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M Onsoz

Sevgili 6grenciler,

Spor ve serbest zaman sektoriintin etkinlikleri-
ni stirdiirebilmelerinin saglanabilmesi stirecin-
de yasanan dedisimlerin odaginda oldugumu-
zun bazen farkina varmayiz. Bunu ancak, bizi
cevreleyen ve lzerimizde etki yaratan, sosyal
ve ekonomik unsurlarin bir pargasi oldugumuz
glinlik tiketim aliskanlhiklarimizi analiz ede-
rek anlayabiliriz. Gelinen asamada kim, hangi
sektorde faaliyet gosteriyorsa o sektoriin kap-
samina giren, bilgiyi, teknolojiyi, insan kay-
naklarini, diger kaynaklari ve bunlarin olus-
turdugu degisim ortamlarina onderlik eden
kavram ve yontemleri izlemekle, teknolojik
sOylem bigimiyle kendini glincellemekle ca-
listigi alana hakimiyet kurabilmektedir. Diger
bir deyisle antrendrlik artik, farkli disiplinlerin
ortak konularini calisma alanlarina aktararak
bilgi Ureten bir meslek alanina dontismius du-
rumdadir.Kitap icerik olarakdaha cok Ust ka-
deme antrendrlerin/teknik direktorlerin ya da
kendileri ile calisan profesyonellerin istifade
edebilecedi sekilde,spor yonetimi, spor pazar-
lamasi, sporda iletisim ve halkla iliskiler kav-
ramlarinin alt bashklariyla olusturulmustur.

Kitabin iceriginde, birinci bdélimde, Sporda
stratejik yonetim, Sporda girisimcilik ve spor-
da yenilik yonetimi, ikinci bolimde spor pa-
zarlamasi lglincli boliimde sporda iletisim ve
halkla iliskiler, dordiincli bélimiinde de Spor
hukukuna iliskin konular yer almaktadir

Kitabin ilk bolimiinde, misyon, vizyon, amag
ve hedef kavramlarini ifade edebilme, kisinin
ya da orgitin SWOT, PEST ve Deder zinciri
analizlerini yapabilme, stratejik bir plan olus-
turabilme konularini ile sporda girisimcilik
kavrami ve girisimciligin ozelliklerinden de
bahsedilmistir. Ayrica, yenilik kavrami, sporda
teknolojik gelismeler, yenilik gelistirme siireg-
leriile proje gelistirme konularini aktariimistir.

Kitabin spor pazarlamasi kisminda Amerikan
Pazarlama Birliginin (AMA) tanimina gore
Uriin 6zetle satisa konu olan her seydir. Kabul
goren bu tanima gore antrendrlerin,, yardimai
antrendrlerin, kondisyonerlerin de pazarlama-
ya konu teskil edebilecek birer triin oldugu,
daha da 6nemlisi misabakalarin performansin
sonucunu belirledigi bir gergektir. Bu nedenle
pazarlamanin spor yonetimi konusu icerisinde
ve Ozelde de antrendrliik egitiminde Uzerinde

durulmasi gereken onemli bir konu oldugu
sOylenebilir. Sporcu ve antrendrlerin hedef pa-
zarda konumlandirilmasinda (tuketicinin zih-
nine yerlestirme) ve imajin olusturulmasinda
en blyik pay pazarlamaya aittir.

Sporda iletisim ve Halkla iliskiler Kitabinizin bu
boliimiinde iletisim slirecinde anlasma ve uz-
lasma igin gerekli olan kosullar, iletisim ve algi,
ikna streci, sporda imaj ve izlenim yonetimi
kavramlarina dedinilecektir. lletisim bir ant-
renoriin ne sOyleyecedini bilmesi kadar, soy-
leyeceklerini neden, nasil, ne zaman ve hangi
ortamda soyleyecedi ile de iliskilidir. Antreno-
rin herhangi bir konuda sporcusu ikna etmesi,
onunla anlasmasi ya da uzlagmasi gibi konular
icin de bu sorular ve bu sorulara verilen yanit-
lar hayati dneme sahiptir. Ayrica bir antreno-
rin sahip oldugu imaj ve baskalarinin ona dair
izlenimleri de neyi, neden, nasil, ne zaman ve
hangi ortamda soyledidinden etkilenir.

Kitabin spor hukuku boélimiinde sporda etik
disi davranislardan olan ve glinimizde spor
hukukunun 6nemli bir konusu olarak kabul
edilen sike ve tesvik primi suglari ile bu suglara
yonelik hukuki yaptirimlar incelenmistir. Buna
ek olarak Tirkiye'de spor bahis oyunlarina ilis-
kin yasal diizenlemelere iliskin bilgi verilmistir.
Sonrasinda ise spor federasyonlarinin orgitsel
yapisi ve isleyisi spor hukuku agisindan incele-
necektir. Son olarak ise antrendrlerin egitimi
ve gorev alanlari ile ilgili usul ve esaslar mev-
zuat dahilinde sunulmustur.

Yukarida cizilmis olan gerceve kapsaminda bu
kitapta, antrendrliik asamasinin bu evresinde
sizlere rehberlik edecek konulari ele alinarak
meslek yasaminizin daha basarili bir siirecte
strdirilmesi hedeflenmistir. Kitabin bolim-
lerine deneyim ve birikimleriyle katki veren
ve isimleri kitap icinde yer alan dederli yazar-
larimizi kutluyor, emeklerini saygiyla paylas-
maktan mutluluk duydugumuzu belirtmek
istiyorum. Ek olarak bu galismanin oncelikle
siz dederli antrendrlerimize ve diger meslek-
taglarimiza katkisi olan bir eser olarak dedger
bulmasini umuyorum.

Editor
Doc.Dr. Velittin Balci




Ulkelerin her alanda oldugu gibi spor alaninda
da uluslararasi diizeyde rekabet edebilirligi ve
yeniliklere 6nctilik edebilmesi, yetistirdigi ni-
telikli insan glictyle iliskilidir. Spor egitimine
iliskin gerekli bilgi, beceri ve yeterlilige sahip
yetkin antrendrlerin yetistiriimesinde yenilik-
¢i ve nitelikli egitim modellerinin énemli rol
oynadigi bilinmektedir. Stphesiz ki sektdrde
ihtiyag duyulan nitelik ve nicelikte insan kay-
naginin yetistirilmesinde ise nitelikli editim
modelleri ve yaklasimlarina atfedilmektedir.
Spor alaninda da begeri sermayenin Ulkelerin
sportif basarilarin arttirilmasinda, devamlili-
gin saglanmasinda ve yapisal degisiminde one-
mi tartismasizdir. Nitekim, editim diizeyinde
nitelik arttikca beseri sermayenin nitelikleri-
nin de artacagl ve bunun da hayat boyu egi-
tim ile mimkdn olabilecedi unutulmamahdir.
Bilindigi gibi, 21. ylizyilda bilisim teknolojileri
sayesinde artik yaygin olan hayat boyu egitim
hizmetlerinin yuritilmesinde uzaktan editim
onemli bir yer tutmaktadir. Spor alaninda ha-
yat boyu editim ile birlikte uzaktan egitimin
etkin kullanimi, antrendr editiminde firsat
esitliginin olusturulmasi, yasam kalitesinin
arttirilmasi, sosyal esitsizliklerin azaltilmasi
gibi surdurtlebilir kalkinma hedeflerinin ger-
ceklestiriimesinde de 6nemli rol oynadigi goz
onitinde bulundurulmalidir. Ayrica yakin za-
manda yasamaya basladigimiz Covid-19 salgini
slirecinde 6zellikle uzaktan editimin dnemi bir
kez daha anlasiimistir.

Ulkelerin sportif basarilarinin elde edilmesin-
de ve devamlilidin saglanmasinda énemli rol
oynayan aktorlerden biri de antrendrlerdir.
Avrupa Birligi Konseyine gore antrendr; per-
formans, rekreasyon ya da saglik amaciyla bil-
gi ve becerilerini ortaya koyarak, spor egitimi-
ni planlayan ve glvenli bir ortamda bireylere
egitim veren, rehberlik eden kisidir. Cagdas
toplumlarda antrendrler, yalnizca antren-
manlari planlayan, uygulayan teknik bir ele-
man dedil ayni zamanda sporculara, katilhm-
< bireylere ve topluma rehberlik eden ve rol
model olan bireyler olarak gosterilmektedir.
Antrenorlerden beklenilen bu toplumsal rol-
ler, nitelikli bir antrendrin tim ozellikleriyle
tanimlanmasini ve bu cercevede hazirlanan
antrendr yetistirmeye yonelik egitim politika-
larinin hayata gegirilmesini gerektirmektedir.
Son yillarda, basta Avrupa Birligi olmak lzere
pek cok llkede sektdrdeki antrendr ihtiyaci-
ni karsilamak, nitelik ve niceligini arttirmak
amaciyla antrendr yetistirmeye yonelik gesitli
egitim modellerinin gelistirilmekte ve uygqu-
lanmakta oldugu gorilmektedir.

Genglik ve Spor Bakanhdimiz; tlke genelinde
spor federasyonlari ile is birligi igerisinde spor

federasyonlarina bagli antrendr ve eleman ye-
tistirilmesinde toplumun her kesimine esit egi-
tim olanaklari sunan bir kurumdur. Bakanhdgi-
miz, bu siireg igerisinde diinyada ve Avrupa‘da
yasanilan gelismeler dogrultusunda llke ger-
ceklerini ve antrendr egitimindeki gelismeleri
takip ederek, antrendr yetistirmeye yonelik
egitim politikalarinda daha nitelikli egitim ve
odretim taleplerinin karsilanmasinda ve gelis-
tirilmesinde en glicli kurum olma 6zelligini de
korumaktadir.

Diinyada spor ve rekreasyon sektoriinde yasa-
nan son gelismelere bagli olarak llkemizde de
bu gelismelere uygun politikalari hayata gegi-
rebilmek amaciyla antrendr editimi alaninda
onemli dedisiklikler gerceklestirilmistir. Bu
degisikliklerin temel ve oncelikli basamagini
ise antrendrlerin yetistirilmesi ve gelistirilme-
sine iliskin calismalarimiz olusturmaktadir. Bu
calismalarimizin basinda yirirlige giren Ant-
rendr EJitimi Yonetmeligi kapsaminda hayata
gecirilen toplumun her kesimine esit bigimde
egitim olanaklari sunabilmek icin tercih edi-
len uzaktan editim modeli ve modiiler egiti-
midir. Bu dogrultuda Bakanhdimiz, antrendr
egitimlerinin daha nitelikli bir bigimde sunul-
masl amaciyla antrendr adaylarinin kazanim
ve yeterliliklerinin Ust dizeye gikariimasi, egi-
tim ortam ve slreglerinin gelistirilmesini he-
defleyerek, Antrendr EJitimi (Temel EJitim)
Mifredat Programini antrenorlik kademeleri
itibariyla Avrupa Yeterlilik Cercevesine uygun
sekilde giincelleyerek  antrendr editiminde
uygulanacak olan uzaktan editim sisteminde
kullanilmak Uzere modiler editime uyumlu
kitaplarin hazirlanmasi calismalarini hayata
gegirmistir.

GSB Spor Egitimi ve Bilim Kurulumuz is bir-
ligiyle gerceklestirilen bu calismalarin Grind
olarak ortaya gikan Antrendr egitimi Mifredat
Programi ve modiiler egitime uyumlu kitaplar
basta Bakanhgimiz olmak lzere, Spor Fede-
rasyonlari ve Spor Bilimleri Fakdilteleri igin
antrenor yetistirmeye yonelik editim prog-
ramlarinin gelistirilmesinde temel bir referans
olustururken; antrendrlerimiz icin de kisisel ve
mesleki gelisim konusunda bir rehber niteligi
tasiyacaktir.

Kisa slire icerisinde gergeklestirilen bu calis-
malarda emedi gecen cok dederli GSB Spor
Egitimi ve Bilim Kurulu Uyelerine, Bakanhdi-
miz calisanlarina, akademisyenlere ve editim
ile ilgili tim paydaglarimiza tesekkir eder; bu
onemli calismanin antrendrlerimize ve (lke-
mize hayirli olmasini temenni ederiz.

Genglik ve Spor Bakanligi
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Spor Yonetimi IV

GIRIS

Sporun ydnetim kavrami ile tanigmas kisa siire
once gergeklesmis bir durumdur. 1960’larda orta-
ya ¢tkan spor yonetimi yapist altinda yoneticiler,
sporcular, spor kuliipleri, spor sirketleri, biiyiik
biitgelere sahip spor federasyonlari, ulusal ve ulus-
lararasi spor federasyonlart ile spor organizasyon-
lart cagdas spor yonetimi igerisinde yer almugtir
(Ekmekci ve ark. 2016).

Yonetim, isletmeler, spor 6rgiitleri ve spor orga-
nizasyonlar1 i¢in bugiin olmazsa olmaz 6neme sa-
hip bir kavramdir. Gliniimiiz diinyasinda rekabetin
artmasi, bagarinin siirdiiriilebilir olmasi giindelik
hayatimizin bir parcast haline gelmistir. Bu rekabet
ortaminda hedefe ulasmak icin iyi bir yonetimin
tarzinin belirlenmesi gerekmektedir. Ayni sekilde
kisilerde hayatlarinda hedefledigi amaglara ulaga-
bilmesi i¢in bir orgiit gibi planlama yapmali ve ka-
riyeriyle ilgili bir yonetim stratejisi belirlenmelidir.

Spor endiistrisi ekonomik boyut olarak diinya
tizerinde ¢ok biiyiik 6neme sahiptir. Bu biiyiik eko-
nomi spor orgiitlerinin ve kisilerin gelir elde etmesi
noktasinda firsatlar yaratmaktadir. Bu firsatlardan
yararlanmak isteyen spor orgiitleri ve kisiler iyi bir
stratejik plan yapmali, misyonunu ve vizyonunu
belirlemeli, amaclarina ulasmak icin hedeflerini net
sekilde ortaya koymali ve mevcut durumunu en iyi
sekilde belirlemeli ve yonetebilmelidir.

Tabi ki yukarida bahsettigimiz spor endiist-
risinin spor orgiitlerine ve kisilere gelir getirmesi
konusu hic¢bir ¢aba harcamadan elde edilecek bir
durum degildir. Ancak spor orgiitleri ve kisiler bu
biiylik pastadan pay alabilmeleri i¢in ¢okea ¢alis-
mali, iyi bir yonetim tarzi belirlemeli, girisimci
ruhla hareket etmeli, risk almali, yenilikleri takip
etmeli ve projeler tiretmelidirler.

Biitiin bu bilgiler is1ginda bu béliimde misyon,
vizyon, amag ve hedef kavramlarini ifade edebilme,
kisinin ya da 6rgiitiin SWOT, PEST ve Deger zin-
ciri analizlerini yapabilme, stratejik bir plan olus-
turabilme konularini ele alacagiz. Bunun yaninda
sporda girisimcilik kavrami ve girisimciligin 6zel-
liklerinden de bahsetmis olacagiz. Son béliimde
ise yenilik kavrami, sporda teknolojik gelismeler,
yenilik gelistirme siiregleri ile proje gelistirme ko-
nularini ele alacagyz.

SPORDA STRATEJIK YONETIM

Strateji, yonetim alaninda siirekli ve uzun za-
mandir kullanilan bir kavramdir. Askeri bir kokenli
kavram olarak bilinse de son zamanlarda isletme ve
yonetim alaninda da kullanilmaktadir. Yoneltme,
sevk etme, gonderme, giitme anlamlarinda ¢okea
strateji kelimesi kullanilmaktadir (Délkeles, 2019).

Orgiitlerin veya kisilerin ileriye yonelik gercek-
lestirmek istedikleri amaclar vardir. Bu amaglarin
gerceklestirilebilmesi icin yapilmasi gereken plan-
lamaya, yol ve yonteme strateji diyebiliriz.

Aslinda kisaca belirtecek olursak strateji
amaglara ulasabilmek icin izlenecek yoldur.

Is ortamindaki degisiklikler 6rgiitlerin basari igin
stratejilerini siirekli olarak degerlendirmelerini ge-
rektirir. Stratejik yonetim siireci, orgiitlerin meveut
durumlarini gézden gecirmelerine, stratejileri belirle-
melerine, uygulamalarina ve uygulanan ydnetim stra-
tejilerinin etkinligini analiz etmelerine yardimer olur.

/N
Lé
dikkat

Bir spor 6rgiitiiniin stratejilerini yénetme siire-

ci, spor orgiitiiniin gelisen teknoloji, pazar ve is
kosullarina ayak uydurmak i¢in mantkli kararlar
almalarina ve yeni hedefler gelistirmelerine yar-
dimar olur. Boylece stratejik yonetim, bir spor
orglitiiniin rekabet avantaji elde etmesine, pazar
payint artirmasina, gelecegi planlamasina ve spor-

tif basari elde etmesine yardimer olabilir.

Peki bu kadar 6nemli bir konu olan strateji kav-
ramu spor orglitlerine nasil bir katkida bulunur?

e lyi planlanmis ve tasarlanmus bir strateji 6n-
celikle ekonomik fayda yani yiiksek oranda
kar saglar;

*  Spor orgiitlerinin uzun dénemli amaglarina
katk: saglayacagindan, orgiit ¢alisanlarinin,
taraftarlarin basa olmak tizere tiim spor 6r-
giitii paydaglarinin orgiite olan baghiliklarini
olumlu yonde etkiler;

*  Mevcut durumuna gore planlandig: icin,
cevrede olusacak olan degisimin ortaya ¢i-
karacag stirprizlerle kargilasma riski azalur.

3
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Ancak higbir strateji yukarida bahsettigimiz durumlart garanti etmez. Ciinkii spor orgiitleri normal
isletmelerden farkli bir yapiya sahiptir. Bir sirket gibi spor 6rgiitlerinin yonetilmeye calisilmasi o spor or-
giitiiniin basarili olmasini saglamayabilir.

Spor 6rgiitlerinin stratejik yonetimden bazi beklentileri vardir. Strateji ile birlikte spor 6rgiitii kendisini
tanimlar (Coskun 2016).

Yon Belirler.
Spor Orgiitiiniin
vffi?f.'.iﬁzg. i | Kendini
Gerekliligi
Odaklari Belirler. ereldiiigl Tanlsfglglr;‘lrasml
Faaliyetler
Arasinda Tutarhhk/
Butlinlesme
Saglar.

Sekil 1.1 Stratejik Yonetim Gerekliligi.

Yukarida belirttigimiz tizere her strateji mutlaka tasarlandigs gibi sonuglar vermeyebilir. Bir spor 6r-
glitiiniin tasarladigt ve ayrinuli bir sekilde ortaya koydugu stratejiye niyet edilen strateji, tasarlanan bu
stratejilerin gergeklesmesine gergeklesen strateji denir. Bir spor orgiitiinde yonetici stratejiyi belirlerken su
sorulara cevap vermelidir (Coskun 2016;8):

*  Gergekte hangi tiriin veya hizmeti satiyoruz?

e Satmak istedigimiz tiriin veya hizmeti nasil iretmemiz gerekiyor?

* Ulasmaya calisugimiz hedef kitlemiz kimlerdir?

*  Amagclarimiza ulasmak icin planlarimizi nasil finanse edecegiz?

*  Yapacagimiz iste risk ne kadar var ve ne kadar risk almak istiyoruz?

* Belirlemis oldugumuz stratejileri nasil yirtirlige koyacagiz?

e Sadece Istanbul'da Maslak, Tarabya, Hactosman, Etiler, 4. Levent, 5. Levent ve Levent bolgelerinde
hizmet verecegiz.

* X spor kuliibiiniin franchising alarak faaliyetlerimize de-

Yam edecegiz. Z ' \-
* Ilk etapta basketbol ardindan voleybol bransindan faali- dikkat
yetlerimize devam edecegiz. Bu bilgiler isiginda Istanbulda faaliyet

* Sporcu sayimizit x tarihine kadar 100’e ¢ikartip 6 tane gosteren basketbol bransinda hizmet

A .. veren bir spor orgiitiine yonelik su 6r-
antrendr istihdam edecegiz. por org Y !

nekleri vermek miimkiindiir:

*  Kuliip olarak sosyal sorumluluk projelerine destek olacagiz.
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Misyon, Vizyon, Amac¢ ve Hedef
Kavrami

Bir spor orgiitiiniin faaliyetlerine baglamadan
once stratejik planlama yapilmasindaki ilk agama,
o spor orgiitiiniin misyon, vizyon, amag ve hedef
kavraminit net bir sekilde ortama koymasidir. Bu
nedenle bu kavramlarin net bir sekilde ortaya ko-
yulmast o spor orgiitii igin net bir stratejik planlama
yapilmasina ve yol alinmasina katki saglayacakuir.

YOy

MISSION VISION VALUES

Bir spor orgiitiintin stratejisi olusturulurken
karsimiza cikan en 6nemli siire¢ ‘Stratejik Analiz
Siireci'dir. Bu siiregte etraftaki olanaklar ve sinir-
lamalar belirlenir. Bu amacla énce dis cevre son-
rasinda i¢ gevre analizi yapilir. Strateji belirleme
noktasinda spor orgiitlerinin orgiitsel olarak ydn-
lendirilmesi igin, misyon, vizyon, amag ve hedefle-
rinin nasil bir yonde ilerleyecegi belirlenir (Ulgen
ve Mirze 2018;168)

Stratejik yonetim siireci igerisinde spor 6rgii-
tiintin stratejik niyetinin belirtildigi vizyon (Phad-
tare, 2011: 3), belirlenen vizyona ulagmay1 sagla-
yacak olan misyon (Aktan, 2003: 49), misyonu

MiSYON

/

isletmenin Yaptigi isin Tanimi
(Uretilen Mal ve Hizmletler,
Pazar vs. hakkinda bilgi)

gergeklestirme ve vizyona ulasma noktasinda yol
gosteren amag ve hedeflerin net sekilde belirlenme-
si hayati onem tasir (Kirmizilar 2019;9).

-
dikkat

Misyon ilk 6nce ‘spor érgiitiiniin varlik nedeni ne-

dir? sorusuna yanit verir. Bu kapsamda misyonun
‘ne yapiyoruz?’, kim i¢in yapiyoruz? ve Nicin yapi-
yoruz? sorularini yanitlayacak bir kapsamda olmasi
gerekmektedir. Bu belirtmis oldugumuz sorulara

verilmis cevaplar spor orgiitiiniin gelecege doniik

bir yon algilamasini saglayacak sekilde olmalidir.

Misyon

Misyon Bildirisi (Mission Statement), spor
orgiitiiniin var olma nedenini, vizyona ulagilmast
icin gerekli ilkeleri ve ortak degerleri ortaya koyan
bir bildiridir. Misyonda biz ‘Neden Variz?’ soru-
sunun yanitint spor orgiitii agisindan degerlendi-
ririz (Akgemci ve Giiles 2010;12)

Spor orgiitleri degerleri, is yapma farkliliklari,
stratejik amag ve hedefleri agisindan birbirinden
farklilagir. Papulova’ya (2014, s. 13) gore misyon,
stratejik yonetim agisindan onemli bir noktadir ve
stratejiden 6nce spor orgiitiiniin misyonu belirle-

nir. Clinkii stratejiler misyon ¢atisinin altnda yer
almaktadir (Atas 2019;30).

\

isletmeyi Diger Isletmelerden
Ayiran Ozellikler (is Felsefesi,
Degerlerleri, Yaklasimlari,
Durus vs.)

Sekil 1.2 Misyon Kavraminin Olusumu.

Kaynak: Ulgen ve Mirze 2018;168.
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Etkili olusturulmus bir spor érgiitiiniin misyo-
nunda bulunmasi gereken bazi ozellikler su sekil-
dedir (Ulgen ve Mirze 2018;171):

* Misyon genel olarak uzun dénemli olustu-

rulan bir amagtir.

* Hangi zaman dilimi olursa olsun ortadan
kalkmaz ve ulasilamaz.

* Spor orgiitiine ozgii, 6zel ve paylagilan
inanglar ve degerlerdir.

e Spor orgiitii igerisinde hizmet veren tiim
personelle ilgilidir.

* Nitelikle ilgilidir, nicelikle degil.

* Her an daha iyi ve iist diizey basarilara
yoneliktir.

* Sunulacak iiriin ve hizmetlere yoneliktir.

*  Orgiitte calisan tiim personelle ilgilidir.

o Oulii, seckin ve carpici bicimde ifade
edilmistir.

*  Verilecek olan spor hizmetinin yerine geti-
rilme siirecini degil, amacini tanimlar.

* Spor orgiitiiniin hizmet verdigi miisteri ve
pazari belirtir.

* Siiregte kullanilacak teknolojik faaliyetler
belirtilir.

*  Yasal diizenlemeyle spor orgiitiine verilmis go-
rev ve sorumluluklar cercevesinde belirlenir.

Vizyon

Tirk Dil Kurumu gore vizyon ifadesi “tilkii,
saggorii, ileri goris” gibi anlamlarla ifade edilmek-
tedir (TDK, 2019). Latincede gormek anlamina
gelmekte olup “hayal kurma eylemi veya giicii”,
“gorme veya tasavvur etme yontemi” ve “alisilma-

mis sezgi veya 6ngérii” olarak tanimlanmaktadir
(Miser, 2006; 2).

Vizyon bir spor isletmesinin gelecekte
ulagmak istedigi yeri ve varmak istedigi
durumu ortaya koyar. Bu baglamda viz-
yon bir hedefe odaklanmasini saglayan
arag olarak ifade edebiliriz.

Vizyonun spor érgiitiiniin iiyelerine en iyi se-
kilde benimsetilmesi, tanitilmasi ve kabul etmeleri-

6

nin saglanmast gereklidir. Uyelerin vizyon ifadesini
en iyi sekilde benimsemesi igin, iyi bir sekilde ifade
edilmesi ve gerceklestirilebilir sekilde olmast gerek-
mektedir. Bu nedenle vizyon ifadesi acik, anlasila-
bilir ve somut olmas: 6nemlidir (Millard, 2010;3)

A=A Y
dikkat

Iyi belirlenmis bir vizyon spor 6rgiitii-

ne dinamizm katar, orgiitsel baglilig:
arturir, ¢alisanlarin degisen is ortaminda
daha kolay adapte olmalarini saglar ve
uzun dénemli bakis agist kazandirir.

Giiglii bir sekilde hazirlanmis vizyon, spor or-
glitiiniin muhtemel risk ve tehditlere kargi 6nlem
almasina, yeniliklere hazir olmasina, degisiklikleri
takip etmesine, daha etkin politikalar uygulamasi-
na ve spor orgiitiinden hizmet alanlarin taleplerine
daha etkili yanit verilmesine olanak tanir (Power
2012;7). Vizyon ifadesi spor orgiitlerini rakiplerin-
den ayiran énemli bir 6zelliktir.

Vizyon bildirimi tanimlanirken asagida belir-
tilen bazi noktalarin ele alinmasi gerekmektedir.
(Kotter, 2012):

e [lham verici, ayni zamanda motive edici
olmalidir.

e Oggiin bir yapida olmali ve idealist olmalidir.
*  Gergek, ulagilabilirligi yiiksek olmalidur.

e Acik, kisa ve net ifadelerde belirtilmeli, akil-
da kalmalidir.

* Spor orgiitiiniin tiim paydaglarina hitap
etmelidir.

* Orta ve uzun vadeli planlamalara y6n
vermelidir.

Spor orgiitleri vizyonunu belirlerken su an go-
riinenleri degil, gelecekte olabilecekleri baz alma-
lilardir. Gelecek vizyonu olusturma konusunda
asagidaki sorular bizlere rehber olabilir (Ulgen ve
Mirze 2018;175):

*  Gelecekte miisteri portféytimiiz kimler ola-
cak ve biz hangi sosyal paydaslara hizmet
verecegiz?

*  Sosyal paydas ve miisterimizle nasil calisacagiz?

* Migterilerimize hangi dagium kanallarin-
dan ulasacagiz?
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* Miisterilerimiz i¢in trettigimiz deger nedir
ve bu deger nasil tiretilecek?
* Rakiplerimiz kimler?
*  Rekabet tstiinliigiimiiziin kaynagini ne olacak?
*  Gelecekte bizi tek kilacak yetenek ve kabili-
yetlerimiz ne olacak?
* Bize ciro yapacak sey ne olacak?
* Pazarda nasil algilanacagiz?
*  Caligma yerimiz caliganlar icin nasil bir yer olacak?
*  Kurum igerisinde degerlerimiz nasil olacak?
*  Gelecegimizi nasil garanti altina alacagiz?
*  Gelecekte varligimizi siirdiirmek igin neler
yapacagiz?
* Organizasyonumuzun toplum igerisinde
belirlenen rolii ne olacak?
* Bulundugumuz ¢evreye katkimiz ne olacak?
Yukaridan da anlagilacag: tizere spor drgiitiimii-
ziin vizyonunun ne olacagi, nasil gelistirilecegin-
den daha 6nemli bir konu olarak goriilmektedir.
Bu baglamda en iyi vizyon belirleme y6ntemi ku-
rucu veya yonetim kurulunun dnceden belirlemis
oldugu vizyonu 6rgiit calisanlart ile paylagmasi ve
calisanlarin i¢inde bulundugu sekilde olusturul-
masidir. Calisanlarla birlikte yapilan vizyon en iyi
vizyonu gelistirmenin bir yoludur.

AAS
dikkat

Bir spor érgiitiinde vizyon tek bagina yeterli ol-
mayabilir. Spor érgiitii tiyelerinin misyon, amag
ve hedeflerle birlikte temel degerleri de anlama-
lar1 gerekmektedir. Bir spor érgiitiiniin vizyonu;
misyonu, drgiitiin amag ve hedefleri ile degerle-
rinin birlesmesidir.

Misyon

Vizyon Degerler

Amag ve
Hedefler

Sekil 1.3 Vizyon Kavraminin Unsurlari.

Kaynak: Ulgen ve Mirze 2018;176.

Amac ve Hedef Kavramlari

Bir spor orgiitiiniin stratejisini belirlerken mis-
yon ve vizyon kavramlarinin yaninda amag ve he-
deflerinin de net bir sekilde ortaya koyulmas: ge-
rekmektedir. Kurumumuz kir amaci giitmeyen bir
spor orgiit ise ona gore, kir amact olan bir spor
orglitii ise ona gore amag ve hedefimiz sekillenir.

Bir spor 6rgiittiniin hedef ve amaglar1 genellikle
kurulus nedenleri ve temel ilkelerle ayn: dogrultu-
da hareket gsterir. Birbirinin 6niine gegen, birbi-
rinin gergeklesmesine engel olan amaglar ayni stra-
tejik planin igerisinde yer almamalidir.

Amag ve hedeflerin belirlenmesi; spor orgitii-
niin sahip oldugu kaynaklarin etkin kullanilmasi,
onceliklerin belirlenmesi ve bu 6nceliklerin herkes
tarafindan bilinmesi ile sorumluluklarin ortaya
konulmasina olanak tanir. Etkin bir sekilde ortaya
konulan amag ve hedefler calisanlarin becerilerini
ve giivenlerini gelistirerek etkin performans ortaya
koymalarin: saglar (Oracle, 2012;2). Amag ve he-
deflerini belirleyen spor érgiitleri belirli bir plan ve
program dahilinde faaliyet gosterir. Bu agidan ba-
kildiginda amag ve hedefler spor orgiitlerinin ana
faaliyetinin bir ifadesidir (Saylor Academy, 2011;3)

AR EA Y

dikkat
Bir spor orgiitiiniin amag ve hedefleri belirlenir-
ken bazi 6zelliklerinin olmasi gerekmektedir. Bu
ozellikleri asagidaki gibi ifade edebiliriz (Ulgen
ve Mirze 2018;178):

* Ama¢ ve hedefler sonuglart etkileyecek
onemli hususlar1 icermeli.

e Gergekci amac ve hedeflerden olusmali, c1-
tay1 yiikseltecek tarzda olmalidir.

Olgiilebilir ve belirgin amag ve hedeflerden
olusmalidir.

* Amag ve hedeflerin zamansal anlamda bir
stireyi kapsamalidir.

Spor 6rgiitiiniin amag ve hedefleri tist diizey
yonetim diizeyinde belirlenir ve gerekli birimle-
re iletilir. Spor 6rgiitlerinin amaglarini su sekilde
siniflandirabiliriz:
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Spor Orgiiti
Amag ve
Hedefleri
| | |
Ekonomik Ekonomik
Amaglar Olmayan
Amaclar
| | |
Karlihik Biiylime Sureklilik Sosyal Paydas

Beklentileri

Sekil 1.4 Spor Orgiitiiniin Amag ve Hedefleri.

Kaynak: Ulgen ve Mirze 2018;179.

SWOT Analizi /'\

Bir spor orgiitiiniin giincel yontemlerle analiz edilmesi ve AN Y
incelenmesi, o spor 6rgiitiiyle ilgili nasil yonetildigi konusun- dikkat
da yénetici konumundakilere 5nemli geri bildirimler verir. Bu | SWOT analizinin amacy; kisiler ve spor r-
analiz ydntemlerinden bir tanesi de SWOT analizidir. SWOT giitleri igin i¢ ve dis fakedrleri goz 6‘?ﬁnfle
analizi olarak ifade ettigimiz kavram spor orgiitleri icin giiclii bulundurarak, olmast muhtemel tehditlerin
yonler (Strengths), zayif yonler (Weaknesses), firsatlar (Op-
portunities) ve tehditleri (Threats) ortaya koyan bir ydntemdir.
Bu analiz yontemi spor orgiitlerinin stratejik planlama yapma rak firsatlardan olabildigince gok yararlani-
ve karar verme siireclerinde sik¢a kullanilan bir yéntem olarak lan planlar ve stratejiler gerceklestirmektir
karsimiza ¢ikmaktadir (Sevim 2019;123). SWOT analizi saye- (Ervural ve ark., 2018).
sinde spor orgiitiiniin isleyisi, sektor icindeki meveut durumu,
zayif yonleri, dis piyasadaki var olan firsat ve tehditlerin olusu
gibi i¢ ve dis degerlendirmeyi yapabilir.

ve zayif yonlerin etkilerini en aza indirmek,

bununla birlikte gii¢lii yonleri ortaya koya-

Swot Analizi
I
ic Analiz Dis Analiz
| |
[ | [ |
Gug Yonler Zayif Yonler Firsatlar Tehditler
(Strengths) (Weknesses) (Opportunities) (Threats)

Sekil 1.5 SWOT Analizi.

Kaynak: Kahraman ve ark., 2008.
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PEST Analizi

[s ortamindaki degisiklikler spor rgiitleri icin biiyiik firsat-
lar yaratabilir ve bunun yaninda énemli tehditlere neden ola-
bilir. Ornegin; firsatlar yeni miisterilere ulasmaniza yardimci
olan yeni teknolojilerden, daha iyi ekipmanlara yatrim yap-
manizi saglayan yeni finansman akislarindan ve yeni pazarlar
acan degisen hiitk(imet politikalarindan gelebilir. Tehditler, sizi
yogun rekabete maruz birakan kuralsizlagtirma icerebilir; kii-
clilen bir pazar veya spor orgiitiiniin borg yiikii altinda kal-
mast durumunda sorunlara yol acabilecek faiz oranlarini artirir

(https://www.mindtools.com/pages/article/new TMC_09.htm
Erisim Tarihi: 07.03.2020).

PEST Analizi dort ana nedenden dolayr yararlidir
(https://www.mindtools.com/pages/article/new TMC_09.
htm Erisim Tarihi: 07.03.2020):

1. Is veya kisisel firsatlari tespit etmenize yardimer olur
ve 6nemli tehditler hakkinda gelismis uyari verir.

2. Is ortaminizdaki degisimin yoniinii ortaya koyar. Bu,
yapuginiz seyi sekillendirmenize yardimer olur, boy-
lece ona karsi degil, degisim ile calisirsiniz.

3. Kontroliiniiz disindaki nedenlerle basarisiz olmast
muhtemel projelere baglamaktan kaginmaniza yar-
dimcr olur.

4. Yeni bir tilkeye, bolgeye veya pazara girdiginizde bi-
lin¢dist varsayimlardan kurtulmaniza yardimet olabi-
lir; ¢linkii bu yeni ortama nesnel bir bakis agisi gelis-
tirmenize yardimei olur.

POLITIK
- Yasalar
- Vergi Sistemleri
- Mevcut hiikkiimetin durumu
- Devletin midahalesi
- Uluslararasi iligkiler

PEST Analizi (politik, ekonomik, sos-
yal ve teknolojik), bir spor orgiitiiniin
piyasada daha rekabetgi olabilmek icin
faaliyetlerini etkileyen énemli dis fakeor-
leri degerlendirebilecegi bir analiz yonte-
midir (Koumparoulis, 2013;32). Kisaltma
tarafindan tarif edildigi gibi, bu dért alan
(politik, ekonomik, sosyal ve teknolojik),
bu modelin merkezindedir (hetps://www.
investopedia.com/terms/p/pest-analysis.
asp Erisim Tarihi:07.03.2020).

—

dikkat
PEST analizi spor drgiitiiniin stratejik plan-
lama kapsaminda ortaya koydugu stratejile-
rin basarili olup olmayacag: noktasinda bir
gerceve ortaya koyar. Ortaya koyulan strate-
jik planlarin basarist ancak kapsamli bir ge-

kilde yapilan ¢evre analizleri ile miimkiindiir
(Kolios ve Read, 2013, s. 5035).

EKONOMIK

- Diinyadaki genel ekonomik durum
- Ticari dongitler

- Enflasyon ve degisim oranlari

- Ekonomik buiylime

- Faiz oranlarn

- Para ve kredi kaynaklari

- Is glicti mevcudiyeti

PEST

ANALizi
SOSYAL

- Cevreye olan hassasiyet

TEKNOLOJI

- IT kullaniminin yayginligi

—Tukfe.tici' egiliml.eri - Yeni Grinler
- Yeni ihtiyag ve istekler - Alternatif ve yeni teknooljiler
- Calisma ve bos zaman egilimleri - ARGE

- Zenginlik ve gelir dagilimi
- Toplumdaki etik degerler

Sekil 1.6 PEST Analizi.

- Teknoloji transferi
- Altyapi teknolojisi

Kaynak: https://www.tepav.org.tr/upload/files/haber/1255436676r6791.7._Sunum_Pest_Analizi.pdf (Erisim Tarihi:

07.03.2020).
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Deger Zinciri Analizi

Deger zinciri analizi, spor érgiitlerinin i¢ firma
faaliyetlerini analiz etmek icin kullanilan bir stra-
teji aracidir. Amaci, hangi faaliyetlerin firma igin
en degerli (yani maliyet veya farklilagma avantajt
kaynag1) oldugunu ve hangilerinin rekabet avantaj
saglamak icin gelistirilebilecegini ortaya koymakta-
dir. Diger bir deyisle deger zinciri analizi, mevcut
faaliyetlere bakarak, spor érgiitiiniin rekabet etme
noktasinda avantajlarinin veya dezavantajlarinin
nerede oldugunu ortaya koymaktadir https://stra-
tegicmanagementinsight.com/tools/value-chain-
analysis.html (Erisim Tarihi: 08.03.2020).

Stratejik Planlama

Bir spor orgiitiiniin faaliyet gosterdigi alanda
bagarili olabilmesi i¢cin kurulus amaglarina uygun
bir stratejik planlama yapmasi gerekmektedir. Straz-
tejik planlama, spor orgitlerinin gevresiyle arasin-
daki iligkileri diizenleyen, bunun yaninda kaynak-
larini harekete gegirerek rakiplerine karsi tistiinlitk
saglayabilme anlami tasimaktadir.

Maliyetlendirme kapasitesinin giiglii hle gel-
mesi ve politika belirleme, yonetim anlayisinin
hedeflere ve amaclara dayali olmasi, gelistirilmis
biitceleme, spor hizmetlerinin sunulmasinda yarar-
lanicilarin taleplerine duyarhiligin artirilmast ve he-
sap verilebilirligin tesis edilmesi stratejik planlama
ile amaglanmaktadir (S6zen ve Sunay 2010;120).
Stratejik planlama, bir spor orgiitiinde gorev yapan
calisanin katlimini ve spor 6rglitii yoneticisinin
tam destegini iceren sonug olmaya odakli ¢abalarin
tiimiinii olusturur (Demir ve Yilmaz 2010;70).

Stratejik yonetim, kuruluglarin kaynaklari ve
eylemleri bir kurulustaki misyon, vizyon ve strateji
ile sistematik olarak koordine etmek ve hizalamak
icin kullandigy siirekli faaliyetlerin ve siireglerin
kapsamli bir koleksiyonudur. Stratejik yonetim fa-
aliyetleri, statik plani karar vermeye stratejik per-
formans geri bildirimi saglayan ve gereksinimler ve

diger kosullar degistikge planin gelismesini ve bii-
ylimesini saglayan bir sisteme dontstiiriir. Strateji
Yiirtitme temelde Strateji Yonetimi ile es anlamlidir
ve bir stratejinin sistematik olarak uygulanmasi an-
lamina gelir (https://balancedscorecard.org/strate-
gic-planning-basics/ Erisim Tarihi:18.03.2020).

Stratejik planlama ¢aligmalari asamalardan olu-
sur ve bu asamalar birbirinden dogrudan etkilenir.
Stratejik planin amacina ulagabilmesi i¢in belirle-
nen bu asamalarin 6zenli ve dikkatli uygulanmas:
elzemdir. Bu asamalar sunlardir (Kiigiiksiileyma-
noglu,2008;404):

* Vizyon

* Misyon

¢ [¢ Cevre Analizi

*  Dis Cevre Analizi

« SWOT

Stratejiler ve Politikalar

*  Amaglar

*  Hedefler

*  Orgiitsel Degerler ve Ilkeler

* Eylem Planlar

* Kaynak Dagilim1

e Performans Olciimii

e Kritik Bagari Etmenleri

Stratejik planlama ve y6netim i¢in odiilli ger-
ceve, ‘Basari I¢in 9 Adim’ dengeli puan kartina
dayali bir stratejik planlama ve yonetim sistemi ge-
listirmek i¢in disiplinli, pratik ve test edilmis bir
yaklasimdir. Kuruluslara, stratejik planlama, biitge-
leme, operasyonlar ve yonetimin gesitli bilegenleri
arasinda “noktalar1 birlestirmek” i¢in bir yol saglar;
giinlitk operasyonlar, basariy1 izlemek icin kullani-
lan dl¢timler, kurulusun gergeklestirmeye calistigt
stratejik hedefler ile kurulusun misyonu, vizyonu
ve stratejisi arasinda gériiniir bir baglant olacaktr
(https://balancedscorecard.org/about/nine-steps/
Erisim Tarihi:18.03.2020).
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Degerlendirme

Degerlendirme

Strateji
Hizal ji
1za R STRATEJIK Stratejik
PLANLAMA R fler
Performans H S.tthej; |
Analis aritalandir
masi
s.tfa.'cejik Performans
Girisimler Onlemleri

Sekil 1.7 Stratejik Planlamada “Basari igin 9 Adim”.

Kaynak: https://balancedscorecard.org/about/nine-steps/ (Erisim Tarihi:18.03.2020).

Adim 1: Degerlendirme

Bir kurulusun gelecegini haritaya gikarmadan once, islerin su anda nerede oldugu konusunda bazi
fikir birlikleri olmast ¢ok 6nemlidir. Degerlendirme adimi sirasinda, mevcut i¢ ve dig ortamlarin analizi
tamamlanir. Bu adimin bir pargasi olarak, organizasyon strateji formiilasyonunda baglam i¢in gerekli olan
tist diizey stratejik unsurlari (6rnegin; misyon, vizyon, degerler, piyasa degerlendirmeleri, etkinlestiriciler
ve zorluklar, birincil ve ikincil miigteri / paydas ihtiyag analizi ve digerleri) gelistirir veya yeniden dogrular.

2. Adim: Strateji

Degerlendirmeye dayanarak, kuruluglar Strateji adiminda stratejiyi formiile eder / netlestirir. Stratejinin
gelistirilmesi, miisteri deger teklifinizi gelistirmeyi veya agiklamay, bir Strateji Profili kullanarak stratejiyi
gorsellestirmeyi ve tist diizey stratejik yonii ti¢ ila dort Stratejik Tema (veya hedef) olarak ayristirmayi igerir.

3. Adim: Stratejik Hedefler

Stratejik hedefler adiminda, stratejinin yapi taslar gelistirilir. Stratejik hedefler, basarili bir stratejik
planlama ve yonetim sisteminin baglanti noktalaridir ve stratejinin uygulanmasinin anahtaridir. Hedefler,
strateji basarist icin kritik olan nitel, siirekli iyilestirme eylemleridir (sonuglar). Hedefler 6nce stratejik
tema diizeyinde gelistirilir ve daha sonra organizasyon diizeyinde hedefler olusturmak icin birlestirilir.

4. Adim: Strateji Haritalamasi

Strateji Haritalama adiminda, Stratejik hedefler arasinda neden-sonug baglantlari gelistirilerek miiste-
rilerin ve paydaslarin kurulugun tiriin ve hizmetlerinden nasil memnun kaldiklarina dair bir “deger zinciri”
olusturulur. Strateji haritalari, her bir stratejik sonuca ulasmak i¢in eksiksiz bir strateji saglamak tizere her
tema igin gelistirilir ve bunlar nihai bir organizasyonel Strateji haritasi ile birlestirilir. Strateji haritasi, dort
perspektifte hedeflerin neden-sonug iliskilerini gosteren ve kurulusun istenen sonuglara nasil ulagacagin
anlatan bir grafiktir.

5. Adim: Performans Onlemleri

Performans Onlemleri bir kurulusun stratejisinin ilerlemesini izlemek igin kritik 6Gneme sahiptir. Ope-
rasyonel 6nlemler, kaynaklarin, siireglerin ve tiretimin (gtkt) kullanimina odaklanmaktadir. Bu 6nlemler
bir spor orgiitiiniin arzuladig1 sonuglar1 “yonlendirir” ve bazi sonuglar diger, daha nihai sonuglardan daha
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orta diizeydedir. Siirecimiz bu iliskilere girer, boylece eylemlerinizin arzu ettiginiz stratejik sonuglara yol
agtp agmadigint belirlemek icin en anlamli sonug dl¢iilerini belirleyebilirsiniz.

Adim 6: Stratejik Girigimler

Stratejik Girisimler adiminda, stratejinin bagsarist icin kritik olan projeler gelistirilir, 6nceliklendirilir ve
uygulanir. Girisimler, hedeflere ulagmak icin performanstaki performans bogluklarini kapatmaya yardimei
olur. Orgiitii, potansiyel eylem ve projelerin uzun bir listesini olusturmaya karst en oncelikli stratejik pro-
jelerin yiirtitiilmesine odaklamak 6nemlidir. Bu disiplinli odak olmadan, kuruluslar stratejilerini yiirtitmek
icin miicadele ederler.

6. adim tamamlandiginda, kurulus diizeyinde sistem ¢alisanlara sunulmaya hazirdir. Siirecin bu bé-
liimiiniin amaci, daha stratejik taraftarlar olusturmak ve daha stratejik diisiinmeye baglamak ve sistemi
karar vermeyi daha iyi bilgilendirmek i¢in sistemi kullanmak icin ¢aliganlardan olusan bir koalisyon
olusturmakeir.

Adim 7: Performans Analizi

Performans Analizi adiminda veriler kanita dayali bilgi ve anlayisa dontistiiriiliir. Eckili analiz, insan-
larin daha iyi stratejik sonuglar doguracak daha iyi kararlar almasina yardimct olur. Bu adim, neyin iyi
neyin ige yarayip neyin yaramadigini belirlemek icin performansi dl¢meye ve degerlendirmeye odaklanir,
diizeltici 6nlemler alir ve yiiksek performansli bir kurulus héline gelir.

8. Adim: Hizalama

Hizalama adiminda strateji, iist diizey kurumsal stratejiyi once is ve destek birimlerine ve daha sonra
bireysel ¢alisanlara kademelendirerek yalnizca yoneticilerin endise duydugu bir seyden herkesin destekle-
digi bir seye doniistir.

Adim 9: Degerlendirme

Degerlendirme, gzden gecirme ve yenileme firsatdir. Bu adim sirasinda liderler ve yoneticiler, kuru-
lusun istenen sonuglari ne kadar iyi basardigini ve stratejik yo6netim sisteminin iletisimi, uyumu ve per-
formansi ne kadar gelistirdigini degerlendirir. Stratejik planlama ve yonetim sisteminin dinamik olmasini
saglar ve giinliik operasyonlara ve yonetime siirekli iyilestirmeyi dahil eder.

Ogrenme Ciktisi

1 Misyon, vizyon, amag ve hedef kavramlarini ifade edebilme
‘ 2 SWOT analizi, PEST analizi, deger zinciri analizi ve stratejik planlama ile ilgili kavramlari ayirt
edebilme

—
Strateiik planlamanin spor Spor orgiitlerinin stratejik Kendinizle ilgili yapmus ol-
- elJ - plana da POt planlariyla yapmis olduk- dugunuz bir stratejik plan-
Or%l.ltfn acisindanonemt lart faaliyetleri birbiriyle lama var mudir?
fedirs iliskilendiriniz.
12
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SPORDA GIRISIMCILIK
Giinlimiizde spor ve egzersize olan talep her ge-
gen giin artmaktadir. Bu artan talep, artan ihtiyag-
lart kargilamak icin arzi gerektirir. Nitelikli bir arz
icin, basta spor bilimleri alaninda egitim gdrmiis
kisiler olmak {izere spor ve egzersiz alaninda ¢ok

sayida girisimcinin bu firsatlart degerlendirmesi ge-
rekmektedir (Serarslan ve Ozman 2015;50).

Girisim, iiretime konu olan tiim faktdrlerin
bir araya getirilmesiyle tiim risk alinarak mal veya
hizmet iiretme olarak tanimlanmaktadir. Girisimci
ise bahsedilen iiretim siirecinde finansal, psikolojik
ve sosyal anlamda tiim riskleri alan, zaman ve ¢aba
harcayan yoneticilik kabiliyetine sahip olan kisidir
(Ozman 2013;6).

Girisimcilik kokeni hayallere ve azme daya-
nan, degerlerle sonu¢ veren bir tiretim siirecidir.
Girigimcilik firsatlar1 takip etme, takip etme ve
harekete ge¢me siirecidir. Girisimcilik bir is fir-
satint takip etmek amaciyla var olan kaynaklarin
bilesimini bir araya getirme olaraktan tanimlana-
bilir (Chell, 2007;20).

Spor alaninda kamu kurumlarinin istihdami si-
nirlt sayida olabilmekle beraber spor alaninda her
yil yiizlerce kisi mezun olmakta ve spor sektoriine
girmek istemektedirler. Bu anlamda bakilacak olur-
sa girisimcilik issizlik noktasinda 6nemli bir ¢6ziim
olmakla beraber ekonomiye de katki saglayacakur
(Dagli Ekmekgi ve [rmis 2013;635). Bunun yanin-
da spor girisimciligi spor 6rgiitlerinin biiyiimesin-
de onemli bir faktor olarak karsimiza ¢tkmakeadir
(Ratten, 2011;57).

Ulke ekonomilerine 6nemli katkilar saglayan
girisimcilik kiltiiri, istihdam, yenilikgilik ve reka-
bet konularinda da tilke ekonomisine katki sagladi-
g1 bilinmektedir (Dagli Ekmekgi 2020;2).

N\
/AR )
dikkat

Girisimci diye bahsettigimiz kisiler iilkenin

kalkinmasina ve gelismesine dnciilitk eden
insanlardir (Aytag, 2006: 141; Buyiikyil-
maz ve vd. 2016: 1006).

Girisimcide Bulunmasi Gereken
Ozellikler ve Beceriler

Girisimci olmaya karar veren kisinin bitmek
bilmeyen bir girisimcilik tutkusuna, belirli seviyede
bir vizyona, basarmak konusunda arzu igerisinde
olmasinin yaninda, analitik diisiince giiciine sahip
oldugu goriilmektedir. Girisimcide bulunmast ge-
reken 6zellikleri asagidaki gibi ifade edilmektedir:
(Emsen ve ark 2020;245).

Risk Alma Egilimi: Risk alma egilimi girisim-
ci kisilik yapisinin en 6nemlisidir. Kisi hem sosyal,
hem finansal hem de psikolojik risk alma girisim-
ciligin bir parcasidir. Girisimci risk, en iyi seviyede
getirinin olacagina inang ve akilcr bir gekilde karar
verme yoluyla girisimi bagartya ulagtirmay: icerir
(Bozkurt, 2005;94).

Belirsizlik Toleransi: Girisimci kisilerin be-
lirsizlik durumuna kargi toleranslar: yiiksektir. Bu
ozellik girisimcilik icin ¢ok 6nemlidir. Ciinkii yeni
bir ise baglamis olmak ¢ok fazla belirsizligi berabe-
rinde getirebilir. Verilen kararlardan hangisinin ba-
sarili olacag ortadaki segeneklerin acik ve belirgin
olmamasina ragmen alinir.

Bagarma Ihtiyact Duyma: Girisimci olmanin
en biiylik etkenlerinden bir tanesi de basarmaya
duyulan ihtiyagur. Girisimcilerin psikolojik olarak
dayanikli durumda olabilmesi i¢in motivasyonu-
nun en iist seviyede olmasi gerekmektedir.

Kontrol Odags: Bu 6zellik girisimci kisinin yaga-
minda var olan 6diil ve cezalar hakkinda algisini, ha-
yati boyunca gerceklesen olaylarin kontroliintin sag-
lanip saglanamayacagina olan inancint yansitir. Dig
kontrol odagina sahip girisimciler daha gok gevrele-
rini tehditkar gorerek, kizginlik ve diismanlikla tepki
verirler. I¢ kontrol odagina sahip girisimciler ise stres
alunda daha ¢ok sorun ¢éziicii ve yapict tepki verirler.

Kendine Giiven: Bir girisimcinin ortaya koy-
dugu hedeflere ulasabilecegine ve bunu bagsarabi-
lecegine inanmasi gerekmektedir. Yani girisimci isi
basaracagina dair yeteneklerinin olduguna inanirsa
bagarili olma ihtimali daha da yiikselir.

Girisimcinin yukarida belirtilen olmasi gereken
ozelliklerinin yaninda bazi kisisel becerilerinin de
olmasi gerekmektedir. Bu becerileri yonetimsel be-
ceriler, kisisel girisimsel beceriler ve teknik beceriler

ad1 altinda ifade edilebilir (Moon, 1999;29)
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Sekil 1.8 Girisimcide olmasi gereken teknik beceriler.

Kaynak: Moon, 2009.

Sekil 1.9 Girisimcide olmasi gereken y&netim becerileri.

Kaynak: Moon, 2009.
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Sekil 1.10 Girisimcide olmasi gereken kisisel girisimsel beceriler.

Kaynak: Moon, 2009.

Girisimciligin Onemi ve Ekonomik
Gelismedeki Rolu
Girisime baglama zamaninda ve gidisat siiresin-
ce ekonomik durum énemli etkiye sahiptir (Littu-
nen, 2000;60). Toplumun ihtiyaglar: belirleyen giri-
simciler bunu yatirima ve sonucunda da toplumsal
refaha donistiriirler. Cinkii yaurim gelirse istih-
dam gelir, istihdam olursa kisilerin is bulma olanag:
artar, gelirleri artar ve refah seviyeleri de yiikselir.
Ekonominin milli penceresinden bakildiginda gi-
risimcilerin ortaya koydugu yatirim projeleri asagida
belirtilenlerden dolay: 6nemlidir (Giiney, 2008;54);
» Milli gelir kaynaginda arus
o Issizligin giderilmesi
* Gelir dagiliminda yasanan adaletsizligin
giderilmesi
* Sanayilesme ve Kalkinmanin siirekli ve yay-
gin hale getirilmesi
e Cari aggin (Dis 6demeler) kapatlmasi
*  Uretimde yerli ham maddelerin degerlendi-
rilmesi
Ulkede yapilan her bir girisim faaliyetinin yarar-
larini su sekilde ifade edilebilir (Giiney, 2008:55):
*  Yeni is olanaklari yaratmak,
¢ Yeni hizmetler ve iiriinler sunmak,
* Bayilik yapmak, biiyiik firmalara tedarik
saglamak,

* Kurumsal firmalarin sunmadig; fakat toplu-
mun talep ettigi hizmetleri ve tirtinleri sunmak,

*  Cesitliligi ve kaliteyi rekabet yoluyla artirmak.

Girisimciligin Avantajlar ve
Dezavantajlar

Girigsimci adayi1 bir ise baslamadan once karsi-
sina cikacak olan tiim durumlari analiz etmeli ve
buna gore harekete ge¢melidir. Girisimde buluna-

cagt isle ilgili avantajlart ve dezavantajlari masaya
yatirmalidir (Giiney, 2008:56).

Girisimciligin Avantajlari
Girigsimci olmak isteyen kisinin kargisina ¢ikabi-
lecek avantajlari asagidaki gibi ifade edebiliriz:
Ozerklik: Kendi isinin patronu olma, bagim-
s1z bir sekilde hareket etme ve karar verirken 6z-
giir olma durumu girisim noktasinda en temel
amaclardandir.

