yerlestirilmelidir. Miisteriler randevu ile kabul edilmelidir.
Iceride kalabalik olusmasini engellemek igin, dis kapiya igeriye girilmesini
engelleyecek basit bir uyarici/engelleyici konulmalidir. Bu kapinin her iki
tarafindan tutturularak asilabilecek basit bir kirmizi renkli kordon ya da serit

olabilecegi gibi, kasa, plastik duba gibi bir blokaj materyali de olabilir.”

e “Miisterilerin giris/cikis saatleri kaydedilmelidir (Seans ile c¢alisiliyorsa,
hangi seansta kimlerin geldigi ve c¢alistign kaydedilmelidir). Spor
Salonlarinin giris ve ¢ikisina pedalli ve kapakli ¢o6p kutusu konulmali ve
diizenli olarak bosaltilmalidir. Spor salonlar1 tyeleri ile sozlesmelerine
Covid politikalar1 ve rezervasyon prosedirleri ile ilgili aciklama
eklemelidir. Kronik hastaligi olanlar, 65 yas istiindekiler ile huzurevi,
cezaevi, bakim merkezi ¢alisanlar1 ¢alistiklar1 ortamda bulastirma riski

oldugundan spor salonlarina gitmemeleri onerilir.”

e “Takim oyunlarinin ve yakin temas gerektiren (boks, giires gibi) sporlarin
yapilmamast uygundur. Bu sporlardan temassiz antrenman yapabilenler
bireysel olarak ve 2 metre mesafe sart1 ile antrenman yapabilir. Temas
gerektirmeyen sporlar kisiler arasi1 sosyal mesafe (en az 2 metre) korunarak

yapilabilir.”

e “Spor salonuna maskesiz miisteri/ ¢alisan alinmamalidir. Spor salonunda da
maske takmaya devam etmelidirler. N95/FFP2 maskeler kullanilmamalidir.
Yiiksek efor gerektiren sporlar yapilirken nefes almay1 zorlastirabilecegi
icin maske takilmayabilir. Maskenin takilmadig1 spor faaliyetlerinde olas1
temaslar  sirasinda  kullanilma  {lizere  kisinin  yaninda  maske

bulundurulmalidir.”

e “Kafe tarzi yeme igme boliimleri T.C. Saglik Bakanliginin Restoran,
Lokanta, Kafe calisma rehberine gore hizmet verebilir. Miisterilerin
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kullandig1 egzersiz araglarinin yanlarina Saglik Bakanligi tarafindan

ruhsatlandirilmis dezenfektan 6zelligi olan mendiller konulmalidir.”

e “Spor salonuna misafir alinmamalidir. Egzersiz aralarindaki dinlenme
molalart1  diginda spor salonlarinda miisterilerin  beklemesine izin

verilmemelidir.”

e “Spor salonunda su ve sabuna erisim kolay olmali ve burada tek kullanimlik
kagit havlular bulunmasi saglanmalidir. igende ortak kullanim amaciyla

gazete, dergi vb. bulundurulmamalidir.”

e “Her miisteri icin tek kullanimlik malzeme kullanilmalidir, tek kullanimlik
malzeme saglanamadigi durumlarda her kullanim sonrasinda tekstil
malzemeleri en az 60°C’de yikanmalidir. Miimkiinse kosu band1 ve agirlik

calisilan alanlar ayrilmalidir.”

e “Miisterilerden tercihen temassiz olmak {iizere nakit olmayan Odeme
yapmalar1 tesvik edilmelidir. Odeme terminallerinde dokunulan yiizeyler

%70k alkol ile temizlenmelidir.”

o “Agirlik istasyonlarinin birden fazla kisinin set aralarmi paylasarak ayn
anda kullanimina izin verilmemelidir. Bir kisinin istasyonla isi tamamen
bittikten sonra diger miisteri kullanmali, her miisteri sonrasi cihazin el ve

vicutla temas eden noktalari silinerek dezenfekte edilmelidir.”

e “Sabit veya hareketli biitiin alet ve cihazlarin elle ve viicut la temas edilen
noktalar1 her misafir kullanim1 sonras1 mutlaka silinerek dezenfekte
edilecektir. Kullanimdan sonra cihazlarin silinmesi ile ilgili uyar1 afisleri
spor salonu i¢inde farkli noktalara asilacaktir. Bu konuda sesli ananaslar

yapilacaktir.”
2.7.2. Personele yonelik onlemler

Covid 19 viriisiniin bulagmasin1 yavaglatmak amaciyla spor salonlarina
yonelik alinan Onlemler kapsaminda, burada ¢alisanlar i¢in 6zel bir diizenleme
yapilmustir. Personele yonelik onlemler su sekilde siralanmistir (Covid-19 Salgin

Yonetimi ve Calisma Rehberi, 2020, s. 149);
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e “Calisan personelin Covid-19’un bulasma yollar1 ve korunma onlemleri
hususunda bilgilenmesi saglanmalidir. Calisanlara giris kapisinda ates
Olciimii yapilmalidir. Ates Olgen personel tibbi maske ve yiiz koruyucu

kullanmalidir. Atesi 38° C’den yiiksek olanlar iceri alinmamalidir.”

o “Ates, Oksiirlik, burun akintisi, nefes darligi belirtileri olan / gelisen, Covid-
19 vakasi veya temaslisi ¢alisanlar tibbi maske takilarak Covid-19 yoniinden

degerlendirilmek tlizere saglik kurumuna yonlendirilmelidir.”

e “Calisma diizeni gerekli en az personel bulunacak sekilde planlanmalidir.
Calisan personelin timii kuralina uygun tibbi maske takmali, maske
nemlendik¢e ya da kirlendikge degistirilmeli, degistirilmesi Oncesinde ve

sonrasinda el antiseptigi kullanilmalidir.”

e “Calisan personelin el hijyenine dikkat etmesi saglanmalidir. El hijyenini
saglamak icin, eller en az 20 saniye boyunca su ve sabunla yikanmali, su ve
sabunun olmadig1 durumlarda alkol bazli el antiseptigi kullanilmalidir.

Antiseptik igeren sabun kullanmaya gerek yoktur, normal sabun yeterlidir.”

e “Calisan personel, dinlenme odalarinda en az 1 metrelik sosyal mesafeyi
korumal1 ve maske takmayi siirdiirmelidir. Bu alanlarda yemek yerken ya da
su/cay/kahve icilirken, maske ¢ikarilacag i¢cin bunun yapildigi kapali alanda

ayn1 anda birden fazla kisinin olmamasi saglanmalidir.”
2.7.3. Miisterilere yonelik 6nlemler

Miisterilere yoOnelik Onlemler su sekilde siralanmistir (Covid-19 Salgin

Yonetimi ve Calisma Rehberi, 2020, s. 149);

e “Spor salonlarina giriste ates Ol¢climii yapilmali, atesi 38 °C’den yliksek
olanlar spor salonlarina alinmamalidir. Ates, oOksiiriik, burun akintisi,
solunum sikintis1 belirtileri olan, COVID-19 vakasi veya temaslist spor
salonlarma alinmamalidir. Tibbi maske takilarak saglik kurumuna

yonlendirilmelidir.”

e “ Miisteriler randevu ile gitmeli ve randevu saatine uymali, tesis i¢inde her

alanda diger kisilerle 2 metre mesafeye uyulmalidir. “Igeriye girmeden
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goriiniir bir yere asilmis olan igeride uyulmasi beklenen kurallar agiklayan

bilgilendirme okunmal1 ve belirtilen kurallara uyulmalidir.”

e “Spor salonuna giderken kisisel havlu ve mat vb. malzemeler
gotlriilmelidir. Havlularin isletme tarafindan karsilanmasi halinde posetli
veya gorevli personel tarafindan verilmesi, mat tiiri malzemenin de her
kullanicidan sonra dezenfeksiyonunun saglanmasi gerekmektedir. Diger

miisteriler ve ¢aligsanlar ile aradaki sosyal mesafe korunmalidir.”

e “Spor salonuna girmeden 6nce maske takilmalidir. Bu tip yerler ve genel
olarak toplum i¢inde bez maske takilmasi yeterlidir. Bunu yaparken bez
maske  kullanimi  kurallarina  uyulmahidir.  N95/FFP2  maskeler

kullanilmamalidir.”

e “Yiiz bolgesinin aletlere ve zemine degme olasiligi olan hareketler
yapilmamalidir. Spor salonuna girdikten sonra eller yikanmali ya da el

antiseptigi kullanilmalhdir.”

e “Spor salonu icinde mecbur olmadik¢a yiizeylere dokunulmamalidir. Sik
dokunulmasi miimkiin olan ylizeylerin farkinda olunmali ve buralara

dokunuldugunda el antiseptigi kullanilmalidir.

e “Spor sirasinda eller yiize degdirilmemeli, kisisel havlu kullanilmali,

yiyecek ve icecek talebinde bulunulmamalidir.”
2.7.4. Hijyene yonelik onlemler

Hijyene yonelik onlemler su sekilde siralanmistir (Covid-19 Salgin Yonetimi

ve Calisma Rehberi, 2020, s. 149);

e “Spor salonlarinda her giin diizenli olarak temizlik yapilmalidir. Sik
kullanilan alan ve malzemeler daha sik temizlenmelidir. Caligma saatinin
ortasinda bir saat miisteri alinmamali ve genel temizlik yapilmalidir. Yer ve
yiizeylerin temizliginde nemli silme-paspaslama tercih edilmelidir. Toz

c¢ikaran firca ile slipiirme islemlerinden kag¢inilmalidir.”
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“Spor salonlarinin temizliginde 6zellikle sik dokunulan yiizeylerin (kap1
kollari, telefon ahizeleri, masa yiizeyleri, spor aletlerinin el ve viicudun sik
degdigi boliimleri gibi) temizligine dikkat edilmelidir. Ornegin 1slak zemin
dezenfeksiyonu icin 1/10 sulandirilmis ¢amasir suyu (Sodyum hipoklorit
Cas No: 7681-52-9) kullanilmalidir.”

“Klor bilesiklerinin uygun olmadigr yazar kasa, bilgisayar klavyeleri,
telefon ve diger cihaz yiizeyleri %70’lik alkolle silinerek dezenfeksiyon
saglanmalidir. Kosu bantlari, bisikletler, agirlik aletleri vb. diizenli olarak
temizlenmeli, %70’lik alkol ile dezenfekte edilmelidir. Bu aletlerin sik

dokunulan ylizeyleri her miisteriden sonra temizlenmelidir.”

“Temizlik bezleri kullanim alanina goére ayrilmali ve her kullanim sonrasi
uygun sekilde temizlenmelidir. Yikanabilen, tekrar kullanilan temizlik

malzemelerinin en az 60° C’de yikanmas1 dnerilir.”

“Tuvaletlere el yikama ve maske kullanimi ile ilgili afisler asilmalidir.
Tuvaletlere tuvalet kagidi ve tek kullanimlik kagit havlu konulmalidir. Hava

ile el kurutma cihazlar1 ¢alistirilmamalidir.”

“Tuvaletlerde sivi sabun bulundurulmali ve devamliligi saglanmalidir.
Antiseptik iceren sabuna gerek yoktur. Tuvaletlerdeki su ve sabunlar
miimkiinse fotoselli olmalidir. Dus ve soyunma kabinlerinin temizligi her

miisteri kullanimindan sonra tekrar yapilmalidir.”

“Temizlik yapan personelin tibbi maske ve eldiven kullanmasi
saglanmalidir. Temizlik sonrasinda personel maske ve eldivenlerini ¢ikarip
spor salonundaki ¢op kutusuna atmali, ellerini en az 20 saniye boyunca su

ve sabunla yikamalidir.”

“Merkezi havalandirma sistemleri bulunan spor salonlarinin havalandirmasi
temiz hava sirkiilasyonunu saglayacak sekilde diizenlenmeli, havalandirma
sistemlerinin bakimi ve filtre degisimleri iiretici firma Onerileri
dogrultusunda yapilmalidir. Klima ve vantilatorler kullanilmamalidir. Spor

salonlar sik sik havalandirilmalidir.”
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UCUNCU BOLUM
COVID 19 PANDEMISI SURECINDE SPOR KULUBU YONETICILERININ
PAZARLAMA YAKLASIMLARI

3.1. Yontem
3.1.1. Arastirmanin amaci

Aralik 2019°dan itibaren diinya genelinde etkili olan Covid 19 koronaviriis
salgin1 gilinlilk yasamin neredeyse her notasinda degisimlere neden olmustur. Bu
kapsamda arastirmanin amaci Covid 19 koronaviriis salgin1 doneminde fitness
merkezleri niteliginde faaliyet gosteren spor kuliiplerin yasadiklar1 sorunlar
kapsaminda spor kuliibii yoneticilerinin pazarlama yaklasimlarinda nasil bir strateji
izlediklerinin tespit edilebilmesidir. Diger yandan literatiirde, Covid 19 salgininin
ortaya cikisindan itibaren cesitli sektorler {lizerindeki etkileri arastirilmis olmakla
birlikte spor ve spor salonlarina iliskin ¢ok az sayida ¢alisma s6z konusu oldugundan

bu calisma, konusu bakimindan 6zgiin degere sahiptir.
3.1.2. Arastirmanin yontemi

Arastirma yukarida verilen amag¢ kapsaminda nitel arastirma desenine gore
tasarlanmis olup yar1 yapilandirilmig goriisme sorular1 kullanilarak miilakat yontemi
ile siirdiirtilmiistiir. Ulusal yazinda derinlemesine miilakat ya da goriisme olarak
anilan bu yontemin temel mantigi, bir sayisal baglamda ifade edilmesi gii¢ olan,
merkezinde insan ve insan davranislarini s6z konusu olan olgularin ya da durumlarin
ayrintilar1 hakkinda bilgi edinilebilmesidir. Ayrica goriisme yontemi, arastirmaciya
kars1 tarafin bakis agisi, algilama bi¢imi ve yorumlarini kesfederek kendi analizlerini

yapmasina olanak saglamaktadir (Karasar, 2013, s. 167-169).

