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ONSOZ

Sosyo-kiiltiirel hayatin yansimalari, insan iliskileri, siyasi, hukuki ve ekonomik
degiskenler gibi bir¢ok olgu sosyal ve beseri bilimlerin alan1 dahilindedir. Bu alanda
yapilan ¢aligmalar ise bireylerin toplumsal hayati ve i¢inde yasanilan ¢evrenin
dinamiklerini algilamalar1 agisindan énemli bir yere sahiptir. Bu bakimdan sz
konusu alanlarda yapilacak, ¢ok yonlii yaklasimlara ve tartismalara sahip bilimsel
caligmalarin gliniimiizii anlayabilmek ve gelecege 151k tutabilmek acisindan
degerli oldugu diisiiniilmektedir. Bu kapsamda hazirlanan elektronik kitabimizda
sosyal, beseri ve idari bilimler alanlarinda uzman olan akademisyenlerin
akademik literatiire katki sunacagini diislindiigiimiiz caligmalar1 yer almaktadir.
“Sosyal, Beseri ve Idari Bilimler Alaninda Uluslararas1 Arastirmalar VIII” isimli
elektronik kitabimizda; Sosyoloji, Edebiyat, Tarih, Kamu Yonetimi, Radyo ve
Sinema, Isletme, Iktisat ve Turizm, Antropoloji alanlarinda yazilmis ve farkl
bakis acilarini igerisinde barindiran bilimsel ¢alismalar yer almaktadir. Degerli
caligmalart ile bu kitabin hazirlanmasinda katkisi bulunan sayin yazarlarimiz;
Selva Seza CANDAN, Davut UYSAL, Cumhur SAHIN, Aysen KONUSKAN,
Tiirker TEKER, Nihat KUCUK, Giilsah CIFTCI, Yakup Kemal OZEKICI, Ali
Osman UYMAZ, Abdulbaki BILGIC, Abdullah TURAN, Arzu ERSOZ TUGEN,
Ibrahim Hakan GOVER, Kadriye SAHIN, Emine ARDIC, Zehra CUBUKCU,
Yadigar POLAT, Seval SUZULMUS ile birlikte kitabin yayn siirecinde emekleri
olan Egitim Yayinevi ¢alisanlarina ayr1 ayr tesekkiir ederim. Bu kitap calismasimin
tiim okuyuculara ve arastirmacilara katkilar sunmasi timidiyle...

Editor
Dr. Ogr. Uyesi Murat BAS






HEKIMLERIN iLAC FIRMALARININ TUTUNDURMA FAALIYETLERINI
ALGILAMASINA YONELIK BiR ARASTIRMA: KARABUK iLi ORNEGI

Selva Seza CANDAN!

GIRIS

flacin ilk kullanilmaya baslanmas, iiretim tekniklerinin bulunmasi, fabrikalarin
ve arastirma gelistirme departmanlarinin kurulmasi, satis anlayisinin yanina
pazarlama kavraminin yerlesmesi, iiretim odakliliktan pazarlama odakliliga
gecilmesi ve profesyonel pazarlama anlayisinin benimsenmesi diinya ilag
sanayisini bugiinkii dev boyutlara ulagsmasini saglamistir (Bayrag, 2011: 36).

Ilag sektorii, tiim diinyada oldugu gibi iilkemizde de oldukga biiyiik bir
potansiyele sahiptir. Dogal olarak ila¢ firmalar1 bdyle biiyiikk bir pazarda yer
alabilmeyi ve bunu siirdiirmeyi hedeflemektedir. {la¢ pazarinin yaklasik 50 milyar
TL’ye ulastig1 iilkemizde pazar rekabeti ¢ok zorlu yasanmakta olup firmalar bu
rekabette var olabilmek adina pazarlama faaliyetlerine ciddi yatirimlar yapmaktadir
(IEIS, 2021). Ilacin insan saghgi i¢in dnemli bir iiriin olmast, ilagta hedef kitlenin
direk tiiketici olmamasi ve tanitimlarinin yasalarla kisitlanmis olmasi gibi
sebeplerle ila¢ pazarlamasi diger sektor pazarlamalarina gore daha fazla hassasiyet
gerektirmektedir.

flag firmalar1 pazarlama stratejilerini belirlerken yasalarin izin verdigi dlciide;
reklam, kigisel satig, halkla iligkiler ve satig tutundurma gibi tutundurma karmast
elemanlarindan faydalanmaktadir. Firmalar bu tutundurma karmasi elemanlarini
kullanirken, Oncelikle birincil hedef kitle olan hekimleri 6nemsemektedir. Bu
sebeple tutundurma faaliyetlerinin biiyiik bir béliimiinii hekimlere yonelik olarak
belirlemekte ve bu dogrultuda ¢ok ciddi harcamalar yapmaktadirlar. Bu faaliyetler
hakkinda degisik bulgular olmakla birlikte sektoriin yapisi geregi tanitim
faaliyetlerinin her ¢esidinin uygun olmadigi goriilmektedir. Bu nedenle firmalar

1 Selva Seza CANDAN, Doktora Mezunu, Karabiik Universitesi isletme Anabilim Dali, ORCID: 0000-0001-2345-6789,
selvaseza@windowslive.com
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tanitimlari1 daha ¢ok ilag miimessilleri araciligiyla gerceklestirmektedir. Bu
dogrultuda yapilan ¢alismanin amaglari; ila¢ firmalari tarafindan tanitim amagl
kullanilan tutundurma faaliyetlerinin neler oldugu ve goreceli olarak degisik
tutundurma faaliyetlerinin hekimler tarafindan nasil algilandigini tespit etmeye
caligmaktir. Ayn1 zamanda hekimlerin 6zelliklerine gore bu algilarda degisiklik
olup olmadigini ve farklilik ¢ikan unsurlarin ise hangileri oldugunu tespit edip ilag
firmalarina yol gdsterebilmektir.

Yapilan calismanin Ik boliimii olan alan yazinda pazarlama ve pazarlama
karmasi elemanlar1 hakkinda genel bir bilgi verilmis olup sonrasinda, ila¢ sektorii
tarihi, gelisimi ve ila¢ pazarlamasindan kisaca bahsedilmistir. ila¢ firmalarinin
tutundurma faaliyetlerinin hekimler tarafindan nasil algilandiginin incelendigi
yontem boliimiinde ise; Karabiik ili kamu hastaneler birligi genel sekreterligine bagli
calisan uzman hekimlere yiiz yiize anket uygulanmistir. Bu yontemle hekimlerin
tanimlayict bilgileri ve ifadelerle ilgili algilarma iligskin veriler elde edilmistir.
Tanimlayict bilgilere iligskin veriler sayilar ve yiizdeler seklinde analiz edilerek
sunulmustur. Ifadeler ile ilgili veriler ise; énem derecelerini gosteren mertebeli
derecelendirme, ortalama ve standart sapmalar1 veren aritmetik ortalama ve ki-
kare ayrica cinsiyet, uzmanlik alanlar1 arasinda ifadelerle ilgili alg1 farkliliklarini
karsilastiran bagimsiz 6meklem “t” testi yontemleriyle analiz edilmistir. Analizler
sonucu diger demografik 6zelliklerde anlamli farklar olusmadig i¢in cinsiyet ve
uzmanlik alanlarma gore karsilagtirma yapilmistir. Calismanin son boliimiinde
ise, analiz sonuglarina yonelik sonuglara ve dnerilere yer verilmistir. Bu ¢aligma
yiiksek lisans tezinden uyarlanmisir.

KAVRAMSAL CERCEVE

Pazarlama, Tutundurma Ve Tutundurma Karmasi Elemanlari

Pazarlama hakkinda insanlar bir¢cok bakis acisina sahiptir. Ancak bu bakis
acilarinda pazarlama heniliz tam olarak anlagilamamigtir. Bilinenin aksine
pazarlama, kesinlikle insanlari ihtiyaglari olmayan {irtinleri almalari i¢in ikna
etme isi degildir. Avrupa’da pazarlama yeni bir terim olup son kirk yilda 6n plana
¢ikmistir. Dogrusu, pek ¢ok firma pazarlamay1 halen daha profesyonel bir sekilde
benimsememistir. Yasamin igerisindeki tlim olagan faaliyetler gibi, pazarlama da
stirekli ve hizli olarak degisim icerisindedir (Randall, 1993: 1).

Pazarlama kelimesi Ingilizcedeki “marketing” kelimesinin karsilig1 olarak Prof.
Dr. Mehmet Olug tarafindan ortaya atilmigtir. Pazarlamanin giiniimiize gelinceye
kadar farkli bazi tanimlar1 incelendiginde; sozlik tanimi olarak, pazarlama
iki veya daha fazla taraf arasinda gerceklesen bir degisim / miibadele siirecidir
seklinde ifade edilmektedir (Altumisik, Ozdemir, Torlak, 2006: 2). Amerikan
Pazarlama Dernegi’nce (AMA) yapilan tanim daha kapsayici olmasindan dolay1
uygun goriilmeye baslanmigtir. Bu tanima gore pazarlama; kigsisel ve orgiitsel
amaclara ulagmay1 saglayacak degisimi meydana getirebilmek i¢in, mal, hizmet ve
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fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagiti/masi ve tutundurulmasina yonelik
bir planlama ve uygulama siireci olarak tanimlanmistir (Alabay, 2010: 220).

Pazarlama karmasi ilk defa Borden tarafindan ifade edilmistir. Borden,
pazarlamacilarin etkili pazarlama stratejilerini gerceklestirebilmek icin, pazarlama
karmasinin énemini vurgulamustir (Unalan, 2017: 106). Pazarlama karmasinin dért
elemanindan (iirlin, fiyat, dagitim, tutundurma) biri tutundurmadir. Giinlimiizde
satis karmasik bir gérevdir ve siki bir rekabet mevcuttur. Uriinler gittikge daha
cok tiiketici odakli hale gelmektedir. Tiiketiciler de giin gectikge daha tecriibeli
ve bilingli olmaktadir. Bu yalnizca iyi bir tutundurma ile olabilmektedir. (Pillai
ve Bagavathi, 2008: 164). Tutundurma: “Bir isletmenin, iirlin ya da hizmetinin
satigint  kolaylastirmak amaciyla {iretici ve pazarlamaci isletmenin denetimi
altinda yiiriitiilen, miisteriyi ikna etme amacina yonelik, bilingli, programlanmig
ve esgidiimli faaliyetlerden olusan bir iletisim siirecidir” (Odabasi ve Oyman,
2010: 82). Tutundurma faaliyetinin iki temel amaci bulunmaktadir. Oncelikle
hedef alinan pazar boliimlerine yonelik olarak; isletme ve iiriinleri hakkinda bilgi
vermek ve verilen bilgiyi devamli olarak taze tutabilmektir. Tutundurmanin diger
temel amaci ise, ilgili pazar boliimlerini isletmenin istedigi yonde harekete sevk
edebilmektir (Ecer ve Canitez, 2005: 290). Rekabet istiinliigii saglamak, hedef
pazan bilgilendirmek, tiiketicileri egitmek ve sosyal sorumlulugu da vurgulamak
da tutundurma faaliyetlerinin amaglar1 arasinda yer almaktadir (Jhonsson, 1997:
543).

Tutundurma, pazarlama karmasinin diger elemanlar1 ile uyum iginde
diizenlenmesi gereken, kendi i¢inde de farkli 6zellikler tasiyan ve tutundurma
karmasi olarak adlandirilan elemanlar1 kapsamaktadir (Odabast ve Oyman, 2010:
85). Tutundurma karmasi elemanlari; reklam, kisisel satig, satis gelistirme ve
halkla iliskilerden olusmaktadir (Giilen, 2005: 32).

Reklam,; tiiketicinin goniillii olarak satin almaya yonelik davranista bulunmaya
ikna etmek, dikkatlerini iirline ya da isletmeye cekmeye ¢alismak, onunla ilgili
olumlu davranig sergilemelerini saglamak amaciyla olusturulan pazarlama iletisim
aracidir (Koksal ve Ozdemir, 2013: 327). Kisisel satis; isletmeler acisindan ¢ok
onemli bir satig cabasidir. Isletmelerde ki pazarlama calismalar igerisinde basta
gelen bir faaliyettir. Diger satis ¢abalarimin higbiri etkin bir kisisel satigin ve satig
personelinin yerini tutamayacagi soylenebilir. Diger tiim ¢abalar daha ¢ok kisisel
satig1 destekler niteliktedir. Nihayetinde satis1 kapatacak son adim satig personeli
tarafindan atilmaktadir. Taraflar arasinda etkilesim ve geri besleme saglamasi
acisindan kisisel satis iletisimin en etkin yoludur (Giirbiiz ve Erdogan, 2007: 120).
Kisisel satis, pazarlama amaglarina ulagsmak icin satici ve tiiketici arasinda kisisel
iletisim araciligi ile iliski kurulmast ve bu iligkinin uzun dénem devam etmesini
saglamak amacryla gergeklestirilen faaliyetler dizisi olarak tanimlanabilir (Caglar
ve Kilig, 2008: 154). Kisisel satisin maliyeti diger tutundurma elemanlarina
gore yiiksektir (Bubnjevic, 2011: 372). Halkla iliskiler; halk arasinda sistemli
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bir arastirma temeline dayanan giiven anlayist saglama ve siirdiirmeyi basarma
konusundaki bilingli ve yasal ¢aba olarak tanimlanmaktadir. Halkla iliskiler,
olumlu bir anlayis gelistirmek, iyi bir isletme imaji yaratma, olumsuz soylenti,
hikaye ve olaylar1 ortadan kaldirmak amaciyla isletmenin c¢evresini olusturan
cesitli halk gruplariyla iyi iliskiler kurmasidir (Can ve Giiney, 2011: 448-449).
Satis tutundurma calismalari; pazarlama iletisim karmasina yeni dahil olan bir
caligma tiirti olup (Balta, 2006: 206), kisisel satis, halkla iligkiler ve reklam disinda,
tilkketici veya kullanicilarin alimimi harekete gegirmeye ve aracilarin etkinligini
arttirmaya, 6zendirmeye yonelik yapilan, siireklilik gostermeyen, olagan rutinde
olmayan, kisa donemde satin almay1 tesvik edici kendine 6zgii tutundurma ve satig
cabalarina satig gelistirme olarak ifade edilmektedir (Tasoglu, 2009: 91). Baska bir
tanima gore ise satis tutundurma; kisisel satisg, reklam, halkla iligkiler ve tanitim
cabalar1 disinda kalan, genellikle siirekli olarak yiiriitiilmeyen, fuarlara katilma,
sergiler, teshirler ve devamliligi olmayan diger satis ¢abalaridir (Mucuk, 2000:
234).

ilag Sektorii ve Gelisimi

Bir ticari faaliyet olmakla birlikte, kamu saghgini yakindan ilgilendiren
ilag sektorli diger piyasalardan farkli olarak devletin ilgi ve miidahalesine daha
aciktir. Bu yoniiyle, genelde saglik sektoriinde, 6zelde ise ilag sektorii ve eczacilik
piyasasinda tam rekabet sartlarinin bulunmadigi ve eksik rekabet kosullarinin
hakim oldugu kabul edilmektedir (Bayrag, 2011: 11).

flag sanayi tammlandiginda: “Beseri ve veteriner hekimlikte tedavi edici,
koruyucu, besleyici ve tani araci olarak kullanilan, kimyasal, bitkisel, hayvansal ve
biyolojik maddeleri, farmasoétik teknolojiye uygun olarak ve bilimsel standartlara
gore, belirli dozlarda basit veya birlesik olarak farmasotik sekil haline getiren ve
seri halde tireterek, tip ve tedavinin hizmetine sunan bir sanayi dali” olarak ifade
edilmektedir (Abacioglu, 2010: 47).

Ik ilag, M.O. 1500 yillarinda Misinda kullanilmaya baslanmustir. M.O.
1500>den, M.S. 1930slu yillara kadar ¢ok az sayida ilag mevcuttu ve bunlar
bazi hastaliklarin iyilestirilmesinde veya belirtilerinin giderilmesinde, uykuyu
kolaylastirmada ve agr1 dindirmede kullanilan dogal kdkenli ve sentetik olmayan
ilaglardan olusmaktaydi. Sentetik kokenli ilaglarin bulunmast 1930>lu yillara
rastlamaktadir. Siilfanilamidlerin kesfiyle, terapétik devrim adi verilen siireg
baslamistir. Boylece ilag sanayisini biiyiiten, gelistiren ve uluslararasi bir yapiya
kavusturan; siilfanilamidlerin kesfedilmesi, penisilinin bilyiik hacimlerde tiretim
tekniklerinin bulunmasi, tetracyclinelerin kesfedilmesi seklinde ti¢c dnemli adim
atilmistir (Bayrag, 2011: 36).