Bagarma Hissi: Girisimciler i¢in fikrin kararli
bir sekilde basariya ve karliliga dontismesi igin tek
sorumlunun kendisi oldugunu bilir ve bagarma his-
sini en derinden yagsamasini bilmelidir.

Finansal Kontrol: Girisimciler belki ilk etapta
zengin olma hayali pesinde olmazlar. Onlarin asil
istedigi finansal anlamda kontrol sahibi olmak fi-
nansal kararlar {izerinde kontrol sahibi olmaktir.
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Girisimciligin Dezavantajlar

man 2016;27). Girisimci olmak isteyen kisilerin kargisina ¢ikabilecek dezavantajlart su sekilde ifade edebiliriz:

Kisisel Ozveriler: Girisimci isletmesini kurduktan sonra yiiksek tempoda mesai kavrami olmadan ¢a-
lisabilir. Bu sebeple ailelerine hobilerine, arkadaslarina zaman ayiramazlar. Girisimci kisi bu dénemde
bahsettigimiz konularda fedakérlik yapmak zorunda kalabilirler.

Sorumluluk Yiikii: Girisim isinde ¢aliganlarin aksine girisim sahibinin ¢ok daha fazla sorumluluklar:
vardir. Calisan kisiler is dist zamanlarinda isile ilgilenmezler fakat girisimei her an isi diigiinmek zorunda-
dir. Bunun yani sira hukuksal ve biirokratik olarak da ¢ok fazla sorumluluklar: vardir.

Zarara Tolerans Gosterememek: Kurulan isletmede sermaye cok fazla olmayabilir ve tek sermaye sa-
hibi girisimi kuran oldugundan ekonomik olarak problemler yasanabilir. Herhangi bir sebepten 6tiirii bir
zarar olugmasi durumda sermaye bulamamak girisimi sikintiya diistirebilir.

Ogrenme Ciktisi

e Girisimcilik ve yoneticilik Spor alaninda iilkemizde
Girisimciligin sosyal hayat- o . . I
caki nemi nedir? arasinda nasil bir iligki var- yeterince girisim faaliyetin-

’ duir? ligkilendiriniz. de bulunuluyor mu?

SPORDA YENILIK YONETIMI

Rekabet giiciinti korumak ve bu rekabet giiciinii gelistirmek isteyen spor 6rgiitlerinin giindeminde
olan en 6nemli konulardan birinin yenilik oldugunu séyleyebiliriz. Yenilik sporun uygulanma seklini ve
insanlarin baglanma bicimini degistirmektedir. Bu biiyiik 8l¢iide sporun biiyiiyen bir endiistri olmasinin
sonucudur (Ratten 2018;11). Sporda sporcular, antrendrler, yoneticiler ve arastirmacilar dahil olmak tizere
yeniligi (Inovasyon) etkileyen gok sayida paydas vardir. Yenilik yapma yetenegi, yenilenme ve yeni sporlari
gelistirmeye ve alternatifin ortaya ¢ikmasina tesvik ederek degisimi saglar.

Yasamis oldugumuz bu dénemde ekonomik, siyasal ve kiiltiirel sistemlerin degisim ve doniisiimiine
onciilik ederek insanoglunun teknoloji ile tanigmasini, yeni aligkanliklar kazanmasini ve spor kiiltiirii
olusmasina katki saglamistir. Teknolojide yasanan bu son gelismeler sporu da seklen yenilemekte ve ge-

listirmekeedir. Ulkelerin birgogu spor teknolojisi iireten yeni sistemler olusturmakeadirlar (Devecioglu ve
Alungiil 2011;46).

Teknolojinin gelismesiyle beraber spor alaninda da paralel olarak gelismeler yasanmaktadir. Sporcu
performansini 6lgen ekipmanlar, mag analiz programlari, sportif performansi artirmak icin gelistirilen
giysiler, teknolojik antrenman malzemeleri gibi onlarca yeni tirtin son yillarda rekabetin yogun yasandig
spor endiistrisinin i¢inde fazlaca yer almaya baglamugtir.

Sporda yenilik, yeni bir ydnetim anlayis1, organizasyon, siire¢ veya yeni bir spor {irtiniiniin ortaya kon-
mastidir. Sporda yenilik rekabeti saglayan, spor 6rgiitleri agisindan organizasyonu kolay hale getiren bir arag

ve mega organizasyon diizenleyen ev sahibi iilkeler agisindan da itibar kazandiran bir yoldur (Tosun-Tung,
Sevilmis, 2019;39).
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—
dikkat

Giiniimiiz rekabet kosullar1 diistiniildiigiin-

de spor orgiitlerinin devamliligint siirdiire-
bilmesi, basartya ulagabilmesi icin yenilik

becerisine sahip olmasi gerekmektedir.

Bircok endiistride yeniligin teknolojik kapasi-
te ve kaynak yeterliliklerine esdeger oldugu diisii-
niilmektedir. Bununla birlikte, bazi endiistrilerde,
ozellikle tiiketici deneyiminin 6n planda oldugu
spor endiistrisinde, teknolojik kapasitenin ve kay-
naklarin uygun yeniligi tanimlamak icin yeterli ol-
mayabilir. Yeniligin sosyal yonii, kullanicinin trii-
ne katkisi, dogru bir ag yapisi gelistirme yetenegi ve
dis kaynaklari hem yenilikgilik hem de girisimcilik
agisindan kullanma yetenegi, spor endiistrisinde
rekabetciligin temel ilkeleri haline gelmistir (Sivri-
kaya, Demir ve Fisek 2018;14).

Bizler neden vyenilige ihtiyag duyariz? Bireyi,
toplumu, spor orgiitlerini neler yenilige zorlar?
Darwin insani “Hayatta kalmay: basaran, tiirlerin
en giiglisi veya en akillist degil, degisime en kolay
ayak uydurani” olarak tanimlar. Iste diinya iizerin-
de yasanan bu hizli gelisimin yasandig1 bir ortamda
rekabet edebilmek ve ayakta kalabilmek bu sorula-
rin cevabi olarak nitelendirilebilir. Var olabilmek,
bagari saglamanin en etkili anahtarlarindan biri de
yenilik ve yeniligi gergeklestirebilme bilincine sa-
hip olmakur (Giindogdu ve Sunay, 2012:62).

Yenilik Kavraminin Tanimi

Yenilik kavramindan yasamin her alaninda
bahsetmek miimkiindiir. Sosyal cevrede sporun
kapsadig1 yer tartigilmayacak kadar biiyiiktiir. Spo-
run kendi ruh yapisinda olan rekabet olgusu spor-
da yeniligin 6nemini ve yerini agiklamaya yeterli
olabilir. (Glindogdu ve Sunay, 2012:62).

Yenilik, “toplumsal, kiiltiirel, idari ortam-
da yeni yontemlerin kullanilmaya baslan-
mast” anlamina gelmektedir. Ingilizcede
kargiligr “innovation” olan yenilik kav-
rami, dilimizde genel olarak “inovasyon”
olarak kullanilmaktadir (El¢i, 2007;2).

—t
dikkat

Inovasyon olarak tanimladigimiz kavramin
Tiirkce kargilig1 yenilik kavramidir.

Tiirkcede inovasyon kavrami igin yeni-
lesme ve yenilik olmak tizere iki kavram
kullanilmaktadir. Tirk Dil Kurumunun
sozliigiine gore yenilik “degisen kosulla-
ra uyabilmek i¢in toplumsal, kiiltiirel ve

yonetimsel ortamlarda yeni yontemlerin

kullanilmaya baglanmasi, yenilik, inovas-
yon” seklinde ifade edilmekeedir.

Yeniligi bilginin toplumsal ve ekonomik fayda-
ya donistiiriilmesi olarak ta tanimlayabiliriz. Bu
sebeple yenilik ekonomik, sosyal ve teknik stirecler
biitiinii olarak ifade edilebilir. Degisime olan istek,
girisimcilik ruhu ve yenilige agiklikla 6zdeslesen bir
kiiltiiriin tirtintidiir (S6nmez, 2016;5).

Sporda Teknolojik Yenilikler

Giiniimiizde sporda ilgili teknolojik yenilikle-
re her gecen giin yenisi eklenmektedir. Teknoloji
sayesinde yasanan gelismeler hi¢ siiphesiz spor
orgiitlerini, sporculari, izleyicileri, antrendrleri et-
kilemektedir. Spor alaninda gelistirilen yenilikleri
tirlin, siireg, organizasyon, hizmet ve pazarlama

odakli degerlendirilebilir (Tosun-Tung, Sevilmis,
2019;41).

Toyota Motor Corporation (Toyota), Olimpik
ve Paralimpik Oyunlarin diinya ¢apinda resmi ha-
reketlilik ortagidir. Tokyo 2020’ye 5 farkli resmi
arag ve hareketlilik cihazi ve iki ila {i¢ resmi ol-
mayan aragla katkida bulunacaklar. Toplamda
yaklagtk %90’1inin elektrikli ara¢ olacag: yaklagik
3.700 mobilite tirtinti sunacaklar. Toyota ayrica
Oyunlara resmi robot filosu ile katkida bulunacak
(https://sweden-science-innovation.blog/tokyo/a-
pre-peek-on-sustainability-and-innovation-at-
tokyo-2020/ Erisim Tarihi:12.04.2020).

Sporda yenilik farkli gruplandirilsa da alan ya-
zinda genel olarak sporda yenilik ve sporda tekno-
lojik yenilik 6rnekleri asagidaki gibi sunulabilir:
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Uriin Yeniligi

Spor iirtinleri teknolojik olarak karmagikur ve
bu karmagikligi tamamlayici beceriler; kimya, me-
kanik, tekstil, metalurjik gibi farkli alanlardaki kat-
kiyr gerektirmektedir (Thaller, 1986; Tosun-Tung,
Sevilmis, 2019;41). Giiniimiizde yapilan bircok
ulusal ve ulusal spor organizasyonlarinda rekabeti
artiracak, sporcu performansini en st seviyelere
tagiman triinler gelistirilmistir.

Seattle merkezli VICIS isimli firma, futbol ve
diger sporlar icin kask gelistirmek icin tip ve mii-
hendislik alanindan destek alarak harekete gecti ve
yakin zamanda Amerika Ulusal Futbol Ligi (NFL)
icin Zerol isimli kasklarini piyasaya siirdii. Zerol,
carpisma kuvvetlerini bas ve beyne ulasmadan 6nce
yavaslatan ¢ok katmanli bir tasarima sahiptir. Bu
yaklagim, 1970’lerden beri sadece biraz degistiril-
mis geleneksel kasklardan farklidir (https://coac-
had.com/articles/10-innovative-game-changing-
products-2017/ Erisim Tarihi:12.04.2020).

Resim 1.1 Zero1 isimli Kask.

Kaynak: https://coachadirector.wpengine.com/wp-
content/uploads/VICIS-ZERO1.png

Nike firmasinin {iretmis oldugu Nike Anti-Clog
Traction isimli krampon sayesinde ¢amurlu zemin-
lerde futbolcularin zeminle ilgili yasadiklari hiz ka-
yiplarint engelliyor ve kramponda bulunan polimer
maddesi camur parcalarinin yapismamasini sagliyor.
Bu sayede futbolcular kotii zeminlerde bile hizla
ilgili herhangi bir sey kaybetmemektedir (https://
www.blogteb.com/kocunuz-her-an-yaninizda-
ayakkabiniz-tamamen-cevreci-inovatif-spor-
urunleri/ Erisim Tarihi:12.04.2020).
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Resim 1.2 Nike Anti-Clog Traction Krampon.

Kaynak: https://www.blogteb.com/kocunuz-her-an-
yaninizda-ayakkabiniz-tamamen-cevreci-inovatif-spor-
urunleri/

Surec Yeniligi

Stire¢ yeniligi, yeni veya 6nemli olciide gelis-
tirilmis bir tiretim veya teslimat yonteminin uy-
gulanmasidir. Bu, teknikler, ekipman ve / veya
yazilimdaki 6nemli degisiklikleri igerir. Siireg yeni-
likleri, birim tiretim veya teslimat maliyetlerini dii-
stirmeyi, kaliteyi artirmay1 veya yeni veya onemli
olctide gelistirilmis tirtinler tiretmeyi veya sunmay1
amaglayabilir (https://stats.oecd.org/glossary/deta-
il.asp?ID=6870 Erisim Tarihi:12.04.2020).

Sporda siire¢ yeniligi ile ilgili bir¢ok uygulama
mevcuttur. Bunlarda bir tanesi tilkemizde Nisan
2014 faaliyete gegen PassoLig uygulamasidir. Uy-
gulama sayesinde iilkemizde futbol maglarina giris-
te kagit uygulamasina son verilmis, maga gidecek
sporseverlerin bir uygulama araciligiyla bilet alma-
larini saglanmistir. Kombine bilet alan sporseverler-
de bu uygulama sayesinde maca girerken elektro-
nik kartlari ile maca girebilmektedirler. Ayrica bu
elektronik kartlar sayesinde sporseverler giivenli bir
sekilde mag izlerken, futbol sahalarinda yasanan
olumsuz durumlarinda oniine gegmesi amaglan-

maktadir (hteps://www.passolig.com.tr/nedir Eri-
sim Tarihi:12.04.2020).

Profesyonel sporcularin performanslarinin geli-
simini ve takibini saglamak icin bir¢ok uygulama
bulunmakrtadir. Bunlardan bir tanesi de Polar isimli
sirketin sunmus oldugu GPS temelli sporcu takip
sistemi Polar Team Produr. Profesyonel takimlar
icin tasarlanan bu uygulama ile GPS kaynakli ha-
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reket verilerini, atalet sensorii dlgiimlerini ve kalp ats hizi izleme verilerini kaydetmektedir. Sporcunun
gostermis oldugu performansi gergek zamanli olarak takip edilmesini saglamanin yaninda, sporcunun bir
onceki gostermis oldugu performanslarinin da kargilastirilmasina imkén tanimaktadir ( heeps://www.polar.
com/tr/b2b_urunleri/team-pro Erisim Tarihi:12.04.2020).

Resim 1.3 Polar Team Pro Sporcu Takip Sistemi.

Kaynak: https://www.polar.com/tr/b2b_urunleri/team-pro

Organizasyonel Yenilik

Organizasyonlarin verimliligini artirmak icin yapilmis olan yenilikleri bu baslik altinda degerlendire-
biliriz. Spor organizasyonlarinin problemsiz bir sekilde devam etmesi icin ¢ok iyi planlama yapilmalidir.
Organizasyonel anlamda yasanacak bir sorun ev sahibi iilke ya da kurum agisindan itibar kaybina sebebiyet
verebilir ve bir sonraki ev sahipligi yapma potansiyeli olan spor organizasyonlarini alma noktasinda sikint
yasayabilir. Dolayisiyla iyi bir spor organizasyonu icin her tiirli imkan seferber edilmelidir.

Tokyo 2020 olimpiyatlarinda kullanilmak tizere bir¢ok organizasyonel tiriin gelistirilmistir. Bu tirtinler
organizasyonun bagarili bir sekilde gerceklesmesine destek olmast amaglanmaktadir. Tokyo 2020 Oyunlart
Vizyonu, tarihteki en yenilik¢i oyunlari sahnelemek ve gelecek nesillere olumlu miras birakmak amaciyla,
Tokyo 2020 tarafindan gesitli yeni girisimler gerceklestiriliyor.

Tokyo 2020°de kullanilmak tizere tekerlekli sandalye kullananlar icin stressiz giris / ¢ikis ve goriintiileme
destegi sunmak, egyalarin teslimine ve koltuklara rehberlik edilmesine yardimer olmak igin ‘Insan Destek
Robotlarr’ ve “Teslimat Destek Robotu’ gelistirilmistir. Oyun siiresince operasyon personeline yardimer olmak
icin, agir kutularin (yiyecek ve igeceklerin) yiiklenmesi / bosaltilmast, atik torbalarinin taginmasi ve otobiislere
bagajin yiiklenmesi / bosaltilmasi vb. islere destek olmasi amaciyla Panasonic firmasi tarafindan ‘Gii¢ Destek
Takimlarr’ gelistirilmistir (https://toky02020.0rg/en/games/vision-innovation/ Erisim Tarihi:14.04.2020).

Resim 1.4 insan Destek Robotlari.

Kaynak: https://tokyo2020.0rg/en/games/vision-innovation/
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Hizmet Yeniligi

Hizmet yeniligi, tiriin ve siire yeniliginden ayr:
diistiniilemez (Ofner, 2015; Tosun-Tung, Sevilmis,
2019;42). Hizmetlerin sunulmasinda yeni tekno-
lojilerin kullanilmasina hizmet yeniligi diyebiliriz
(Elgi, 2009;4). Gelisen teknoloji ile birlikte spor
hizmet sektdrii de bu gelisimden olumlu sekilde
etkilenmistir.

Levi’s Stadyumu diinyanin en yenilik¢i stad-
yumlarindan biridir. Stadyumun bulundugu alana
yayilan yaklagik 1.700 fener bulunmaktadir. Bu
isaretciler, hayranlarin koltuklarini bulmasina, ar-
kadaslarini bulmasina ve stadyumdan ¢ikarken en
yakin otopark cikislarint belirlemesine yardimei
olarak miisteri deneyimini gelistirmek icin stad-
yumun mobil uygulamasiyla eslesmektedir. Ayrica
Sosisli sandvigleri ve Amerikan spor deneyiminin
diger 6zelliklerini koltugunuza teslim edilebilme-
sine imkin tanimaktadir (https://www.collective-
campus.io/blog/8-of-the-most-innovative-sports-
organisations Erisim Tarihi: 12.04.2020).

Resim 1.5 Levi’s Stadyumu.

Kaynak: https://www.collectivecampus.io/blog/8-of-
the-most-innovative-sports-organisations

Pazarlama Yeniligi

Bir disiplin olarak pazarlama yeniligi, inovas-
yon siirecindeki pazarlama faaliyetlerini kapsar.
Bu 6rnegin; miisteri ihtiyaglarina yonelik aragtir-
malari, migterilerle konsept ve prototip testlerini
ve yeni Urlinlerin pazarlanmasini igerir. Bunlarin
hepsi yenilik ydnetimindeki anahtar gorevlerdir
ve yenilik pazarlamasi yeniligin bagarisini sagla-
ma ve artirmada ¢ok énemli bir rol oynamaktadir.
(https://www.lead-innovation.com/english-blog/
innovation-marketing, Erisim Tarihi: 12.04.2020).

2016 yilinda Nike, pazarlama kampanyalari-
ni tamamlamak icin bir Youtube serisi olusturdu.
Margot vs Lily iki kiz kardes ayakkabi, egzersiz taki-
mi ve Nike + teknolojisi gibi Nike tirtinleri sunuyor.
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Ayrica, izleyicileri fitness seyahatlerini baglatmak ve
iyilestirmekle ilgilenenler i¢in daha ayrintli icerik-
ler iceren #Betterforlt web sitesine yonlendirmekte-
dir. Ancak bu sadece genisletilmis bir reklam degil,
sovun gercekten izlemesi eglenceli bir hikayesi olus-
turmaktadir. Su andan itibaren, seri 100 milyon-
dan fazla goriintiilemeyle Nike + Run ve Training
Club’in daha fazla indirilmesine ve mevcut iiyelerin
daha fazla etkinlik ve satn almalarina yol agmistir
(https://www.referralcandy.com/blog/nike-marke-
ting-strategy/ Erisim Tarihi: 12.04.2020).

Yenilik Gelistirme Sirecleri

Bir kavram olarak yenilik hem bir siireci hem de bir
sonucu ortaya koyar. Siire¢ olarak yenilik, bir diisiin-
ceyi pazarlanabilir hizmet ya da tiriine, gelistirilmis bir
dagitim ya da tiretim yontemine ya da toplumsal bir
hizmete doniistiirmeyi ifade eder (Gokeek, 2007;45).

Bir yeniligin asamalari, yani bir yenilik siire-
ci, doért ana adima ayrilabilir heeps://www.lead-
innovation.com/english-blog/the-4-phases-of-
innovation Erisim Tarihi: 12.04.2020):

1. Fikir: Yenilik potansiyellerinin toplanmast,
fikirlerin tiiretilmesi, fikirlerin degerlendi-
rilmesi ve yayinlanmasi.

2. Kavram: Coziim, uygulama ve pazarlama
i¢in kapsaml1 analiz ve tiiretme.

3. Coziim: Bitmis tiriine yonelik ¢oziimlerin
gelistirilmesi ve test edilmesi.

4. Pazar: Satin alma, tiretim ve lojistik ile pazarla-
ma ve satista miisterinin ihtdyaclarini kargilar.

Fikir
Bir yenilik siireci her zaman, daha sonra deger-

lendirilecek olan inovatif potansiyeller ve fikirlerin
elde edilmesi ve bulunmasiyla baglar.

Bir inovasyon potansiyeli, inovasyon icin yeni
kestedilen bir firsattr. Asagidaki bahsedilenler bir
yenilik olabilir:

* Karsilanmayan bir misteri gereksinimi

*  Migteri ile ilgili bir sorun

* Olast yeni bir pazar

*  Yeni bir teknik ¢oziim

Bir fikir; yenilik potansiyelinden, yeni bir tiriin
ya da yeni bir hizmet anlaminda yeni ¢6ziim gibi
diisiince benzeri bir yapidan ortaya ¢ikar.
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Kavram

Fikir asamasindan sonra, hedefleri ve beklen-
tileri olan somut ve serbest bir fikir olusturulur.
Bunu, fikir ve daha sonraki islenmesi hakkinda
mimkiin oldugunca fazla bilgi toplamak igin yo-
gun bir analiz asamasi takip eder. Bu takiple ilgili
sunlar yapilabilir:

* DPazar ve miisteri gereksinimleri

* Dazar potansiyeli, 6rnegin pazarin biiyiikli-
i, cekiciligi

e Sanslar, ornegin rekabet icin farklilagma
olasiliklart

 Riskler ve fizibilite, 6rnegin teknik fizibili-
te, pazara giris engelleri

C6ziim

Bu agamanin amact piyasaya siiriilebilen kulla-
nima hazir bir ¢6ziim gelistirmektir. Kavram ve la-
boratuvar testlerine ek olarak, testler kapsamlr geri
bildirim almak icin gercek kosullar altnda piyasa
testlerini de igerir. Coztim olgunluga ulastuginda,
uygulama ve pazarlama icin piyasaya siiriilecektir.
Ayni zamanda, uygulama ve pazarlama kavramlari
daha da gelistirilir ve uyarlanur.

Pazar

Son agama, iiriinii potansiyel miisterilere ge-
tirmekle ilgilidir. Bir yandan, bu triiniin fiziksel
kullanilabilirligini gerektirir. Bunlar, tanimlanmis
kavramlara dayals tedarik, tiretim ve lojistigi ice-
rir. Tim pazarlama ve satig kanallari etkinlestiri-
lir. Temel olarak, iiriinleri ana adimda miisterilere
ulastirmak icin i¢ satglar ikna edilmeli ve egitil-
melidir. Tim bu faaliyetler yenilik pazarlamasi
olarak &zetlenebilir.

=
dikkat
Asamalardan sonra yenilikei siirecler vazgecil-
mezdir. Bunun nedeni, hatalardan kaginmak ve
yenilik¢i performanst artirmak icin yapi ve siste-
matiklik yaratmalaridir. Bu, tiim énemli adim-
larin zamaninda ve dogru bir gekilde tamamlan-
masint saglar. Siirecler ve asamalar olmasaydi,

hedefe odaklanmak yerine siirekli olarak ileri
geri yonlendirme olmadan yonelirdi.

Proje Geligtirme

Aragturmalar 6zenle tasarlanan ve planlanan
projelerin ¢ok daha yiiksek bagart oranima sahip
oldugunu ve daha uzun siireli etkileri / daha yiik-
sek stirdiiriilebilirligi  oldugunu gostermektedir.
Tim paydaslari birlestiren stratejik planlama, ba-
sarilt proje uygulamasinin ayrilmaz bir pargasidir
(https://www.sportanddev.org/en/toolkit/project-
management Erisim Tarihi:12.04.2020).

Siirecin baslangicinda bir dizi kilit soruyu dik-
kate almaniz onerilir:

* Simdi nerede duruyorsun ve nereye gitmek
istiyorsun?
*  Oraya ulagmak i¢in ne yapmaniz gerekecek?

* Hangi paydaslarin ve kuruluglarin bu rota
boyunca ¢ikarlar1 ve konumlari vardir?

*  Mevcut araglar hedeflerinize ulasmak i¢in
hangi rolii oynayabilir? Amaciniza ulasmak
icin hangi araglarin gelistirilmesi gerekiyor?

* Rotadaki deneyimlerinizden nasil 6grene-
ceksiniz?

Asagidaki araglar, asagidaki adimlarda proje
planlayicilarina ve uygulayicilarina rehberlik et-
meye yardimct olabilir (https://www.sportanddev.
org/en/toolkit/project-management/14-project-
management-tools Erisim Tarihi:12.04.2020):

1. Paydas Analizi: Projemin veya programi-

min gelisimine kimleri dahil etmeliyim?

2. Paydas lliskisi: Ilgili paydaslar belirli bir
program baglaminda birbirleriyle nasil
iliskilidir?

3. Sorun Agaci Analizi: Birbiriyle ¢6zmek
icin aradiginiz sorunlar / zorluklar nasil bir-
birine bagli?

4. Kapsama Matrisi: “Kim ne yapar” (pay-
daslarin tiim sektoriinde)

5. Cevresel Tarama: Proje veya kurulug {ize-
rinde etkisi olabilecek dis faktorler nelerdir?

6. Stratejik Secenekler: Ustesinden gelmek iste-
diginiz zorluklara yanit olarak ne yapilabilir?

7. Ongorme: Yeniliki ¢oziimleri nasil yaratiriz?

8. Mantiksal Cergeve: Projemizin sistematik,
kapsamli bir planini nasil yapariz?

9. Varsaymmlar: Belirli bir miidahaleyi uygu-
ladigimizda ne olacagini varsaytyoruz?
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10. Géostergeler: Sonunda olmak istedigimiz yere ulasma yolunda olup olmadigimizi nasil biliyoruz?

Gostergeler normalde kendinize sordugunuz / hedefinize ulasmaya calisirken kendiniz tanimladi-
giniz sorular / referans noktalaridir.

11. Katilim matrisi: Projede kim ne yapacak? Paydaslarin is birligi yapma ihtiyacini ve yararini nasil
anlamasini saglayabiliriz? Katlimi ve katulim igin kaynaklari nasil kolaylastirryoruz?

12. Egitim Ihtiyaglar1 Degerlendirmesi: Bu projeyi nelerin basariyla uygulayabilecegini kim 6gren-

melidir?

13. Organizasyon degerlendirmesi: S6z konusu organizasyon bu projeyi uygulayabilir mi?

14. Siire¢ akis semasi: Bu proje nasil calisir ve ¢aligmalidir?

Ogrenme Ciktisi

4 Sporda yenilik kavramini agiklayabilme

‘ G“ 5 Sporda teknolojik yenilikler ve yenilik gelistirme stireglerini ifade edebilme

6 Proje gelistirme siiregleri ile ilgili bilgi sahibi olabilme

Q

Yenilik ile girisimcilik birbi-
rinin yerine gecen kavramlar

olarak kabul edilebilir mi?

Alan  yazinda  belirtilen
sporda yenilik alt bagliklar:
arasinda bir iliski kurunuz.

Ulkemizde sporda yenilik
kavrami ne diizeydedir?
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Misyon, vizyon, amag ve hedef
kavramlarini ifade edebilme

SWOT analizi, PEST analizi, deger
zinciri analizi ve stratejik planlama ile
ilgili kavramlari ayirt edebilme

Sporda Stratejik Yonetim

Yonetim, isletmeler, spor orgiitleri ve spor organizasyonlart i¢in bugiin olmazsa olmaz neme sahip bir kavram-
dir. Giinlimiiz diinyasinda rekabetin artmasi, basarinin siirdiiriilebilir olmasi giindelik hayatmizin bir parcast
haline gelmistir. Bu rekabet ortaminda hedefe ulasmak icin iyi bir yonetimin tarzinin belirlenmesi gerekmekte-
dir. Ayni sekilde kisilerde hayatlarinda hedefledigi amaglara ulagabilmesi icin bir rgiit gibi planlama yapmali ve
kariyeriyle ilgili bir yonetim stratejisi belirlemelidir.

Spor endiistrisi ekonomik boyut olarak diinya iizerinde ¢ok biiyiik éneme sahiptir. Bu biiyiik ekonomi spor
orgiitlerinin ve kisilerin gelir elde etmesi noktasinda firsatlar yaratmaktadir. Bu firsatlardan yararlanmak isteyen
spor orgiitleri ve kisiler iyi bir stratejik plan yapmali, misyonunu ve vizyonunu belirlemeli, amaglarina ulagmak
icin hedeflerinin net sekilde ortaya koymali ve mevcut durumunu en iyi sekilde belirlemeli ve yonetebilmelidir.

Bir spor érgiitiiniin faaliyet gosterdigi alanda basarili olabilmesi i¢in kurulus amaglarina uygun bir stratejik
planlama yapmasi gerekmektedir. Stratejik planlama, spor érgiitlerinin ¢evresiyle arasindaki iliskileri diizenle-
yen, bunun yaninda kaynaklarini harekete gecirerek rakiplerine karst tistiinliik saglayabilme anlam: tasimaktadir.

Maliyetlendirme kapasitesinin giiclii hile gelmesi ve politika belirleme, yénetim anlayisinin hedeflere ve amag-
lara dayali olmasi, gelistirilmis biitgeleme, spor hizmetlerinin sunulmasinda yararlanicilarin taleplerine duyarlili-
gin arurilmasi ve hesap verilebilirligin tesis edilmesi stratejik planlama ile amaglanmakrtadir. Stratejik planlama,
bir spor érgiitiinde gdrev yapan calisanin kaulimini ve spor orgiitii yoneticisinin tam destegini igeren sonug
olmaya odakli ¢abalarin tiimiinii olusturur.

Sporda girisimcilik ile ilgili bilgiye sahip
olabilme

Sporda Girisimcilik

Giintimiizde spor ve egzersize olan talep her gecen giin artmaktadir. Bu artan talep, artan ihtiyaglart kargilamak
icin arzi gerektirir. Nitelikli bir arz icin, basta spor bilimleri alaninda egitim gérmiis kisiler olmak iizere spor
ve egzersiz alaninda gok sayida girisimcinin bu firsatlart degerlendirmesi gerekmektedir. Ulke ekonomilerine
onemli katkilar saglayan girisimcilik kiiltiirii, istthdam, yenilikeilik ve rekabet konularinda da iilke ekonomisine

katki sagladig: bilinmektedir.
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Sporda yenilik kavramini
agiklayabilme

Sporda teknolojik yenilikler ve yenilik
gelistirme sireglerini ifade edebilme

Proje gelistirme siiregleri ile ilgili bilgi
sahibi olabilme

Sporda Yenilik Yonetimi

ktilari ve bolum oOzeti

Rekabet giiciinii korumak ve bu rekabet giiciinii gelistirmek isteyen spor érgiitlerinin giindeminde olan en
onemli konulardan birinin yenilik oldugunu sdyleyebiliriz. Yenilik sporun uygulanma seklini ve insanlarin bag-
lanma bicimini degistirmektedir. Bu biiyiik dl¢iide sporun biiyiiyen bir endiistri olmasinin sonucudur. Sporda
sporcular, antrendrler, yoneticiler ve arastirmacilar dahil olmak iizere yeniligi (Inovasyon) etkileyen ¢ok sayida
paydas vardir. Yenilik yapma yetenegi, yenilenme ve yeni sporlari gelistirmeye ve alternatifin ortaya ¢ikmasina
tesvik ederek degisimi saglar.

w

égrenme ¢l

Teknolojinin gelismesiyle beraber spor alaninda da paralel olarak gelismeler yasanmakrtadir. Sporcu performan-
sint dlcen ekipmanlar, mag analiz programlari, sportif performanst arturmak icin gelistirilen giysiler, teknolojik
antrenman malzemeleri gibi onlarca yeni iiriin son yillarda rekabetin yogun yasandig1 spor endiistrisinin i¢inde
fazlaca yer almaya baglamistir.
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Asagidakilerden hangisi spor orgiitlerinin stra-
tejik yonetimden beklentileri arasinda yer almaz?
A. Yon belirlemesi

B. Spor orgiitiiniin kendini tanimlamasini saglamasi
C. Kurumlar arasinda ayrigma saglamasi

D. Faaliyetler arasinda tutarlilik saglamast

E. Cabalarin yoneltecegi odaklari belirlemesi

L. Spor Orgiitiiniin Varlik Nedeni Nedir?
II. Ne Yapiyoruz?
IIT. Nigin Yapiyoruz?
IV. Kim igin Yapryoruz?

Yukaridakilerden hangileri misyonun éncelikle ce-
vaplamasi gereken sorular arasinda yer alir?

A. Yalniz IV

B. Ivelll

C. I velV

D. I, IIvelV

E. L IL III ve IV

n Asagidakilerden hangisi etkili olusturulmus
bir spor orgiitiiniin misyonunda bulunmast gere-

ken ozelliklerden biri degildir?

A. Nicelikle ilgili olmasi

B. Her an daha iyi ve iist diizey basarilara yonelik
olmast

. Sunulacak iiriin ve hizmetlere yonelik olmasi

. Orgiitte calisan tiim personelle ilgili olmast
Oxlii, segkin ve arpict bigimde ifade edilmis
olmast

mo0n

n L. [lham verici, ayni zamanda motive edici olmas
II. Ozgiin bir yapida ve idealist olmast
I1I. Yalniz kisa vadeli planlamalara yon vermesi
IV. Spor 6rgiitiiniin tiim paydaglarina hitap etmesi

Yukaridakilerden hangileri vizyon bildirimi tanim-

lanirken dikkate alinmasi gereken noktalar arasin-

da yer alir?

A. Yalniz ITI

B. Ivell

C. Il ve IV

D. I, IvelV

E. [LII, Ol ve IV

n L. Giiglii Yonler
I1. Zayif Yonler
III. Firsatlar
IV. Tehditler

Yukaridakilerden hangileri Swot Analizi'nde i¢
analiz kapsaminda yer alir?

A. Yalniz I

B. Yalniz IV
C.Ivell

D. III ve IV
E. Il ve IV

n L. Stratejik Girigimler
I1. Stratejik Hedefler
III. Performans Analizi
IV. Strateji Esneklestirmesi

Yukaridakilerden hangileri basarili bir stratejik
planlama icin aulmasi gereken adimlar arasinda
yer alir?

A. Yalniz 1T

B. TvelV

C. LI velIIl

D. IL, III ve IV
E. LI, Il ve IV

n Asagidakilerden hangisi girisimcide bulun-
mast gereken ozelliklerden biri degildir?

A. Risk alma

B. Basariya karst doyum

C. Kontrol odag:

D. Kendine giiven

E. Belirsizlik tolerans:

iMipualbo Jsjau




neler 6grendik?
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ﬂ Asagidakilerden hangisi girisim faaliyetinin
yararlarindan biri degildir?

A. Yeni is olanaklari yaratmak

B. Yeni hizmetler ve iirtinler sunmak

C. Bayilik yapmak, biiyiik firmalara tedarik saglamak

D. Kurumsal firmalarin sunmadigt fakat toplu-
mun talep ettigi hizmetleri ve tiriinleri sunmak
E. Cesitliligi ve kaliteyi rekabet olmadan arturmak

n L. Uriin Yeniligi
II. Pazarlama Yeniligi
III. Organizasyonel Yenilik
IV. Siireg Yeniligi

Yukarilardan hangileri alan yazinda genel olarak
sporda yenilik kavrami icinde degerlendirilir?

A. Yalniz II

B. IvelV

C. Il ve III

D. I, Il ve III
E. L II, III, IV

Tokyo 2020 Oyunlar siiresince operasyon
personeline yardimei olmak igin, agir kutularin
(yviyecek ve iceceklerin) yiiklenmesi / bosaltilmast,
atk torbalarinin taginmasi ve otobiislere bagajin
yiiklenmesi / bosaltilmasi vb. islere destek olmasi
amactyla ‘Glig¢ Destek Takimlar1” gelistirilmistir.

Yukarida gelistirilen tiriin sporda yenilik tiirlerin-
den hangisine 6rnek olarak gosterilebilir?

A. Uriin Yeniligi

B. Pazarlama Yeniligi

C. Organizasyonel Yenilik
D. Siireg Yeniligi

E. Hizmet Yeniligi
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Yanitiniz yanls ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gézden geciriniz.

Yanituniz yanls ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gézden geciriniz.

Yanitiniz yanls ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gézden geciriniz.

6.C

7-B

8.E

9.E

Yanitiniz yanls ise “Sporda Stratejik Yone-
tim” konusunu yeniden gozden gegciriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Girisimeilik” ko-
nusunu yeniden gdzden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Girisimcilik” ko-
nusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Yenilik Yoneti-
mi” konusunu yeniden gdzden gegiriniz.

Yanitiniz yanls ise “Sporda Yenilik Yoneti-
mi” konusunu yeniden gdzden gegiriniz.
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Arastir Yanit
Anahtari I

Her alanda ¢ok hizli bir degisimin yasandig1 giiniimiizde, orgiitlerin ayakta
kalabilmesi ve gelisebilmesi icin, degisimleri ve bunlardan dolay1 meydana ge-
lecek sonuglart dnceden tahmin etmeleri, ortaya ¢ikacak firsat ve tehditleri en
iyi sekilde degerlendirmeleri gerekmektedir. Orgiitlerin kaynaklari ve hedef-
leri ile gevresel sartlar arasindaki uyumu saglayan, giiclii bir vizyon olusturan
stratejik planlamadir. Stratejik planlama yapan orgiitlerin, yapmayan drgiitle-
re nazaran gelecege daha hazir olduklari, ani olaylar karsisinda, énceden ha-
zirlanan alternadif strateji planlari sayesinde, daha hizli ve etkin bir degisimi
gerceklestirdikleri bilinmektedir.

Giintimiizde isletmelerin éneminin giderek artmasi ve toplum i¢inde vazge-
¢ilmez bir kurum héline gelmeleri sebebiyle birtakim sorumluluklar istlen-
meleri gerekir. Ciinkii isletmelerin toplumun diger sosyal, siyasi, bilimsel ve
teknolojik kurumlari tizerinde 6nemli etkileri goriilmektedir. Bu durum islet-
melerin toplum i¢inde birtakim sorumluluklar tistlenmesini de zorunlu hale
getirmigtir. Bu agidan igletmeninin kendi amaglarina yénelik ekonomik faa-
liyetleri ile sosyal sorumluluk birbirinden ayr1 diisiintilmemelidir. Giintimiiz
ticari hayatinda ¢ogu girisimci, dogru olani yapmanin yani miisterilere hizmet
etmenin, calisanlarin moral durumuna 6nem vermenin, tedarikgileri destek-
lemenin, iyi bir komsu olmanin ve ¢evreyi korumanin ticari agidan manukl
oldugunu zaten sezgisel olarak bilmektedir.

£\

Yenilikgilik ve girisimcilik birbiriyle i¢ ige olan kavramlar olmakla birlikte, ke-
sinlikle ayn1 anlamlar tasimamaktadir. Girigimci, daha 6nceden var olmayan
bir tiriinii ya da hizmeti sunarak, karsilanmamus talebi karsilayan kisidir. Bu
boyutuyla girisimcilik yenilik¢i ve yaratici eylemleri biinyesinde bulundur-
maktadir. S6z konusu yaratm siireci hem bireysel anlamda hem de toplum-
sal anlamda deger yaratacakur. Girisimciler ¢evrelerindeki firsatlari izleyen ve
degerlendiren kisilerdir. Yenilik ise girisimcilerin bagarili olmasini saglayacak
onemli bir giictiir.

28




Spor Yonetimi IV

* Kaynakca

Academy, S. (2011). Goals and Objectives, Washington:
Saylor Academy.

Akgemci, Tve Giiles, H. K. (2010). Isletmelerde
Stratejik Yonetim, Ankara. Gazi Kitapevi

Aktan, C. C. (2003). Degisim Caginda Yonetim,
[stanbul: Istanbul Sanayi Odast Yayini, Sistem
Yayincilik.

Atas, M. (2019). Stratejik Yonetim Duyarlilig:
Olgegi Gelistirilmesi ve Gegerlilik ~ Aragtirmast,
Yayimlanmamis doktora tezi, Istanbul Ticaret
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul.

Aytag, O. (2006). Girisimcilik: Sosyo-Kiiltiirel Bir
Perspektif. Dumlupinar  Universitesi ~ Sosyal
Bilimler Dergisi (15), 139-160.

Bozkurt, O. (2005). Girisimcilik egiliminde kisilik
ozelliklerinin 6nemi, Girisimcilik ve Kalkinma
Dergisi, 2:93-111.

Biiyiikyilmaz, O., Karakaya, A., ve Yildiran, C. (2016).
Girisimcilik Egitimi Alan Bireylerin Demografik
Ozellikleri  Agisindan ~ Girisimcilik ~ Egilimleri
Arasindaki Farklar, Journal of Entreprencurship &
Development/Girisimcilik ve Kalkinma Dergisi, 10
(2), 105-125.

Chell, E. (2007). Social enterprise and
entrepreneurship: towards a convergent theory of
the entrepreneurial process, International Small
Business Journal, Vol. 25, 1:5-23.

Coskun, R. (2016). Swatejik Yonetim Kuram ve
Uygulama, Sakarya, Sakarya Yayincilik.

Dagli Ekmekei, Y. A, (2020). Girisimcilik ve Spor
(Orneklerle Birlikte), Ankara. Detay Yayincilik.

Dagli Ekmekgi, Y. A. ve Irmis, A. (2013). Girisimcilik
ve Spor, International Conference On Eurasian

Economies, 2013, 635-640.

Demir, C. ve Yilmaz, M. K. (2010). Stratejik Planlama
Siireci ve Orgiitler Agisindan Onemi, Dokuz Eyliil
Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
Dergisi, Cilt:25, Sayt:1, Y11:2010, ss.69-88.

Devecioglu, S. ve Alungil, O. (2011). Spor
Teknolojilerinde Inovasyon, 6th International
Advanced Technologies Symposium, 46-49.

Délkeles T. (2019). Degisen yonetim anlaysi, stratejik
yonetim ve stratejik planlama: Zonguldak belediyesi
tizerine bir aragtirma, Yayimlanmamis doktora
tezi, Tirk Hava Kurumu Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, Ankara.

EkmekgiR. vd. (2016). Sporda Yonetim ve Organizasyon
(Uygulamaly Orneklerle Birlikte), Ergiin Yayin Evi,
2016, Istanbul.

El¢i, S. (2009). ]'nomsyon.: Kalkinma ve Rekabetin
Anabtars, (2. Baski b.), Istanbul: Tecnopolisgrup.

Emsen, S., Irmis, A. ve Deliktas, E. (2002). Iktisadi
gelismelerde girisimciligin rolii: Kargilagtirmali
bir analiz: Erzurum-Denizli, Sileyman Demirel
Universitesi [IBF Fakiiltesi Dergisi, 2:243-256.

Ervural, B. C., Zaim, S., Demirel, O. E, Aydin,
Z. ve Delen, D. (2018). An AAS and fuzzy
TOPSIS-based SWOT analysis for Turkey’s
energy planning, Rencwable and Sustainable
Energy Reviews, 82, 1538-1550. htt//dx.doi.
org/10.1016/j.rser.2017.06.095.

Gokeek, O. (2007). Yenilik Yonetim Siireci ve Yenilik
Stratejileri: - Otomotiv ~ Sektoriinde  Bir  Alan
Caligmasi, Yayimlanmamis yiiksek lisans tezi,
[stanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,
Istanbul.

Giindogdu, E ve Sunay, H. (2012). inovasyon ve
Turk spor y6netiminde inovasyon uygulamalari,
Spormetre Beden Egitimi ve Spor Bilimleri Dergisi,
61-66.

Giiney, S. (2008). Girigsimcilik Temel Kavramlar ve
Bazi Giincel Konular, Siyasal Kitapevi.

Kahraman, C., Demirel, N. C. ve Ates, N. Y. (2008).
A SWOT-AHP application using fuzzy concept:
E-Government in Turkey, Fuzzy Multi-Criteria
Decision Making Book-Edited By Cengiz
Kahraman, Springer Science-Business Media.

Kirmizilar B. (2019). Yerel Yonetimlerde Stratejik
Yonetim Anlayisinin - Uygulama  Araci Olarak
Kurumsal Karne Yontemi, Yayimlanmamis doktora
tezi, Manisa Celal Bayar Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, Manisa.

Kolios, A. ve Read, G. (2013). A Political, Economic,
Social, Technology, Legal and Environmental
(PESTLE) Approach for Risk Identification of the
Tidal Industry in the United Kingdom, Energies,
6(10), 5023-5045.

Kotter, J. P (2012). Leading Change, Boston,

Massachusetts: Harvard Business Review Press.

Koumparoulis, D. N. (2013). PEST Analysis: The
Case of E-shop, International Journal of Economy,
Management and Social Sciences, 2(2), 31-36.

29



Sporda Yonetim ve Organizasyon IV

Kiictikstileymanoglu, R. (2008). Stratejik Planlama
Stireci, Kastamonu Egitim Dergisi, 16(2):403-412.

Littunen, H. (2000). Networks and
environmental characteristics in the survival of
new firms, Small Business Economics, 15(1), 59-71.

Millard, S. (2010). Characteristics of Mission and
Vision Statements, University of Hawai, 18(10).

Miser, M. (2006). Vision: The Engine of Change,
Aduro Consulting, 1-13.

Moon, M. (1999). The pursuit of managerial
entrepreneurship: does organization matter?,

Public Administration Review, 59: 29-32.

Oracle. (2012). Goal Setting: A Fresh Perspective,
Oracle White Paper.

Ozman C. (2016). Sporda Girisimcilik Uszerine Bir
Aragtirma, Saarbriicken, Tiirkiye Alim Kitaplari.

Ozman, C. (2013). Spor Yoneticiligi Boliimiinde
Ogrenim  gdren  Universite  dgrencilerinin
girisimcilik diizeyinin degerlendirilmesi,
Yayimlanmamis yiiksek lisans tezi, Marmara
Universitesi Saglik Bilimleri Enstitiist, [stanbul.

Papulova, Z. (2014). The Significance of Vision and
Mission Development for Enterprises in Slovak
Republic, Journal of Economics, Business and
Management, 2(1).

Phadtare, M. T. (2011). Strategic Management:
Concepts and Cases, New Delphi: PHI Learning
Provate Limited.

local

Powers, E. L. (2012). Organizational Mission Statement
Guidelines Revisited, International Journal of
Management & Information Systems, 16, 281-290.

Ratten, V. (2011). Sport-based Entrepreneurship:
Towards a New Theory of Entrepreneurship and
Sport Management, International Entrepreneurship
Management Journal, Vol. 7, pp. 57-69.

Ratten, V. (2018). Sports innovation management,
London: Routledge Taylor & Francis Group.

Serarslan, M. Z. ve Ozman, C. (2015). Investigation
of entrepreneurship levels of university students
studying at sports management departments in
terms of some variables, Journal of Health, Sport
and Tourism, 6(1): 50-55.

Sevim, E. (2019). Tiirkiyede Medikal Turizmin Swot-
Aas ile Incelenmesi, Yayimlanmamis doktora tezi,
[stanbul ~ Universitesi-Cerrahpasa  Lisansiistii
Egitim Enstitiisii, [stanbul.

30

Sivrikaya, K., Demir, A. ve Fisek, T. (2018).
Innovation in Sports Management and The Role
of Users, open Innovation And Sport-Based
Entrepreneurship, Quest  Journals  Journal —of
Research in Business and Management, Volume 6 ~

Issuel?7, pp: 09-14.

Sonmez, A. N. (2016). Yenilik yonetimi ve yenilik
yonetimini etkileyen faktorlerin yenilik performans
agisindan incelenmesi: Yenilik destegi alan isletmeler
iigerinde bir arastirma, Yayimlanmamis yiiksek
lisans tezi, Kocaeli Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii, Kocaeli.

Sozen, T. ve& Sunay, H. (2010). Spor Federasyonlari
Yoneticilerinin Stratejik Planlama Uygulamalarina
Mliskin Goriiglerinin Degerlendirilmesi,
Ankara  Universitesi  Beden ~Egitimi ve Spor
Yiiksekokuly SPORMETRE Beden Egitimi ve
Spor Bilimleri Dergisi, 119-129, doi: 10.1501/
sporm_0000000185.

Thaller, R. (1986). Pour une économie de la diffission des
innovations technologiques; ['exemple des matériaux
composites, 'These de doctorat en Sciences
Economiques, Université Lyon II.

Tosun-Tung, G. ve Sevilmis, A. (2019) Sporda
inovasyon: Bir derleme c¢alismasi, Tiirk Spor
Bilimleri Dergisi, 2(1), 39-46.

Ulgen, H. ve Mirze, S. K. (2018). Isletmelerde Stratejik
Yonetim, Istanbul. Beta Basim Yayim.



Spor Yonetimi IV

* internet Kaynaklari

balancedscorecard.org/about/nine-steps, Erisim tari-
hi:18.03.2020.

balancedscorecard.org/strategic-planning-basics, Eri-
sim tarihi:18.03.2020.

blogteb.com/kocunuz-her-an-yaninizda-ayakkabiniz-
tamamen-cevreci-inovatif-spor-urunleri,  Erisim

tarihi:12.04.2020.

coachad.com/articles/10-innovative-game-changing-
products-2017, Erisim tarihi:12.04.2020.

collectivecampus.io/blog/8-of-the-most-innovative-
sports-organisations, Erisim tarihi: 12.04.2020.

investopedia.com/terms/p/pest-analysis.asp,
tarihi:07.03.2020.

Erisim
lead-innovation.com/english-blog/innovation-marke-

ting, Erisim tarihi: 12.04.2020.

lead-innovation.com/english-blog/the-4-phases-of-
innovation, Erigsim tarihi: 12.04.2020.

mindtools.com/pages/article/newTMC_09.htm, Eri-
sim tarihi: 07.03.2020.

passolig.com.tr/nedir, Erisim tarihi:12.04.2020.

polar.com/tr/b2b_urunleri/team-pro, tari-

hi:12.04.2020.

Erigim

referralcandy.com/blog/nike-marketing-strategy, Eri-
sim tarihi:12.04.2020.

sportanddev.org/en/toolkit/project-management, Eri-
sim tarihi:12.04.2020.

sportanddev.org/en/toolkit/project-management/14-

project-management-tools, Erisim tari-
hi:12.04.2020.

strategicmanagementinsight.com/tools/value-chain-
analysis.html, Erisim tarihi: 08.03.2020.

sweden-science-innovation.blog/tokyo/a-pre-peck-
on-sustainability-and-innovation-at-tokyo-2020,
Erisim tarihi:12.04.2020.

tdk.gov.tr/index.php?option=com_
gts&arama=gts&guid=TDK.
GTS.5ce208e78207a3.78424552, Erisim
tarihi:02.03.2020.

tepav.org.tr/upload/files/haber/1255436676:6791.7._

Sunum_Pest_Analizi.pdf, Erisim tarihi:
07.03.2020.
toky02020.org/en/games/vision-innovation,  Erisim

tarihi:14.04.2020.



https://balancedscorecard.org/about/nine-steps/
https://balancedscorecard.org/strategic-planning-basics/
https://www.blogteb.com/kocunuz-her-an-yaninizda-ayakkabiniz-tamamen-cevreci-inovatif-spor-urunleri/
https://www.blogteb.com/kocunuz-her-an-yaninizda-ayakkabiniz-tamamen-cevreci-inovatif-spor-urunleri/
https://coachad.com/articles/10-innovative-game-changing-products-2017/
https://coachad.com/articles/10-innovative-game-changing-products-2017/
https://www.collectivecampus.io/blog/8-of-the-most-innovative-sports-organisations
https://www.collectivecampus.io/blog/8-of-the-most-innovative-sports-organisations
https://www.investopedia.com/terms/p/pest-analysis.asp
https://www.lead-innovation.com/english-blog/innovation-marketing
https://www.lead-innovation.com/english-blog/innovation-marketing
https://www.lead-innovation.com/english-blog/the-4-phases-of-innovation
https://www.lead-innovation.com/english-blog/the-4-phases-of-innovation
https://www.mindtools.com/pages/article/newTMC_09.htm
https://www.passolig.com.tr/nedir
https://www.polar.com/tr/b2b_urunleri/team-pro
https://www.referralcandy.com/blog/nike-marketing-strategy/
https://www.sportanddev.org/en/toolkit/project-management
https://www.sportanddev.org/en/toolkit/project-management/14-project-management-tools
https://www.sportanddev.org/en/toolkit/project-management/14-project-management-tools
https://strategicmanagementinsight.com/tools/value-chain-analysis.html
https://strategicmanagementinsight.com/tools/value-chain-analysis.html
https://sweden-science-innovation.blog/tokyo/a-pre-peek-on-sustainability-and-innovation-at-tokyo-2020/
https://sweden-science-innovation.blog/tokyo/a-pre-peek-on-sustainability-and-innovation-at-tokyo-2020/
https://www.tepav.org.tr/upload/files/haber/1255436676r6791.7._Sunum_Pest_Analizi.pdf
https://www.tepav.org.tr/upload/files/haber/1255436676r6791.7._Sunum_Pest_Analizi.pdf
https://tokyo2020.org/en/games/vision-innovation/

Spor Pazarlamasi |

[

ogrenme ¢l

ktilar

Spor Pazarlamasi Kavrami

1 Spor pazarlamasi kavramini tanimlayarak
tanimindaki iki temel 6geyi aciklayabilme

Spor Pazarlamasinin Farkl Ozellikleri

2 Spor pazarlamasini farkli kilan 6zellikleri
belirterek aciklayabilme

Spor Pazarlama Karmasi Elemanlari

3 Spor pazarlamasinda geleneksel
pazarlama karma elemanlarini (4P)
aciklayabilme

4 Spor pazarlamasinda genigletilmis
pazarlama karma elemanlarini (7P)
aciklayabilme

Spor Pazarlamasinin Yénetimi

5 Spor pazarlama ydnetimi temelinde
dikkate alinmasi gereken asamalari
acliklayabilme

6 Spor pazarlama ydnetiminde yer alan
asamalardaki adimlari aciklayabilme
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GIRIS

Pazarlamaya konu olmayan alan var midir? Pa-
zarlamanin gelisim siireci ele alindiginda sagliktan
cevreye kadar pek cok alanda pazarlamanin etki-
sine ve dolayistyla izlerine rastlamak miimkiindiir.
Pazarlamanin en fazla kullanildig1 endiistrilerden
biri de spordur. Spor pazarlamasi ya da sporun pa-
zarlamast olarak da karakterize edilen yaklasimlar
alanda iz birakmaktadr.

Farkli spor branglari temelinde pazarlama yakla-
stmlarinin basariy1 elde etmede temel teskil ettigini
ifade etmek mimkiindiir. Seyir bakimindan ele
alindiginda; en biiyiik pay: rahatlama ve dinlenme
aract olarak degerlendirilecek alan spordur. Sporda
kaulim ve seyir diizeyinde yasanan gelismeler, en-
diistri olarak da bitytimesini saglamis ve spora 6zgii
yaklagimlarin tizerinde durulmasini gerekli bir hale
getirmistir. Spor endiistrisinin gelisimi ile birlik-
te, bu endiistri icerisinde dogrudan ve dolayl: bir
bi¢imde yer alan mal ve hizmetlerin pazarlanmasi
konusu 6nem kazanmugtir (Argan, 2010).

Spora vurgu yaparken “birlesik kaplar” benzet-
mesi yapmak miimkiindiir. Sporda pek ¢ok yap1 ya
da alan birbiriyle bagdasiktr. Yapilardan birinde
ortaya ¢tkan aksaklik digerlerinin basarisini etkile-
yebilir. Dolayistyla, sportif tiriiniin (oyuncu, antre-
noér, kuliip, sponsor vb.) tanitiminin antrendrden,
oyunculardan bagimsiz diisiinmek yanilgi olacak-
tir. Bu bakimdan miisabakalarin duyurusu, hedef
kitlenin ilgisi, tanitum calismalari ve roportajlar,
birlesik kaplar benzetmesindeki gibi birbiri tizerin-
de etkiye sahiptir. Pazarlama olgusu spor isletme ve
organizasyonlarinin en karmagik ve 6nemli fonksi-
yonlarindan biridir. Spor organizasyon ve kurum-
lar1, pazarlama cabalari ve etkinlikleri sayesinde he-
def kitlelerine mal ve hizmetlerini hazirlayabilirler
(Blann, 1998). Bu bakimdan spor pazarlamasina
iliskin konularin en iyi sekilde anlasilmasi; spor pa-
zarlama kavraminin ve ne tiir faaliyetleri kapsadigi-
nin iyi bilinmesi ile miimkiindiir.