Arastirmada kullanilan yontemin arka planinda sosyal dokulu ¢aligmalarda
yaniti aranan ve diislinsel anlamda “Ger¢ek nedir?” sorusuna yanit arayan
fenomonolojik bakis agis1 vardir. Bu bakis agis1 esasen Kant (1764) ile baslamas,
Franz Brentano ve Edmund Husserl gibi diisiiniirlerce kabul goriilmiis ve ileri
stiriilmiistiir. Ancak daha Husserl’in Onciilii ve katkilariyla gelistirilen fenomolojik
yaklasimin bilimsel arastirmalarda kabul goéren modern modeller veya yontemler

arasinda yerini almas1 ise uzun yillar siirmiistiir (Oktem, 2005, s. 27-55; Giileng,
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2014, s. 28-30). Pek ¢ok akademisyen, arastirmaci ve yazarin katkilart sonucunda
genel adi “nitel yontemler” olan bir arastirma yaklasimi gelistirilmigtir. Nitel
yontemler ise kendi igerisinde pek ¢ok alt model ve yonteme ayrilmaktadir (Karasar,

2013, s. 167-169).

Bagka bir agindan nitel yontemlere dayali arastirmalardaki temel amag,
kavramsal ve 6z goriimle amaci tasiyan ancak istatistik yontemlerle bunlar hakkinda
sonu¢ alinmasi veya alinan sonuglarin anlamlandirilmasi gii¢ olan olgular hakkinda
arastirma ve okuyucu i¢in bir tespit yapilabilmesidir (Kasapoglu, 2013). Ayrica
tizerinde calisilan konu iligkin aragtirmacinin derinlemesine bilgi edinerek o konu
hakkinda genis agidan bir bakis ortaya koyabilmesine katki olanak saglamaktir. Nitel
arastirma, gorlisme ve gozlem yapilarak veri toplanmasi ve olaylarin dogal
ortamlarinda gercekei ve biitiinciil bir sekilde ortaya konulmasini temel alir (Yildirim
ve Simsek, 2011). Nitekim bu calismada bir olayin sosyal ve beseri durumunun
derinlemesine irdelemesi amaglandigindan nitel arastirma yonteminin kullanilmasi

s0z konusu amag i¢in elverislidir.
3.1.3. Arastirmanin ¢calisma grubu

Arastirmanin ¢alisma grubu Istanbul’da faaliyet gdsteren 10 fitness merkezi
(glincel kullanomda MAC Center olarak ifade edilmektedir) ve bu merkezlerin
yoneticilerinden olugmaktadir. Calisma grubunun belirlenmesinde se¢im yontemi
olarak evrenden Orneklem i¢in birim ¢ekmekte kullanilan seckisiz olmayan

ornekleme tercih edilmistir (Karasar, 2013, s. 167-169).

Aragtirmanin ¢alisma grubu farkl fitness merkezlerinde gorev yapan yonetciler
oldugundan bu merkezler 6nceden belirlenmis ve yoneticiler Amagl Ornekleme ile
secilmistir. Amacl 6rnekleme, belli bir konuda temsil ve goriis almaya uygun oldugu
belirlenen ¢alisma grubunun segilmesinde tercih edilmektedir (Karasar, 2013, s. 167-
169). Boylece derinlemesine aragtirmanin yapisina uygun olarak c¢alisabilmek i¢in
bilgi edinebilmek iizere zengin kaynaklarin/durumlarin secilmesi yoluna gidilmistir.
Tiim evrene erisim miimkiin olamayacagindan dolayr amach 6rneklem yapilarak
tespit edilen toplam 20 katilimcinin aranan durum, konu veya sorun hakkinda kabul

edilebilir nitelikte veri ve bilgi saglayacag: diisiiniilmektedir.

70



Arastirmada goriisleri elde edilen c¢alisma grubunda 20 yer almakta olup,
katilimcilar cinsiyetlerine gore; kadinlar i¢in K1, K2,...ve erkekler i¢in E1, E2,....

seklinde kodlanmustir.
3.1.4. Arastirma verilerinin elde edilmesi

Verilerin toplanmasinda yar1 yapilandirilmis sorular {izerinden goriisme teknigi
kullanilmistir. Goriisme teknigi, dnceden belirlenmis ve ciddi bir amag i¢in yapilan
soru sorma ve yanitlama tarzina dayali, karsilikli ve etkilesimli bir iletisim siireci
olarak tanimlamaktadir. Bu tanim dogrultusunda oldugu gibi arastirmada da “siire¢”,
iletigsim saglanmasinda siireklilik ve dinamiklik; “karsiliklilik™, iki ya da daha fazla
birey arasinda gergeklesen karsilastirma; “etkilesimlilik”, goriismeye katilan
bireylerin ayn1 gruba iiye olmalar1 ve etkilesim igerisinde bulunmalari; “Gnceden
belirlenmis ve ciddi bir amag”, gériismeye dahil olan bireylerin, konu ile ilgili belirli
bir amaca sahip olmalari; “soru sorma ve yanitlama” da, goriisme siiresince,
goriigmeye dahil olan bireylere sorular yoneltilmesini ve yoneltilen sorularin

cevaplarmin alinmasini ifade etmektedir (Yildirim ve Simsek, 2011, s. 172-178).

Veri toplanmasi amaciyla yapilan goriismeler, daha 6nce kendilerine arastirma
hakkinda bilgi verilen ve izinleri alinan katilimcilarla, arastirmacinin birlikte tespit
ettigi yer ve zamanda gerceklestirilmistir. Her bir goriisme yaklasik 13-15 dakika
stirmiis ve goriismeler katilimcinin izini ile not alinmis ya da kaydedilmistir. Daha
sonra bunlar katilimciya okunmus veya dinletilmis,
eklenmesi/¢ikarilmasi/degistirilmesi istenen yerler varsa buna dikkat edilmistir. Veri
toplama araci olarak ulusal alanyazinda yer alan 6gretmenlerin yonetsel sorunlarini

farkl1 agilardan arastirmis/incelemis olan ¢alismalar taranmustir.

Gorlisme sorularinin hazirlanmasinda; Akca ve Tepe Kiiclikoglu (2020) ile
Goktepe (2020) tarafindan hazirlanan ¢alismalarin metodolojisinden yararlanilmis
ayrica goriigme sorularinin ¢alismanin amacina uygunlugunun saglanmasinda
akademisyen uzman gorisii ile birlikte kidemli katilimcinin goriislerinden
yararlanilmigtir. Buna goére hazirlanan ve veri toplama aracit olarak kullanilan
goriigme sorulari iki boliim halinde olusturulmustur. Birinci bdliimde kisisel bilgiler
ve ikinci boliimde de arastirmanin amacina iligkin sorular yer almakta olup bu

sorular calismada Ek 1’de sunulmustur.
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3.1.5. Arastirma verilerinin analizi

Nitel arastirma yaklasimi dogrultusunda tasarlanan bu arastirmada verilerin
analizinde katilimcilaria yoneltilen tanima sorularindan elde edilen verilerin
¢Oziimlenmesinde nitel arastirma tekniklerinden betimsel analiz ve igerik analizi
kullanilmistir. Betimsel analiz, daha onceden belirlenen temalara gore 6zetlenir ve
yorumlanabilmektedir. Bu analizde amag, elde edilen bulgular1 diizenlenmis ve
yorumlanmis sekilde okuyucuya sunabilmektir. Ayrica veriler 6nce mantikli bigimde
betimlenir, daha sonra bu iligkiler yorumlanir, neden-sonug iligkileri irdelenir.
Betimsel analizden elde edilen bu bilgiler i¢erik analizinde daha derin bir isleme tabi

tutulur ve olgular daha iyi organize edilebilir (Karasar, 2013, s. 167-169).
3.2. Bulgular

Arastirmada elde edilen bulgular ve bunlara iliskin diger bilgiler asagida sirasi

ile aktarilmistir.
3.2.1. Katihmecilara iliskin bulgular

Arastirmada kendileriyle goriisme yapilan katilimcilarin cinsiyet dagilimlari

Tablo 6’da gosterilmistir.

Tablo 6. Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimi

Katihmailar
Kadin Erkek Toplam
f % f % f %
6 30% 14 70% 20 100%

Tablo 6°da goriildiigi tizere katilimcilarin 6’s1 (%30) kadinlardan 14’1 (%70)
erkeklerden olugmaktadir. Arastirmada kendileriyle goriisme yapilan katilimcilarin

yas dagilimlar1 Tablo 7°de gosterilmistir.
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Tablo 7. Katilimcilarin Yas Dagilimi

Tablo 7°de goriildiigii tizere katilimeilarin 3’1 25-30 (%15) yas araliginda, 1171
31-35 (%55) yas araliginda, 4’1 36-40 (%20) yas araliginda ve 2’si 25-30 (%10) yas
araligindadir. Buna gore katilimcilarin biiyiikk boliimiiniin (25-35 yas) genclerden

olustugu ifade edilebilir.

Arastirmada kendileriyle goriisme yapilan katilimcilarm Istanbul ilinde gorev

yaptiklari fitness merkezlerinin bulundugu lokasyonlar, buralardaki gorev siireleri ile

Yas Araligi
f %
25-30 3 15%
31-35 11 55%
36-40 20%
41-45 10%
Toplam 20 100%

toplam gorev siireleri Tablo 8’de gdsterilmistir.

Tablo 8. Katilimcilarin Gorev Yaptiklar1 Lokasyonlar ve Gorev Siireleri

Katilimci Yas Gorev Yapilan Yonetici Fitness Gorev Yapilan
Fitness Olarak Kuliiplerde  Fitnes Kuliibiin

merkezinin Gorev Toplam Kapasitesi

Bulundugu Stiresi Gorev

Lokasyon Siiresi
El 31-35 Etiler/Akmerkez 1-5 Y1l 6-10 Y1l 81 ve lizeri
E2 36-40 Suadiye 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve tlizeri
E3 31-35 Levent/Zorlu 1-5 Y1l 6-10 Y1l 81 ve lizeri
E4 31-35 Ortakoy 1-5 Y1l 6-10 Y1l 81 ve iizeri
ES5 31-35 Goktiirk 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
K1 31-35 Atasehir 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
E6 25-30 Etiler/Akmerkez 1-5 Y1 1-5 Y1 81 ve lizeri
K2 31-35 Levent/Kanyon 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
E7 41-45 Levent/Kanyon  6-10 Yil 6-10 Y1l 81 ve lizeri
ES8 25-30 Levazim/Zorlu 1-5Y1l 1-5Y1l 81 ve lizeri
K3 31-35 Ortakdy / Mac 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
K4 31-35 Ortakoy 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
E9 31-35 Suadiye 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve lizeri
K5 25-30 Uskiidar/Emaar 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve tizeri
E10 41-45 Uskiidar/Emaar 6-10 Y1l 6-10 Y1l 81 ve iizeri
El1l 36-40 Vadi 1-5 Y1l 6-10 Y1l 81 ve lizeri
E12 36-40 Uskiidar-Emaar 1-5 Y1 6-10 Y1l 81 ve lizeri
K6 31-35 Uskiidar/Emaar 1-5Y1l 1-5Y1l 81 ve lizeri
E13 36-40 Vadi 1-5 Yil 6-10 Y1l 81 ve tizeri
El4 31-35 Vadi 1-5 Y1l 1-5 Y1l 81 ve tizeri
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Tablo 8’de goriildiigii lizere katilimcilarin gorev taptigi fitness merkezleri
Istanbul ilinin farkli lokasyonlarindadir. Bununla birlikte katilimcilarin gérev
yaptiklar1 fitness kuliiplerinin tamamin miisteri kapasitesi 81 kisi ve iizerindedir.
Katilimcilarin gorev siirelerine bakildiginda; bulunduklar1 fitness merkezlerinde
genellikle 1-5 yil arasinda yonetici olarak calistiklari, fitness merkezlerinde toplam

calisma stirelerinin de genel olarak 1-5 yil arasinda oldugu goriilmektedir.
3.2.2. Kapatma karari sonrasi ilk tepkiler

Caligmanin onceli kisimlarinda belirtildigi lizere Covid 19 kaynakli viral
hastaligin pandemi olarak ilan edilmesiyle birlikte Mart 2019°de kademeli olarak tam
kapanmaya gecilmis ve siiregte spor salonlar1 da faaliyetlerini durdurmustur. Bu
kapsamda katilimcilara “Pandemi durumunun ilan edilmesiyle birlikte alinan
kapatma karari karsisinda kuliip iiyelerinden gelen ilk tepkiler nasil oldu?” sorusu

yoneltilmistir.

Elde edilen yanitlara genel olarak bakildiginda miisterilerin ilk tepkilerinin;
“0deme yapilmaya devem edilip edilmeyecegi” ve “iliyeliklerinin devam siiregte nasil

olacag1” seklinde oldugu goriilmiistiir. Bu konuda;

El, kendi ¢alistig1 fitness merkezindeki miisterilerin kapanma karsisindaki ilk
tepkilerini “Kuliiplerin kapali oldugu siiregte mevcut iiyelik siirelerinde kayip
yasayacag1 endisesine kapildilar. Ve kapanma siirecinin belirsiz olmasiyla 6zellikle
uzun vade iiyelik yapan iiyelerde Odedikleri paralarin iade edilip edilmeyecegi
endisesi olustu. Aylik o6demeli iiyelik yapanlar kapali oldugu siiregte de para
O0deyecek olduklarin1 diisiincesine kapildilar. Her hangi bir silire kaybi
yasamayacagmi Ogrendiklerinde endise gliven duygusuna doniisti” seklinde

agiklamistir.

E2 ise misterilerinin “Uyeliklerle alakali neler olacak?
Bu siiregte para ¢ekilecek mi?, Maddi kaybimiz olacak mi1?” sorulariyla muhatap
olduklarini ifade etmistir. Katilimcilarin neredeyse tiimii kapanma karari sonrasi
misterilerinin, tyelikleri hakkinda bilgi almak ve devam siire¢ hakkinda ne

yapacaklar1 baglaminda sorulariyla karsilastiklarinin ifade etmistir.
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Ancak kapanma karar1 6ncesinde pandemik etkinin hizla yayilmis olabilecegi
ve hastaligin bulagsma gosterip gostermedigi konusunda endise duyulmasi
beklenirken miisterilerin dncelikle maddi kaygi ve tiyelik durumlarinin sorgulamalari
dikkat ¢ekici bulunmustur. Ornegin miisteriler; “iiyeler arasinda Covid 19 pozitif
vaka var m1? Varsa durumu nedir” gibi daha 6nemli sorular yoneltmemislerdir.
Sadece K2 ve E10; bazi miisterilerinin “endise ve korku” ile “endise ve merak”
gosterdigini belirtmistir. Bu verilere gore pandemik etki nedeniyle kapanma karari
sonrasinda fitness kuliip iiyelerinin yaklasik %90’1min iiyelik ve ticret konusunda
yaklagik %10’unun saglik konusunda kaygilandigini ve bilgi almaya c¢alistigin1 ifade

etmek mimkiindiir.
3.2.3. Uyelik iptalleri ve dondurma

Kapatma Karar1 sonrasinda miisterilerin en ¢ok 6nem verdikleri konu iptal ve
dondurma olmustur. Bu kapsamda katilimcilara “Resmi olarak kapatma karar
alindiktan sonra iiyeliklerdeki iptal ve dondurma islemleri ne zaman basladi?”

sorusu yoneltilmistir.