Diinya ila¢ sanayi, bugiinkii dev boyutlara erisebilmesi igin standartlasmis
ilaglar1 biiyiik miktarda tretebilmenin yollarin1 bulmaliydi. Bu ¢abalarla ortaya
c¢ikan oOnemli ila¢ penisilin olmustur. Penicilin’in seri iiretim yontemlerini
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aragtirmaya yonelik caligmalar ise ancak 1939 yilinda bu ilac1 terapotik
Ozelliklerinin kesfedilmesi sonucu baslamigtir. A.B.D.’de hiikkiimetin ve 17
Amerikan ilag¢ firmasinin ortaklaga baslattiklar1 bilimsel arastirma, penicilin’in bu
ticari gelismesi, ilacin iiretiminde ¢ok biiyiik artiglara yol agmistir. Bir Amerikan
ilag firmasi olan Pfizer’in kendi patenti altinda iirettigi Terramycine’i 1949 yilinda
bulmasina dek, tiim tretici ila¢ firmalar tirettikleri ilaglar1 diger ilag firmalarina
ve paketleme atOlyelerine toptan olarak satmakta ve bu ikinci grup firmalar da
bu ilaglart mamul ilag haline doniistiirmektedirler. Ancak Pfizer’in Terramycine’i
bulmasi, durumu kokten degistirirdi. Firma 1950’lerin baglarinda gerekli bir satig
ve pazarlama kadrosu kurarak ilacin1 dogrudan ilag prezantasyonlari olarak sunma
ve bu is i¢in gerekli bir dagitim ag1 kurma karar1 almistir. ilacin tarihinde ilk olarak
uygulanan bu dogrudan {iretici firma tarafindan ilact bitmis halde ve ticari tanitma
teknikleri kullanarak ve bir “ marka adi” altinda pazarlama stratejisinin kisa
zamanda ticari agidan ¢ok etkili bir yontem oldugu anlasiimistir (Tarhan, 2006:
3-4).
Tiirkiye’de ilag sektoriiniin gelisimi 4 biiyiik doneme ayrilir. Bunlar;

+ Eczane Donemi (1833-1928) ve Laboratuar Dénemi (1928-1954): 1Ilk
enjeksiyon ampulleri Hasan Rauf tarafindan 1900 yilinda acilan Istikamet
Eczanesinin laboratuarlarinda firetilmeye baslanmistir. Eczaneler, Once
hazir ilag yapmis ve sonra imalat laboratuari kurmustur.

Cumbhuriyet doneminde (1923-1938) Yerli laboratuarlarin adedi 4 kat, yerli ilag
iretim miktarlarinda ise 23 kat bir artis gerceklesmistir. Eczane laboratuarlarda
ilag yapma donemi, bu isi yasaklayan ve tibbi ila¢ yapimi i¢in miistakil bina
zorunlulugunu getiren 1954 tarihli talimatnamenin yiriirliige girmesiyle son
bulmustur (Tarhan, 2006: 9).

» Fabrika Donemi (1954’ten bugiine): 2. Diinya savasini izleyen yillarda, ilag
tireten laboratuarlar faaliyetlerini gelistirmek imkan1 bulmuslar ve modern
Tirkiye ilag endiistrisinin onciileri olmuslardir. 1952-1957 yillar arasindaki
hizli sanayilesme doneminde yurt ihtiyacinin yiizde 60’mi karsilayacak
duruma gelmistir.

+ llag Etken Maddesi Uretme Donemi (1970°den sonra): Yiiz yili askin bir
gecmise sahip olanve 1984 yilinda yiiriirliige giren iyi iiretim uygulamalarinin
(GMP) gerektirdigi yatirimlar1 yaparak gelisimini hizlandiran Tiirkiye ilag
endiistrisi, ila¢ iiretiminde AB iilkeleri ile karsilastirilabilir bir diizeye
ulagsmustir (Serge, 2006: 33).

Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de ilag¢ sektorii her yil kendini gelistirerek
biiyliyen bir pazara sahiptir. Diinyada ve Tiirkiye’deki ilag sektdriiniin bugiinkii
durumunu sayisal somut verilerle géstermek konuyu detaylandirmak adina daha
faydali olacaktir; diinya ila¢ pazar1 2021 yilinda 1,3 trilyon dolara ulasmistir.
Pazarda birinci siray1 acik ara farkla Amerika Birlesik Devletleri almaktadir ve
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neredeyse diinya ila¢ pazarinin yarisini olusturmaktadir. ABD’yi sirasiyla ,Cin,
Japonya, Almanya ve Fransa takip etmektedir. Tiirkiye ise 2021 yilinda diinyada 19.
siradadir. Tiirkiye ilag pazar1 2021°de degerde 61,7 milyar TL’ye kutu 6l¢eginde ise
%6,9 artigla 2,35 milyar hacime ulasmistir. Tiirkiye ilag endiistrisi koklii gecmise,
yiiksek iiretim kapasitesine ve gii¢lii teknolojiye sahip bir endiistrisidir. Tiirkiye’de
uluslararasi standartlarda 100 adet ilag ve radyofarmasétik ilag tiretim tesisi ile
12 adet hammadde iretim tesisi bulunmaktadir. 2021 yilinda %3,7 oraninda
bliytiyen ilag ihracat1 1,91 milyar dolar ile tarihsel olarak en yiiksek seviyesine
ulagmustir. 2020 y1linda, Tiirkiye toplam istihdaminda 2019 yilina gore %1,9 artis
gerceklesmistir. Aynt donemde ilag enddistrisi istihdami ise %8,2 artigla 42.291
kisiye ulasmustir (IEIS, 2021) .

ila¢ Sektoriinde Pazarlama

Pazarlamanin temel boyutlari ilag¢ endiistrisi i¢in genel olarak gegerlidir. Ancak
ilag herhangi bir iiriin gibi pazarlanamamaktadir. Uriin ¢evresinden dolay1 bazi
farkliliklar s6z konusudur. Ilag sirketleri de diger sirketlerde oldugu gibi, zorlu
pazar kosullarinda miicadele edebilmek igin, yeni pazarlarin bulunmasi, hedef
pazarlarda daha fazla odaklanilmasi, {irlin yararlarinin daha iyi anlatilmasi,
pazarlama harcamalarinin en uygun sartlarda yapilmasi ihtiyacindadir (Erdolu,
2008: 38). Ilag endiistrilerinde kullanilan pazarlama stratejileri, diger pazarlarda
uygulananlara gore oldukg¢a farkliliklar gostermektedir. Bu farkliligin ana
sebeplerinden biri, recete ile satilan ilag pazarmin geleneksel satin alma karar
siirecinde bir farklilik bulunmasidir. Ilag pazarmi olusturan égeler hasta, hekim,
eczaneler ve depolar seklinde siralanabilmektedir. Bu ii¢ alic1 grup pazarin hedef
kitlesini olusturmaktadir. Yapilan tiim satis ¢alismalar1 her gruba farkl sekillerde
uygulanmaktadir(Erdolu, 2008: 38-39). ila¢ tanitimi yalmzca “iiriinden bir tane
daha fazla satma” giidiisiiyle yonlendirilmemelidir. {lag endiistrisini digerlerinden
ayiran Ozellik “Urlinlin, mesajin, tanitim kanallarinin ve hatta alict kitlesinin”
ulusal diizenleme kurumlari tarafindan belirlenmesidir. ilag tanitimimin esas amaci
hedef kitleye mesaji ve dengeli bilgiyi iletebilmektir. Tanitici mesaj yeterli bilgiyi
vererek regete yazan kisilerin (ve ayn1 zamanda diger paydaslarin da) ihtiyaglarini
karsilamaktadir ve tanitict mesajin icerigi bu piyasadaki tanitimi anlamada temel
unsur haline gelmektedir. iletilen mesajin amaci klinik denemelere dayanmaktadir
(Pantelic, 2009: 30).

Tutundurma ¢abalari, kisisel satis, reklam, halkla iliskiler ve satis tutundurma
olarak dort grupta toplanabilir. Diinyada ve Tiirkiye’de ilag firmalarinin yapmig
oldugu tutundurma ¢abalari i¢inde kisisel satig ve drnek {iiriin dagitimindan yaygin
bir sekilde yararlanildigi soylenebilir. Diinyadaki ilag tiikketiminin 6nemli bir
kismini karsilayan, A.B.D.’de ilag iireticileri tarafindan yapilan toplam tutundurma
harcamalarinin detayina bakildiginda, %52 ile hekimlere verilen numune ilag
dagitimi birinci sirada yer alirken, %28 ile muayenehane promosyonlart ikinci
sirada ve %10.5 ile tiiketicilere yonelik reklamlar Gi¢iincii sirada yer almaktadir.
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Bunu %05 ile hastane promosyonlar1 ve %4 ile tibbi dergilerde yer alan reklamlar
takip etmektedir (Varinli, Kacur ve Goknar, 2004: 18). Ila¢ sektdriindeki
tutundurma karmasi elemanlari detaylari ile incelenecektir.

Kisisel Satis; ilag¢ firmalarinda kisisel satis1 gergeklestiren gorevliler, tibbi satig
miimessili olarak adlandirilmaktadir. Tibbi satis miimessili, kendi basina ve belirli
bir siire i¢erisinde, ila¢ tanitimi1 ve satisini ger¢eklestirmek amaciyla hekim ziyareti,
eczane ziyareti, grup aktivitesi, ila¢ alim ihalelerinin takibini yapma ve diger
firma faaliyetlerini takip etme bilgi ve becerisine sahip nitelikli kisidir (Erdolu,
2008: 44-45). ilag sektoriinde, tibbi satis miimessili kavrami ilk defa 1850’li
yillarda giindeme gelmis olup siirekli gelisen sektorle baglantili olarak istihdam
da o orantida artmistir (Yigit ve Kulualp, 2019: 265). ABD’deki ilag firmalarinin
yapmis olduklar1 toplam 12,7 Milyar Dolarlik tutundurma harcamalarmin yiizde
85,9’u numune dagitimi ve ila¢ miimessillerinin hekim ziyaretleri gibi geleneksel
tutundurma faaliyetlerine yapilmistir (Dursun ve Leblebici, 2003: 20) . T1ibbi satig
miimessilleri, Tiirkiye’de de ila¢ reklamlarinin mevzuatlara gore yasaklanmasi
sebebiyle ilaglarin tanitim ve pazarlama faaliyetlerinde ¢ok biiyiik role sahiptir
(Yigit ve Kulualp, 2019: 265). Reklam; Tirkiye’de tiim ilaglarin reklam ve
tanitimlart ilaclarin son kullanicilart olan tiiketicilere degil, hekim ve eczacilara
yapilmaktadir. Dogrudan tiiketicilere yonelik ila¢ reklamlarmin yapilmasi
yasaklanmigtir. Ancak, “Over The Counter Drug (OTC)” yani “tezgah iistii ilag”
olarak adlandirilan regetesiz bazi ilaglarin reklamina izin veren diizenleme Beseri
Tibbi Uriinlerin Tamtim Faaliyetleri Hakkinda Y&netmelik adiyla 1 Aralik 2003
tarihinde yiirlirliige girmistir (Varinli, Kacur ve Goknar, 2004: 19). Reklamlar
iletecekleri mesajlar itibariyle hem gorsel hem de zihinsel olarak hedef kitleye
hitap etmelidir. Ozellikle ila¢ reklamlarinin hedef kitlesi geregi diger reklamlara
nazaran biraz daha segici ve itina ile yapilmast gerekmektedir. Mesaj hekim ve
eczacilarin ilgisini ¢ekecek ve akillarinda kalacak nitelikte olmalidir (Nayir,
2006: 74). Ilacta halkla iliskiler girisimleri ¢ok gesitli tiir ve temalara baglidr.
En yaygin kullanilan tiirler; isbirligi, finanse, marka veya firiin, kriz, kisilik,
politik veya topluluk faaliyetleri ve lobicilik gibi unsurlar1 igermektedir. Her tiiriin
ortak 6zelligi haber degeridir; yani halkla iligkiler temasini olusturan &zellikler,
ilgingligi ve izleyicinin, dinleyicinin veya katilimcinin dikkatini ¢ekici olmasi
bakimindan degerli bir medya igerigine sahiptir. (Dogramatzis, 2002: 302-304).
Ilag sirketleri hastaliklarla ilgili veya giincel tedavi gelismeleri ile ilgili medyada
zaman zaman caligmalar yapmaktadirlar. Burada amaclanan iiriin veya sirket
tanittim1 degil hastalik veya giincel gelismelerin toplumla paylasilmas1 ve bu
sekilde topluma yarar saglamaktir (Erdolu, 2008: 57). Satis tutundurma; miisteri
satin alma kararin1 uyarmak icin tesviklerin kisa vadeli yapilmasi anlamina
gelmektedir. Bu higbir sekilde {irlin yasam seyrinin gerileme doneminde son care
olarak kullanilmasi gerekli bir caba olarak goriilmemelidir. Buna karsilik, satig
promosyonu genel tutundurma karmalariyla organize, dnceden planlanmis yetkin
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stratejik promosyon hedefleri ile kullanilmalidir. Satig promosyonu dagitim zinciri
aracilar veya kurumsal alici veya perakendecilere bir iiretici tarafindan ya da
misteri i¢in bir perakendeci tarafindan kullanilabilir (Dogramatzis, 2002: 308).
En yaygin ilag satis promosyonu yontemlerden bazilari sunlardir: Prim tesvikleri,
satin alma noktasi reklamlar1 (POP), kupon, 6zel reklam, 6zel baski, sponsor
olaylari, iadeler veya indirimler, miisteri, yarismalar ve ¢ekilisler, sadik miisteri
tegvikler, tiriin tanitimlar1 (hemsire, hasta, hekimler) (Dogramatzis, 2002: 310).

[lag¢ tutundurma faaliyetlerinin en 5nemli hedefkitlesi; hekimler, olduguna gére
bu gruplarin ilag pazarlamalarina iliskin tutum ve davranislarinin incelenmesinde
yarar bulunmaktadir. Buna yonelik olarak uygulama bdliimiinde, hekimlerin
algilan arastirilmaya ¢alisilacaktir.

YONTEM

Aragtirmada nicel arastirma yontemlerinden faydalanilmistir. Uygulamada
Karabiik ili kamu hastaneler birligi genel sekreterligine bagl olarak gorev yapan
uzman hekimlere yonelik anket ¢alismasina yer verilmistir. Caligma Yiiksek lisans
tezinden uyarlanmaistir.

Arastirmanin ana kiitlesi, arastirmanin yapildigi dénemde Karabiik ili
kamu hastaneler birligi genel sekreterligine bagli olarak gorev yapan uzman
hekimlerin tamamindan olusmaktadir. Bu calismada tam sayim Ornekleme
yontemi kullanilmistir. Karabiik ili kamu hastaneler birligi genel sekreterligine
bagli olan devlet hastanelerinde gorev yapan ve regete yazan biitlin uzman
hekimler bu arastirmanin 6rneklemini olusturmaktadir. Ana kiitleyi 111 uzman
hekimin olusturdugu bu calismada bu hekimlerden recete yazmayan hekimler
ayristirildiginda bu ¢aligmanin 6rneklemi ortaya ¢ikmaktadir. 111 uzman hekimin
27’s1 regete yazmayan radyoloji, patoloji, mikrobiyoloji, biyokimya ve anestezi
branglarinda gorev yapan hekimlerden olugmaktadir. Caligmanin 6rneklemini ise
geriye kalan recete yazan toplam 84 uzman hekim olusturmaktadir. Orneklem
belirlenirken uzman hekimlerin, pratisyen hekimlerle, dis hekimleriyle ve regete
yazmayan hekimlerle goriislerini ayni ¢ercevede incelemek ve bunun sonucunda
genel bir kaniya varmanin yanlis olacagi diisiincesi ile boyle bir ayristirmaya
gidilmistir. Sadece uzman hekimlerin algilarin1 degerlendirerek uzman hekimler
icin genel bir kaniya varabilmek miimkiin olabilecektir.

Veri Toplama Araci ve Verilerin Toplanmasi

Uygulama kisminda kullanilacak olan veriler anket yontemiyle elde edilmistir.
Anket formu, yliz ylize goriisme yontemi seklinde diizenlenmistir (Nakip, 2006:
121). Boylece elde etmek istenilen bilgilere ulasirken kisisel goriismeler ile
meydana gelebilecek hatalarin minimize edilmesine ¢aligilmigtir.

Anket formunda aragtirmaya katilan hekimlerin demografik o6zellikleri ile
ilgili sorularin yam sira, ilag firmalarmin uyguladiklart tutundurma karmasi
elemanlarina yonelik degiskenlerle ilgili 64 ifade 5°li likert tipi 6l¢ekle 6lgiilmeye
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caligilmistir. Aragtirmaya katilan hekimlere ilag¢ firmalarinin tutundurma ¢abalarint
degerlendirmeye yonelik yargilar verilmis, bu yargilara “Hi¢ énemli degil Onemli
degil, kismen 6nemli, 6nemli, ¢ok dnemli biciminde cevap vermeleri istenmistir.
Bununla birlikte anket formunda yer alan 2 soruda bulunan 22 ifade i¢in siral1 bir
6lcek olan ve 6nem derecesine gore siralama s6z konusu olan mertebeli dereceleme
tipi 6lgekle dl¢lim yapilmaya ¢alisiimistir (Nakip, 2006:138). Arastirmaya katilan
hekimlerden 1- en 6nemli ve 5- hi¢ dnemli degil olmak iizere verilen ifadeleri
onem siralarina koymalari istenmistir.