Amerikan Pazarlama Birliginin (AMA) tanimi-
na gore tiriin 6zetle satisa konu olan her geydir. Ka-
bul géren bu tanima gore antrendrlerin, oyuncu-
larin, yardimet antrenérlerin, kondisyonerlerin de
pazarlamaya konu tegkil edebilecek birer {irtin ol-
dugu, daha da 6nemlisi miisabakalarin performan-
sin sonucunu belirledigi bir gercektir. Bu nedenle
pazarlamanin spor yonetimi konusu igerisinde ve
ozelde de antrenérlitk egitiminde tizerinde durul-

mast gereken 6nemli bir konu oldugu soylenebilir.
Sporcu ve antrenérlerin hedef pazarda konumlan-
dirilmasinda (tiiketicinin zihnine yerlestirme) ve
imajin olusturulmasinda en biiyiik pay pazarlama-
ya aittir.

Kitabin bu béliimiinde ozellikle 4. ve 5. kade-
me antrendrlerin/teknik direkedrlerin ya da kendi-
leri ile alisan profesyonellerin istifade edebilecegi
pazarlama bilgileri mevcuttur. Bu tiniteyi okuduk-
tan sonra antrendr veya teknik direktorler pazar-
lama bilim dalindan nasil istifade edebilecekleri
konusunda —temel diizeyde de olsa- bilgi sahibi
olacaklardir. Bu konuda kendilerini gelistirmek is-
teyen antrendr veya teknik direktorler tamamlayict
nitelikteki kaynaklara (6rnegin; tiiketici davranus,
pazarlama iletisimi, spor pazarlamasi, pazarlama
yonetimi) bagvurabilir.

SPOR PAZARLAMASI KAVRAMI

Pazarlamanin genel ilke ve prensipleri pek ¢ok
alan ve iiriin icin benzer 6zellikler tasisa da iiriiniin
ya da endiistrinin dogasi nedeniyle farkliliklar arz
edebilmektedir. Spor kendine has ozellikleri yiiksek
diizeyde olan alan ya da endiistrilerden biridir. Sa-
dece alan ya da endiistri diizeyinde degil brang dii-
zeyinde bile farkliliklar bulunmakeadir. Ornegin;
tenis sporunun pazarlanmast ile futbolun pazar-
lanmasi arasinda gerek hedef kitle, gerekse tercih
edilecek mecralar bakimindan biyitik farkliliklar
olabilmektedir. Spor tiriiniiniin ve tiiketicisinin
diger alanlara gore farkli ve benzersiz olusu, spor
pazarlamasi kavramini ortaya ¢ikarmistur (Morgan
ve Summers, 2005; Argan, 2010).

Spor pazarlamasina iligkin farkli tanimlamala-
rin yapildigi goriilmektedir. Bu tanimlar gercekles-
tirilen eylemler ya da elde edilen deneyimlere gore
yapilagelmistir. Dolayisiyla puzzle'in tamamlan-
masi, diger bir deyisle parcalarin yerine konmast
icin farkli tanimlardan yola ¢ikarak genis kapsamli
bir tanim yapilmast normaldir. Spor pazarlama-
sina iligkin deneyim ya da uygulamalardan yola
ctkarak yapilan tanimlardan biri taniium {izerine
odaklanmaktadir. $6yle ki bir Ginlii (antrendr ya
da sporcu) araciligy ile sporun ya iriiniin tanitl-
masi pazarlama olarak karakterize edilmistir. Orne-
gin; Barcelona'nin yildizlarindan biri olan Lionel
Messi’nin ya da diinyanin gelmis gegmis en biiytik
atletlerinden biri olarak tanimlanan Usain Bolt'un
bir restoranin, stadyumun ya da spor salonunun
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acilist i¢in kullanilmasi bu kapsamda degerlendi-
rilir. Spor tnliilerinin tanium ya da tutundurma
amagh kullanimi spor pazarlamasinin énemli bir
béliimiinii olusturmasina kargin, kavramin tama-
mint agiklamada yetersiz kalir. Spor pazarlamasinin
diger bir tanimi sporun seyircilere ya da kaulimci-
lara ulasturilmasina vurgu yapar ki bu yaklagim da
dagitim ve saus lizerinde durur. Satis, pazarlamada
onemli bir fonksiyon olmasina karsin, spor pazarla-
masinin tamamint tanimlamada yetersiz kalir. Yu-
karida ifade edilmeye ¢aligilan iki yaklagim (tanitim
ve satig) da pazarlamada 6nemli unsurlar olmasina
karsin, resmin tamamini gérme agisindan yeter-
siz kalir.  Spor pazarlamasinin tam ve dogru bir
bicimde anlagilmasi icin pazarlama fonksiyon ve
alanlarini kapsamasi ve bir siire¢ icerisinde deger-
lendirilmesi gerekir. Ancak genis capli bir yaklagim
ile spor pazarlamasinin dogru anlagilmas: miimkiin
olabilecektir.

“Spor pazarlamasi” kavrami ilk olarak Adver-
tising Age adli ABD menseli bir dergide 1978 y1-
linda kullanilmistir (Argan ve Katrei, 2008; Argan,
2010). Bu tarihten sonra ve 6zellikle de 1990’11 yil-
larin sonlart ile 2000’li yillarin baglarindan itibaren
spor pazarlamast kavrami, hem terminolojik hem
de uygulama bakimindan hizli gelismistir. Kav-
ramin ortaya ¢itkmasindan sonra 19901 yillarin
sonlarindan itibaren spor pazarlamasina y6nelik
tanimlama gayretlerinin  oldugu gériilmektedir.
Bu gayretler 6zde Amerikan Pazarlama Birliginin
(AMA) 1985 yilinda yapmis oldugu ve literatiirde
en yaygin olarak kullanilan tanima odaklanmakta-
dir. Bu tanima gore; “pazarlama, kisilerin ve or-
giitlerin amaglarina uygun bir bi¢imde degisimi
saglamak {izere mallarin, hizmetlerin ve diistince-
lerin yaraulmasini, fiyatlandirilmasini, dagicmin:
ve tutundurma faaliyetlerini planlama ve uygulama
stirecidir” (Cemalcilar, 1996:6). Amerika Pazarla-
ma Birliginin (AMA) yapugi bu tanim ile yukarida
ifade edilen sahadaki uygulamalardan yola ¢ikarak
spor pazarlamasina 6zgii bir tanimlama getirilmeye
caligtlmistir.

°

internet

Spor pazarlamasina iligkin uygulama 6rnek-
lerini http://www.sportsmillenium.com adli

blogda bulabilirsiniz.

Spor pazarlamasi
genel pazarlama prensip ve siirecinin spor-
tif ve sporla ilgili olmayan mal ve hizmet-
lere uygulanmast olmakla birlikte kendine
has ézelliklere sahiprir.

Genel pazarlama tanimlarina dayanarak yapilan
tanimlarin birine gore spor pazarlamasi, “igletme-
nin amaglarint gergeklestirmesi ve tiiketicilerin istek
ve ihtiyaglarinin tatmin edilmesi amaciyla bir spor
tirlintintin tretilmesi, fiyatlanmasi, dagiulmast ve
tutundurulmasi igin gerekli etkinliklerin diizenlen-
mesini ve uygulanmasini igeren bir stirectir” (Pitts ve
Stotlar, 1996: 80; Argan, 2010: 26). Pazarlamadan
adapte edilen bu tanim degerlendirildiginde; genel
pazarlama tanimu ile biiylik bir paralellik tagidig
soylenebilir. Spor pazarlamasina iliskin yapilan diger
bir yaklagima gore; “spor pazarlamast, spor yonetici-
sinin spor {iriinlerini yaratarak ve degisim aracihigi ile
deger sunarak, spor organizasyonlarinin istek ve ihti-
yaglarini kargilamay1 ortaya koyan sosyal ve yonetsel
bir stiregtir” (Shilbury vd., 2009:15). Sportif iiriin-
lerin kendine has spesifik ozellikleri dikkate alinarak
yapilan bir diger tanima gore; “spor pazarlamas, pa-
zarlamanin spesifik ozelliklerinin ve siirecinin spor
tirtinlerine ve sporla baglanti kurularak sporla ilgili
olmayan iiriinlere uygulanmasidir” (Shank, 2002:2).
Yukaridaki tanimlamalar da goz 6niinde bulunduru-
larak “spor pazarlamasi, amaglarin gerceklestirilmesi,
tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarinin tatmin edilmesi
amactyla - degisim siireci araciligiyla deger yarata-
rak- sportif tirliniintin tiretilmesi, fiyatlanmasi, da-
giulmasi ve tutundurulmasi icin gerekli faaliyetlerin
diizenlenmesini ve uygulanmasini igeren bir siireg-
tir. Pazarlamanin spesifik ozellikleri ve stirecini; hem
sportif hem de sportif olmayan {iriinlere uygulamak
da spor pazarlamas igerisinde degerlendirilir”.

Bu tanimlama spor pazarlamasinin 6zgiin nite-
liklerini ortaya koyabilen en iyi ve genis kapsam-
It tanimlamalardan biridir. Bu tanim, hem siireci
hem de spor pazarlamasinin iki temel izelligini
ortaya koymakrtadir. Diger bir ifadeyle spor pazar-
lamasi taniminda iki 6nemli nokta ortaya ¢ikmak-
tadir. Bunlar: Sportif iiriinlerin pazarlanmast ve
spor sayesinde sportif olmayan iiriinlerin pazar-
lanmas: dir (Fullerton, 2007; Argan ve Kaurci,
2008; Argan, 2010: 26-27).
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Spor pazarlamasi taniminda iki 6ge 6n plana ¢ikmaktadir: Sportif iiriinlerin pazarlanmasi ve
spor sayesinde sportif olmayan iiriinlerin pazarlanmasidir.

Tablo 2.1 Spor Pazarlamasi Tanimlarina iliskin Unsurlar

Spor Sayesinde Sportif Olmayan Uriinlerin

Sportif iiriinlerin Pazarlanmasi
Pazarlanmasi

+ Spor etkinlikleri + Geleneksel stratejiler

« Sportif mal ve hizmetler « Sponsorluk stratejileri

« Katihm sporlarricin yer - Geleneksel sponsorluk
- Yer/tesis isim haklari
- Lisanslama
- Unld kullanimi

Kaynak: Fullerton, ,2007:. 3-4'ten ve Argan, 2010: 27'den uyarlanmistir.

Sportif Uriinlerin Pazarlanmast: Spor pazarlamasi taniminda alt cizilen ilk unsur spor endiistrisi
icerisinde yer alan ve sportif {iriin olarak kategorize edilen tiriinlerin pazarlanmast dir. Spor pazarlamasi
dendiginde dogal olarak ilk anlagilan ya da anlagilmasi gereken tiriinleri kapsar. Burada alti ¢izilen tiriinler
sportif mal ve hizmetlerdir. Tanimdaki sportif tiriin ti¢ kategoriyi kapsamaktadir. Bunlar: Spor etkinlikleri,
sportif mal ve hizmetler ve insanlarin katilim (bizzat spor yapmak) saglamasi icin sportif yer ya da tesislerdir
(Argan, 2010). 1lk kategori olan spor etkinlikleri, titketici ya da seyircilere pazarlanabilecek her tiir sportif
olay1 ya da organizasyonu kapsamaktadir. Spor etkinlikleri dendiginde akliniza gelebilecek herhangi bir
miisabaka, yarigma, turnuva ya da sampiyona s6z konusu olabilir. Icra ettiginiz bireysel ve takim sporlarina
yonelik her tiir organizasyon bu kapsamda ele alinir. Tkinci kategori sportif mal ve hizmetlerdir. Say1 ya da
nicelik olarak en genis yelpazeyi temsil eder. Spora konu olan milyonlarca mal ya da hizmet bulunmak-
tadir. Ornegin; artistik buz patinaj sampiyonast, voleybol, bocce, futbol, basketbol gibi farkli spor brans-
larina 6zgii triinler, hizmetler ya da kurslar bulunmaktadir. Bir spor bransinin icra edilmesine yardimci
olacak her tiir aparat, kiyafet, ekipman, ayakkabi, forma, sort bu kapsamda degerlendirilir. Benzer sekilde
sporun icra edilmesini saglayan her tiir hizmet (6rnegin; bakim, onarim, temizlik hizmetleri gibi) de bu
kategori igerisinde yer alir. Sportif tiriinlerle ilgili tigtincii ve son kategori ise katilim sporlari igin yer ya da
tesis tahsisini kapsar. Bu kategori bireyin sporda katilimer olarak, yani o sporu seyirci olarak degil icra edici
olarak yer almasini kapsar. Ornegin; amatér diizeyde oynanan basketbol, voleybol ya da profesyonel olarak
icra edilen hentbol da bu kategori igerisinde degerlendirilir. Burada tizerinde durulmasi gereken esas konu
sporun icra edilmesi icin gerekli yerin ya da tesisin saglanmasidir. Kaulim, rekreatif (bos zamani degerlen-
dirmek i¢in), amator ve profesyonel diizeyde olabilir. Spor pazarlamasi taniminda yer alan bu 6ge seyirci
olmanin ya da spor yapmanin altin1 gizmektedir. Ister bizzat sporu icra ederek yapmak ya da seyrederek
kaulmak da spor pazarlamasi tanimi icerisinde degerlendirilir. Seyrederek ya da icra ederek katulmak da
spor tiiketicisine yararlar saglar.

Spor Sayesinde Sportif Olmayan Uriinlerin Pazarlanmast: Spor pazarlamasi tanimi igerisinde yer
alan diger bir 6zellik ise, sporla ilgili olmadigi halde spor araciligiyla tanitildigy, satldigt vb. i¢in spor pazar-
lamasi icerisinde degerlendirilen tirtinlerdir. Tanimdaki bu nokta ilging ve sasirticidir. 1990’1t yillardan iti-
baren spor sayesinde pazarlama olgusu hizla gelismeye baglamis ve gliniimiiz pazarlarinda stratejik dnemini
sirdiirmeye devam etmektedir (Fullerton, 2007). Tanimdaki bu ikinci nokta, spor araciligs ile veya sporu
kullanarak, sporla dogrudan ilgili olmayan mal ve hizmetlerin pazarlanmasinin altuni ¢izmektedir. Pazarla-
mada tiiketim {irtinii ve endiistriyel tiriin olmak tizere iki temel iiriin bulunmaktadir. Tiiketim tiriinii nihai
kullanicilara pazarlanirken endiistriyel tirtinler ise kuruluslara, isletmelere, aracilara ya da organizasyonlara
(miisteri) satlir. Spor sayesinde pazarlama, sporun endiistriyel bir @irtin olarak kullanimina isaret eder.
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Endustriyel tirtin kavrami, satmak ya da tiretimde
kullanmak amaciyla satin alinan mal ve hizmetleri
ifade etmekte kullanilir. Sporla ilgili olmayan bir
isletmenin {riinlerini satmasi veya tanitmak ama-
ctyla sporu kullanmasi endiistriyel pazarlamayi ifa-
de eder (Argan, 2010). C)rnegin; rekortmen Usain
Bolt'un banka, su, havayolu reklaminda kullanil-
masi spor pazarlamasinin diger endiistriler tizerin-
deki giictinii ifade eder.

)
dikkat

Sportif {iriinlerin pazarlanmasi ile spor sayesinde

sportif olmayan {iriinlerin pazarlanmasinin farkls
oldugunu haurlayalim. Spor sayesinde pazarlama
endistriyel tGriin kullanimini isaret ederken, sportif

tirtinlerin pazarlanmasi ise titketim Giriinlerinin altin

)

Spor sayesinde pazarlamada iki tip strateji kulla-
nilmaktadir. Bunlar; gelencksel strateji ve sponsorluk
stratejisidir. Genel stratejide, isletmenin pazarlama
stratejilerinin igerisine sporun dahil edilmesi esas-
ur. Alanda yaygin olarak kullanilan bu stratejiye
ornek olarak bir kola, sakiz, su, havayolu marka-
sinin reklamlarinda sporu ya da sporcuyu kullan-
mast gosterilebilir. Ornegin, Tiirk Havayollarinin
(THY) bu stratejiden yogun bir bi¢imde istifade
ederek kiiresel marka olma yolunda 6nemli mesafe
kat ettigi goralmistiir. THY nin Barcelona, Manc-
hester United takimlariyla yapugi sponsorluklarin
yant sira, reklamlarinda Didier Drogba, Lionel
Messi ve Kobe Bryant’t kullanmasi bu stratejinin
aluni gizmektedir. Sporun ve tnlii sporcularin
oniinden yararlanmak isteyen pek ¢ok marka, hep
sporun bu imajindan yararlanmisur. Sponsorluk,
lisans ve tinli kullanimi disinda pek gok marka,
sporun 6zgiin ve rekabetci dogasindan yararlanarak
reklamlarinda bu unsuru kullanmaktadir. Dogru-
dan sporla ilgili olmayan pek ¢ok marka spor unsu-
runu reklamlarinda kullanmaktadir.

cizmektedir.

Ikincisi olan sponsorluk stratejileri ise dort alt
uygulama ya da stratejiyi kapsamaktadir. Bu alt
stratejiler: gelencksel sponsorluk, yer/tesis isim hak-
lars, lisanslama ve dinlii kullanimidir.  Gelenek-
sel sponsorlukta bir markanin bir spor olgusunu
(organizasyon, takim, sporcu) desteklemesi soz
konusudur. Sponsorluk, spor sayesinde pazarla-
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manin en biiyiik kistmlarindan birini olusturur.
Tiim sponsorluklarin yaklasik yiizde 69’u spor ala-
ninda yapilmaktadir (Argan, 2004; Argan, 2010).
Markalar farkindalik yaratmak, imaj gelistirmek
ya da degistirmek, satiglart artarmak, halkla bi-
tiinlesmek gibi amaglar ile spora farkli diizeylerde
sponsorluk yapar. Ornegin, bir alkol markasinin,
GSM firmasinin ya da pizza markasinin sporda
sponsorluk yapmasi, spor sayesinde pazarlamaya
ornek teskil eder. Yer veya tesis isim haklari ise bir
markanin bir tesise ismini vererek spor ile biitiin-
lesmesine dayanir. Avrupa ve ozellikle Amerika
Birlesik Devletleri'nde bu strateji yaygin bir bi-
¢imde kullanilmaktadir. Markalar stadyum ya da
arenalara otuz ya da elli y1l gibi siirelerle isimlerini
verir ve bunun karsiliginda kuliibe finansal destek
saglar veya stadyumlarin yapim maliyetlerini tist-
lenir. C)rnegin, Landover/ Maryland Deki Ame-
rikan futbol stadyumu, diinyanin en biiyiik kar-
go tasimaciligt markalarindan biri olan FedEx ile
sponsorluk anlagmasi yaparak “FedExField” adin
almigtr. Ayni sekilde Jacksonville Deki “EverBank
Field” stadyumu da bir bankanin adini alan Ame-
rikan Futbolu stadyumudur. Bu tiir isim haklarin-
dan elde edilen gelirler onlar hatta yiizlerce milyon
dolarlar ile ifade edilmektedir. Son yillarda benzer
uygulamalara iilkemizde de rastlanmaktadir. Orne-
gin, Galatasaray’in stadyumu olan T'T Arena (Tiirk
Telekom Stadyumu), Besiktag'in stadyumu olan
Vodafone Park, Fenerbah¢e’nin Ulker Stadyumu
benzer uygulamalarin altini gizmektedir. Ugiincii
strateji olan lisanslama, bir spor varliginin ticari
isim hakkini, logosunu ve ticari isaretini kullanma-
ya dayanir. Bazi giyim markalar: iiriinlerine deger
kazandirmak icin tinli spor kuliiplerinin marka
logolarini veya isimlerini kullanir. Benzer sekilde,
bir tekstil treticisinin Fenerbahce, Galatasaray ve
Besiktas kuliipleri ile lisans anlagmasi yapmasi da
spor sayesinde pazarlama 6rnegidir. Dordiincii ve
son strateji ise spor tinliilerinin kullanilmasidir. Ba-
sinda genis bi¢cimde yer alan ve taninirhigr yiiksek
olan spor iinliileri, markalar tarafindan yaygin bir
bi¢cimde kullaniimaktadir. Futbol diinyasinin bir
ve iki numarast olarak tabir edilen Lionel Messi
ve Cristiano Ronaldo marka ve iiriinler tarafindan
sikca reklamlarda ya da tanitimlarda kullanilmak-
tadir. Hatta bazi markalar @inlii sporcularla 6miir
boyu sponsorluk anlagmalari bile yapmaktadir.

Yukarida spor pazarlamasini tanimlamak icin
yapilan genel ya da spesifik tanimlar gz dniinde
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bulundurularak ortak 6zelliklerin altini gizmek
mimkiindiir. Bu kapsamda degerlendirildiginde;
genel ve spor pazarlamasina iliskin yukaridaki ve
literatiirdeki diger tanimlarin ortak 6zelliklerini
asagidaki gibi siralamak miimkiindiir (Callecad ve
Stotlar, 1990; Mullin vd., 1993; Argan ve Katirci,
2008; Argan, 2010):

* Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini tatmin
etmeye odaklanir.

*  Degisim siireci olarak degerlendirilir.

*  Degisim siireci icerisinde tiiketiciye deger
yaratmak esastir.

* Sportif triinlerin ve spor sayesinde sportif

olmayan iriinlerin pazarlanmasini kapsa-
yan bir siiregtir.

*  Seyirci ve kaulimailarin (spor tiiketicisi) is-
tek ve ihtiyaclarini belirlemek i¢in arastirma
yapmay1 kapsar.

* DPazarlama aragtrmalari sonucu ortaya ¢1-
kan iiriinleri (mal, hizmet, fikir, kisi ve yer)
tiretmeye yonelik programlar gelistirmeyi
icerir.

* Sportif iriiniin nereye, ne zaman ve nasil
dagitlacagina karar vermekle ilgilidir.

* Talep, maliyet ve pazar kosullar1 gibi degis-
kenlere gore fiyatlandirma yapar.

¢ Uriiniin ilgi uyandirmast ve satllmast iin tu-
tundurma dan ya da taniumdan yararlanir.

Ogrenme Ciktisi

¢ Uriinii satmay1 kapsar.
*  Saus sonrast hizmetleri saglar.

Spor pazarlamasi tanimlarinda ortaya ¢ikan
yukaridaki bu 6zelliklerin biiyiik bir bolimii gele-
neksel pazarlama icin de gecerlidir. Dolayisiyla bu
ozelliklerin ¢cogu genel pazarlama 6zellikleri ile de
paralellik gosterir. Bir siire¢ olarak ele alindigin-
da spor pazarlamas iiretim dncesi, iiretim ant ve
sonrasi olmak tizere bir siire¢ olarak degerlendi-
rilmelidir. Tiiketiciyi tatmin edecek dogru iiriini
ortaya koymak i¢in pazarlama arastirma ile baslar,
stire icerisinde tirtintin {iretilmesi, dagitimi, tani-
tumu ile satilmasi saglanmaya caligilir. Satis sonrasi
gerekli destek ve hizmetler verilerek ayni tiiketi-
cinin ayni isletmeden tekrar satin almada bulun-
masi saglanmaya calisilir. Yani sanildiginin aksine
pazarlama tiretimle baslay1p satisla sonuglanan bir
islev degil, tiretim 6ncesi ihtiyaclarin tespit edil-
mesi ile baglayan ve satig sonrasi da siiren yonetsel
bir 6zellik tagir.

kitap
Metin Argan ve Hakan Katirc'nin Spor Pa-
zarlamast (Ankara: Nobel Yayin Dagitim,
2008) adli kitabinin Spor Pazarlamasi (20-
37) boliimiinde spor pazarlamasi kavramiyla
ilgili ayrinuli bilgilere ulasabilirsiniz.

Spor  pazarlamasi  tanimi

icerisinde yer alan sportif
tiriinlerin - pazarlanmasi ve
spor sayesinde pazarlama-
nin hangi tiriin kategorile-
rini kapsadigini aragtiriniz.

Spor sayesinde tanitilan bir
sigorta  hizmetinin neden
spor pazarlamasi icerisinde
degerlendirilmesi gerekrigi-
niz yorumlayiniz.

Bir futbol miisabakasini
diisiinerek spor pazarlamast
tanimindaki iki 6ge ile ilgili
ornekleri diistiniiniiz.
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SPOR PAZARLAMASININ FARKLI
OZELLIKLERI

Spor pazarlamasi bazi yonleri ile geleneksel pa-
zarlamadan {riintin ozellikleri nedeniyle farklilik
gosterir. Bu 6zelliklerden dolay1 spor pazarlamasi
kendine has o6zellikler tagimakta ve bu ozellikler-
den dolayr farkli stratejileri gerekli kilmaktadur.
Spor pazarlamasinin bazi ozellikleri hizmetlerle
benzerlik tasimasina kargin, dyle ozellikleri vardir
ki sadece kendine hastir. Ornegin, geleneksel higbir
tirtin yoktur ki musterileri mutlak olarak kendine
bagimli olsun. Burada alu ¢izilen taraftarlik olgusu
spor disindaki hi¢bir tiriin i¢in bu denli gegerlilik
tasitmamaktadir. Bu bakimdan, spor pazarlamasi-
nin daha iyi anlagilmasi kendine has 6zelliklerin iyi
anlagilmasi ile miimkiin olacakur. Spor pazarlama-
sinin ayure edici ozellikleri agagidaki unsurlardan
olusmaktadir (Parkhouse, 1996; Argan ve Katirci,
2008; Argan, 2010).

Spor pazarlamasi diger pazarlama tiirlerin-
den farkl: 6zelliklere sahiptir. Bunlar; ‘so-
yutluk ve subjektiflik’, ‘tahmin ve telafi
edilmezlik’, ‘dayaniksizlik’, ‘duygusal
baglilik ve 6zdeslesme’, ‘odak ve kont-

rol alanr’, ‘eg zamanli iiretim ve tiiketim’

ve ‘toplu tiiketimdir.

Soyutluk ve Subjektiflik

Spor pazarlamasina konu olan iiriin soyut bir
ozellik tasir. Ozellikle miisabaka, mag, sampiyona,
etkinlik ve organizasyon gibi tiriinler icin gegerli
olan bu o6zellik somut ve fiziki bir tiriin olmadi-
gina vurgu yapar. Hizmet niteligi tasiyan sportif
trtinler soyut olduklari i¢in dnceden goriilemez,
test edilemez ve daha da onemlisi daha sonra sa-
tlmak {izere stoklanamaz. Somut olmamast ken-
dine has pazarlama stratejilerinin uygulanmasini
gerekli kilar. Ornegin, bir organizasyondaki bilet-
lerin %60’ 1n1n satilmig olmasi %40’lik bir kapasite
kaybr anlami tagtyabilir. Bu organizasyonun daha
sonraki bir tarihte saulmasi soz konusu degildir.
Opysaki bir spor ayakkabisi icin durum farklidir. Fi-
ziki bir malin elde kalan stoklarinin daha sonraki
bir tarihte satilmast her zaman miimkiindiir. Soyut
nitelikli sportif bir tiriintin dnceden satilmasi (61-
negin, kombine bilet uygulamasi) uygulanabilecek
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stratejiler indir. Diger bir ozellik olan objektiflik
ise tirtiniin deneyimsel olarak farkli algilanmasini
isaret eder. Bir spor miisabakasini izleyen kisilerin
elde ettigi deneyimler ayni degildir. Spor seyircisi-
nin i¢inde bulundugu ruh hali, psikolojik durum,
cevresel kosullar vb. nedenlerle bireyler ayni iiriine
maruz kalmis olsalar bile, farkli tatmin duygusu ya-
sayabilir. Diger bir ifadeyle, bir seyircinin kauldigt
bir organizasyondan (6rn. UEFA Avrupa Sampiyo-
nasi) farkli deneyimler elde etmesi spor tiriiniiniin
subjektiflik 6zelligini isaret eder. Spor pazarlama-
sinin subjektiflik ozelligi, tiiketicilerin ayni {riine
maruz kalmalarina karsin iiriinii farkli bicimde al-
gilamasini ifade eder. Bir tenis miisabakasina giden
ti¢ kisilik arkadas grubundaki her bir birey izledigi
miisabakay1 farkli degerlendirebilir. Uriin ayn1 ol-
masina ragmen elde edilen sonucun farkls olabile-
ceginin altuni gizen 6zellik subjektifligi isaret eder.
Yukarida da ifade edildigi gibi tenis miisabakasini
izleyen seyircilerin ruh hali, psikolojik durumu,
hazir bulunugluk diizeyleri, olaydan 6nce yasanan
olumsuz bir durum ve olay esnasinda etkilesimler-
den dolay: algilanan deneyim farkli olacakur. Bu
nedenle spor pazarlamacilarinin en temel gorevi;
asgari diizeyde de olsa herkesin zevk alabilecegi ve
herkese iyi bir deneyim yasatabilecek programlari
gelistirmektir (Argan, 2010).

Tahmin ve Telafi Edilmezlik

Geleneksel iiriinlerde satin alinacak tiriinlerin
ozellikleri ve performansi hakkinda tiiketicinin
nispeten daha belirgin bilgisi s6z konusudur. Or-
negin, bir cep telefonu ya da bilgisayar satin alindi-
ginda bu triinlere iliskin 6zellikler performanslar
hakkinda net ipuglar1 verir. Soyle ki, 256 GB, cift
kamerali vb. 6zelliklere sahip bir cep telefonu satin
alindiginda iiriiniin beklenen performansi nispeten
bellidir. Ya da taninmis markali outdoor ayakkabist
(6rnegin, The North Face ya da Columbia) satin
aldiginizda su, soguk gegirmezlik 6zelligi nedeniyle
beklenen performansin gogu zaman kargilanabile-
cegi izlenimi uyanir. Ancak hizmet niteligi tastyan
sportif riinler icin bu degerlendirme yapilama-
maktadir. Bir filme ya da canli bir spor miisaba-
kasina gidildiginde net olarak bundan tatmin elde
edilebilecegini soylemek olast degildir. Ozellikle
misabakalarin ilgi ¢ekmesinin en énemli 6zellik-
lerinden biri sonucunun tahmin edilmezligidir.
[statistiksel basari sonuglari olmasina karsin iki ta-
kim arasinda oynanacak magin sonucu hep merak



Spor Yonetimi IV

uyandirmaktadir. Favori olan bir takim kaybede-
bilmekte bu durum da sporun ilgi ¢ekiciligini daha
da arurmaktadir. Spor miisabakalarindaki belirsiz-
lik ilgi ¢ekiciligin altni gizer. Oyle ki spor pazarla-
masinin bu 6zelligi bahis gibi alanlarin oldukea ilgi
cekmesinin oniinti agmistir. Merak olgusu sportif
miisabakaya olan ilgiyi daha da arurabilmektedir.
Ornegin, Besiktas ile Arsenal takimlari arasinda
oynanacak miisabakanin sonucuna iligkin net bir
sey soylemek (favori takim Arsenal olsa bile) cogu
durumda miimkiin degildir. Zira miisabakanin
kendisi, hava kogullari, futbolcu sakatligi, hakem
kararlari gibi pek ¢ok kontrol edilemeyen etken
sonug {izerinde etki yaratir. Bu durum tahmin edi-
lemezligi ortaya koyar (Argan, 2010). Sportif iirii-
niin soyut ve dayaniksiz olmasindan dolay1 telafi
edilmesi zordur. Ornegin, bir golf miisabakasinda
arzulanan sayidaki seyircinin ¢ekilmemis olmasini
telafi etmek miimkiin degildir. Oysaki golf sopa-
larinin arzulanan diizeyde satilmamis olmasi telafi
edilebilir. Gergeklestirilecek bir kampanya (indi-
rim, taksit, capraz promosyon vb.) ile elde kalan
golf sopalarinin stoklarinin eritilmesi yoluna gidi-
lebilir. Fiziki mallarda aksayan yonler isletme ta-
rafindan telafi edilebilirken, soyut nitelikli sportif
tirtinlerde telafi zordur.

Dayaniksizlik

Spor tiriintiniin soyut olmasi, hizmet niteligi
tagimasi, telafi edilememesi gibi tiim 6zellikleri
esasinda dayaniksiz bir {iriin olmasindan kaynak-
lanmaktadir. Dayaniksizlik; hizmet niteligindeki
iriinlerin  stoklanamamasi, saklanamamasi, iade
edilememesi ve yeniden satilamamasi gibi konula-
r1 kapsar (Oztiirk, 2007; Argan, 2010). Atletizm
sampiyonasinda satilamayan bos koltuklar, aul ka-
pasite anlamina gelir ve belirli bir zamanda kulla-
nilmayan bu kapasite daha sonra kullanilmak veya
satilmak icin tutulamaz (Parks vd. 1998; Argan,
2010). Eger sportif bir tirtin somut degil soyut bir
ozellige sahip ise bu onun dayaniksizlik 6zelligini
temsil eder. Bitmis veya tamamlanmis bir voley-
bol magini izlemek isteyen kisi sayist oldukca az
olacakur. Canli olarak salonda ya da televizyonda
yayinlanan voleybol miisabakasi, seyircilerce zama-
ninda canli olarak izlenir. Geleneksel somut {iriin-
lerde durum farklidir. Uriin fabrikada iiretildikten

(6rnegin, pantolon) sonra tiiketici istedigi zaman-

da bu trtint satun alabilir. Halbuki canli olarak
yayinlanan bir etkinlik ayni anda izlenip tiiketilir.
Etkinlik tamamlandiktan sonra bos kalan koltukla-
rin satilmasi miimkiin degildir. Geleneksel tiriinler
icin durum farkli olup elde kalan mallar (pantolon,
gomlek vb.) tiretimden sonra yillarca satilabilir.
Dayaniksizlik 6zelliginden dolay1 pazarlamacilar,
bu problemin istesinden gelmek igin irtnleri
(maglarin kombine sistemle satilmasi) 6nceden sat-
mak isterler. Bu sayede bos kapasite sorunu ¢oziim-
lenmis olur (Argan, 2010).

Duygusal Baghlik ve Ozdeslesme

Spor pazarlamasini belki de en farkli kilan 6zel-
liklerinden biri duygusal baglilik ve 6zdeslesme-
dir. Bunun temel sebebi, bu 6zelligin dogrudan
taraftarlig1 temsil etmesinden kaynaklanmaktadir.
Sporu bir iriin olarak digerlerinden ayiran temel
ozelligi, taraftarlik olgusunu kapsamasidir. Pazarla-
mada pek ¢ok iiriin i¢in sadakatten bahsedilmesine
karsin, gelecekteki satin alma niyetinin alt ¢izilir.
Higbir driin icin tiiketicinin o tirtinden vazgeg-
meyecegini ifade etmek miimkiin degildir. IPhone
markali telefonun sadik bir kullanicisinin gelecekte
bu tirtinden vazge¢meyeceginin garantisini vermek
miimkiin degildir. Ancak bir spor takimi (Galata-
saray, Fenerbahge, Besiktas, Trabzonspor) agisin-
dan ya da spor tinliisit (Ronaldo, Messi) bakimin-
dan degerlendirildiginde durum farklilik gosterir.
Lisansl: tiriin i¢in en fazla veri tabanina sahip olan
takimlar biiyiik avantaja sahiptir. Taraftar sayist
fazla olan takimlarin sattgs lisanslt Giriin sayisi da
fazla olabilmektedir. Ornegin; Manchester United,
Barcelona, Real Madrid takiminin diinya ¢apinda-
ki taraftar say1st nedeniyle satilan sportif tiriin mik-
tar1 da o denli fazla olabilmektedir. Bunun temel
nedeni tabi ki taraftarliktur. Adindan da anlagilacag:
gibi taraftar olgusu, diger rakip markalara/takim-
lara karst koyarak kendi markasini hayat boyun-
ca hararetle savunur. Diger hicbir sekt6r yoktur ki
boyle bir garanti hedef kitleden bahsedilebilsin. Bu
nedenledir ki spor pazarlamasinda taraftarlik ol-
gusu ayri bir yer ve dneme sahiptir. Taraftarlarin
takim degistirmesi neredeyse imkansizdir. Taraftar-
lar destekledikleri takimlara iligskin titketim (ma¢
izleme, stadyuma gitme, lisansli forma satin alma)
davranisinda bulunurlar.
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Odak ve Kontrol Alani

Geleneksel pazarlamada tiriinle ilgili kontrol isletmeye aittir. Diger bir ifadeyle, bir mobilya ya konut
tireticisi trtinle ilgili kontrolii elinde bulundurmaktadir. Kullandigr ham madde, yardimct malzeme ve
ekipmanlar ile nasil bir tirtine ulagilabilecegi asagi yukar: belirlidir. Bir yatak odast takiminda kullanilan
ahsap ve diger malzemeler ile ortaya ¢ikacak nihai tiriin bellidir. Ancak bunu, soyut niteligi olun bir spor-
tif miisabaka i¢in soylemek miimkiin degildir. Bir basketbol miisabakasini tiriin olarak degerlendirecek
olursak, spor pazarlamacisinin ¢ekirdek iiriin olan mag tizerinde etkisi yok denilecek kadar azdir. Yildiz bir
skorer oyuncunun magin baginda sakatlanmayacaginin garantisi verilemez. Benzer sekilde, birinci periyo-
dun sonunda ii¢ faul alan yildiz oyuncunun bench’e alinmasi ile planlar alt iist olabilir. Dolayistyla sportif
tirtin olarak miisabakalarda, organizasyonlarda ve etkinliklerde ¢ekirdek tirtiniin kontrolii pazarlamacida
degildir. Bir oyuncunun magin baginda yasadig: ciddi bir sakatlik, stadyumdaki yagish hava, sporcunun
giiniinde olmamasi ya da ruh halinin farkli olmas: gibi faktérlerden dolay: Griiniin niteligi degiskenlik
gosterir. Oysa bir mobilya, peynir, siit tiretirken kontrol neredeyse tamamen fireticinin ya da pazarlama-
cinin elindedir. Spor pazarlamacisi ¢ekirdek iiriin (mag, performans, yarisma vb.) tizerine odaklanmadan
ziyade {irtinii tamamlayict unsurlar (koltuk kalitesi, stadyumun ses kalitesi, 1s1, nem, temizlik vb.) tizerinde
odaklanmaktadir. Deneyimin ma¢ sonucundan daha 6nemli oldugu etkinliklerde spor pazarlamacilart
tirtintin tamamlayict boyutlar: olan tesis, park, yiyecek-icecek hizmetleri, tirtinlendirme (merchandising)
ve hediyelik esya gibi konular tizerine odaklanmalidir (Shilbury vd., 2009; Argan, 2010).

Es Zamanh Uretim ve Tiiketim

Hizmet pazarlamasinin da bir 6zelligi olan es zamanli tiretim ve titketim, tiriintin tiretildigi anda tiike-
tilmesini ifade eder. Tipki kuaférliik hizmetinde oldugu gibi tiiketici tiriin tiretilirken tiiketilir. C)rnegin,
canli bir tiyatro performanst iiretildigi (icra) anda sanatseverler tarafindan tiiketilir. Spor pazarlamasinda
da bu 6zellik biiyiik oranda benzerlik gostermektedir. Bir hentbol mag1 oynandigi anda salonda ya da tele-
vizyonda tiiketilir. Burada asil olan unsur tiriintin tiretilirken tiiketiliyor olmasidir. Spor pazarlamasinin bu
ozelligi dagitum stratejisi ile ilgili olup, tiriin icra edildigi olay mahallinde (arena, stadyum, salon, acik alan)
ya da icra edilmenin canli olarak paylagildig: platformlarda (televizyon, radyo, internet) tiiketilir.

Toplu Tuketim

Sporun en 6nemli ozelliklerinden biri etkilesimli olarak tiiketilmesidir. Ceza alan bir takimin bos tri-
biinlere oynamasinin verdigi tatminsizlik duygusunun temel kaynag;, toplu tiiketimin giizelligini isaret
eder. Insanlar ve 6zellikle de taraftarlar sportif iiriinii toplu olarak tiiketmekten haz alir. Sadece kendi
arkadag grubu degil rakip taraftarin varlig: bile olaya baska bir giizellik katar. Geleneksel Giriinlerin ¢ogun-
da triin bireysel olarak tiiketilir. Ancak hemen sunu belirtmek gerekir ki sanatsal, kiiltiirel ve deneyimsel
tirtinlerde ambiyans, diger insanlarin tatmin/tatminsizligi tizerinde belirleyici bir etkisi vardir. Ornegin, bir
eglence mekaninin bos olmasinin verdigi hayal kirikligi bu ozellige vurgu yapar. Taraftarlar toplu olarak
tilketilen maglar, kurulan olumlu ya da olumsuz etkilesimler nedeniyle takimlarint desteklerler. Seyirci
veya taraftarlar toplu tiiketim olgusunu da deneyimin ve tatminin bir pargasi olarak gériir. Ornegin, NBA
maglarina giden pek ¢ok kisi, yaklastk dort saat siiren miisabakanin sonucundan ziyade taraftarlarin atrak-
siyonlarindan duydugu heyecan ve memnuniyet tizerine odaklanir.
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Ogrenme Ciktisi

v

Sp::)r pazarlamasinin  ayirt
edici genel ozelliklerini sira-
layarak; duygusal baglilik ve
ozdeslesme ozelliginin spor
pazarlamacilarina  ne tiir
avantajlar saglayabilecegini
arastiriniz.

diriniz.

Spor pazarlamasindaki fark-
I1 ozellikleri, taraftarlik ol-
gusu baglaminda iligkilen-

Spor pazarlamasindaki fark-
It ozellikleri, bir tenis mii-

sabakasini  dikkate alarak

degerlendiriniz.

SPOR PAZARLAMA KARMASI
ELEMANLARI

Pazarlamada tiiketici ya da seyircilerin tatmin edil-
mesi ve iyi bir deneyim elde etmesi icin {izerinde en
fazla durulan konu ya da stratejilerden bir pazarlama
karmasidir. Pazarlama karmasi geleneksel olarak 4P
olarak ifade edilmekte olup; #riin (product) fiyat (pri-
ce), dagitim (place) ve tutundurma (promotion) olmak
{izere dort elemandan olusur. Her bir elemanin Ingi-
lizce bag harflerini (d6rt adet P) temsil ettiginden do-
lay1 4P olarak kisaltulmaktadir. Pazarlama literatiiriine
de 4P olarak girmistir. Geleneksel pek ¢ok tiriin icin
4P yeterli olabilirken, hizmet niteligi tastyan {irtin-
lerde 4P yeterli gelmedigi icin ilave 3P’den bahsedil-
mektedir. Geleneksel pazarlama karmasina (4P) ilave
edilen 3P insan (people), fiziksel kanit (physical eviden-
ce) ve siireg (process)ten  olusur ve toplam 7Pden soz
edilmekeedir (Oztiirk, 2007; Argan, 2010). Durum
spor pazarlamasi bakimindan irdelendiginde; bazi
kaynaklarda dort eleman tizerinde durmakla yetinil-
digi, diger yeni baz1 kaynaklarda ise sportif tirtinlerin
hizmet niteligi tasidig1 ve deneyimsel olmalar1 gerek-
cesi ile yedi karma elemani (7P) ile iliskilendirilmeleri
gerektigi ifade edilmektedir (Argan, 2010). Pazarla-
ma literatiiriinde 7P genisletilmis pazarlama karmasi
olarak isimlendirilir. Spor pazarlamasini 6grenmek
isteyen antrendr ya da teknik direktorlerin bu karma
elemanlarinin her birine iliskin detaylar1 bilmeleri ge-
rekecektir. Asagida genisletilmis karma elemanlarinin
her birine iliskin agiklamalara yer verilmektedir. Sekil
2.1’ de bu karma elemanlarinin her birine iliskin 6r-
nekleri betimlemekeedir.

kitap
Sevgi A. Ouztiirk'iin  Hizmet Pazarlamast
(Bursa: Ekin Bas. Yay. Dag., 2007) adli kita-
binda genisletilmis karma elemanlar: ile ilgili

ayrintili bilgilere ulasabilirsiniz.

Uriin

Pazarlama literatiiriinde iiriin, tiiketicilerin is-
tek ve ihtiyaclarini kargilama ozelligi tasiyan mal,
hizmet, fikir, kisi ve yeri kapsar. Uriin hem somut
mallari hem hizmetleri hem de kisi, yer ve fikir-
leri de kapsayan genis bir kavramdir. Pazarlama
literatiirtinde degisime konu olan her sey iiriin
olarak degerlendirilir. Ticari olsun ya da olmasin
degiseme konu olun her tiir unsur iiriindiir. Or-
negin, engellilerin yararina diizenlenen bir etkinlik
de triindiir, bir teknik direktdr ya da antrendr de
tiriin olarak karakterize edilir. Dolayistyla sporda
degisime konu olan tiiketici ya da kaulimcilarin
istek ve ihtiyaglarini tatmin eden her tiir miisaba-
ka, etkinlik, organizasyon tirtindiir. Hatta maglarin
icra edildigi stadyum ya da salonlar bile {irtin ola-
rak sintflandirilir. Ornegin, @inlii bir takimin mag-
larint oynadigs stadyum ya da bir spor miizesi de
iiriindiir. Antrenériin kendisi, teknik direktoriin
gelistirdigi taktiksel bir sistem, kisinin adini tagi-
yan bir hareket, oyuncu, kaleci, takimin kendisi vb.
hepsi birer sportif tiriin olarak degerlendirilir.
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/\

—
dikkat

Geleneksel pazarlama karma elemanlari (4P) {iriin, fiyat, dagium ve tutundurma olup hizmet nitelikli {iriin-

lerde bunlara ii¢ eleman (3P) -personel, fiziksel kanu, stire¢- ilave edilmekeedir.

Uriin

Oyun, misabaka, sporcu, antrendr,
etkinlik, yarisma, kurallar, forma, isim
haklari vb.

Fiyat
Biletleme, zaman, emek, duygusal
harcama, medya harcamasi, lisansl
Uriin geliri vb.
Geleneksel Karma

Elemanlari (4P)
Dagitim

Medya tanitimi, stadyum, arena,
biletleme, seyahat vb.

Tutundurma
Sponsorluk, reklam, satig tutundurma,
halka iliskiler, kisisel satis.

insan
Oyuncu, rakip, calisan, seyirci, icsel
pazarlama vb.

Fiziksel Kanit

Spor tesisi, otopark, dis tasarim,
otopark, peyzaj, i¢ tasarim, ekipman,
forma vb.

Hizmet Degiskenleri veya
Genisletilmis Karma
Elemanlari (3P)

Siireg
Proseddirler, islemler, sporun sunulma
bicimi, kalabalik yonetimi vb.

Sekil 2.1 Spor Pazarlamasinda Karma Elemanlari

Kaynak: Morgan ve Summers, 2005: 6; Shilbury vd., 2009: 9; Argan, 2010:.29'dan uyarlanmistir.

Spor pazarlamasinda {iriin kavrami geleneksel anlamda kullanilabilecegi gibi (krampon, tenis raketi
vb.) yukarida ifade edilmeye calisilan dayaniksizlik, soyut, subjektif olma ve ayni anda tretilip tiiketilme
gibi 6zelliklere de sahiptir. Daha 6nce de ifade edildigi gibi taraftarlar sportif tiriinii beraber tiikettikleri
icin (arena, stadyum ya da spor salonunda izleme) deneyimsel yonii belirgindir. Tablo 2.2 hem sportif
tirtine hem de diger karma elemanlarina iligkin ayirt edici 6zellikleri 6zet olarak ortaya koymakradr.
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Fiyat

Pazarlama karma elemanlarinin ikincisi fiyat
olup; bu eleman mal ve hizmetten saglanan yarar
karsiliginda konan bir bedeli (Olug, 1998; Argan,
2010) ifade eder. Fiyat degisime konu olan iiriiniin
degerini ortaya koyar. Spor pazarlamasinda ve gele-
neksel pazarlamada tiiketici elde edecegi bir deger
icin fedakarlikta (para, zaman, ¢aba vb.) bulunur
ve 6deme yapar. Pazarlama literatiiriinde deger de-
nildiginde ¢ogunlukla para anlagilsa da deger her
zaman para ile iligkili degildir. Bir taraftarin dep-
lasmana giderken ayirdig1 zaman ve caba da sportif
tiriin i¢in 6denen bir degerdir. Taraftarlar harca-
diklart para, katlandiklari emek ve verdikleri za-
manin karsiliginda somut ya da soyut yararlar elde
ederler. Bu degisimin {iretici yoniinii ortaya koyar.
Taraftarin elde ettigi deger eglence, saglik, hos va-
kit gecirme, haz alma gibi olgular1 kapsamaktadir.

Fiyatlandirma konusu spor tirtinii igin farklilik
arz edebilir. Ornegin, Sampiyonlar Ligi'nde ya da
Grand Slam turnuvasinda ¢eyrek final bileti fiyat-
landirilirken maliyete dayali fiyatlandirma yapil-
maz. Diger bir deyisle sporda geleneksel maliyet
yontemleri ile driiniin fiyatlandirilmast zordur.
Ornegin, bir araba yarisi (F1 veya NASCAR) ya
da boks miisabakast i¢in bilet fiyatlar: tespit edilir-
ken maliyete dayali fiyatlandirma yapmak zordur.
Ornegin, boks miisabakasinin fiyatlandirilmasi ile
NBA maginin fiyatlandirilma stratejisi ayni olma-
yacakur. Talep, fiyau onemli oranda belirlemek-
tedir. Deneyimin vazgegilmezligi de ayni sekilde
fiyata yiiksek diizeyde iligkilidir. Bu gibi nedenler-
den dolayy, spor {iriinii ¢ogu zaman talebe dayali fi-
yatlandirilir. Spor miisabakasinin ve takimin imaji
da fiyat belirleyen en onemli faktordiir. Ornegin,
bir sponsorun Liverpool ile yapacagi sponsorluk
sozlesmesinin degeri ile Tiirkiye'deki bir Anadolu
takimi ile yapacagi sozlesmenin parasal degeri ol-
dukea farkli olacakur. Takim, sporcunun tinii do-
layli gelirlerin elde edilmesinde aracilik iglevi goriir.
Bu imaj nedeniyle yayin haklari, lisansl triin ve
sponsorluk gibi uygulamalardan dolayli gelirler
elde edilir.

Dagitim

Pazarlama karma elemanlarinin bir digeri olan
dagium, trtnlerin tiiketicilere ulagtirilmast igin

kullanilan stratejileri ifade eder. Geleneksel pa-
zarlamada fabrikada tiretilen bir esofman nakliye
araclart ile tiiketicilerin oldugu magazalara ulag-
urilir, titketiciler de bu magazalardan satun alir.
Geleneksel mallarda durum béyleyken hizmet
niteligi tagtyan triinler ise tretildigi yerde tiiketi-
lir. Bazi hizmetler (berberlik gibi) tireten kisiden/
isletmeden ayrilmadig icin tiretildigi yerde ve anda
tikketilir. Bu durum hizmet niteligi tasiyan sportif
tiriinler (cimnastik, voleybol miisabakasi gibi) i¢in
de gecerlidir. Ornegin, atletizm miisabakasinin
gerceklestigi stadyumun tiiketicilere ulagtirilmasi
miimkiin olmadig icin, taraftarlar bu tiriinti yerin-
de ve zamaninda tiiketir. Diger bir deyisle, hizmet
niteligi tasiyan veya soyut olan sportif tirtinler daha
cok icra edildikleri yerlerde tiiketilir ve bu tiiketim
tiretildigi anda vuku bulur. Giintimiizde dijital, in-
ternet ve mobil teknolojilerin gelisimi ile hizmet
niteligi tastyan spor miisabakalart medya araciligty-
la (6rnegin; televizyon, internet ya da 3G sayesinde
mobil araglar) tiiketicilerin bulundugu yere ulagti-
rilabilmektedir. Bu da dagiamin farkli bir yoniine
isaret eder. Kapasite sikintisi nedeniyle seyircilerin
biiyiik bir bélimii olayr medya araciligiyla izler

(Argan, 2010).

Tutundurma

Déordiincii pazarlama karma elemant olan tu-
tundurma (pomotion), {iriin tanitlmasini ve is-
letmenin tiiketici ile iletisim kurmasini ifade et-
mektedir. Tutundurma, ikna edici iletisimin altint
cizer ve dort alt elemandan olusur. Bunlar: Reklam,
kisisel satis, halkla iliskiler ve satss tutundurmadir
(Argan ve Katirci, 2008). Reklam, bedeli 6demek
suretiyle ve farkli mecralar (6rnegin; cep telefonu,
billboard, televizyon, radyo, internet gibi) araciligt
ile bir mesajin tiiketiciye ulastirilmast ile ortaya ¢1-
kan bir iletisim uygulamasidir. Kisisel satig, hedef
kitle ile kargilikl: iletisim ve anlik tepki alinmasina
dayanan yontemi ifade eder. Halkla iligkiler, karsi-
likly iyi niyet ve anlayis gelistirmek tizere kullanilan
bir yéntemdir. Halkla iliskiler dolayli bir tanitim
aracidir.  Sponsorluk ¢ogunlukla halkla iligkiler
fonksiyonu alunda degerlendirilir. Son olarak sa-
t1s tutundurma ise tiiketici ya da aracilara yonelik
ve satislart artirmada kullanilan vitrin diizenleme,
cekilis, kura ve kupon verme benzeri caligmalart
kapsar (Argan, 2010).
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Tablo 2.2 Spor Pazari ve Pazarlama Karmasinin Farkli Yénleri.

Spor Mal ve Hizmet Pazan

« Spor organizasyonlari ayni anda hem rekabet eder hem de is birligi yapar.

+ Kismen spor Urtininiin tahmin edilemezlik ve kismen de glgli baglilik nedeniyle spor tiiketicileri
kendilerini uzman olarak diistindr.

Spor Uriinii

« Spor, daima soyut ve subjektiftir.

« Spor, degisken ve tahmin edilemezdir.

« Pazarlama vurgusu, ¢ekirdek Griinden ¢ok trlinlin uzantilari Gzerinde olur.

« Spor genelde toplu tiiketilir ve tiiketici tatmini sosyal 6gelerden etkilenir.

« Spor, hem tiiketim hem de endustriyel bir Griinddr.

« Spor, gui¢lu bir kisisel kimlik ve duygusal baghhk saglar.

« Spor evrensel bir cekicilige sahiptir ve cografik, demografik ve sosyokiiltiirel olmak lizere yasamin her
alanini kapsar.

Sporun Fiyatlandiriimasi

- Tiketici tarafindan spora 6denen fiyat, toplam maliyet ile karsilastirildiginda oldukc¢a diistiktir.

+ Cogunlukla dolayli gelirler (6rnegin, TV yayinlar gibi) dogrudan isletim (6rnegin, bilet gibi) gelirlerin-
den yuksektir.

« Spor programlari, nadiren kar temelinde ele alinir.

- Fiyatlama, maliyetlerden cok tiiketici talebine gore yapilir.

Sporun Dagitimi
« Spor Urinleri genellikle fiziksel olarak dagitilmaz. Cogu spor trlni Uretildikleri yerde ayni anda tiketilir.
Spor mallari, spor perakendecileri ve televizyon yayinlari istisna teskil eder.

Sporun Tutundurulmasi

+ Medya tarafindan spora genis yer ayrilmasi bu alandaki kultip, lig ve birlikleri cezbeder.

« Sporun medyada yiiksek gortintirligi nedeniyle, pek ¢ok isletme sporla baglanti kurmak ister.
+ Spor tutundurmasinda sponsorluk ve halkla iliskiler yaygin olarak kullanilir.

Kaynak: Shilbury vd., 2009, s. 9; Argan, 2010: 235'ten uyarlanmistir.

Spor pazarlamasinda tiriin, fiyat ve dagitim karma elemanlarinda oldugu gibi tutundurmada da farkli-
liklar ya da 6zgtinliiklerden s6z etmek miimkiindiir. Toplumsal yasamda spor genis oranda yer aldig1 icin
sponsor markalar bu alanin imajindan yararlanmak ister. Markalar sporun, takimin, sporcunun iiniinden
yararlanmak icin reklamlarinda spor égesine yer verir. Bir banka reklaminin Usain Bolt’un bitis (finish)
cizgisine ilerleyisini gostermesi ya da bir sampuan markasinin Ronaldo’yu kullanmast belli baslt 6rnek-
lerdendir. Halkla iliskiler (PR) ya da sponsorluk gibi yontemlerle markalar duyurum yapmak icin sporu
yaygun olarak kullanir. Cekilisler ve kurallar ile spor organizasyonlarina taraftar: getirmeye yonelik kam-
panyalar satis tutundurmayi ifade eder. Benzer sekilde mag bileti alana bir icecek verilmesi, sapka verilmesi
gibi uygulamalar da satig tutundurma faaliyetleridir.