Fitness kuliiplerde iiyelerin iptal ve dondurma talepleri iki asamali olarak
gerceklesmistir. Birincisi resmi kapatma karari ilan edilmeden once pandemi kaygisi
ile genellikle dondurma islemi yapilmis, resmi karara miiteakiben 13 Mart 2020’den
sonra hem iptal hem de dondurma siireci hiz kazanmistir. Katilimeilarin tamamina
gore resmi kapanmanin ilan edilmesiyle birlikte miisterilerden tiyelik islemlerinde

iptal ve dondurma talepleri aldiklarini belirtmistir.

E2; “kapanmadan Onceki hafta vaka artis1 ile birlikte iptal ve dondurma
islemleri hafif hafif baslarken, kapanma ilaninin ilk giinii ile birlikte artiglar bagladi”
seklinde durumu ifade ederken E1 ise “Karar tarihi baz alinarak dondurma islemleri
baslatildi ve kulliblin hizmete agilacagi tarihe kadar devam etti” demistir. Ancak
kuliipler alinan 6nlemler nedeniyle bu calismanin hazirlandig: tarihe kadar kapali
kalmaya devam etmistir. Nitekim tam kapanma karar1 uygulanan 10-17 Mayis 2021
ve kademeli agilisin baglatilacagi ancak 17 Mayis 2021 sonrasinda da kademeli agilis

programinda spor kuliiplerinin kapali kalmaya devam edecegi ilan edilmistir.

Diger yandan katilimcilara “Pandemi doneminde tiyeliklerde en ¢ok iptal mi ve

dondurma mi oldu?” sorusu yoneltilmis ve katilimcilarin tamami bu soruyu
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“dondurma” seklinde yanitlamislardir. Buna gore pandemi ilani ile birlikte Mayis
2020°da fitness kuliip iiyelerinin Oncelikle iptal degil iiyelik dondurma tepkisi
gosterdigi anlasilmaktadir. Gelen ilk tepkilerin iiyelik dondurmasi olmasinin nedeni
ise pandemik etkinin belli zaman sonra ortadan kalkacagi beklentisi olarak
yorumlanabilir. Ayrica fitness kuliiplerde iicretlerin pesin 6denmis olmasi, daha
sonrasinda mevcut iiyelere verilen ekstra haklardan yararlanilmak istenmesi gibi

nedenler de iptal yerine dondurma islemine yonelmenin gerekceleri arasindadir.
3.2.4. Uyelerle pandemi konusunda ilk goriismeler

Katilimeilarin yoneticisi olduklar1 spor kuliiplerinde bilgilendirme ve bundan
siire¢ hakkinda goriis alig-veris yapmak iizere iiyelerle iletisime ge¢mislerdir. Bu
durumun seyri ve yontemi hakkinda katilimcilara “Pandemi doneminde, yasanan
durum hakkinda tiyelerle goriismeler ilk ne zaman basladi? Ve goriismeler ne sekilde
gerceklesti? (yiiz ylize, mail, telefon, SMS vb.)” sorusu yoneltilmis ve elde edilen
yanitlar Tablo 9’da gosterilmistir.

Tablo 9. Uyelerle Pandemi Konusunda ilk Goriismeler

Uyelerle Pandemi Konusunda Ilk Gériismeler

El ‘Pandemi’ donemi kapanma karariyla 24 saat igerisinde hazirlanan hazir Sablon bilgilendirme
mailleriyle ve SMS gonderimi ile bagladi, goriismeler kuliip resmi mail hesabi {izerinden
gerceklesti. Sosyal medya hesaplar1 ve WEB sitesi iizerinden de ilgili duyuru ve yonlendirmeler
yapildi. Kapanmanin ertesi giinii kuliibiin standart hizmet saatinde kuliip yoneticileri fili olarak
kuliipte bulunarak bilgisi olmayan iiyeleri yiiz yiize karsilayarak bilgilendirdi . Daha sonra kuliip
girislerine ingilizce ve Tiirkge olarak hazirlanmis Roll uplar koyularak bilgilendirmeler yapildi.

E2 Nisanin ilk haftas1 goriismeler baslandi, iiyelik hakkinda bilgiler verildi. Goriismeler online ve
telefon seklinde yapildu.

E3 17 mart itibari ile goriigmeler telefon ve mail lizerinden basladi.

E4 1 ve 8 haziran arasi tiim iptal ve dondurma yaptiran {iyeler arandi. Bununla birlikte tiim iiyelere
acilis maili atild1.

E5 15 Martta baslayip, mail ve telefon lizerinden devam etti

K1 Yiiz yiize her zaman iletisim halinde olduk, her tiirlii soru ve sorunlari igin.

E6 Kuliip kapandiktan hemen sonra basladi. Mail ve telefon lizerinden goriismeler yapildi

K2 Mart ayinda tam kapanmada tiim iiyelerin tiyelikler otomatik donduruldu. Haziran itibari ile
goriismeler mail, telefon ile devam etti.

E7 Kuliip kapanmasindan sonra iiyeler ile goriismeler basladi. SMS, mail ve telefon ile goriismeler
yapildi.

E8 Mail ve telefon ile goriistiiler. Haziran ayinda hemen basladi.

K3 Kuliipler kapandiktan hemen sonra basladi. Mail ve telefon ile

K4 Haziran ayinda hemen baslandi. Mail ve telefon {izerinden.

E9 Haziran ayinda bagladi. Mail ve telefonla. Kuliibe gelen iiyelerle ise yiiz yiize.

K5 Kapanma basladigi zaman telefon ve mail ile

E10 Kapanma basladig: giin, mail ve telefon
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E11  Haziran ayinda bagsladi. Telefon ve mailden iletisim kurdular, kuliibe gelenlerle yiiz yiize devam
etti.
E12  Haziran ayinda mail ve telefon ile goriismeleri yaptilar.

K6 Haziran ayinda basladi. Mail ve telefon.
E13  Haziran basinda, mail ve telefon ile .

E14  Haziran ayinda mail, telefon ile basladi.

Tablo 9°da goriildiigl iizere spor kuliibii yoneticileri kuliip iiyeleriyle hem ilk
kapanma karar1 hem de kontrollii agilmanin basladigi Haziran 2020°de stirekli olarak
goriismeler yapmislardir. Bu goriismeler yiiz yiize, telefon ve diger mecralar araciligi
ile gerceklesmis aynm1 zamanda her durum ve gelisme hakkinda da stirekli

bilgilendirme yapilmistir.
3.2.5. Kuliibe devam eden ve etmeyenlerin durumu

Pandemi ilan1 resmi Onlemlere istinaden ilk tepkiler iiyeligin dondurulmasi
seklinde olmus ancak pandeminin etkilerinin artarak devam etmesi ve diinya
genelinde uzun silireceginin anlasilmasi lizerine fitness kuliip iiyelerinin tutumlar1 da
degismeye baglamigtir. Haziran 2020’dan sonra resmi olarak cesitli tarihlerde
kademeli acilis s6z konusu olmakla birlikte pandeminin dalgalanan seyri karsisinda
tam kapanma siireci degil cesitli dnlemler alinarak faaliyetlere izin verilmistir. Bu
konuda Saglik bakanlig: tarafindan yukarida bahsedilen ve 25 Haziran 2020 tarihinde
yayimlanan “Covid-19 Salgin Yonetimi ve Calisma Rehberi” hazirlanmistir. Bu
rehberde spor kuliiplerinde sosyal mesafe, hijyen, spor alanlar1 ve araglarinin
kullanim1 vb. genis kapsamli talimatlar yer almaktadir. Kuliipler bu talimatlara gore
yeni donemde igletmecilik faaliyetlerine devam etmeye baglamislardir. Ancak her ne
kadar yeni donem uygun hizmet verilmeye baslansa da iiyelik yapisinda ciddi
degisimler olmustur. Bu durum hakkinda katilimcilara “Pandemi déneminde kuliibe
devam eden ve etmeyen iiyeler arasindaki sayisal fark nasil gelisti?” soru

yoneltilmistir.

Elde edilen yanitlara genel olarak bakildiginda fitness kuliipleri pandemi ile
miicadele kurallarina uygun bir ortam hazirlamis olsalar da devam eden iiye sayisi
ortalama %60, devam etmeyen iiye sayis1 ise ortama %40 olmustur. Bagka bir
acindan pandemi doneminde fitness kuliiplerinde yaklagik %40°lik bir miisteri kayb1
yasanmistir. Bu konuda E4; “Ortalama 600 iiye kaybettik. Kuliibe devam eden iiyeler
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dondurma ve iptal segeneklerine yonlendi. Dolayisiyla devam etmeyen iiyelerin orani

artt” demistir.

ES ise miisterilerinin alinan 6nlemlere ihtiyatli yaklasiginin belirterek “tabiki
kuliip igerisinde alinan onlemleri yeterli bulmayan tatmin olmayan ya da spora
devam etmeleri iizerine ikna ettigimiz yelerimiz oldu ama genele baktigimizda
devam eden iiye sayis1 ¢cok daha fazla” seklinde bir aciklama yapmustir. Uyelerin
kuliibe devam etmemelerinin kayiplara yol actigini belirten E11; “Devam etmeyen
tiyeler maalesef %40 oranlarina geldi. Devam edenler daha fazla olsa da kaybimiz

¢ok oldu” demistir.

Genel olarak devam eden ve etmeyen iiye dagiliminda agirlik goriis %60°a
%40 seklindedir. Buna karsin %70’e %30 degisim oldugunu belirten (E2, E12, E13)

katilimeilar da vardir.
3.2.6. Yeni iiyelik durumu

Pandeminin spor salonlarina en 6nemli etkisinin iiyelikler konusunda oldugu
ifade edilebilir. Ote yandan salonlarin kapatilmasiyla birlikte isletmecilik baglaminda
ortaya ¢ikan gelir kayiplari, maliyetleri karsilama ve istthdam sorunlar ise ay1 bir
oneme sahiptir. Pandemi tedbirleri kapsaminda resmi olarak nerdeyse tiim sektorleri
kapsayan tam kapanmanin ekonomik ve sosyal sonuglarmi kismen de olsa
giderebilmek i¢in Haziran 2020’den itibaren belli kurallara uymak kosuluyla spor
salonlarinin agilmasina izin verilmistir. Bu siirecte salonlarda yeni iiye kaydi durumu
hakkinda katilimcilara “Pandemi déneminde yeni iiyelik oldu mu? Oduysa sayisal

olarak nasil gelisti?” sorusu yoneltilmistir. Elde edilen yanitlar asagida aktarilmistir.

Pandemi doneminde spor salonlarina yeni tiiyelik siirecinde iki tiirlii geligme
gozlenmistir. BirinciSi kendini korumak {tizere kapali ortamlardan ve topluluktan
uzak kalmak isteyenler iiyeliklerinde iptal ya da dondurma karari vermislerdir.
Ikincisi ise evde kapali kalmanim getirdigi rahatsizliklar ve spor yapmayi oneren
gorlislere istinaden yeni iiyelikler saglanabilmistir. Bu konu El su sekilde bir
aciklama yapmustir; “Ilk acilma kararimin ikinci aymnda ‘Pandemi’ siirecinde
insanlarin evlerinde kapali kalmalari, sosyal medya iizerinden evde spor yaparken
yapmis olduklar1 paylagimlar, yazili ve gorsel basinda uzmanlarinin bagisiklik

sisteminin giiclendirilmeleri i¢in sporu Onermelerinin etkisiyle yeni iiyelik
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oranlarinda artis olmustur, bu artis vaka sayilarinin diismesiyle devam ederken vaka
sayilarinda ortaya ¢ikan yiikselis yerini endiseye birakmis ve yeni iiyelik oranlarinda
diisiik olmasina sebebiyet vermistir. Burada daha 6nce hi¢ spor yapmamis olanlarda

daha ¢ok endiselenerek iiyelik gerceklestirmeyi ertelemistir.”

Yeni iiyeliklerin baslamasinda kademeli agilis karari ile evde kalmanin verdigi
rahatsizlik hissi itici bir faktdr olarak goriilebilir. Diger yandan kademeli acgilig
siirecinde belli kurallarin getirilmis olmasi, salonlarin bu kurallara dikkatle uymasi
ve lyelerin de bu konuda bilgilendirilmesi yeni iiyeliklerin baslatilmasinda etkili
olmustur. Salonlarin yeni doneme uygun bir isletmecilige yonelmesi yeni iiyeliklerin
Haziran 2020 ikinci yarisindan itibaren hizlanmistir. E2, “Haziran ayinda yeni
tiyelikler basladi, yavas tempo ile baslasa da ilerleyen aylarda ufak ufak artigla
devam etti” derken E3 ise “Normal doneme oranla ilk aylarda aylik ortalamanin 4/1'i
kadar satis olurken pandeminin ilerleyen donemlerinde normal donemin en fazla
yarisi kadar satig yapildi” diyerek durumu 6zetlemiglerdir. Genel olarak K1, K2, K4,
K5, E7, E8, El1, E12 ve E14’e gore kademeli acilis sonrasinda yeni tiyelik alinmasi
s0z konusu olmus ancak bir 6nceki yilin ayn1 donemine gore %25-%40 arasinda bir

tiye kazanimi saglanabilmistir. Bu diisiisiin de nedeni pandemik etkidir.
3.2.7. Yeni iiyelerin beklentileri ve alinan 6nlemler

Daha once ifade edildigi iizere pandemiyle miicadelede ilk 6nce tam kapanma
s06z konusu olunca tiyeliklerin iptali ve dondurulmasi giindeme gelmistir. Kademeli
acilisla birlikte eski tiyelerin kismen geri doniisii miimkiin olmus ve yeni tiyelikler de
baglatilabilmistir. Ancak bu yeni donemde salon isletmeciliginde her ne kadar resmi
kurallara uygunluk saglansa da tiyeler, 6zel olarak bilgi almak ve ikna olabilmek i¢in
beklentilerini ifade etmiglerdir. Bu beklentilerin ne oldugunu belirleyebilmek i¢in
katilimcilara “Pandemi donemindeki mevcut ve yeni iiyelerin kuliipten beklentileri

neler oldu?” soru yoneltilmistir.