Calismanin Ornekleminde bulunan hekimlere anket formu, ilgili hekimlerin
gorev yaptiklart hastaneye gidilerek poliklinik veya servislerinde yiiz ylize
goriisme yontemiyle cevaplamalart istenmis ve sonrasinda hemen toplanmistir.
Hekimlerin yogun g¢aligma programlari olmasi sebebiyle 6gle aralari ve mesai
sonrasi saatlerde uygulama yapilmasina 6zen gosterilmistir. Uygulama safthasinda
Karabiik ili kamu hastaneler birligi genel sekreterliginden gerekli izinleri alip,
hekimlerin uygulamaya titiz bakmalar1 saglanmistir. Sonug olarak verilerin daha
hizli, kolay, giivenilir ve ekonomik olmasi hedeflenmistir.

Anket formu 30 Nisan 2013 ile 30 Haziran 2013 tarihleri arasinda drnekleme
dahil olan hekimlere uygulanmigtir. Bu hekimlerden 4’1 anket formu doldurmay1
reddetmis 3’1 ise eksik doldurmustur. Sonug¢ olarak orneklemde bulunan 84
hekimin 77°sine anket formu uygulatilabilmis ve analize tabi tutulmustur.

Verilerin Analizi ve Degerlendirilmesi
Uygulama sonucunda elde edilen veriler SPSS (Statistical Package for the
Social Sciences) paket programimin 16.0 siirlimiiyle ¢oziimlenmistir.

Anketler cevaplandirildiktan sonra ankette yer alan sorularin giivenilirligi
“Cronbach’s Alpha” yontemi ile 6l¢iilmistiir. Giivenilirligi degerlendirebilmek
icin kullanilan yaklasimlardan biri de Alfa Yontemi “Cronbach’s Alfa Katsayis1”
dir. Bu yontem, pazarlama arastirmalarinda uygulamalarinda sik¢a kullanilir.
Alfa katsayis1 0 ile 1 arasinda bir deger alir. Katsay1 1“e yaklastikca verilerin
giivenilirligi artar. 0“a yaklastik¢a verilerin giivenilirligi azalir (Nakip, 2006:144-
146). Formun tamaminin gilivenilirligi ile ilgili olarak yapilan analizde Cronbach’s
Alpha katsayis1 0,863 olarak hesaplanmistir. Ankette bulunan maddelerin ayr1 ayri
hesaplamalar1 sonucunda Cronbach’s Alpha katsayilariin (0,854-0,862) degerleri
arasinda oldugu hesaplanmistir. Bu sebeple anket formu yiiksek derecede giivenilir
olarak kabul edilmektedir.

Kolmogrov-Simirnov (k-s) testi rastgele elde edilmis 6rnek bir verinin belirli
bir dagilima (uniform, normal veya poison) uyup uymadigini test etmek amactyla
kullanilir. Parametrik analiz testlerinin uygulanabilmesi i¢in veri normal bir
dagilim gostermelidir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004: 155-199). Anket formunun
test dagilimimin normal olup olmadigina bakmak i¢in; Kolmogrov-Simirnov (k-
s) testinden yararlanilmistir. Kolmogrov-Simirnov (k-s) testinin sonucuna gore



18 ‘ SOSYAL, BESERI VE IDARI BILIMLER ALANINDA ULUSLARARASI ARASTIRMALAR VIII

dagilimin normal oldugu sonucu ¢ikmistir. Bu sebeple anket formu sonuglar
analiz edilirken parametrik test yontemlerinden faydalanilmistir.

Demografik ozelliklerin (yas, cinsiyet, medeni durum, uzmanlik alani,
mezuniyet yil1) , aylik ortalama miimessil ziyaret ve bakilan hasta sayisi ile
hekimlerin ila¢ miimessillerinin tanitim faaliyetlerine yonelik yapilan kisitlamalar
ile ilgili yorumlari i¢in frekans ve yiizde alma tekniklerinden faydalanilmigtir. 2
soruda 22 ifadeye yer verilerek 1- en 6nemli ve 5- hi¢ 6nemli degil olmak {izere
hekimlerden siralamalari istenmis ve bu siralamalarda unsurlarin dnem derecelerini
belirlemek i¢in mertebeli derecelendirme teknigi kullanilmistir. 8 soruda 64 ifadeye
yer verilip 5’li likert dlgeginden faydalanilmis olup bu ifadelerdeki aritmetik
ortalama ve standart sapma degerleri ¢ikarilmistir. Sonrasinda hekimlerin uzmanlik
alanlarma gore aylik olarak baktiklari hasta, miimessil ziyaret ortalamalar1 ve
ilag miimessillerinin tanitim faaliyetlerinin kisitlanmasi ile ilgili diigiincelerinin
karsilastirilmasinda crosstabs (capraz tablo) ve excel’den faydalanilmistir ve ¢apraz
tablonun farkliliklarinin anlamli olup olmadigini degerlendirmek i¢in ise Ki-kare
bagimsizlik testinden yararlanilmistir. Son olarak ise hekimlerin 64 ifade ile ilgili
algilarinin cinsiyet ve uzmanlik alanlarina gore karsilagtirmalar1 yapilmistir. Bu
karsilastirmalar yapilirken bagimsiz 6rneklem “t” testinden faydalanilmistir.

BULGULAR

Arastirmaya katilan hekimlerin demografik ozelliklerine iliskin frekans ve
ylizde dagilimlari; arastirmaya katilan hekimlerin % 61’1 erkek, % 39 u ise kadindir.
Hekimlerin yas dagilimina baktigimizda; 30 yas ve alt1 olanlar % 26,0; 31-40 yas
araliginda olanlar %36,3; 41-50 yas araliginda olanlar %26; 51 yas ve Uistii olanlar
ise  %]11,7°dir. 31-40 yag arast hekimlerin ¢ogunlukta oldugu goriilmektedir.
Medeni durum dagilimina baktigimizda; Bekar olan hekimlerin %23,4 evli
olan hekimlerin ise %76,6 ylizdelik oraninda oldugu ve evli olan hekimlerin
bariz bir sekilde fazla oldugu goriilmektedir. Hekimlerin genel olarak uzmanlik
dallar1 incelenmistir. Dahili brans hekimlerinin oran1 %51,9 iken cerrahi brans
hekimlerinin oraninin %48,1 oldugu goriilmektedir. Hekimlerin muayene ettikleri
aylik hasta yiizdelerine bakildiginda; %16,9’unun 500 ve alt1 hastaya, %39’ unun
501-1000 aras1 hastaya, %14,3’ 1001-1500 aras1 hastaya, %29,8’1i 1501 ve tistii
hastaya baktiklar1 goriilmektedir. Hekimlerin aldiklari aylik tibbi miimessil ziyaret
ylzdelerine bakildiginda; %29,8°1 20 ve alt1 ziyaret , %32,5’u 21-80 arasi ziyaret,
%18,2’si 81-140 aras1 ziyaret, %19,5’1 141 ve {stii ziyaret aldiklar1 goriilmektedir.
Aragtirmaya katilan hekimlerin %36,4’{i tibbi miimessillerin tanitim faaliyetlerinin
kisitlanmasint olumlu bulurken %63,6’s1 olumsuz olarak degerlendirmektedir.
Sonug olarak aragtirmaya katilan hekimlerin biiyiik bir boliimii tibbi miimessillerin
ve tanitim faaliyetlerinin kisitlanmasindan memnun olmadigi ifade edilebilir.
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Arastirmaya Katilan Hekimlerin Recete Secimlerini ve Benimsemelerini

Etkileyen Unsurlarin Onem Dereceleri

Bu boliimde arastirmaya katilan hekimlerin regetelerini ve yeni ¢ikan bir tirlini
benimsemelerini belirleyen unsurlart 6nem derecelerine gore 1- en 6nemli ve 5-
hi¢ 6nemli degil olmak {iizere siralamalar1 istenmistir. Bu siralamalara gore bu
unsurlarin 6nem siralamalar1 belirlenmis olup asagidaki tablolarda gosterilmistir.
SPSS’de hesaplama yapilirken verilerin puanlamasi ters orantili olarak girilmistir.
Ornegin; (1-hi¢ 6nemli degil, 5- en 6nemli).

Tablo 1. Regetelenecek Bir lacin Seciminde Etkili/Onemli Olan En Onemli Bes Faktor

FONKSIYONEL DEGISKENLER ONEM SIRALAMASI
Endikasyon 326
Etken Madde 183
Deneyim 124
Yan Etki 108
Fiyat 95
ila¢ Miimessili 75
Doz 59
Etki Siiresi 58
Orijinal/Muadil 35
Referans Regeteler 30
Sponsorluklar 24
[lacin Bulunabilirligi 19
Ilag Firmas1 12

Katilimcilarin regeteleyecekleri bir ilact se¢gmek igin belirttigi faktorler dikkate
alindiginda, endikasyon faktoriiniin birinci derece 6nemli oldugu anlasilirken,
etken madde faktorii ikinci derecede dnemlidir. Deneyim faktorii ise dnemli kabul
edilen diger bir faktordiir. Yan etki, fiyat, ilag miimessili ve doz etkisinin de bir
ilaci regetelemelerinde 6nem verdikleri unsurlar arasinda oldugu goériilmektedir.

Tablo 2. Piyasaya Yeni Cikan Bir Ilacin Benimsenmesinde Etkili/Onemli Olan Bes Faktor

FONKSIYONEL DEGISKENLER ONEM SIRALAMASI
Kongre ve Bilimsel Toplantilar 269
Klinik Caligmalar 231
Tibbi Dergi ve Yaymlar 211
Yan Etkiler 152
Ilag Miimessilleri 133
Fiyat 94
Meslektaslar ve Fikir Liderleri 80
Sponsorluklar 43
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Katilimeilarin piyasaya yeni ¢ikan bir ilact benimsemelerinde, kongre ve
bilimsel toplantilarin birinci derecede dnemli oldugunu vurgulamislardir. Klinik
calismalar, tibbi dergi ve yayinlar, yan etkiler ve ilag miimessilleri yeni ¢ikan bir
ilac1 benimsemelerinde 6nemli olan diger faktorler olduklarini belirtmislerdir.

Tablo 3. Tibbi Gelismelerin Takip Edilmesinde Etkili/Onemli Olan Faktorlerin Genel Ortalamasi

IFADELER ORTALAMA STANDART SAPMA
Tibbi Dokiiman ve Literatiirler 4,16 ,608
Tibbi Dergi ve Yayinlar 4,23 ,686
Meslektaslar 2,86 ,942
Fikir Liderleri 3,68 ,993
Kongreler 4,32 ,768
Tibbi Miimessiller 3,71 ,704

Katillmcilarim  verdigi cevaplar dogrultusunda tibbi gelismelerin takip
edilmesinde %4,32 ile Kongreler birinci siray1 alirken bu ifadeye en yakin diger
onemli ifadenin %4,23 ile tibbi dergi ve yaymlar oldugu goriilmektedir. Bununla
birlikte %2,86 ortalamasi ile meslektaslar, tibbi gelismelerin takip edilmesinde en
az onem verilen ifade olarak goriilmektedir.

Arastirmaya Katilan Hekimlerin ifadeler ile ilgili Diisiincelerinin Genel

Ortalamalan

Bu boliimde arastirmaya katilan hekimlerin anket formunda bulunan ifadelere
1-hi¢ énemli degil, 2- Onemli degil, 3- kismen 6nemli, 4- énemli, 5- cok dnemli
seklinde cevaplamalart istenmistir. Bu yanitlara gore bu unsurlarin genel
ortalamalari belirlenmis olup asagida detayli olarak ifade edilmistir.

Katilimcilar koymus olduklari bir teshis i¢in en uygun ilacin hangisi olduguna
karar verirken, %4,78’1 endikasyon faktorlinlin kararlarinda etkili oldugunu
belirtirken % 4,44’ enken madde faktoriiniin ve %4,14’ Deneyim faktoriiniin
kararlarinda yonlendiricioldugunubelirtmistir. %1,88 ortalamasiile firmahediyeleri
faktorii hekimlerin regeteyecekleri ilag secimini en az etkileyen faktordiir. Sonug
olarak; endikasyon, deneyim ve etken madde faktdrlerinin hekimlerin kararlarinda
diger faktorlere gore daha yonlendirici oldugu goriilmektedir.

Katilimcilara ilag firmalar tarafindan yapilan tanitim faaliyetleri hakkinda
ne diisiindiikleri sorulmustur. Verilen Cevaplarin ortalamasma bakildiginda,
literatiir ve klinik ¢alismalar %4,05, toplanti, seminer ve kongreler %3,83 ve ilag
numuneleri %3,31 oranlarinda son derece yararli olarak kabul edilirken, %2,16
orani ile firma hediyeleri ve %2,36 orani ile yemek organizasyonlar1 pek yararli
olarak kabul edilmemektedir.

Katilimcilara ayni preparata sahip farkli ilaglart regetelemelerinde dikkat
ettikleri faktorler soruldugunda bu degerlerin ortalamalari, ilacin orijinal olmasi
%4,38, miimessil ziyareti %4,12 ve ilacin 6denmesi % 4,04 oranlarinda son
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derece etkili gorilirken, %2,94 orami ile firma faktorii pek etkili olarak kabul
edilmemektedir.

Ankete katilan hekimlerin iyi bir miimessilde olmasi gereken 6zellikler hakkinda
ne diislindiikleri sorulmustur. Verilen cevaplarin ortalamalarina bakildiginda, %4,47
oraninda mesleki bilginin iyi olmas1 %4,39 oraninda giivenilir ve %4,38 oraninda
is ahlaki faktorleri 6nemli ve etkili goriilmiistiir. Cevaplar genelde homojen olarak
dagilmis olup en az 6nemli olan faktoriin %3,34 oraniyla tiniversite mezunu olarak
goriilmektedir.

Ankete katilan hekimlerin iyi bir miimessilde olmamasi gereken ozellikler
hakkinda ne diislindiikleri sorulmustur. Verilen cevaplarin ortalamalarina
bakildiginda, Verilen cevaplarin ortalamalarina bakildiginda, %4,35 oraninda
yetersiz bilgi, %4,31 oraninda yetersiz iiriin bilgisi ve %4,30 oraninda gereksiz
sohbet ve ayrintilar faktorleri 6nemli ve etkili goriilmistiir. Cevaplar genelde
homojen olarak dagilmis olup en az 6nemli olan faktoriin %3,36 oraniyla inisiyatif
kullanamama olarak goriilmektedir.

Katilimcilara uygun bir tanittmin hangi Ozellikleri vurgulamasi gerektigi
soruldugunda, genel olarak cevaplar icinde, %4,29’u {irlin ismi ile birlikte doz
ve endikasyonu hatirlatmasi gerektigini belirtirken, %4,22°si klinik ¢aligma
ve literatiirlerle desteklenmesi, %4,14’ii iiriin ismini hatirlatmas1 gerektigini
belirtmistir. Sadece %2,87’si ¢calisma kartlari ile desteklenmeli demistir.

Katilimeilarin iyi bir promosyon malzemesini tanimlamasi amaciyla, “iyi bir
promosyon malzemesi nasil olmali?” sorusu sorulmustur. Katilimcilarin verdigi
cevaplar dikkate alindiginda, %3,95°1 bilimsel amacglh olmast ve %3,88’1 triinii
hatirlatmast gerektigi vurgulanmistir. Cevaplarin dagilimi birbirine ¢ok yakin
olmakla birlikte en diisiik ortalamanin %3,40’la iglevsel ve ¢cok amacli olmali
faktoriiniin oldugu goriilmektedir.