Geleneksel pazarlama karma elemanlari olan 4P ile ilgili temel agiklamalar yapildiktan sonra hizmet
niteligi tastyan sportif iiriinler icin ilave edilen karma elemanlart (3P) iizerinde durulacaktr. /nsan, fiziksel
kanut ve siire¢ (3P) elemanlarina iliskin gerekli aciklamalara asagida yer verilmistir.

insan

Insan fakeorii pek gok hizmette oldugu gibi sportif iiriinde de tatmini belirleyici bir 6zellige sahiptir.
Taraftarlarin deneyimledikleri tiriinden tatmin olmast yiiksek diizeyde hizmeti saglayan ya da etkilesimde
bulunduklar: diger kisilere bagli olacaktir. Daha 6nce spor pazarlamasinin farkli 6zelliklerinden bir olan
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toplu titketim konusu igerisinde deginildigi gibi ta-
raftarlarin algiladigi haz, tatmin ya da tatminsizlik
cogunlukla diger taraftarlarla kurduklar: etkilesim
sonucu ortaya ¢ikmakeadir.

Pazarlama karmasi elemanlarindan biri olan in-
san olgusu; tirtiniin dagiulmasindan sorumlu olan
sporcu, antrendr, yardimct personel, hizmet perso-
neli gibi elemanlart kapsadigi gibi, ayni zamanda
tirtinii titketen ve aralarinda etkilesim olan seyirci-
leri veya taraftarlari da kapsamaktadir. Dolayistyla
spor pazarlamasindaki insan olgusu hem hizmeti
sunan hem de hizmeti titketen insanlari temsil
eder. Hatta rakip taraftarlar bile elde edilen dene-
yim tizerinde anlamli bir etkiye sahip olup insan
faktorii ierisinde degerlendirilir.

Sportif miisabakalarin basari/basarisizligi tizerin-
de anlamli bir etkiye sahip olan sporcular seyircilerin
elde ettigi deneyimin kalitesini ortaya koyar. Yarist
izleyen seyirci igin yarig esnasinda 400 metre ko-
san bir sporcunun sakatlanmasi elde edilen tatmini
onemli oranda etkileyecektir. Dolayistyla sporcular,
takimlar icin ¢ekirdek tiriin niteligi tastyabilir.

Bir deneyim ya da tatminin elde edilmesinde
insan fakeoriintin/karma elemanmnin tstlendigi rol
biiytiktiir. Daha agik bir ifadeyle, seyirci deneyimi-
nin yaratilmasinda ve paylasilmasinda herhangi bir
sportif etkinligini seyreden diger insanlar ¢ekirdek
tirtiniin tamamlayicist gibi bir iglev goriir. Spor ya-
rigmasinda seyirci tarafindan elde edilen tatmin;
yarigmadaki performans kadar seyreden diger se-
yirci/taraftarlarin  performansina ve etkilesimine
baglidir. Futbolda seyircinin o7 ikinci oyuncu ola-
rak nitelendirilmesinin arkasindaki mantik; pazar-
lama karma elemanlarindan insan faktdriiniin ne
kadar belirleyici oldugu ile ilgilidir. Ornegin, Be-
siktas futbol miisabakasini izlemeye giden seyirci-
ler i¢in tek motivator galibiyet olmayip, seyircilerin
stadyumda ortaya koyduklari performans, yaratici-
lik ve farklilik olabilir. Insan ya da personel tipki
hizmetlerin pazarlanmasinda oldugu gibi sporda
da tatmin iizerinde belirleyici bir rol oynar. Insan,
riiniin dagiilmasindan sorumlu olan ve titketim
siirecindeki temel ayirt edici bir kalite faktorii ola-
rak da ele alinir (Shilbury vd., 2009; Argan, 2010).

Fiziksel Kanit

Fiziksel kanit spor pazarlama karmasindaki al-
tinct elemanti ifade eder. Hizmetler soyut, dokunul-
maz ve deneyimsel oldugu igin fiziki bir maldan

farklr algilanacakur. Bir cep telefonu satun aldigi-
nizda somut ve fiziki bir objeyi satin alirsiniz. Oy-
saki bir maca gittiginizde aldiginiz sey, elinizde
kalan somut bir sey degildir. Hizmetlerde geriye
kalan hos anlar, deneyimler ya da hauralar olacak-
ur. Ancak hizmetlerin sunuldugu ortamlar somut
unsurlarin varligint  gerekeirir. Ornegin; magin
kendisi soyut ise de icra edildigi stadyum ise somut
bir unsuru ortaya koyar. Dolaysiyla tatil yeri kara-
rinda nasil ki otelin dis goriiniisii, ylizme havuzu,
sahil vb. fiziki/somut unsurlar 6nemli ise, ayni du-
rum sportif tirlinler i¢in de gegerlidir. Spor salonu/
arenanin dis goriinisii, oturulan koltuklarin rahat-
lig1, mekanin ferahligs vb. fiziki 6zellikler algilanan
tatmin tizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Soyut
ya da hizmet nitelikli pek ¢ok tirin spor isletmeleri
veya organizasyonlar: tarafindan yaraulan fiziksel
ortamlarda seyircilere ulastirilir. Fiziksel kanit-
lar sporla ilgili fiziksel tesisleri kapsadigi gibi so-
mut iletisim bicimlerini de icermekrtedir (Oztiirk,
2007). Spor iiriiniiniin soyut olusu tamamlayici ni-
telikteki somut kanitlarin varligini zorunlu kilmak-
tadir. Insanlar sportif bir iiriinii tiikettiklerinde go-
gunlukla saglik, hos vakit gecirme, sosyallesme gibi
deneyimler elde ederler. Fiziksel kanitlar hizmet
niteligindeki @irtiniin somut ve gorillen kisimlari-
n1 igerir. Sportif tiriinden tatminin tek belirleyicisi
cekirdek olarak tabir edilen miisabakanin kendisi
olmayabilir. Ornegin; son derece rahatsizlik verici
koltuklarda miisabaka izlenmesi tatmini olumsuz
yonde etkileyebilir. Cekirdek niteligindeki miisa-
bakay1 tamamlayan somut her tiirlii eleman fiziksel
kanit olarak degerlendirilir.

Stadyum, spor salonu, otopark, dis tasarim, pey-
zaj, i¢ tasarim, ekipman, forma, tabela ve bilet gibi
unsurlar spor pazarlamasinda fiziksel kanitlari temsil
eder. Yukarida fiziki kanit olarak ifade edilen spor
mekanlari tiiketicinin  sahipligine gecmez. Seyir-
ci rahat bir koltukta, hos bir stadyumda mag izler
sonrasinda geriye sadece deneyim kalir. Dolayistyla
spor tiiketicisinin belki de kargilasabilecegi ilk fizik-
sel kanit bilettir. Internet iizerinden veya giseden ali-
nan bilet, seyircinin dokunabilecegi veya 6miir boyu
saklayabilecegi bir ozellik tasir. Otopark, spor tesisi-
nin (salonun dizayni, stadyumun goriiniimi, arena
ve yartg pisti gibi) dis gériiniimii, tasarimi, bigimi,
peyzajt tiiketicinin deneyim elde etmesinde énemli
islev goriir. Spor mekaninin i¢ tasarimi, atmosferi,
koltuklarin rengi ve oturma diizeni gibi unsurlar da
tatmin {izerinde etkiye sahiptir.
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Spor pazarlamasinda forma, yagmurluk, atki
gibi fiziki unsurlar taraftarin tatmin duygusu tize-
rinde etkiye sahiptir. Bu gibi kii¢iik ve sembolik
somut unsurlar deneyimi ¢agristirmasi bakimin-
dan degerlidir. Spor tesisiyle ilgili fiziksel unsurlar
sadece seyircinin psikolojik yapisi tizerinde degil,
aynt zamanda sporcular tizerinde de etki yaratir.
Futbol sahasina yakin insa edilen tribiinlerin rakip
futbolcular tizerinde baski yaratmada etkisi bulu-
nabilmektedir. Ornegin, Trabzonspor’un yeni stad-
yumunun goriiniim ve ambiyansi boyle bir etkiye
sahiptir. Gereginden biiyiik olan bir stadyumda
(6rnegin, Istanbul Atatiirk Olimpiyat Stadyumu)
oynanan miisabakadaki seyircilerin etkisi yok de-
necek kadar az olabilmektedir.

Siurec

Spor pazarlamasinin genigletilmis karma ele-
manlarindan sonuncusu siirectir. Siire¢ esasinda es
zamanli olarak gergeklesen tiretim ve tiiketimin icra
edilme bigimini ortaya koymaktadir. Siireg, tirii-
niin ulagtirilmasini saglayan prosediirler, islemler,
mekanizmalar, faaliyet akist ve operasyonel sistem-
leri kapsar (Oztiirk, 2007). Uygun ve her defasin-
da tutarli bir bi¢cimde sunulan sportif bir tiriinden
elde edilen tatmin yiiksek olabilmektedir (Shilbury
vd., 2009). Ornegin, ABD’de bir NBA macina
gittiginizde asag1 yukart nasil bir performans elde
edeceginizi bilirsiniz. Spor miisabakalari ve etkin-
likler daha ¢ok siiregleri ile hatirlanir. Izlediginiz
bir ma¢in sonucunu hatrlamayabilirsiniz, ancak
hatiralarinizda yer edinen bir detay her zaman ka-
lict olacaktir. Ornegin, New Orleansta 1833 kisi-
nin 6ldiigi Katrina Kasirgasindan sonra Smoothie
King Centerda oynanan basketbol magindan 6nce
zifiri karanlik icerisinde sahaya spot olarak verilen
151k esliginde bir oyuncunun saksafon ¢alarak olen-
leri anmasi, her zaman hatrlanabilecek bir detay-
dir. Dolaystyla siireg igerisinde yasananlar hatira-
larda yer alabilmesine karsin magin sonucu detay

olarak kalabilmektedir.

Spor pazarlamasinda siireg; ¢ekirdek iiriin on-
cesinde, cekirdek iiriinii titketim esnasinda ve son-
rasindaki adimlari kapsar. Mag 6ncesi etkinlikler,
mag anindaki deneyimler ve ma¢ sonrasindaki at-
raksiyonlar siire¢ unsurlari olarak degerlendirilir.
Bir derbi miisabakasinda yasananlar siire¢ icinde

46

onemli bir detay olabilmektedir. Daha 6nce ifade
edildigi gibi spor pazarlamacilari ¢ekirdek driin
(miisabaka) tizerinde kontrol giiciine sahip olma-
dig1 i¢in, tamamlayici ek hizmetlerin (6rnegin; kol-
tuk kalitesi, yeme-igme hizmetlerinde aksamalarin
onlenmesi, stadyum girig-gikislarinin diizenlenme-
si vb.) isleyis siirecini etkin kilmaya calisirlar.

Dolayisiyla, spor pazarlamasinda siire¢ yoneti-
minin dikkatli bir bi¢cimde degerlendirilmesi gere-
kir. Stireg yonetimi hizmet kalitesinin tutarhliginin
bir gostergesi olarak ele alinir (Oztiirk, 2007). Her
bir islemin tutarli ve standart bir sekilde yapilmas:
elde edilecek tatmin diizeyi hakkinda ipuglari verir.
Seyircilerin birbirine yakin tatmin elde etmesi, sii-
re¢ yonetiminin bagarisinin bir gostergesidir.

Stire¢ yonetimi sportif etkinlikler ya da tirtinler
icin farkli olabilir. Her bir sportif trtiniin hedef kit-
lesi farklidir. Farkli hedef kitlelerin de beklentileri
ayr1 olacagy icin, beklentiyi tatmin eden deneyim-
lerin yasatilmasint ortaya koyan siire¢ islemlerinin
distiniilmesi gerekecektir.

Spor pazarlamacisinin seyircilerin hangi anlar-
da tatmin duygusuna daha yakin oldugunu tespit
etmesi gerekir. Burada onemli gostergelerden biri
kritik olaylar teknigidir. Hizmetin tiiketilme anla-
rinda tiiketicilerin algiladig1 deger siirecin planlan-
mast lizerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Dolaysty-
la deneyimin hangi aninda memnuniyetsizliklerin
ortaya ¢iktig1, hazzin hangi zamanlarda yiikseldigi
belirlenebilirse siire¢ daha etkin bir bicimde yone-
tilmis olacaktir.

Spor pazarlamasinda son zamanlarda {izerinde
daha fazla durulan ve siire¢ igerisinde degerlendi-
rilebilecek konulardan biri kalabalik yinetimidir.
Kalabalik yonetimi seyircilerin stadyuma girisin-
den ¢ikigina kadar olan islemleri kapsayan yonetsel
bir siire¢ olarak degerlendirilir. Siire¢ yonetiminde
giris, cikus, giivenlik, alkol ydnetimi gibi konular
ele alinmaktadir. Tiim bu olgulara yonelik islemler
de siireg icerisinde degerlendirilir (Argan, 2010).

/\
A\
dikkat

Insan, fiziksel kanit ve siirecin hizmet niteligi tagtyan

tiriinler icin ilave edildigini unutmayalim.
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Ogrenme Ciktisi

3 Spor pazarlamasinda geleneksel pazarlama karma elemanlarini (4P) agiklayabilme
4 Spor pazarlamasinda genisletilmis pazarlama karma elemanlarini (7P) agiklayabilme

Spor pazarlamasindaki ge-
nigletilmis pazarlama karma
elemanlari ile hizmet pazar-
lamasindaki karma eleman-
larint arastiriniz.

Geleneksel pazarlama kar-
ma elemanlarina ilave edi-
len ii¢c karma elemanini (in-
san, fiziksel kanit ve siirec)
spor hizmetleri deneyimleri
baglaminda iliskilendiriniz.

Spor pazarlamasindaki gele-
neksel karma elemanlarinin
(4P) neden yeterli gelmedi-
gini basketbol miisabakasi-
n1 dikkate alarak degerlen-
diriniz.

SPOR PAZARLAMASININ
YONETiMI

Spor pazarlama planlamasi farkli kaynaklarda
degisik bir bigimde agiklanmug olsa bile, verilmek
istenen bilgiler ortakur. Asagidaki Tablo 2.3’te
ifade edildigi gibi spor pazarlama planlamas; (1)
pazarlama firsat ve durumunun belirlenmesi, (2)
strateji belirleme ve (3) strateji uygulama, deger-
lendirme ve diizeltme olmak iizere {i¢ asamadan
olusmaktadir. Birinci asama olan firsatlarin belir-
lenmesi dort adimdan, ikinci agama olan strateji
belirleme iki adimdan ve son olarak iiciincii asama
olan stratejinin uygulanmasi, degerlendirilmesi ve
diizeltilmesi de iki adimdan olusmaktadir. Her bir
asamaya ve kapsadigt adimlara iligkin gerekli acik-
lamalar agagida ayrinuli olarak verilmistir.

Pazarlama Firsatlarinin Belirlenmesi

Pazarlama siirecinin bu ilk asamasi doért adim-
dan olusmaktadir. Bu adimlar rakipleri, digsal giig-
leri ve isletmeyi etkileyen gruplar igerecek sekilde
dissal cevrenin analiz edilmesini (1. Adim), islet-
menin vizyon, amaglart ile giigli-zayif yonlerini
ve firsat - tehditleri ortaya koyan (SWOT) durum
analizini (2. Adim), pazarlama aragtirmast ve pazar-
lama bilgi sistemini (3. adim) ve son olarak pazarla-
manin misyon ve amaglarini belirlemeyi (4. Adim)
kapsamaktadir. Bu dort adimin her birine iliskin
gerekli agiklamalar agagida yer almaktadir:

Tablo 2.3 Spor Pazarlama Planlamasi ve Adimlari.

1.Asama Pazarlama Firsatlarinin Belirlenmesi

1. Dissal cevrenin analiz edilmesi

2. Organizasyonun (vizyon, amag, SWOT) analiz
edilmesi

3. Pazar arastirmasi ve pazarlama bilgi sisteminin
analiz edilmesi

4. Pazarlamanin misyon ve amaclarinin
belirlenmesi

2. Asama Strateji Belirleme

5. Pazarlama stratejilerinin belirlenmesi
6. Taktik ve performansin belirlenmesi

3.Asama Strateji Uygulama, Degerlendirme ve
Diizeltme

7.Pazarlama ve hizmet karmasini koordine etme
ve uygulama

8. Pazarlama fonksiyonunun kontrolii

Kaynak: Shilbury vd., 2003: 19’dan uyarlanmistir.

1. Adim: Digsal Cevrenin Analiz
Edilmesi

Tipk: insanlar gibi organizasyonlar da bir ¢evre
icerisinde yasar. Haliyle bu ¢evrede isletme ya da
organizasyonu ve kararlarini etkiler. Bu nedenle,
pazarlama planinin ilk asamasinin birinci adiminda
isletmeyi etkileyen digsal ¢evreyi olusturan rakip-
ler, isletme tizerinde etkiye sahip giigler ve gruplar
analiz edilir. Pazardaki rekabetin/rakiplerin konu-
mu, pazar payi, kullandiklari teknolojiler, taraftara
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yaklagim tarzlari, sunduklari hizmetler vb. her tiir
ayrintt bu agamada degerlendirilir. Bu agamadaki
bilgiler isletmemizi farkli konumlandirmak igin
onemli veri kaynagi (girdi) olusturacakuir.

Giigler: Bir spor organizasyonunu etkileyen
cevresel giigler yasalar, teknoloji, demografik trend-
ler, sosyal trendler, politik giicler ve ekonomidir
(Shilbury vd., 2003). Ulkenin spora, antrenorliige,
branga, federasyona, vergiye yonelik yasal diizen-
lemeleri organizasyonun kararlari {izerinde etkiye
sahiptir. Ornegin; sponsorlugu yonelik tesvik edici
kanuni diizenlemeler, bu alandaki pazari olum-
lu etkileme potansiyeline sahiptir. Benzer sekilde
amator spor branglarina yonelik vergi diizenleme-
leri veya muafiyetlerin de ele alinmasi gerekir.

Teknoloji, spor isletme ya da organizasyonlarini
en ¢ok etkileme potansiyeli olan makro alanlardan
biridir. Teknolojik alandaki gelismeler spor endiistri-
sini ve tiriinlerini oldukca yakindan ilgilendirir. Or-
negin, dijital teknolojilerin gelisimi ile miisabakalara
iliskin analizlerin gerceklestirilmesi daha kolaylagmus
ve hizlanmugtir. Bu konuda ortaya ¢ikan veri maden-
ciligi (data mining) ve biiyiik veri (big data) uygu-
lamalari antrenorlerin teknik ve taktiksel kararlar:
{izerinde etki yaratmakrtadir. Ornegin; ABD'de 1990
yillardan beri veri madenciliginden yararlanilmakta
olup, binlerce oyuncunun istatistiklerini analiz eden
uygulamalar sayesinde basketbol koglar1 hangi ideal
besli ile sahaya ¢ikacaklart konusunda bu analizler-
den yararlanmakta ve bunun neticesinde galibiyet
oranlarinda gozle goriilir aruglar elde edilebilmek-
tedir. Benzer sekilde NBA, futbol gibi branglarda
biiytik veri analizlerinden yararlanilmaktadir. Sadece
sporcu/antrendr performanst lizerinde degil, ayni
zamanda taraftar davranisinda da sosyal medyanin
(Twitter, Instagram, Facebook) gozle goriiliir etkisi
bulunmakeadir. Taraftarlarin algiladigs tatmin dav-
ranst geleneksel mecradan sanal Aleme tasginmakta
ve daha fazla kisiye ulasmaktadir.

Dissal cevrenin analiz edilmesinde ele alinma-
st gereken diger bir alan demografik trendlerdir.
Sporda katilim, bos zaman ve seyretme diizeyinde
yasanan niifus degisikliklerinin altini ¢izen demog-
rafik trendler pazarlama planinda analize tabi tu-
tulacak baglica degiskenlerden birini olusturmakta-
dir. Milenyum (millenial) ya da Z jenerasyonunun
titketim davraniginin yansimalari spor alaninda da
kendini gostermektedir. Ozellikle anlik haz temelli
yaklagimlar post modern ¢agimizin alu gizilecek en
onemli ozellikleri arasinda yer almaktadir. Niifusta-
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ki tercih, begeni, spor ve bos zaman algisi bu trend-
lerin degisimi hakkinda ipucu vermektedir. Gelir,
cinsiyet, kisilik, egitim diizeyinde sporda yasanan
farkli tutum ve davranslar trend degisimi hakkin-
da bilgi sunmaktadir. Geleneksel tv yayinlarindan
uzaklasan yeni jenerasyonlarin taraftar davranusi,
spor pazarlamacilari i¢in bir 6ngérii kaynag: olug-
turmaktadir. Bu konudaki trendler spor endiistri-
sinin gelecekte gidecegi yol hakkinda tahminlerin
yapilmasina vesile olacakur.

Tipki demografik trendlerde oldugu gibi sosyal
trendler de analiz edilmesi gereken alanlardan biri
olup, niifusun sosyal olarak ilgili olduklar: alanlar
hakkinda bilgiler sunmaktadir. Dikkate alinmasi
gereken diger unsurlar ise ekonomi ve politik giic-
lerdir. Ulkedeki ekonomik kosullar (faiz, istihdam,
millf gelir, kisi bagina diigen gelir, enflasyon, harca-
ma trendleri) gibi konulari temsil eder harcama ve
karar alma tizerinde belirgin bir rol oynayabilmek-
tedir. Benzer sekilde politik istikrar ya da istikrar-
sizlik da sporun gelisimi, organizasyon vb. tizerinde
anlamli bir etki yaratmaktadir.

Rekabet: Spor endiistrisinde yer alan spor
branglari, oyuncu, antrenér, teknik direktor paza-
rindaki rekabet olgusu dikkate alinmasi gereken
ana degiskenlerden biridir. Bunun yaninda spor
pazarlama yonetim plani iginde ele alinmasi gere-
ken rekabet olgusunda dikkate alinmasi gereken
hususlar agagida maddeler altinda siniflandirilmig-

tr (Shilbury vd., 2003):

1. Rekabetin yogunlugu: Spor pazarindaki re-
kabetin diizeyinin analiz edilmesini gerek-
tirir. Ornegin, tek bir organizasyonun ol-
dugu tekel pazarindaki strateji ile yiizlerce
organizasyonun bulundugu bir ¢evredeki
stratejiler farkli olacakur.

2. Alictlarin pazarlik giicii: Pazardaki hem iglet-
me hem de bireysel alicilarin giiciinii an-
latr. Yukaridaki ilk 6zellige paralel olacak
sekilde pazardaki alicilarin pazarlik giicii re-
kabet diizeyi ile iliskilidir. Arz kaynag; fazla
ise alicilarin pazarlik giicii de o denli yiiksek
olabilmektedir.

3. lkame iiriinlerin tebdidi: Spor ya da diger
tiim Griinlerde tiriine tek rakip alandaki di-
ger bir iiriin degildir. Ornegin, Cumartesi
giinii oynanan bir futbol/basketbol miisa-
bakasinin rakibi bir konser, tiyatro veya si-
nema da olabilmektedir.
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4. Tedarikgilerin pazarlik giicii: Spor isletme-
lerine malzeme/hizmet saglayan diger islet-
meler tedarikei olarak ifade edilmekte olup,
bunlarin pazardaki sayist ya da biiyiikliigii
de pazarlik giicleri hakkinda ipucu vermek-
tedir.

5. Pazara yeni girenlerin tehdidi: Bir cimnastik
merkezi ya da fitness salonu bakimindan
pazara yeni giren bir diger isletme tehdit
unsuru olarak degerlendirilir. Uygulanacak
stratejilerde pazara yeni girenlerin de dikka-
te alinmasi gerekir.

Kamu: Bir spor organizasyonu, spor kuliibii,
takimi ya da federasyonu ile ilgili etkili ve iligikli
olan kesimler vardir. Bunlar kamu olarak deger-
lendirilmektedir. Spor pazarindaki belli baglt kamu
kesimleri asagidaki taraflardan olugsmaktadir (Shil-
bury vd., 2003):

* Diger kuliip ya da takimlar

e Uyeler

* Taraftarlar

*  Medya

* Sponsorlar

* Diger ligler

* Devlet kurumlari (spor bakanligi, spor mii-
diirliikleri)

* Federasyonlar

* Ligler

2. Adim: Organizasyonun Analiz
Edilmesi

Bu adim organizasyonun icsel olarak analiz
edilmesini ortaya koymaktadir. Bu adimda organi-
zasyonun durumunu ortaya koyan SWOT analizi
ile misyon, amag ve hedeflere iliskin degerlendir-
meler yapilir.

SWOT: Bu analiz isletmenin giiclii yonlerini
(Strengths), zayif yonlerini (Weakness) kargilagti-
g1 firsatlart (Opportunities) ve tehditleri (Threats)
ortaya koymaktadir (Arthur, 2007). Isletmenin
zayif ve gliglii yonleri i¢sel durumu ortaya koyar-
ken, firsat ve tehditler ise digsal yoniinii ortaya koy-
makrtadir. Ornegin; bir spor cimnastik kuliibiiniin
taninmiglik (farkindalik) diizeyinin disiik olmasi,
taninmis bir antrendre sahip olmamasi, antrend-

riin ge¢miste basarilarinin bulunmamasi, bagart
kazanmis bir sporcuya sahip olmamasi zayifliklar
olarak degerlendirilebilir. Manisada bulunan bagka
bir cimnastik kuliibii markasinin imajinin pazarda
giiclii olmasi, Tiirkiye ve Avrupa capinda basarili
sporculara sahip olmasi gii¢lii yanlarina isaret eder.
Bu cimnastik kuliibii markas: bakimindan girilme-
mis pazarlar (diger sehirlerdeki subeler vb.), halen
ulagilamamis yetenekli cocuklarin varligs firsatlar
ortaya koyarken, cimnastik pazarinda yogun bir re-
kabetin varlig1 ve tirtintin taklit edilmesinin kolay
olmasi ise tehdit olarak degerlendirilebilir (Tokay
Argan, 2013).

Visyon, Amag ve Hedefler: Vizyon, bir orga-
nizasyonun yonelecegi uzun dénemli bir yol hari-
tasidir. Vizyon orgiitsel amag icin hedef niteliginde
olup, isletme i¢in kimlik yaraur. Bir organizasyon
basarist i¢in amag belirleme biiyiik bir 6nem tasir.
Spor organizasyonunun hedefe ulagtiracak amac-
larin birtakim  6zelliklere sahip olmasi gerekir.
Amaglarin spesifik (Specific), 6lgiilebilir (Measu-
rable), ulagilabilir (Achievable), gercekei (Relevant)
ve belirli bir zaman dilimine bagli (Time specific)
olmasi gerekir (Bowdin ve dig., 2001). Bu 6zellik-
lerin her birinin bas harfini temsil eden SMART
yaklagimi pazarlama planinda 6nem tasir. Spesifik
olma, her bir alt amacin ayri ayr1 olarak belirtilme-
sini ya da her bir pazarlama gorevi i¢in ayr1 amag
belirlemeyi sembolize eder. Olgiilebilirlik ise amag-
larin degerlendirilmesini kolaylastiricidir. Amacin
olciilebilir ya da metrik hale getirilmesi daha kolay
degerlendirilmesini saglar. Ornegin, bir golf turnu-
vast %14’lik bityiime seklinde bir amag belirlemis
ise, bu amacin 6l¢iimii daha kolay olacaktir. Spor
pazarlama yonetiminin son asamasinda degerlen-
dirme yapabilmek, amaglarin etkili bir bigimde be-
lirlenmis olmasina baglidir. Ulagilabilirlik, amagla-
rin gerceklestirilebilir olmast ile ilgilidir. Bir spor
kuliibii i¢in ulasilmast imkéansiz veya ¢ok zor amag
belirlemek motivasyonu diisiirebilir. Bu bakimdan
amacin ulagilabilir nitelikte olmast 6nem tasiya-
caktr. Amaglarin diger 6nemli bir ozelligi gercekei
olmasidir.

Bu asamada belirlenecek hedefler isletmenin orta
ve uzun vadede yonelecegi yol hakkinda yonlendiri-
cilik islevi gorecektir. Bu hedeflere ulagmada belirle-
nen amaglar isletme icin yol gdsterici olacakur.
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3. Adim: Pazarlama Arastirmasi ve
Pazarlama Bilgi Sistemi

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarinin anlagilma-
st icin pazarlama bilgi sistemine ihtiya¢ duyulur.
Pazarlama bilgi sistemi icsel veri tabanlarini, bilgi
analizlerini, pazarlama istihbaratini ve pazarla-
ma aragtirmasini kapsar. Bu dért unsur sayesinde
toplanan bilgiler ile spor seyircileri/katulimeilary/
taraftarlarinin  beklentileri karsilanmaya ¢aligilir.
Veri tabanlar1 isletmenin mevcut ve potansiyel
tiiketicileri ile ilgili her tiirli verinin kaydedildigi
dijital platformlari temsil eder. I¢sel veri tabanlart
isletmedeki satis kayitlari, envanter kaydi, bilanco
gibi her tiir kayitlari kapsar. Giintimiizde veriler
arast analiz yapan veri madenciligi, biiyiik veri gibi
uygulamalardan yaygin olarak yararlanilmaktadir.
Pazarlama istihbarat, iligkili cevre icerisinde ge-
lismeler hakkinda giincel bilginin toplanmasini
temsil eder. Bilgi analizleri, karar destek sistemle-
rini temsil edip yoneticilerin karar vermeleri i¢in
kullanilir. Son olarak pazarlama aragtirmasi ise,
probleme ¢6ziim bulmak ya da firsatlart degerlen-
dirmek icin verilerin toplanmasi, analiz edilmesi,
degerlendirilmesi ve raporlanmasini ortaya koyan
stirecle ilgilidir.

4. Adim: Pazarlama Misyonu ve
Amaclarinin Belirlenmesi

Misyon, organizasyonun su andaki durumu ile
ilgili yazili bir durumdur. Bir organizasyon i¢in
misyon hedef anlami tagir. Diger bir ifadeyle mis-
yon bir isletmenin (kuliibiin, takimin) var olma se-
bebini ortaya koyar. Misyon asagidaki bazi sorulara
cevap vermeye calisir (Argan ve Katircr, 2008):

e Icinde bulunulan endiistri nedir?
*  Mevcut miisteriler kimlerdir?
e DPazar alani neresidir?

* Migterilerin ihtiyaglari halihazirda nasil
karsilanmaktadir?

Pazarlama misyon ve amagclarinin belirlenmesi
basari icin temel teskil eder. Pazarlama misyon ve
amaglar ile ilgili asagidaki unsurlar tizerinde duru-

lur (Shilbury vd., 2003):

e Pazara niifuz etme: Uriinii degistirmeksizin
mevcut misterilere daha fazla satmayi ifade
eder.
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*  Pazar gelistirme. Mevcut trtinler icin yeni
pazarlar yaratulmasini ortaya koyan pahali
olmayan bir yontemdir.

o Uriin gelistirme: Mevcut bir pazarda iiriinii
modifiye etmeyi ya da yeni bir {iriin gelistir-
meye ortaya koyar.

o Uriin gesitlendirme: Yeni bir pazar igin ta-
mamiyla yeni bir tiriin gelistirmeyi ortay
koyar.

Strateji Belirleme

Bu agama iki adim1 kapsamaktadir. Bunlar: Pa-
zarlama stratejilerinin belirlenmesi ve taktik ve per-
formansin belirlenmesidir.

5. Adim: Pazarlama Stratejilerinin
Belirlenmesi

Bu agamada pazarlama karma elemanlarina (4P
+3P) iliskin stratejiler iizerinde durulur. Uriin y6-
netimi, markalama siireci, {iriin yasam egrisi gibi
konularin yaninda fiyatlandirma stratejileri tizerin-
de odaklanilmaktadir. Sportif {iriin ya da hizmetin
hangi dagitim kanali ile hedef kitleye ulastirilacag:-
na iligkin kararlarin yaninda, hangi mecralarda ta-
nitilacagina iligkin tutundurma (reklam, kisisel sa-
t1s, halkla iliskiler ve satis tutundurma) kararlarina
yer verilir. Hizmet niteligi tastyan sportif tiriinler
icin genigletilmis karma elemanlari (4P + 3P) olan
insan, fiziksel kanit ve siireclere iliskin kullanilabi-
lecek stratejilerin belirlenmesi bu asamada deger-
lendirmeye alinir.

6. Adim: Taktik ve Performansin
Belirlenmesi

Spor kuliibii, organizasyonu ya da isletmesini
basariya ulastiracak amag ve hedefler belirlendikten
sonra taktiklerin belirlenmesine sira gelir. Taktik-
ler daha somut ve operasyonel temellidir. Bu aga-
mada {izerinde durulmasi gereken diger bir konu
kiyaslama (benchmark) araciligiyla performansin
belirlenmesidir. Rakip ya de endiistri kiyaslamas:
yapilarak performans belirlenmeye caligilir. Orne-
gin, bir voleybol kuliibii kendisine en yakin rakibi
temel alabilir.
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Strateji Uygulama, Degerlendirme ve Diizeltme

Spor pazarlama yonetimin bu agamasinda pazarlama ve hizmet karmasinin koordine edilmesi ile uygu-
lanmas tizerinde durulur. Bu yapildiktan sonra pazarlama fonksiyonunun kontrol edilmesi (geri bildirim

ve degerlendirme) adimina gegilir.

7. Adim: Pazarlama ve Hizmet Karmasini Koordine Etme ve Uygulama

Spor pazarlama y6netim stirecinin ikinci asamasinda alu ¢izilen pazarlama karmasina iligkin stratejiler
belirlenirken bu stratejilerin es giidiimlii ya da uyumlu olmasi gerekir. Pazarlama ya da hizmet karma-
sindaki uyumsuzluk spor tiiketicisinin tirinii olumsuz algilamasina neden olacakur. Bu nedenle bunun

koordinasyonunun saglanmast ile uygulanmasi bu agamada ele alinr.

8. Adim: Pazarlama Fonksiyonunun Kontrolu

Spor pazarlama yonetim siirecinin son agamast pazarlama fonksiyonunun kontrolii olup bu adimda
gerekli geri bildirimler ve varsa sapmalar diizeltilip siireg bastan itibaren tekrar ele alinur.

Ogrenme Ciktisi

5 Spor pazarlama yonetimi temelinde dikkate alinmasi gereken asamalari agiklayabilme
6 Spor pazarlama yonetiminde yer alan asamalardaki adimlari aciklayabilme

Spor pazarlama yonetim sii-
recini Tiirkiye Futbol Fede-
rasyonu temelinde arastiriniz.

Sp00r pazarlama yénetin;in-
de her bir asamay1 ve ortaya
¢tkan adimlari birbirleriyle
iliskilendiriniz.

e
Spor pazarlama y6netim sii-
recini antrendrlitk yapugin
brangi dikkate alarak deger-

lendiriniz.
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Spor pazarlamasi kavramini
tanimlayarak tanimindaki iki
temel 6geyi agiklayabilme

Spor Pazarlamasi Kavrami

Spor pazarlamasinda ise iki kavram 6n plana ¢ikmaktadir. Bunlardan biri sporun pazarlanmas, ikincisi ise
spor sayesinde pazarlamadir. Sporun pazarlanmasi; sportif etkinlikler, sportif mal ve hizmetler ve spor tesis-
lerini kapsamaktadir. Spor sayesinde pazarlama ise; geleneksel stratejiler ve sponsorluk stratejilerini kapsa-
maktadir. Genel stratejiler daha ¢ok sporun reklamlarda kullanimina dayanirken sponsorluk stratejileri isim
haklart, lisanslama, {inlii kullanimi ve sponsorlugu kapsamaktadir.

ktilari ve bolum oOzeti

w

égrenme ¢l

Spor pazarlamasini farkl
kilan 6zellikleri belirterek
agiklayabilme

Spor Pazarlamasinin Farkl
Ozellikleri

Sporda pazarlamanin ayirz edici ozelliklers; ‘soyutluk ve subjektiflik’, ‘telafi ve tahmin edilmezlik’, ‘dayanik-
sizlik’, ‘duygusal baglilik ve 6zdeslesme’, ‘odak ve kontrol alanr’, ‘es zamanli {iretim ve tiiketim’ ve ‘toplu
titketimdir. Soyutluk ve subjekiflik tiriiniin tiiketiciler icin ayri anlamlar tasimast ve deneyim elde edilme-
sini, dayaniksizlik iiriiniin daha sonra satilmak iizere saklanamamasi ve stoklanamamasini, duygusal baglilik
ve dzdeslesme taraftarligs, odak ve kontrol alani pazarlamacinin 6z iiriin tizerindeki kontrol giiciiniin sinurli
olusunu, eszamanli {iretim ve tiiketim iiriiniin ayni anda iiretilip tiiketildigi vurgusunu ve son olarak topluj

titketim ise sportif tiriinlerin cogunlukla insanlarca topluca tiiketildigini ortaya koyar.
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Spor pazarlamasinda geleneksel
pazarlama karma elemanlarini (4P)
aciklayabilme

Spor pazarlamasinda genisletilmis
pazarlama karma elemanlarini (7P)
aciklayabilme

Spor Pazarlama Karmasi

Elemanlari

Geleneksel pazarlama karmas; sriin (product) fiyat (price), dagiim (place) ve tutundurma (promotion)
olmak iizere dért elemandan olusur. Sporun essiz dogast ve sportif iiriinlerin hizmet 6zelligi tasimast
nedeniyle bu dort elemana yeni si¢ karma eleman: olan insan (people), fiziksel kanit (physical evidence) ve
stireg (process) daha ilave edilmekte ve toplam 7Pden soz edilmektedir. Bu yedi karma elemaninin her biri
sporun kendine 6zgii 6zellikleri nedeniyle farkliliklar tastyabilmektedir.

11920 WN|OQ oA LieIp1d sawuaibo

Spor pazarlama ydnetimi temelinde
dikkate alinmasi gereken asamalari
aciklayabilme

Spor pazarlama yonetiminde yer alan
asamalardaki adimlari aciklayabilme

Spor Pazarlamasinin Yonetimi

Spor pazarlamasi yonetimi ti¢ asamadan olusmaktadir. Bunlar: Pazarlama firsatlarinin belirlenmesi, stra-
teji belirleme ve strateji uygulama, degerlendirme ve diizeltmedir. Birinci asama olan pazarlama firsat-
larinin belirlenmesi dort adimi kapsamakeadir: 1. Digsal Cevrenin Analiz Edilmesi, 2. Organizasyonun
(vizyon, amag, SWOT) analiz edilmesi, 3. Pazar aragtirmasi ve pazarlama bilgi sisteminin analiz edilmesi,
4. Pazarlamanin misyon ve amaglarinin belirlenmesi. Ikinci asgama olan strateji belirleme iki adimi kapsa-
maktadir. 5.Pazarlama stratejilerinin belirlenmesi ve 6.Taktik ve performansin belirlenmesi. Son olarak,
strateji uygulama, degerlendirme asamast da su iki asamayi icermektedir: 7. Pazarlama ve hizmet karma-
sint koordine etme ve uygulama ve 8. Pazarlama fonksiyonunun kontrolii.




neler 6grendik?
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Asagidakilerden hangisi spor pazarlamasi ta-
niminin igerisinde yer alan ‘sporun pazarlanmasr’
kapsaminda degerlendirilir?

A. Geleneksel sponsorluk
B. Sportif mal ve hizmetler
C. Isim hakk

D. Unlii kullanimi

E. Lisanslama

Asagidakilerden hangisi pazarlama karma ele-

manlarindan biri degildir?

A. Pazar

B. Uriin

C. Fiyat

D. Tutundurma
E. Dagitim

n Asagidakilerden hangisi tutundurma karmasi

elemanlarindan biridir?

A. Uriin

B. Saus

C. Halkla iligkiler
D. Dagium

E. Pazar

n Asagidakilerden hangisi spor pazarlamas: ile
ilgili ayirt edici ozelliklerden biri degildir?

A. Soyutluk ve subjektiflik

B. Tahmin ve telafi edilmezlik

C. Odak ve kontrol alant

D. Duygusal baglilik ve 6zdeslesme

E. Dayanikli olma

“X” takimi taraftarinin takimina duydugu
baglilik olgusu spor pazarlamast ile ilgili ayirt edici
ozelliklerden hangisi icinde degerlendirilir?

A. Odak ve kontrol alani
B. Soyutluk ve subjektiflik
C. Dayanikli olma

D. Duygusal baglilik ve 6zdesleme
E. Tahmin ve telafi edilmezlik

n Uriiniin ulagtirilmasini saglayan prosediir ve
islemleri kapsayan genisletilmis pazarlama karmast
elemani agagidakilerden hangisidir?

A. Dagium
B. Uriin
C. Insan

D. Siireg
E. Fiziksel kanit

n Futbolda “on ikinci adam” olarak nitelendiri-
len genisletilmis pazarlama karmasi elemani asagi-

dakilerden hangisidir?

A. Reklam
C. Tutundurma

B. Fiyat
D. Siireg
E. Insan

n Asagidakilerden hangisi spor sayesinde pazar-
lama uygulamalarindan biri degildir?

A. Bir stadyuma GSM markasinin ismini vermesi
B. Unlii bir futbolcunun agilista kullanilmast

C. Voleybol Federasyonu'nun plaj voleybolunu
(beach volley) pazarlamasi

D. Ayakkabi iireticisinin X takimindan lisans almasi
E. Bir pizza markasinin X takimina sponsor olmast

n Bir golf miisabakasinin alanda izlenmesi veya
televizyon aracilify ile seyirciyle bulusmasi pazarlama
karma elemanlarindan hangisini vurgulamakeadir?

B. Uriin
D. Fiyat

A. Dagium
C. Insan
E. Fiziksel kanit

Sporda tiriintin pazarlamacinin kontrolii al-
unda olmayigini vurgulayan ozellik asagidakiler-
den hangisidir?

A. Dayaniksizlik

B. Odak ve kontrol alani

C. Duygusal bagllik ve 6zdeslesme

D. Toplu tiiketim

E. Es zamanli iiretim ve tiiketim
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Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlamasi Kavra-
m1” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlama Karma
Elemanlart” konusunu yeniden gézden gegi-
riniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlama Karma
Elemanlar’” konusunu yeniden gozden ge-
¢iriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlamasinin
Farkli Ogzellikleri” konusunu yeniden goz-
den geciriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlamasinin

E

8.C

9
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Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlama Karma
Elemanlar1” konusunu yeniden gdzden ge-
¢iriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlama Karma
Elemanlar’” konusunu yeniden gozden ge-
¢iriniz.

Yanitiniz yanlis ise Spor Pazarlamasi Kavra-
m1” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanls ise “Spor Pazarlama Karma
Elemanlar’” konusunu yeniden gozden ge-
¢iriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Pazarlamasinin

Lielyeue jueh yipualbo Jsjeu

> Farkli Ozellikleri” konusunu yeniden goz- 10.B Farkli Ozellikleri” konusunu yeniden goz-
den geciriniz. den geciriniz.
Arastir Yanit
Anahtari I

Spor pazarlamasi tanimina iliskin olarak iki temel unsurun (sporun pazarlan-
mast; spor sayesinde pazarlama) varhgindan soz edilmekeedir. Sporun pazarlan-
mast ti¢ alt uygulamay icine almaktadir. Bunlar; spor etkinlikleri, spor mal
ve hizmetleri ve spor tesisleridir. Spor sayesinde pazarlama sporla dogrudan
ilgili olmayan mal ve hizmetlerin ya da markalarin sporu bir tutundurma ara-
ct olarak kullanmasidir. Spor sayesinde pazarlama iki ana stratejiye dayanir:
Bunlardan birincisi geleneksel stratejilerden olugurken ikincisi ise sponsorluk
stratejileridir. Geleneksel stratejiler sporla ilgili olmayan markalarin sporu
reklamlarinda kullanmasina dayanir. Sponsorluk stratejileri dort uygulamaya
dayanir. Bunlar; lisanslama, isim hakks, tinlii kullanim: ve sponsorluk uygu-
lamasidir.

£\

Spor pazarlamasini geleneksel pazarlamadan ayirt eden 6zellikler sunlardir;
‘soyutluk ve subjektiflik’, ‘telafi ve tahmin edilmezlik’, ‘dayaniksizlik’, ‘duy-
gusal baglilik ve 6zdeslesme’, ‘odak ve kontrol alanr’, “es zamanlt tiretim ve
titketim” ve ‘toplu tiiketim'dir. Bu &zelliklerden biri olan duygusal baglilik ve
ozdeslesme taraftarlik boyutunu ortaya koymaktadir. Taraftarlarin bir mar-
kaya diger geleneksel markalara oranla daha fazla sadakat gosterdigi acikeir.
Ozellikle takim taraftarliginda marka bagliliginin siirekliligi bireysel sporcula-
ra olan bagliliktan daha fazladir. Bunun béyle olmasi da son derece dogaldir.
Taraftarlar kolay kolay takim ve bireysel sporculara iliskin taraftarliklar: degis-
tirmez bu da rakiplerin ¢abalarini bosa ¢ikarir. Markalar i¢in geriye kalan; var
olan taraftarlar ile iligkiyi daha ileriye tasimakur.
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Arastir Yanit
Anahtari I

Geleneksel pazarlama karmasi; tiriin (product) fiyat (price), dagium (pla-
ce) ve tutundurma (promotion) olmak tizere dort elemandan olusur. Ancak
bazi alanlarda ve sektorlerde bu dért karma elemani yeterli gelmemektedir.
Bu nedenle yeni karma elemanlarinin eklenmesi zorunlu olmaktadir. Hizmet

sektdriinde ve pazarlamasinda {i¢ karma elemani daha ilave edilir. Bunlar in-

san, fiziksel kanit ve siirectir. Bu ti¢ karma elemani spor igerisinde de deger-
lendirilmektedir.

Spor pazarlama yénetim siireci Tiirkiye Futbol Federasyonu baglaminda de-
gerlendirildiginde siirecteki ii¢ asama bakimindan degerlendirilmesi gerekir.
Bunlar: Pazarlama firsatlarinin belirlenmesi, strateji belirleme ve strateji uygu-
lama, degerlendirme ve diizeltmedir. Birinci asamadaki dért adimda 1. Digsal
Cevrenin Analiz Edilmesi, 2. Organizasyonun (vizyon, amag, SWOT) analiz
edilmesi, 3. Pazar arastirmasi ve pazarlama bilgi sisteminin analiz edilmesi, 4.

Pazarlamanin misyon ve amaglarinin belirlenmesi. Ikinci asama olan strateji
belirlemede 5 .Pazarlama stratejilerinin belirlenmesi ve 6.Taktik ve perfor-
mansin belirlenmesi konular ele alinir. Son agsama olan degerlendirmede ise

7. Pazarlama ve hizmet karmasini koordine etme ve uygulama ve 8. Pazarlama
fonksiyonunun kontrolii ele alinir.
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" Bolum 3

Sporda lletisim ve Halkla iliskiler IV

[

ogrenme cl

ktilar

iletisim Sirecinde Catisma, Anlasma ve

Uzlasma

1 Anlagma ve uzlagsma konularini ifade
edebilme

iletisim ve Alg
2 lletisim ve alg ile ilgili konularda bilgi
sahibi olabilme

iletisim ve ikna
3 lletisim ve ikna ile ilgili stirecleri
degerlendirebilme

Sporda imaj ve izlenim Yénetimi

4 Imaj ve izlenim ile ilgili konularda bilgi
sahibi olabilme

5 imaj ve izlenim yénetimi arasindaki iliskiyi
ifade edebilme

Anahtar Sézcikler: ¢ iletisim ¢ Algi * ikna * imaj « itibar « imaj Yénetimi ¢ itibar Yonetimi
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GIRIS

Insanlik tarihi kadar eski bir olgu olan #letisim;
farkli disiplinler tarafindan farkli bakis agilart ile
tanimlanmustir. Ozellikle iletisim teknolojilerinin
gelisimi ve sosyal medyanin hayatumizin her alani-
na niifuz etmesiyle beraber iletisim olgusu ve siireci
yeni anlamlar kazanmustr. En basit tanimiyla kay-
nak ve alici arasinda mesaj gonderme siireci olarak
tanimlayabilecegimiz iletisim olgusu bir antrenor
ve cevresi arasinda duygu ve diisiincelerin paylagi-
mini saglayan temel unsurdur.

Bir antrendriin iletisim kurmak i¢in bir¢ok fark-
Ii nedeni olabilir. Herhangi bir beceriyi 6gretme,
bilgi verme ya da herhangi bir konuda kars: tarafi
ikna etme 6ncelikli nedenler arasinda sayilabilir.
Sporda, 6zellikle antrenorlitk siirecinde antrenor-
sporcu arasinda kurulan iletisim sporcunun gerek
fiziksel, gerek mental, gerekse de sosyal gelisimin-
de ¢ok 6nemli rol oynamaktadir. Dolayisiyla bir
antrendriin iletisim konusunda yetkinligi sadece
sporcunun performansint degil ayni zamanda tiim
hayatni da etkileyecektir. Bu yiizden bir antrenér
icin iletisim siireci rastlantilara birakilamayacak ka-
dar 6nemli ve degerlidir.

[letisim bir antrenériin ne soyleyecegini bilmesi
kadar, soyleyeceklerini neden, nasil, ne zaman ve
hangi ortamda soyleyecegi ile de iliskilidir. Antre-
nériin herhangi bir konuda sporcusu ikna etme-
si, onunla anlagmasi ya da uzlasmas: gibi konular
icin de bu sorular ve bu sorulara verilen yanitlar
hayati 6neme sahiptir. Ayrica bir antrenériin sahip
oldugu imaj ve bagkalarinin ona dair izlenimleri
de neyi, neden, nasil, ne zaman ve hangi ortamda
soylediginden etkilenir. Sporda [letisim ve Halkla
[liskiler Kitabinizin bu béliimiinde iletisim siire-
cinde anlasma ve uzlasma icin gerekli olan kogullar,
iletisim ve algy, ikna siireci, sporda imaj ve izlenim
yonetimi kavramlarina deginilecektir.

ileti§im; en basit tanimlamasiyla bir kay-
naktan bir alicrya mesaj gonderme siirecidir.

°

internet
Prof. Dr. Haluk Giirgen’in “Iletisimde Temel
Sorular ve Yanitlart” isimli videosu https://
www.youtube.com/watch?v=AIX3bi84iX8
adresinden izlenebilir.

ILETiSIM SURECINDE CATISMA,
ANLASMA VE UZLASMA

Latince bir¢ok kisiye ya da nesneye ait olan ve
ortaklaga yapilan anlamina gelen “communis” s6z-
cigii (Zillioglu, 2003)iletisim kavraminin etimolo-
jik acidan kokenini olusturmaktadir. Bu etimolojik
yaptyt dikkate aldigimizda iletisim sozctiglintin
oziinde yalin bir ileti aligverisinden ¢ok toplumsal
nitelikli bir etkilesim, degis tokus ve paylagimin
bulundugunu gormekteyiz. Iletisimin oldugu her
yerde bir etkilesim, paylasim ve aktarma soz ko-
nusudur. Bu paylagim, bagka bir ifade ile iletisim
iliskilerimizin gekillenmesini saglayan temel aragtir.
Bir antrenériin iliskili oldugu birey ya da bireyler
ile kuracag saglikli iliskinin yolu saglikli iletisim-
den gegmektedir. Saglikli bir iletisimin temeli de
kaynak ve alici arasinda mesajin dogru aktarilma-
st ve anlagilma iizerinde bigimlenir. Iletisim stireci
icerisinde anlagilmak; kaynak ve alici arasinda an-
lasma ve uzlasmanin zeminini hazirlar.

Anlagma ve uzlagma kavramlari genellikle bir-
birleri yerine kullanilsa da birbirlerinden farkls
kavramlardir. Cogu durumda uzlastgimiz zaman
anlagtigimizi saniyor ve anlagmayi uzlagmakla es
deger goriiyoruz. Oysaki iletisim siirecinde anlag-
mak kaynak ve alict arasinda mesajin dogru anla-
silmast ve algilanmast ile ilgilidir. Iletisim siirecini
baglatan olarak kaynagin génderdigi mesajin dogru
kodlanmasi ya da kaynagin etkili bir mesaj gonder-
digini diisinmesi de bazi durumlarda yeterli olma-
maktadir. Ciinkiit Mevlana Celaleddin-i Rim{’nin
de ifade ettigi gibi “Sen ne sdylersen soyle, sdyledi-
gin, karsindakinin anladigs kadardir.”

/I\

e
dikkat

fletisim siirecinde uzlasmak her zaman anlas-

mak anlamina gelmemektedir.

59
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[liskiler icerisinde her zaman anlasmak ve uzlas-
mak mimkiin degildir. Bu sebepten dolay: bagka-
lartyla olan iligkinin dogal ve vazgecilmez bir bile-
seni olan catisma; bireyin etkilesimde bulundugu
her ortamda kaginilmaz olarak ortaya ¢tkmakeadir.
Catgma; gilinlitk yasamimizda genellikle analiz et-
medigimiz, disiinmedigimiz ya da tizerinde tartis-
madigimiz bir olgudur. Geleneksel olarak olumsuz,
yikict, bireyler arasi ya da 6rgiit ici ahengini bozan
ve kutuplasmaya neden olan ve bu nedenle de yok
edilmesi gereken bir durum olarak goriilen catigma
(Luthans, 2011), zaman icerisinde bireyleraras ile-
tisimin oldugu her durumda var olan,biiyime ve
ogrenme icin firsat yaratabilecek bir siire¢ olarak
ele alinmigtr (Colquitt ve ark.,2015). Dolayisiyla
catigma siirecinin dogru bir gekilde ele alinmasi-
nin antrendriin iliskili oldugu birey ve gruplarda
verimliligi ve etkililigi artirmada bir ara¢ olarak
kullanilabilecegini ifade etmek yanlis olmayacak-
ur. Wood’a (2017) gore ¢atisma “birbirine bagimli
insanlar farkli goriislere, ilgi alanlarina ya da bir-
birleriyle uyumsuz gériinen hedeflere sahip olduk-
larinda” olugur. Catisma bu yonii ile olumsuz bir
durum gibi goriilse de iliskilerdeki bakis agilarinin
genisletilmesi, anlayisin arturilmasi, elegtirel, kap-
samlt ve kavrayici miizakerelerin ortaya ¢ikmast
icin firsatlar da saglayabilir.

:_/!k
dikkat
Caugsma, iliskilerdeki bakis agilarinin genisletil-

mesi, anlayigsin arctirilmasi, elegtirel, kapsamli
ve kavrayici miizakerelerin ortaya ¢ikmast icin
firsatlar saglayabilir.

Uzlasma ile ilgili Kavramlar

Antrenérlitk meslegi ok yonli bir meslek dali
oldugu kadar ¢ok yonlii becerileri de gerektirir. Bu
beceriler ierisinde yoneticilik ve liderlik becerileri
hayati 6neme sahiptir. Bu becerilerin etkin ve ve-
rimli kullanmanin yolu da etkili iletisim ve iligki

60

yonetiminden gegmektedir. Ister amatér ister pro-
fesyonel olsun bir sporcunun meslek yasaminda
en 6nemli figiirlerden birisi olan antrenér; dav-
ranuglari, iligkileri, iletisimleri ve bunlari yonetme
bi¢imleri ile sporcunun yasaminda rol model bi-
reyler arasinda yer alir. Dolayisiyla antrendr-sporcu
arasindaki iliski ve iletisim yonetilmesi gereken bir
stire¢ olarak kargimiza ¢tkmaktadir.

Bir spor organizasyonu icerisinde antrendr sa-
dece sporcular ile degil, ayni zamanda sporcularin
ebeveynlerinden medya c¢alisanlarina, yonetici-
lerden saglik personeline kadar farkli gruplardan
insanlar ile iletisim kurmaktadir. Kurulan her bir
iletisim igerisinde anlagmazliklar ya da ¢atzsmalar
iletisimin ve iligkinin dogasi geregi bulunmaktadir.
Ciinkii ¢atisma; insan iliskisinin oldugu her yerde
kaginilmaz olarak vardir. Kaginilmazligr ve dogru
yonetilmezse yikici olma potansiyeli nedeniyle, et-
kili catigma ynetimi uzlagma igin gereklidir. Catig-
malari ¢6zmek, anlasmak ve uzlagsmak icin iletisim
vazgecilmezdir. Antrenor; farkliliklarin ve anlas-
mazliklarin dogal oldugunu, yapici tartigmalar ve
catismalarin ortak hedeflere ulagmak icin katk: sag-
layacagini igsellestirmelidir.

En basit ifadesi ile catisma; iki ya da daha fazla
kisi ya da grup arasinda ¢esitli kaynaklardan dogan
anlasmazlik olarak tanimlanabilir. Anlagmazlik, z1t-
lasma, uyumsuzluk, birbirine ters diisme ¢atigma-
nin temel unsurlar1 olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Kogel, 2018).Genel anlamda catisma ise, her tiirlii
karst koyma ve karsilikli olumsuz iligki anlamina
gelip, giictin, kaynaklarin ya da toplumsal pozis-
yonun azligina ve degisen deger yargilarina daya-
nir. Catismanin temelinde bireyin causug: kisiyi,
grubu, diisiinceyi ya da olaylar1 benimsememesi,
hoslanmamast ya da bu tiir olgularin bir kismu ile
cekismesi yatar. Catisma bir sosyal ya da bigimsel
grupta yer alan bireyler ya da gruplar arasindaki
anlasmazlik ya da diismanlik olarak ya da bireyin
anlagsmazlik algilamasi ya da bu anlamda ortaya ¢1-

kan sorunlari ¢oziimlemedeki yeteneksizligi olarak
distiniilebilir (Yeniceri, 2009).
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En basit ifadesi ile ¢atigma; iki ya da daha
fazla kisi ya da grup arasinda cesitli kay-
naklardan dogan anlagmazlik olarak ta-
nimlanabilir.