Katilimcilarin - verdikleri yanitlar benzerlik gosterdiginden, yeni {iyelerin

pandemi donemde spor kuliibiinden beklentileri sirasiyla Tablo 10°da gosterilmistir.
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Tablo 10. Yeni Uyelerin Pandemi Dénemde Spor Kuliibiinden Beklentileri

Sosyal Salonda Az Hijyen Resmi Kurallara indirim ve Toplam
Mesafeye Sayida Kisi (Personel, Uygunluk Ekstra
Uygunluk Olmasi Ekipman ve Talebi
Genel)
f % f % f % f % f % f %
8 40% 5 25% 4 20% 2 10% 1 5% 20 100%

Tablo 10’da goriildiigii tlizere pandemi doneminde yeni iyelerin spor
kuliiplerinden beklentileri en yiiksek oranda “Sosyal Mesafeye Uygunluk” ve
“Salonda Az Sayida Kisi Olmasi1” ikilisi birlikte degerlendirildiginde %65 oraninda

miistakil olma beklentisinin dne ¢iktig1 goriilmektedir.

Yeni tyelerin beklentilerini istinaden kuliipte alinan oOnlemler konusunda
katilimcilara “Pandemi doneminde yeni tiyelerin kazanilmasi ve kuliibiin kayiplarinin
giderilmesi icin fiziksel olarak ne tiir 6nlemler alindi?” sorusunu yoneltilmistir. Elde
edilen yanitlara genele olarak bakildiginda spor kuliiplerinde resmi yonergelere ek
olarak ilave tedbirler alindig1 goriilmektedir. Ornegin ekibin egitilmesi, spor
alanlarinin mesafeli olarak diizenlenmesi, soyunma odalarindaki kisi sayisinin
azaltilmasi, havalandirma sisteminin tam filtreleme yapmasi, sik olarak hijyenik
stvilar ve tek kullanimlik mendillerin saglanmasi, girislerde QR kod uygulanmasi,
stirekli ilaglama yapilmasi, 1slak alanlarin kapatilmasi, su sebillerinin kaldirilmasi

gibi yogun 6nlemler alinmistir.

Yeni donemde alinan Onlemler hakkinda bazi katilimcilarin ifadeleri Tablo

11°de gosterilmistir.

Tablo 11. Pandemi Déneminde Yeni Uyelerin Kazanilmas1 Ve Kuliibiin Kayiplarin
Telafisi Icin Alinan Onlemler

El Oncelikle tiim ekip bilinglendirildi
Yeni ‘Pandemi’ kurallar1 getirildi ve uygulanmasi icin siklikla denetlendi
Ekipmanlar arasinda sosyal mesafe kurallarina gére 2 metre diizenlemeleri yapildi.
Soyunma odalar1 dolaplari sosyal mesafe kurallarina gore diizenlendi.
Islak alanlar hizmete kapatildi.
Uyelerin kuliiplere temassiz giris yapacaklar QR kod giris sistemleri kuruldu.
Filtreleme sistemleri %100 temiz hava saglayacak sekilde diizenlendi.

Split klima sistemleri servis dis1 birakildi.

E2 Kardio ekipmanlari biri galisir ve biri kapali sekilde diizenlendi.
Ekipmanlarin yerlesim diizeni mesafe araliklarina gore arttirildi.

E3 Dezenfektan noktalar fazlasiyla arttirildi.
Ortak kullanim materyalleri ortadan kaldirildi, su sebilleri, sa¢ kurutma makineleri, vb.)
Her hafta ilaglama yapildi. Kuliibii kullanan iiyelerin ates 6l¢timleri yapildi.

E4 Fitness alanina el ve ekipman dezenfektanlar yerlestirildi.
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QR kod ile kap1 girisleri saglandi.
Su sebilleri kaldirildi.
Maske atik kutular yerlestirildi.

K1 Yeni iiyelikler kazanabilmek adina tiniversite 6grencilerine 6zel 6grenci kampanyasi yapild
Kayiplarin giderilmesi adina tiyelerle daha yakin iletisim kuruldu
Uzun sure gelmeyenler arandi alinan 6nlemler anlatild1 vs.

E8 El ve ekipman dezenfektanlar1 alanlara yerlestirildi.

QR kod girisleri saglandi.
Temizlik ekibi sayisi arttirildi.
Her hafta ilaglama yapildi.
K4 Ekipman ve el dezenfektanlar1 alana dagitild1.
Sosyal mesafe yerleri belirlendi.
Ates Olgiimleri yapildi.
Saunalar kapatildi.

E9 QR kod giris uygulamasi yaptik.
Ortak kullanim adi altinda olan her seyi kaldirdik.
Ekipman ve el dezenfektanlarini her yere dagittik.
Temizlik personel sayisini arttirdik.

El1 Dezenfektan noktalar artirtldi.
Ekipmanlarda azalmaya gidildi.
Sosyal mesafe araliklar1 arttirildi.
QR kod girisleri yapildi.

E12 QR kod girisleri saglandi.

Ekipman dezenfektanlari alanin her yerine yerlestirildi.
Maske ¢op kutulart kuliibiin gesitli yerlerine yerlestirildi.
Ortak kullanim alanlarina kisi sinirlamalari getirildi.

K6 Personellerimiz ve biz liyelere 6rnek olmak adina ve kendimizi koruma amaciyla is saatleri
boyunca kesinlikle maske ve mesafe kurallarina 6zen gosterdik.
Kuliibiin ortak kullanimi olan su sebillerini kaldirdik.
Girislerde parmak izine yerine QR KOD uygulamasi getirdik.

E13 QR kod kap1 girisleri.

Ates 6lciimii.
Dezenfektan noktalar:.
Uye kisitlamasi.

E14 Kap1 giriglerinde ates dl¢limleri yapildi.
Kapi girisleri QR kod ile saglandi.

Uye giinliik giris kapasitesi simrlandirildi.

Tablo 11’e bakildiginda spor salonu yoneticilerinin yeni déoneme uygun bir
isletmecilik yapist olusturmak ve iiyelerin beklentilerini karsilamak tizere list diizey
ve siirdiiriilebilir ¢oziimler gelistirdigi goriilmektedir. QR kod uygulamalari,
filtreleme sistemlerinin uyumlastirilmasi, ortak ve kisisel alanlarin ideal bir sekilde
diizenlenmesi vb. ornek gosterilebilir. Bununla birlikte spor kuliipleri eski ve yeni
miisterileri ile iletisim silirecini dogru ve etkili yonetmeye Onem vermislerdir.
Boylece hem beklentilerin karsilanmasi hem de olast aksakliklarin ortadan
kaldirilmas: yoluna gidilmistir. Genel olarak bakildiginda katilimcilarin yoneticisi
olduklari spor kuliiplerinde iki 6nemli pazarlama stratejisine yonelmisledir. Birincisi
yeni donemde tamamen miisteri odaklilik 6ne ¢ikarilmis ve ikincisi de pandeminin

yol actig1 sorunlarla miicadele ve yeni iiye kazanimina 6nem vermislerdir.
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Katilimeilarin bu strateji ve yaklasimlart kriz ortaminda pazarlama ve igletme
yonetimi agisindan degerlendirildiginde etkili bir yontem olarak kabul edilebilir. Zira
Ozellikle hizmet isletmeleri i¢in kriz donemlerinde isletme ile miisteriler arasinda
hem hizmet sunumunun yeni duruma uygun olmasi hem de giiclii bir iletisimin
gelistirilmesi gerektigi belirtilmektedir (Sigind1 ve Saym, 2021, s. 599). Bu
kapsamda arastirmanin siirdiiriildiigii spor salonu yoneticilerinin miisterilerini
koruyucu Onlemlere 6nem verdigi ayni zamanda onlarla da diizenli bir iletisim

halinde olduklar1 ifade edilebilir.

Kriz ortaminda pazarlamada; (1) pazarlama odakli, (2) maliyet odakli ve (3)
finansman odakli stratejilerden biri krizin durumuna gore tercih edilebilmektedir.
Tiiketicilerin gelirlerinin azaldig1 kriz donemlerinde (6rnegin 2008 kiiresel krizi)
yiiksek kalite, marka, imaj, sadakat, cesitlendirme ve miisteri odakli pazarlama
stratejileri (saldir1 ve farklilagtirma); tiiketicilerin gelirlerinde azalma olmamakla
birlikte erisimde sorunlar s6z konusu ise yeni duruma uyarlanmis, sorun kaynaklarini
ortadan kaldirarak siirdiiriilen pazarlama stratejileri (savuma ve yenilik); tiiketicilerin
hem gelirlerinin azaldigt hem de erisimin mimkiin olmadig1 kriz ortaminda ise
kiigiilme gibi pazarlama stratejileri (geri ¢ekilme ve kiigiilme) segenekler arasinda
degerlendirilebilmektedir (Islamoglu, 2006: 244; Karakaya, 2007: 111-113; Tokol,
2010: 97-98). Buna gore yeni iiyelerin beklentileri ve alinan 6nlemler bahsine genel
olarak bakildiginda goriislerine bagvurulan katilimcilarin pandemik etkiden kaynakli

kriz siirecinde savuma ve yenilik stratejisine yoneldigi anlagilmaktadir.
3.2.8. Kayiplarin telafi edilmesine yonelik stratejiler

Pandemi bir saglik krizi olmakla birlikte ekonomik ve sosyal yasamda cesitli
hasarlara yol agmustir. Krizler; kriz oncesi, kriz siras1 ve kriz donemi olmak iizere
tcli bir siniflamaya gore ele alinmaktadir (Aksu, 2008, s. 53-55). Bu hiyerarsik
bakis acisina gore bir durumun krize doniigebileceginin sinyallerinin goriilmesi
miimkiindiir. Ornegin ekonomide siiregiden kronik sorunlarin biiyiik etkiye
doniiserek, kriz yaratabilecegi olasilig1 kriz dncesi donem olarak degerlendirilebilir.
Ancak Covid-19 kaynakli pandeminin Oncesinde bir sinyal kesfi tim diinya icin
miimkiin olmamus, iilkeler, toplumlar, insanlar ve is diinyast buna hazirliksiz
yakalanmistir. Dolayis1 ile Covid-19 pandemisinin kriz Oncesi doneminden séz

etmek giictlir. Buna karsin kriz siras1 ve sonrast olmak bir degerlendirme yapilabilir.
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Literatiirde kriz sirast donemi ve bu donemde alinacak pozisyon ve kararlarin
en onem nokta oldugu belirtilmektedir (Pira ve Sohodol, 2004, s. 49). Ciinkii kriz
donemi i¢in calisanlar lizerinde ilk giinleri sok donemidir. Belirsizligin hakim oldugu
ve zirveye ¢iktigi donemdir. Orgiitte insanlarin genellikle nasil hareket edeceklerini
bilememeleri ve calisanlarin yogun bir stres altina girmeleri ve buna bagli olarak
kendilerini geri ¢ekme davranisi i¢ine girmeleri ve bdylece orgiitte ise gelmeme ve is
birakmalarin ortaya c¢ikmasi seklinde orgiitii kriz i¢inde krize sokan siirecler
yasanmaktadir. Bu kapsamda pandemi déneminde spor salonlarinin krizi karsilamasi,
tedbir almasi, mevcut durumu en az hasarlar atlatmasi hatta miimkiinse avantaj
saglayabilmesi i¢in tedbir almalar1 zorunlu olmustur. Bu durumun niteligi hakkinda
katilimcilara “Pandemi doneminde yeni {yelerin kazanilmast ve kuliibiin
kayiplarinin giderilmesi i¢in pazarlama acisindan hangi stratejilere 6nem verildi?”

sorusu yoneltilmistir. Elde edilen yanitlar asagida aktarilmistir.

Katilimcilardan E1, pandemik etkiyi kriz olarak kabul ettiklerini ve buna gore
dort asamali bir iletisim stratejisi gelistirdikleri belirtmistir. Bunlar (1) iiyelerle
online kanallardan siirekli iletisim saglanmasi, (2) sosyal medya hesaplarinin daha
aktif kullanilmas1 ve siirekli bilgilendirme yapilmasi, (3) sosyal medya ve uygun
mecralar iizerinden lye ile kuliip arasinda bagin siirekliliginin saglanabilmesi i¢in
licretsiz online dersler verilmeye baslanmasi, (4) gelismeler, degisiklikler ve

uygulamalar hakkinda siirekli bilgi akis1 verilmesi seklindedir.

Katilimcilardan E2; yasanan durumunun gegici oldugunu, belli bir plan ve
strateji ile krizin liyeleri en az magdur edecek sekilde yonetilebilecegini ifade ederek
stratejilerini iletisim {izerine kurduklarini belirtmistir. Bu siirecte sosyal medya
tizerinden siirekli olarak degisiklikler, yeni uygulamalar, alinan 6nlemler, yenilikler
vb. hakkinda bilgilendirmeler yaptiklarini; salonlarin agik oldugu zamanlarda ise
anons sistemi ile bilgi yaymi yapildigim1 ve yeni kurallarin ilan panolarinda

gosterildigini belirtmistir.

Kriz siirecinde spor salonlarinda savunmaci strateji uyguladiklarini belirten
K1, hizmet sunumlarinda miisteri memnuniyetine ¢ok daha fazla 6nem verdiklerini,
online derslerle iiyelerle iligkilerini siirdiirmeye calistiklarini, miimkiin olan her tiirlii
iletisim  kanallarindan  kesintisiz ~ bilgilendirme yaptiklarim1  ifade etmistir.