Arastirmaya Katilan Hekimlerin Uzmanhk Alanlarina Gore Aylik

Miimessil, Hasta Ziyaret Ortalamalan ve Kisitlamalar ile ilgili

Diigiincelerinin Karsilastiriimasi

Arastirmanin  bu bolimiinde, arastirmaya katilan hekimlerin uzmanlik
alanlarina gore aylik olarak baktiklar1 hasta, miimessil ziyaret ortalamalar1 ve
ilag miimessillerinin tanitim faaliyetlerinin kisitlanmasi ile ilgili diisiincelerinin
karsilastirilmasi yer almaktadir. Asagidaki tablo 4’de yer alan veriler; crosstabs’ta
(capraz tablo) frekanslar bulunduktan sonra bu frekanslarin ortalamalart excel de
hesaplanarak elde edilmis olup ¢ikan farklarin anlamli olup olmadigini gérebilmek
icin ise ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir.
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Tablo 4. Aylik Miimessil Ziyaret ve Hasta Ortalamalari ile Hekimlerin Kisitlama Diisiincelerinin
Uzmanliklaria Gore Karsilastirilmasi

Uzmanlik Kisitlamayi Olumsuz | Kisitlamay1 Olumlu Ortalama Ortalama
Buluyorum Buluyorum Aylik Ziyaret | Ayhk Hasta
Dahili Brang
Hekimleri 35 5 101 1127
Cerrahi Brans
Hekimleri 14 23 39,5 611

Tablo 4’e bakildiginda dahili brans hekimleri aylik ortalama 101 cerrahi brang
hekimleri ise 39,5 miimessil ziyareti almaktadirlar. Dahili brans hekimlerinin
muayene ettikleri aylik ortalama hasta sayis1 1127 cerrahi brans hekimlerinin ise
611°dir. Dahili brans hekimlerinin 35’1 Saglik Bakanliginin ilag miimessillerinin
tanitim faaliyetlerine yonelik yapmis oldugu kisitlamay1 olumsuz bulurken sadece
5’1 olumlu bulmaktadir. Cerrahi brans hekimlerinin ise 14’1 kisitlamay1 olumsuz
bulurken 23’1 olumlu bulmaktadir. Sonug olarak; dahili brans hekimleri cerrahi
brang hekimlerine gore daha ¢ok hasta muayene etmekte ve baglantili olarak daha
¢ok miimessil ziyareti almaktadirlar. Daha ¢ok miimessil ziyareti alan dahili brang
hekimleri tanitim faaliyetlerinin kisitlanmasini cerrahi brans hekimlerine oranla
istememektedirler.

Tablo 5. Ki-Kare Bagimsizlik Testi

Bagimh PEARSON ve FISHER CHi-SQUARE
I Bagimsiz degiskenler
Degisken Asymp.Sig.(2-sided)
Aylik Ortalama Hasta Sayisi ,000
Aylik Ortalama Miimessil Sayis1 ,000
UZMANLIK
Kisitlama Diisilinceleri ,000

Tablo 5’de Tablo 4’de yapilan capraz tabloda ki degiskenlerin arasinda
gozlenen iligkinin anlamli olup olmadigini test etmek amaciyla ki-kare bagimsizlik
testi yapilmistir. Bu testin sonuglarindaki “Asymp.sig(2 sided)” degerlerine
bakildiginda; bu degerlerin hepsinin 0,000 olup 0,05’den daha kiiclik degerler
oldugu goriilmiistiir. Bu sebeple c¢apraz tablodaki farkliligin anlamli oldugu
anlagilmaktadir.

Arastirmaya Katilan Hekimlerin ifadeler ile ilgili Algilarinin Cinsiyet ve

Uzmanliklarina Gére Karsilastinldigi Bagimsiz Orneklem T-Testi

Arastirmanin bu bdliimiinde, aragtirmaya katilan hekimlerin ifadelerle ilgili
algilarinin cinsiyet ve uzmanlik alanlarina gore karsilagtirmalar1 yapilmistir. Bu
karsilastirmalar bagimsiz 6rneklem t testi ile yapilmis olup elde edilen bulgulardan
istatistiki olarak anlamli (p =0,01< 0,05) bulunanlar asagida sunulmustur.
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Tablo 6. Tibbi Gelismelerin Takip Edilmesinde Etkili/Onemli Olan Faktérlerin
Cinsiyete Gore Karsilastirildigi Bagimsiz Orneklem T-Testi

IFADELER CINSIYET | N M SD df t p
i i Kadmn 30 | 4,17 ,592
T¥bb1 I?okuman ve 75 124 902
Literattirler Erkek 47 | 415 | 625
i i Kadin 30 | 4,20 ,664
Tibbi Dergi ve 1 75 343 733
Yaymlar Erkek 47 | 426 | ,706
) ) Kadin 30 | 2,66 ,984
Tibbi Miimessiller 75 -2,373 ,020*
Erkek 47 3,17 , 791
o ) Kadin 30 | 3,80 ,847
Fikir Liderleri 75 -,879 ,382
Erkek 47 3,60 1,077
Kadin 30 4,27 ,691
Kongreler 75 ,527 ,600
Erkek 47 | 4,36 ,819
Kadin 30 | 3,87 ,681
Meslektaglar 75 -1,530 ,130
Erkek 47 3,62 , 709

Arastirmaya katilan hekimlere tibbi gelismeleri takip ederken hangi kaynaklara
onem verdikleri soruldugunda tablo 6’da goriildiigii lizere; genel olarak ifadelerde
anlamli bir fark olmamakla (p >0,05) birlikte tibbi miimessil ifadesinde kadin ve

erkek hekimler arasinda (p = 0,02< 0,05) anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir.

Tablo 7. Tanitim Faaliyetleri Hakkindaki Faktorlerin Cinsiyete Gore Karsilastirildigi Bagimsiz

Orneklem T-Testi
iFADELER CINSIYET | N M SD df t P
. ) Kadin 30 | 3,20 ,887
Ilag Numuneleri 75 1,073 287
Erkek 47 3,38 ,610
) ) Kadin 30 | 2,60 , 724
Tibbi Dergi Reklamlar1 75 | 2,442 ,017*
Erkek 47 3,04 ,806
) ) ) Kadm 30 1,97 ,850
Firma Hediyeleri 75 1,687 ,096
Erkek 47 | 2,28 ,743
L . Kadin 30 | 2,81 ,851
Miimessil Ziyaretleri 75 | -1,175 ,244
Erkek 47 3,03 ,765
) Kadin 30 | 2,13 937
Yemek Organizasyonlari 75 1,817 ,073
Erkek 47 | 2,51 ,856
. Kadin 30 | 3,90 ,845
Toplant/Seminer/Kongre 75 -,566 573
Erkek 47 | 3,79 ,858
Kadin 30 2,80 | 1,064
Brosiir ve Calisma Kartlari 75 ,742 ,461
Erkek 47 |1 2,98 | 1,011
i i ini Kad 30 | 4,37 ,850
Literatiir ve Klinik adin 75 | 2024 | 037
Caligmalar Erkek 47 | 3,85 | 1,142
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Arastirmaya katilan hekimlere tamitim faaliyetleri hakkindaki diisiinceleri
soruldugunda; Tablo 7’de de goriildiigii gibi; genel olarak ifadelerde anlamli bir
fark olmamakla (p>0,05) birlikte tibbi dergi reklamlar1 (p = 0,017< 0,05) ve
literatiir klinik ¢alismalar1 (p = 0,037< 0,05) ifadeleri hakkinda kadin ve erkek
hekimlerin diisiincelerinde anlamli bir fark ortaya ¢ikmuistir.

Tablo 8. Iyi Bir Miimessilde Bulunmamasi Gereken Ozelliklerin Cinsiyete Gére Karsilastirildig
Bagimsiz Orneklem T-Testi

IFADELER CINSIYET | N | M SD df t p
o Kadin 30 | 3,77 ,728
Diizensiz Ziyaretler 75 -,552 ,582
Erkek 47 | 3,64 1,131
. Kadm 30 | 3,83 ,648
Insiyatif Kullanamama 74,670 | -2,267 | ,026*
Erkek 47 | 3,38 1,095
i imli Kad 30 | 3,83 , 747
Materyalleri Verimli adin 74980 | -1.291 201
Kullanamama Erkek 47 | 3,55 | 1,157
Kadin 30 | 4,33 ,661
S6ziinde Durmama 75 -1,682 ,097
Erkek 47 | 3,96 1,103
) Kadin 30 | 4,03 ,480
Yetersiz Prezantasyon 70,142 | -,673 ,503
Erkek 47 | 391 1,039
i Kad 30 | 4,50 ,682
Gereksiz Sohbet ve adin 75 1383 171
Ayrintilar Erkek 47 | 4,17 1,185
Kadin 30 | 4,53 776
Israrci Davraniglar 72,354 | 2,446 | ,017*
Erkek 47 | 3,89 1,507
- L Kadm 30 | 4,40 , 724
Yetersiz Uriin Bilgisi 75 -,640 ,524
Erkek 47 | 4,26 1,093
o Kadin 30 | 4,43 ,626
Yetersiz Bilgi 75 -,622 ,560
Erkek 47 | 4,30 1,082

Tablo 8’de Arastirmaya katilan hekimlere iyi bir miimessilde bulunmamasi
gereken Ozellikler soruldugunda; insiyatif kullanamama (p = 0,026< 0,05) ve
wsrarci davranislar (p = 0,017< 0,05) ifadeleri hakkinda kadin ve erkek hekimlerin
diisiincelerinde anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir.

Tablo 9. Uygun Bir Tanitimin Ozelliklerinin Cinsiyete Gore Karsilastirildig: Bagimsiz

Ornekklem T-Testi
IFADELER CINSIYET | N M SD | df t p
.. . Kadin 30 | 4,17 531
Urlin Ismini Hatirlatmali 75 | -,176 | ,861
Erkek 47 | 4,13 1,135
) Kadin 30 | 4,13 ,730
Endikasyonu Hatirlatmali 75 | -,108 | 914
Erkek 47 | 4,11 1,238
Kadm 30 | 4,03 ,718
Dozu Hatirlatmali 75 ,599 ,551
Erkek 47 | 4,17 1,110
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Uriin Ismi le Birlikte Doz ve Kadm 30 | 413 ,730

. 75 | LI117 | ,267
Endikasyonu Hatirlatmalt Erkek 47 | 438 | 1,074

Klinik Calisma ve Literatiirlerle | Kadmn 30 | 430 | ,702 75

Desteklemeli Erkek 47 | 4,17 | 1,148 -,556 | ,580
. . Kadin 30 | 3,77 | 1,040

Numune ile Desteklenmeli 75 | -,003 | ,998
Erkek 47 | 3,77 | 1,255
i Kadin 30 | 3,07 | 1,112

Calisma Kartlgrl ile 75 063 950
Desteklenmeli Erkek 47 | 3,09 | 1,349
Kadin 30 | 2,70 ,907

Hatirlatic .Eromosyon _ 75 | 2,041 | 045
Malzemesi Ile Desteklenmeli Erkek 47 | 3,13 ,900

Arastirmaya katilan hekimlere uygun bir tanitimda olmasi1 gereken dzellikler
soruldugunda Tablo 9 incelendiginde; ifadelerden sadece hatirlatici promosyon
malzemesi ile desteklemeli (p = 0,045< 0,05) ifadesi hakkinda kadin ve erkek
hekimlerin diislincelerinde anlamli bir fark ortaya ¢ikmigtir

Tablo 10. Tibbi Gelismelerin Takip Edilmesinde Etkili/Onemli Olan Faktérlerin
Uzmanlik Alanina Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi

IFADELER UZM N M SD df t P
Dahili 40 4,12 | ,723
T1bbi Dokiiman ve Literatiirler - 75 -,468 ,641
Cerrahi 37 | 4,19 | ,462
) ) Dabhili 40 | 4,20 | ,758
Tibbi Dergi ve Yayinlar - 75 -,447 ,656
Cerrahi 37 | 4,27 | ,608
Dabhili 40 | 3,14 | ,887
T1bbi Miimessiller 75 -2,582 | ,012%*
Cerrahi 37 | 2,60 | ,928
Dahili 40 | 348 | 1,012
Fikir Liderleri - 75 -1,871 ,065
Cerrahi 37 | 3,89 | ,936
Dahili 40 | 4,28 | ,784
Kongreler - 75 -,587 ,559
Cerrahi 37 | 4,38 | ,758
Dabhil 40 | 3,70 | ,823
Meslektaglar - 75 -,184 ,855
Cerrahi 37 | 3,73 | ,560

Arastirmaya katilan hekimlere tibbi gelismeleri takip ederken hangi kaynaklara
onem verdikleri soruldugunda; Tablo 10 incelendiginde; ifadelerden sadece tibbi
miimessil ifadesinde dahili ve cerrahi brang hekimleri arasinda (p = 0,012< 0,05)
anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 11. Koyulan Bir Teshis I¢in En Uygun [lacin Hangisi Olduguna Karar Verilmesinde
Yardime1/Yénlendirici Faktorlerin Uzmanlik Alanina Gore Karsilastirildigi Bagimsiz Orneklem

T-Testi
iFADELER UZM N M SD df t P
Dahili 40 2,43 ,893
T1ibbi Miimesiller - 75 -1,318 ,191
Cerrahi 37 2,15 ,987
) Dabhili 40 4,12 ,686
Deneyim - 75 -,270 ,788
Cerrahi 37 4,16 ,501
. ) . Dabhili 40 1,68 ,764
Firma Hediyeleri 63,611 -1,991 ,051
Cerrahi 37 2,11 | 1,100
Dabhili 40 2,42 931
Brosiir ve Calisma Kartlart - 75 -,813 ,419
Cerrahi 37 2,59 ,896
Dabhili 40 4,28 ,751
Etken Madde - 67,773 | -2,414 | ,018*
Cerrahi 37 4,62 ,492
Dabhili 40 3,08 ,656
Referans Regeteler - 75 -1,559 ,123
Cerrahi 37 3,32 747
] Dahili 40 4,80 ,464
Endikasyonlar - 75 421 ,675
Cerrahi 37 4,76 435

Aragtirmaya katilan hekimlere koymus olduklari bir teshis i¢in en uygun ilacin
hangisi olduguna karar vermelerinde etkili olabilecek faktdrler soruldugunda Tablo
11 incelendiginde; ifadelerden sadece etken madde ifadesinde dahili ve cerrahi
brang hekimleri arasinda (p = 0,018< 0,05) anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir.

Tablo 12. Tanitim Faaliyetleri Hakkindaki Faktorlerin Uzmanlik Alanina Goére Karsilastirildigt

Bagimsiz Orneklem T-Testi

iFADELER UZM N M SD df t p
. . Dahili 40 3,15 ,834
Ilag Numuneleri - 75 -2,063 | ,043
Cerrahi 37 3,49 ,559
. . Dahili 40 2,70 ,883
Tibbi Dergi Reklamlari - 72,097 | -1,997 | ,050
Cerrahi 37 3,05 ,664
) ) . Dahili 40 2,35 ,789
Firma Hediyeleri - 75 -2,121 | ,037*
Cerrahi 37 1,98 ,768
. - . Dahili 40 3,14 , 787
Miimessil Ziyaretleri - 75 -2,546 | ,013*
Cerrahi 37 2,68 ,797
. Dahili 40 2,22 ,891
Yemek Organizasyonlart - 75 -1,412 | ,162
Cerrahi 37 2,51 ,901
. Dahili 40 3,78 ,947
Toplanti/Seminer/Kongre - 75 -,601 | ,550
Cerrahi 37 3,89 ,737
. Dahili 40 2,82 ,958
Brosiir ve Calisma Kartlar1 - 75 -,744 | 459
Cerrahi 37 3,00 | 1,106
. . Dahili 40 4,00 | 1,038
Literatiir ve Klinik Calismalar - 75 -,444 | 659
Cerrahi 37 4,11 1,100
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Arastirmaya katilan hekimlere tanmitim faaliyetleri hakkindaki disiinceleri
soruldugunda; Tablo 12 incelendiginde; ifadelerden ilag numuneleri (p = 0,043<
0,05), firma hediyeleri (p =0,037<0,05), miimessil ziyaretleri (p = 0,013< 0,05)
ifadelerinde dahili ve cerrahi brans hekimlerinin diisiinceleri arasinda anlamli bir
fark ortaya ¢ikmustir.