Spor ortaminda bir grup icerisinde uzlagma
kiiltiirtintin yaratlmast geligkilerin ya da catigmala-
rin sona ermesi demek degildir. Yaka (2011)nin da
ifade ettigi gibi celiskiler her grup yapisinin 6ziin-
de vardir; yani zitliklar dogada hep var olmus ve
olacaktir. I¢inde geligkiler tasimayan bir varlik alant
yoktur. Dolayistyla odaklanilmast gereken asil nok-
ta ¢eligkilerin tamamen ortadan kaldirmas: degil,
bu ¢eliskileri etkin bicimde yonetilmesidir. Celis-
kiler catigarak degil, miizakere edilerek, uzlasarak
¢oziilmektedir. Bununla birlikte, anlagmazliklar ya
da farklhiliklar grubun ya da toplumun uyumunu
bozdugunda yikict olurlar. Yapict ¢atigmanin ak-
sine yikici ¢atigma zararli olabilir (Ohiagu, 2009).
MacDonald (2000) “saglikli organizasyonun catig-
maya ihtiyaci var, ancak bu ¢atigma taninmaz ya da
yonetilmezse yikici olabilir” goriisiinii ifade etmek-
tedir. Sonug olarak, etkin ¢atigma ydnetimi, tiim
sosyal ve kisisel iliskilerin de temel bir bilesenidir.

Etkin bir catugma yonetimi ve uzlasma i¢in ¢a-
tismalarin tiplerini ve bu tiplerde ortaya ¢ikan dav-
raniglart bilmek 6nemlidir. Gerzon (2018) sicak
ve soguk olmak tizere iki tip ¢atisma durumundan
bahsetmekte ve bu iki tip ¢alismanin ilik ¢augma
olarak tanimladigi causma tipine dondiiriilmesi-
nin fayda saglayacagini belirtmektedir. Sicak ve
soguk catigma tipleri yapict degildir. Ilik ¢atigma
tipi ise tartigmalari iceren ancak diigmanca duygu-
larin alevlenmedigi catismalardir. Bir antrenériin
soguk bir catisma ile karsi karsiya kaldiginda onu

“isitma’, sicak bir ¢atigma ile karst karsiya kaldi-
ginda onu “sogutma’ becerisine sahip olmast ¢ok
onemlidir. Bu beceriye sahip olmanin yolu 6nce-
likle bu ¢atisma tiplerinde ortaya ¢ikan davraniglar
bilmekten geger. Sicak ve soguk catisma tipleri ve
bu catigmalarda ortaya ¢ikan davranislar asagidaki
bicimde ele alinabilir:

Sicak Catigma: Bir ya da daha ¢ok sayida tarafin
fazla duygusal olmasi halini igeren ¢atigma tiiriidiir.
Bu ¢atisma tiiriinde; yiiksek sesle konusmak ya da
bagirmak, saldirgan bir tavir sergilemek, fiziksel
siddet uygulamak, tesebbiis etmek ya da uygulama
tehdidinde bulunmak, tahrik edici bir dil kullan-
mak, kontrolii kaybetmek gibi davranislar ortaya
¢tkmakreadir.

Soguk Catigma: Bir ya da daha ¢ok sayida ta-
rafin duygularint bastiriyor gibi goriinmesi ya da
“duygusuz” bir tavir sergilemesini igeren ¢atisma
tiiriidiir. Bu catisma tiiriinde; kendi kendine mi-
rildanmak, dudaklari isirmak, fiziksel olarak geri
cekilmek ya da kontrollii durmak, ¢atismadan ka-
¢inmak ya da konuyu degistirmek, sessiz kalmak ya
da pasif saldirgan bir tonda konugmak, kendini ka-
patmus ya da donup kalmus gibi durmak bigiminde
davransglar ortaya ¢ikabilir.

Uzlagmak i¢in ¢atismaya konu olan durumun
net bigimde ele alinmasi gerekir ve catismanin
urmanma riski goz 6niinde bulundurulmalidir.
Gerilimler derinlestik¢e catismalar da siddetlenir
ve gatigmay1 kontrol altinda tutmak zorlasir. Glasl
(1999)’1n isaret ettigi gibi, bir catisma igerisinde
urmanma kademeli olarak gerceklesir ve etkili bir
miidahalenin uygun kademeye denk getirilmesi ge-
rekir. Sekil 3.1 icerisinde gdsterilen 9 agamali mo-
del, caugmanin dinamiklerine duyarli hale gelmek
icinyararlt bir tani aracidir.
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Bakis acilari daha sabit hale gelir ve birbiriyle carpisir.
Yine de, catismanin tartisarak ¢ozilebilecegine dair
bir inang vardir. Uzlasmasi olanaksiz taraflar ya da
konumlar heniiz olusmamistir.

Diistince, duygu ve istekte kutuplasma: Siyah-beyaz
diisinme, Usttinliik/asagilik olarak algilanan
konumlara dayanan bakis acilari.

“Konusmak faydasiz”.

“Oldu bittiler” (faitaccomplis) Gizerinden karsi
karsiya gelme stratejisi. Empati kaybi ve yanhs
yorumlama tehlikesi.

Farkl taraflar birbirlerini olumsuz rollere iter ve
acikca savasa girer. Destekgi toplanir.

Karsl tarafin itibar kaybetmesini hedefleyen
kamusal ve dogrudan saldirilar.

Tehditler ve karsi tehditler. Bir Gltimatomla
catismanin tirmanmasi.

Karsi taraf artik insan olarak goériilmez”Uygun”
karsilik olarak sinirli tahribat eylemleri.
Degerler tersine cevrilir: Kiicuk kisisel
bozgunlar zafer muamelesi gordir.

Karsi tarafin diistincesinin imha edilmesi ve
tamamen dagitilmasi amag haline gelir.

Cikis kosulu olmadan topyekan carpisma.
Kars taraf, kendi kendini tahrip etmekde dahil,
her ne pahasina olursa olsun imha edilmelidir.

Sekil 3.1 Catismanin Tirmanmasinda Dokuz Seviye.

Kaynak: Glasl, 1999.

Yenigeri (2009), atisma kavramina iliskin “organizasyonda iki ya da daha fazla kisi ya da grup arasinda
kit kaynaklarin paylagilmasi ya da faaliyetlerin tahsisi ile yine bu kisi ya da gruplar arasindaki statii, amag,
deger ya da idrak farkliliklarindan kaynaklanan anlagmazlik ya da uyusmazlik” seklindeki tanimin olduk¢a
yaygin oldugunu ifade etmektedir. Ancak catismayi belli dl¢iitlerle sinirlandirmak yerine hazirlayicr sart-
lar, tutum, iletisim ve davranis sathalarindan meydana gelen bir siireg olarak diisiinmek daha gercekei bir

yaklagim olacakur.

Daha 6nce ifade edildigi gibi catisma ister soguk ister sicak olsun bu ¢atismalari ilik ¢atisma tipine
dontistirmek fayda saglayacakur. Ciinkii sicak catismanin icinde, bireyler arzu edilmeyen davraniglar
ortaya cikarabilir ve bu davranislar kizginliktan diismanliga kadar gidecek ortamlar yaratabilir. Soguk
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catismalarda ise ifade edilmeyen duygular ya da
bastirilmus kaygilar soguk bir ortam yaratabilir, bi-
reyler kendilerini diglanmis ya da uzaklagmis his-
sedebilir. Bu yiizden bir antrendr her iki catismay1
ilik ¢atigma tipine donistiirmelidir. Bu doniisiim
icin asagida ifade edilen yontemler fayda saglaya-
bilir (Gerzon, 2018):

Catigma  Sicaksa: Patlama potansiyeli tastyan
enerjiyi kontrol alunda tutabilecek temel kurallar
belirlenmeden sicak ¢atigma halindeki taraflart ayni
ortamda bir araya getirmemeye 6zen gosterilmeli-
dir. Ornegin; bir antrensr daha 6nce birbirlerine
sozlii saldirida bulunan sporcularin da icinde bu-
lundugu bir takim toplantisi yapmay1 ve var olan
catismay! ¢ozmeyi hedefliyorsa, 6ncelikli olarak
temel kurallar1 belirlemeli, herkesin bu kurallar et-
rafinda hemfikir olmasini saglamali ve takim top-
lanusini bu sekilde yapmalidir. Bir bagka yaklasim
takim toplanusint sporcularin  ¢ember seklinde
oturacag bir diizen igerisinde yapmak olabilir. Ar-
dindan sporcular sirayla, kesin sinirlar ¢ercevesin-
de, drnegin; tier dakika, konugmalarini yapabilir.
Burada 6nemli olan nokta her sporcu i¢in, kendisi
ve duygulart hakkinda konugmasini saglayacak so-
rularin belirlenmesidir. Bu tiir soru-cevap seansi;
kisisel saldirilara engel olan, herkesi s6z almasina
olanak saglayan, sporcularin karsilikli giiven pekis-
tirmesine olanak saglayan bir yol agabilir.

Catigma Soguksa: Soguk catismada katlimer ya
da paydaslar bir araya getirilerek yapict bir iletisim
kurulmasi saglanabilir. Yapici bir diyalog ortami ta-
raflar arasinda buzlarin erimesine, ¢atismaya konu
olan durum ya da davranis ile ilgili uzlasmay: ve
doéntigiim siirecinin baglamasini saglayacak kadar
“isitabilir”. Yine de tetikte ve hazirlikli olmak ge-
rekmektedir. Ciinkii soguk catigmanin nedeni ge-
nellikle duygularin bastirilmig olmasidir. Bu sebep-
ten dolay1, ortami isitirken sicakligin beklenmedik
bi¢imde firlamasina engel olacak miizakere ve diya-
log yontemi kullanilmalidir. Catisma ister sicak ol-
sun ister soguk, amag taviz vermek olmamali, yeni
secenekler ve ¢coziimler iiretmek hedeflenmelidir.

Uzlasma Kultura ve Genel Bilgiler

Uzlag1 tek bagina bir kavram degildir. Onu mey-
dana getiren, onun alt unsurlarini tegkil eden, ol-
mazsa olmaz baska kavramlar da vardir. Bunlardan
birincisi kargisindakine saygt duymak, onu anlama-
ya calismakur. Bir bagka ifade ile empati kurmak-

ur. Bir diger unsur hosgdriidiir. Hosgdrii, mutlaka
bir fikre saygt duymak, onu benimsemek anlamina
gelmez. Ama o fikre tahammiil géstermek anlami-
na gelir. Uzlagi kiiltiirtinii yaratan bir diger unsur
tevazudur. Kibirli insan ya da toplumlarda uzlasi ve
hosgorii aramak beyhudedir. Ezop’'un dedigi gibi
“Beyin ne kadar kiiciikse, kibir o kadar biiyiiktiir”
(Eralp, 2020).

Bireyler arasi ya da bir organizasyon icerisinde
orgiit kiiltiirti yaratmak kisa bir siirede meydana
gelecek bir siire¢ degildir. Zaman, pratik ve deger-
lendirme gerektirir. Bir antrenor heniiz uzlasma
killtiirtintin olusmadig: bir iligki igerisinde ken-
disini bir catisma ortaminda bulursa, ticiincii bir
taraf ya da profesyonel bir arabulucudan yardim
almak katk: saglayabilir. Ancak yogun ve acil ¢6-
ziim gerektiren bir ¢atigma ortamu icerisinde ka-
lindiginda asagidaki tavsiyeler yardimcr olabilir
(Gerzon, 2018):

* Harekete ge¢mek icin acele edilmemeli, za-
man etkin kullanilmalidir. Ani bir hareket
ya da sbylenen bir soz telafisi olmayacak
durumlar yaratabilir.

*  Bir hedef belirlenmeli ve hedefe odaklanil-
malidir. Dikkatin dagilmamasi ve konudan
sapmamak 6nemlidir.

¢ Insanlari suglamaktan ve hedef gostermek-
ten kaginilmali, probleme odaklanilmalidir.

e Ack goriislii olmak, bilgiclik taslamamak,
var olan ¢atismanin ya da tartismanin de-
gerli bir seyler 6grenmek icin firsat oldugu-
nu diisiinmek fayda saglayacakuir.

» Soylenen her seyi dinlemek ancak her seye
cevap vermemek onemlidir. Fark yaratacak
konulara odaklanmak gerekir.

*  Grup ici bir tartisma s6z konusu ise, antre-
noriin taraf tutmamasi, bir tarafin haklili-
gina karar vermeden once durumu net bir
bi¢imde kavrayarak durum degerlendirmesi
yapmast gereklidir.

* Bazi durumlarda ti¢linci bir taraftan yar-
dim almak disiiniilmelidir. Tarafsiz biri
farkli bir bakis acist sunabilir.

e Catisan taraflarin birbirini tanimasina izin
vermek 6nemlidir. Béylelikle catisma i¢in-
de olan taraflar birbirini anlamak icin firsat
yakalayabilirler.
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*  Causmanin sicak oldugu durumlarda hemen
¢oziime odaklanmamak, ortam sakinlesti-
ginde konuya geri donmek katki saglayabilir.

*  “Size nasil davranilmasini istiyorsaniz bas-
kalarina da o sekilde davranin” kurali unu-
tulmamalidir. Kibar ve sefkatli olmak karg:
tarafinda ayni sekilde davranmasi icin onu
yonlendirecektir.

Amact ve niteligi ne olursa olsun, toplumun her
kesiminde oldugu gibi spor ortamindada her tiirlii
siddet ve zorbaliga dayali tutumlardan uzaklagmak,
demokrasiyi her diizeyde koklestirip yayginlagtir-
mak ancak uzlasma bilincinin, kiiltiiriiniin yerles-
mesi ile miimkiindiir. Tabii bu kiiltiir uzun zaman
alan bir olgunlugun, gelismenin sonucunda mey-
dana gelmektedir (Yaka, 2011). Bir antrendriin
uzlagma kiiltiiriintin yaraulmasina katkida bulun-
masl, ¢atigmaya taraf olanlar arasinda farkliliklarin
ve ortak ¢ikarlarin 6n plana ¢ikarilarak catgmanin

azalulmast icin asagidaki davranglari sergilemesi
yararlt olacakur (Koksal, 2020):

o Ikili ya da grup olarak, goriisme ilke ve tek-
niklerine uygun, karsilikli konugmalar ya-
pilmalidir.

* Sporculara fikir aynliklarinin her zaman
olabilecegi anlatlmali, zitliklarin ya da ay-
kiriliklarin onlar1 besleyecegi ve bu zitlikla-
rin ortak bir hedefe gitmek i¢in kullanilabi-
lecek araglar oldugu ifade edilmelidir.

¢ Ogellikle grupsal ¢atismalarda, goriisme ¢a-
tisma yanlist kisilerle degil anlagma yanlist
olumlu kisilerle yapilmalidir.

e Pozitif bir dil kullanilmalidir.

*  Catugma konusunu ¢oziimlemek icin, taraf-
lar arasinda hakem olarak bir uzman ya da
danisman (arabulucu) gorevlendirilebilir ve
bu kisi hakemlik yapabilir.

e Taraflar arasinda olumlu bir yaklasim ve
diyalog saglanmali ve bir anlasma ortami
hazirlanmalidir.

Antrendriin etkili iletisim becerileri konusunda
yetkinlesmesi uzlagma kiiltiiriiniin olugturulmasina
katk: saglayacaktir. Kehoe (2011) iletisimde etkili-
ligin ti¢ anlama geldigini ifade etmektedir: Birin-
cisi, olumlu duygusal baglanti ya da somut bir so-
nugtur. Ikincisi, kaynagin bakis agisinin anlagilmast
ve alicinin bunu geri bildirim ile iletmesidir. Ugiin-
ciisii ise alicida belirsizlik, hayal kirikligi, korku ya
da ofke belirtisinin ortaya ¢tkmamasidir.
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Bir spor organizasyonu igerisinde antrenoriin
uzlagma kiiltiirtine katki saglamasi, anlagmazlik-
lart ve catugmalart gortisme yontemiyle dnlemesi
ve ¢ozmesi i¢in asagida ifade edilen konulart goz
oniinde bulundurmasi gereklidir (Kéksal, 2020):

* Anlasmazliga ve catigmaya neden olan
problemi 6nceden tespit etmek

 Sinirli, ofkeli, tizgiin ve kizgin durumda
iken goriisme yapmamak

*  Uygunsuz ve olumsuz bir ortamda goriisme
yapmamak

e Konusmaktan cok kars: tarafi dinlemek

e Durumu ve sorunu anlamak i¢in uygun so-
rular sormak

* Kargi tarafi yargilamadan ve suglamadan
kaginmak

* Kargi tarafi anlamak, sorunlarint ve duygu-

larini paylasmak

* Anlagmak miimkiin degilse, goriismeyi kes-

mek ve/ya da ertelemek.

Tim bu bilgiler 15181 alunda bir antrendriin
etkili iletisim kurmast ve gorev aldifi organizas-
yonlarda uzlasma kiiltiiriintin olugsmasina katkida
bulunmasi i¢in agagidaki unsurlari géz niinde bu-
lundurmasinin yararli olacagini séyleyebiliriz:

o Sayg gostermek: Bir antrenor olarak unu-
tulmamalidir ki, kargi tarafa gosterdiginiz
saygl, kendi sayginliginizdan kaynaklanir.
Kaynak ve alic1 arasinda kargilikli saygi sag-
likli bir iletisim siirecinin ve uzlasma kiiltii-
riiniin ortaya ¢ikmasina yardimer olur.

»  Pozitif bir dil kullanmak: Etkili iletisim bir
bakima pozitif dil kullanimi gerektiren bir
stiregtir. Konugan ile dinleyen arasinda ger-
ceklesen anlama/anlatma durumu, her iki
tarafin da birbirine olan giiveni, uyumu,
bagliligi, olumlu iligkiler kurmaya olan
inanci ile siirdiiriilebilir. Bu da iliskinin ve
kullanilan dilin olumlu olmasiyla miimkiin
olabilir (Varisoglu ve Varisoglu, 2018).

o Gergek dinlenme yapmak: lletisim siirecinde
hem kaynagin hem de alicinin etkin olma-
dig1 etkilesim, iletisim degildir. Duymak ile
dinlemek birbirinden farkli kavramlardir ve
birbirine karigtirilmamalidir. Etkin dinleme
ile iletilen mesajin dogru algilanip algilan-
madigs analiz edilmelidir.
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*  Yaln ve agik mesajlar olusturmak: En etkili mesajlar yalin ve acik olanlardir. Bu yiizden gereksiz
tabir ve tasvirlerden kaginilmalidir.

*  Olumlu pekistirme yapmak: Sporcuyu olumlu ve tesvik edici bir sekilde desteklemek sporcunun
psikolojik agidan iyi olusuna 6nemli katki saglayacakir.

Sporda ortaya cikabilecek
anlagmazliklara iliskin bir
ornek veriniz.

Ogrenme Cikuisi

Q Q

1 Anlasma ve uzlasma konularini ifade edebilme

Sicak catigmalarda ortaya
¢tkan davransglar nelerdir?
Degerlendiriniz.

Sporda uzlagma kiiltiiriiniin
olusturulmast icin hangi
unsurlar dikkate alinmali-
dir?  Arkadaglarinizla  pay-

lagarak, dikkate alinmasi
gereken unsurlari tartisiniz.

ILETiSIM VE ALGI

Bireyler yasamlar1 boyunca kargt kargiya kaldiklar: tiim iletilere ve iletisim unsurlarina anlam kazandir-
ma ve yorumlama siireci i¢erisindedir. Bu siirelerin tamamu algi ile ilgilidir. Giintimiizde bireyler farkinda
olarak ya da olmayarak ¢ok kez iletisim unsurlarinin kendilerinde yaratug algilara bagli olarak yagamlarini
stirdiirmekte ve bu dogrultuda tercihlerini gergeklestirmektedir. Bagka bir ifade ile bireylerin sahip oldu-
gu algilar, bireylerin davranis bi¢imlerinin olugmasinda, gelismesinde ya da degismesinde basat rol oyna-
maktadir. [letisimin temel amact en genel hali ile evre iizerinde etkili olmak bununla birlikte bireylerde
istendik davranig ve tutumlari olusturmak ya da degistirmektir. Bu kapsamda iletisim ve iletisime ait tiim
unsurlarin algilarin olusturulmasinda ve yonetilmesinde bir ara¢ oldugu ifade edilebilir (Stiff ve Mongeau,
2016; Perloff,2017). Bu bilgilerden hareketle iletisim ve alg: iliskisinin daha iyi aktarilabilmesi i¢in 6nce-
likle iletisimin temel unsurlari ve 6nemi, daha sonrasinda ise algi kavramina deginilecektir.

iletisim Kavrami

Disiplinler arasi bir alan olarak dogan ve gelisen iletisim kavrami, toplumun 6éncelikli konular1 arasinda
yerini almaktadir. [letisim, toplumsal bir biitiin halinde paylasimlar gergeklestirebilmek ve diizenli bir top-
lumsal yapi olusturabilmek igin gerekli temel 6nciildiir (Gingér, 2011). Bununla birlikte insanoglunun
tiim basarilarinin en temel unsuru iletisim yetenegidir. Iletisimin bu denli genis bir anlam icermesi ve
toplumun her kesiminde en 6nemli 6ge olarak 6n plana ¢ikmast insan etkinliklerinin ve iligkilerinin timii-
niin iletisim ile ilgili oldugunu ortaya koymaktadir(Zillioglu, 2003). Oskay (1999) iletisimin, insanlarin
varliklarint siirdiirme bigimlerinin birer {irtinii oldugunu ve bireylerin sozii edilen varliklarini stirdiirme
bicimlerindeki gelismelere gore degisiklik gosterebilen insana 6zgii olgu oldugunu belirtmektedir. Iletisim
genellikle amagli bir eylemdir ve bazt motivasyonlar iletisim kurmada onciil konumdadir. Her ne kadar
farkls kiiltiirlere farkli amaglara ve motivasyon unsurlarina sahip olsa da iletisimin bes genel amacindan soz
edilmektedir. Bu amaglar kisaca su sekilde ifade edilebilir (DeVito, 2016a):
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»  Ogrenme: Baskalari, gevre-diinya hakkinda
ve kendi hakkinda bilgi edinmek

o lligki kurma: Bagskalar: ile iliski kurmak,

ayni zamanda bireysel etkilesim kurmak

e Yardim etme: Baskalarini dinlemek ve ¢6-
ziim onererek yardimer olmak

* Etkileme: Bireylerde davranis ve tutum de-
gisikligi saglama ya da davransglari giilen-
dirmek

*  Oyun: Anlik deneyimlerin tadin ¢ikarmak

[letisim kavraminin ¢ok cesitli alanlarda kullanil-
mast nedeni ile tek bir taniminin yapilmasi miimkiin
olmamistir. Kavramin kullanimi zaman igerisinde
farkliliklar gosterse de 6ziinde paylasim ve etkilesimi
barindirdig; ifade edilebilir. Bugiine kadar ¢ok ¢esitli
tanimlari yapilan iletisime ait en temel tanimlar ise

su sekilde siralanabilir (Zillioglu, 2003):

*  Duygu, diisiince, bilgi ve becerilerin akta-
rilma, paylagilma ve degis-tokus siireci;

* Bireyler arast anlamlari ortak kilma siireci;

ki kisinin birbirini anlamasi, insanin karsi-
sindakine kendini anlatabilmesi;

* Kaynagin karsi tarafi etkilemeyi amaglayan
davranigs;

* Bir bireyin ya da grubun, diger birey ya da
grubun davranglarini etkilemek amaciyla
uyarici bir 6genin kargi tarafa ulagtirilmasi-
n1 saglayan siireg;

* Bilgi ve anlayisin bir bireyden digerine ge-
cirilmesi siirecidir ve temel olarak insanlar
arasinda bir anlam koprisudiir.

[nsanoglu yasamin her aninda iletisim igerisin-
dedir. Bireyler uykulari da dahil olmak tizere her
an bir ileti ile karst kargtya kalmakta ve bu ileti-
leri anlamlandirma ¢abast icerisine girmektedirler.
Dolayistyla hayata dair tiim unsurlarin iletigim ¢a-
balarinin birer unsuru oldugu ifade edilebilir. Uni-
tenin bagsinda sizlere aktarildig; tizere iletisim ayni
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zamanda antrendr ve ¢evresi arasindaki duygu ve
diistincelerin paylasimini saglayan temel unsurdur.
Gerek iletisimin insan hayatinda bu kadar 6nemli
bir yeri olmasi gerekse de antrenérlitk mesleginin
en temel iglevlerinin yine iletisim kavrami tizeri-
ne konumlanmast nedeniyle antrenorlitk meslegi-
ni Gstlenen her bireyin iletisim konusunda yeterli
bilgi sahibi olmasi gerekmektedir. Bir antrenériin
hayau siirekli bir iletisim akist icerisindedir. Antre-
norler konusur, okur, yazar, dinler, egitir, ikna eder,
gosterir, gozlemler. Antrenérler sporcular ile olan
etkilesimlerinin yani sira ebeveynler, yoneticiler,
yetkililer, diger antrendrler, medya, kuliip tiyeleri
vb. bireyler ile de iletisim kurmak ve yonetmek i¢in
olduk¢a fazla zaman harcamaktadir. Bu noktada
bir antrenor olarak basarinin en temel unsurunun
etkili iletisim becerisi oldugunu soylemek yanlis
olmayacaktr (Burton ve Raedeke, 2008). Bu bo-
liimde 6ncelikle iletisimin siireci ve temel dgeleri
aktarilacaktir daha sonra iletisimin bagarisini etki-
leyen temel unsurlara yer verilecektir.

iletisim Siireci ve Ogeleri

[letisim siirecini olusturan temel unsurlar en
genel hali ile Kaynak (Gonderici), Ileti (Mesaj),
Kanal (Arag), Alict (Hedef) seklindedir. Iletisim
stirecinin isleyisi temel olarak bu dgeler tizerinden
agiklanabilmektedir. Buna ek olarak her bir 6ge-
nin kendi igerisinde barindirdigs farkli nitelikler
bulunmakeadir. fletisim siireci ve iletisim siirecini
etkileyen unsurlar Sekil 3.2.de gosterilmistir.

——

dikkat
Tletisim stirecini olusturan temel unsurlar en
genel hali ile Kaynak (Gonderici), ileti (Mesaj),
Kanal (Arag), Alici (Hedef') seklindedir.
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Kaynak ileti Kanal Alici
(Gonderici) (Mesaj) (Arag) (Hedef)

> GeriBildirim <«

Sekil 3.2 iletisim Siireci ve iletisim Siirecini Etkileyen Unsurlar.

Kaynak: Shannon, 1948'den uyarlanmistir.

Sekil 3.2'de goriildugi tizere iletisim siireci; kaynagin,
alictya iletmek istedigi mesaji uygun kanali secerek kodlan- e
masi ile baglamakra, ilgili mesajin aliciya ulagmast ve bir
geri bildirim vermesi ile son bulmaktadir. Tiim bu stiregle-
rin gerceklesmesini cevre (giiriiltii) ve ¢evreye bagli unsurlar
dogrudan ya da dolayl: olarak etkilemektedir. Bu noktada
saglikli iletisimin kurulmasi bagka bir deyisle iletilmek iste-
nen mesajin dogru sekilde aktarilabilmesi i¢in tiim unsur-
larin bilinmesi 6nemli goriilmektedir.

internet
Dog. Dr. Ebru Ozgen'in “Iletisimde kabul”
ile ilgili videosu https://www.youtube.com/

watch?v=WorloYvEyjU adresinden izlenebilir.

Kaynak

[letisim siirecini baslatan, ayni zamanda iletisim siirecinin temelini olusturan 6ge kaynakur. Iletisim
stirecinin gerceklesebilmesi icin bir kaynagin olmast 6n kosuldur. Kaynak bir kisi, kurum, grup olmakla
birlikte herhangi bir sembol, ses, goriintii ve buna benzer igerikleri sunan kitle iletisim araglarina bagli
unsurlar da kaynak olarak degerlendirilebilir. Kaynak, aktarilmak istenen mesaji kendisinin ve alicinin an-
layabilecegi bicimde kodlayarak alicilarda istendik davranis degisikligini gerceklestirmeyi amaglamaktadir.
Ornegin; bir antrenérii oyuncusuna bransa 6zgii olarak akeardig: teknik-taktik bilgi sonucu, sporcusunun
istenilen davranis degisikligini gostermesini beklemektedir. Bu durumda antrenér kaynak, sporcu ise alict
konumundadir. Istendik davranis degisikliginin belirleyicisi ise geri bildirimdir. Bireylerarast iletisimde
kaynagin deneyimleri, bilgisi, igerisinde bulundugu cografya, kiiltiirel etkenler ve iletisim becerisi, ileti-
simin niteligini belirleyen en temel unsurlar arasinda yer almaktadir (Giirgen, 1997). Kaynagin alic1 ile
bagarilt bir iletisim kurabilmesi i¢in kisa, etkili ve anlagilir iletiler gondermesi gerekmektedir.

ileti

Kaynak tarafindan aliciya gonderilen iletisim igeriklerinin tamamina ileti denir. Bireylerin duygu, di-
siince, his ve tutumlarinit yansitma bigimleri olarak da ifade edilebilen ileti, herhangi bir ses, isaret ve
benzeri ogeleri igerebilir. Bagka bir ifade ile ileti sozlii ya da sozsiiz olabilir. Sozsiiz iletiler semboller ara-
cligr ile gerceklestirilmektedir. Semboller jestler, mimikler, el ve kol hareketleri, sekiller ya da grafikleri
igerebilir. [letiler kaynak tarafindan aktarilmak istenen diisiinceler, duygular ya da benzer igeriklere uygun
olarak anlagilabilir bir gekilde kodlanmalidir (O’Hair ve ark., 2007). Kodlar, bir grup tarafindan paylagilan
anlamlar bitiiniidiir. Kodlar kendilerine 6zgii belirli isaret ve semboller barindirmakla birlikte bunlarin
kullanimuyla ilgili kurallar1 da igermektedir. Kodlama ise aktarilmak istenen anlamlarin mesaja dénistii-
riilmesini ifade eder. Ornegin; Tiirkcede “Gol” kelimesi “ Futbol, hentbol, hokey ve buz hokeyi maglarinda
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topun kaleye sokulmastyla kazanilan say:” (TDK,
2020) anlamina gelmekte ve ilgili spor branglarina
ozgii bir nitelik tagimaktadir. Iletisimin istenilen
sekilde gerceklestirilebilmesi icin iletinin igerigi ve
kodlanma bicimi 6nemlidir. Ornegin; bir antrens-
riin sporcusuna brangina ozgii miisabaka teknik-
taktiklerini aktarirken beden dilini dogru bir sekil-
de kullanmas: iletinin etkisini arturabilecegi gibi
aktarilmak istenenin vurgulanmasma da olanak
saglayabilecektir. Gilintimiizde antrendrlerin en
temel gereksinimlerinden biri de iletilmek isteni-
lenin dogru iletiler kullanilarak aktarilabilmesidir.
Bu nedenle antrenérlerin iletileri kodlama bigimle-
ri iletisimin kalitesi agisindan 6nem arz etmektedir.
[letinin etkili bir sekilde akrarilabilmesi icin mesa-
jin sahip olmasi gereken bazi 6zellikler sunlardir
(Tutar ve ark., 2005):

¢ lletinin alicinin bilgi, diisiince ve tecriibele-
rine uygun olmasi

e dletinin alicinin gereksinim, sosyokiiltiirel
ozellikler ve deger yargilari gibi 6znel yargi-
larina uygun olmasi

o lletinin alicida gerekli etkiyi yaratabilmesi
icin alicinin farkindalik diizeyi yiiksek, on-
celikli alanlarina uygun olmast.

Kanal

[letisim ~siirecinde kanal, duyu organlarini
uyarabilecek ve belli fiziksel 6zelliklere sahip olan
aracilart ifade etmektedir. Bu noktada isitsel, gor-
sel, koku, tad ve dokunma ile ilgili kanallar kap-
saminda siniflandirmak mimkiindiir (Zdlioglu,
2003). Kanal iletisim halinde bulunan bireyleri
birbirlerine baglayan araci olarak ifade edilmekte-
dir (Hargie, 2010). DeVito (2016a), kanalin me-
sajlarin gectigi ara¢ ya da ortam olarak kaynak ile
alict arasinda koprii gorevi tistlendigini belirtmek-
tedir. Iletisim siireci genellikle iki ya da daha fazla
kanal araciligt ile gergeklesmekte, ¢ok nadir olarak
tek kanal iizerinden gerceklesmektedir. Ornegin;
bir antrenériin sporculari ile iletisim kurdugunda
aktarmak istedigi teknik-taktik bilgiyi sozel olarak
aktarmasinin yani sira el-kol hareketleri ve beden
dilinin bu iletilere eslik etmesi, bununla birlikte bu
aktarilanlarin tahtaya yazilarak aktarilmasi iletisim
stirecinin genellikle birden ¢ok kanal araciligs ile
gerceklestigi durumlara 6rnek olarak gosterilebi-
lir. Bu durumda alici konumundaki bireyler gerek
gorerek gerekse de duyarak uyarilarin farkina vara-
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bilecektir. Bunlara ek olarak iletisim araglarini da
birer kanal olarak siniflamak miimkiindiir. Telefon,
e-posta, televizyon, sosyal medya aglar1 gibi aracla-
rin her biri kanal niteligi tasimaktadr.

Alici (Hedef)

Alict, en kisa hali ile kaynak tarafindan iletil-
mek istenen mesajin gonderildigi bireyleri ifade
eder. Alici kendisine kodlanarak gonderilen iletiyi
algilayan, anlamlandiran bireyler olarak da tanim-
lanabilir. Tletisim siirecinin sagliklt bir sekilde siir-
diiriilebilmesi icin kaynak tarafindan gonderilen
iletinin aliciya ulagmasi ve anlagilmasi gerekmek-
tedir. Alict ayni zamanda iletisgimin son agamasini
olusturan geri bildirim unsurunun da géndericisi
konumundadir. Bu durumda bireyleraras: iletisim
siirecinde alicinin herhangi bir iletiyi filtrelemesi
ve gerekli degerlendirmeleri yaparak yanitlama-
st sonucu alict, kaynak konumuna ge¢mektedir.
Ornegin;kaynak konumunda olan bir antrendriin
oyuncusuna bransa 6zgii olarak aktardigr teknik-
taktik bilgi sonucu, ilk agamada alici konumunda
olan sporcusunun mesaji aldigini-anladigini onay-
lamasi geri bildirim unsurunu olustururken, ilgili
konu hakkinda séylemek ya da sormak istedigi hu-
suslara yonelik gerceklestirdigi eylemler ile birlikte
kaynak konumuna gegmektedir. Bu siire¢ en genel

hali ile Sekil 3.3te goriildiigi gibidir:

\\eti Kana/
suEEE,
Gei Bildirip,

Geri Bjldirie®
4

enpans?®
lleti 7 Kand\

Sekil 3.3 Bireylerarasi iletisim Siireci ve iletisim Siirecini
Etkileyen Unsurlar.

Kaynak: DeVito, 2016a’dan uyarlanmistir.
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Sekil 3.3te bireyler arast iletisim siirecinin en
genel hali yer almaktadir. Goriilecegi izere alict ve
kaynak iki yonlii iletisimde anlik olarak yer degisti-
rebilmekte iken gevre, ileti, kanal ve geri bildirim bu
durumu etkilemektedir. Alicinin gonderilen iletiyi
anlamlandirma siirecinde, ge¢mis deneyimler, top-
lumsal ve kiiltiirel degerler etkin rol oynamaktadir.

iletisimin Basarisini Etkileyen Temel
Unsurlar

[letisim siirecinde geri bildirim, evre (giiriiltii)
ve baglam (ortam) iletisimin bagarisini etkileyen en
temel unsurlar olarak kabul edilmektedir.

—
dikkat

[letisim siirecinde geri bildirim, gevre (giriiltii)
ve baglam (ortam) iletisimin basarisini etkileyen

unsurlardir.

Geri Bildirim

Alict konumundaki bireyden kaynaga gonde-
rilen iletilerin tamamu geri bildirim olarak ifade
edilmektedir. {letisim siirecinin son asamasi olarak
kabul edilen geri bildirim, alict ve kaynak arasinda-
ki iletisimin niteligini belirleyen en énemli unsur-
lardan biridir (Hill ve ark, 2007). Bagka bir ifade
ile geri bildirim, gerek iletinin kaynak tarafindan
dogru kodlanip kodlanmadigini gerekse de alicida
istendik sekilde algilanip algilanmadiginin goster-
gesidir (Robbins ve Hunsaker, 2009). Geri bildirim
sozlii ya da sozsiiz iletisim bicimleri ile gerceklese-
bilmektedir. Bir antrenér oyuncusuna miisabaka
oncesi ya da miisabaka sirasinda ilettigi farkli me-
sajlara, farklr kanallar ile geri bildirim alabilmekte-
dir. Ornegin; antrendriin miisabaka oncesi branga
ozgii olarak aktardigi teknik-taktik bilgi sonucu,
oyuncusunun sdzel olarak bunu anladigini ifade et-
mesi sozel iletisim bigimi kapsaminda geri bildirim
unsurunu olustururken, miisabaka sirasinda akta-
rilan teknik-taktik bilgi sonucu sporcunun isteni-
len davranis degisikligini gostermesi sozel olmayan
iletisim kapsaminda bir geri bildirim olarak deger-
lendirilebilir. Buna gére geri bildirimin kaynagin
iletmek istedigi mesajin dogru algilandigi ya da an-
lagildigina dair bir kontrol mekanizmast gérevin-
de oldugu, bu durumun da iletisim devamliligini

dogrudan etkiledigi ifade edilebilir. Geri bildirim
kaynagin dinleyiciler tizerindeki etkisine yonelik
onemli unsurlar barindirmaktadir. Kaynak buna
gore iletilerin icerigini ya da bi¢imini degistirebilir,
anlamlar1 giiclendirebilir ya da vurgulayabilir.

Cevre (Gurulta)

[letisimde siirecinde bir mesajin bir kaynaktan
bir alictya ulagmasini engelleyen her tiirlii unsur
gevre (giriiltl) kapsaminda degerlendirilmektedir.
[letinin netligine etki eden giiriiltii unsurlari, upki
iletiler gibi bireylerin duyu organlarina ydnelik her
tiirlii formda olabilmektedir (Hill ve ark, 2007).
DeVito (2016a) giiriiltii unsurlarini dére sekilde
kategorize etmektedir:

* Fiziksel Giiriiltii: Kaynak ve alict disinda
iletisime etki edebilecek tiim unsurlari ifade
etmektedir. Gerek mesajin kodlanmasina
gerekse de alicrya iletilmesine etki edebil-
mektedir. Iletisimi etkileyen sesler, bulanik
gorseller, yazi tipleri, yazim hatalari, dil
bilgisinin kétii kullanimi gibi durumlar fi-
ziksel giiriiltiiye 6rnek olarak gosterilebilir.
Benzer sekilde bir antrendriin yogun bir se-
yirci tezahiirati sirasinda oyuncusuna bran-
sa ozgii olarak teknik-taktik bilgi aktarmak
istemesi sirasinda var olan ya da ortaya ¢ika-
bilecek giirtiltii fiziksel giirtiltii kapsaminda
degerlendirilebilir.

* Fizyolojik Giiriiltii: Kaynak ve alic1 arasin-
da meydana gelebilecek engelleri ifade eder.
Gorme-duyma konusundaki aksakliklar/
bozukluklar, telaffuz problemleri gibi du-
rumlari icermektedir. Bir antrenoriin mii-
sabaka sirasinda uzakta olan oyuncusuna
branga 6zgii olarak teknik-taktik bilgi ak-
tarmak istemesi sirasinda gerek sesini duyu-
ramamasi, gerekse de gorsel olarak mesajint
iletememesi gibi durumlar fizyolojik giriil-
titye ornek olarak gosterilebilir.

* DPsikolojik Giiriiltii: Kaynak ve alic1 arasin-
daki iletisim catigmalarinin tamamini ifade
eder. On yargy, fikir ayrilig1, duygusal du-
rum ve benzeri durumlar psikolojik giiriil-
tiidiir. Bir antrenoriin miisabaka sirasinda
magin hakemine farkli goriisiinden dolay:
itiraz etmesi ve fikir ayrilig1 nedeni ile yasa-
nilan iletisim gatigmas psikolojik giiriiltiiye
ornek olarak gosterilebilir.
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* Anlamsal Giiriiltii: Kaynak ve alici ara-
sinda gergeklesen iletisim siirecini etkile-
yen dil, diyalektik gibi unsurlar nedeniyle
ortaya ¢ikan giiriiltiiyi ifade etmektedir.
Bununla birlikte mesleki jargon ya da kar-
mastk terimlerin kullanimi da iletisim sii-
recindeki anlamlandirma siireglerini etki-
leyerek anlamsal giiriiltity@i olusturur. Tiirk
bir antrendriin bransa 6zgii olarak teknik-
taktik bilgileri yabanci oyuncusuna Tiirkge
anlatmasi anlamsal giiriiltiiye 6rnektir.

Baglam (Ortam)

[letisim siireci sozlii ya da sézsiiz mesajlarin
anlamini biiyiik 6lgiide belirleyen baglamlarda
gergeklesmektedir. Iletisimin gerceklestigi gevreyi
ifade eden baglam, iletinin alici ya alicilar tarafin-
dan nasil algilanacagina ya da yorumlanacagina
dogrudan etki eder. Ornegin; komsularinizdan
biri ile sokakta kargilastiginizda “nasilsiniz” sorusu
selamlasma kapsaminda degerlendirilebilir. An-
cak ayni kisiye hastanede sordugunuz “nasilsiniz”
sorusu “sagliginiz nasil?” anlamina gelir. Bu nok-
tada mesajlarin baglamdan ayri degerlendirilebil-
mesinin miimkiin olmadi@ ifade edilebilir. Buna
ek olarak baglam iletinin nasil kodlanacagini da
etkilemektedir. Bireyler igerisinde bulundugu bag-
lama gore farkli iletisim bicimleri tercih etmekte-
dir. Iletisimi etkileyen baglam unsuru dért yonlii
olarak, fiziksel, kiiltiirel, sosyo-psikolojik ve za-
mansal (gegici) baglam seklinde incelenmektedir.
Fiziksel baglam somut ortamlari ifade ederken,
kiiltiirel baglam, dil, yasam tarzi, inang, degerler ve
davraniglari, sosyo-psikolojik baglam sosyal statii,
roller ve iligkileri, zamansal baglam ise mesajin za-
man-olaylar igerisindeki konumunu ifade etmek-
tedir. Baglama iliskin bu unsurlarin da birbirinden
etkilendigi ifade edilmektedir (DeVito, 2016a).
Ornegin; bir antrendriin sporcusuna bransa zgii

olarak akrtaracagi ayni dildeki teknik-taktik bilgi

kiiltiirel baglami, bu iletisimin soyunma odasi ya
da taktik odasinda gerceklesmesi fiziksel baglami,
antrendr ve sporcunun statiileri geregi sosyo-psi-
kolojik baglami, ilgili teknik-taktik bilginin mii-
sabaka oncesinde-sirasinda-devre arasinda ya da
sonrasinda aktarilmasi ise zamansal baglami ifade
eder. Bu noktada her bir baglam birbirine bagli ola-
rak mesajin dogru aktarilmasi ya da algilanmasina
dogrudan etki edecektir. Farkli bir ifade ile iletisim
baglami, ortamin fiziksel 6zellikleri, ortamin sosyal
ozellikleri ve bireylerin sosyal ozelliklerine gore de

degerlendirilebilir (Ciiceloglu, 2007).

Algi Kavrami

Alg: bireylerin nesneleri, olaylart ve insanlar
duyular (gorme, isitme, koku, tat, dokunma) araci-
lig1 ile farkina varma siireci, algilama ise bu unsur-
larin anlamlandirilmasidir. Farklt bir ifade ile algt,
duyu organlarindan beynimize ulasan verilerin
orglitlenmesi, yorumlanmast ve anlamlandirilma-
st siirecidir (Dokmen, 2019). Aktif bir siireg olan
algilar, dis diinyada olanlardan, gegmis yasantlar
ve bireysel deneyimlerden, istek, ihtiyag, arzu, duy-
gu, diisiince, zaman, ortam ve baglamdan dogru-
dan ya da dolayli olarak etkilenmektedir (Allen ve
ark., 2001). Iletisim tercihlerinin algilardan direke
olarak etkilenmesi nedeni ile alg1 kavramu iletisim
siirecinde olduk¢a 6nemli bir konuma sahiptir.
Bireylerin gonderdigi ve aldigi mesajlarin tamami
bireylerin algilarina gére sekillenmektedir. Duyu
organlarina ulagan veriler algilama olmaksizin tek
baglarina fazla bir deger tagimazlar. Duyusal verile-
rin algilanmasi, yani anlamlandirilmas: gereklidir.
Bireyler kendilerine ulasan duyumlara ne tiir tep-
kilerde bulunacaklarina ancak algilama sonrasinda
karar verebilirler (Dokmen, 2019). Bireylerarasi
iletisim siirecinde algi-algilama farkli degiskenlere
gore birbirini takip edebilen ya da birbirine karisan
5 farkli siirecten olusmaktadir (DeVito, 2016b).
Siirece iliskin 6geler Sekil 3.4’te gosterildigi gibidir:
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Yorumlanmasi
ve
Degerlendirilenlerin
Bellekte Saklanmasi

Sekil 3.4 Bireylerarasi iletisim Siirecinde Algi Asamalari.

Kaynak: DeVito, 2016b’dan uyarlanmistir.

Sekil 3.4’te goriildiigii tizere iletisim siirecinde algi, uyarmin duyu organlarindan herhangi biri ile
alinmast siireci ile baglamakta, bu uyaranlarin organize edilmesi sonrasi algilarin yorumlanmasi ve deger-
lendirilmesi siireci ile devam etmektedir. Yorumlanan ve degerlendirilen unsurlar deneyimi olustururken
ayni zamanda bellekte saklanarak daha sonraki anlamlandirma siireglerinde devreye sokulmak tizere geri

getirilmektedir. Algi kavraminin daha iyi anlagilabilmesi amaciyla bu asamalara kisaca deginilecektir (De-
vito, 2016b):

Uyarinin Alinmasit (Uyarilma): Uyarinin alinmasi ya da uyarilma, algilama siirecinin ilk agamasidir.
Bu siireg duyu organlarindan herhangi birinin uyarilmasi ile baslar. Ornegin; bir miizik duymak, birinin
parfiimiiniin kokusunu almak, bir meyve tatmak, bilgisayar-mobil cihazlar tizerinden bir mesaj almak ya
da tokalastiginiz birinin elinin islak oldugunu hissedilmesi giinlitk hayattan bazi 6rnekler olarak goste-
rilebilir. Rutinin disinda olan her tiirlii degisiklik ve yenilik ozellikle uyarict nitelikler barindirmakta ve
dikkat gekmektedir. Ornegin; miisabakalara siirekli esofmanla gikan bir antrenériin diger miisabakalarda
da esofmanla ¢ikmasi bireyler i¢in herhangi bir uyarici nitelik tasimayacaktir. Ancak ayni antrendriin
bir miisabakaya takim elbise ile ¢tkmasi sonucunda bu durum bir uyarict nitelik tastyacak ve bu durum
anlamlandirilma ¢abasi icerisinde farkli goriislere gore degerlendirilecektir. Bununla birlikte zit (kontrast)
niteliklere sahip unsurlar da uyarici ve dikkat gekici 6zellikler tasimakeadir. Benzer nitelikler tagiyan dge-
ler arasinda bireylerin farkli dgelere odaklanmasi yiiksek olasilikur. Bireylerin disaridan gelen uyarilara
yonelik olarak ilk algilar1 bireylerin yasam bicimleri, ge¢mis deneyimleri, tutumlari ve tercihleri hakkinda
onemli ipuglart barindirmaktadir. Sozii edilen bu agama segici algilama kapsaminda segici dikkat ve segici
maruz kalma siireglerini barindirmaktadir. Bireyler giinlitk yasam igerisinde sayisiz uyaranla karsi kargiya
kalmakrtadir. Ne var ki bireyin tiim uyarilari algilamast imkénsizdir. Yalnizca bazi uyarilar 6nemli boyutu
ile algilanabilmektedir. Buna gore algilama yapan bireyin, algilama konusunda kendi deneyimleri, ihtiyac-
lari, degerleri ve beklentilerini ilgilendiren yonlerini dikkate aldigt durumlar segici algilama olarak ifade
edilebilir (Langton ve ark., 2016). Bu durum iletisim siirecinde de ayni sekilde gerceklesmektedir. Segici
algilama kapsaminda ortaya ¢ikan siirecler en genel hali ile su sekildedir:
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» Secici Dikkat: Bireyler i¢cin 6nem tastyan
uyaricilara yonelik dikkatin daha yogun
olma durumunu ifade etmektedir. Fark-
l1 bir ifade ile insanlarin yogun ihtiyag ve
isteklerini karsilayan uyaricilara karsi dik-
katlerinin yogun bir bi¢imde ydneltilme-
sidir (Odabas1 ve Baris, 2003). Ornegin;
bir sporcunun brangina 6zgii yeni ayakkab1
alma ihtiyact ortaya cikuktan sonra gerek
piyasadaki ayakkabilara ve ozelliklerine ge-
rekse de diger sporcularin ayakkabilarina
dikkat etmesi segici algilama kapsaminda,
secici dikkate 6rnek olarak gosterilebilir.
Bir antrenériin takiminin savunmasina
takviye olarak transfer yapma ihtiyac: ile
birlikte diger takimlarin savunmacilarini
daha dikkatli izlemesi de farkli bir 6rnek
olarak ifade edilebilir.

o Secici Maruz Kalma: Bireylerin ihtiyaglari,
tutumlari, aligkanliklari, bilgi diizeyi gibi
unsurlar bireylerin maruz kalacagi uyarici-
lara karsi kendilerini daha agik héle getir-
mesine olanak saglamakta, farkli bir ifade
ile birey maruz kalacagi uyaricilara karst
seici olmaktadir. Bireyin kendi diisiince
ve tutumlarina uygun TV kanallarint izle-
mesi, sosyal medya hesaplarini takip etmesi
gibi durumlar bireylerin maruz kalacaklari
uyaricilart kendi tercihlerine gore sectikleri
durumlar oldugu igin segici maruz kalmaya
ornek olarak gosterilebilir.

Buna gore iletisim siirecinin baglangici olarak da
ifade edilebilecek algilama agamasinda her bireyin
duyu organlari ile algiladigt mesajlar1 farkli yorum-
ladig1 ve bu durumun iletisimlerine 6znel nitelikler
ile yon vermelerine zemin hazirladigs belirtilmek-
tedir (Laing ve ark., 1966). Dokmen (2019), du-
yumlarin anlamlandirilmasi ve algilanmasina yone-
lik 6rneginde; oturmakta olan {ig kisinin arkasinda
iki cismin birbirine ¢arpmast sonucu, tiglintin ku-
lagina da yaklagik ayni duyusal verinin ulagacagini;
fakat birinci kisi kalemin tahtaya vuruldugunu,
ikincisi iki madeni paranin birbirine vuruldugunu,
tigiincii bireyin ise bir anahtarin masaya vuruldu-
gunu soyleyebilecegini, dolayisiyla algilamalarda
farkliliklar olabilecegini belirtmektedir. Bu nokta-
da ayni duyusal uyaricinin farkls kisiler tarafindan
farkli sekillerde algilanabilecegi ve buna benzer du-
rumlarin bireylerarasi iletisimin yoniini ve niteli-
gini belirleyici konumunda oldugu ifade edilebilir.
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Uyaranlarin Organize Edilmesi: Alg siireci-
nin ikinci asamasinda duyularin toplandig bilgiler
diizenlenmektedir. Bireylerin bu algilar1 dizenle-
meleri genellikle kurallar, semalar (taslaklar) ve se-
naryolara gore gerceklestirilmektedir. Bu unsurlar
kisaca su sekilde aktarilabilir:

»  Uyaranlarin Kurallara Gore Organize Edil-
mesi: Algilarin kurallara gére diizenlenmesi
asamasi genellikle zitlik kurali ve Gestalt il-
keleri kapsaminda degerlendirilen yakinlik
ve benzerlik ilkeleri ile gerceklesmektedir.
Gestalt kuramina gore bireyler duyu or-
ganlart sayesinde kendisine ulagan iletisim
unsurlarint farkli bigimde yorumlamakta-
dir. Yakinlik ilkesi duyusal anlamda birbi-
rine yakin olan uyaricilarin bir biitiin ola-
rak algilanmasini ifade etmektedir (Koffka,
2013). Yakinlik ilkesi yalnizca zaman ve
mekan anlaminda degil ayn1 zamanda ilis-
kili durumlar i¢in de gegerlidir. Ornegin;
giiniimiizde sampiyonlar ligi organizas-
yonuna ait miizigin, spordan bagimsiz bir
ortamda calsa bile futbolu ve futbolun cos-
kusunu ¢agristirmasi ya da sampiyonlar ligi
miisabakalarinin ilgili miizigi ¢agristirmast
ve bu uyaricilarin birbirlerine ait olarak al-
gilanmasi iletisim kapsaminda yakinlik il-
kesine 6rnek olarak gosterilebilir. Benzerlik
ilkesi ise bazi duyusal 6zellikler kapsaminda
birbirine benzeyen bi¢im, nesne, durum ve
olaylar1 ayni sekilde gruplandirarak algi-
lanmasin1 ifade etmektedir (Koffka, 2013).
Ornegin; benzer sekilde giyim tarzina sahip
bireylerin karakter olarak da her birinin
birbirine benzedigi algist iletisim kapsa-
minda gosterilebilecek drneklerden biridir.
Kontrast kural: ise benzerlik kuralinin zittt
konumundadir. Ogeler (insanlar ya da me-
sajlar) birbirinden farkli oldugunda bireyler
onlarin ayni birimin parcasi olmadig di-
stincesini tasimaktadir. Ornegin; herkesin
smokin giydigi bir toplantida esofman gi-
yen bir bireyin o gruba ait olmadigina dair
algt olusmaktadir (Devito, 2016b).

*  Uyaranlarin Semalara Gore Organize Edil-
mesi: Bireylerin algilarini organize etmesinin
baska bir yolu giinliik yasam igerisinde nere-
deyse her giin temas icerisinde oldugu, ayni
zamanda hafizasinda yer alan milyonlarca
ogeye iliskin semalar-zihinsel sablonlarin
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olusturmasidir. Semalar, bireyin kendi hak-
kinda, insanlar hakkinda ya da sosyal roller
hakkinda sahip oldugu genel fikirler olarak da
ifade edilebilir. Bireyler semalar1 gelistirirken
giinlitk yasanusinda yer alan gergeklerden,
okuduklarindan, internetten, televizyonda
izlediklerinden etkilenerek ya da daha 6nceki
deneyimlerine gore gelistirmektedir(Devito,
2016b). Ornegin; ulusal ve uluslararas: giires
miisabakalarina katlan bir yabanct uyruklu
antrendriin, gerek kauldigr miisabakalardaki
deneyimleri gerekse de ge¢misten bu giine
edindigi bilgiler kapsaminda Tiirk giirescile-
rin bagsarili ve azimli olduguna dair bir gori-
se sahip olmasi bireysel semalar kapsaminda
degerlendirilebilir.

»  Uyaranlarin  Senaryolara Gére Organize
Edilmesi: Senaryolar en genel hali ile bazi
eylemler, olaylar ya da prosediirler hakkin-
da organize bilgi toplulugudur. Farklt bir
ifade ile bir olayin nasil ilerledigi ya da na-
sil ortaya ¢ikacagi konusunda eylemleri ve
stralarini yoneten kurallardir. Ornegin; bir
restorana yemek i¢in gittiginizde 6ncelikle
kendinize uygun bir masa bulur, oturur ve
ardindan mentiyli inceleyip siparis verirsi-
niz. Ardindan yemeginizi yer, hesabinizi
oder ve restorandan ¢ikarsiniz.Bir diger
ornek; bir antrendr olarak miisabaka giinii,
miisabakadan belirli bir zaman 6nce sporcu
ya da sporcularinizla bir araya gelerek mii-
sabakanin olacag: tesislere gider, ardindan
miisabaka icin hazirliklarinizi gergeklesti-
rirsiniz. Miisabaka 6ncesi son teknik-taktik
bilgilerinizi oyunculariniza aktarir, miisaba-
kanin gerceklesmesini bekler ve miisabaka
sirasinda yeri geldikge sporculariniza uya-
rilarda bulunursunuz. Miisabaka bittikten
sonra yine sporcularinizla bir araya gelerek
misabakanin gerceklestigi tesislerden ay-
rilirsiniz. Her iki 6rnekten de anlagilacag:
lizere senaryolar olaylarin gelisimi ve bii-
tiinti hakkinda bireylerde genel bir algt ya-
ratarak sonraki siirecte benzer uyaranlarin
organize edilmesine olanak saglayacakur.