Katilimcilarindan E9 izledikleri stratejiyi; “Online olarak ¢ok fazla grup dersi
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vererek siirekli sosyal mecradan kendimizi hatirlattik. Sporun 6nemini her seferinde
vurgulayacak ve iiyelerimizi unutmadik adi altinda kisa 'SiZi OZLEDIK' mailleri
attik. Aldigimiz onlemleri yaptigimiz yenilikleri her seferinde paylastik” diyerek
aciklamistir. E11 ise “Sosyal mecralardan siirekli olarak kendimizi hatirlattik. Sporun
bagisikliga ve pskolojiye iyi gelen taraflari vurgulandi. Tesvik ve giiven asilandi.
Aldigimiz 6nlemler iiyelere net bir sekilde aktarildi ve anlamalari saglandi” seklinde

bir ifade kullanmustir.

Genel olarak katilimcilar pandemi doneminde yeni iiyelerin kazanilmasi ve
kuliibiin kayiplarinin giderilmesi i¢in pazarlama agisindan en ¢ok sosyal medyayi
kullanmay1 tercih etmiglerdir. Ardindan daha fazla hizmet ve miisteri odakli
davranmuglar, kuliiplerinde alinan 6nlemler hakkinda bilgilendirme, bu 6nlemlere
gore devam edildigi siirece saglikli bir sekilde spor faaliyetlerine devam edilebilecegi
yoniinde stratejiler izlemiglerdir. Bu konunda katilimeilarin verdikleri yanitlar Tablo

12’de gosterildigi gibi siniflandirilmistir.

Tablo 12. Pandemi Déneminde Yeni Uyelerin Kazanilmas1 Ve Kuliibiin
Kayiplarinin Giderilmesinde izlenen Stratejiler

Sosyal Medya Surekli Online Ucretsiz Toplam
Uzerinden Bilgilendirme Spor Dersleri
Siirekli
iletisim
f % f % f % f %
11 55% 6 30% 3 15% 20 100%

Tablo 12°de goriildigii gibi pandemi déneminde yeni tiyelerin kazanilmasi ve
kuliibiin kayiplarinin giderilmesinde izlenen stratejiler arasinda “Sosyal Medya
Uzerinden Siirekli Iletisim” ilk sirada yer almaktadir. Ancak katilimcilar “Sosyal
Medya Uzerinden Siirekli iletisim, Siirekli Bilgilendirme ve Online Ucretsiz Spor

Dersleri” se¢eneklerini birlikte ve es zamanli olarak kullanmislardir.
3.2.9. Pazarlama Stratejilerinden Elde Edilen Sonuclar

Katilimcilarin kriz siirecinde uyguladiklar: stratejilerin 6ziinde kurum karliligi,
tiyelik hedeflerinin tutturulmasi ve genel olarak performans artisindan ziyade krizin
etkilerini en az hasarla atlatmak ve kriz sonrasina hazirlik yapabilme diisiincesi
vardir. Nitekim katilimcilar kriz doneminde bir yandan mevcut durumu yonetmeye

calisirken diger yandan da kontrollii agilma dénemi i¢in hazirliklarini yaptiklarini
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ifade etmislerdir. Ornegin Haziran 2020°de resmi olarak kurallara uygun olmak
sartiyla agilma izni geldiginde bunun i¢in hazirliklarin1 yapmislardir. Bu kapsamda
katithmeilart “Yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama stratejilerinden sonug
alindi mi? Ne tiir geri doniisler oldu?” soru yoneltilmistir. Katilimcilarin kendi
ifadeleri ile alinan Onlemler ve elde edilen sonuglar Tablo 13’de karsilastirmali
olarak gosterilmis, katilimcilarin verdikleri yanitlara gore degerlendirme sonuglari

ortaya konulmustur.

Tablo 13. Alinan Onlemler, Uygulanan Stratejiler ve Elde Edilen Sonuglar

Alinan Onlemler Ve Uygulanan Elde Edilen Sonuglar Degerlendirme
Stratejiler

E1  Uye ile olan online iletisim Online dersler bilinirlik Uygulanan
artirild bakimindan katk1 sagladi. stratejiden olumlu
Sosyal medya hesaplar1 kullanildi sonuglar alinmustir.
Sosyal medyadan ticretsiz online
dersler verilmeye baslandi
Sosyal medya hesaplari ve
maillerle ile alinan 6nlemler
duyuruldu

E2  Sosyal mecralardan siirekli olarak  Haziran itibari ile geri Uygulanan
yapmis oldugumuz 6nlemler ve doniigler baslandi. Tabiki stratejiden olumlu
kurallar aktarildi. Yapmis doniislerde tedirginlik ve sonuglar alinmistir.
oldugumuz yenilikler ve yapmaya endiseler vardi bizde bu yeni
devam ettigimiz onlemler siirekli ~ duruma uygun gelistirdigimiz
olarak anons sistemi ile aktarildi onlem ve tedbirleri aktararak
ve billboardlarda gosterildi. iiyeleri rahatlatarak bizle

kalmalarina spor yapmalarina
tesvik ettik.

E3  Alinan 6nlemler sik¢a sosyal Kisilerin beklentilerine gore Uygulanan
mecralardan tiyelere iletildi. hem olumlu hem de olumsuz stratejiden olumlu
Pandemi ile ilgili kuliip doniisler oldu. Genel olarak sonuglar alinmustir.
yapilariyla alakali pazarlama olumlu doéniisler saglandi.
materyalleri billboard vb.
alanlarinda bilgilendirildi. Tiim
iiyelere mail ve sms gonderidi.

E4  Alinan tiim 6nlemler iiyelere mail ~ Hem olumlu hem olumsuz Uygulanan
ve sms olarak sosyal ag geri doniigler vardi. Tamamen  stratejiden kismen
platformundan iletildi. alg1 ile alakali bazi1 kisiler olumlu sonuglar
Pandemi siireci gelistirilen kapal1 alanda olmak almmugtir.
tedbirler billboardlarda gosterildi.  istemediginden gelmedi
Kuliibiin icerisinde siirekli hijyen  bazilar1 alinan 6nlemleri
ve mesafe kurali ile ilgili anonslar  yetersiz buldu bazilar1 hala bu
yapildi. duruma alismamis ve
Acik hava etkinlikleri baslatildi. bilinmezlik i¢indeydi baz1
Online grup dersleri eklendi. kisim ise covid-19 siirecine

aligmis ve bu siirecte spor
yapmaya1 tercih etmistir.

E5 Kayiplarn giderilmesine yonelik ~ Maalesef pek fazla olmadi Uygulanan
caligmalar yapildi. Telefon stratejiden beklenen
aramalari, mail gonderimi... vb. olumlu sonug

almamamustir.

K1 daha da misafir memnuniyeti Uye aidiyeti yaratilmaya Uygulanan

odakli ¢alisilmaya baslandi online

caligild1 ve belli bir kisim

stratejiden kismen
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E6

K2

E7

E8

K3

K4

E9

K5

E10

Ell

derslere agirlik verildi ve iiyeleri
konuyla ilgili bilgilendirmemiz
istendi

Alman tedbirlere ve saglik
acisindan avantajlara

Yaptigimiz tiim diizenlemeler,
aldigimiz tiim 6nlemler sosyal
mecra ile liyelere stirekli aktarildi.
Billboard ve mini TV
ekranlarinda siirekli 6nlemler
tekrarlanarak gosterimde
bulunuldu. Anonslar yapildi.
Sporun faydalari ve kuliiplerde
alman 6nlemler

Uyelere olabildigince sosyal
mecralardan dokunduk
yaptigimiz ¢aligmalar aldigimiz
onlemleri siirekli en iyi sekilde
aktardik. Bu donemlerde sporun
onemlerine degindik.

Alinan 6nlemler, kuliiplerin
saglik acisindan probleminin
bulunmadigina dair agiklamalar

Stirekli olarak alinan dnlemler
iiyelere sosyal mecralardan
iletildi.

Online olarak grup dersleri
diizenlendi.

Mac Disarda projesi hayata
konularak parklarda grup dersleri
verildi.

Online olarak ¢ok fazla grup dersi
vererek siirekli sosyal mecradan
kendimizi hatirlattik.

Sporun 6nemini her seferinde
vurgulayacak ve iiyelerimizi
unutmadik ad1 altinda kisa 'SiZi
OZLEDIK' mailleri attik.
Aldigimiz 6nlemleri yaptigimiz
yenilikleri her seferinde paylastik.
Sporun faydalari

Kuliiplerin risksiz olmasina ve
sporun faydalarina

Sosyal mecralardan siirekli olarak
kendimizi hatirlattik .Sporun
bagisikliga ve psikolojiye iyi
gelen taraflar1 vurgulandi. Tegvik
ve giiven agilandi. Aldigimiz
onlemler iiyelere net bir sekilde
aktarild1 ve anlamalar1 saglandi.

basarili oldu ama yenilikler
yapilmaya devam edilmeli
daha da dijital platformlar
olusturulmali.

Uyeler tarafindan begenildi

Sonug aldik, hem olumlu hem
olumsuz doniisler oldu. Genel
anlamda olumluydu.

Diisiik oranda da olsa geri
doniisler alindi, iiyelerin
begenisini ¢ekti

Geri doniisler olumlu sekilde
oldu fakat hastalik belirsizligi
yiizinden tedirginlik ve endise
coktu.

Az da olsa olumlu sonug
almmustir.

Negatif geri doniislerde oldu,
pozitif doniiglerde aldik.

Evet sonug aldik ancak hem
olumlu hem olumsuz oldu
tabiki. Kimisi izlenen yolu
yetersiz bulurken kimisi
memnun kaldi.

Minimum oranlarda da olsa
sonug alindi, tiyelerin begenisi
toplandi

Olumlu sonug alind1

Herkesin beklentisi farkl
tabiki ona gore hem olumlu
hem olumsuz yorumlar aldik.
Kuliibii kullanan iiyelerden
genel itibari ile memnuniyet
doniisleri aldik, kuliibii
kullanmayan iiyeler ise hala
belirsizlik ve endise

olumlu sonuglar
almmuistir.

Uygulanan
stratejiden olumlu
sonuglar alinmistir.
Uygulanan
stratejiden olumlu
sonuglar alinmistir.

Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.
Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmuistir.

Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.
Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.

Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.

Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.
Uygulanan
stratejiden olumlu
sonuglar alinmustir.
Uygulanan
stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.
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E12 Yaptigimiz ¢aligmalar neredeyse  Kimi zaman olumlu doniisler ~ Uygulanan
tamamen online platforma oldu memnuniyet doniigleri stratejiden kismen
tagindi. Online derslere basladik saglandi kimi zaman ise olumlu sonuglar
ve oldukca talep gordiik. yetersiz bulanlar ve ¢ok fazla  alinmistir.
Aldigimiz 6nlemleri iiyelerimize ~ memnun kalmayanlarda oldu.
sik sik mai yontemi ile aktardik.

K6  Satis personellerimiz ve biz yamt ~ Memnuniyet daha fazla Uygulanan
yonetim iiyeler hi¢ yalniz olmustur ancak belirsiz ve stratejiden olumlu
birakmadik, memnuniyet tehlikeli bir siire¢ oldugundan  sonuglar alinmistir.
aramalar1 ve anketleri yaptik. bu stratejileri de yetersiz
Online platformda sporlarina bulanlar vardi.
devam edebilmeleri adina online
dersler diizenledik. A¢ik hava
etkinlikleri yaptik.

E13 Online platformdan ¢ok fazla Genel olarak memnun Uygulanan
sayida grup dersleri diizenlendi. kaldilar. Ozellikle dis stratejiden kismen
Disarida etkinlikler yapildi. mekanda ve online yapilan olumlu sonuglar
Sosyal medyadan siirekli mail ve  dersleri ¢ok dogru ve verimli almmustir.
anketler diizenlendi. buldular. Kuliip

kullanimlarinda da olumlu
dontigler vardi onlemleri
begendiler.
E14 Online derslere ve dis mekanda Evet iyi geri doniis aldik, Uygulanan

parklarda vs. yerlerde dersler
yapildi.

Sporun bagisikliga ve psikolojiye
Onemi aktarildi.

Uyelerle mail yoluyla siirekli
iletigim kuruldu.

icindelerdi.

aldigimiz 6nlemler tiyelerimizi
her ne kadar memnun ve
mutlu etse de bazi iiyelere
yeterli gelmediginden kuliibe
gelmediler ya da iiyeliklerini
aktiflestirmediler.

stratejiden kismen
olumlu sonuglar
almmustir.

Tablo 13’e genel olarak bakildiginda alinan 6nlemler ile elde edilen sonuglar
arasinda olumlu bir iliski ortaya ¢ikmistir. Baska bir ifade katilimcilarin pandemi
doneminde kurumlarinda izledikleri stratejiler karsisinda biiylik oranda olumlu
dontigler alinmistir. Bununla birlikte kismen olumlu sonuglar alindigir yoniinde de
onemli bir sonu¢ ortaya ¢ikmis, bunun da temel nedeni aslinda izlenen strateji
beklenen fayday:1 saglayabilecek durumdadir ancak pandeminin devam etmesinden

dolay1 belirsiz ve kaygi, izlenen stratejilerin basarisin1 gorece agagi ¢ekmistir.

Yukarida verilen bilgilere ek olarak pendemik etki altinda faaliyet gdsteren
spor salonlarinda yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama stratejilerine; kadinlar,
erkekler, gengler, orta yashlar vb. bakimindan olumlu doniis alinan yas gruplari

Tablo 14°te gosterilmistir.
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Tablo 14. izlenen Pazarlama Stratejilerine Olumlu Yanit Veren Yas Gruplari

Yas Araligi
f %
18-25 1 5%
26-35 13 65%
36-45 6 30%
Toplam 20 100%

Tablo 14’te goriildiigii lizere izlenen pazarlama stratejilerine olumlu yanit
veren yas gruplart arasinda %65 oranlar (13) kisi 26-35 yas grubudur. Buna gore

uygulanan stratejilere genclerin daha biiyiik oranda doniis yaptig1 anlasilmaktadir.
3.2.10. Kayiplarin telafisi

Kriz doneminde uygulana pazarlama stratejileri, bunlara alinan geri donisler
ve yas gruplarinin dagilimi 6nemli bir gosterge olmakla birlikte nihai sonucun da
ortaya konulmasi gerekmektedir. Bunun i¢in katilimecilara “Yeni duruma gore
gelistirdiginiz pazarlama stratejileri yeni liye kazandirdi m1? Kayiplar yaklasik olarak
ne Olglide telafi edildi?” sorusu yonetilmistir. Elde edilen yanitlar Tablo 15°de

gosterilmistir.