Tablo 13. Iyi Bir Miimessilde Bulunmasi Gereken Ozelliklerin Uzmanlik Alanina Gore
Karsilastirldigi Bagimsiz Orneklem T-Testi

IFADELER UZM N M SD df t p

) Dahili 40 3,92 | ,797
Deneyim - 75 | 2,051 | ,044*
Cerrahi 37 3,51 | ,961

.. . Dahili 40 3,35 | ,893
Universite Mezunu - 75 ,119 ,906
Cerrahi 37 3,32 | 1,002

. Dahili 40 3,55 | ,714
Di1g Goriiniise Onem Veren - 75 ,613 ,542
Cerrahi 37 3,43 | ,959

. Dahili 40 4,15 | 427
Isine Sadik - 75 | 2,511 | ,014%*
Cerrahi 37 3,73 | ,962

. Dahili 40 4,60 | ,545
Is Ahlaki Olan - 75 | 2,209 | ,030%*
Cerrahi 37 4,16 | 1,118

Dahili 40 4,55 | ,504
Giivenilir - 75 | 1,691 ,095
Cerrahi 37 422 | 1,134

T, Dahili 40 4,60 | ,632
Mesleki Bilginin Iyi Olmast - 75 | 1,311 ,194
Cerrahi 37 4,32 | 1,156

S L Dahili 40 4,40 | ,632
Iletisim Yeteneginin lyi Olmas1 - 75 ,490 ,626
Cerrahi 37 430 | 1,151

) Dahili 40 4,20 | ,648
Anlayish ve Nazik - 75 ,051 ,959
Cerrahi 37 4,19 | 1,151

o . Dahili 40 3,72 | ,987
Azimli ve Girisken 75 -,228 ,821
Cerrahi 37 3,78 | 1,272

. Dahili 40 3,72 | ,784
Insiyatif Kullanabilen - 75 | -,508 ,0613
Cerrahi 37 3,84 | 1,143

Arastirmaya katilan hekimlere iyi bir miimessilde olmas1 gereken 6zellikler
soruldugunda tablo 13 incelendiginde; Deneyim (p = 0,044< 0,05), isine sadik
(p = 0,014< 0,05), is ahlaki olan (p = 0,030< 0,05) ifadelerinde dahili ve cerrahi
brans hekimlerinin diisiinceleri arasinda anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 14. Iyi Bir Promosyon Malzemesinin Ozelliklerinin Uzmanlik Alanina Gére Karsilastirildig:
Bagimsiz Orneklem T-Testi

iFADELER UZM. N M SD df t p
i Dahili 40 | 3,48 | ,933
Islevsel ve Cok Amaglh : 75 624 535
Olmali Cerrahi 37 | 3,32 | 1,180
.. Dahili 40 | 3,88 | ,992
Urtini Hatirlatmali - 75 -,071 ,944
Cerrahi 37 | 3,89 | 1,100
o Dahili 40 | 3,32 | 1,047
Kaliteli ve Dayanikli Olmal1 - 75 -,790 ,432
Cerrahi 37 | 3,51 | 1,044
o Dahili 40 | 3,72 | 1,037
Bilimsel Amagli Olmali - 75 -1,882 ,064
Cerrahi 37 | 4,19 | 1,126
Dahili 40 | 4,16 | 1,214
H?m Hastaya Hem Doktora : 75 3558 | .001%*
Yénelik Olmali Cerrahi 37 | 3,20 | 1,159

Arastirmaya katilan hekimlere iyi bir promosyon malzemesinde olmasi gereken
ozellikler soruldugunda; tablo 14 incelendiginde; ifadelerden sadece hem hastaya
hem doktora yonelik olmali ifadesinde dahili ve cerrahi brans hekimleri arasinda
(p=0,01<0,05) anlaml bir fark ortaya ¢ikmustir.

SONUC VE ONERILER

Global ila¢ sektorii son yillarda hizli bir bilylime siireci igerisine girmistir.
Biiytimenin sebepleri arasinda yash niifusun artmasi, patent siirelerinin uzamasi,
bireysel ilaglarin gelismesi, sosyal giivenlik miiesseseleri kapsaminin genislemesi
ve yayginlagmasi, biyolojik ve biyoteknoloji liriinlerinin artmasi ve yayginlagsmasi
gibi etkenler bulunmaktadir. Bu gelismeler 1s181nda ilag firmalari rekabette bir adim
one cikabilmek ve varliklarini siirdiirebilmek adina aragtirmaya, iiretime 6nem
verdikleri kadar ilaglarinin pazarlamasina da 6nem vermek durumundadirlar. Dogal
olarak ilag¢ firmalar1 ¢ok ciddi maliyetlerle tirettikleri ve pazarladiklari {iriinlerinin
geri doniiglerini ayn1 derecede almak isterler, bu sebeple dogru pazarlama ve
buna bagli olarak dogru tutundurma stratejilerini, dogru hedef kitlelere yonelik
olarak belirlemek durumundadirlar. Aksi taktirde yapilan yatirimlarin sonuglariin
hedeflenen diizeye ulasmas1 miimkiin olmayabilir. ila¢ firmalarinin hedef kitlesini
Ozellikle birincil hedef kitlesi olarak tanimlanan hekimler olusturmaktadir. Bu
sebeple ila¢g firmalarinin hekimlere yonelik tutundurma faaliyetlerine agirlik
vermeleri kaginilmaz olarak goriilebilir.

Yapilan bu calisma ile ilag firmalari tarafindan gergeklestirilen tutundurma
faaliyetlerinin hedef kitle konumunda olan Karabiik Ili Kamu Hastaneler
Birligi Genel Sekreterligi’ne bagli uzman hekimler tarafindan nasil algilandigi
sorgulanmustir.

Hekimler kendi uzmanlik alanlarinda teshis ettikleri bir hastalikta tedavi
ederken farkli ilaglar1 regetelemektedirler. Regeteleyecekleri ilaci segerken birgok
faktorii géz Oniinde bulundurarak tedavi i¢in en uygun ilaci se¢gmektedirler.
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Arastirmada bu konu ile ilgili hekimlere bir ilact secerken kararlarinda etkili
olan ilk bes faktor sorulmus ve alinan cevaplar incelendiginde hekimlerin etken
maddeye, endikasyona, yan etkiye ve deneyimlerine 6nem vermeleri olagan bir
durumdur. Bir hekim i¢in ilacin hasta profiline uygun olmas1 6nemlidir. Belirli bir
sosyal giivenceye sahip hasta muayene eden bir hekim i¢in fiyat unsuru énemli bir
faktordiir. Ciinkii bu tiir hastalar sosyal giivencelerine gilivenir ve ilaglar igin fark
odemek istememektedirler.

Ancak hekimler i¢in bu faktdrler 6nemli olmakla birlikte piyasaya yeni ¢ikan
bir {iriinii regetelerken tereddiit yasayabilirler. Yapilan aragtirmaya gore; hekimler
genellikle aliskin olduklar1 ya da kendisine daha sik ¢alisildig1 i¢in bilgi sahibi
oldugu ilaglar1 daha kolay regete etmektedirler.

Hekimlerin, teshis ve tedavilerini dogru yapabilmeleri i¢in tibbi gelismeleri
takip etmeleri gerekir. Yapilan aragtirmada hekimlere bu konu hakkindaki fikirleri
soruldugunda, hekimlerin daha ¢ok bilimsel olarak kabul edilecek ve bilgiyi daha
yogun olarak bulduklari kaynaklar yoluyla tibbi gelismeleri izledikleri sdylenebilir.
Ayrica verilen cevaplarda ilag miimessillerinden de bu konuda 6nemli destek
aldiklarini vurgulanmistir. Bu durumda ila¢ firmalari miimessilleri araciligiyla,
hekimlere, tibbi gelismeleri takip edebilmeleri i¢in tibbi dergi ve yayinlar ile
literatiir konusunda daha ayrintili ve giincel bilgiler sunmalidir.

Her hekim kendi uzmanlik alan1 kapsaminda farkl teshislerle karsilagsmakta
ve hekimler koyduklar: bu farkli teshisler igin hastalarina uygun bir ilag segmek
zorundadirlar. Calismada bu konuyla ilgili hekimlere yoneltilen soruda koyduklari
bir teshis i¢in en uygun ilacin hangisi olduguna karar vermelerinde ilacin teshis
icin uygun dzellikleri n plana ¢ikmaktadir. Miimessilin bu konudaki ziyaretleri ve
ilacini sik sik hatirlatmasi da hekimin regete kararinda etkili olabilir.

Yapilan aragtirmada hekimlere ila¢ firmalar1 tarafindan yapilan tanitim
faaliyetleri hakkindaki diisiinceleri soruldugunda, cevaplar incelendiginde firmalar
promosyon malzemesinden ¢ok numune ve bilimsel yayinlar konusunda hekimlere
destek vermesi gerektigi sdylenebilir.

Firmalarin birincil hedefkitlesi olan hekimlere iyi bir miimessilde olmasi gereken
ozellikler hakkindaki diistinceleri sorulmustur. Cevaplar incelendiginde; ilag
firmalar1 ilag miimessili ise alimlarinda hekimlerin karakterle ilgili diisiincelerini
dikkate alarak hareket ederlerse daha verimli olabilirler. Bilgi ise daha sonradan
ogrenilebilir bir 6zellik oldugu i¢in ila¢ firmalar egitim stratejilerini bu unsuru
dikkate alarak belirleyebilirler.

Miimessillere ait baska bir soruda hekimlere iyi bir miimessilde olmamasi
gereken ozellikler siralanmis ve bu 6zellikler hakkindaki diisiinceleri sorulmustur.
Cevaplar incelendiginde; Burada dikkat ¢ekilmesi gereken ozellikler hekimlerin
wsrarct davranislar, diizensiz ziyaretler, soziinde durmama ve gereksiz sohbet ve
ayrintilar gibi hekimin giivenini zedeleyecek ve zamanim alacak davraniglarda
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bulunmalaridir. Bu nedenle miimessiller hekimin zamanini alacak ve gilivenini
zedeleyecek davraniglardan kaginarak tanittmini yapmalidir. Firmalar ise bu
bilgilerden yararlanarak ise alim ve egitim planlarini yapabilirler.

Tanitimin dogrudan yapildigi hekimlere uygun bir tanitimin O6zellikleri
siralanmig ve bunlar hakkindaki diisiinceleri sorulmustur. Hekimlerin biiyiik bir
boliimii uygun bir tanitimin numune ile destelenmesi gerektigini belirtmistir. Ayrica
iiriin ismi, doz ve endikasyonun birlikte hatirlatilmas1 gerektigi, klinik ¢alisma ve
literatiirlerle desteklenmesi gerektigini de vurgulamiglardir. Uygun bir tanitimin
Ozellikleri arasinda belirtilen uygun bir tanitim ¢alisma kartlari ile desteklenmeli
ifadesi diger ozelliklere gore onemli bir oranda 6nemsiz goriilmiistir. Hekimlerin
bu istekleri gbz oniine alindiginda, firmalarin tanitim faaliyetlerinde endikasyon,
doz, etken madde, ilag ismini hatirlatici kisa bir tanitim yapmalar1 ve bu ¢alismalari

literatiirlerle desteklemeleri gerektigi ortaya ¢ikmaktadir.

Hekimlere iyi bir promosyon malzemesinin Ozellikleri soruldugunda;
hekimlerin biiylik bir kism1 iyi bir promosyon malzemesinin bilimsel amagl
olmasi gerektigini ve lirlinli hatirlatmasi gerektigini belirtmiglerdir. Bu durumda
promosyon malzemesinin asil islevlerinden olan {irlinii hatirlatma gorevi
hekimler tarafindan da kabul edilen bir nitelik olarak goriilmektedir. Ancak iirlinii
hatirlatirken de bilimsel olmasina dikkat edilmelidir. Boylece hekim promosyon
malzemesi ile firmayi, iirlinii hatta miimessili hatirlayabilir.

Hekimlerin tutundurma faaliyetleri algilar1 ve buna bagli olarak da tutumlari
uzmanlik alanlarina gore degiskenlik gosterebilir. Bu arastirmada bu degiskenlikleri
gorebilmek adma hekimlerin uzmanliklarinin miimessil ziyaretlerinde, hasta
muayene sayilarinda ve ilag miimessillerinim tanmitim faaliyetlerine yonelik
yapilan kisitlamalarda ne gibi degisiklikler gdsterebilecegi veya aralarinda bir
baglant1 olup olmadigi arastirmak istenmis sonug olarak; dahili brang hekimleri
cok daha fazla hastaya bakiyor dolayisiyla daha cok regete yaziyorlar. ilag
firmalar1 bu sebepten dolay1 onlar1 seleksiyonlarina alip daha ¢ok miimessil
ziyareti gotiirerek tanitim yapmaktadir. Dahili brans hekimleri aliskin olduklar
ilag miimessili tanitim faaliyetlerinin kisitlanmasini istemiyorlar, cerrahi brang
hekimleri ise yaptiklari cerrahi operasyonlardan dolay1 tanitim faaliyetlerine vakit
ayiramadiklari i¢in kisitlamay1 istemektedirler. Bu bilgilere gore; ilag¢ firmalarmin
dahili brang hekimlerinin regete giiclinli 6n planda tutarak hekim seleksiyonlarini
yapmalar1 gerekir.

Hekimlerin ifadelerle ilgili algilarinin yapilan literatiir taramalarinda cinsiyet ve
uzmanlik alanlarina gore farklilik gosterebilecegi saptanmis olup bu arastirmada
da karsilastirmalar bagimsiz 6rneklem t testi ile yapilmistir.

Hekimlere, tibbi gelismeleri takip ederken hangi kaynaklara 6nem verdikleri

soruldugunda alinan yanitlara gore; tibbi miimessil ifadesinde kadin ve erkek
hekimlerin diigiinceleri arasinda anlamli bir fark ortaya ¢ikmustir. Bu farki, erkek
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hekimlerin tibbi gelismeleri takip ederken tibbi miimessilleri kadin hekimlere
gore daha 6nemli bir faktor olarak diisiinmeleri olusturmustur. Bununla birlikte
ayni soru cerrahi ve dahili brans hekimlerine soruldugunda alinan yanitlarda
tibbi miimessil ifadesindeki diisiincelerde anlamli bir fark ortaya ¢ikmis olup
bu farkin sebebi; dahili brans hekimlerinin tibbi gelismeleri takip ederken tibbi
miimessil faktoriinii cerrahi brans hekimlerine gére daha 6nemli bulmalaridir.
Dabhili brans hekimlerinin cerrahi brang hekimlerine gore daha fazla miimessil
ziyareti aldig1 ve bir ¢ogunun miimessil kisitlamalarini olumsuz buldugu konusu
Onceki aragtirmalarda bahsedilmis olup bu karsilastirmanin da bu sonucu destekler
nitelikte oldugu goriilmektedir.

Hekimlere tanitim faaliyetleri hakkindaki diisiinceleri soruldugunda; tibbi
dergi reklamlar1 ve literatiir klinik calismalar1 ifadeleri hakkinda kadin ve erkek
hekimlerin diisiincelerinde anlamli bir fark ortaya ¢ikmistir. Bu farklarin sebebi;
tanitim faaliyeti olan tibbi dergi ve reklamlar faktdriine erkek hekimlerin kadin
hekimlere gore onemli gormeleridir. Literatiir ve klinik calismalar faktoriini
ise kadin hekimler erkek hekimlere gore daha énemli gérmektedirler. Dahili ve
cerrahi brans hekimlerinin diisiinceleri arasinda Ilag numuneleri, firma hediyeleri,
miimessil ziyaretleri ifadelerinde anlamli bir fark ortaya ¢ikmistir. Bu farklarin
sebepleri ise; firma hediyeleri ve miimessil ziyaretlerini dahili hekimlerin cerrahi
hekimlere oranla 6nemli bulmalari ve cerrahi hekimlerin ise ila¢ numuneleri
faktoriinii dahili hekimlerine oranla daha 6nemli bulmalart olusturmaktadir. ilag
firmalarinin cerrahi hekimlere daha etik hediyeler sunmalart miimessil ziyaretlerini
ise cerrahi hekimlerin uygun gordiikleri zamanlarda yapmalari cerrahi hekimlerin
firma hediyelerine ve miimessillere daha sicak bakmalarini saglayabilir.

Hekimlere iyi bir miimessilde olmas1 gereken 6zellikler soruldugunda; dahili
brans hekimleri ilag miimessillerinden daha fazla ziyaret almakta ve miimessilleri
daha onemli bulmaktalar bu yiizden de onlar i¢in miimessillerin karakter
ozelliklerinin saglam olmasi 6nemli olabilir.