Anlagilacagy tizere uyaranlarin kurallara, sema-
lara ve senaryolara gore organize edilmesi insanlar
ve etkinliklere iliskin bilgileri anlama, hatirlama ve
hatirlama siirecini daha basitlestirmek icin var olan
kisa yollardir. Bununla birlikte ilgili siiregler daha

onceki bilgilerin genellenmesine, baglant kurul-
masina ve daha 6nceki bilgilerden yararlanilmasina
olanak saglar:

»  Algilananlarm  Yorumlanmas: ve Deger-
lendirilmesi: Algilama siireci kapsaminda
yorumlama ve degerlendirme birbirinden
ayrilamaz bir biitiin olarak degerlendiril-
mektedir. Bu siire¢ daha 6nce de deginildi-
gi lizere bireylere ait kurallara, semalara, se-
naryolara, bireylerin istek, ihtiyag, beklenti,
inang, fiziksel ve duygusal durum ve benzeri
fakeorlerden etkilenmektedir. Bununla bir-
likte cinsiyet de yorum ve degerlendirmeleri
etkileyen unsurlar arasinda yer almaktadir.

*  Yorumlarin ve Degerlendirmelerin Saklan-
masz: Algilar ve algilara iligkin yorumlar-
degerlendirmeler daha sonra tekrar geri
getirme amact ile hafizaya alinir ve bellekte
saklanirlar.

»  Yorumlarin, Degerlendirmelerin ve Deneyim-
lerin Geri Getirilmesi (Hatirlama): Haurla-
ma asamasini bellekte saklanan her tiirlii
bilgiye erismeyi kapsayan siiregleri ifade
etmektedir.

iletisim Siirecinde Algi ve Onemi

[letisim siirecinin ilk asamast karsidaki bireye
yonelik izlenim olusturmakur. Bu izlenim, o bi-
reye kargi tutum, davranis ve tepkilerinizi yénlen-
dirmekle birlikte, iletisimin niteligini ve niceligini
etkilemektedir (Ozodasik, 2012). Benzer sekilde
iletisim bigimleri ve tercihleri, bireylerin mesajlart
algilamasina dogrudan etki eden en temel unsur-
lardan biri konumundadir. Farkli bir ifade ile gerek
sozlii gerekse de sozsiiz iletisim yontemleri alici-
nin aktarilmak istenen mesaji algilamasint farkls
sekillerde etkilemektedir. Ornegin; sozlii iletisim
kapsaminda yiiz yiize iletisimde bireylerin ayn:
baglam igerisinde bulunmast ve bu dogrultuda
algilara yonelik farkli unsurlarin varligy iletisimin
niteligini olumlu yénde etkileyecektir. Buna kar-
stlik sozsiiz iletisim kapsaminda mesaj, e-posta ve
benzeri iletilerin baglam igermemesi ve algilara
yonelik sinirli unsur barindirmast nedeni ile ile-
tisimin niteligi belirli bir diizeyin stiine ¢tkama-
yacaktr. Orneklerden de anlagildigt tizere iletisim
stirecine ait unsurlarin tamamu algiy1 ve iletigimin
niteligini dogrudan etkilemektedir. Antrendrlerin
sporcu, yonetici, ebeveynler, yetkililer, kuliip tiye-
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leri ve benzeri iletisimlerinin tamami bireylerarast
iletisim kapsaminda degerlendirilirken, saglikli bir
iletisim kurabilmek ve yanlis anlagilmalari en aza
indirgemek icin etkili iletisimin saglanmast 6nem-
lidir. Insan alg1 ve dikkat becerileri aracilig1 ile dis
diinyay1 tanimaya ve 6grendiklerini kendi iletigim
stireci igerisine yerlestirerek kullanmaya baglar. Bu
da bireyin farkli algilama ve anlamlandirma sii-
reglerine uygun iletisim kurmasina olanak saglar.
Farkl: bir ifade ile birey karsilastigi bir durumu na-
sil algiliyorsa bu duruma iliskin kendisini de o se-
kilde ifade etmektedir (Zillioglu, 2003). Bu nokta-
da sadece alicinin degil, ayni zamanda kaynagin da
algilarinin 6nem kazandigs ifade edilebilir. Kaynak,
dinleyicilere ya da alicilara iletmek istedigi mesaji
en etkili sekilde aktarabilmek i¢in kendi algilarint
da dikkate alarak kodlama gerceklestirmelidir. Or-
negin; basketbol antrenérlitk seminerinde egitim
veren iist kademe bir basketbol antrenériiniin ilgili
branga iliskin sahip oldugu bilgilere ek olarak dene-
yimleri ve algilari kapsaminda verecegi egitim etkili
iletisime yonelik onemli nitelikler barindiracakur.
Algilama sozlii iletisimde oldugu kadar sozsiiz ile-
tisimde de 6nemli bir isleve sahiptir. Bireyler karsi-
larindaki kisilerin viicut yonelimleri, yiiz ve beden
hareketleri ve benzer uyarilari anlamlandirarak ve
yorumlayarak sosyal ¢evreye uyum saglamaya ca-
lismaktadir (Dékmen, 2019). Bireyler, karsisinda-
ki bireyler ile konusmadan onlarin yiiz ifadesine
dikkat etmekte ve algiladig: ifadeye uygun olarak
bir davranis bigimi gelistirebilmektedir. Ornegin;
bir sporcunun antrenman oncesi antrendriinden
kendine has bir istegi oldugunu diisiinelim, ilgili
antrendr soyunma odasi ya da antrenman sahasina
geldiginde eger kaslari catik ya da sinirli bir yiiz ifa-
desine sahipse oyuncu bunu algilar, kendine gore
yorumlar ve o anki sosyal ¢evreye uyum saglayarak
ya istegini iletmekten vazgecer ya da bu duruma
uygun bir sekilde ifade etmeye calisir. Aksine ant-
renoriin mutlu bir yiiz ifadesi ve giiler yiizlii olmast
halinde bu istegi iletmek sporcu adina daha hizli ve
kolay olacaktr. Dékmen (2019), bireylerin birbir-
lerine karst olusturacaklari tutum ve davranislarda
kisi algisinin belirleyici oldugunu ifade etmekte-
dir. Bununla birlikte algi mekanizmasinin, sosyal
ortamlara uyumu kolaylastirdigs ifade edilebilir.
Kiigiik yaslardan itibaren sosyal ¢evrelerde yasayan
insanlar giin gectikce duyumlarini organize etmeye
ve anlamlandirmaya olanak saglayacak birikimler
edinirler. Bu birikim onlara, kisisel algida ve sosyal
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gevreye uyum saglamada 6nemli deneyimler sagla-
maktadir. Bu dogrultuda alginin 6znel nitelikli ol-
dugu ve dolayisi ile iletisim tercihlerinin de 6znel
ogeler barindirdigy ifade edilebilir. Bireyler giinliik
yasam icerisinde say1siz uyarict ile kargilagmakra ve
kendisine uygun olant segmektedir. Bu kapsamda
bir antrenér olarak dikkat ¢ekecek bazi yontemler-
den yararlanmak, aktarilmak istenen mesajin etki-
sini arttirabilmek adina 6nemlidir. Bu yontemler-
den bazilari sunlardir (Eroglu, 2019):

* Ses ve 151k gibi giiglii fiziksel uyarilart
kullanmak,

* Duygu uyandirmak,
* Beklenmeyenle kargilasturmak,
» Eski bilgileri tamamlamak,

*  Gereksinimlerin kargilanma vaadi sunma ve
bir yarar saglamak.

iletisim Siirecinde Sosyal Alginin
Rolu

Sosyal algilama, bir bireyin diger bireyleri al-
gilama bicimleridir. Bireylere ait sosyal diinyay:
anlamlandirma siireci, diger bireyler hakkindaki
izlenimlerin ve ¢ikarimlarin, yani sosyal alginin
bilinmesi ile miimkiin olabilmektedir. Sozii edilen
sosyal diinyanin anlamlandirma siireci bireylerin
beden dili ve sozlii iletisime yonelik davranislarinin
biitiinii olarak ifade edilebilir. Ozodasik (2012),
iletisim siirecinde sosyal alginin roliinii su bagliklar
altuinda aktarmaktadir:

o Insanin Algilanmas:: Bireyin duyu organlart
araciligy ile cevreden aldiklari uyaranlarin
beyine gonderilmesi sonrasinda beyin bu
durumu yasantinin kendisi ve bu yasantinin
iyi/kotii olarak nitelendirilmesi seklinde de-
gerlendirmektedir. Algilama sonrast olusan
siirec ilk izlenim olarak ifade edilmektedir.
Ornegin; bir antrendriin miisabaka 6ncesi
koridorda diger takimin sporcularr ile kar-
silastg ilk saniyeler insanin algilanmasina
ornek olarak gosterilebilir.

o [lk Izlenim ve Beden Dili: Karst karsiya ge-
len iki birey arasindaki ilk etkilesim sonu-
cunda olusan algt olarak ifade edilebilir. Ilk
karsilasma sirasinda ilk dikkati ceken un-
surlarin kargidaki bireyin dig goriintisii ve
mimikleri oldugu ifade edilebilir. Bu siire¢
sonrasinda kisinin davraniglari gozlemlen-
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meye baslanmaktadir (konusma, ses, tonu
vb.). Izlenimlerin olusturulmasinda gerek
sozel iletisim gerekse de sozel olmayan ile-
tisim 6nemlidir. {lk izlenimde kisinin fizi-
ki 6zelliklerinin yani sira bedensel durusu,
mimik, bakuslari, bag hareketleri, gozlerinin
ve dudaklarinin hareketleri ve benzeri un-
surlar beden dili olarak karsidaki bireyin
gercek niyeti hakkinda bazi ipuglari verebi-
lir. Ornegin; antrendr olarak bir sporcu ile
ilk karsilasma sirasinda, sporcunun fiziksel
ozellikleri, beden dili, konusma tarzi, ses
tonu gibi durumlar algilara bagli olarak bazi
¢tkarimlar yapmaya olanak saglar.

Dogru Degerlendirme: Algt ve distinceler
kisiden kisiye farklilik gostermekle birlikte,
gozle goriilebilir bazi dis 6zellikler dogru
algilanma olasilig1 yiiksek unsurlar arasin-
dadir. C)rnegin; iyi giyimli birey, genel an-
lamda giyimine dikkat eden, titiz bir birey
olarak degerlendirilebilecektir. Bununla
birlikte sosyal statii, grup icerisindeki hi-
yerarsi, bireyin 6z algisi, grubun yapist da
bireylerin beden dili aracilig ile aktarmak
istedigi mesajlarin dogru degerlendirilme-
sinde temel olgiitler arasindadir.

Stereotipler (Kalip Yargr): Genel olarak ina-
niglarin kauligi ve kolay degismezligini vur-
gulamak i¢in kullanilan stereotip kavrami
gruplar hakkindaki inang ve beklentilerden
olusan zihinsel temsiller seklinde tanimlana-
bilir (Ashmore ve Delboca, 1981). Benzer
bir tanima gore stereotipler; bireylerin si-
niflanarak kategoriler halinde genellenmesi
olarak da ifade edilebilir. Hizli-yavas sporcu,
yasli-geng sporcu gibi genel kaliplar 6rnek
olarak gosterilebilir. Afrika kokenli spor-
cularin hizli ve seri olacagt ya da Brezilyali
futbolcularin teknik olacag: gibi kaliplar da

benzer 6rnekler arasinda ifade edilebilir.

Empati Gelistirme: Insan iliskilerinde en
onemli faktorlerden biri olan empati, bir
kisinin kendisini karsisindaki kisinin ye-
rine koyarak olaylara onun bakis acisiyla
bakmast, o kisinin duygularini ve diistince-
lerini dogru olarak anlamasi, hissetmesi ve
bu durumu ona iletme siireci olarak tanim-
lanmaktadir (Doékmen, 2019). Doékmen
(2019) bir insanin karsisindaki bir kisi ile
empati kurabilmesi i¢in gerekli 6geleri su
sekilde ifade etmektedir:

Empati kuracak kisi, kendisini karsisin-
dakinin yerine koymali, olaylara onun
bakis acisiyla bakmalidir: Bélimiin ge-
nelinde deginildigi tizere her birey gerek
kendisini gerekse de cevresini kendine
ozgii bir bicimde yani 6znel olarak algi-
lar. Bu noktada eger bir insan1 gercekten
anlamak istiyorsa, diinyaya onun bakis
agisiyla bakmali ve olaylari onun gibi
algilamaya ve yasamaya calismalidir. Bu
durumu gergeklestirebilmek igin empati
kurmak istedigi kisinin roliine girme-
li ve deyim yerinde ise olaylara onun
gozliikleri ile bakmalidir. Giintimiizde
antrendrlitk meslegini tistlenen her ant-
rendriin empati kurmasi gerekmekeedir.
Ozellikle antrensr-sporcu iliskisi empati
kurulmasi gereken en temel iliskilerden
biridir. Bu noktada antrenérler sporcu-
larin davranislarini anlamaya ¢alismali
ve olaylara sporcu agisindan yaklasarak
empati kurmaya calismalidir. Ornegin;
sporcunuzun miisabaka ya da antren-
manlar sirasinda istendik performansi
sergileyememesi konusunda sporcunuz
ile bu durumu konugmak ve gerekgeleri-
ne 6nem vererek sporcunun yasi, yasadi-
g1 durumlar ve diger tiim etkenler kap-
saminda onun bakis agist ile bu durumu
anlamlandirmaya ¢alisgmak hem empati
kurmaniza hem de etkili bir iletisim
kurmaniza olanak saglayacakur.

Empati kurmus sayilmak icin, karsida-
ki kisinin duygularini ve diisiincelerini
dogru olarak anlamak gereklidir: Empati
kurarken yalnizca kargidaki bireyin duy-
gu ya da diisiincelerini anlamis olmak
yeterli degildir. Bu noktada bunlarin
dogru anlagilmast icin de ¢aba sarf et-
mek gereklidir. Bunu gergeklestirmenin
en temel yollarindan biri etkin dinleme
kapsaminda agimlama yapmak ve algi-
larinizi ya da dogru anladiginizi kontrol
etmektir. Agimlama en genel anlama ile
birinin séylediklerinizden ne anladiginiz
kendi sozciiklerinizle ifade etmektir. lyi
bir dinleme i¢in gerekli olan agimlama
yaparken “sunu sdyledigini duyuyorum”
ya da “yani soylemek istedigin sey....”
gibi ifadeler bazi 6rneklerdir(Burton ve
Raedeke, 2008; McKay ve ark., 2009).
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* Empati kuran kiginin zihninde olusan empatik anlayisin kargidaki bireye iletilmesi: Empati

kurma siirecinde bireyin duygu ve diisiinceleri anlagilmis olsa bile bu durumun kargidaki bire-
ye aktarilmasi ve ona kendisinin anlagildiginin ifade edilmemesi halinde empati kurma stireci
tamamlanmis sayilmaz. Bu noktada bireyin duygu ve diisiincelerinin anlagildigt ve kendisinin
bakis acisi ile bu olaya yaklagildigini ifade etmek gerekmektedir. Bu durumda en temel iletisim
aract geri bildirim olacaktr. Ornegin; bir antrenériin sporcusu ile empati kurma siirecinde
mevcut duruma benzer bakis agisi ile yaklastgini ifade edebilmesi i¢in alinan mesajlara “evet”,
“anliyorum-anladim”, “bu durumun sende su etkiyi yaratugini diisiiniiyorum” ve benzeri geri
bildirimler vermeniz halinde sporcu ger¢ekten kendisi ile empati kurabildiginizi anlayacaktir.

Ogrenme Ciktisi

[letisim siirecini ve iletisim

Simdiye kadar antrenor-

lik yasantuniz igerisinde
sporcular ile kurdugunuz

stirecini  olugturan  ogeleri
nasil tanimliyoruz?

Bir antrenériin sporcusu ile
empati kurabilmesi icin ge-
rekli olan dgeleri not ediniz.

iletisimde en zorlandiginiz
konular nelerdi? Cevapla-
rinizt, arkadaglarinizla pay-

laginiz. Hangi konularda
ortaklagtuiginizt ve farklilag-
uginizi not ediniz.

ILETISIM VE IKNA

Toplumsal bir varlik olan insan, yasam siiresince birbirinden farkli nedenler ile stirekli iletisim
halindedir. Daha onceki bagliklar altinda da aktarildig: tizere iletisim genellikle amagli bir eylem olarak
bazi motivasyonlar ile gerceklestirilmektedir. Ogrenme, iliski kurma, yardim etme, etkileme, oyun gibi
amaglar (DeVito, 2016a) ile gerceklestirilen iletisim kavramu, farkli tanimlari s6z konusu olmakla birlikte
kaynagin kargt tarafi etkilemeyi amaglayan davranigt olarak da tanimlanabilir (Zillioglu, 2003). Buna ek
olarak iletisimin en temel amacinin, iletilen mesajlar ve farkls iletisim unsurlari araciligs ile alicida kalica
davranis degisikligini olusturmak oldugu ifade edilebilir. [kna kaviami ise en basit ve yalin hali ile iletisim
aractlign ile bireylerin tutum ve davranislarini degistirmeye motive etme siirecidir (Adler ve Rodman, 2006).
Bu noktada her iki kavram ve tanimdan anlasilacag; tizere iletisimin soz konusu oldugu tiim siireglerin ge-
nelinde dogal bir ikna siireci de s6z konusudur. Bu kapsamda 6nemli olan ve tizerinde durulmas: gereken

nokta iletisim unsurlarinin etkili bir bicimde kullanilmas:
ve ikna edici iletisimin olusturulmasidir. Farkli bir ifade ile
iletisimin basarisinin en 6nemli dlgiitlerinden birinin ikna
edici iletisim oldugunu séylemek miimkiindiir. Bu kapsam-
da iletisim ve ikna arasindaki iligkinin ve siireglerin daha iyi
aktarilabilmesi icin oncelikle ikna kavrami daha sonra ise
ikna kavraminin iletisim icerisindeki yeri aktarilacakur.
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ikna Kavrami ve iletigim

Bireyler giinlitk yasamlarinda, diger insanlar
kendileri icin 6énemli olan konular hakkinda ikna
etmek istemekte, bu nedenle ikna kavrami sosyal
bir olgu olarak 6nem kazanmaktadir. Tkna, giinii-
miizde bireylerarasi iletisimin énemli unsurlarin-
dan biri olmakla birlikte 6rgiitsel iletisim, pazarla-
ma iletisimi, halkla iliskiler ve benzer bir¢ok farkli
alanda yogunlukla tizerinde durulan bir kavramdir.
[letisim kavraminda oldugu gibi ikna kavrami igin
de farkli tanimlar yapilmistr. Bunlarin bazilarini
su sekilde siralamak miimkiindiir:

* Bireylerin fikrini degistirme potansiyeli

olan her tiirlti faaliyet (Baumeister ve Fin-
kel, 2010);

* Bireylerin bir mesaj aracilig1 ile baska birey-
lerde ya da gruplarda tutum, inang ve dav-
ranis degistirmeye yonelik bilingli girisimler
(Bettinghaus ve Cody, 1994);

* Bir bagkasi ya da baskalarinin tepkilerini ve
davraniglarini sekillendirmek, pekistirmek
ya da degistirme siireci (Miller, 2013).

Iknanin bazi 6zellikleri ise su sekildedir (Adler
ve Rodman, 2006):

o likna zorlayic degildir: Tkna herhangi bir
konuda yapilan bask: degildir. Bu nokta-
da baski/israr ile ikna birbiri ile karistiril-
mamalidir. Birine herhangi bir seyi zorla
yaptirmak icin gergeklestirdiginiz girisimler
sonucu istediginiz davranis degisikliginin
meydana gelmesi ikna degildir. Kisi {ize-
rindeki baski kalkar kalkmaz kendi davra-
nisina donecektir. Ornegin; bir antrenériin
sporcusuna miisabakada neler yapmasi
gerektigini anlatmasi ve ondan yapmasini
istedigi durumlari aktarirken “bunlari yap-
mazsan seni bir daha kadroya almam” de-
mesi iizerine sporcunun miisabakada isteni-
len davranigt gostermesi ikna degil, olumlu
bir geri bildirimdir. Oyuncu, bu durumda
farklt bir miisabakada ya da farkli bir ant-
rendr ile ¢alisirken kendisinden istenmeyen
eylemi tekrar gergeklestirebilir. Bu durum-
da 6nemli olan sporcunun neden o sekilde
davranmasi gerektigini igsellestirmesi ve
anlamlandirmasidir. Béyle bir siireg ise ikna
edici iletisim ile miimkiin olabilecektir.

o ikna siireci kademeli olarak ilerler: [kna

konusu tutum ve davranislar bir anda de-

gismez. Dolayisiyla ikna siireci kademe-
li bir siire¢ seklinde ilerler. Basarili ikna
siiregleri genellikle zamanla, kademeli ve
kiiciik aruglar gdstermektedir. Bu neden-
le kaynak, ikna edilmek istenen birey ve
konu ile ilgili beklentileri ve hedefleri bu
kapsamda belirlemelidir.

e TIkna etkilesimli bir siiregtir: {kna siire-
ci interaktif bir siirectir. Dolayisiyla ikna
stireci en sagliklt olarak iki kisi arasindaki
konusma ile gergeklestirilebilir. Karsidaki
bireyi ikna edebilmek i¢in karsit goriisle-
ri dinlemek ve acik olmak 6n kogullardan
biridir. Aksi takdirde ikna siireci olumsuz
sonuglanabilecektir. Tkna etmek isteyen bi-
reyler ancak karst goriise saygt duyarak ve
o gorlistin neden dogru olmadigini agik-
layarak bireylerin tutum ve davraniglarini
degistirebilirler.

e Ikna etik olmalidir: iknanin zorlayict ol-
madigint belirtmistik. Bazi bireyler ikna ve
baski arasindaki farki anlasalar bile bunu
uygulamay: tercih etmez ve hatta ikna edici
iletisim fikrinden rahatsiz olabilirler. Etik
kavrami her alanda oldugu gibi iletisimde
de oldukea degerli bir toplumsal yargt ko-
numundadir. Bu noktada ikna unsurunun
etik olmast énemlidir. Ornegin bir antre-
noriin sporcularini kétii aliskanliklardan
korumak i¢in onlar ile konugmast ve ikna
etmesi etik bir ikna davranisi iken, tam ak-
sine sporcusunu doping kullanmaya ikna
etmeye calismak etik bir davranig degildir.
Dolayistyla ikna ahlaki ve etik olmalidir.

Bireyler giinliik yasamlart boyunca iletisim

halinde ve bir tiir ikna siireci igerisindedirler. Bu
noktada iknanin yasamin vazgegilmez bir pargast
oldugu da ifade edilebilir. Tkna ve iletisim kavra-
mina yonelik en eski ve en detayli eserlerden biri
Aristoteles'in ortaya koydugu Retorik adli eserdir.
Retorik giiniimiizde ikna siireci ve iletisim ile ilgili
calismalarin temelini olusturmaktadir. Bu kapsam-
da Retorik ve igeriklerine kisaca deginmek ikna
kavraminin biitiinsel anlamda daha iyi anlagilma-
stna olanak saglayacakur.

Retorik; ikna edici konusma ve soz sdyle-
me sanati olarak ele alinabilir.
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ikna Siireci ve Aristoteles Yaklagimi
(Retorik)

Antik Yunanda yasayan en tnlt disiiniir ve
arastirmaci olarak kabul edilen Aristoteles(Aristo),
ikna kavramu ile iliskili en 6nemli isimlerden biridir.
Aristonun Retorik isimli eseri ge¢misten bugiine
degin gerceklestirilen iletisim ve ikna calismalarina
yon veren en 6nemli eserlerden biridir (Chroust,
1965). Aristo’ya gore Retorik “belli bir durumda,
elde var olan inandirma yollarini kullanma yetisi®
olarak tanimlanmaktadir(Aristoteles, 2015). Aristo
kaynagin ikna edici bir mesaj gonderebilmesi ve alici
tizerinde istendik etkiyi birakabilmesi i¢in ti¢ etmen-
den bahsetmektedir (McCroskey ve Young, 1981).
Ethos, logos ve pathos olarak adlandirilan bu etmen-
ler su unsurlari icermekeedir (Aristoteles, 2015):

Ethos (Kaynak Giivenilirligi): Ethos, ikna
edici iletisim becerilerinin kaynagin karakteri, 6zel-
likleri ve giivenirligi ile baglantli oldugunu vurgu-
lamaktadir. Farkli bir ifade ethos kaynagin ikna
etmeyi kolaylagtiran niteliklerini simgelemektedir
(Perloft, 2017). Ethos, konusmacinin sahip oldugu
giivenirlik, itibar, egitim, teknik uzmanlik, konus-
ma sekli, jestleri, dinamizmi, deneyimi ve benzeri
nitelikleri kapsamaktadir. Aristo, giivenilir nite-
liklere sahip kaynagin ikna edicilik 6zelliginin de
yiiksek, aksine giivenilir olmayan kaynagin mesaji
verme bi¢imi ve gekli ne olursa olsun ikna ediciligi-
nin diisiik olacagini ifade etmektedir. Bununla bir-
likte kanyagin giivenirligi s6z konusu konuya bir
katkida bulunmamakta yalnizca mesaji ikna edici
hale getirmektedir (Ozodasik, 2012). Ornegin;
ayni grup sporcuya diinyaca {nlii bir antrendriin
konugmast ile antrenorlitk meslegine yeni baglayan
bireyin yapacagi konusma ikna edicilik agisindan
farklt olacaktir. Sporcular diinyaca tinlii antrens-
riin kaynak giivenirligini géz 6niine alarak ondan
gelen mesajlara daha kolay inanacaklardur.

Logos (Mantik): Logos, kaynagin sozleri ile
saglanan kanitlari ifade etmektedir. Mantk teme-
linde konugma ve argiimanin kendisi olan logos,
ikna edici iletisim ile mantik arasindaki baglantiy:
kurmaktadir (Thompson, 1998; Olmsted, 20006).
Logos, iknada yer alan insanlarin manuk yeterli-
likleri ile birlikte olay ve olgulara mantikli bakislari
ile ilgilidir. Iknay1 gergeklestiren kisi aslinda biiyiik
oranda alicinin bilgi siirecini en mantiksal yolla de-
gerlendirip, karara varma yetenegine giivenir ya da
glivenmelidir (Yiiksel, 2018). Bir antrenor, spor ku-
libii yonetiminden yapilmasini istedigi bir konuda
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talepte bulunurken bu durumu manuk temelinde
aktardig1 takdirde ikna edici olabilecektir. Orne-
gin; kadroda bulunan futbolcularin sakatlanmasi
ve bagka takima transferleri nedeni ile futbol taki-
minin hiicum giiciine takviye yapilmasini isteyen
bir antrenér diisiinelim; bu durumu yonetim kade-
mesine iletirken, daha 6nce hiicum giiciiniin yeter-
li oldugunu ancak var olan futbolcularin (isimler ve
detaylar ile aktararak) baska takima transfer olmasi
ve sakatlanmasi nedeni ile takimin basaris1 icin hii-
cum hattina takviye yapilmasi gerektigini ifade et-
mesi antrendr-yonetim iletisimi kapsaminda logos
kavramina 6rnek olarak gosterilebilir.

Pathos (Duygu): Hosa giden istek ve tutkular
kapsayan pathos hislerle baglantuli olarak, alicinin
duygularina hitap ederek mesaji etkili kilma siire-
cini ve iknay1 ifade etmektedir. Pathos, 6dil ¢eki-
ciligi, korku ¢ekiciligi, istek, deger ve gereksinim
cekiciligi gibi temel duygular {izerinden bireylerin
ikna edilmesidir. Bu temel duygularin harekete ge-
cirilmesi mesajin amacina ve alictya gore farklilik
gosterecektir. Ornegin, bir antrendriin sporcusuna
sezonun son yarismast i¢in “bu yarist kazanirsan,
sana 1 haftalik tatil hediye edecegim.” gibi bir ifa-
de kullanmasi, alici icin bir kazanim barindirmasi
nedeni ile 6diil ¢ekiciligi, sezonun son yarist olmast
ve sporcunun dinlenmeye ihtiyaci olmast agisindan
ise gereksinim cekiciligi olarak degerlendirilebilir.
Ikna edici mesajlarin korku gekiciligi mesajlart ile
verilmesi glintimiizde sik bagvurulan iletisim tercih-
lerinden biridir. Bir énceki 6rnegin aksine, benzer
durumda antrenériin “bu yarist kazanamazsan, tiim
izinlerini iptal ederim” gibi bir ifade kullanmast ise
korku ¢ekiciligi kapsaminda drneklendirilebilir.

—_—
dikkat
Retorigin olabilmesi i¢in ii¢ temel 6ge gerekli-
dir: Bir soylevci, bir dinleyici ve bunlarin di-
stindiiklerini ve gorislerini iletebilmelerine ara-

cilik eden bir dil.

iletisimde ikna Siirecleri ve ikna
Surecinde Etkili Olan Faktorler

[letisim ve ikna siiregleri bireylerin giinliik ya-
samlarinin her aninda var olmakla birlikte bireyle-
rarast iletisimde oldugu kadar kitle iletisiminde de
kullanilan bir arag¢ halindedir. Glintimiiz teknoloji
ve kitle iletisim araclarinin gelisimi ve buna bagh
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olarak kitlesel erisimin kolaylikla saglanabiliyor ol-
mast, kitle iletisim araglarinin hedef kitlenin ikna
edilmesi amaciyla kullanilmasina neden olmustur.
Bu noktada kitle iletisim araclar1 bircok alan ve uz-
man tarafindan bireyleri etkileme amaci ile kullani-
lan yontemlerden biri haline gelmistir. Bireyin ikna

edildigi davranisin olugma siireci su basamaklar ile
aciklanmaktadir (Ozodasik, 2012):

Oncelikli olarak bireye ikna edici iletisim
unsurlarinin sunulmus olmast,

*  Sunulmus olan materyale hedeflenmis alici-
nin katilmasi ve aktarilani kavramast,

* Aktarilan unsurun yeteri kadar kavranilma-
sina kadar iletisimin devamlilig1 ve destek-
lenmesi,

»  Sozel diizeyde uyum saglanmasi,
e Siirecin kabullenilmesi,

*  Davranigin davranis degisikligine kadar siir-

dirtilmesi.

[letisim siireci ve 6gelerinin (bk. Sekil 3.2) ta-
mami ikna edici iletigim siireci icin de gecerlidir.
Bu noktada ikna siireci de upki iletisim siirecinde
oldugu tizere kaynagn, aliciya iletmek istedigi me-
saji uygun kanali secerek kodlanmast ile baglamak-
ta, ilgili mesajin aliciya ulasmasi ve bir geri bildi-
rim vermesi ile son bulmaktadur. fletisim siirecinde
kaynagin iletmek istedigi mesaji ikna edici bicimde
aktarabilmesi icin izlemesi gereken adimlar su se-
kildedir (Yiiksel, 2018):

* Alicinin iknaya bakis agisinin bilinmesi,

e Tknanin amacinin belirlenmesi,

e Belli bir kisi, ele almak istenilen belli bir
olay ve amag i¢in dogru ve uygun zamanin
secilmesi,

* Anilan kisi ve/veya olay hakkinda bilgi top-

lanmasi,

* Hareket karari sirasinda uygun adimlarin
secilmesi,

*  Hedef kitlenin gonderilen iletiye karst gos-
terdigi tepkilere gore geri bildirimin bir ara-
ya getirilmesi

* Yansima ve bilgilerin 1s181nda ikna edici ile-
tilerin gerekirse yeniden diizenlenmesi ve
gonderilmesi.

o Istendik, basarili iknaya ulagiimast.

Adler ve Rodman (20006), ise etkili ve ikna edici
bir iletisim kurabilmenin kolay olmadigini ancak
bazi kurallarin gozetilmesi ile bunun miimkiin ola-

bilecegini ifade etmistir. Bu kurallar ve icerikleri
kisaca su sekildedir:

* Agik ve net bir amag belirleyin: Ikna edi-
ci bir iletisimde, asil amacin alicida ulagi-
labilir bir tutum ya da davranis degisikligi
olusturmak oldugu unutulmamalidir. Bu-
nunla birlikte amacin agik ve net bir sekilde
istendik davranigi vurgulamasi 6nemlidir.
Amag belirlenirken alicinin bakis acisinin
belirlenmesi ve bu dogrultuda iletisim faali-
yetlerinin stirdiiriilmesi ikna edici iletisimin
onciilleri arasinda yer almaktadir. Ornegin,
bir antrenériin takimun fizik giiciiniin yeter-
siz olmasi nedeni ile sporculari ile bireysel
antrenman yapmalari konusunda ikna edici
bir iletisim kurmast gerektigini diistinelim;
antrendr, oncelikle sporculart ile gerceklesti-
recegi bu iletigimin bireysel antrenman yap-
malar1 gerekliligi konusunda olduguna dair
net bir amag belirlemeli, ardindan sporcula-
rin bireysel antrenman konusunda neler dii-
stindtigiinii bilmelidir. A¢ik ve net bir amag,
ikna edici iletisimin biitiinsel bir sekilde ger-
ceklestirilmesine olanak saglayacakur.

¢ Mesaji dikkatle yapilandirin: Tkna etmek
istediginiz birey ya da bireyler ortada bir ak-
silik ya da problem oldugunu diisinmiiyor-
sa onlara sunulacak argiimanlari da degerli
bulmaz ya da 6nemsemezler. Bu nedenle
bireyi ya da kitleyi bir seylerin degistirilme-
si gerektigine ikna edebilmek icin 6ncelikle
onlara mevcut durumda bir aksilik ya da
problem oldugu etkili bir sekilde aktarilma-
lidir. Buna gore ilk yapilmasi gereken islem,
hedef kitlenin {izerinde tartisilan konuda bir
sorun olduguna ikna edilmesidir. Ornegin,
bir antrendriin sporcularini bireysel antren-
man yapmalari konusunda ikna edebilmek
icin, onlarin gercekten bireysel antrenmana
ihtiyaglari oldugunu etkili bir gekilde akrtar-
mast ya da takimin fiziksel olarak yetersiz
kaldig1 bir miisabaka sonrast bu durumun
gercek bir problem olduguna dair sporculart
inandirmalidir. Béylece sporcular da birey-
sel antrenman yapmamanin gercek bir so-
run oldugunu diistinecektir. Ne var ki, yal-
nizca bir sorunun var oldugunu kanitlamak
yeterli degildir. Tkna edici bir konusmanin
sorun boliimii genellikle sorunun nedenini
ve etkisini tartigan boliimlere ayrilir.
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Bu noktada bir sonraki siirec icerisinde mevcut
sorunun hedef kitleyi nasil etkiledigini gostermek
gerekmektedir. Antrendriin sporcularina bireysel
antrenman yapmamalari nedeni ile takimin fizik
gliciiniin yetersiz oldugunu, bireysel antrenman
yapmamalari halinde takimin istenilen siralamada
olamayacagini ve bdylece basarisiz olacaklarini sdy-
lemesi bu duruma bir 6rnek olarak gosterilebilir.
Sonraki siireg hedef kitlenin mevcut problemin bir
¢oziimii olduguna ikna edilmesidir. Mevcut prob-
leme y6nelik ¢oziim 6nerinizin bagarili olacagini ve
bunun ne gibi avantajlar saglayacagini aciklamak
gerekmektedir. Antrenériin  bireysel antrenman
yapmanin takimun fiziksel giictinii arttiracagini ve
bunun takimin siralamadaki yerini degistirecegi-
ni, siralamadaki yerin degismesi sonucu takimin
bagarili olacag ve basari sonucu sporcularin mad-
di-manevi kazanglari olacaginin vurgulanmasi bu
asamaya Ornek olarak gosterilebilir. Sonraki siirec-
lerde ise ikna edilmek istenen bireylerden tam ola-
rak nelerin istendigi ve nelerin yapilmasi gerekrigi
aciklanmalidir. Baska bir ifade ile istendik davrani-
sin nasil gerceklestirilecegi detayl bir sekilde akta-
rilmali ve yapilanlar sonucunda nasil bir kazanim
elde edilecegi agiklanmalidir. Ornegin; antrenériin
sporcularina bireysel antrenmanlarin nasil yapila-
cagina dair giinliik-haftalik programlarin verilmesi
detayli aktarim kapsaminda iken, bu programlarin
hangisinin hangi fiziksel 6zellige katk: saglayacagi-
nin belirtilmesi kazanimin agiklanmasidir.

* Somut kanitlar kullanin: Hedef kitleyi
ikna etmek icin onlart ikna etmek istedigi-
niz konunun dogru olduguna inandiracak
nitelikli 6rnekler ve kanitlar (istatistik, bi-
limsel makale, tanim, yasanmis olay vb.)
kullanilmalidir. Bu noktada kullanilacak
kanitlarin giivenilir, tarafsiz ve giincel ol-
mast 6nemlidir. Ornegin; bir antrenériin
sporculari ile bireysel antrenman yapmalari
konusunda kurdugu ikna edici iletisim si-
rasinda bireysel antrenman yapan takimla-
rin fizik giiclerinin yiiksek ve siralamadaki
yerlerinin kendilerinden daha iyi oldugu-
nun kosu mesafeleri, mag goriintiileri, mag
istatistikleri vb. sekilde aktarilmasi somut
kanitlarin kullanilmasi kapsamindadir.

* Yanlisliklardan kaginin: Tkna edici iletisim
kapsaminda iletisim siireclerini yanlis yo-
netmek, ikna edici iletisime zarar verecegi
gibi iletisim ¢atigmalarina da yol acacakur.
Dolaystyla iknanin gerceklesme ihtimali de
azalacakur. Buna gore kacinilacak yanliglar-
dan birisi birey ya da bireyleri ikna ederken
kendi argiimaniniz yerine kisi ya da kisilere
odaklanmak ve onlar hakkinda kaba ko-
nusmakur. Bir diger kacinilmasi gereken
durum mantiksiz ve anlamsiz ifadelerin
kullanilmasidir. Tkna edilmek istenen bi-
reylere keskin uglarda tercihlerin sunulmasi
da kacinilmasi gereken iletisim siireclerin-
den biridir. Ornegin; bir antrenériin yeni
sozlesme imzalama konusunda ikna etmek
istedigi sporcusuna, “ya yeni sozlesme imza-
larsin, ya da seni kadro digi birakirim” gibi
ifadesi ve buna benzer ifadeler kacinilmasi
gereken yanligliklardan biridir. Bunlara ek
olarak ikna edici iletisim siirecinde genel-
lemeler yapmak her zaman dogru sonuglar
vermeyebilir. Bu nedenle genellemelerden
kaginilmali ve miimkiin oldugunda dikkatli
olunmalidur.

iknaya Karsi Koyma

Ikna unsurunu ve siirecini etkili bir sekilde
anlamak ve siirdiiriilebilmenin 6n kosullarindan
birisi de iknaya karst direncin dogast ve isleyisini
anlamaktr (Knowles ve Linn, 2004). Daha 6nce
de deginildigi gibi ikna, insan iletigiminin énem-
li bir 6gesi konumundadir. Ancak, bireyler bircok
durumda ikna edici iletisim girisimlerine olumlu
yaklasmak ya da ikna olmak yerine iknaya karst ko-
yarak direnmektedir. Bunun nedeninin bireylerin
etkilenmek istememeleri ya da iyi bir sekilde tasar-
lanmamig-uygulanmamis ikna girisimleri oldugu
ifade edilebilir (Fransen ve ark., 2015). Tknaya kar-
st koyma nedenleri en genel hali ile su sekilde sira-
lanabilir (Knowles ve Linn, 2004; Ozodasik, 2012;
Fransen ve ark., 2015):

* Bireysel yetersizlik: Bireyin sozlii-sozsiiz
iletisim tercihleri, iletisim bicimleri, bilgi
diizeyindeki yetersizlikler, nevrotik diizey-
deki alinganliklar ve bireysel tutumlar bi-
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reysel yetersizlik kapsaminda iknay1 olum-
suz yonde etkileyen unsurlar arasinda yer
almaktadir. Sozlii-sozsiiz iletisim bigimleri
ve tercihler, etkili konusma, beden dilini
etkili kullanma ve etkin dinleme gibi un-
surlart icermektedir. Bunlara ek olarak ile-
tisim tercihleri igerisinde zaman, mekan
ve baglam gibi unsurlar da yer almaktadir.
Etkin dinleme dogru algilamayi, baglam ise
algtyr dogrudan etkilemektedir. Bu nokta-
da herhangi bir iletisim becerisinin yetersiz
olmasi, bireyde istendik etkinin olusturu-
lamamasma bu noktada da iknanin ger-
¢eklesmemesine neden olacakur. Nevrotik
alinganliklar ise giivensizlik, kaygi, huzur-
suzluk gibi durumlar: ifade ederken bu du-
rumlar, iknanin olugmasini engelleyen en
temel unsurlar arasindadir.

Giivenilirlik: Aristo'nun retorik adli ese-
rinde vurgu yaptg tizere, kaynagin giive-
nirligi iknay1 etkileyen 6nemli unsurlardan
biri konumundadir. Benzer sekilde kayna-
gin giivenirliginin stipheli olmasi ya da kay-
naga tam gilivenilmemesi bireylerin iknaya
karst direngli olmasina neden olur.

On yarg: On yarg iletisimin heniiz bas-
langi¢c agamasinda iken bireye karsi olustu-
rulan bir takim kalip yargilart icermektedir.
Bir iletisim siirecinde 6n yargilara sahip
olmak gerek etkin dinlemeye engel teskil
etmekte, gerekse de iletisim catismalarina
neden olmaktadir. Bu dogrultuda herhangi
bir etkin dinlememenin ger¢eklesmemesi
ikna siirecini dogrudan etkilemektedir.
Aliskanliklar: Bireylerin ge¢mis deneyim-
leri dogrultusunda olusturduklar1 davranig-
larinin siireklilik kazanmasi aliskanliklari
olusturmakrtadir. Pozitif aligkanliklar iknay1
olumlu yonde etkilerken, negatif aligkanlik-
lar ise iknaya engel olabilmektedir.

Tutumlar: Tutumlar bireylerin yasantlart

ve deneyimleri sonucunda meydana gelen
ve bireyin davranglarini {izerinde yonlen-

dirici etkiye sahip ruhsal bir hazirlik duru-
mudur. Bu noktada bireyin tutumlari ikna
konusunda belirleyici olabilen faktorler ara-
sindadr.

Ogrenme: Gelismeler karsisinda bireylerin
ikna yetenegini koruyabilmesi icin stirekli
kendini yenilemesi, gelismelere agik olmasi
ve yeni 6grenmeler kazanmast gerekmekte-
dir. Kendini yenileyemeyen kisi gelismelere
kapali olacagindan ikna konusunda da so-
runlar yasanacakur.

Dikkat: Bireylerin dikkat diizeylerine gore
ogrenme ve ikna konularinda bazi farklilik-
lar s6z konusu olabilmektedir. Buna gore
dikkat diizeyi diisiik olan, dikkat toplamak-
ta sorun yasayanlar ve dikkat eksikligi olan
bireyler algi ve ikna konusunda olumsuz-
luklar yasayabilecektir.

Bozucu etki: [knada bozucu etki; varolan
ogrenmelerin diger 6grenmelere olumsuz
yonde etkilemesi olarak ifade edilebilir.
Bozucu etki bilgi ve tutumlar arasinda bir
catigmaya, bir negatiflige neden olabilmek-
tedir. Bu kapsamda bilgiler, tutumlar ve
davranislar arasinda bozucu etki ne kadar
cok olursa bireylerin ikna edilmeleri de o
oranda giiglesmektedir.

Yalnuzlik: Psikolojik olarak kendilerini yal-
niz hisseden bireyler dig uyaranlara kendile-
rini kapatma egilimindedirler. Bu noktada
dis uyaranlara kendini kapatan bireyler ikna
siireglerine karst koyma noktasinda da di-
renclidirler.

Savunucu iletigim: Savunucu iletisim yal-
nizliga benzer nitelikler tagimakla birlikte
bagkalarini anlamaktan ziyade ice kapanma
siirecini ifade etmektedir. Savunucu ileti-
simde bireyler dis diinyaya kapanirlar ve dis
diinyadan gelen mesajlari dikkate almazlar.
Bu noktada dig diinyaya kapali bir birey
icin iknaya dair herhangi bir unsurdan bah-
setmek olanaksizdir.
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Antrendr-sporcu  arasinda
etkili ve ikna edici bir ileti-
sim icin kurallar ve icerikle-
ri aciklayiniz.

Ogrenme Ciktisi

gu—
Bu bélimde 6grenmis ol-
dugunuz iknaya karsi olma
nedenlerini antrenorlik ya-
santiniz igerisindeki dene-
yimleriniz ile kargilagtiriniz.

Bu bsliimde ifade edilen re-
torik unsurlarini antrenér-
lik yasantniz igerisinde hig
uyguladiniz mi? Cevaplari-
niz1 arkadaglariniz ile pay-
laginiz. Hangi konularda

Benzerlikler ve farkliliklar

var muyde ortaklastginizi ve farklilag-

uginizi not ediniz.

SPORDA iMAJ VE iZLENIM YONETIMI

Insanlar is ve/ya da sosyal yasamlari siiresince diger insanlar iizerinde nasil bir izlenim birakeiklart ve
imaja sahip olduklart ile ilgilenirler. Is ve sosyal yasamda iyi bir izlenim birakabilmek ve imaj olusturabil-
mek kisilerin bagarisini dogrudan etkileyebilecegi icin olduk¢a 6nemlidir (Ersoy, 2009). Sosyal bir varlik
olan insan, ¢evre ile olan iliskilerinde dogal olarak diger insanlar ile etkilesim halindedir (Dogan ve Kilig,
2009). Bir antrenoriin cevresi ile 6zellikle de sporcular ile kurdugu etkilesim icerisinde “olumlu bir izle-
nim” olugturmast iligkilerin gelismesinde belirleyici olabilmektedir. iliskilerin gelismesinde sadece izlenim-
ler degil sahip olunan “imaj” da belirleyici rol oynayabilmektedir.

Ne hakkinda olursa olsun imgeleme yoluyla zihinde canlandirilan nesne, kavram, durum ve semboller
imajt olusturur (Koktiirk ve ark., 2008). Imaj, hedef kitleyi olusturan bireylerin ¢ogunlugunun bir 6rgiit,
kisi, konu ya da triin ile ilgili diistinceleri ve deger yargilaridir. Bir antrenériin durusundan giyimine,
kisiliginden tutumlarina kadar pek ¢ok faktor antrenériin imajini etkileyen faktorler arasinda sayilabilir.

Bir antrendriin ¢evresi ile kurdugu iliskiler icerisinde

karst tarafin ona ait izlenimleri, yasanulari, tecriibeleri '
ve distinceleridir. Bu diisiinceler her zaman gergekler ile e
dikkat

uyusmayabilir. Dolayisiyla bir antrenor gerek kendisine | o UE o o

Lo L . .. . 1. | Bir antrenér icin izlenim ve imaj ydnetilmesi

ait izlenimin gerekse de imajin olumlu olmasi i¢in gesitli
gereken olgulardir.

davranis kaliplart gelistirebilir. Kisacasi bir antrenér igin

izlenim ve imaj yonetilmesi gereken bir durum olarak kar-
stmiza ¢ikmaktadir.

Bir antrendriin imaji; o antrendr hakkinda digerlerinin sahip oldugu yargy, izlenim ve degerlendirmeler-
dir. Antrendriin kisisel imajint sozlii ve sozsiiz iletisim (beden dili), goriintiisii, diistinme, dinleme, sunum
ve yazim tarzi, birikimleri, karizmasi, dzgiiveni, 6zsaygist gibi ¢esitli dgeler olusturmaktadir (Tablo 3.1).
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Tablo 3.1 Kisisel imajin Ogeleri.

Kisisel imaj

Goriiniis Beden Dili Un iletisim Tarz:
Fiziksel 6zellikler Tavirlar Goze carparlik Konusma tarzi Karizma
Giysiler Poz ilerleme Yazim tarzi Ozgiiven
Jestler Cizginiz Dinleme tarz Kendine inanma
Duzgiin giyim Kullanilan alan Deneyim Disunme tarzi ..
: Ozsaygi
Secilen konum Vasiflar Sunum tarzi

Kaynak: Sampson, 199s.

Imaji olusturan dgeler gorsel ve duyusal/bilissel (cognitive) olarak gruplandirilabilir (Yildiz, 2002):

o Gorsel igeler: Tmaji olusturan gorsel dgeler gorme duygusu ile iliskilendirilir ve bu durum imaj kav-
raminin yanlis anlagilmasina yol agabilmekrtedir. Debort’a gore “en soyut ve aldanabilir duyu olan
gorme” gorsel dgelerin de baskin bir alan olarak algilanmasina sebep olmaktadir. Aslinda kisisel
imajin belirlendigi iki noktadan biri beden (giyim ve davranisin da déhil oldugu) biri de séz olarak
ele alinabilir. Ancak bu iki temel olgu kadar imajin sunuldugu ortam ve baglamin gérintiiye iliskin
nitelikleri de 6nem kazanmaktadir. Kisisel imaji belirlerken denetlenebilecek gorsel dgeler beden
dili, giyim, renkler ve ortamdir.

*  Duyusal ve bilissel igeler: Imaj kavraminin duyusal ve bilissel 6geleri soyut bilesenleri agiklamaktadir.
Duyusal 6ge daha ¢ok karizma, giiven ve tavir gibi kaynakla alici arasinda gelisen ve tanimlanamayan
ama varligi kabul edilen olgulari ifade etmektedir. Biligsel 6geler ise “bilme”ye dayali dgelerdir.

Sampson (1995) “The Image Factor” isimli eserinde bir sanayi psikologu olan Dr. Joyce Brothers'in
su sozlerine yer veriyor: “lyi goriinmek yukart dogru tirmanan bir basari sarmalini harekete gegirir — iyi
duygularin gevrenizdeki insanlar tarafindan desteklenip durdugu son derece olumlu bir daire”. Brothers'in
sozleri iyi goriinmenin ve izlenim birakmanin hem birey hem de digerleri tizerinde ne denli olumlu gagri-
stmlar yaratugini gozler dniine sermektedir.

[zlenimler bireylerarast iliskilerin temelinde oldugu degerlendirilmektedir (Crane ve Crane, 2002). Bu
nedenle ¢alisma ya da orgiitsel yasamin neredeyse tamaminda izlenim yonetimi ile iligkili taktik ve uygu-
lamalara rastlanabilmektedir. Bireyler toplumsal ya da orgiitsel yasam igerisine girdiklerinde, hem orgiite
kaulimda hem de orgiit igindeki siireclerde etkili ve bagsarili olabilmek icin izlenim y6netimi davranislart
gostermektedir (Meydan, 2011).

[zlenim yonetimi ile ilgili sistematik galismalar sosyolog Erwin Goffman ile baslamistir. Goffman (1959)
tarafindan yazilan “ The Presentation of Self in Everyday Life” kitab izlenim y6netimi ile ilgili teorik gerge-
venin ilk kez ele alindig1 eser olarak tanimlanabilir. Yazara gore, sosyal hayatta insanlarin birbirlerine karsi
olan yaklasim ve davraniglart agirlikli olarak dis gériiniislerinden etkilenmektedir. Insanlar nasil kitaplari
kapaklarina gore degerlendiriyor ise diger insanlari da gériiniislerine gore degerlendirmektedirler. Bu nedenle
insanlar genellikle bagkalarinin kendileri hakkindaki degerlendirme ve davraniglarini etkileyebilecek imajlar:
olusturmaya calisirlar (Tabak ve ark., 2010). Sosyal etkilesimlerle birlikte ortaya ¢ikan bir kavram olan izle-
nim yonetimi, kisilerin belirli amaglar dogrultusunda tasarladiklar1 kendilik imajlari hakkinda, digerlerinin
bakis agilarini etkilemeye galistiklart bir siireg olarak goriilmektedir. Insanlarin kendilik imajlarini yonetme
girisiminin en temel nedeni arzu edilen sosyal kimligin yapilandirilmasi istegidir. Bu baglamda bireyin ¢evre-
si tarafindan nasil algilandig1 ve boylece digerlerinin kendisine karsi olan davranislarini sekillendirmeye yone-
lik etkiler 5nem kazanmaktadir. Bu tiir davranislarin etkileri
bazt durumlarda maddesel sonuglar1 da etkileyebilmektedir
(Basim ve Cetin, 2010). Ornegin; bir antrenériin medya
karsisindaki tutumu, konugma bi¢imi hatta giyimi sporcula-
rin kendisini degerlendirme bigimini etkileyebilecektir.

Kendilik: Bireyin kendisine iliskin fikir,
inang ve diisiinceleridir.
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[zlenim yonetimi her ne kadar baskalarinin yararina olacak davraniglart yapmak seklinde gériinse de

temelde amag bagkalarinin elde edecegi kazanimlar degil, bireyin kendi kazanimlaridir. Bu dogrultuda
alanyazinda izlenim ydnetimine iliskin cesitli tanimlamalar yapilmistir. Farkli arasurmacilar tarafindan
yapilan izlenim yénetimi tanimlar1 Tablo 3.2 igerisinde gosterilmistir.

Tablo 3.2 izlenim Yénetimi Tanimlari.

Arastirmaci Tanim Kaynak

Bir bireyin, digerlerinin kendisine iliskin izlenimlerini | Leary ve Kowalsky,

Leary ve Kowalsky kontrol etme surecidir. 1990:34

Bir bireyin digerlerinin kendisine iliskin izlenimlerini

R feld, Giacal y y . .
osenie 1acalone Ve | 1 ontrol etme amaci dogrultusunda kullandigi Ozdemir, 2006:24

Riordan . .
yontemlerdir.
Guindelik durumlar icinde bireyin kendini bagkalarina
Goffman sunus tarzi, baskalarinin onun hakkinda bigcimlendirdikleri Unaldi, 2005:14-15

izlenimleri ve bireyin onlarla birlikte iken yapabilecegi ve
yapamayacad seyleri diizenleyis ve kontrol edis bicimidir.

Sosyal gui¢ kazanmak amaciyla sosyal etkilesimi, bilingli

Montagliani
ontagiantve ve aktif olarak yonlendirmektir. Bireylerarasi etkilesimi

Montagliani ve Gia-

Giacalone L. . calone, 1998:598-608
kolaylastirici otomatik yontemlerdir.

Kaplan, Pourciau ve Bir bireyin, arzu edilen kimlik ve imaji diger bireylerde | Kaplan vd.,

Reckers olusturmak icin kullandig taktikleri icermektedir. 1990:63-93.
Bireylerin diger bireylerin kendisine iliskin algilarini

Crittenden ve Bae bilincli/bilingsiz olarak yonlendirme ve kontrol etme Ozdemir, 2006:26.

girisimleridir.

Bir bireyin, diger bireylerin kendisine iliskin izlenimlerini
Kacmar ve Carlson kontrol etmek icin belli bir imaji, bilin¢li/bilingsiz olarak
olusturmasi ve sergilemesi girisimleridir.

Kacmar ve
Carlson,1994:682.

Bireylerin kendi imajlariyla ilgili istedikleri sonuca
Bozeman ve Kacmar ulasmak icin, s6zlli ya da s6zstiz davranislar kullandiklari
bir stiregtir.

Bozeman ve Kacmar,
1997:9.

Kaynak: Dogan ve Kilig, 2009.

[zlenim y6netimi konusunda alanyazinda gesitli taktikler 6ne siiriilmektedir. Bu taktikler icerisinde sik-
likla kullanilan siniflandirmalardan biri saldirgan ve savunmaci taktiklerdir. Tablo 3.2 igerisinde goriilldtigu
gibi Saldirgan Taktikler; Yagcilik, Kisisel reklam, Ornek olma,Yalvarma ve Gozdag1 verme, Savunmaci
Taktikler ise; Masumluk, Bahane bulma, Hakli olma ve Oziir dileme stratejileri olarak tanimlanabilir
(Crane ve Crane, 2002). Tablo 3.3 icerisinde Saldirgan ve Savunmaci Taktikler, bu taktikleri olusturan
stratejiler ve ortaya ¢ikan davranglar gosterilmekeedir.
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Tablo 3.3 izlenim Yénetimi Stratejileri, Davranis Bigimleri ve ilgili izlenim Sonuglari.