Tablo 15. Uygulanan Pazarlama Stratejilerinin Kayiplar1 Telafi Edebilme Durumu

Uygulanan Pazarlama Stratejilerinin Kayiplar1 Telafi Edebilme
Durumu

Sonug

El Bu ¢ok net 6lgtimlenebilir bir durum degildir. Pazarlamadan %25-%30 oraninda
ziyade alinan 6nlemler %30 civari katki sagladi. telafi edilmistir.
E2 Kazandirdi ancak biiyiik 6l¢iide olmadi. Kayiplar %30 6lglide %25-%30 oraninda
telafi edilmistir. telafi edilmistir.
E3 Evet, kazandirdi. %25 oraninda kayiplar telafi edildi. %25-%30 oraninda
telafi edilmistir.
E4 Tabiki kazandirdi. Kayiplar %30 telafi edildi %25-%30 oraninda
telafi edilmistir.
E5 Cok diistik seviyede kazandird1 %10 civarinda. %10-%15 oraninda
telafi edilmistir.
K1 Tabiki kazandird1 kayiplar ise yaklasik %10civarinda telafi %10-%15 oraninda
edilebildi telafi edilmistir.
E6 Yeni iiyelik kazanimi oldu. Kayiplarin %20 si oraninda %15-%20 oraninda
kazanim oldu. telafi edilmistir.
K2 Evet, kazandird1 fakat ¢cok az oldu,%10-150raninda. %10-%15 oraninda
telafi edilmistir.
E7 Yeni iiyelik yapildi ancak kayiplarin telafisini yapacak oranda  Telafi edilememistir.
olmamustir.
E8 Evet kazandird1 fakat ¢ok fazla telafi etmedi oranlarimiz %10-%15 oraninda
diistiktii. %10 civarinda telafi edildi telafi edilmistir.
K3 Kayiplarin %10 u oraninda kazang sagland1 %10-%15 oraninda

telafi edilmistir.
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K4 Cok fazla telafi edemedik, maalesef pandemi ¢ok fazla liye Telafi edilememistir.
kaybettirdi.

E9 Yeni tiyelikler elbet oldu ancak kayiplarimiz karsilanmadi %5-%10 oraninda
malesef.%5-10 arasi telafi olmustur. telafi edilmistir.

K5 Yeni iiye kazanimi oldu, kayiplarin %25 i telafi edildi %25-%30 oraninda

telafi edilmistir.

E10 Pazarlama stratejileri olumlu sonug verdi, kayiplari %30 u %25-%30 oraninda
geri geldi telafi edilmistir.

El1 Yeni iiye satisimiz oldu, ancak maalesef kayiplar telafi Telafi edilememistir.
edilemedi.

E12 Maalesef ¢ok fazla kazandirmadi. Kayiplarimizi %5 telafi %5-%10 oraninda

etmisizdir.

telafi edilmistir.

%5-%10 oraninda
telafi edilmistir.
%5-%10 oraninda
telafi edilmistir.
%5-%10 oraninda
telafi edilmistir.

K6 Kayiplarimizi telafi edemedik. % 5-10 arasidir.
E13 Maalesef sadece %5-10 civari.

E14 Kazandirdi, fakat %5-10 bareminde.

Tablo 15’e¢ genel olarak bakildiginda uygulanan pazarlama stratejilerinin
kayiplart telafi edebilme durumu bakimindan katilimcilarin 5’1 (%25) %10-%15
oraninda telafi elde edildigini, 6’s1 (%30) %5-%10 oraninda telafi elde edildigini,
%25-%30 oraninda telafi elde edildigini, 6’s1 (%30) %25-%30 oraninda telafi elde
edildigini, 3’0 ise (%]15) kayiplarinin telefi edilemedigini ifade etmistir. Elde edilen
sonuglara gore pandemi doneminde spor salonu yoneticileri ¢esitli pazarlama
stratejileri uygulamis, bunlardan olumlu sonuglar almis fakat almman sonuglarin
kayiplar1 telafi etme derecesi %5-%30 araliginda kalmistir. Baska bir ifadeyle
katilimcilar kriz doneminde kayip onleme strateji gelistirmigler, bu stratejilerden de
olumlu doniisler elde etmisler ancak elde edilen sonuglar olagan donemlerdeki gibi

degil hasar ve kayip azaltma yoniinde sonuclar ortaya koymustur.
3.2.11. Ahnan Ilave Tedbirler

Caligmada arastirmaya konu spor kuliiplerinin yoneticilerine pendemiyle
miicadelede resmi tedbirlere ek olarak alinan 6nlemlerin neler oldugu (Pandemi
doneminde resmi kurallara ek olarak kuliipte ne tiir 6nlemler alind1?) ve alinan
onlemler karsisinda iiyelerin tepkilerinin nasil oldugu (Pandemi doneminde resmi
kurallara ek olarak kuliipte alinan onlemler hakkinda {iyelerin goriis ve tutumlari

nasildir?) sorulmustur. Elde edilen yanitlar Tablo 16’de gosterilmistir.
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Tablo 16. Resmi Tedbirlere ilave Tedbirler ve Bunlarin Sonuglar

Resmi Kurallara Ek Olarak Alinan Onlemler

Alinan Geri Dontigler

El

E2

E3

E4

E5
K1

E6
K2

E7

E8

K3
K4

E9

K5
E10
El1l

E12

Tamamen resmi kurallara bagli kalinarak hareket edildi,
ek olarak toplu yapilan grup ders siireleri diistiriildiL.

Sag ve el kurutma makineleri kaldirildu.

Kullanilan ekipmanlarin ardindan temizleme zorunlulugu
getirildi ve bu kural anonslarla giin i¢inde hatirlatilarak
tekrarlandi.

Klimalar kapatilarak taze hava filtreleri agildi.
Girislerde parmak izi yerine QR kod girisleri yapildi.
Ekipman mesafe aralar arttirildi.

Belirlenen kisi sayisindan daha az kisi alind1.
Dezenfektan alanlari yogunlastirildi.

Kap girigleri parmak izinden QR kod uygulamasina
gevrildi.

Egitmen dinlenme odasinda kisi sinirlamasi getirildi.
Ekip toplantilari online yapildi.

Semptom gosteren bir personel hemen teste yolland1 ve
sonu¢ ¢ikana kadar kuliibe alinmadi.

Yonetmelik geregi her tiirlii onlem alindi

Kuliip ¢alisanlar1 her zaman maskeli ve mesafeli durus
sergiledi grup derslerine rezervasyon sistemi kullanilarak
olmasi gerekli uygun sayida iiye katilabildi havuzda
kulvarda en fazla bir kisi ylizebildi

Dezenfektan noktalar ve giris sayisinda kisitlama

Ekipman ve el dezenfektanlar1 alanlara ve soyunma
odalarina fazlasiyla dagitildi.

Ekip spor toplantilari online yapildi.

Grup derslerine kisi sinirlandirmasi getirildi.

Ortak kullanim alanlar1 kigi sinirlandirmasi ile
diizenlendi.

Daha fazla dezenfektan alanm

QR kod girisleri saglandi.

Ekip toplantilari online oldu.

Anonslar ile kuliipte siirekli kurallar tekrarlandi.
Saglik noktalar1 ve sosyal mesafe

Su sebillerini kaldirdik.

Grup derslerine kisi sinirlandirmasi getirdik.
Soyunma odalarina dolap kisitlamalar1 getirdik.
Ekip toplantilarini online yaptik.

Ekip toplantilar1 online yapildi.

Temizlik personeli arttirildi.

Grup derslerine kisi sinirlamasi getirildi.
Belirtilen talimatlar disinda 6nlem alinmadi

Talimatlar disinda ekstra 6nlem alinmadi

Ekip dinlenme odalarina kisi sinirlamasi getirdik.

Ekip toplantilar1 online yapildi.

Kap1 girigleri parmak izinden QR kod olarak degistirildi.
Grup derslerinde kisi sinirlamasi geldi.

Ekipge yaptigimiz toplantilarimizi online yaptik.
Temizlik ekibindeki personel sayimizi arttirdik.

QR kod girisleri yaptik.

Alanlarda bulunan su sebillerini kaldirdik.

Genel itibari ile dnlemlerden
memnunlardi ancak her zaman
daha fazla 6nlem daha fazla
hijyen daha fazla mesafe istekleri
oldu.

Bu kurallar karsisinda kendilerini
giivende hissedenlerde vardi
ancak daha fazlasini isteyen ve
hala bu konuda endiseleri olan
iiyelerde vardi.

Genel olarak alinan 6nlemlerden
memnun kaldilar.

Genel olarak 6nlemlerden 1limli
ve olumlu sonuglar aldik.

Memnuniyet.

Genel olarak memnun ve
tatminler

Olumlu goriis bildirdiler

Genel olarak begenildi, memnun
kaldilar.

Kuliibii kullanan tiyelerin
begenisini ¢ekmistir.
Olumlu doéniisler oldu.

Olumlu
Memnun kaldilar.

Genel olarak memnun kaldilar.

Oldukga begenildi
Olumlu

Genel itibari ile bu kurallardan
hognut kaldilar.

Begenenler zaten devam eden
iiyelerimiz oldu sadece aksam
saatlerinin yani is ¢ikigi
saatlerinin yogunlugundan sikayet
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altyorduk. Diger yandan memnun
kalmayanlar zaten ya dondurma
islemi ya da dondurma islemi

yaptilar.

K6 QR KOD uygulamasi ile kapi girislerini sagladik. Kuliibii kullananlar memnun kaldi
Belirti gosteren iiye veya personelimizi kesinlikle kulilbe ~ ancak tabiiki arada ekstra dnlem
almadik ve teste yonlendirdik. talepleri de vardi 6rnegin daha
Ekipman say1s1 azalttik. fazla temizlik personeli olsun,
Ekipman mesafelerini arttirdik daha fazla ilaglama yapilsin, daha

az iiye alinmas1 gibi.
E13 Resmi kurallar oldukga yeterliydi sadece bir kag ekstra Kuliibiin kendine ait 6nlem alip
onlem aldik. Ekip toplantilarinin online olmasi, grup dersi uygulamas tabiki tiyeleri hosnut

kisi sayisinin sinirlandirilmasi gibi. etti.
E14 Ortak kullanim da olan malzemeler kaldirildi.(su sebilleri, Kurallardan ve dnlemlerden genel
sa¢ kurutma makineleri, vb.) olarak memnunlardi.

Tablo 16’ya genel olarak bakildiginda katilimcilarin yonetici olduklart spor
kuliiplerinde oncelik resmi Onlemlere ve yonergelere verilmis, bunlara ek olarak
kuliipler kendi tedbirlerini de uygulamislardir. Bu ek tedbirler ise iiyelerin biiyiik bir

kismi tarafindan olumlu karsilanmustir.
3.2.12. Gorev taniminda degisimler

Pandemik etki, spor kuliibiine devem eden ve yeni iiyeler baglaminda cesitli
etkilere yol agmakla birlikte, kurum igerisinde calisanlarin durumlarinda da bazi
degisimlere yol agmistir. Bu kapsamda katilimcilara “Pandemi doneminde satig
personelinin gorev igerikleri, mesai saatleri vb. bir degisim oldu mu? Olduysa

nasil?” sorunu yoneltilmistir.

Katilimeilarin yoneticisi olduklari spor kuliiplerindeki satis ¢alisanlarinin gérev
tanim ve niteliklerinde 6nemli bir degisim olmamakla birlikte mesai saatleri ile
hedeflemelerinde degisim olmustur. Ornegin pandemi kosullarinda déniisiimlii
calismaya gecilmis, daha kisa siireli mesai saatleri diizenlemesi yapilmis, fazla mesai
kaldirilmis, kisa calisma 6denegi kosullarima gore planlama yapilmistir. Diger
yandan kapanmanin getirildigi ilk zamanlarda ve kademeleri acilis siirecinde satis
calisanlarinin mesailerinin biiyiik bir kismi miisterilerle iletisim ve bilgilendirmeye
yoneltilmistir. Yeni iiye kazanimi konusunda da gorevlendirmeler sdz konusu

olmustur. Katilimcilardan bazilarinin bu konudaki agiklamalar su sekildedir;

El; “Bu konuda resmi kurumlardan gelen bilgiler ve kisitlamalar
dogrultusunda hareket edildi. Kisitlama saatlerine, hafta sonu yasaklarina gore

mesaileri yeniden diizenlendi. Donemsel olarak devlet kurumlarinin belirlemis
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oldugu KCO (kisa ¢aligma ddenegi) gore diizenlemeler yapildi. Gérev iceriklerinde

degisiklik olmad1.”

E4; “Gorev igerikleri degismedi ancak daha fazla tlyelerle iletisime gegmeleri
saglandi. Talep cevaplama kisminda yogun calismalar vardi. Mail ve telefon

tizerinden iletigsimler saglandi.”

E9; “Gorev igerikleri ayn1 kald1 sadece daha fazla talep cevaplama kisminda
yogunlastilar. Calisma saatleri her zaman kisitlamalara gore diizenlendi. Kuliip agilis

ve kapanis saatine, hafta sonu kapamalarina gore kosullar diizenlendi.”

K4; “Mesai saatleri bazi aylarda degiskenlik gostererek kisa calisma 6denegi

ile devam etti.”

Genel olarak bakildiginda spor salonlarinda satis c¢alisanlart miimkiin
oldugunca olagan gorev tanim ve iceriklerine gore calismalarina devam etmisler,
ancak alinan Onlemler nedeniyle miisterilerle daha fazla iletisim kurmaya

yogunlagmigladir.
3.2.13. Onerilen pazarlama stratejisi

Katilmeilarin - gorev  yaptiklar1  spor salonlarmin faaliyetlerine devam
edebilmesi, miisteri memnuniyetinin siirdiiriilebilmesi ve kriz sonrast duruma
hazirlik yapilabilmesi i¢in kendi kurumlarinda hem resmi yonergelere uyduklart hem
de ilave tedbirler aldiklari goriilmiistiir. Bununla birlikte katilimcilarda genel bir
degerlendirme yapmalari ve goriis belirtmeleri talep edilmis, bu kapsamda “Pandemi
doneminde size gore spor kuliiplerinin uygulamasi gereken pazarlama stratejisi nasil

olmalidir?” sorusu yoneltilmistir. Elde edilen yanitlar Tablo 17°de gosterilmistir.
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Tablo 17. Onerilen Pazarlama Stratejisi

El Biitce ayrilarak profesyonel isin uzmam pazarlama sirketleriyle calisiimal.