Yukarida verilmis olan bilgiler ilag firmalarinin hekimlere yonelik
uyguladiklart tutundurma faaliyetlerini hekimlerin nasil algiladiklar1 konusunda
fikir edinilebilmesini saglayacaktir. Hekimler genel olarak recetelerine yazacaklari
ilaglar1 secerken, yeni ilaglar1 benimserken ve alanlar ile ilgili tibbi gelismeleri
takip ederken tibbi miimessil unsurunu 6nemli gérmektedirler. Bu durum tibbi
miimessillerin ila¢ firmalarinin vazgeg¢ilmez tutundurma faaliyeti oldugunu bir kez
daha gostermektedir. Hekimler icin ilag miimessillerinin bilgisinden ¢ok onlarin
karakterlerinin saglam olmasi gerektigi 6n plana ¢ikmig bu durum ila¢ firmalarmin
ise alimlarinda ne kadar secici davranmalar1 gerektigini gostermistir. Hekim
algilarinda satig tutundurma faaliyetlerinden olan ilag numunelerinin de ¢ok
onemli bir unsur oldugu goriilmiistiir. Bunlarla birlikte hekimlerin halkla iligkiler
faaliyetlerinden olan toplantilar, sponsorluklar vb. faaliyetleri diger faktorlere
gore daha az onemsedikleri gorilmiistiir. Bu durumun sebebi; halkla iligkiler
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faaliyetlerinin hekimler i¢in birebir olmayip bu faaliyetlerin daha ¢ok hastalara
yonelik olmasi olarak agiklanabilir. ila¢ firmalarmin biitiin hekimlere ayni
tutundurma faaliyetlerini uygulamamalar1 gerektigi bir kez daha gosterilmistir.
Hekimlerin 6zelliklerini ¢ok iyi bilmek, ihtiya¢ noktalarini belirlemek ve buna gore
tutundurma faaliyetleri yapmak ila¢ firmalarini gereksiz maliyetten uzaklagtirarak
daha verimli hale getirecektir.
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TURIST REHBERLERINDEN BEKLENEN ROL, SORUMLULUK VE
PERFORMANSA YONELIK LITERATUR TEMELLI BiR DEGERLENDIRME

Davut Uysal'

Gliniimiiz hizmet sektoriinde artan rekabet ile birlikte miisteri memnuniyeti
daha ¢ok 6nem kazanmaktadir. Boylece isletmeler yiiksek miisteri memnuniyeti
saglayarak sadik miisteriler kazanmaya ve ayni zamanda yeni miisteri edinme
maliyetinde tasarruf saglamaya calismaktadir. Turizm sektoriiniin dogas1 geregi
emek yogun bir sektér olmasindan dolayi, miisteri memnuniyetinin saglanmasi
biiylik 6nem arz etmektedir. Tiiketici pozisyonunda olan turistler ile yogun iletisim
icinde olan galisanlarin miisteri memnuniyetinin temininde ihtiya¢ duyduklart
becerilere sahip olmalar1 beklenmektedir. Turizm alanyazinda yapilan bir¢ok
caligma, sunulan hizmet kalitesinin turist memnuniyetinde 6nemli bir faktor
oldugunu ortaya koymakta (Geva & Goldman, 1991; Mossberg, 1995; Ap & Wong,
2001; Zhang & Chow, 2004; Black & Weiler, 2005), ayn1 zamanda turu diizenleyen
seyahat acentelerinin/operatorlerin itibarlarini ve agizdan agiza reklami tizerinde
etkili oldugunu ortaya koymaktadir (Chang, 2006; Sahin & Balta, 2007). 2019 y1lt
sonunda patlak veren Covid-19 salginindan dolay1 turizm faaliyetlerine katilimda
yasanan keskin diislis bir kenara konulursa, turizmin 6zellikle gelismekte olan
tilke ekonomilerinde her gecen giin artan bir neme sahip oldugu sdylenebilir. Bu
caligmanin amaci turizm sektoriinde hizmet sunumu ve miisteri memnuniyetin
saglanmasinda dnemli bir rol iistlenen turist rehberlerinden beklenen mesleki rol,
sorumluluk ve performanslarina yonelik bir alan yazin taramasi yapmak ve konuya
yonelik gelecekteki bilimsel ¢alismalara 1s1k tutmaktir. Bu amacgla ¢aligmada
oncelikle hizmet kavramina yonelik genel bir giris yapilmis, hizmet kalitesi ve
miisteri memnuniyeti arasindaki iligkiye deginildikten sonra, turist rehberlerinden
beklenen mesleki rol, sorumluluk ve performansa yonelik bir alanyazin taramasi

1 Dr Ogr. Uyesi, Izmir Katip Celebi Universitesi, Turizm Fakiiltesi, Turizm Rehberligi Béliimii, E-posta: davut.uysal@ikc.
edu.tr, ORCID: 0000-0001-8241-4407
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yapilmistir. Son olarak ilgili alanyazin 1s181nda turist rehberlerinin mesleki kapasite
gelisiminin saglanmasina yonelik 6neriler sunulmustur.

Turizm Sektoriinde Hizmet

Hizmet {riinleri, soyut olmasi, heterojen olmasi, ayrilmazlik 6zelligi,
depolanamama 06zelligi ve degiskenlik oOzellikleriyle diger somut iiriinlerden
ayrigsmaktadir. Parasuraman vd. (1985) hizmetin soyut 6zellik tasidigini, sayilamaz,
Olciilemez, dokiimii ¢ikarilamaz ve satis Oncesi tiiketici tarafindan test edilemez
olduklarimi belirtmistir. Mok vd. (2013) turizm sektoriinde sunulan hizmetlerin
de dogas1 geregi bu ozellikleri tasidigini belirtmektedir. Heterojenlik 6zelligi
ise Ozellikle emek yogun icerige sahip hizmetlerin heterojen olmasi, lireticiden
ireticiye degismesi, hatta miisteriden miisteriye veya sunuldugu giinden giine
degisim gostermesi olarak aciklanmaktadir (Parasuraman vd., 1985: 42). Bir
baska ifade ile bir tiikketicinin belirli bir tirline yonelik ne diisiindiigii ile firmanin
bir iirlin olarak ne sunmaya ¢alistigi arasinda bir uyumsuzluk s6z konusu olabilir.
Hizmetin ayrilmazlik 6zelligi ise iiriin ve hizmetin ayrilmaz 6zellikler sergiledigini
(Parasuraman vd., 1985) ve miisterinin sunulan hizmete dogrudan katki sunmasi
olarak agiklanmaktadir (Williams, 2003). Hizmetin depolanamama o6zelligi ise
belirli bir giin tliketilmesi planlanan bir hizmetin bir baska giin satilmak igin
depolanamayacagi ve boylece firmanin biitgesi lizerinde o giiniin olumsuz bir mali
etki birakacagi seklinde agiklanmaktadir (Williams, 2003). Hizmetin degisebilirdik
Ozelligi hizmetin bir¢ok firma tarafindan tiiketiciye sunuldugu ve bununda sunulan
hizmetin kalitesinde degisime sebep olabildigi ve bu siire¢lerde sunulan hizmetin
kalitesini etkileyen bir¢ok faktoriin s6z konusu oldugu seklinde agiklanmaktadir.

Hizmete yonelik yukarida siralanan 6zellikler turist rehberligi hizmeti i¢inde
gecerlidir cilinkii rehberlik hizmeti dogasi geregi heterojendir, ayrilamaz ve
degiskendir. Seyahat endiistrisinde seyahat programlari turistler bir tur paketini
satin almaya karar vermeden once olusturulmakta ve seyahat firmalar1 seyahat
hizmetlerini havayolu, otel, otobiis vb gibi diger isletmeler ile dogrudan isbirligi
icinde sunmaktadirlar. Ayn1 sekilde bu dogrudan isbirligi yapilan isletmeler yeme
igme, ¢amagirhane hizmeti gibi diger alt isletmeler ile dolayli isbirligi icine
girmektedir. Yani bir paket tur alan bir miisteri dolayli ve dogrudan diger birgok
hizmet ve triinii de satin almig olmaktadir. Bu durum turist rehberliginin nasil
heterojen, ayrilmaz ve degisken dogaya sahip hizmet olduguna yonelik iyi bir
ornektir.

Hizmet Kalitesi ve Miisteri Memnuniyeti Arasindaki iliski

Misteriler eger kendilerine sunulan hizmetten memnun kalirlarsa ilgili hizmeti
sunan firmaya sadik kalma egilimi gosterirler (Hernon vd., 1999). Tian-Cole
& Cromption (2003) gerceklestirdikleri bir calismada ziyaret¢i memnuniyeti
ile hizmet kalitesinin farkli algilanan kavramlar oldugunu belirlemistir. Hizmet
kalitesinde genelde ziyaretgilerin beklentileri etkili olup, beklentilerin kargilanmasi
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durumunda miisteri memnuniyetine doniismektedir. Kisacas1 hizmet kalitesi ve
ziyaret¢i memnuniyeti saglanirsa igletmeler sadik miisteriler kazanmakta ve ayni
zamanda 1ilgili destinasyonu baska kisilere 6nerme egiliminde olan miisteriler
kazanmis olmaktadir. Parasuraman vd. (1988: 15-16) hizmet kalitesinin miisteri
memnuniyeti ile iliskili ama ayn1 olmayan iki kavram oldugunu savunmaktadir. Ote
yandan hizmet kalitesi ve turist memnuniyetinin benzer seyler oldugunu savunan
arastirmacilarda vardir (Ornek: Huang vd., 2010). Huang vd. (2010) pazarlama
ve tiiketici davraniglarinin hizmet kalitesine, 6zellikle miisteri memnuniyetine
odaklandigina vurgu yapmistir. Miisteriler yliksek hizmet kalitesi algiladiklart
durumda miisteri memnuniyeti de yiiksek olmaktadir (Parasuraman vd., 1985;
Huang vd., 2010: 8).

Turist Rehberligi

Turist rehberligi hizmeti seyahat acentelerince sunulan bir¢ok seyahat hizmeti
igerisinde en 6nemli hizmet olarak diisiiniilebilir. Turist rehberleri turizm sektdriinde
on cephede hizmet sunan ve turistlerin destinasyona yonelik tecriibelerini etkileyen
kritik 6nemde calisanlardir (Huang vd., 2010: 3; Zhang & Chow, 2004). Turist
rehberleri belirli bir destinasyona yonelik turu sergileyecekleri performanslartyla
ziyaretci i¢in ¢ok giizel bir aniya doniistiirebilecegi gibi bir hayal kirikligina
doniismesine de sebep olabilirler (Zhang & Chow, 2004). Mossberg (1995) turist
rehberlerinin performanslarini, bir turu diger benzerlerinden farkli kilan 6nemli
bir faktor olarak degerlendirmektedir. Yani turist rehberlerinin performanslarinin
tilkketiciye sunulan hizmetin kalitesinin artirilmasinda 6nemli bir faktordiir.
Yani bir baska ifade ile turist rehberligi mesleginin bir kazang¢ kapist olarak
varligini siirdiirmesi, turist rehberlerinin hizmet sunduklar1 destinasyonda ortaya
koyduklart mesleki performanslarina baglidir (Zhang & Chow, 2004). Avrupa
Standardizasyon Komitesine gore, turist rehberi ziyaretcilere tercih ettikleri bir
dilde rehberlik eden ve belirli bir bolgenin sahip oldugu dogal ve kiiltiirel mirasi
anlatan ve otoritelerce meslegin icrasi i¢in belirli kosullar saglamak sartiyla izin
alan kigi olarak tanimlanmaktadir (CTG, 2011). Bu ¢alismada turist rehberi ifadesi
belirli bir grubu bir gezi boyunca eslik eden, miisterilerin tercih ettikleri dilde
onlara rehberlik eden, ev sahibi kiiltiirii, sahip oldugu dogal, tarihi mirasini ve
turistik ¢ekiciliklerini ziyaretgilere tanitan kisi i¢in kullanilacaktir.

Turist Rehberlerinin Mesleki Rol ve Sorumluluklar

Turist rehberleri sosyal ve kiiltiirel aracilar, ev sahibi kiiltiirlin temsilcileri ve
ayni zamanda ziyaretcilerin ziyaret edilen destinasyona yonelik algilarini ve tekrar
ziyaret niyetlerini etkileyen kiiltiirel elgilerdir. Turist rehberleri ziyaretcilerin
turizm tecriibesi kazanim siireglerinde resmi aracilardir ve yeterlikleri kapsaminda
bircok onemli ev sahipligi rolleri iistlenmektedirler (Cohen, 1985; Jennings &
Weiler, 2006). Turist rehberleri bir ziyaretgi grubu belirli bir bolge veya mekanda,
dogal cevrede rehberlik eder ve bolgenin veya mekanin kiiltiirel veya dogal
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mirasini ilham verici ve eglendirici bir Gislupla anlatirlar. Cohen vd. (2002:920)
turist rehberlerini, belirli mekanlara kisa siireli ziyaretlerde bulunan ziyaretgilere,
gordiikleri hakkinda detayli anlatimlarda bulunan ve yol gosteren kisiler olarak
tanimlamaktadir. Turist rehberligi her cografyada ve hemen hemen her iilkede
icra edilen bir meslektir. Ap & Wong (2001) turist rehberlerinin ziyaret¢ilerin
seyahat tecriibelerine yonelik fikirleri iizerinde etkili olabildiklerini c¢linkii
ziyaretgilerin ziyaret edilen mekén genelde kendilerine rehberlik eden rehberin
g6zii ile gorme egiliminde olduklarini belirtmektedir. Baska bir ifade ile rehber
esliginde gergeklesen turlar turistler tizerinde biiyiik bir etki potansiyeline sahiptir.
Weiler & Ham, (2002) turist rehberlerini, kaliteli bir turist tecriibesinin saglayici
ile gevre arasindaki etkilesimden kaynaklandigi varsayimina dayanarak, tiiketici
memnuniyetine katki sunan turizm tecriibesi saglayicilar olarak tanimlamaktadir.
Birgok turizm arastirmaci (Cohen, 1985; Ap & Wong, 2001; Weiler & Ham, 2002
vb.) turizm rehberlerini sorumluluk alan liderler, bilgi saglayici ve bilgi kaynagi,
Ogreten bir kilavuz ve ayni zamanda turistlerin kiiltiir, toplum, din, ekonomi,
politika ve saglik gibi bir¢ok konuyu anlamalarmi yardimei olan birer egitimci
olarak tanimlamaktadir. Turist rehberleri turistlerin ziyaret ettikleri yerleri
anlamalarin1 saglayan kiiltiirler arasi degisimin aracilaridirlar. Dahasi, turist
rehberlerinin iistlendikleri roller ¢ok yonliidiir ve kendilerinden esneklikle birlikte
yogun problem ¢dzme becerisi kullanimi gerektirir (Dahles, 2002: 783).

Ilgili alanyazinda turist rehberligi meslegi bir¢ok farkli yonden ele alinmistir.
Ornek olarak, Huang & Wang (2007) Biiyiik Britanya’y1 ziyaret eden Cinli turistler
tizerinde bir ¢alisma gerceklestirmis ve Cinli turistlerin kendilerine hizmet sunan
Turist rehberlerinin performanslarini ve kiiltlirlerarasi yeterliklerinin 6nemine
yonelik algilarin1 incelemistir. Elde eden bulgulara gore turist rehberlerinin
iletisim, problem ¢6zme ve farkli kiiltiirel perspektiflere ve davraniglara sahip
olmalar gerektigi belirlenmistir. Caligma kapsaminda elde edilen bulgulara gore
Britanyali turist rehberlerinin Britanya kiiltliriine ve geleneklerine yonelik bilgi
yeterliklerinin ve acil durumlar ile basedebilme kapasitelerinin gelistirilmesi
icin egitime ihtiyaglar1 vardir. Ap & Wong (2001) ve Kong vd. (2009) seyahat
hizmetlerinde sunulan hizmetlerin kalitesinin artirilmasia yonelik bir ¢alisma
gergeklestirmis ve tur operatdrlerinin ve Hong Kong hiikiimetinin turist
rehberlerinin performanslarinin temel egitim kurslart yoluyla gelistirilmesinden
sorumlu olduklarint belirlemislerdir. Kong vd. (2009) ayrica caligmalarinda
turist rehberleri icin iletisim becerileri, etik ve takim calismasi becerilerinin
sahip olunmasi gereken en temel beceriler olduklarini ortaya koymustur. Wang
vd. (2010) gerceklestirdikleri bir baska calismada ise ¢ogu turist rehberinin tur
oncesi katilimcilarin vize ve pasaportlarinin elde edilmesi gibi giris hizmetlerinde
problemler ile karsilastiklarin1 ve ayn1 zamanda tur esnasinda uygun bir atmosferin
yaratilamamasi riski, kayip ¢alint1 riskleri ve softrlerin tutum ve davranislarina



SOSYAL, BESERI VE IDARI BILIMLER ALANINDA ULUSLARARASI ARASTIRMALAR VIII ‘ 39

yonelik bazi riskler oldugunu ortaya koymustur. Tur sonrasina yonelik ise genelde
katilimeilarin gikayet problemlerinin s6z konusu oldugu saptanmustir.