SALDIRGAN TAKTIKLER

Strateji Davranis istenen imaj istenmeyen imaj
Yagcihk iyilik yapma Sevimli gériinme Yalaka
Perf Ost b .. . P .
Kisisel reklam ..et ormans gosterme Yetenedi fark ettirme Kendini begenmis
oviinme
Ornek olma Surekli mesgul goériinme Kendini ise adamis Kendini Gstiin goérme
Valvarma Ya.ardlm' isteme, bunu Ihtiyaci varmis gibi Tembel
hissettirme davranma
GOzdagi verme Kizgin goriinme, korkutma | Korkutucu Emir veren

SAVUNMACI TAKTIKLER

Strateji Davranig istenen imaj istenmeyen imaj
ol dad imaji ki d
Masumluk ayyadadurumu nﬁajl orumayada Yalanci, tutarsiz
yalanlama diizeltme
Durumu kabullenme, imail koruma va da
Bahane bulma sonucu farkli nedene, kisiye | .. ) y Yalanci, beceriksiz
. diizeltme
baglama
Durumu kabullenme, imail koruma va da
Hakli olma sonucu farkli nedene, kisiye | .. ) y Yalanci, beceriksiz
. diizeltme
baglama
Sorumlulugu alma, imai koruma va da
Oziir dileme diizeltme ya da cezaya raz ) y Samimiyetsiz, zayif

diizeltme

olma

Kaynak: Crane ve Crane, 2002.

Halkla iligkilerde itibar Yénetimi

Arapea kokenli bir sozciik olan itibar kavram giinliik hayatta “sayg: gorme, degerli ve gitvenilir olma durumu,
sayginlik, prestijli olma” anlamlarinda kullanilmaktadyr. Itibardan soz edilirken bir kisi, kurum ya da marka
hakkinda olusan kapsamli yargilardan ve atfedilen tiim degerlerin toplamindan bahsedilmektedir(Acar,
2012). Ister bireysel isterse de kurumsal olsun, birey ya da kurum hakkindaki izlenimler, algilanan imaj
ve kimlik itibari olusturan temel bilesenler arasinda degerlendirilebilir (Karakdse, 2012). Bu bilesenlerin
etkin, etkili ve belirli stratejiler cercevesinde yonetilmesi gerekmektedir. Ciinkii hem insanlar hem de ku-
rumlar iliskili olduklart insanlarin kendilerini nasil degerlendirdigi, nasil algiladigr ve kendileri hakkinda
ne disiindiikleriyle ilgilenmektedirler. Bu yoniiyle itibar zihinsel bir olgu olup, digerlerinin kisi ya da ku-
rum hakkindaki algilamasint icerir ve izlenimler bu algilamalarin temelini olusturur. Algilanan imaj ise bir
bireye ya da kuruma yonelik degerleri, inanglari ve kanaatleri ifade etmektedir (Fombrun, 1996).

Halkla iligkiler temelde stratejik bir iletisim yénetimidir. Bir kurumun iligkili oldugu hedef kitleler ile
gergek anlamda bir bag kurmasi, onlar tizerinde olumlu bir imaj ve anlamli bir etki olusturma gabasi halkla
iligkilerin temelini olusturur. Giintimiizde halkla iliskiler Sekil 3.5 icerisinde gosterildigi gibi kurumsal
halkla iliskiler ve pazarlama yonlii halkla iliskiler olmak tzere iki bicimde ele alinmakeadir. Kitabi-
nizin bu béliimiiniin temel konularindan biri olan kurumsal halkla iliskiler temelde tanitma ve tanima
eylemlerini kapsamaktadir. Bir kurumun iligkili oldugu hedef kitlelere kendisini anlatma ya da agiklama
eylemleri tanitmayy; hedef kitlelerin istek, beklenti ve/ya dasikyetlerini 6grenme eylemleri de tanimay:
olusturmakradir.
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Halkla iliskiler

Public Relations - PR Kurumsal halkla iligkiler; bir kurulusun

gercek ve/veya potansiyel hedef kitleler ile
iligkilerini diizenleyen, bu kitlelerin ilgi ve
Kurumsal Halkla lliskiler sempatilerini kazanarak bunu kurumsal

Corporate Public Relations - CPR kimlige déniistiirme ¢abalarinin bitiini-

diir ve klasik anlamdaki halkla iligkileri
Pazarlama Yonlii Hakla iliskiler temsil etmektedir. Pazarlama yénlii halk-
Marketing Public Relations - MPR la iligkiler ise; pazarlama stratejileri dog-

rultusunda pazarlama faaliyetlerini destek-
Sekil 3.5 Halkla iliskiler Tipleri. leyen halkla iligkiler uygulamalaridir.

[ster bireysel olsun isterse de kurumsal olsun izlenimler, algilanan imaj ve kimlik itibarin olusumuna etki
etmektedir. Halkla iliskiler amaglarindan birinin de hedef kitlelerde olumlu bir imaj yaratma oldugunu dii-
stiniirsek halkla iliskilerde itibar yonetiminin 6nemi kendiliginden ortaya gikmaktadir. Izlenim ve imaj ko-
nusunu kitabinizin bu boliimiiniin dnceki asamalarinda ele almigtik. Kimlik; itibar1 olusturan bir diger bi-
lesen olarak degerlendirilmektedir. Kimlik kavramu ile iligkili bireysel, kollektif ve kurumsal olmak iizere bir
ayirim yapilabilir. Bireysel kimlik; bireyin kendi kendisi, davranislari, ihtiyaglari, motivasyonlar: ve ilgileri
cercevesinde sekillenen, digerlerinden ayr1 ve farkli bir varlik gibi algilanmasini igeren bilissel ve duygusal
nitelikte birlesik bir zihinsel yapidir. Kollektif kimlik; belirli bir insan grubunun kendileri hakkinda bilinci
ve aidiyet duygusu ile iligkilidir ve ortak anlamdan kaynaklanan kimliktir. Kurumsal kimlik ise; bir kurulu-
sun, isletmenin ya da organizasyonun kimligini yansitmaktadir (Okay, 2002).Baslangicta kurumsal kimlik
kavrami kurumun logosu ve gorsel tasarimi gibi sinirli 6geler ile sinirliyds, ancak yavas yavas kurumun her
tiirlii iletisimi (kurumsal reklam, sponsorluk vb.) ve her tiirlii davranis bicimini kapsayacak hale doniismiis-
tiir (Cornelissen, 2019). Kurumsal kimligin kurumsal itibar ile iligkisi Sekil 3.6 icerisinde gosterilmistir.

Kurumsal kimlik

karmasi Orgiitsel
Performans
Davranis Finansal
R - Kurumsal <—  Kurumsal <— Performans
Kaltir Tarihi —> " - Sat
Strateji ilatici > Itibar > atiy
lletisim
Cevre
insan
Sembolizm < Kaynaklari vb.

Sekil 3.6 Kurumsal kimligin kurumsal itibarla iligkisi.

Kaynak: Cornelissen, 2019.

Sekil 3.6 igerisinde ifade edilen kurumsal kimlik karmast davranis, iletisim ve sembolizm olmak {izere
tic 6geden olusmaktadir. Kurumun logosu ve tarzi (kullanilan renk, dil, internet sitesi vb.)sembolizmi
olusturmaktadir. Kurumsal reklamdan sponsorluga, etkinliklerden tanitima kadar her tiirlii planlt iletigim
faaliyetleri kurumun iletisimini tanimlarken, kurumun iliskili oldugu hedef kitlelerde etki birakacak ¢a-
lisan davranisi (yonetici davranigindan hizmetli ¢alisan davranisina kadar tiim calisanlarin davranigi) ise
davranis 6gesini olusturmakradir.

Antrendr olarak bir bireyin ya da icerisinde gorev aldigt kurumun imaji onlar hakkindaki tiim goriis-
lerin toplamini kapsamaktadir. Bireysel anlamda imaj; bir reklam bi¢iminde diisiintildiigiinde, bireyin dis
reklami (beceri, yeterlilikler, goriintii, durus, giyim vb.) ile i¢ reklaminin (kisilik, tutumlar vb.) toplamini
ifade etmektedir (Ersoy, 2009).
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Bir imaj olusturma ¢aligmasi, Sekil 3.7 igerisin-
de gosterildigi gibi mevcut durumun saptanmasi ve
kimin, neyi, ni¢in disiindiigiiniin belirlenmesiyle
baslayip, amaca varmak i¢in hangi aragtan ne tiir
mesaj ulasurmak igin yararlanilacaginin kararinin
verilmesiyle siiregiden ve kimi zaman, mevcut du-
rumda da degisiklige yol acabilen faaliyetleri icer-
mektedir (Peltekoglu, 2001).

ilk izlenim-analizi

Kim, ne distintiyor?

Sebep analizi

Neden?

Hedef tarifi

Neyi degistirmek?

iletisim tarifi

Hangi mesaj?

Hangi bir stirede yapar?

Diizenlemek

Kim, neyi, nasil ve ne kadar bir stirede yapar?

Kullanma

Hangi araclar?

Kontrol

Neye, ne kadar zamanda ulasiimis?

Sekil 3.7 Bir imaj Olusturma Asamalari.

Kaynak: Peltekoglu, 2001.

Tim bu bilgiler 1s1iginda ister bireysel isterse
kurumsal olsun itibarin y6netilmesi gereken bir
kavram oldugunu ifade etmek yanlis olmayacakur.

[tibar degerlidir giinkii soyut deger olan itibar, uzun
vadede somut degerler iiretir. Iyi itibara sahip ku-
rumlar, Girtinleri ve hizmetleri i¢in yiiksek fiyat talep
edebilirler, sadik ¢alisanlara sahip olabilirler, calisan-
larint daha ucuz fiyata calisurabilirler, kriz donem-
lerini daha kolay atlatabilirler. Iste bu nedenle bir
halkla iliskiler caligmasi olarak itibarin korunmasi-
nin ve bu amagla yonetilmesinin kurum agisindan
biiyiik 6nem tagidigi goriilmektedir (Ural, 2002).

imajin Kurumsal Halkla iligkilere
Etkisi

Kurumsal halkla iliskiler en basit anlatimi ile bir
kurumun, isletmenin ya da 6rgiitiin imajint hem ig
hem de dig paydaslarina yansitmaya yonelik plan-
li ve koordineli faaliyetlerinin tiimidiir. Bir bagka
ifade ile bir kurumun iligkili oldugu tim hedef
kitlelerin/paydaslarin anlayis, sempati ve destegini
elde etmeya da olumsuz algilamalart olumluya d6-
niistiirme ¢abalarinin biitiiniidiir. Kurumsal halkla
iliskiler bir kurumun misyonu, ideolojisi ve felse-
fesini yansitmak; ama¢ ve hedeflerini tanitmak;
iliskili oldugu hedef kitleler ile iletisim/iliski kur-
mak ve bu kitlelerde kabul ve/ya da destek gormek
amaciyla yapilan faaliyetleri kapsamaktadir. Bir
kurumun nasil algilandigi ve nasil algilanmasinin
istendigi kurumsal halkla iliskilerin temel zeminini
olusturmakta ve bu zeminde kurumsal imaj tizerin-
de sekillenmektedir.

Kurumsal imajin olusumunda kurum kimligi,
kurum kiiltiirii, sosyal sorumluluk bilinci ve halk-
la iligkiler gibi birgok etken rol oynamaktadir. Bu
etkenlerden birinin ya da birka¢inin yanlis yonetil-
mesi olusturulmak istenen imajin bozulmasina yol
agabilecektir. Dolayisiyla yeniden bir imaj olustur-
maya da revizyona gitmek ¢ok daha gii¢c ve mali-
yetli olabilecektir (Cetin ve Tekiner, 2015). Giiglii
ve olumlu bir kurumsal imaj yaratmak icin alt yapi
kurulmas, dis, i¢ ve soyut imajin olusturulmasi ge-

rekmektedir (Gee, 1995; Giizelcik, 1999):

Bir kurumda “misyon” ve “vizyon” tanimlama-
lart alt yapiy1 olusturan 6geler olarak degerlendiri-
lebilir. Misyon; bir kurumun var olma nedeni ve/
ya da amacini agiklarken vizyon; gelecege yonelik
olarak ulagilmak istenen noktay1 tanimlar. Kisaca-
st vizyon; ulagilmak istenen noktay: gosterirken,
misyon; bugiin o yolda nelerin, nasil yapildigini
tanimlar.
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Dis imajin olusturulmasinda kalite gerekliligi, somut imajin olusturulmasi, reklam, sponsorluk ve
medya bilesenleri 6n plana ¢tkmaktadir. Spor ile iligkili her kurum tirettigi mal ve/ya da hizmet, bir baska
ifade ile iiriin ile ilgili hedef kitlelerin nezdinde bir kalite algisina sahiptir. Uretilen iiriiniin kaliteli olarak
algilanmasi giivenilir bir imaj yaraulmasina katk: saglayacaktr. Somut imaj; kurumun logosundan sahip
olunan fiziksel mekinlara kadar gorsel kimligin tiim unsurlarini kapsar. Reklam; kurumun taninirhigi-
nin artmasindan olumlu bir imaj yaraulmasina kadar bir¢ok noktada giiclii ve olumlu bir kurum imaj:
yaratilmasina etkide bulunur. Spor ile iligkili kurumlarin gerek sponsorluk yaptiklar: faaliyetler gerekse
de kendilerine sponsor olan kurumlar kurumsal imaji etkileyecektir. Bu sebepten dolay1 sponsor olunan
faaliyetler, organizasyonlar, kisiler gibi sponsorlugu alinan kurumlar da dikkatli bir bi¢imde segilmelidir.
Ciinkii sponsorluk faaliyetleri ierisinde sponsor olan ve sponsorlugu yapilan etkinlikler, kurumlar ve/ya
da kisiler arasinda imaj transferi olmaktadir. Medya dis imaji olusturan bir diger bilesendir. Medyanin ya-
sama, yliriitme, yarginin disinda dérdiincii gii¢ olarak degerlendirildigi giintimiiz diinyasinda kurumlarin
medyada yer alma bi¢imi, siklig1 ve icerigi dis imajin olugturulmasinda 6nemli etkiler yapmaktadir.

[¢ imaj bir kurumun kurum igindeki atmosferidir ve kurum galisanlarinin kuruma iliskin imajlari ile
kurum calisanlarinin hedef kitlelerdeki imajlarindan olusur. Bu yéniiyle bir antrenér ¢alisugi kurumun
imajina etkide bulunurken, ¢alistig1 kurum da bu antrenériin kuruma iliskin sahip oldugu imaji etkile-
mektedir. Soyut imaj ise kurum ve hedef kitleler arasindaki duygusal bag olarak ifade edilebilir. Hedef kit-
lelerin memnuniyetinden sadakatine kadar cesitli diizeylerdeki duygusal bagin olusumunda soyut imajin
etkileri s6z konusudur.

imaj ve itibar Yonetimi Arasindaki iligki

Kurumsal imaj ve kurumsal itibar stratejik bir kaldirag olarak ele alinabilir. Kurumsal imaj; bir kuru-
mun iligkili oldugu hedef kitlelerin/paydaglarin zihnindeki resim iken, kurumsal itibar s6z konusu kuruma
iliskin degerlerdir. Kurumsal itibar, kurumun tiim sosyal paydaslarinin beklentilerini kargilayabileceginin
en acik gostergesidir. Bir kurumun sosyal paydaslarinin
o kurumla kurdugu rasyonel ve duygusal baglarini temsil
eden kurumsal itibar; o kurumun tiim sosyal paydaslar ile —
gelistirdigi “net” imajin1 gosterir. Kisacast kurumsal itibar, N _ dikkat
kurumsal kimlik ile desteklenen kurumsal imajin yaratti- Kurumsal itibar; bir kurumun sosyal paydagla-
g1, her iki kavrami da kapsayan bir algidir (Sabuncuoglu,
2007). Sekil 3.8 icerisinde kurumsal imaj ve kurumsal iti-
bar arasindaki iliski gosterilmektedir.

rinin o kurumla kurdugu rasyonel ve duygusal
baglarini temsil eder.

Digsal
Kurumsal < Faktorler
Kurumsal Kurumsal Imaj l
i i > i o e
Kimlik letisim

Kl{rymsal _,  Rekabet

A A itibar i

: Geri Bildirim

Geri Bildirim

Sekil 3.8 Kurumsal imaj ve Kurumsal itibar Modeli.

Kaynak: Sabuncuoglu, 2007.
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Sekil 3.8 icerisinde gosterilen modeli ayrinuli bicimde agiklamak gerekirse; kurumsal imaj ve kurumsal
itibar modelinin baglangi¢ noktasinin kurumsal kimlik olusturma oldugunu ifade edebiliriz. Bu yoniiyle
kurumsal kimlik kurumun gergekligi yansitmaktadir. Dolayisiyla kurumsal kimlik; organizasyonun farkls
ozelliklerini ya da cok basit bir sekilde ifade etmek gerekirse, “organizasyonun ne oldugunu” ifade eder
(Riel, 1995). Bir baska ifade ile kurumsal kimlik; organizasyonun kimligini tanimlar ve kurumda ¢ali-
sanlarin davraniglar;, kurumun iletisim bicimleri, felsefesi ve gorsel unsurlarindan olusur (Okay, 2002).
Kurumsal bir kimligin yénetimi, kurumun stratejisi, felsefesi, kiiltiirii ve tasarimi gibi faktdrler arasindaki
dinamik etkilesimi icerir. Bu faktérlerin etkilesimi, kurumun diger kurumlardan farkli bir kurum olarak
algilanmasina 6nciilitk edecektir.

Kurumsal iletisim, kurumun varligini stirdiirmek i¢in iligkili oldugu birey/gruplar nezdinde olumlu bir
kurum itibari olusturmak ve bu itibari stirdiirmek amaciyla tiim i¢ ve dis iletisimin etkin bir sekilde ko-
ordine edilmesini saglayacak bir ¢erceve sunan yénetim fonksiyonudur (Cornelissen, 2019). Kisacas, ku-
rumsal iletisim; sirketin kimligi ile imaji/itibar1 arasindaki bagdir. Kurumun imajt ve itibari ise kurumun
iligkili oldugu birey/gruplarda kurumun algilanma ve gériilme bigimi olarak degerlendirilebilir. Genel ola-
rak, bu kavramsal bilegenler iki temel amag goz 6ntinde bulundurularak yénetilir. Birincisi, kurumun ana
bilesenlerinin “amaglanan goriintii’yii yaratabilmesidir. Genel olarak bu; hedef kitleler arasinda genis ¢apli
bir isim taninirlig, faaliyet alaninin ve iiretilen iiriinlerin aninda tanimlanabilmesi anlamina gelir. Orne-
gin; ylizme branst hakkinda bir spor kuliibiintin isminin kamuoyu tarafindan bilinmesi, sporcularinin ve/
ya da basarilarinin genis kitleler tarafindan tanimlanabilmesi “amaglanan gériintii’niin yaratulmasi olarak
ele alinabilir. Tkinci amag ise hedef kitlelerin zihinlerinde olumlu bir iine sahip olmaktir. Az 6nceki yiizme
branginda oldugu gibi bir spor kuliibiiniin ytizme brang: ile ilgili olumlu bir tine sahip olmasi kurumsal
iletisim ¢aligmalarinin saglikli ve dogru bigimde uygulanmasi ile olugabilir. Bu olumlu @in de yetenekli
sporcularin bu kuliibti tercih etmesinden sponsor bulmaya kadar birgok farkli konuda spor kuliibiine
rekabetsel avantaj saglayacakur.

Kurumsal imaj ve kurumsal itibar kavramlari her ne kadar birbirleriyle iligkili olsa da birbirlerinden
farkli kavramlardir. Kurumsal imaj ve kurumsal itibar arasindaki farklar Tablo 3.4 icerisinde sunulmustur.

Tablo 3.4 Kurumsal imaj ve kurumsal itibar arasindaki farklar.

Kurumsal imaj Kurumsal itibar

Bir kuruma iliskin sahip olunan anlik Bir kuruma iliskin zamanla olusan, o kurum
Tanim - . ; <
zihinsel resim hakkindaki genel deger yargilari
Algi Posz,‘rTotr ya da negatif olarak Pozitif, notr ya da negatif olarak olusabilir.
olusabilir.
Kaynak Bir kurumun icinden kaynaklanir. Bir kurumun icinden ve disindan
kaynaklanir.
Olusma zamani Kfjr.umsal itibara gor‘ehgore izl Genellikle zamanla gelisir.
bicimde olusturulabilir.
Anahtar soru B?§Iialar|n|.n .n'e ?Idugumuzu Ne oldugumuzu gordiik?
distinmesini istiyoruz?

Kaynak: Zecevic, 2020.
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Jose Mourinho Nasil Popiiler Kiiltiir Ikonu-
na Doniistii?

Ben Sutherland (BBC Diinya Servisi Spor
Editorii)

Birilerine, bildikleri bir teknik direktoriin
adin1 sorsaniz, diinyanin her tarafinda en sik
duydugunuz yanit kesinlikle Jose Mourinho olur.

Jurgen Klopp ve Pep Gurdiola, Ingilterede
son donemde daha biiyiik basarilar kazanmis ola-
bilir ancak bu zaferler bile bu ikiliyi Mourinho
kadar taninir bir isim haline getiremedi.Mourin-
ho bu imajin1 biiyiik 6l¢iide basarilarina borglu.
Bagarilar kazandik¢a, futbol diinyasinda daha
goriiniir hale geldi.Peki Mourinho, nasil Jurgen
Klopp ya da PepGuardiola'nin yakalayamadig: bir

pop kiiltiirii ikonu statiisiine ulasti. Iste nedenleri;
Kendi imajinin efendisi

Jose Mourinho, futbolda kelimenin tam an-
lamiyla diinyanin en tinlii isimlerinden biri.

Favori goriilmeyen takimi Porto'nun Manc-
hester United’t Sampiyonlar Ligi'nden eledi-
gi 2004 yilinda, bitis diidiginin ardindan,
uzun pardesiisii ugusurken, yumruklari havada,
OldTrafford'da oyuncularina dogru kosmasindan
bu yana bayle.

O zamana kadar imajini da bulmustu. Uzun
siyah pardésiisii, atkisi ve 6zenle kesilmis sagiyla...

Barcelonada yardimecr antrenérlitk yapug:
yillardaki eski fotograflarinda giydigi bol esof-
manlar, imajinin ne kadar ¢ok parlatuldigin:
kanitliyor.

Yillar boyunca tutarli bir gekilde yansittigt
zarif imaji, saginin biraz daha kirlagmasi diginda,
asag1 yukart ayni kaldi.

Dile hakimiyeti
Jose Mourinho, sadece goriiniisii sayesinde
degil, soyledikleriyle de bir efsane.

Mourinho'nun kendisini “Ozel biriyim” diye
tanimlanmasi ve calistirdigi takimlar yenilince,
rakip taraftarlarin “Simdi o kadar da ozel degil-
sin” diye bagirmasi aruk bilinen, hatta biraz da
stkan bir durum.

Q0

Ancak, bu tanimlamay1 kendisi i¢in 15 yil
once yapmasindan sonra bile hala kalici olmast,
Mourinho'nun ana dili olmayan Ingilizcede bile
kelimelere ne kadar hakim ve bu konuda ne ka-
dar yetenekli oldugunu gosteriyor.

Iyi basliklarin ¢ok tiraj ve ¢ok tk getirdigi
Ingiliz basint bunu gok sevdi.

Bircok teknik direktor, sikici kliselere bas-
vurma egilimi gdsterir. Mourinho ise kendinin-
kileri icat etti.

Chelseanin baginda ¢iktug Premier Ligdeki
ilk macinda, Tottenham ile 0-0 berabere kaldik-
tan sonra “Bir otobiis getirdiler ve kalenin éniin-
de biraktilar” demisti.

Bu deyim daha sonra sadece gol yememek
icin sahaya ¢ikan takimlara yakistirilan “otobiisii
park etmek” deyimine déndistii.

Mourinho, dil yetenegini uzun siiredir, dik-
katleri aldigt kotii skorlardan uzaklagtirmak igin
de kullanyor.

Ornegin; ok kotii bir oyunun ardindan
West Ham United’la 0-0 biten magin ardindan
“Bu diinyadaki en iyi lig degil. Bu 19. yiizyildan
kalma bir futbol. Defans duvarini delmek i¢in
giiclii bir matkap getirmekten bagka yapabilece-
gim bir sey yoktu” demisti.

Son takimi Manchester Unitedde isler kotii-
ye gidince, ge¢misteki basarilarini 6zl bir sekilde
hatirlatarak sohretini korumaya calismisti.

“Premier Ligde diger 19 teknik direktoriin
toplamindan daha ¢ok sayida sampiyonluk ka-
zandim” demis, sonra da “Diinyanin en biiyiik
kultiplerinden birinin menajeriyim, ayrica diin-
yanin en biiyiik menajerlerinden biriyim” diye de
eklemisti.

United’daki sorunlarin kendine mal edileme-
yecegini ima ediyordu ve ge¢miste ne kadar ¢ok
basari elde ettigini vurguluyordu.

Ayrildiktan sonra da “Kariyerimdeki en
biiyiik basarilardan biri Manchester United ile
PremierLig”de sezonu ikinci bitirmekti” demisti.
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Duygularini saklayamryor

Bazi menajerler, 6rnegin Arsenal’in eski mena-
jeri ArseneWenger, duygularini saklamakta uzman.

Jose Mourinho ise bunlardan biri degil.

Diinyanin en duygularini belli eden yiizle-
rinden birine sahip.

Bu nedenle Mourinho’'nun yiiz ifadelerinden
her durum igin bir GIF yapildi.

Her hikayenin bag karakteri

Porto’nun, 2004’teki Sampiyonlar Ligi zaferi
turnuva tarihinin en kayda degerlerinden biriydi.

Portekiz takimi Avrupanin 5 biiyiik liginin
disinda bir takimd: ve ¢ok iyi oyunculardan ku-
ruluydu. Bir 6nceki yil AC Milan ve Juventus'un
finalini oynadig1 bir kupay: almiglardi.

Bu iki 1talyan devinde, GianluigiBuffon;
Alessandro del Piero; AndriyShevchenko; Pao-
loMaldini vardi. Porto’nun ilk 2004’teki 11’inde
Costinha, Maniche, Carlos Alberto ve Derlei.

Ama bu oyuncular, biiyiik 6l¢iide unutuldu
artik. Monaco’ya karst oynanan finalse, tek bir
seyle haturlaniyor; Mourinho'nun Avrupanin en
iyi teknik direktorii tacini takmastyla.

Morinho, her seferinde kendisini hikayenin
bas unsuru haline getirmeyi basard:.

OldTrafforddaki son haftalarinda  Paul
Pogba’yla ters diistiigiinde, oyuncuya Instagram’a
fotograf koydugu icin kizmasini gésteren goriin-
tiiler sizdi.

Bircok kisi, kameralarin tam olarak ne zaman
kayda gegecegini nasil bildigini merak ediyordu.

Manchester United ile ligi ikinci bitirdigini
soylediginde bile, 25 kupa kazandigini araya si-
kistirmay1 ihmal etmedi.

Kaynak: https://www.bbc.com/turkce/
haberler-dunya-50490896Aaa

Ogrenme Ciktisi

4 imaj ve izlenim ile ilgili konularda bilgi sahibi olabilme
5 imaj ve izlenim yonetimi arasindaki iliskiyi ifade edebilme

[maj kavramint agiklayiniz.

Bir antrenér icin imaj y6-
netimi neden ©6nemlidir?
Degerlendiriniz.

[zlenim yonetimi bir antre-
nore nasil katki saglar? Ce-
vaplarinizi arkadaglariniz ile
paylasiniz. Hangi konular-
da ortaklastiginizi ve farkli-
lastginizi not ediniz.
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égrenme ¢l

ktilari ve bolum oOzeti
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Anlasma ve uzlasma konularini
ifade edebilme

Anlagsma ve uzlasma kavramlari genellikle birbirleri yerine kul-
lanilsa da birbirlerinden farkli kavramlardir. Cogu durumda uz-
lastigimiz zaman anlastifimizi saniyor ve anlagmay: uzlasmakla
es deger goriiyoruz. Oysaki iletisim siirecinde anlasmak kaynak
ve alici arasinda mesajin dogru anlagilmast ve algilanmasi ile
ilgilidir. Uzlagmak ise bir mutabakat ya da bir baska ifade ile
konsensiis saglama isidir.

iletisim Siirecinde Catisma,
Anlasma ve Uzlasma

iletisim ve algi ile ilgili konularda
bilgi sahibi olabilme

[letisim ve iletisime ait tiim unsurlarin algilarin olusturulma-
iletisim ve Algi sinda ve yonetilmesinde bir ara¢ oldugu ifade edilebilir. Duygu,
diisiince, bilgi ve becerilerin aktarilma, paylagilma ve degis-to-
kus siirecine iletisim ad1 verilirken, algi; bireylerin nesneleri,
olaylari ve insanlari duyular (gorme, isitme, koku, tat, dokun-
ma) aracihigt ile farkina varma siireci, algilama ise bu unsurlarin

anlamlandirilmasidir. Farkli bir ifade ile algi, duyu organlarin-
dan beynimize ulasan verilerin orgiitlenmesi, yorumlanmasi ve
anlamlandirilmasr siirecidir.

iletisim ve ikna ile ilgili siirecleri
dederlendirebilme

Bireyler giinliik yasamlarinda, diger insanlari kendileri igin
iletisim ve ikna o6nemli olan konular hakkinda ikna etmek istemekte, bu ne-
denle ikna kavrami sosyal bir olgu olarak 6nem kazanmaktadir.
[kna, giiniimiizde bireylerarast iletisimin 6nemli unsurlarindan
biri olmakla birlikte 6rgiitsel iletisim, pazarlama iletisimi, halk-
la iligkiler ve benzer bir¢ok farkli alanda yogunlukla iizerinde
durulan bir kavramdir.
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imaj ve izlenim yonetimi arasindaki iliskiyi
ifade edebilme

imaj ve izlenim ile ilgili konularda bilgi sahibi
olabilme

Sporda imaj ve izlenim
Yonetimi

4- Insanlar is ve/ya da sosyal yasamlar: siiresince diger insanlar iizerinde nasil bir izlenim biraktiklari ve
imaja sahip olduklari ile ilgilenirler. Is ve sosyal yasamda iyi bir izlenim birakabilmek ve imaj olustu-
rabilmek kisilerin basarisint dogrudan etkileyebilecegi icin olduke¢a énemlidir. Sosyal bir varlik olan
insan, cevre ile olan iliskilerinde dogal olarak diger insanlar ile etkilesim halindedir. Bir antrenériin
cevresi ile dzellikle de sporcular ile kurdugu etkilesim icerisinde “olumlu bir izlenim” olusturmasi
iligkilerin gelismesinde belirleyici olabilmektedir. {liskilerin gelismesinde sadece izlenimler degil sahip
olunan “imaj” da belirleyici rol oynayabilmektedir.
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5 Arapca kokenli bir sozciik olan itibar kavrami giinliik hayatta “saygi gérme, degerli ve giivenilir olma
durumu, sayginlik, prestijli olma” anlamlarinda kullanilmaktadr. Itibardan soz edilirken bir kisi, ku-
rum ya da marka hakkinda olusan kapsamli yargilardan ve atfedilen tiim degerlerin toplamindan
bahsedilmektedir. Ister bireysel isterse de kurumsal olsun, birey ya da kurum hakkindaki izlenimler,
algilanan imaj ve kimlik itibari olugturan temel bilesenler arasinda degerlendirilebilir. Bu bilesenlerin
etkin, etkili ve belirli stratejiler cercevesinde yonetilmesi gerekmektedir. Ciinkii hem insanlar hem
de kurumlar iligkili olduklar: insanlarin kendilerini nasil degerlendirdigi, nasil algiladigi ve kendileri
hakkinda ne digiindiikleriyle ilgilenmektedirler. Bu yéniiyle itibar zihinsel bir olgu olup, digerlerinin
kisi ya da kurum hakkindaki algilamasint igerir ve izlenimler bu algilamalarin temelini olusturur.
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Diismanca duygularin alevlenmedigi catisma
tipi asagidakilerden hangisidir?

A. Sicak Catisma

C. Ilik Catigma

E. Karsilikli Catisma
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B. Soguk Catigma
D. Uyumlu Catigma

Causma; iki veya daha fazla kisi veya
grup arasinda gesitli kaynaklardan do-
gan anlagmazlik olarak tanimlanabilir.

II. Anlagmazlik, zitlasma, uyumsuzluk,
birbirine ters diisme catismanin temel
unsurlaridir.

III. Caugma giiciin, kaynaklarin veya top-
lumsal pozisyonun azligina ve degisen
deger yargilarina dayanur.

IV. Causma bir sosyal veya bicimsel grupta
yer alan bireyler veya gruplar arasinda-
ki anlagmazlik ya da diismanlik olarak
diisiiniilebilir.

V.  Caugmanin temelinde bireyin catstg:
kisiyi, grubu, diistinceyi veya olaylar1 be-
nimsememesi, hoslanmamast veya bu tiir
olgularin bir kismu ile ¢ekismesi yatar.

Yukarida sunulan ¢atisma kavramina yonelik ifa-
delerden hangileri dogrudur?

A. Yalnizcal B. I-II
C. II-111 D. -V
E. -II-III-IV-V

n Asagidakilerden hangisi bir spor organizasyo-

nu igerisinde antrenériin uzlagma kiiltiiriine katk:

saglamasi, anlagmazliklari ve ¢atigmalari goriisme

yontemiyle onlemesi ve ¢ozmesi i¢in goz 6niinde

bulundurmasi gereken konulardan biri degildir?

A. Sinirli, 6tkeli, tizglin ve kizgin durumda iken
goriisme yapmamak

B. Kargt tarafin taleplerini {izerinde diigiinmeden
karsilamak

C. Konugmaktan ¢ok karsi tarafi dinlemek

D. Kars tarafi anlamak, sorunlarini ve duygularini
paylasmak

E. Karsi tarafi yargilamadan ve suglamadan kaginmak

n Asagidakilerden hangisi iletisimin genel
amaglarindan biri degildir?

A. Meslek edinme

B. Ogrenme

C. Yardim etme

D. Etkileme

E. Oyun

n Kaynak tarafindan alictya génderilen iletisim
iceriklerine ne ad verilir?

A. Kaynak

B. Geri bildirim
C. Kanal

D. ileti

E. Alia

n Algilama yapan bireyin, algilama konusunda
kendi deneyimleri, ihtiyaglari, degerleri ve bek-
lentilerini ilgilendiren yonlerini dikkate aldigt du-
rumlara ne ad verilir?

A. Uyaran Organizasyonu

B. Secici Algilama

C. Algt Yorumlama

D. Semalandirma

E. Duygu Uyandirma

n I.  Bireylerin fikrini degistirme potansiyeli

olan her tiirlii faaliyetlerdir.

II.  Bireylerin bir mesaj aracili; ile baska bireyler-
de ya da gruplarda tutum, inang ve davranug
degistirmeye ydnelik bilingli girisimlerdir.

III. Bir bagkast ya da bagkalarinin tepkile-
rini ve davranislarini sekillendirmek,
pekistirmek ya da degistirme stirecidir.

IV. Ikna herhangi bir konuda yapilan baski
degildir.

V. Ikna siireci tek yonlii olarak gergeklesir.

Yukarida ikna kavramina dair verilen ifadelerden
hangileri yanligtar?

A. Yalnizcal B. YalnizcaV
C. IT ve III D. Il ve IV
E. IVveV
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n Aristo’'nun Retorik eserine gore ikna edici ile-
tisim becerilerinde kaynagin karakteri, ozellikleri
ve giivenirligi ile baglantili olan unsur asagidakiler-
den hangisidir?

A. Pathos

B. Ethos

C. Logos

D. Eghos

E. Rethos

n Hedef kitleyi olusturan bireylerin ¢ogunlugu-
nun bir 6rgiit, kisi, konu ya da tirtin ile ilgili diistin-
celeri ve deger yargilari asagidakilerden hangisidir?
A. Imaj

B. Uzlagsma

C. Algi

D. Uyan

E. Ikna

I.  Kurumsal imaj ve kurumsal itibar mo-
delinin baslangi¢ noktas: kurumsal kim-
lik olusturma agamasidir.

II.  Bir kurumun i¢inden kaynaklanir.

II. Kurumsal kimlik “organizasyonun ne
oldugunu” ifade eder.

IV.  Kurumun tiim sosyal paydaslarinin bek-
lendilerini karsilayabileceginin en agik
gostergesidir.

V.  Kurumsal bir kimligin yonetimi, kuru-
mun stratejisi, felsefesi, kiiltiirii ve tasa-
rimt gibi fakedrler arasindaki dinamik
etkilesimi icerir.

Yukarida kurumsal kimlik kavramina dair verilen
ifadelerden hangileri dogrudur?

A. Yalnizca I
B. I[IvelV
C.IlveV
D.IVveV
E. L1llveV
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Yanitiniz yanlis ise “Iletisim Siirecinde Ca-
tigma, Anlagma ve Uzlasma” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim Siirecinde Ca-
tisma, Anlagma ve Uzlasma” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim Siirecinde Ca-
tigma, Anlagma ve Uzlasma” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim ve Algr” konusu-
nu yeniden gézden gegiriniz.

7. B

9

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim ve Algi” konusu-
nu yeniden gdzden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim ve Tkna” konu-
sunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim ve Tkna” konu-
sunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitintz yanlis ise “Sporda Imaj ve Izlenim
Yonetimi” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

neler 6grendik yanit anahtari

Yanitiniz yanlis ise “Iletisim ve Algr” konusu- (O | Yanitniz yanlis ise “Sporda Imaj ve Izlenim
nu yeniden gézden gegiriniz. Yonetimi” konusunu yeniden gozden gegiriniz.
Arastir Yanit
Anahtari I

Arastir1

Arastir 2

Bir takim icerisinde antrenériin verdigi gorevlerin bazi oyuncular tarafindan
kabul edilmemesi ve oyuncular arasinda siirtiisme ¢ikmasi sporda ortaya ¢ika-
bilecek anlagmazliklara iliskin bir 6rnek olarak gosterilebilir.

[letisim en genel hili ile bir kaynaktan bir alictya mesaj gonderme siirecidir.
[letisim siirecini olusturan temel unsurlar en genel hali ile Kaynak (Gonderi-

ci), [leti (Mesaj), Kanal (Arag), Alict (Hedef) seklindedir.

Antrenér-sporcu arasinda etkili ve ikna edici bir iletisim i¢in kurallar ve ice-
rikleri kisaca su sekildedir:

* Agcik ve net bir amag belirleyin.
*  Mesaji dikkatle yapilandirin.
e Somut kanitlar kullanin.

*  Yanlliklardan kaginin.

Insanlar is ve/ya da sosyal yasamlart siiresince diger insanlar iizerinde nasil
bir izlenim biraktklari ve imaja sahip olduklar: ile ilgilenirler. Bir antrenériin
cevresi ile 6zellikle de sporcular ile kurdugu etkilesim igerisinde “olumlu bir
izlenim” olusturmast iliskilerin gelismesinde belirleyici olabilmektedir. Iliski-
lerin gelismesinde sadece izlenimler degil sahip olunan “imaj” da belirleyici
rol oynayabilmektedir. Ne hakkinda olursa olsun imgeleme yoluyla zihinde
canlandirilan nesne, kavram, durum ve semboller imajt olusturur. imaj, hedef
kitleyi olusturan bireylerin ¢ogunlugunun bir orgiit, kisi, konu ya da iiriin ile
ilgili diisiinceleri ve deger yargilaridir. Bir antrenériin durusundan giyiminc:J

kisiliginden tutumlarina kadar pek ¢ok faktor antrenériin imajint etkileyen
faktorler arasinda sayilabilir.
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® Bolum 4

Spor Hukuku IV

Sporda Etik Disi Davraniglar ve Hukuki
= Yaptirimlari: Sike ve Tegvik Primi
®© 1 Sporda etik disi davraniglardan olan sike Turkiye’de Spor Bahisleri
— ve tesvik primi suclarinin mevzuattaki 2 Turkiye’de spor bahis oyunlarinin
% yerini ve buna yénelik hukuki yaptirimlari mevzuattaki yerini ve dizenlenme
On degerlendirebilme bigimini ifade edebilme
Cé) Spor Federasyonlarinin Orgiitsel
Yapisinin ve Igleyiginin Spor Hukuku .
C% Acisindan Incelenmesi Antrendr Egitimi ve llgili Mevzuat
— 3 Turk spor tegkilatlanmasinda spor 4 Antrenorlerin egitimi ve gorev alanlari ile
O) federasyonlarinin yerini, érgltsel yapisi ve ilgili usul ve esaslar mevzuat dahilinde
:0 isleyisini, spor hukuku ile iligkilendirebilme yorumlayabilme

Anahtar Sézcukler: ¢ Etik « Sporda Etik * Sike ¢ Tesvik Primi « Bahis * Spor Bahisleri
» Spor Federasyonlari = Ozerk « Bagimsiz * Antrendr * Egitim
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GIRIS

Bu boélimde sporda etik dist davraniglardan
olan ve giiniimiizde spor hukukunun 6nemli bir
konusu olarak kabul edilen sike ve tegvik primi sug-
lart ile bu suglara y6nelik hukuki yaptirimlar in-
celenecektir. Buna ek olarak Turkiye'de spor bahis
oyunlarina iliskin yasal diizenlemelere iliskin bilgi
verilecektir. Sonrasinda ise spor federasyonlarinin
orgitsel yapist ve isleyisi spor hukuku acisindan
incelenecektir. Son olarak ise antrenérlerin egitimi
ve gorev alanlar ile ilgili usul ve esaslar mevzuat

dahilinde sunulacaktir.

SPORDA E'[iK DISI DAVRANISLAR
VE HUKUKI YAPTIRIMLARI: SIKE
VE TESVIK PRIMI

Bu béliimde, sporda etik kavrami ve etik dist
davraniglardan sike ve tegvik primi incelenecektir.
Buna ek olarak, sike ve tesvik priminin hukuki
yapurimlari ile antrendrlere diisen sorumluluklar
aciklanacaktir.

Etik; “egitli meslek kollar: arasinda taraflarin uy-
mast veya kaginmast gereken davraniglar biitiinii” ola-
rak tanimlanmaktadir (Tiirk Dil Kurumu, 2020).
Bu dogrultuda, sporun iginde yer alan kisilerin de
uymasi ve kaginmasi gereken etik dist davraniglar
mevcuttur. Sike ve tegvik primi de bunlardan ikisi
olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Sike ve Tesvik Primi

Spor miisabakalarinin bu denli ilgi ¢ekici ol-
masinin nedenlerinden birisi, miisabakanin ne
sekilde geliseceginin ve sonucunun énceden belir-
siz olmasidir. Bunu saglayan unsur ise rekabet ve
taraflarin birbirini yenme arzusudur. Sike ise, bir
spor miisabakasinda olmasi gereken rekabetin ve
rekabetin getirdigi sonucun belirsiz olma hélinin
ortadan kalkmasini saglayacak davraniglarla seyrin
veya sonucun onceden ayarlanmasi olarak tanim-
lanmakeadir (United Nations Office on Drugs and
Crime, 2013).

Sportif anlamda tegvik primi, bagka bir takimin
oyuncularina ya da bireysel spor dalinda yer alan
bir sporcuya, yer alacagi miisabakay1 kazanmasi ve
bu yolla tiglincii sahislarin faydasina yonelik per-
formans sergilemesi amaciyla verilen maddi ya da
manevi menfaatleri ifade etmekeedir (Ozen ve Yil-
maz, 2012).

Sike ve tegvik primi kavramlarinin tanimini
yaptiktan sonra, bu iki kavram arasindaki farkin
da ortaya konmasi gerekmektedir. Sike eyleminde,
cesitli menfaatler saglamak amaci ile miisabakanin
gidisat1 ya da sonucu rekabet olgusuna aykiri bir bi-
¢imde degistirilmektedir. Tegvik priminde ise, yine
menfaat amagli bir eylem olmakla birlikee, tigiincii
bir sahis ya da takim tarafindan, miisabakanin ta-
raflarindan birine performansini artirmak amacryla
menfaat saglanmaktadir. Ornegin, A takimi ile B
takimi arasindaki miisabakay1 A takiminin kazan-
mast halinde C takimi sampiyon olacaktr. Bu ne-
denle C takimi A takimina tegvik primi vermeyi
teklif ederek, performansini artirmayi, magi kazan-
masini saglamay1 ve neticesinde sampiyon olmay1
amaglamaktadir. Her ne kadar tegvik primi, sikeye
oranla daha masumane bir eylem gibi goziikse de
Tiirk hukukunda bu iki eylem de sug olarak kabul
edilmektedir.

Sike ve Tesvik Primine Yonelik
Hukuki Yaptinmlar

Diinya genelinde sike ve tesvik primi suglarina
yonelik hukuki yaklagimlara baktigimiz zaman dort
farkli grubun oldugu goriilmektedir. Buna gore; bi-
rinci grup tilkelerde, s6z konusu suglar ceza kanun-
larinda 6zel bir sug tiirii olarak “spor miisabakala-
rina hile karistirilmasi” seklinde yer almustir. Tkinci
grup lilkelerde soz konusu suglar, ceza kanunlar
haricinde, 6zel olarak spor kanunlari kapsaminda
bulunmaktadir. Ugiincii grup iilkelerde, sike ve tes-
vik primi suglari bahis oyunlariyla iligkilendirilerek
diizenlenmistir. Dérdiincii grup tilkelerde ise s6z
konusu suglar, ceza kanunlarinda yer alan riigvet
ve dolandiricilik sugu dogrultusunda ele alinmistir
(Yasar, 2020).

Tiirk hukukunda ise sike ve tesvik primi sugla-
rina yonelik hukuki yaptrimlar 6222 sayili Sporda
Siddet ve Diizensizligin Onlenmesine Dair Kanun
(2011) uyarinca belirlenmistir. Yasak fiiller kapsa-
minda yer alan sike ve tesvik primine y6nelik ceza
hiikiimleri su sekildedir:

*  Belirli bir spor miisabakasinin sonucunu et-
kilemek amaciyla bir baskasina kazang veya
sair menfaat temin eden kisi, bir yildan ¢
yila kadar hapis ve yirmi bin giine kadar
adli para cezast ile cezalandirilir. Kendisi-
ne menfaat temin edilen kisi de bu sugtan
dolayr miisterek fail olarak cezalandirilir.
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Kazang veya sair menfaat temini hususunda
anlagmaya varilmis olmasi hélinde dahi, su¢
tamamlanmus gibi cezaya hitkmolunur.

Sike anlagmasinin varligini bilerek spor mi-
sabakasinin anlasma dogrultusunda sonug-
lanmasina katkida bulunan kisiler de birinci
fikra hitkmiine gére cezalandirilir. Kazang
veya sair menfaat vaat veya teklifinde bu-
lunulmasi halinde, anlasmaya varilamadigt
takdirde, sucun tegebbiis asamasinda kalmis
olmasi dolayistyla cezaya hitkmolunur.
Sucun;
a. Kamu gorevinin sagladigi giiven veya
niifuzun kétiiye kullanilmasi suretiyle,
b. Federasyon veya spor kuliipleri ile spor
alaninda faaliyet gosteren tiizel kisilerin,
genel kurul ve yonetim kurulu baskan
veya tiyeleri, teknik veya idari yonetici-
ler ile kuliiplerin ve sporcularin mena-
jerleri veya temsilciligini yapan kisiler
tarafindan,
c. Sug islemek amaciyla kurulmus bir 6r-
giitiin faaliyeti gercevesinde,

d. Bahis oyunlarinin sonuglarini etkile-
mek amaciyla, islenmesi halinde verile-
cek ceza yar1 oraninda artrilir.

e. Sucun bir miisabakada bir takimin ba-
sartli olmasini saglamak amaciyla tes-
vik primi verilmesi veya vaat edilmesi
suretiyle islenmesi halinde bu madde
hiikiimlerine gore verilecek ceza yari
oraninda indirilir.

Bu madde hiikiimleri;

a.  Milli takimlara veya milli sporculara ba-
sarilt olmalarini saglamak amaciyla,

b. Spor kuliipleri tarafindan kendi ta-
kim oyuncularina veya teknik heyeti-
ne miisabakada basarili olabilmeleri-
ni saglamak amaciyla, prim verilmesi
veya vaadinde bulunulmast halinde
uygulanmaz.

Sugun spor kuliiplerinin veya sair bir tiizel
kisinin yararina islenmesi halinde, ayrica
bunlara, sike veya tesvik primi miktar1 ka-
dar idari para cezast verilir. Ancak, verilecek
idari para cezasinin miktari yiiz bin Turk
lirasindan az olamaz.

* Miisabaka yapilmadan 6nce sugun ortaya
ctkmasini saglayan kisiye ceza verilmez.

* Bu madde kapsamina giren suglarla ilgi-
li olarak 4/12/2004 tarihli ve 5271 sayili
Ceza Muhakemesi Kanunu’nun 231. mad-
desine gore hitkmiin agiklanmasinin geri
birakilmast karari verilemez; verilen hapis
cezast secenek yaptirimlara cevrilemez ve
ertelenemez.

* Bu maddede tanimlanan suglarin bir su¢
isleme kararinin icrast kapsaminda degisik
zamanlarda birden fazla islenmesi halinde,
bunlardan en agir cezay: gerektiren fiilden
dolayr verilecek ceza dortte birinden dértte
tigiine kadar aruirilarak tek cezaya hitkmo-
lunur.

* Bu maddede tanimlanan suglardan dolay:
cezaya mahk(miyet hélinde, kisi hakkinda
ayrica Tiirk Ceza Kanunu’'nun 53. maddesi
hiikiimlerine gére, spor kuliiplerinin, fede-
rasyonlarin, biinyesinde sportif faaliyetler
icra edilen tiizel kisilerin yonetim ve dene-
tim organlarinda gorev yapmaktan yasak-
lanmasina hitkmolunur.

Yukarida verilen bilgiler 1s1ginda da goriildiigi
tizere, sporun bir endiistri haline gelmesi ve yiiksek
menfaatler saglayan bir kavram olarak goriilmesi
neticesinde gerek diinya genelinde gerek Tiirk hu-
kukunda sike ve tegvik primi gibi etik dig1 davra-
niglar sug olarak tanimlanmis ve cezai miieyyidelere
tabi tutulmustur. Bu noktada spor kuliplerinin y6-
neticileri, sporculart ve hakemler kadar antrenor-
lere de 6nemli sorumluluklar diismekte, etik dist
davranislardan ve sug unsuru tegkil eden eylemler-
den kendilerini ve sorumlu olduklari sporculari sa-
kinmalar1 gerekmektedir.

Spor miisabakalarinda sike ve tegvik primi sug-
larina yonelimin farkli sebepleri bulunmaktadir.
Miisabakayr kazanmanin manevi getirisinin yani
sira bir diger onemli etken ise maddi menfaatler-
dir. Sike ve tegvik primi olaylarinda maddi menfaat
gozetilerek uygulanan yasa dist davraniglarla yakin-
dan iligkisi olan bir diger kavram ise spor bahisle-
ridir. Bu nedenle Turkiye'deki spor bahis oyunla-
rinin meveut hukuki durumunu ve yasa digt bahis
kavramlari bir sonraki baglik altinda incelenecektir.
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Ogrenme Ciktisi

1 Sporda etik disi davranislardan olan sike ve tesvik primi suglarinin mevzuattaki yerini ve
buna yonelik hukuki yaptirimlari dederlendirebilme

Q

Sporda etik dist davranislar
nelerdir, arastiriniz.

—

v v

Sike ve tegvik primini ne-
den etik dis1 davranis olarak

kabul edilmektedir?

Sike ve tegvik primi gibi etik
dis1 davranislarin énlenme-
sinde antrenorlerin sorum-

luluklart nelerdir, anlatiniz.

TURKIYE’DE SPOR BAHISLERI

Bahis, 6ne siirdiigi tahmini dogru sonuglana-
cak kisinin, maddi yahut manevi 6diil kazanmay1
hak etmesi hususunda yapilan anlasma olarak ifade
edilmektedir (Tuziiner, 2013). Buna bagli olarak
spor bahis oyunlar ise, bir veya birden fazla sportif
miisabakanin neticesine yahut icerisinde cereyan
edecek hadiselere yonelik tahminde bulunmak
{izere kurgulanmis bir olgudur. Isabetli tahmini
gerceklestiren  istirakgiler, tanimlanmis kaideler
dogrultusunda ikramiye kazanmaktadirlar. Spor
bahislerinde oynayan ve oynatan olmak iizere iki
taraf mevcuttur.

Sanayi Devrimi, neticesinde sportif etkinlikler
doniisim gegirerek bir endiistri haline getirmistir.
Bu gelismelere bagli olarak spor, 6nemli bir titketim
malzemesi ve biiyiik 6lgekli finans hareketlerinin
yasandigi bir sektore doniismiistiir. Giintimiizde
ise televizyon ve internet, sporun kiiresellesmesinde
biiyiik rol oynamis, spor bahis oyunlarinin kolay-
likla ulagilabilir ve oynanabilir olmasini saglamistur.
Bunun yanu sira spor bahis oyunlars; yiiksek mik-
tarlarda para kazanma ihtimali sayesinde oldukca
cazip bir etkinlik héline gelmistir (Yasar, 2010).

Spor bahis oyunlarinin bu denli cezbedici hale
gelmesi neticesinde, devlet yonetimleri tarafindan
hukuki diizenlemeler ile sinirlandirma ihtiyact or-
taya cikmustir. Turkiye'deki hukuki diizenlemeler
neticesinde ise spor bahis oyunlarinin yasal ve yasa
dist olmak tizere ikiye ayrilmakeadir.

Tirk hukukunda spor bahis oyunlariyla ilgili
mevzuatta yer alan ilk diizenleme 7258 sayili Fut-
bol ve Diger Spor Miisabakalarinda Bahis ve $ans

Oyunlari Diizenlenmesi Hakkinda Kanun'dur
(1959). Kanun’'un 5. maddesine gore:

* Spor miisabakalarina dayal: sabit ihtimal-
li ve miisterek bahis veya sans oyunlarini
oynatanlar ya da oynanmasina yer veya
imkan saglayanlar ti¢ yildan bes yila kadar
hapis ve on bin giine kadar adli para ceza-
styla cezalandirilir.

*  Yurt disinda oynatilan spor miisabakalarina
dayali sabit ihtimalli veya miisterek bahis
ya da sans oyunlarinin internet yoluyla ve
sair suretle erisim saglayarak Tiirkiye'den
oynanmasina imkan saglayan kisiler, dort
yildan alti yila kadar hapis cezasiyla ceza-
landirilir.

* Spor miisabakalarina dayali sabit ihtimalli
veya miisterek bahis ya da sans oyunlariyla
baglantli olarak para nakline aracilik eden
kisiler, ti¢ yildan bes yila kadar hapis ve bes
bin giine kadar adli para cezastyla cezalan-
dirilir.

* Kisileri reklam vermek ve sair surette spor
miisabakalarina dayali sabit ihtimalli veya
miisterek bahis ya da sans oyunlarini oyna-
maya tegvik edenler, bir yildan ii¢ yila kadar
hapis ve {i¢ bin giine kadar adli para cezasty-
la cezalandirilir.

* Spor miisabakalarina dayali sabit ihtimalli
veya miisterek bahis veya sans oyunlarini
oynayanlar mahallin en biiyiik miilki idare
amiri tarafindan bes bin liradan yirmi bin li-
raya kadar idari para cezasi ile cezalandirilir.
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* Bu madde kapsamina giren suglarla bag-
lanuli olarak, spor miisabakalarina dayali
sabit ihtimalli veya miisterek bahis veya
sans oyunlarinin oynanmasina tahsis edilen
veya oynanmasinda kullanilan ya da sugun
konusunu olusturan esya ile bu oyunlarin
oynanmast i¢in ortaya konulan veya oy-
nanmasi suretiyle elde edilen her tiirlii mal
varligt degeri, 26/9/2004 tarihli ve 5237 sa-
yilt Tiirk Ceza Kanunu’nun esya ve kazang
miisaderesine iligkin hiikiimlerine gére mii-
sadere edilir.

*  Bu madde kapsamina giren suglardan dola-
y1, tiizel kisiler hakkinda bunlara ézgii gii-
venlik tedbirlerine hitkmolunur.

* Bu madde kapsamina giren suglarla ilgili
olarak, 4/5/2007 tarihli ve 5651 sayili In-
ternet Ortaminda Yapilan Yayinlarin Di-
zenlenmesi ve Bu Yayinlar Yoluyla Islenen
Suclarla Miicadele Edilmesi Hakkinda Ka-
nunun erisimin engellenmesine iligkin hii-
kiimleri uygulanur.

*  Bu madde kapsamina giren suglarin islendi-
gi isyerleri mahallin en biiytik milki idare
amiri tarafindan ihtarda bulunmaksizin ¢
ay siireyle miihiirlenerek kapatlir. Is yeri
agma ve ¢alisma ruhsatina sahip isyerlerinin
ruhsatlari mahallin en biiyiik miilki idare
amirinin bildirimi Gzerine ruhsat vermeye
yetkili idare tarafindan bes is giinii icinde
iptal edilir.