E2 Devletin getirdigi kurallara ek olarak alman 6nlemler mutlaka uygulanmali ve
esnetilmemeli.

E3 Alinan 6nlemler kesinlikle {iyelere iyi bir sekilde anlatilip aktarilmali ve anlamalar1
saglanmalidir. Sporun insan saglig1 ve bagisiklig1 adina biiyilik 6nem tasidigi
anlatilmali. En 6nemlisi de boyle bir donemde sporun psikolojiye sagladigt olumlu
katkilar net bir sekilde anlatilmali.

E4 Uyguladigimiz stratejilerin esnetilmeden devam etmesinin yeterli olacagini
diistiniiyorum.

E5 Tesvik ve saglik ad1 altinda yapilandiriimali.

K1 Cok fazla bagirmadan gerekeni yaptigindan emin bir durus sergilemeli. Bagirmaktan
kastim kalem kalem her alinan dnlem rahatsiz edici seklide duyurulmamali. Sakin ve
diizenli konusmalar yapilmali.

E6 Sporun insan sagligina faydalar1 hakkinda

K2 Alinan 6nlemlerin yeterli oldugunu diisiiniiyorum.

E7 Sporun insan sagligini faydalar1 ve temel bir ihtiya¢ olmas1 hakkinda

E8 Alinan 6nlemler yeterli diye diisiiniiyorum.

K3 Sporun insan sagligina faydalar1 ve zorunlulugu hakkinda

K4 Kuliiplerimizin ve bakanligin genelgesinde olan kurallara uyulduktan sonra yeterli
olacagini diisiniiyorum.

E9 Daha profesyonel pazarlama ekiplerinden destek alinabilir.

K5 Sporun faydalari

E10  Sporun faydalar

E1l Pazarlama ve satis kisminda disaridan bir destek alinabilir.

E12  Uyelerden gelen istek ve talepler degerlendirmeli. Ve alinan kurallar kesinlikle
esnetilmemeli. Istikrar memnuniyeti getirir.

K6 Onlemler yeterli tek yapilmasi gereken devam ettirilmesi.

E13  Aldigimiz 6nlemler yeterli diye diisiiniiyorum.

E14  Aldigimiz 6nlemlerin yeterli oldugunu sadece istikrarli olmamiz gerektigini

diistiniiyorum.

Tablo 17°de goriildiigli lizere katilimcilarin en ¢ok tizerinde durdugu birinci
strateji iletisim, ikinci strateji sporun yararlarinin anlatilmasi ve ticilincii strateji de
hem resmi hem de kurum i¢i Onlemlere bagliliktir. Bunlara ek olarak profesyonel

anlamda pazarlama ve pazarlama yonetimi konusunda destek alinmasi gerektigini

savunan katilimcilar da vardir.

3.2.14. Eskiye doniis

Krizler, dogas1 geregi ortaya ¢ikar belli siire devam eder ve daha sonra
gerileme gosterir. Bu kapsamda katilimcilara “Pandemi donemi sonrasinda spor

kuliiplerine tiyeliklerde eskiye gore bir artis olabilecegini diisiiniiyor musunuz?” soru

yoneltilmistir. Elde edilen yanitlar Tablo 18’de gosterilmistir.
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Tablo 18. Eskiye Doniis

El Kismen
E2 Kismen
E3 Evet
E4 Evet
E5 Evet
K1 Evet
E6 Kismen
K2 Kismen
E7 Kismen
E8 Kismen
K3 Evet
K4 Evet
E9 Kismen
K5 Evet
E10 Kismen
E1l Kismen
E12 Evet
K6 Kismen
E13 Evet
E14  Evet

Tablo 18’e bakildiginda katilimcilarin 10’u (%50) pandemi donemi sonrasinda
spor kuliiplerine tiyeliklerde eskiye gore kismi bir artis olabilecegini diisiinmekte
iken 10’u da (%50) artis olabilecegini diistinmektedir. Bagka bir agidan pandemi
sonrasinda katilimeilarin higbiri olumsuz bir beklenti i¢inde degildir ancak eskiye

doniiste elde edilecek ilerleme konusunda ihtiyathdirlar.
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SONUC VE ONERILER

Salginlara doniisen bulasic1 hastaliklar, mikroorganizmalarin ya da onlarin
toksik iirlinlerinin dogrudan ya da dolayli yollardan duyarli kisilere ge¢mesiyle
olusur. Tarihte goriilen pek ¢ok salgin hastaligin yasandigi ve bunlarin da sayisi
milyonlarla ifade edilen 6liimlere neden oldugu bilinmektedir. Salgin hastaliklarin
etkileri, hastaligin kendine has 6zelligi, miicadele yontemleri ise tibbi-farmakolojik
gelismelere gore degisim gostermistir. Tarih boyunca, salgin hastaliklar sosyal ve
ekonmik krizlere yol agmis, insanligi zor duruma sokmus, bazen tarihin akisini

degistirmis ve bazen tiim medeniyetlerin sonunu getirmistir.

Glinlimiiz itibariyle yasanan son hastalik ise Covid 19 koronaviriis
pandemisidir. Pandeminin ortaya ¢iktigi 2019 yili sonlarindan itibaren diinyaya
yayilmast sonucunda hiikiimetler gesitli tedbirler almaya baslamistir. Tirkiye’de
resmi olarak ilk tepki ve onlem adimlari 10 Ocak 2020’de T.C. Saglik Bakanlig
biinyesinde Bilim Kurulu kurulmasi ile baslanmustir. Ilk nlemler havaalanlarinda
alimmistir. Bakanlik yurt disindan 6zellikle de Cin’den gelen yolcular i¢in termal
tarama uygulamasi baslatmis, pozitif vakalarin da karantinaya alinacagini
duyurmustur. Vakalar ortaya ¢ikmasina istinaden Tirkiye once Cin daha sonra
Avrupa ve pek cok iilke ile uguslarini durdurmus veya siki protokoller uygulamaya
baglamistir. 2020 Mart ayinda kademeli olarak egitim kurumlari, dini kurumlar,
igyerleri, calisma sekilleri, sosyal yasam vb. neredeyse tiim alanlarda sokaga ¢ikma
yasaklar1 dahil olmak iizere tedbirler alinmistir. Basta Saglik Bakanligi ve Bilim
Kurulu olmak iizere, hiikiimet yetkilileri tedbirler kapsaminda kendi sorumluluk
alanlarinda aciklamalar yaparak {iilke genelinde pandemi ile miicadele siirecini

baslatmustir.

Bir saglik sorunu olan pandeminin ekonomik ve sosyal krize doniigmesi ise ¢ok
sirmemistir. Nitekim okullarin, dini kurumlarin ve isletmelerin kapatilmasi ile
baslayan siirecin beklenenden ¢ok uzun siirecinin anlasilmasi iizere ekonomik
kayiplarin telafi edilmesi, pandemi ile miicadelenin siirdiiriilmesi, saglik sisteminin
ayakta tutulmasi ve sosyal yasamin dengelenmesi konularinda ciddi kaygi ve

sorunlar ortaya ¢ikmistir.
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Salginin ortaya ¢ikisindan itibaren hasta ve vaka sayilari siirekli olarak artmus,
hastanelerin normal ve yogun bakim servisleri zaman zaman ihtiyact karsilayamaz
duruma gelmistir. Ozellikle Nisan-May1s 2020 déneminde bu durum oldukea ciddi
hale gelmis, Harizan 2020’den sonra pandemik etkinin gérece azalmaya baslamasi

ile ilerleyen aylarda saglik sistemi iizerindeki yiik gérece azalmistir.

Salgin doneminde ABD ve AB iilkeleri pandemi siirecinde vatandaglarina
gereken hizmeti verememis, c¢ok biiyiilk krizler yasanmis ve saglik sistemleri
¢Okmiistiir. Nitekim Oliim oranlar1 bakimindan bu iilkeler diinyada iist siralara
yerlesmistir. Tiirkiye ise pek cok iilke ve uluslararasi kurumun belirttigi iizere
pandemi ile miicadelede basarili bir siire¢ yOnetmistir. Diinya’da koronaviriis
pandemisi ile miicadelede iilkelerin tutumlari ve tebdir yontemleri birbirinden farkl
olmustur. Ornegin Ingiltere, Hollanda ve Isveg gibi bazi iilkeler siirii bagisiklig
stratejisine yonelmisler ancak ise yaramayinca Olimler arttifi gibi ilerleyen

zamanlarda miicadeleyi cok daha hale getirmistir.

Ayrica bazi iilkelerde hiikiimetler sert Onlemler almaktan c¢ekinmemistir.
Ozellikle Cin’de Pekin ydnetiminin olaganiistii katt onlemleri (bilgi akismin
engellenmesi, dijital kontrol, zorla karantina vb.) ve halkin bu politikalara uymasi
salginin kontrol altina alinmasinda faydali olmustur. Tirkiye’de koronaviriis
pandemisine karsi alman Onlemler ve bunlarin uygulanmasinda risk izleme ve
yonetim siireci izlenmistir. Diger yandan, miicadelede yontem ve siireglerinde
Hiikiimet, Saglik bakanlig1r ve Bilim Kurulu arasinda karar alma noktasinda siirekli
olarak bir koordinasyon vardir. Ornegin Saglik Bakanhg ile Bilim Kurulu
kararlarma gore resmi adimlar atilmaktadir. Bu noktada ekonomi, ¢alisma hayati,
sosyal yasam gibi tiim alanlara iliskin kararlarda hiikiimetin politikalar1 ile Bilim
Kurulu tavsiyeleri uyumlastirilmaya c¢alisilmaktadir. Ancak krizlerin dogasinda
oldugu tizere tam anlamiyla kontrol altinda tutabilmek, %100 basar1 elde edebilmek

oldukca giictiir.

Pandemiyle miicadele ile pandemik etkileriyle miicadele ise ayr1 ay1 seylerdir.
Pandemiyle miicadele saglik alanindaki faaliyetleri kapsamakta iken pandeminin
etkileri miicadele daha ¢ok sosyal ve ekonomik etkilere yoneliktir. Pandemini etkileri

denildiginde yasaminda her alaninda goriilen olumsuzluklarin giderilmesi, en aza
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indirilmesi, olusan kayip ve hasarlarin maddi-manevi giderilmesi ¢abalari

anlasilmaktadir.

Is diinyas1 agisindan bakildiginda pandemik etkiler tedarik, iiretim, dagitim,
pazarlama ve c¢alisma kosullar1 bakimindan etkili olmus ve olmaya devam
etmektedir. Bu donemde neredeyse her sektér ve is kolu pandeminin yarattigi
krizden belli ol¢iilerde etkilenmistir. Ancak etkilenme derecesi bakimindan diger
sektorler kadar biiyliik olmadigi icin nispeten sesi duyulmayan spor ve spor
pazarlamasiin durumu dikkat ¢ekmektedir. Pazarlamada sporun kullanilmasi olarak
kabul edilebilecek spor pazarlamast pandemi doneminde olduk¢a derinden
etkilenmistir. Insanlarin toplu olarak bir arada bulunmasinin engellenmesi bu alanda
Oonemli bir daralmaya neden olmustur. Diger yandan spor pazarlamasinda oldukga
Oonemli bir yere sahip olan spor salonlar1 ise pandeminin en ¢ok hasar verdigi hizmet

isletmeleri olmustur.

Tiirkiye’de resmi dnlemlerin alinmaya baslanmasiyla birlikte ilk dnce kapatilan
isletmeler arasinda yer alan spor salonlari; miisteri kaybi, yeni iiye kazanma ve
isletmenin devamliligini saglama konularinda ciddi risklerle karsi karsiya
kalmisladir. insanlarm hastaliktan korunmak igin izole olmaya ¢alismalar1 sonucunda
spor salonlart maddi ve manevi kayiplar yasamislardir. Diger yandan spor, ihtiyari
gereksinimler arasinda goriildiigiinden insanlar kriz ortaminda bu tiir talep ve
gereksinimlerinden kolaylikla vazgegme egilimi gostermekte, dolayisiyla fitness ya
da spor salonlar ilk vazgecilen hizmet ve tiiketim olmaktadir. Nitekim gore pandemi
onlemleri ve pandemi nedeniyle yasanan iptaller nedeniyle sektoriin %60’dan fazla
daraldig1 tahmin edilmektedir. Bu gerilemeden dolay: fitness merkezleri egitim ve is
yasamindaki Orneklere benzer olarak on-line veya uzaktan modelde hizmet verme
yoluna gitmislerse de pandemiden Onceki hacimlerine olduk¢a uzaktirlar. Fitness
uygulamalarini dijital alana tasinmasi baska bir agidan bakildiginda spor girisimciligi
alaninda bir firsat alam da yaratmistir. Ornegin pandemi dénemi ve sonrasi dijital
etkilesimle yoluna devam edecek sektorler igerisinde fitness merkezleri i¢in olumlu

gostergeler soz konusudur.

Fitness merkezlerinin dijital doniisiimii aslinda bir gereklilik olmakla birlikte
pandemiyle birlikte bu gerekliligin farkindalik diizeyi artmistir denilebilir. Zira

normal zamanlarda bile insanlar ¢ok arzu etmelerine ve tlicret 6ddemis ragmen giinliik
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is  ve yogunluklarindan dolayr fitness merkezlerine gitmekte zorluk
yasayabilmektedir. Bu zorlugun asilmasinda ve fitnessin ¢cok daha fazla kisi ile
bulugsmasinda dijitallesme ciddi ve degerli bir firsat potansiyeli tasimaktadir. Ayrica
fitnessin dijitallesmesi bireysel alet, ekipman ve gerecglerine olan talebi de
artiracagindan spor pazarlamasi igin yeni bir pazarin dogmas1 miimkiindiir. Ozetle
pandeminin fitness merkezlerinde iizerindeki etkileri fiziksel kullanimda azalma

olarak ortaya ¢ikmis ancak dijitallesme gibi bir ¢ozlimii de beraberinde getirmistir.