Turist rehberlerinin performanslarina yonelik yapilan c¢aligmalarda, turist
rehberlerinin performanslart ve turistlerin memnuniyetleri arasinda iliski,
rehberlik hizmetinden duyulan tatmin, tur hizmetinden duyulan tatmin ve genel
olarak tur tecriibesinden duyulan tatmin baslig1 altinda ele alinmigtir. Calismanin
katilimcilar Cinli Ingilizce konusan bir grup paket tur katithmcisidir. Elde edilen
bulgular Ingilizce konusan Cinli turistlerin Ingilizce konusamayan Cinli turistlere
gore turist rehberlerinin performanslarini daha iyi bulduklar ortaya konulmustur.
Calismanin diger bulgular ise turistlerin memnuniyetlerinin turist rehberlerinin
performansina bagli oldugu ve turistlerin tur hizmetlerinden duyduklar
memnuniyetinin rehberlik hizmetlerinden duyduklart memnuniyete bagli oldugunu
ve bu memnuniyetin genel seyahat tecriibesine yonelik memnuniyet diizeyini
artirdigint ortaya koymustur. Smith & Brent (2001) yaptiklart bir ¢alismada
rehberlerin sorumluluklarmi ev sahibi kiiltiir ile misafir kiiltlir arasinda aracilik
hizmeti sunan kiiltiirel aracilar olarak gérmekteyken, Weiler & Davis, (1993) ve
Ballantyne & Hughes (2001) turist rehberlerine yonelik ziyaret edilen destinasyon
ile ziyaretciler arasindaki bir aracilik roliinden bahsetmektedir. Buraya kadar elde
edilen bulgularm 15181nda turist rehberlerinin seyahat hizmetlerinde gerek miisteri
memnuniyetinin saglanmasi, gerek diizenlenen etkinliklerin diizenleyen firmalar
icin karli olmasi, turist rehberligi mesleginin siirdiiriilebilirligi acisindan ¢ok
merkezi bir konumda olduklar1 ifade edilebilir

Turist rehberleri mesleklerini ifa ederken gerek yasal otoritelere, gerek hizmet
sunduklar1 miisterilere, turu diizenleyen firmaya gerekse fiziki ¢evreye karsi bir
takim sorumluluklar1 vardir. Turist rehberleri ziyaret edilen bir destinasyonun
kiiltiirel ve tarihi mirasini ziyaretgilere agiklamakla sorumludur (WFTGA, 2017).
Ayni zamanda ziyaretgilere ev sahipligi yapma ve ziyaret edilen destinasyona
yonelik bilgi saglamaktan sorumludurlar (Pereira, 2015). Reisinger & Steiner (2006)
turist rehberlerinin turistlerin meraklarin1 gidermekten sorumlu bireyler olarak
diisiiniilebilecegini savunmaktadir. Her hangi bir bolge veya destinasyona yapilan
bir turistik ziyarette, turist rehberi ziyaretgiler i¢in birincil bilgi kaynagidir. Bu
baglamda diislintildiiglinde turist rehberleri turistlerin seyahatlerini anlamli kilmak
icin birer hikaye anlatici rolii tistlenmektedirler (Weiler & Ham, 2002; Alazaizeh
vd., 2019; Hwang vd., 2020; Zahari vd., 2020). Turist rehberlerinin mesleklerini
basarili bir sekilde ifa edebilmeleri igin zengin beceri, bilgi ve davranigsal
yeterliklere sahip olmalar1 (Kuo vd., 2018) ve ayn1 zamanda toplumlarin farkli
kiiltiirlerini ve geleneklerini anlayabilme yeterliginde olmalar1 beklenmektedir.
Bdylece turistlerin ziyaret edilen destinasyona yonelik 6grenme istekleri en dogru
sekilde desteklenmis olacaktir (Uher & Visalberghi, 2016). Turist rehberleri
ziyaretgilerin ziyaret edilen destinasyonla bir bag olusturmalarinda belirli bir
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etkiye sahiptirler (Hansen & Mossberg, 2017; Tsegaw & Teressa, 2017; Hwang &
Lee, 2019). Turist rehberlerinin yiizlesmesi gereken bir bagka sorumluluk ise ayni
meslegi icra eden diger turist rehberlerinin performanslartyla miisteri ihtiyaglarinin
maksimum diizeyde karsilanmasi igin rekabet etmek zorunda olup, turistlerin
belirli bir turda ne tiir tecriibeler edindiklerini takip etmeleri gerekmektedir (Chang,
2014; Koroglu, 2014).

Lin vd. (2014) turist rehberlerinin performanslarinin sahip olduklar iletisim
becerileriyle, yani yerli ve yabanci turistler ile iletisim kurma becerilerini
kullanabilmeleriyle ol¢iilebilecegini savunmaktadir. Lin vd. (2014) ayrica turist
rehberlerinin iyimserlik ve diiriistliiklerinin ilgili turun basarisimi artirdigini ileri
siirmektedir. Bir paket turun basariya ulasabilmesinde turist rehberinin ortaya
koyacag1 performansin 6nemi biiytiktiir ve katilimeilarin ziyaretlerinden maksimum
memnuniyeti elde etmelerinde olumlu yonde etkiye sahip oldugu daha 6ncede
ifade edilmisti (Mossberg, 1995; Ap & Wong, 2001; Huang vd., 2010; Frochot
& Batat, 2013; Tsegaw & Teressa, 2017; Hwang & Lee, 2019). Ziyaretcilerin
memnuniyet diizeylerinde yasanacak bu artis ilgili seyahat acentesinin elde edecegi
gelire olumlu yansimakta, mevcut miisterilerin elde tutulmasi saglanarak onlarin
yardimiyla acentenin yeni miisteriler edinmelerine katki sunulmaktadir (Lin &
Chen, 2017; Alazaizeh vd., 2019).

Mossberg (1995) turist rehberlerine yonelik sahip olmalar1 gereken becerileri
giivenilirlik, sikayet yonetebilme yetenegi, her an katilima yonelik istek, ulasilabilir
olma, bilgilendirici olma, zor durumlar1 yonetebilme becerisi, bolgeye yonelik
yeterli bilgiye sahip olma ve yardimseverlik olmak iizere sekiz baglik altinda ele
almistir. Quiroga (1990) turist rehberlerinin zeki ve kiiltiirlii, dost canlisi, kibar ve
insancil olmalar1 gerektigini ileri stirmiistiir. Webster (1993) ve Ap & Wong (2001)
ise turist rehberlerinin katilimcilart mutlu etmekten ve ayni zamanda sz verilen
tiim hizmetlerin sunuldugunu temin etmekten sorumlu olduklarini belirtmislerdir.

Turist rehberligi belirli bir destinasyonun temsil edilmesinde stratejik bir role
sahiptir ve ziyaretgilerin kalig siireleri lizerinde ve yerel halkin bolgedeki turizm
faaliyetlerinden elde edecegi ekonomik fayda iizerinde Onemli role sahiptir
(Dahles, 2002). Ziyaret edilen yerlere yonelik anlatim, turizm operasyonlarinin
strdiiriilebilirligine katki sunmaktadir (Moscardo, 1998). Turist rehberlerinin
mesleki performanslart mevcut ziyaretgilerin tekrar ziyaret olasiligini, firmanin
ve destinasyonun tiiketici goziinde olusan imaji iizerinde etkilidir (Schmidt, 1979;
Pearce, 1982; Geva & Goldman, 1991; Mossberg, 1995; Wong, Ap & Sandiford,
1998).

Moscardo (1998) turist rehberlerinin ziyaretgilerin tecriibelerinin kalitesini 1-
ziyaretcilere mevcut secenekler hakkinda bilgi sunarak ve ziyaretgilerin nereye
gitmeleri ve ne yapmalari gerektigi noktasinda en iyi karar1 vermelerini saglayarak,
2- turistlerin giivenlik ve konforunu saglamak amagl bilgi sunarak ve turistlerin
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seyahatleri boyunca karsilastiklar1 olasi zorluklarla nasil bahsedebileceklerini
ogreterek, 3- turistlerin katilabilecekleri kiiltiirel miras yiiriiyiisleri, macera turlari,
sanat galerisi ziyaretleri gibi gercek tecriibeler yaratarak artirdigini savunmaktadir.
Birgok arastirmaci turist rehberlerinin sunduklar1 hizmet kalitesiyle bir sonraki
turu satan taraf olduklarini savunmustur (Grénroos, 1978; Fine & Speer 1985;
Geva & Goldman, 1991; Chang, 2006).

Holloway (1981) metodolojik bir yaklasimla turist rehberlerini ele alan
ilk aragtirmaci olmus ve bu alanda rol teorisini gelistirmistir. Holloway (1981)
turist rehberlerini bir bilgi saglayici, bilgi pinari, bilgi yayici, 6§retmen, egitmen,
motivasyon saglayici, oncil, lilkelerinin birer misyoneri ve elgisi, eglendirici ve
rehberlik ettikleri grubun degisimini saglayan bir katalizor, kilavuzluk eden ve
kolaylastiran bir melek, grup lideri ve disiplin saglayici olarak tanimlamistir.
Cohen (1985) turist rehberlerinin yiiksek diizeyde profesyonel beceri sergilemeleri
ve ziyaret ettikleri yerlerdeki yerel kiiltiir ile siki iligkiler iginde olmalari gerektigini
savunmustur.

Holloway (1981) ve Pond (1993) rehberlerin ziyaret edilen destinasyona
yonelik 6z bilgi sunmak i¢in halkla iligkiler misyonu iistlendiklerini ve bdlgeye
ve destinasyona agilan birer pencere fonksiyonu gordiiklerini ileri slirmiistiir.
Cohen (1985) turist rehberlerinin yabanci bir kiiltiirii ziyaretgiler i¢in tanidik bir
deyime doniistiirmek gibi bir gorev istlendiklerini ifade etmistir. Cohen (1985)
ayrica turist rehberlerinin yol gostericilik ve ruhsal kilavuzluk gibi ziyaret¢ilerin
aydinliga kavusturulmasi noktasinda iki énemli rolden bahseder. Cohen (1985)
ayrica aracsal, sosyal, aract aksiyoner ve iletigim olmak iizere turist rehberlere
yonelik dort fonksiyondan bahseder. Cohen ayrica orijinal, animator, tur lideri ve
profesyonel olmak tizere dort tip turist rehberinden bahseder. Orijinal olan turist
rehberleri dogrudan aragsal fonksiyonunu ifa eder ve turistlerin hedef destinasyona
giivenle ulasip geri donmelerine odaklanir. Ziyaret edilen yere yonelik fazla
detaya girmeksizin 6z ve basit bilgiler sunma egilimindedir. Animator olan turist
rehberleri ise turistler ile etkilesime girerek sosyallesme fonksiyonunu yerine
getirir, onlara kars1 arkadag¢a davranir ve tercihlerine saygi ile yaklagirlar. Turist
rehberleri araci aksiyoner fonksiyonlarimi turistler arasinda ve turistler ile ¢evre
arasinda etkilesimi saglayarak yerine getirirler. Son tip turist rehberi ise iletisim
fonksiyonunu yerine getirir ve katilimcilara detayl bilgi aktarir. Turistlere nereye
ne zaman ni¢in bakmalar1 nasil davranmalar gerektigini aktarir ve ziyaret edilen
cekicilikleri, bolgeyi ve edinilen tecriibeyi yorumlar (Reisinger & Steiner, 2006).

Ap & Wong (2001) turist rehberlerinin agiklayici fonksiyonlarinin aracilik ve
kiiltiirel brokerlik olmak tizere iki boyutundan bahseder. Turist rehberleri turistler
ile yerel halk ve ¢evre arasinda bir aracilik rolii iistlenir. Bu aracilik rolil turistlerin
nasil diistinmeleri ve hissetmelerinin anlatilmasindan kendi ¢ikarimlarini yapma
noktasinda tesvik etme ve kendi 6grenme sistemlerinin olusturulmasina uzanir.
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Rehberlerin aracilik rolii ev sahibi ile misafir arasindaki aracilik rolii, tur operatorii
/seyahat acentesi ve turistler arasindaki aracilik rold, turist ile yerel halk ve yerel
cevre arasindaki aracilik rolii, konaklama sektorii ile turist arasinda aracilik rolii,
ulagim dahil yerel isletmeler ile turistler arasinda aracilik rolii boyutlar1 vardir.
Gurung, Simmons & Devlin (1996) bu noktada Ap &Wong (2001) destekleyici
bir gorts ileri slirerek turist rehberlerinin para, hizmet, erisim ve bilgi degisimi
yoluyla farkli insan gruplari arasinda koprii islevi gordiigiinii ileri siirmektedir.

Gurung vd. (1996) tur yonetimi ile tecriibe yonetimi arasinda bir ayrima gitmis
ve bir rehberin roliinlin hem tur yonetimi hem de tecriibe yonetimini kapsamasi
gerektigini ileri siirmiistlir. Turist rehberleri birincil rol olarak ziyaretcilerin
izlenim ve tutumlarm sekillendirmek ve ziyaret ettikleri gevreyi anlamalarini
kolaylastirmak gibi kiiltiirel broker olarak hizmet sunarken diger yandan turistler
ile ziyaret edilen kiiltiirel ¢evre arasinda ¢ikabilecek zorluklar arasinda bir tampon
gorevi gormelidir. Baz1 arastirmacilar turist rehberlerini hedef pazara yonelik
bilgilerini ve kisiler aras1 becerilerini siirdiiriilebilir bir ise doniistiirebilen bir tiir
girisimci olarak tanimlamaktadirlar (Dahles, 1998; Bras, Ter Steege & Stam, 1999;
Dahles & Bras, 1999; Bras, 2000).

Turist Rehberlerinin Performans Gostergeleri

En yaygin turist rehberi performans gostergeleri arasinda meslegin icrasinda
etik kurallarin dikkate alimmasi, tur kapsaminda turla ilgili aktivitelerin organize
edilmesi, hizmet sunan diger personel ile dayanigma ig¢inde olunmasi, etkili
zaman yonetimi, tur planinda s6z verilen hizmetlerin sunulmasi, giinliik seyahat
planina yonelik katilimcilarm bilgilendirilmesi, detaylara dikkat edilmesi,
destinasyonun kiiltiirii, tarihi ve gelenekleri, yerel halkin hayat tarzi ve turistik
cekicilikleri hakkinda bilgiye sahip olunmasi, tura katilanlarin hakim dilinde
hizmet sunumunda yeterlik, iyi sunum becerileri, iyi kisiler arasi iletisim
becerileri, problem ¢6zme, beklenmeyen durumlarin iyi yonetilmesi, saglikli karar
verme, miisteri yorum ve doniitlerinin iyi ele alinmasi, miisterilerin kiiltiirlerinin
anlasilmasi, isine karsi tutkulu olma, iyi egitimli, nazik, arkadas canlisi olma ve
tur grubu arasinda arkadasca bir atmosferin olusturulmasi, iyi giyimli, tertipli ve
diizenli bir goriinlime sahip olma, digerlerine yardim igin istekli olma, turistlere
giivenlik diizenlemelerine yonelik bilgi sunmasi ve giivenliklerinin ve ilk yardimin
saglanmasi, miisterilerin isteklerine cevap verilmesi, hizli ve dakik olma, saygili,
diiriist ve giivenilir olma, iyi derece espri anlayisina ve sorumluluk duygusuna sahip
olmak, kalben miisterilerine ilgi gdsterme ve miisterilerine giivenilir magazalara
gotiirme ve bilgilendirme olarak 6zetlenebilir.

Turist Rehberli Mesleginin Zorluklar

Turist rehberleri yaptiklari isin dogasi geregi en ¢ok magdur c¢alisanlar arasinda
sayilmaktadir. Rehberlik ettikleri bir tur boyunca olusabilecek bir trafik sikigikligi
veya kotli hava kosullarindan kaynakli aksakliklarda bile suglamalara maruz
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kalabilmektedirler (Ang, 1990). Turistlerle ilgili, kontrolleri kapsaminda olsun
veya olmasin, olusacak her sorunu ¢dzmeleri beklenmekte ve turist ile ziyaret
edilen gevre arasinda bir tampon gorevi listlenmeleri beklenmektedir (Ang, 1990).

Chowdhary & Prakash (2010) turist rehberlerine yonelik genel turizm
cevresiyle ilgili olan, turist rehberlerinin ¢alisma kosullariyla ilgili olan, yerel
otoriteler ile iligkileri kaynakli olan, seyahat aracilartyla iliskileriyle ilgili olan
ve turist ve miisterilerle ilgili olmak iizere 5 kategoride ele aldiklar1 zorluklardan
bahsetmislerdir. Turist rehberleri es zamanli olarak bircok paydasla ilgilenmek
durumundadirlar. Ziyaretgiler turist rehberlerinden kendi giivenlik ve sagliklarinin
birinci Oncelik olarak alinmasini beklemekteler ve ayn1 zamanda eglenceli ve
faydali bir seyahat tecriibesi beklentisine girmektedirler. Bazi katilimcilarin,
geldikleri kiiltliriin, entelektiiel ve fiziksel yeterliklerinin, tutku ve ilgilerinin bir
sonucu olarak bazi 6zel ihtiya¢ ve beklentileri s6z konusu olabilmektedir (Weiler
& Ham, 2002). Turist rehberlerinin igverenleri bu amagla rehberlerden yiiksek
standartta performans beklemekteler, ayni zamanda grubu iyi yOnetmelerini,
tur planina uymalarini, yani hem ziyaret¢i memnuniyetini maksimum diizeyde
saglamalarint hem de firmanin kar marjin1 artirmalarini beklenmektedir (Cohen,
1985: Pond, 1993).

Turist rehberleri hem faaliyette bulunduklart baglam kaynakli hem dig kaynakli
zorluklar1 yénetmek durumundadirlar. igsel kaynakli olarak turist rehberi gerekli
beceri ve yeterliklerden yoksun olabilir. Dis kaynakli olarak faaliyette bulunduklari
bolgenin kural ve diizenlemelerine, isverenlerine ve miisterilerine bagl kalmalidir.
Turist rehberleri genelde zaman baskisi altinda ve igverenleri ve turistleri memnun
etme ylkiimliiliigii ile yasal diizenlemeler arasinda sikisip kalmaktadirlar (Dahles,
2002).