Sonrasinda ise 2008 tarihli ve 5738 sayilt Spor

Miisabakalarina Dayali Sabit [htimalli ve Miisterek

Bahis Oyunlarinin Ozel Hukuk Tiizel Kisilerine
Yaptirilmas: Hakkinda Kanun yiirarliige girmistir.
Bu kanunun amaci; uzmanlik, ileri teknoloji ve
yiiksek maddi kaynak gerektiren, at yariglari harig
olmak tizere, spor miisabakalari tizerine sabit ihti-
malli ve miisterek bahis oyunlarini diizenleme isine
iliskin merkezi bahis sistemi ve risk yonetim mer-
kezinin kurulmasi ve isletilmesi ile bagbayilik is ve
hizmetlerinin 6zel hukuk sézlesmesi ile hasilattan
pay verilmesi modeliyle, Spor Toto Teskilat Bas-
kanliginca 6zel hukuk tiizel kisilerine yaptirilmasi-
na iligkin usul ve esaslar1 belirlemektir.

Goriilduigii tizere, at yariglart haricindeki spor
bahis oyunlarindan sorumlu kurum Genglik ve
Spor Bakanligina bagli Spor Toto Teskilat Bag-
kanligidir. 5738 sayili Kanun uyarinca Spor Toto
Teskilat baskanlig: ihale usulii ile 6zel hukuk tiizel
kisilerine bagbayilik verebilmektedir. “Iddaa” ola-
rak da bilinen spor bahis oyunlarin: iste bu ihale
neticesinde bagbayi olmaya hak kazanan 6zel hu-
kuk tiizel kisisi diizenlemektedir. Bunun haricin-
de, elektronik ortamda, basbayiye tabi olarak spor
bahis oyunlarina yonelik hizmet verecek kuruluglar
da Spor Toto Tegkilat Bagkanligindan lisans almak

durumundadr.

Mevzuatta belirtilen bu hususlarin diginda ka-
lan bahis oyunlari ise yasadisi bahis olarak nitelen-
dirilmekte ve gerek oynayan gerek oynatan kisiler
icin 7258 sayili Futbol ve Diger Spor Miisabakala-
rinda Bahis ve $ans Oyunlart Diizenlenmesi Hak-
kinda Kanun kapsaminda yukarida belirtilen ceza
hiikiimleri uygulanmaktadir.

Ogrenme Ciktisi

2 Tirkiye'de spor bahis oyunlarinin mevzuattaki yerini ve diizenlenme bigimini ifade
edebilme

Spor  bahislerinin  giinii-
miizde spora olan etkisini
arastiriniz.

Spor bahisleri ile sike ve tes-
vik primi suglari arasindaki
iliski ne sekildedir?

Mevzuata gore Tirkiyede
spor bahis oyunlari hangi
sartlarda yasal olarak kabul
edilmektedir, anlatiniz.
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SPOR FEDERASYONLARININ
ORGUTSEL YAPISININ VE
iSLEYiSININ SPOR HUKUKU
ACISINDAN iNCELENMESI

Bu boliimde, Tiirkiye'de spor federasyonlarinin
orglitsel yapisi ve isleyisi spor hukuku agisindan
incelenecektir.

Mevzuata gore spor federasyonlarinin olusumu,
3289 Sayili Genglik ve Spor Hizmetleri Kanu-
nu (1986) madde 18 uyarinca gergeklesmektedir.
Buna gore: “Bir veya daha fazla spor dals, teknik ve
idari bakimdan birer federasyona baglanir. Amator
federasyonlarin adedi ile profesyonel dallar, Genglik
ve Spor Bakanlig: tarafindan tespit olunur”.

1 Numarali Cumhurbagkanligi Kararnamesine
(2018) gore ise;

* Spor dallarinin belirlenmesini tayin ve tes-
pit etmek, spor federasyonlarinin kurulma-
sina ve faaliyetlerinin sona erdirilmesine
iliskin is ve islemleri yapmak,

* Bagimsiz spor federasyonlarinin kurulusg
islemleri ve genel kurullari ile ilgili is ve is-
lemleri yiiriitmek,

* Federasyonlara ve spor kuliiplerine yardim
yapmak ve biitgeleri ile ilgili is ve islemleri
ylrtiemek,

Ulkemizde faaliyeti olan ancak herhangi bir
federasyona bagli olmayan spor dallarinin
yayginlastirilmasi, faaliyetlerinin diizenlen-
mesi ve bu spor dallarinda kuliiplerin faali-
yette bulunmasi i¢in gerekli tedbirleri almak,

* Spor federasyonlar: ve kuliiplerinin yurt ici
ve yurt disindaki miisabakalara katilmalari-
na veya yurt i¢i ve yurt disinda miisabaka
diizenlemelerine izin verilmesine ve sonu¢-
larinin degerlendirilmesine iliskin is ve is-
lemleri yapmak,

Spor Hizmetler Genel Midiirliigiiniin gorev ve
yetkileri arasinda yer almaktadir.

Spor Federasyonlarinin Turleri

Spor federasyonlarinin 6rgiitsel yapisina bakti-
gimizda, kargimiza 3 tip federasyon ¢ikmaktadir.
Bunlar:

* Bagimsiz
*  Baglh
e Ozerk

Bagimsiz ve bagli federasyonlar Spor Hizmetleri
Genel Midiirlagi biinyesinde isleyislerini stirdiir-
mektedir. Mevcut yapida 6zerk sifatina sahip tek spor
federasyonu ise Tiirkiye Futbol Federasyonudur.

Bagimsiz Spor Federasyonlari

Bagimsiz spor federasyonlarinin 6rgiitsel yapist
ve isleyisi, 3289 Sayili Genglik ve Spor Hizmetle-
ri Kanunu Ek madde 9 uyarinca diizenlenmistir.
Buna gore; Spor dali ile ilgili faaliyetleri ulusal ve
uluslararasi kurallara gore yiirtitmek, gelismesini
saglamak, sporcu saglig: ile ilgili konularda gerekli
onlemleri almak, teskilatlandirmak, federasyonu
uluslararasi faaliyetlerde temsil etmek ve Tahkim
Kurulu kararlarini uygulamakla gorevli ve yetkili,
ozel hukuk hitkiimlerine tabi bagimsiz spor fede-
rasyonlart kurulur. Federasyonlar, Cum-
hurbaskan: karar ile kurulur ve kararin Resmi
Gazete'de yayimlanmast ile tiizel kisilik kazanir.

Profesyonel sube kurulmasi, federasyona spor
dali baglanmasi, bagli spor dallarinin ayrilmas: is-
lemleri federasyon yonetim kurulunun Genglik ve
Spor Bakanligina miiracaat1 iizerine bu Kanunun
hitkiimlerine gore yiiriitiliir. Federasyonlarin yurt
ici baglantisini saglamak tizere, illerde federasyon
temsilcilikleri kurulabilir. Bagimsiz spor federas-
yonlarinin il temsilcileri, federasyon baskaninin
teklifi ve Genglik ve Spor Bakanliginin onay: ile
gorevlendirilir.

Bagimsiz spor federasyonlarinin merkezleri An-
karadadir. Merkez teskilat yapilari ise su sekildedir:
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Bagimsiz Spor
Federasyonlari
Merkez Teskilati

1. Genel Kurul 2. Yoénetim Kurulu 3. Denetim Kurulu 4. Disiplin Kurulu 5. Genel Sekreterlik

Sekil 4.1 Bagimsiz Spor Federasyonlari Merkez Teskilati

Yukarida belirtilen kurullarin olusumu, gorev, yetki ve sorumluluklar: ile ¢alisma usul ve esaslart ana
statiiyle, diger kurullarin olusumu, ¢alisma usul ve esaslari ise talimatlarla belirlenir.

Yonetim Kurulu

Federasyon yonetim kurulu, yedi tiyeden az, on bes {iyeden fazla olamaz.
Disiplin Kurulu

Disiplin kurulu ti¢ tiyeden az, bes tiyeden fazla olamaz.

Denetim Kurulu

Denetim kurulu; iki tiyesi segimle belirlenen, ii¢ iyesi ise Genglik ve Spor Bakanliginca gorevlendirilen
bes tiyeden olusur.

Genel Sekreterlik
Genel sekreter, en az dort yillik yiiksekokul mezunu kisiler arasindan gérevlendirilir.
Genel Kurul

Genel kurul federasyonun en iist organidir. Genel kurulun toplanmast ile ilgili her tiirlii islemler y6-
netim kurulunca yiritiliir. Genglik ve Spor Bakanligi, genel kurul toplanularinda gézlemci bulundurur.
Gozlemci, genel kurul ¢alismalarinin bu Kanun ile ana statiiye uygun olarak yapilip yapilmadigint de-
netleyerek, raporunu Genglik ve Spor Bakanligina sunulmak tizere on bes giin icerisinde Genglik ve Spor
Bakanligina verir. Genglik ve Spor Bakanligi, raporun verildigi, ilgililer ise genel kurulun yapildig: tarihten
itibaren otuz giin icerisinde asliye hukuk mahkemesinde genel kurulun iptalini isteyebilir.

Genel kurulun toplanmast, tiyelerin belirlenmesi, divanin olusturulmasi, delege listesine yapilacak iti-
razlar ve oylarin sayimu ile ilgili diger esas ve usuller ana statiide belirlenir. Genel kurul tiye say1st olimpik
ve paralimpik spor dallarinda 150'den az 300 iiyeden fazla, diger branglarda ise 100’den az 200 tiyeden
fazla olamaz.

Genel kurullar 3’e ayrilmaktadir. Bunlar:

1. Olagan genel kurul; olimpik ve paralimpik spor dallarinda ilgili olimpiyat oyunlarinin, diger spor
dallarinda yaz olimpiyat oyunlarinin bitiminden, bu maddenin yiiriirliige girdigi tarihten sonra ku-
rulacak federasyonlarda ise; kararin Resmi Gazete'de yayimlandig; tarihten itibaren ¢ ay icerisinde

yapilir.
2. Olaganiistii genel kurul;

* Sportif Degerlendirme ve Gelistirme Kurulu raporlarinda yeterli diizeyde goriilmeyen veya ya-
pilan denetim sonucu gorev basinda kalmasinda sakinca goriilen federasyon bagkant ve ydnetim
kurulu tiyeleri hakkinda karar almak tizere Genglik ve Spor Bakanliginin istemi tizerine,

* Federasyon ydnetim kurulunun karariyla,

*  Son yapilan genel kurul toplanusinda delege olanlarin en az yiizde 40’1nin noter kanali ile yazili
miiracaatiyla,
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* Federasyon bagkaninin istifasi, bagkan
olma sartlarindan herhangi birisini kay-
betmesi veya 6liimii halinde, olaganiis-
tii toplanir.

3. Mali genel kurul; iki yilda bir ana statiile-
rinde belirtilen tarihte yapilir. Mali genel
kurulda ibra edilmeyen veya olaganiistii
genel kurulun olugmasini saglayan hallerde
baskan ve yonetim kurulu tiyelerinin yerine
kalan siireyi tamamlamak tizere en geg alt-
mus giin icerisinde se¢imli olaganiistii genel
kurul toplanir. Ancak, federasyon ydnetim
kurulunun karari ve son yapilan genel kurul
toplantisinda delege olanlarin en az yiizde
40’inin noter kanali ile yazili miiracaatt
hallerinde, son toplant tarihinden itibaren
alt1 ay gegmeden veya olimpik ve paralim-
pik branglarda olimpiyat oyunlarinin yapil-
masina alt aydan az siire kalmus ise olaga-
niistil genel kurul toplantisi yapilamaz.

Genel kurul; tiye tam sayisinin salt cogunlugu
ile toplanir ve katilanlarin salt cogunlugu ile karar
alinir. Se¢imde en fazla oyu alan aday ve listesi segil-
mis sayilir. [lk toplantida gogunluk saglanamamast
hilinde, takip eden giinde ¢ogunluk aranmaksi-
zin toplanir. Ancak, toplantiya kaulanlarin sayist
secimle belirlenen kurullarin asil tiye sayisinin iki
katindan agag1 olamaz.

Olagan ve olaganiistii genel kurullarini bu mad-
dede 6ngoriilen siire ve esaslar dahilinde yapmayan
federasyonlarin genel kurullari Tahkim Kurulunca
olusturulacak ti¢ kisilik komisyon marifetiyle alt-
mis giin igerisinde yapilir ve federasyon bagkani ve
yonetim kurulu iiyeleri hakkinda mevzuata uyma-
maktan dolay1 idari ve adli islem baslatlir.

Secimler tek liste halinde gizli oy, agik tasnif
seklinde yapilir. Genel kurulun yapilacag tarihten
geriye dogru en az bir yil 6nce faal sporculugu, ha-
kemligi, antrendrliigii birakmamus kisiler ile fede-
rasyonda maaglt veya ticretli calisanlar genel kurul
tiyesi olamazlar. Genel kurulda kuliiplerin delege
say1st, toplam delege sayisinin yiizde 60’indan az
olamaz. Genel kurulun delege sayisinin yiizde 10’u
Genglik ve Spor Bakanlig: temsilcilerinden olusur.

Genel kurulun gorevleri sunlardir:
* Ana statiiyii yapmak, degistirmek.

* Bagkan, yonetim, denetim ve disiplin kuru-
lu tiyelerini segmek.

*  Yonetim kurulu tarafindan hazirlanan faa-
liyet programini, biitgeyi onaylamak ve ge-
rektiginde biitge harcama kalemleri arasin-
da degisiklik yapmak konusunda yonetim
kuruluna yetki vermek.

*  Yonetim kuruluna, tasinmaz mal alimi-sati-
mut ile uluslararasi federasyonlara kargi mali
taahhiitlerde bulunmak icin yetki vermek.

*  Yonetim kurulu faaliyet ve mali raporlari-
nin ibra edilip edilmemesini oylamak. e)
Kanun ile verilen diger gorevleri yapmak.

Federasyon bagkan adaylarinda asagidaki sartlar
aranmaktadir:

e T.C. vatandast olmak.
¢ En az lise mezunu olmak.

e Tahkim Kurulu, Genglik ve Spor Bakanlig
spor disiplin kurullar: veya spor federasyon-
larinin ceza veya disiplin kurullarinca son
bes y1l icerisinde bir defada ti¢ ay veya top-
lam alt1 ay hak mahrumiyeti cezasi almamig
olmak.

* Anayasal diizene ve bu diizenin isleyisine
karst suglar ile casusluk, zimmet, irtikap,
riisvet, hirsizlik, yagma, dolandiricilik, sah-
tecilik, gliveni kotiiye kullanma, hileli iflas
gibi yliz kizartici veya seref ve haysiyeti kirici
sugtan veya ihaleye fesat karistirma, edimin
ifasina fesat karigtirma, sugtan kaynaklanan
malvarligi degerlerini aklama, kacakeilik,
vergi kacakeiligi ve haksiz mal edinme su¢-
larindan hiikiimlii bulunmamak.

Bagh Spor Federasyonlari

Bagli spor federasyonlarin mevzuatta bagimsiz
federasyonlar kadar yer almadigr goriilmektedir.
Buna sebep olarak, bagli federasyon statiisiiniin
gecici bir statil olabilmesinden kaynaklandigi soy-
lenebilir. Oyle ki, bagli statiisiine sahip bir spor fe-
derasyonu, siire¢ icerisinde bagimsiz spor federas-
yonu statiisii kazanabilmektedir.

Bagli spor federasyonlarinin bagkanlar: da tpk:
diger federasyonlarda oldugu tizere segimle gore-
ve gelmektedirler. Bu agidan bagimsiz spor fede-
rasyonlari ile benzegseler de mali isleyis agisindan
ayrismakreadirlar. Bagimsiz spor federasyonlarinin
il temsilciliklerine iligkin diizenleme daha 6nce de
islendigi tizere 3289 Sayili Genglik ve Spor Hiz-
metleri Kanunu'nda yer almaktadir. Bagli spor
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federasyonlarinin da s6z konusu Kanun uyarinca,
ilgili olduklar1 spor dallarinda tagra baglantlarin
saglamak amaciyla illerde fahri olarak gérev yap-
mak tizere birer spor dali temsilcisi bulunmaktadir.

Ozerk Spor Federasyonlari

Turkiyedeki spor federasyonlar: arasinda hu-
kuki anlamda 6zerk yapiya sahip tek federasyonun
Tiirkiye Futbol Federasyonu oldugu goriilmekte-
dir. Bu noktada kendine ait bir kanun ile kurulus
ve gorevlerinin belirlenmis olmast Tiirkiye Futbol
Federasyonunu ozerk yapiya kavusmustur. Bu
noktada, yiiriirliige girmis ilk kanun 1988 yilina
ait 3461 Sayili Turkiye Futbol Federasyonunun
Kurulus ve Gorevleri Hakkinda Kanun'dur. Sonra-
sinda ise 1992 yilinda 3813 Sayili Tiirkiye Futbol
Federasyonunun Kurulus ve Gérevleri Hakkinda
Kanun yiirtirliige girmistir. Giincel olarak yiriir-
litkte olan kanun ise 5894 Sayili Tiirkiye Futbol
Federasyonunun Kurulus ve Gérevleri Hakkinda
Kanundur (2009). S6z konusu Kanun uyarinca
Tiirkiye Futbol Federasyonunun hukuki statiisii,
ozel hukuk tiizel kisisi olarak ifade edilmektedir.

5894 Sayilr Tiirkiye Futbol Federasyonunun Ku-
rulus ve Gorevleri Hakkinda Kanun

Bu Kanunun amaci; her tiirlii futbol faaliyetle-
rini milli ve milletlerarasi kurallara gore yiiriitmek,
teskilatlandirmak, gelistirmek ve Tiirkiye'yi futbol
konusunda yurt i¢inde ve yurt diginda temsil et-
mek {izere, 6zel hukuk hiikiimlerine tabi, tiizel ki-
silige sahip, 6zerk Tiirkiye Futbol Federasyonunun
kurulmasi, teskilat, gorev ve yetkilerine ait esas ve
usulleri diizenlemektir.

Tiirkiye Futbol Federasyonunun gérevleri sun-
lardur:

Tiirkiyedeki her tiirlii futbol faaliyetini yii-
riittmek, diizenlemek ve denetlemek.

TFF

Futbolun gelismesini ve yurt sathina yayil-
masini saglamak.

FIFA ve UEFA'nin yetkili organlari tarafin-
dan konulan kurallarin geregi gibi uygulan-
masint saglamak, ulusal talimatlar hazirla-
mak ve Tirkiye'yi futbol ile ilgili konularda
yurt disinda temsil etmek.

Yurt i¢i ve yurt dist futbol faaliyetleri icin
plan, program, benzeri her tiirlii diizenleme-
yi ve anlagmay1 yapmak ve basarili sonuglar
saglanmasi i¢in gerekli tedbirleri almak.

Her diizeyde miisabakalar diizenlemek ve
milli takimlar ile kuliip takimlarinin ulusla-
rarast miisabakalara katilmast ve miicadele

edebilmesi igin gerekli tedbirleri almak.

Fair Play kurallarina uygun olarak bagli-
lik, diiriistlitk ve sportmenlik prensiple-
rini gozetmek.

Uyelerinin, kuliiplerin, futbolcularin, ha-
kemlerin, yoneticilerin, teknik direktor ve
antrendrlerin, saglik personelleri, futbolcu
temsilcileri ve miisabaka organizatorleri ile
diger tiim ilgililerin FIFA, UEFA ve TFF
tarafindan konulan Statii, talimat ve dii-
zenlemeleri ile bunlarin yetkili kurullar
tarafindan verilen kararlara uymalarini
saglamak.

Siddet, sike, tesvik primi, irk¢ilik, doping ve
her tiirlti ayrimeilikla miicadele etmek.
Futbolu gelistirmek amaciyla; amatér fut-
bol spor kuliip ve federasyonlar: ile biinye-
sinde futbol brangt bulunan engelliler spor
federasyonlarina her tiirlii ayni ve nakdi
yardimda bulunmak.

Tiirkiye Futbol Federasyonunun merkez tegki-
lat yapisi en az asagidakilerden olusmaktadir.

Merkez Teskilat

1. Genel
Kurul

3.Yonetim

2. Bagkan Kurulu

4. icra
Kurulu

5. Hukuk
Kurulu

Genel
Sekreter

Denetleme
Kurulu

Sekil 4.2 Tirkiye Futbol Federasyonunun merkez teskilat yapisi.
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Tiirkiye Futbol Federasyonunun hukuki olarak
ozerk olmasini saglayan kurulus ve gorevleri hak-
kinda kanunun igeriginde, mali anlamda &zerk
yapida olmasini da saglayan gelir kalemlerine yer
verilmistir. S6z konusu gelirler sunlardir:

Futbol miisterek ve sabit ihtimalli bahis
oyunlarindan kuliiplere verilen isim hakki-
nin %151

Bagvuru harglari ve para cezalari.

Kultiplerin televizyon, radyo, internet ve
her tiirlii teknik cihaz ve benzeri araglarla
yapilacak miisabaka yayinlarindan ve yayin
organlart ile yapacaklari her tiirlii sozlesme-
lerden elde ettikleri gelirlerin %10’u.

TFF tarafindan akdedilen sponsorluk soz-
lesmelerinden elde edilen gelirler.

Resmi ve 6zel milli miisabakalardan elde
edilen gelirlerin kesintilerden sonra kalan

Ogrenme Ciktisi

net meblag; ile bu miisabakalarin televiz-
yon, radyo, internet ve her tiirlii teknik ci-
haz ve benzeri araglarla yayinlarindan elde
edilecek gelirler.

Tescil, vize, aktarma, aidat ve TFF’ye bagl
futbolcular ve kuliiplerden elde edilen ben-
zeri gelirler.

Mal varlig; gelirleri, mal varligs degerlerinin
devir, temlik, satig ve kiralanmasi gibi hu-
suslardan elde edilen gelirler.

TFF tarafindan kurulacak veya ortak olu-
nacak her tiirlii iktisadi tesebbiis ve sirket-
lerden elde edilecek gelirler.

Faiz gelirleri.

Bagss ve yardimlar.

Diger gelirler.

3 Turk spor teskilatlanmasinda spor federasyonlarinin yerini, drgltsel yapisi ve isleyisini,
spor hukuku ile iliskilendirebilme

Spor federasyonlarinin olu-
sumuna iliskin diizenlenen
mevzuati aragtiriniz.

v 9

Spor federasyonlarinin tiir-
lerini ve ayirt edici ozellik-
lerini inceleyiniz.

Bagimsiz spor federasyon-
larinin tegkilat yapisint an-
latiniz.

ANTRENOR EGiTiMi VE ILGILIi MEVZUAT

Ozerk yapidaki Tiirkiye Futbol Federasyonu haricindeki bagli ve bagimsiz federasyonlarda antrenér egi-
timine iligkin diizenleme mevzuatta Antrendr Egitimi Yonetmeligi ile yer almaktadir (2019). Bu yonetmelik
araciligy ile ilgili spor dalina performans ve/veya rekreatif amagh katilan her yastaki bireylerin egitiminde
gorev alacak antrendrlerin egitimi ve gorev alanlari ile ilgili usul ve esaslar1 belirlemektir.

Antrendr egitim programina kaulacak aday sayisi, adaylarin talepleri de dikkate alinarak ilgili fede-
rasyonun goriisii dogrultusunda Genglik ve Spor Bakanligs tarafindan belirlenmektedir. Antrendr egitim
programina katilacak aday sayisi ile sartlari, bagvuru yeri, siiresi ve diger hususlar, Bakanlik ve ilgili fede-
rasyonun internet sitesinde duyurulur. Antrendr egitim programina katilacak adaylarda asagidaki sartlar

aranir:

Tiirkiye Cumhuriyeti vatandagi olmak.

En az lise veya dengi okul mezunu olmak.

Spor dallarinin 6zelligine gore ilgili federasyon tarafindan hazirlanan antrenér egitim talimatinda belir-

lenen saglik sartlarini tasimak.
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Taksirli suglar ile kisa siireli hapis cezasina
segenek yaptirimlara gevrilmis veya asagida
sayilan suglar disinda tecil edilmis hiikiimler
hari¢ olmak {izere, kasten islenen bir suctan
dolay1 bir yil veya daha fazla siireyle hapis ce-
zasina ya da affa ugramis olsa bile Devletin
giivenligine karsi suclar, anayasal diizene ve
bu diizenin isleyisine karst suglar, zimmet,
irtikdp, riigvet, hirsizlik, dolandiricilik, sah-
tecilik, gliveni kotiiye kullanma, hileli iflas,
ihaleye fesat karistirma, edimin ifasina fesat
karigtirma, sugtan kaynaklanan malvarlig
degerlerini aklama, kagakeilik veya cinsel do-
kunulmazliga karsi suglar, fuhus, uyusturucu
ve uyarict madde imal ve ticareti, kullanimi,
kullanimini kolaylastirma, kullanmak icin
satin alma, kabul etme veya bulundurma,
haksiz mal edinme, sike ve tegvik primi sug-
larindan mahk(im olmamak.

En az on sekiz yagini bitirmek sartiyla spor
dalinin 6zelligine gore ilgili federasyon ta-
rafindan belirlenen yag sinirlamasina uygun
olmak.

13/7/2019 tarihli ve 30830 sayili Resmi
Gazete'de yayimlanan Spor Disiplin Yonet-
meligi ile federasyonlarin disiplin veya ceza
talimatlarina gore son i yil icinde olmak
sartiyla bir defada alt aydan fazla veya top-
lamda bir yildan fazla ceza almamis olmak.

Yukarida yer alan hiikiim; dopingle miica-
dele kural ihlali sebebiyle iki y1l ve tizeri hak
mahrumiyeti cezasi alanlar yoniinden ceza
alinan siire boyunca bu Yonetmelik kapsa-
minda yapilacak antrendr egitim program-
larina katilamama seklinde uygulanir.

Basvurunun ilan edilen kontenjandan fazla
olmasi hélinde, antrendr egitim programi
uygulama egitimine katlacak olanlar, ilgili
federasyonun antrenér egitim talimatinda
belirleyecegi sartlar dogrultusunda siralanur.

Antrendr egitim programlari federasyonlarin,

genglik ve spor il mudiirliikleri ile sporla ilgili di-
ger kurum ve kuruluglarin ihtiyaglart esas alinarak
temel egitim ve uygulama egitimi olarak diizenlen-
mekeedir.

110

Temel Egitim

Temel egitim 5 kademeden olusmaktadur.

Temel egitime ait modiillerin sinav sonugla-
r1, yiz tam puan iizerinden ayri ayri deger—

lendirilir. Sinavlarda temel egitim modiille-
rinden en az altmis ve tizeri puan alanlar, o
modiil i¢in basarili sayilir.

Adaylar, temel egitim sinavinda basarisiz
olduklari modiillerden, ilk kayit tarihinden
itibaren iki yil icerisinde yapilacak sinavlara
tekrar girebilir. Bu siirede de basarisiz olan
adaylarin temel egitim ile ilisigi kesilir.
Temel egitim sinavina kaulanlara, egitimi
diizenleyen kurum tarafindan temel egitim
sinav sonug belgesi diizenlenir.

Temel egitimi bagari ile tamamlayan aday-
lar, Bakanlik bilisim sistemi araciligiyla uy-
gulama egitimine bagvurabilir.

Uygulama Egitimi

Antrenorlitk kademeleri arasindaki gecis
siireleri ve basvurular da dikkate alinarak
her kademe i¢in yilda en az bir kez resen
veya Bakanlik talimati tizerine ilgili fede-
rasyon, gerekli hallerde ise Bakanlik tara-
findan diizenlenir.

Uygulama egitimine iligkin dersler, dersle-
rin icerikleri, siireleri, sinavlarin usulii ve
diger hususlar uluslararasi federasyonlarin
belirledigi egitim kriterleri de dikkate ali-
narak hazirlanan, ilgili federasyonun teklifi
Bakanligin onayi ile yiirtirliige giren antre-
nor egitim talimat ile diizenlenmektedir.
llgili spor dalt uygulama egitiminde gorev
alan egiticilerin ayni spor dalinda en az bir
tist kademe antrenorliik belgesine sahip ol-
mast gerekir. Ust kademe antrenérlitk bel-
gesine sahip egitici bulunmamas: halinde
ayni kademe belgeye sahip egitici gorevlen-
dirilebilir.

Bakanlik tarafindan uygun goriilmesi
halinde antrenor uygulama egitiminde spor
uzmant, yabanci spor uzmani veya yabanci
antrendr gorevlendirilebilir.

Uygulama egitiminde devamsizlik siiresi,
her ne sebeple olursa olsun toplam ders sa-
atinin ylizde onunu gegemez. Bu siirenin
tizerinde devamsizlik yapan antrenér aday-
larinin uygulama egitimiyle ilisikleri kesilir.

Uygulama egitiminin sonunda derslerin
ozelliklerine gore ayri ayri yapilacak uygu-
lama sinavinin yani sira, yazili ve/veya sozlii
sinav yapilabilir.
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* Her ders igin sinav sonuglari yiiz tam puan
tizerinden ayr1 ayr1 degerlendirilir. Sinavlar-
da uygulama egitim derslerinden en az yet-
mis ve {izeri puan alanlar, o ders i¢in bagarili
sayilir. Basarisiz olan adaylar, tekrar uygula-
ma egitimi almadan sinava giremez.

e Uygulama egitimini tamamlayarak yapi-
lacak sinavda bagarili olanlar, aranan diger
sartlari tagimalar1 hélinde ilgili kademede
antrenorlitk belgesi almaya hak kazanur.

* Antrenorlitk kademeleri ve gérev tanimla-
rina iligkin mevzuatta yer alan bilgiler su

sekildedir:

e Yardimc antrenér (birinci kademe): Ust
kademe antrendr nezaretinde spor faaliye-
tine katilanlara yardimer olmak.

e Temel antrenér (ikinci kademe): Minikler
ve yildizlar kategorisinde antrenmant plan-
lamak, uygulamak ve degerlendirmek.

*  Kidemli antrenér (ligiincii kademe): Tim
yas kategorilerinde ve milli takimlarda ant-
renmant planlamak, uygulamak, degerlen-
dirmek ve sporcunun kariyer planlamasina
yardimei olmak.

* Bag antrenor (dérdiincii kademe): Tiim yas
kategorilerinde ve milli takimlarda orta va-
deli antrenman programlarini planlamak,
uygulamak, degerlendirmek, analiz etmek,
giincellemek ve sporcularin kariyer planlan-
masinda yardimct olmak.

o Teknik direktér (besinci kademe): Tiim
yas kategorilerinde ve milli takimlarda ko-
ordinatérlitk yapmak, orta ve uzun vadeli
antrenman programlart planlamak, uygu-
lanmasint saglamak, denetlemek, deger-
lendirmek, analiz etmek ve stratejiler ge-
listirmek, istenildiginde Bakanliga ve ilgili
federasyona rapor hazirlamak ve sporcula-
rin kariyer planlamasina yardimct olmak.

Temel egitim sinavina katlip bagarili olan aday-
lar icin temel egitim sinav sonuglarinin gegerlilik
stiresi dort yildir. Adaylar, temel egitim sinav so-
nuglart gegerlilik siiresi boyunca ayni kademedeki
uygulama egitimine ve daha alt kademedeki uygu-
lama egitimine kaulabilir. Antrenér egitim prog-
rami kademeleri arasinda gecis islemleri su sekilde
gergeklestirilmektedir:

Adaylarin herhangi bir kademedeki uygulama
egitimine kaulabilmeleri igin ilgili kademe veya
daha iist kademedeki temel egitimi tamamlayarak
yapilacak sinavda bagarili olmalart gerekmektedir.
Uygulama egitimi:

*  Yardimci antrenér (birinci kademe) uygu-
lama egitimi; birinci kademe temel egitimi
tamamlayarak yapilacak smavda basarili
olup antrenérliige baslayacaklara,

* Temel antrenor (ikinci kademe) uygulama
egitimi; yardimci antrendrlitk belgesine sa-
hip, belge tarihi {izerinden en az bir yil ge-
cen antrenorlere,

* Kidemli antrenor (liglincti kademe) uygu-
lama egitimi; temel antrenorlitk belgesine
sahip, belge tarihi tizerinden en az iki yil
gecen ve temel antrenérlitk belgesine sahip
olduktan sonra en az iki gelisim seminerine
kauldigini belgeleyen antrenérlere,

* Bas antrenor (dordiincii kademe) uygula-
ma egitimi; kidemli antrenérlitk belgesine
sahip, belge tarihi tizerinden en az iki y1l ge-
cen ve kidemli antrenérlitk belgesine sahip
olduktan sonra en az iki gelisim seminerine
kauldigini belgeleyen antrenérlere,

*  Teknik direktdr (besinci kademe) uygulama
egitimi; bas antrenorlik belgesine sahip,
belge tarihi tizerinden en az iki yil gecen ve
bas antrenérlitk belgesine sahip olduktan
sonra en az iki gelisim seminerine katldig;-
n1 belgeleyen antrenérlere, yonelik diizenle-
nen egitimdir.

Antrenor Egitimi Yonetmeligine gore, tiniver-
sitelerin spor bilimleri alanindan lisans mezunu
olanlara yonelik hak ve muafiyetler taninmaktadur.
S6z konusu hak ve muafiyetler, antrenérliik egitimi
boliimii mezunlarina yonelik su sekildedir:

o llgili spor dalini ihtisas/uzmanlik olarak
aldigini belgeleyenler, temel egitim ve si-
navindan muaf olup, uygulama egitimi ve
stnavina katilarak bagarili olmalari halinde
kidemli antrenérliik (iigiincii kademe) bel-
gesi almaya hak kazanir.

o Thtisas/uzmanlik spor dal1 haricinde en az bir
donem egitim alanlar, tercih edecegi yalnizca
bir spor dalinda yardimci antrenérliik (birin-
ci kademe) belgesi almaya hak kazanir.
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Bu sartlari kargilayan kisiler, mezuniyet ta-
rihinden itibaren dort yil boyunca kidemli
antrenorliik (iiglincii kademe) ve temel ant-
rendrlitk kademelerindeki (ikinci kademe)
temel egitim ve sinavlarindan muafur.

Universitelerin spor bilimleri alaninda lisans
egitimi veren fakiilte veya yiiksekokullarinin ant-
rendrlitk egitimi boliimii diginda kalan mezunlarin
sahip oldugu hak ve muafiyetler ise su sekildedir:

[lgili spor dalinda en az iki dénem egitim
aldigin1 belgeleyenler, temel egitim ve sina-
vindan muaf olup, tercih edecegi yalnizca
bir spor dalinda ilgili federasyon tarafindan
agilan uygulama egitimi ve sinavina katila-
rak basarili olmalar1 halinde temel antre-
norliik (ikinci kademe) belgesi almaya hak
kazanur.

[lgili spor dalinda en az bir dénem egitim
alanlar, tercih edecegi yalnizca bir spor da-
linda yardimct antrenérlitk (birinci kade-
me) belgesi almaya hak kazanur.

Bu sartlart kargilayan kisiler, mezuniyet ta-
rihinden itibaren dért yil boyunca temel
antrenérliik (ikinci kademe) temel egitimi
ve stnavindan muaftir.

Yine Antrenor Egitimi Yonetmeligi kapsaminda
basarili sporculara ve antrenérlere saglanan hak ve
muafiyetler mevcuttur. Bunlar su sekildedir:

1.

Sporculardan;

Olimpiyat, paralimpik ve deaflimpik oyun-
larinda birinci olanlar,

Olimpiyat, paralimpik ve deaflimpik oyun-
larinda en az iki madalya alanlar,
Olimpiyat, paralimpik ve deaflimpik oyun-
larinda bir madalya alan ve biiyiikler Diinya
sampiyonasinda birinci olanlar,

Olimpik spor dallarinda en az iki defa bii-
yiikler Diinya sampiyonasinda birinci olan-
lar, bagarili olduklart spor dalinda teknik
direktdrlitk kademesinde (besinci kademe)
antrendr egitim programina katilmaya hak
kazanur.

Sporculardan;
Olimpiyat, paralimpik ve deaflimpik oyun-
larinda ikinci veya tiglincii olanlar,

Olimpik spor dallarinda biiytikler Diinya
sampiyonalarinda en az iki madalya alan-

lar, basarili olduklari spor dalinda bas ant-
renorlitk kademesinde (dérdiincii kademe)
antrendr egitim programina katilmaya hak
kazanir.

Sporculardan;

. Olimpik spor dallarinda biiyiikler diinya

sampiyonalarinda ve biiyiikler Avrupa sam-
piyonalarinda en az birer madalya alanlar,

. Olimpik spor dallarinda biiyiikler Avrupa

sampiyonalarinda en az bir birincilik sartry-
la iki madalya alanlar,

. Avrupa Oyunlarinda en az iki madalya alan-

lar, basarili olduklari spor dalinda kidemli
antrenorlitk kademesinde (tigiincii kademe)
antrendr egitim programina katilmaya hak
kazanir.

Sporculardan;

. Olimpik spor dallarinda biiyiikler Avrupa

sampiyonalarinda en az iki madalya almak,

. Akdeniz oyunlar1 veya Universiade oyunla-

rinda en az iki madalya almak,

. Paralimpik, deaflimpik ve uluslararasi olim-

piyat komitesinin tanidigt branglardan diin-
ya sampiyonlarinda sikletinde veya bran-
sinda farklt en az yedi tilke sporcusunun
katlmas: sartiyla iki madalya almis olmak,
sartiyla bagarili olduklar: spor dalinda temel
antrendrlitkk kademesinde (ikinci kademe)
antrendr egitim programina katilmaya hak
kazanir.

Yukarida sayilan bagarili sporcularin, baga-
11 kazanilan miisabakada fiilen gorev alan
milli takim antrendrleri de bu madde kap-
samindaki hak ve muafiyetlerden yararlanir.

Uluslararas: spor organizasyonlart (A) si-
nift milli sporcu kategorilerinde miicadele
eden sporcular ile antrenérlerinin millilik
sayilarina gore muafiyet islemleri, ilgili fe-
derasyonun teklifi, Sportif Degerlendirme
ve Gelistirme Kurulunun uygun goriisii ve
Bakan onayu ile diizenlenir.

Paralimpik ve deaflimpik oyunlarinda
madalya alan sporculara ve antrenorleri-
ne yalnizca kendi spor dallarinda agilacak
antrendr egitim programlarinda muafiyet
saglanir.
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Bunun yani sira tniversitelerin Tiirk musikisi
Devlet konservatuari, Devlet konservatuar: Tiirk
halk oyunlari boliimii ile modern dans bélimi
lisans mezunlar1 egitim gordiikleri spor dalinda
temel antrendrliik belgesi (ikinci kademe) almaya

hak kazanmaktadirlar.

Spor liselerinden mezun olanlar ise egitim gor-
diigii yalnizca bir spor dalinda, diger ortadgretim
kurumlarindan mezun olanlar ise ders miifredat-
larinin temel egitim derslerine uygunlugu halinde
yalnizca egitim gordiigii bir spor dalinda yardima
antrendrlik (birinci kademe) belgesi almaya hak
kazanmaktadirlar.

[lgili yonetmelik geregince hak ve muafiyet
taninan bir diger grup ise 6gretim iyeleri ve 6g-
retmenlerdir. Bu meslek gruplarina yonelik hak ve
muafiyetler su sekildedir:

*  Universitelerin spor bilimleri alaninda li-
sans egitimi veren fakiilte veya yiikseko-
kullarindan lisans mezunu olup herhangi
bir spor dalinda antrenérlitk belgesine sa-
hip olmayan ve bu alanda 8gretim {iyesi

kadrosunda gorev alarak uygulamali spor
dali egitimi dersini verdigini belgeleyenler,
yalnizca bir spor dalinda kidemli antrenér
temel egitim programindan muaf tutularak
uygulama egitimi ve sinavina girip basarili
olmalar1 halinde bu Yonetmeligin ytirtirli-
ge girdigi tarihten itibaren iki yil siireyle ki-
demli antrenérliik (tiglincti kademe) belgesi
almaya hak kazanir.

Universitelerin spor bilimleri alaninda li-
sans egitimi veren fakiilte veya yiiksek okul-
larindan mezun olup Milli Egitim Bakan-
liginda 6gretmen olarak istihdam edilenler,
egitim gordiikleri uzmanlik/ihtisas dersi ile
ilgili olarak durumlarini belgelemeleri sar-
tiyla temel egitim programindan muaf tu-
tularak uygulama egitimi ve sinavina girip
bagarili olmalar1 hilinde bu Yénetmeligin
yiriirlige girdigi tarihten itibaren iki yil
stireyle bir uzmanlik/ihtisas spor dalinda
temel antrenorlitk (ikinci kademe) belgesi
almaya hak kazanur.

Ogrenme Cikusi

4 Antrendrlerin egitimi ve gorev alanlari ile ilgili usul ve esaslari mevzuat dahilinde
yorumlayabilme.

Spor federasyonlarinin or-
giitsel yapilarini, tarlerini
ve isleyis siireglerini arasti-
riniz.

—

v

Antrendr olarak gorev yap-
ugmiz spor dalna iligkin
federasyonun hukuki sta-
tiistinii ve Orgiitsel yapisini
inceleyiniz.

Antrenor kademeleri ve go-
rev tanimlarini anlatiniz.
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Sporda etik disi davraniglardan olan sike ve tesvik
primi suglarinin mevzuattaki yerini ve buna [e—
yonelik hukuki yaptirimlari degerlendirebilme

Sporda Etik Disi Davranislar ve

Hukuki Yaptirimlari: Sike ve
Tesvik Primi

Etik; ‘cesitli meslek kollar: arasinda taraflarin uymas: veya kaginmas: gereken davranislar biitiinii” olarak tanimlan-
maktadir. Bu dogrultuda, sporun iginde yer alan kisilerin de uymast ve kaginmasi gereken etik digt davranislar
mevcuttur. Sike ve tegvik primi de bunlardan ikisi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Sike, bir spor miisabakasinda
olmasi gereken rekabetin ve rekabetin getirdigi sonucun belirsiz olma hélinin ortadan kalkmasini saglayacak
davranislarla seyrin veya sonucun énceden ayarlanmasi olarak tanimlanmakeadir. Sportif anlamda tegvik primi
ise baska bir takimin oyuncularina ya da bireysel spor dalinda yer alan bir sporcuya, yer alacagi miisabakay1
kazanmast ve bu yolla tigiincii sahislarin faydasina yonelik performans sergilemesi amaciyla verilen maddi ya da
manevi menfaatleri ifade etmektedir. Tiirk hukukunda ise sike ve tegvik primi suglarina yonelik hukuki yapti-
rimlar 6222 sayili Sporda Siddet ve Diizensizligin Onlenmesine Dair Kanun uyarinca belirlenmistir ve yasak
fiiller arasinda yer almaktadir.

Tirkiye'de spor bahis oyunlarinin
mevzuattaki yerini ve diizenlenme —
bicimini ifade edebilme

Turkiye’de Spor Bahisleri

Spor bahis oyunlari, bir veya birden fazla sportif miisabakanin neticesine yahut icerisinde cereyan edecek ha-
diselere yonelik tahminde bulunmak {izere kurgulanmug bir olgudur. Isabetli tahmini gerceklestiren istirakgiler,
tanimlanmig kaideler dogrultusunda ikramiye kazanmakradirlar. Spor bahislerinde oynayan ve oynatan olmak
tizere iki taraf mevcuttur. Tiirk hukukunda spor bahis oyunlariyla ilgili mevzuatta yer alan ilk diizenleme 7258
sayilt Futbol ve Diger Spor Miisabakalarinda Bahis ve Sans Oyunlari Diizenlenmesi Hakkinda Kanun'dur. Son-
rasinda ise 2008 tarihli ve 5738 sayili Spor Miisabakalarina Dayalt Sabit [htimalli ve Miisterek Bahis Oyun-
larinin Ozel Hukuk Tiizel Kisilerine Yapurilmas: Hakkinda Kanun yiiriirliige girmistir. Bu kanunun amac;
uzmanlik, ileri teknoloji ve yiiksek maddi kaynak gerektiren, at yarislari hari¢ olmak tizere, spor miisabakalart
tizerine sabit ihtimalli ve miisterek bahis oyunlarini diizenleme isine iliskin merkezi bahis sistemi ve risk ydnetim
merkezinin kurulmasi ve isletilmesi ile basbayilik is ve hizmetlerinin 6zel hukuk sézlesmesi ile hasilattan pay
verilmesi modeliyle, Spor Toto Teskilat Baskanliginca 6zel hukuk tiizel kisilerine yapurilmasina iligkin usul ve
esaslar1 belirlemektir.
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Turk spor teskilatlanmasinda spor
federasyonlarinin yerini, 6rglitsel yapisi ve s
isleyisini, spor hukuku ile iliskilendirebilme

_ Spor Federasyonlarinin
Orgttsel Yapisinin ve Isleyisinin

Spor Hukuku Agisindan
Incelenmesi

Mevzuata gore spor federasyonlarinin olusumu, 3289 Sayili Genglik ve Spor Hizmetleri Kanunu (1986) Madde
18 uyarinca ger¢eklesmektedir. Buna gore: “Bir veya daba fazla spor dals, teknik ve idari bakimdan birer federasyo-
na baglanir. Amator federasyonlarin adedi ile profesyonel dallar, Genglik ve Spor Bakanligi tarafindan tespit olunur’.
Spor dallarinin belirlenmesini tayin ve tespit etmek, spor federasyonlarinin kurulmasina ve faaliyetlerinin sona
erdirilmesine ilikin is ve islemleri yapmak Spor Hizmetleri Genel Midiirliigiiniin gorev ve yetkileri arasindadir.
Spor federasyonlarinin érgiitsel yapisina bakugimizda, karsimiza 3 tip federasyon ¢ikmaktadir. Bunlar; bagimsiz,
bagli ve 6zerk spor federasyonlaridir. Bagimsiz ve bagli federasyonlar Spor Hizmetleri Genel Miidiirliigii biin-
yesinde isleyislerini siirdiirmektedir. Mevcut yapida 6zerk sifatina sahip tek spor federasyonu ise Tiirkiye Futbol
Federasyonudur.

Antrendrlerin egitimi ve gorev alanlari ile
ilgili usul ve esaslari mevzuat dahilinde
yorumlayabilme

Antrendr Egitimi ve ilgili

Mevzuat

Ozerk yapidaki Tiirkiye Futbol Federasyonu haricindeki bagli ve bagimsiz federasyonlarda antrenér egitimine
iligkin diizenleme mevzuatta Antrensr Egitimi Yonetmeligi ile yer almaktadir. Bu yénetmelik aracilig ile ilgili
spor dalina performans ve/veya rekreatif amagli katilan her yagstaki bireylerin egitiminde gorev alacak antrendrle-
rin egitimi ve gorev alanlari ile ilgili usul ve esaslari belirlenmektir. Antrenér egitim programlari federasyonlarin,
genglik ve spor il miidiirliikleri ile sporla ilgili diger kurum ve kuruluglarin ihtiyaclar esas alinarak temel egitim
ve uygulama egitimi olarak diizenlenmektedir.
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Sike ve tegvik primi suglarina yonelik hukuki
yapurimlar hangi Kanun kapsaminda diizenlen-
mistir?

A. 3289 Sayili Genglik ve Spor Hizmetleri Kanunu
B. 5253 Sayili Dernekler Kanunu

C. 4857 Sayili Is Kanunu

D. 6222 Sayili Sporda Siddet ve Diizensizligin
Onlenmesine Dair Kanun

E. 6098 Sayili Tirk Borglar Kanunu

Belirli bir spor miisabakasinin sonucunu et-

kilemek amaciyla bir bagkasina kazang veya baska

tiirde bir menfaat saglayan kisilere uygulanacak ce-

zai miieyyide asagidakilerden hangisidir?

A. Alu aydan bir yila kadar hapis cezast

B. Yirmi bin giine kadar adli para cezast

C. Bir yildan ti¢ yila kadar hapis cezast

D. Bir yildan ii¢ yila kadar hapis ve yirmi bin giine
kadar adli para cezast

E. Bes yildan on yila kadar hapis cezasi ve yirmi
bin giine kadar adli para cezast

n Sike anlagmasinin varligini bilerek spor mii-
sabakasinin anlasma dogrultusunda sonuglanma-
sina katkida bulunan kisilere uygulanacak cezai
miieyyide asagidakilerden hangisidir?

A. Bir yildan tig yila kadar hapis ve elli giine kadar

adli para cezast

B. Bir yildan ti¢ yila kadar hapis ve yirmi bin giine
kadar adli para cezasi

C. Bir yildan bes yila kadar hapis cezast
D. Ug aydan bir yila kadar hapis cezast
E. Ug aydan bir yila kadar hapis ve yirmi bin Tiirk

lirasi idari para cezast

n Yasa dist bir sekilde spor miisabakalarina dayali
sabit ihtimalli bahis oynatan kisilere yonelik uygula-
nan ceza hitkmii agagidakilerden hangisidir?

A. Bir yildan g yila kadar hapis cezast

B. Ug yildan bes yila kadar hapis cezast

C. Ug yildan bes yila kadar hapis ve on bin giine
kadar adli para cezast

D. Dért yildan alt yila kadar hapis cezasi

E. Déort yildan alu yila kadar hapis ve yirmi bin
giine kadar adli para cezasi
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n Asagidakilerden hangisi 6zerk yapiya sahip
bir spor federasyonudur?

A. Tiirkiye Basketbol Federasyonu

B. Turkiye Voleybol Federasyonu

C. Tirkiye Hentbol Federasyonu

D. Tirkiye Futbol Federasyonu

E. Turkiye Atletizm Federasyonu

n Bagimsiz spor federasyonlarinin kurulu-

sunu diizenleyen Kanun asagidakilerden han-

gisidir?

A. 5894 Sayili Tiirkiye Futbol Federasyonu Kuru-
lus ve Gorevleri Hakkinda Kanun

B. 4721 Sayili Tirk Medeni Kanunu

C. 6222 Sayili Sporda Siddet ve Diizensizligin
Onlenmesine Dair Kanun

D. 4857 Sayili Is Kanunu

E. 3289 Sayili Genglik ve Spor Hizmetleri Ka-
nunu

n Asagidakilerden hangisi bagimsiz spor fede-

rasyonlarinin merkez tegkilat yapisinda yer almaz?

A. Egitim Kurulu
B. Genel Kurul

C. Yonetim Kurulu
D. Denetim Kurulu
E. Disiplin Kurulu

n Asagidakilerden hangisi antrendr egitim
programlarina kaulacak adaylarda bulunmasi ge-
reken sartlardan biri degildir?

A. Tirkiye Cumhuriyeti vatandast olmak

B. Askerlik gorevini ifa etmis olmak

C. En az lise veya dengi okul mezunu olmak

D. Sike ve tegvik primi suglarindan mahkum ol-
mamak

E. Anayasal diizene karsi su¢ islememis olmak
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n “Tiim yas kategorilerinde ve milli takimlarda
antrenmani planlamak, uygulamak, degerlendir-
mek ve sporcunun kariyer planlamasina yardimer

olmak.”

Yukarida belirtilen gérev tanimi hangi antrenorlitk
kademesine aittir?

A. Yardimcr antrenor
B. Temel antrenér
C. Kidemli antrenér
D. Bas antrenor

E. Teknik direktor

Olimpiyat oyunlarinda madalya alan bir
sporcunun antrendrii, bagarilt oldugu spor dalinin
hangi antrenér egitim programina katulmaya hak
kazanmaktadir?

A. Yardimcr antrendr
B. Temel antrenér
C. Kidemli antrendr
D. Bas antrenér

E. Teknik direktor

¢Mipuaibo Jajeu
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Yanitiniz yanlis ise “Sporda Etik Digt Davra-
nuglar ve Hukuki Yapurimlar:: Sike ve Tesvik
Primi” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Etik Digt Davra-
nuglar ve Hukuki Yapurimlar: Sike ve Tesvik
Primi” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Sporda Etik Digt Davra-
niglar ve Hukuki Yaptirimlari: Sike ve Tegvik
Primi” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Tiirkiye'de Spor Bahisle-
ri” konusunu yeniden gézden geciriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Federasyonlarinin
Orgiitsel Yapisinin ve [sleyisinin Spor Huku-
ku Agisindan Incelenmesi” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Arastir Yanit
Anahtari
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Yanitiniz yanlis ise “Spor Federasyonlarinin
Orgiitsel Yapisinin ve Isleyisinin Spor Huku-
ku Agisindan Incelenmesi” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Spor Federasyonlarinin
Orgjitsel Yapisinin ve Isleyisinin Spor Huku-
ku Agisindan Incelenmesi” konusunu yeni-
den gozden gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Antrenér Egitimi ve
Ilgili Mevzuat” konusunu yeniden gézden
geciriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Antrendr Egitimi ve [I-

ili Mevzuat” konusunu yeniden gozden
g 7 g
gegiriniz.

Yanitiniz yanlis ise “Antrendr Egitimi ve [I-
gili Mevzuat” konusunu yeniden gozden
gegiriniz.

Sike ve tesvik primi suglarina yonelik hukuki yaptirimlar, 6222 sayilt Sporda
Siddet ve Diizensizligin Onlenmesine Dair Kanun kapsaminda belirlenmistir.
Buna gore; belirli bir spor miisabakasinin sonucunu etkilemek amaciyla bir
bagkasina kazang veya baska tiirde bir menfaat saglayan ve sike anlagmasinin
varligini bilerek spor miisabakasinin anlasma dogrultusunda sonuglanmasina
katkida bulunan kisilere bir yildan ii¢ yila kadar hapis ve yirmi bin giine kadar
adli para cezasi uygulanmaktadir.

Spor bahis oyunlari 7258 sayili Futbol ve Diger Spor Miisabakalarinda Bahis
ve Sans Oyunlart Diizenlenmesi Hakkinda Kanun ve 5738 sayili Spor Miisa-
bakalarina Dayali Sabit Thtimalli ve Miisterek Bahis Oyunlarinin Ozel Hukuk
Tiizel Kisilerine Yaptirilmasi Hakkinda Kanun uyarinca diizenlenmektedir.
Mevzuatta belirtilen kogullar haricinde spor bahisi oynayan ve oynatan kisi-
lerin eylemleri yasadisi bahis olarak degerlendirilmektedir. 7258 sayili Futbol
ve Diger Spor Miisabakalarinda Bahis ve Sans Oyunlari Diizenlenmesi Hak-
kinda Kanun'un 5. maddesine gore: Yasa dist bir sekilde spor miisabakalarina

dayali sabit ihtimalli bahis oynatan kisilere ise ii¢ yildan bes yila kadar hapis

ve on bin giine kadar adli para cezas1 dngoriilmektedir.
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Arastir Yanit
Anahtari I

Bagimsiz spor federasyonlarinin kurulusu, 3289 Sayili Genglik ve Spor Hiz-
metleri Kanunu uyarinca gerceklesmektedir. Bagimsiz spor federasyonlarinin
merkez tegkilat yapisinda, genel kurul, yonetim kurulu, denetim kurulu, di-
siplin kurulu ve genel sekreterlik bulunmaktadir. 5894 Sayili Tiirkiye Futbol
Federasyonu Kurulug ve Gérevleri Hakkinda Kanun uyarinca olusumu ger-

ceklestirilen Tiirkiye Futbol Federasyonu ise diger tiim spor federasyonlarin-
dan farkli olarak, dzerk statiiye sahiptir.

Ozerk yapidaki Tiirkiye Futbol Federasyonu haricindeki bagli ve bagimsiz
federasyonlarda antrenér egitimine iligkin diizenleme mevzuatta Antrendr
Egitimi Yonetmeligi ile yer almaktadir. Bu yonetmelik aracilig ile ilgili spor
dalina performans ve/veya rekreatif amagli katlan her yastaki bireylerin egiti-
minde gorev alacak antrenérlerin egitimi ve gorev alanlart ile ilgili usul ve esas-
lar1 belirlemektir. Buna gore, antrenér egitim programlarina katlacak adaylar-
da bulunmast gereken sartlar arasinda Tiirkiye Cumhuriyeti vatandasi olmak,
en az lise veya dengi okul mezunu olmak, Sike ve tesvik primi suglarindan
mahkum olmamak ve Anayasal diizene karst sug islememis olmak bulunur-
ken, askerlik gorevini ifa etmis olmak sarti aranmamaktadir. Antrenérliik ka-
demeleri ve gorev tanimlarina iliskin mevzuatta yer alan bilgiler su sekildedir:

Yardimct antrendr (birinci kademe), iist kademe antrendr nezaretinde spor
faaliyetine katilanlara yardimei olur. Temel antrenor (ikinci kademe), minik-
ler ve yildizlar kategorisinde antrenmani planlar, uygular ve degerlendirir. Ki-
demli antrenér (iigiincii kademe), tiim yas kategorilerinde ve milli takimlarda
antrenmant planlar, uygular, degerlendirir ve sporcunun kariyer planlamasina
yardimct olur. Bas antrenér (dérdiincii kademe), tiim yas kategorilerinde ve
milli takimlarda orta vadeli antrenman programlarini planlar, uygular, deger-
lendirir, analiz eder, giinceller ve sporcularin kariyer planlamalarina yardimci
olur. Teknik direktdr (besinci kademe), tiim yas kategorilerinde ve milli ta-
kimlarda koordinatérliik yapar, orta ve uzun vadeli antrenman programlari
planlar, uygulanmasini saglar, denetler, degerlendirir, analiz eder ve stratejiler
geligtirir. Istenilmesi durumunda, Bakanliga ve ilgili federasyona rapor hazir-
lar ve sporcularin kariyer planlamasina yardimer olur. J
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