Covid 19 pandemisi siirecinde spor kuliiplerinin yasadiklar1 sorunlari, pandemi
doneminde alinan Onlemleri ve uygulanan pazarlama stratejilerini ortaya koyma
tizere yapilan bu ¢alisma sonucunda elde edilen temel bulgulart su sekilde 6zetlemek

mimkiindiir;

Arastirma Nisan-Mayis 2021 déneminde Istanbul ilinde faaliyet gdsteren, 10
fitness kuliiblinden (MAC Center) yonetici diizeyindeki 20 katilimciyla, yar

yapilandirilmis goriisme sorulart ile nitel arastirma deseninde gerceklestirilmistir.

Kapanma kararinin alinmasina istinaden miisterilerin ilk tepkileri; pandemik
etkinin hizla yayillmis olabilecegi ve hastalifin bulasma gosterip gostermedigi
konusunda endise duyulmasi seklinde degil maddi kaygi ve iiyelik durumlarinin

sorgulamalar1 yoniinde olmustur.

Fitness kuliiplerde iiyelerin iptal ve dondurma talepleri iki asamali olarak
gerceklesmistir. Birincisi resmi kapatma karari ilan edilmeden 6nce pandemi kaygisi
ile genellikle dondurma islemi yapilmis, resmi karara miiteakiben 13 Mart 2020’den

sonra genellikle tiyelik dondurma ve kisman tiyelik hem iptali siireci hiz kazanmistir.

Spor kuliibli yoneticileri pandemi ile miicadele kurallarmma uygun bir ortam
hazirlamis olsalar da devam eden {iye sayisi ortalama %60, devam etmeyen {iye
sayist ise ortama %40 olmustur. Baska bir agindan pandemi doneminde fitness

kuliiplerinde yaklasik %40’lik bir miisteri kayb1 yasanmustir.

Pandemi doneminde spor salonlarina yeni liyelik siirecinde iki tiirlii gelisme
gozlenmistir. Birinci kendini korumak iizere kapali ortamlardan ve topluluktan uzak
kalmak isteyenler iiyeliklerinde iptal ya da dondurma karar1 vermislerdir. Ikincisi ise

evde kapali kalmanin getirdigi rahatsizliklar ve spor yapmayi Oneren goriislere
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istinaden yeni tyelikler saglanabilmistir. Yeni liyeliklerin baglamasinda kademeli
acilis karart ile evde kalmanin verdigi rahatsizlik hissi itici bir faktdr olmustur. Diger
yandan kademeli agilis siirecinde belli kurallarin getirilmis olmasi, salonlarin bu
kurallara dikkatle uymasi ve tiyelerin de bu konuda bilgilendirilmesi yeni tiyeliklerin

baslatilmasinda etkili olmustur.

Kademeli agiligla birlikte eski iiyelerin kismen geri donmiis ve yeni iiyelikler
de baslatilabilmistir. Bu konuda salonlarda alinan ek tedbirler, siirekli bilgilendirme
ve miisteri odakl1 hizmet anlayisindaki iyilestirmeler etkili olmustur. Ornegin ekibin
egitilmesi, spor alanlarinin mesafeli olarak diizenlenmesi, soyunma odalarindaki kisi
sayisinin azaltilmasi, havalandirma sisteminin tam filtreleme yapmasi, sik olarak
hijyenik sivilar ve tek kullanimlik mendillerin saglanmasi, girislerde QR kod
uygulanmasi, siirekli ilaglama yapilmasi, 1slak alanlarin kapatilmasi, su sebillerinin

kaldirilmasi gibi yogun 6nlemler alinmistir.

Spor kuliipleri eski ve yeni miisterileri ile iletisim siirecini dogru ve etkili
yonetmeye onem vermislerdir. Boylece hem beklentilerin karsilanmasi hem de olas1
aksakliklarin ortadan kaldirilmasi yoluna gidilmistir. Spor kuliiplerinde iki 6nemli
pazarlama stratejisine yOnelmisledir. Birincisi yeni donemde tamamen miisteri
odaklilik 6ne ¢ikarilmis ve ikincisi de pandeminin yol actig1 sorunlarla miicadele ve

yeni liye kazanimina 6nem verilmistir.

Spor kuliiplerinde pandemi déneminde yeni iiyelerin kazanilmasi ve kuliibiin
kayiplarinin giderilmesi i¢in pazarlama agisindan en ¢ok sosyal medyanin kullanmasi
tercih edilmistir. Ardindan daha fazla hizmet ve miisteri odaklilik, kuliiplerinde
alman oOnlemler hakkinda bilgilendirme, bu 6nlemlere gore devam edildigi siirece
saglikli bir sekilde spor faaliyetlerine devam edilebilecegi yoniinde stratejiler

izlenmistir.

Pandemi doneminde cesitli ve kapsamli pazarlama stratejileri uygulanmis,
bunlardan olumlu sonuclar almistir. Fakat alinan sonuglarin kayiplar: telafi etme
derecesi %5-%30 araliginda kalmistir. Baska bir ifadeyle kriz déneminde kayip
Onleme strateji gelistirilmis, bu stratejilerden de olumlu déniisler elde edilmis ancak
elde edilen sonuglar olagan donemlerdeki gibi degil hasar ve kayip azaltma yoniinde

sonuglar ortaya koymustur.
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Tartisma ve Oneriler

Bu tezde Covid 19 pandemisi siirecinde spor kuliibii yoneticilerinin pazarlama
yaklasimlar1 incelenmis olup tez, konusu itibariyle 6zgiin bir niteliktedir. Literatiirde
benzer adlarla yapilmis az sayida calisma oldugu goriilmekle birlikte bu ¢aligmalarda
da siirecin heniiz devam ettigi gerekcesi ise nicel anlamda net sonuglar ileri
siiriilmedigi goriilmiistiir. Ornegin Tiirkmen ve Ozsari, (2020) tarafindan yapilan
“Covid-19 Salgin1 ve Spor Sektoriine Etkileri” adli ¢alismada spor sektoriiniin
pandemik etki nedeniyle yasadigi maddi kayiplara ¢ekilmis ve sektoriin
desteklenmesi gerektigi iler siirlilmiistiir. Bu tez calismasiyla benzer igerik ve
sonuglarm ortaya konuldugu Kocak ve Ozer Kaya (2020) tarafindan yapilan
“COVID-19 Pandemisi, Spor, Sporcu Ucgeni: Etkilenimler ve Oneriler’adli
calismada sportif faaliyetlerin kesintiye ugramasinin yarattigi kayiplarin telafisi i¢cin
oOneriler ileri stiriilmiistiir. Yazarlara gora “sportif faaliyetlerin tekrar baslayabilmesi
icin en uygun zamani belirleyebilmek, spor camiasinin ve seyircilerin sagliklarini
koruyabilmek, spor organizasyonlarina giliven olusturabilmek ve her diizeyde spor
katiliminm1 saglayabilmek agisindan ulusal halk saglhigi kurumlari, epidemiyologlar,
spor organizasyonlari/federasyonlari, spor kuliipleri ve sporcu sagligi alaninda
calisan tiim arastirmacilar ve uygulayicilar isbirligi yapmalidir.” Tleri siiriilen
tespitlere bakildiginda bu calisma ile benzerlik oldugu goriilmektedir. Zira
pandeminin spor sektdrii iizerinde en Onemli etkisi saglik giivenligi bakimindan
olusan risklerdir. Bu risklerin 6niine geg¢ilmesi durumunda insan sagligi i¢in son

derece dnemli olan bireysel sporun 6nii agilabilecektir.

Diger yandan bu calisma ile paralel sonuglar elde eden Utku ve Kasik¢ioglu
(2020) hazirladiklar1  “COVID-19 Pandemisi ve Spora Katilim Oncesi
Degerlendirmeleri: Riskler ve Onlemler” adli galismalarinda pandeminin spor
tizerindeki olumsuz etkilerinin aslinda toplum {iizerindeki olumsuz etkilerle esdeger

oldugunu bundan dolay spor sektoriiniin desteklenmesi gerektigini belirtmislerdir.

Calisma sonucunda elde edilen bulgulardan yola c¢ikarak spor salonlari

Ozelinde su Onerileri ileri miimkiindiir;
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Pandeminin etkileriyle miicadelede spor sektoriintin ilk kapatilanlar arasina
alinmas1 yerine, paydaglar ve resmi otorite arasinda bir plan ve yontem dahilinde

ozellikle spor salonlarina yonelik esneklik saglanmasi gerekmektedir.

Sporun saglik iizerindeki olmlu etkilerinin siirdiiriilebilmesi i¢in spor salonlari
fiziksel aktiviteler i¢in en uygun yerlerdir. Bundan dolayr spor salonlarinin
kapatilmasi yerine bir ya da iki giin arayla ve belli kurallara gére agilmasi yoluna

gidilmelidir.

Spor salonlarinin pendemiyle miicadelede fizyolojik ve psikolojik saglik
bakimindan 6nemi vurgulanmali, salon kullaniminda kapasite ve maddi kayiplar

konusunda resmi desteklerin verilmesi gerekmektedir.

Spor salonlarinin pendemi nedeniyle yasadiklari maddi kayiplardan dolay:
varliklarim1 devam ettirebilmeleri i¢in kaynak gereksinimleri oldugu goriilmiis olup

bu konuda finansman kolaylig1 saglanmalidir.

Benzer konuda calisma yapacak sonraki arastirmacilarin spor kuliiplerinden
yararlanan miisterileri kapsayacak sekilde nicel arastirmalar yapmasi Onerilebilir.
Ayrica spor salonlarina devam miisterleri katilimi saglanarak nicel arastirmalarin

kapsami genisletilebilir.
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EKLER

Ek 1: Yan Yapilandirilmis Goriisme Sorulari

Sayim Katilimet,

Oncelikle zamaninizi ayirip bu anketi doldurmay1 kabul ettiginiz icin ¢ok tesekkiir
ederim. Asagida tarafiniza arz edilen sorular; Istanbul Gelisim Universitesi
Lisansiistii Egitim Enstitiisii’nde siirdiiriilen “Covid 19 Pandemisi Siirecinde Spor
Kuliibii Yoneticilerinin Pazarlama Yaklasimlar1” adli yiiksek lisans tezi i¢in
hazirlanmastir.

Elde edilecek veriler 6698 sayili Kisisel Verilerin Korunmasit Kanunu kapsaminda
tamamen gizli tutulacaktir. Cevaplarinizi igten ve dogru bir sekilde vermeniz bu
bilimsel ¢alisma ac¢isindan son derece onemlidir.

Gilsim CAN

Istanbul Gelisim Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Ogrencisi

9.

I. BOLUM
Cinsiyetiniz
Yasiniz :
MAC Kuliiplerde Toplam Calisma Siireniz:
MAC Kuliiplerde Yoneticilik Stireniz
Yoneticisi Oldugunuz MAC Kuliibiin Miisteri Kapasitesi

Y oneticisi Oldugunuz MAC Kuliibiin Mevcut Miisteri Sayisi:

II. BOLUM

Pandemi durumunun ilan edilmesiyle birlikte alinan kapatma karari karsisinda
kuliip tiyelerinden gelen ilk tepkiler nasil oldu?

Resmi olarak kapatma karar1 alindiktan sonra tyeliklerdeki iptal ve dondurma
islemleri ne zaman basladi1?

Pandemi doneminde iiyeliklerde en ¢ok iptal mi ve dondurma m1 oldu?

Uyelik dondurma veya iptal islemleri hangi hizda devam etti?

Karantina siirecinde en yogun dondurma veya iptal hangi donemde oldu?
Karantina siirecinde iiyelerden; geng, yasli, erkek veya kadin gibi kategorilerinde
en ¢ok iptal hangisinde oldu?

Kuliiplerde 6zel ders alan ve 6zel ders almayanlar arasinda en ¢ok iptal hangi
grupta oldu?

Pandemi doéneminde kuliibe devam eden ve etmeyen iiyeler arasindaki sayisal
fark nasil gelisti?

Pandemi doneminde yeni tiyelik oldu mu? Oduysa sayisal olarak nasil gelisti?

10. Pandemi donemindeki yeni iiyelerin kuliipten beklentileri neler oldu?
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
19.

20.

21.

22.

23.

24.

Pandemi doneminde yeni {lyelerin kazanilmasi ve kuliibiin kayiplarinin
giderilmesi i¢in fiziksel olarak ne tiir dnlemler alind1?

Pandemi doneminde yeni {yelerin kazanilmasi ve kuliibiin kayiplarinin
giderilmesi i¢in pazarlama agisindan hangi stratejilere 6nem verildi?

Pandemi ilanindan sonra kayiplarin Oniine ge¢mek iizere yeni duruma uygun
pazarlama stratejileri ne zaman uygulanmaya baslandi1?

Yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama stratejilerinden sonug alindi mi1? Ne
tiir geri dontisler oldu?

Yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama stratejilerine; kadinlar, erkekler,
gengler, orta yaslilar vb. hangi gruptan en ¢ok doniis alind1?

Yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama stratejileri yeni liye kazandirdi mi?
Kayiplar yaklasik olarak (6rn. %) ne 6l¢iide telafi edildi?

Yeni duruma gore gelistirdiginiz pazarlama kayit donduran veya iiyelik iptal
edenleri geri dondiirdii mii? Dondiirdii ise ne 6l¢iide (6rn. %) oldu?

Pandemi doneminde resmi kurallara ek olarak kuliipte ne tiir onlemler alind1?
Pandemi doneminde resmi kurallara ek olarak kuliipte alinan 6nlemler hakkinda
tiyelerin goriis ve tutumlar1 nasildir?

Pandemi déneminde, yasanan durum hakkinda tiyelerle goriismeler ilk ne zaman
basladi? Ve goriismeler ne sekilde gerceklesti? (yiiz ylize, mail, telefon, SMS
vb.)

Uyelerle yapilan goriismeler igin 6zel bir program uyguladimiz m? Yanitiniz
“Evet” ise kisaca agiklar misiniz?

Pandemi doneminde satis personelinin gorev igerikleri, mesai saatleri vb. bir
degisim oldu mu?

Pandemi déneminde size gore spor kuliiplerinin uygulamasi gereken pazarlama
stratejisi nasil olmalidir?

Pandemi doénemi sonrasinda spor kuliiplerine iiyeliklerde eskiye gore bir artis
olabilecegini diigiiniiyor musunuz?
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