Turist Rehberlerinin Mesleki Kapasitelerinin Artiriimasi

Her hangi bir destinasyona diizenlenen turun etkili ve verimli olabilmesi i¢in
katilimcilara bazi temel hizmetlerin sunulmasi gerekmektedir (Huang vd., 2010;
Chang, 2014; Chan vd., 2015; Alazaizeh vd., 2019). Bu amagla turist rehberlerinin
en son bilgi ve becerileri edinmeleri ve turistlerin ihtiya¢ ve isteklerine en
iyi sekilde karsilayabilmeleri igin devamli egitim siireclerine dahil olmalari
gerekmektedir (Hwang & Lee, 2019). Pond (1993) turist rehberlerinin egitimi,
performanslariin degerlendirilmesi ve diizenlenmesinin sadece seyahat edenler
ve rehberlerin kendileri i¢in degil ayni1 zamanda ziyaret edilen destinasyon, bolge
ve o bolgede yasayan halk icinde biiylik fayda saglayacagini ifade etmektedir.
Weiler & Ham (2002) turist rehberlerine yonelik olasi bir egitim programinin o
iilkenin, bolgenin ihtiyag¢larini karsilayabilmesi ve siirdiiriilebilir gelismesine katki
sunabilmesi i¢in ev sahibi {ilke kaynakli bir egitim programimin kullanilmasini
onermektedir. Ap & Wong (2001) ve Zhang & Chow (2004) turist rehberligi
mesleginde ruhsatlandirmayla beraber formal egitimin uygulanmasi gerektigini



44 ‘ SOSYAL, BESERI VE IDARI BILIMLER ALANINDA ULUSLARARASI ARASTIRMALAR VIII

ve rehberlik uygulamalarinin gelistirilmesi i¢in giivenilir yeni yollarm bulunup
kullanilmasini tavsiye eder. Zhang & Chow (2004) profesyonel ve tecriibeli
rehberlerin yeni rehberlik egitim siireclerine dahil edilmesi gerektigini savunurken,
Ap & Wong (2004) rehberlik egitiminin bir pargasi olarak firmalarda ciraklik
uygulamasimi dnermektedir. Pond (1993) turist rehberlerinin verilecek egitimler
yoluyla rehberlik yapilan bolgelere yonelik genis bilgi birikimi, isteklilik,
hayat boyu Ogrenme sansi, insanlara yonelik empati ve duyarlilik, esneklik
becerisi, bagkalarinin bilgilendirilmesinden alinan haz ve gurur ve insanlarin
zihinlerinde anlatim yoluyla zihinsel resimlerin olusturulmasi gibi yeteneklerin
kazandirilmasimi savunur. Knudson, Cable & Beck (1995) turist rehberliginde
etkili anlatim becerisinin zaman i¢inde tecriibeyle alinan ve devam eden egitimler
yoluyla kazanildigini savunmaktadir.

Turist rehberlerine yonelik ideal bir egitim programimin ii¢ ayagmin olmasi
beklenmektedir; 1- iiriine yonelik bilgilerin rafine edilmesi veya genisletilmesi (
flora, fauna, jeoloji, tarih, kiiltiir ve mekéansal bilgi gibi) 2- dil becerisi egitimi
ve 3- turistlerin tecriibelerini yonetmek ve yiiksek kalite anlatim saglayabilmek
icin anlatima dayali rehberlik becerileri egitimi (Weiler & Ham, 2002). Bu
noktada bazi egitimciler ve egitim alan turist rehberleri dil egitiminin teknik
egitimden ayri gerceklesmesi gereken bir siire¢ oldugunu savunmalarina ragmen
(Cybertech, 2000; Ham, 2000), genel olarak uzlasilan goriis turist rehberlerinin
rehberlik ettikleri ya da edecekleri pazarin hakim dilini bir dereceye kadar anlama
ve konusma becerilerine sahip olmalar1 gerektigidir. Turist rehberlerine yonelik
gelistirilip uygulanacak bir egitim programi ii¢ farkli kaynaktan beslenmelidir: 1-
iilke i¢i paydaslarin talepleri, 2- 6nceki mevcut saha tecriibeleri ve 3- turizm, eko
turizm, turist rehberligi, cevre anlatimi, yetiskin egitimi 6zellikle geligmekte olan
iilkelerde egitim baglamina odaklanan genis bir literatiir taramasi (Cohen, 1985;
Huszczo, 1990; Ham & Sutherland, 1992; Ham et al., 1993; Weiler & Davis, 1993;
Kaye & Jacobson, 1995; Weaver, 1998).

Tartisma ve Sonug¢

Turizm firmalarinin faaliyetlerini ve turist rehberligi mesleginin varligini
devam ettirebilmesi i¢in, lisansli ve alaninda yeterli bilgi ve beceriler ile donanmis
turist rehberlerinin istihdam edilmesi ve turist rehberlerinin 6grenme ve mesleki
gelisim  siireglerinin  devamli  giincellenerek uygulanmasi 6nemlidir. Ancak
bu sekilde seyahat sektdriinde rehberlik hizmetleri kaynakli olasi sorunlarin
ve sikayetlerin Oniine gegilebilecek ve diizenlenen turlara yonelik tiiketici
memnuniyeti artacaktir. Turist rehberleri 6zellikle hizmet sunulan yerel kiiltiir ve
toplumun gelenek ve goreneklerine yonelik egitimlere katilmali ve kendilerince
bu tiir etkinlikler mesleki gelisimlerinin bir parcasi olarak goérmelidir. Turist
rehberlerinin 6zellikle iletisim becerileri yeterli olmali ve ziyaretcilere diizgiin
hizmet sunumunun Oniinii agmalidirlar. Seyahat ve turizm firmalar1 istihdam
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ettikleri rehberleri 6zellikle faaliyette bulunduklar1 bolge veya destinasyonlardaki
yerel halk ile kuvvetli iligkiler gelistirmeleri noktasinda tesvik etmelidir. Bunlara
ek olarak turist rehberleri turistlere yonelik programlarin hazirlanmast ve
organize edilmesine, turun koordinasyonuna yonelik gézlem yeterliklerine 6nem
vermelidir. Bu sayede hem faaliyette bulunan bolgedeki yerel halk, hem faaliyeti
gerceklestiren seyahat firmasi ve turist rehberi ilgili faaliyetlerden karli ¢ikmig
olacak ve siirdiiriilebilirlik saglanmis olacaktir. Miisteri sadakati kazanarak daha
fazla gelir ve diizenli miisteri elde etme noktasina turizm sektoriinde faaliyette
bulunan turist rehberlerine biiyiik gorevler diismektedir. Bu literatiir taramasina
dayali ¢aligma ile elde edilen bulgulara dayanarak, Tiirkiye’deki turist rehberligi
yetistirme siireglerine yonelik elestirilerin getirilmesinden ziyade, vurgulanmak
istenen mevcut sektorde turist rehberligi meslegini ifa etmekte olan turizm
rehberlerine yonelik meslek i¢in egitim programlarinin planlanmasi ve etkili bir
sekilde uygulanarak turist rehberlerinin mesleki gelisimlerine destek olunmasi ve
mesleki bilgilerinin glincel kaldiginin temin edilmesidir. Sonugta unutulmamalidir
ki, turist rehberligi hizmetlerinin kalitesi genel olarak turizmin ve turizm endiistri
faaliyetlerinin basarisi ile yakindan iligkilidir.
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ALTERNATIF BiR KONUT FINANSMAN SiSTEMi: AZALAN MUSAREKE
Cumhur SAHIN!

GIRIS

Islami konut finansmani iiriinlerini yonetmek igin bir ilke olarak azalan
miigareke’nin artan popiilaritesi, islami bankalarda islami ipotek islemlerini
yiirtiten sozlesmelerde bir paradigma kaymasina neden olmustur. RHB Islamic,
Maybank Islamic ve HSBC Amanah gibi bankalar, tiriinii islami bankacilik iiriin
ve hizmetleri listelerinde kullanima sunmustur. Ancak, bilim adamlari tarafindan
azalan miisareke konut finansmani uygulanmasina iliskin ¢esitli zorluklara isaret
edilmektedir (Mohamed-Naim 2011; Hasan, 2011).

Islami finansin en gelismis oldugu iilkelerden biri olan Malezya’da azalan
miisareke konut finansmani fikri ilk olarak Baharum (1991) tarafindan ortaya
atilmigtir. Islamic Bank; finansman triinlerini yoneten bir seriat sdzlesmesi
olarak “Bay Bithamani Ajil (BBA) "y1 kullanarak islami ev finansmani {iriinlerini
gelistirmistir. Ancak, iki ana nedenden dolay: daha yavas tanmitilmaktadir. i1k
olarak, Islamic Bank, 6z sermayeye dayali bir islemden caydiran bir ticari
kurulustan ziyade bir banka olarak faaliyet gdstermektedir. Ikinci olarak,
Islamic Bank; 6zellikle terkedilmis konut projeleri ve temerriit durumlarinda
triiniin  6zglinliglinii agiklamakta zorluk c¢ektiginden, azalan miisareke’ye
iliskin diizenleme heniiz olusturulmamistir. Bununla birlikte bu goriis, islami
bankacilik endiistrisinin ilgisi gekmek i¢in 2005 yilinda yeniden canlandirilmistir
(Mydin-Meera & Abdul-Razak 2005). Bu durum; Bay Bithamani Ajil (BBA) in
(Magasid al-Shariah)- seriata uygun olmamasi nedeniyle yogun bir elestiri
almasindan sonra yeniden ortaya cikartilmistir (Anwar 2003). Daha once,
islami konut finansmani {iriinlerini yonetmek i¢in (BBA) kullanilirken, azalan
misareke 'de ayn1 amag igin gelistirilmistir. Bir¢ok bilim adami, Malezya’da
Islami bankacilikla ilgili bir¢ok legal davanin kaynagi olarak goriilen (BBA)’ya
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bir alternatif olarak miisareke’yi onermistir (Muneeza ve digerleri, 2011; Abu-
Backer, 2002; Mohd-Yasin 1997).

Daha dnceleri azalan miisareke 'yi tanimlarken bilim adamlar bir fikir birligine
varmiglardi (Hasan 2011; Mohamed-Naim, 2011). Azalan miisareke, iki veya daha
fazla kisinin sermayelerini veya emeklerini bir araya getirerek karlarini paylagmak,
benzer hak ve yiikiimliiliiklere sahip olduklari bir ortaklik sekli olarak tanimlanabilir
(Mohamed-Naim, 2011). Bu tanim Usmani (2002) tarafindan yapilan tanimla uyum
icindedir. Daha ayrintili olarak agiklanacak olursa bu kavrama gore, bir finansor ve
misterisi bir miilkiin veya bir ekipmanin miisterek miilkiyetine ya da miisterek bir
ticari isletmeye sahip olabilirler (Usmani, 2002). Bu sekil bir seriat ilkesi, Islami
konut finansmani {iirlinlerinde agik¢a goriilmektedir. Azalan miisareke, islami
bankalar tarafindan 6zellikle islami konut finansmani {irtinlerinin yonetilmesi i¢in
kullanilmaktadir. Hassan (2011) azalan miisareke prosediirlerini bu kosullara gore
anlatmaktadur. Ilk olarak, Islamic Bank ve miisterisi bir konutun ortak miilkiyetine
katilir. Daha sonra banka konutu satin alir ve konutu ayn1 miisteriye icare esasina
gore kiralar. Ugiincii adimda miisteri, bankaya yaptig1 aylik taksit (yani aylik
kira 6demesi) ddemeleri karsiliginda konutun intifa kullanim hakkini alabilir.
Aylik 6demeler, misterinin paymi kademeli olarak artirirken, bankanin payini
da kademeli olarak azaltir. S6zlesme siiresinin sonunda, o miilkiin tiim miilkiyeti
miisteriye gecer ve onu miilkiin tek sahibi yapar. Daha sonra miilkiin tapusu etkin
bir sekilde miisteriye devredilebilir (Hassan, 2011).

Malezya’da islami konut finansmam1 baglaminda azalan miisareke’nin
ilkelerini arastiran ¢esitli calismalar bulunmaktadir Mydin-Meera & Abdul-Razak
2009; Shuib ve digerleri, 2011a). Bu yazarlar azalan miisareke’yi miisareke, icare
ve bay’den gibi ii¢ seriat sdzlesmesinden meydana gelen bir sozlesme olarak
tanimlamiglardir. Miisteri, finanse edilen varliga ortak sahip olmak icin banka
ile miisterek miilkiyet sdzlesmesi kavrami altinda bir ortakliga girer. Banka daha
sonra varliktaki payimi icare kavrami altinda misteriye kiralar. Son olarak, miisteri
banka hisselerini satin alir, bdylece varligin tamami miisteriye ait olur (Mydin-
Meera & Abdul-Razak, 2009).

Azalan miisareke, geleneksel konut kredisi ile karsilagtirildiginda bir ¢ok
acidan kendine 6zgiidiir. Nedenleri iki-yonliidiir. 1k olarak, azalan miisareke
konut finansmani, miisteriye ev sahipliginde adaleti tesvik eder ve (Magasid al-
Shariah)- seriata uygundur. Banka ve misteri, her iki tarafin da ayn1 taahhiitlerde
bulundugu konutun miisterek sahipleridir, konutun sahipliginin devri ve aylk
O0demeler acisindan azalan miisareke ilkesine bagli olarak, islemlerin etkin bir
sekilde basarili olmasini saglar. Ilki bankanin ikincisi ise miisterinin taahhiidii
altindadir. Ikinci olarak, azalan miisareke, “subprime krizleri” icin de bir kalkan
olarak goriilmektedir. Bu finansman iiriinii son zamanlarda miigterinin istegine bagl
olarak degil, sadece miisterinin kredibilitesine gore onaylanmaktadir. Diger bir
deyisle, banka ancak miisterinin kredibilitesi tatmin edici oldugunda bu finansman
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tirtinlinii sunacaktir. Ancak geleneksel konut kredisinde bu uygulamanin g6z ardi
edildigi gorilmektedir.

Mydin-Meera ve Abdul-Razak (2005), azalan miisareke konut finansmaninin,
Bay Bithamani Ajil (BBA)’ya kiyasla Malezya’da konut i¢in daha iyi bir islami
finansman alternatifi oldugunu iddia etmektedir. Shuib ve arkadaslar1 da (2011b,
2011¢), azalan miisareke, Bay Bithamani Ajil (BBA)’dan daha fazla yararl
oldugu i¢in bu iddiaya katilmaktadirlar. Bunun nedeni, bu tiir bir 6z sermaye
konut finansmaninin, bankanin miilkiyeti ve miilk edinme sorumlulugunu
iistlendigi reel ekonomiye dayanmasidir (Rosly 2005). Sonug olarak, geleneksel
konut finansmaninda oldugu gibi para bir meta olarak ele alinmadigindan asirt
bor¢lanmay1 Onleyecektir. Avantajlarina ragmen, Ozellikle banka miisterilerinin
azalan miisareke’yi kabul edip etmemeleri belirsizdir. Spesifik olmak gerekirse,
azalan miigsareke konut finansmani i¢in ortak olma niyetleri iyi belgelenmemistir.
Azalan miisareke konut finansmani ile ilgili 6nceki ¢calismalar, miilkiyet, temerriit ve
bilgisayar sistemi gibi {lirliniin uygulamasi konularina iliskin kavramsal tartismaya
odaklanmaktadir (Osmani & Abdullah, 2010). Nedenleri iki yénliidiir. 11k olarak,
daha onceki caligmalar, igerik analizine ve goriismelere dayali yeni konularin
arastirtlmasinin yaygin olarak kullanildigi nitel bir c¢alismada yogunlagmistir.
Ikinci olarak, daha dnceki ¢alismalar, belirlenen sorunlarda bir ¢dziime ulasmak
icin giindeme getirilen konular {izerinde daha fazla tartisma yaratmaya yonelik bir
tiir ilgiye sahiptir. Azalan miisareke konut finansmani {izerine ampirik calismalar
yetersizdir. Md-Taib ve arkadaslar1 (2008), literatiir taramasi yoluyla, lisansiistii
ogrencilerinin gelecekte azalan misareke konut finansmanini kabul edip etmeme
kararlarini incelenmesinde, Gerekgeli Eylem Teorisinin (GET) kabul edilebilirligine
iligkin ampirik kanitlar bulundugu bildirilmektedir. Calisma, tutum ve Oznel
normun, kiginin Uriini se¢gme istegini belirlemede aragsal oldugunu bulmustur.
Bu faktorlerin, tiiketicinin Islami ipotek secimindeki kararini agiklamada énemli
oldugu kanitlanmistir, ¢linkii her ikisinin de kararini etkileyen psikolojik etkileri
vardir. Tutum ve 6znel norm, normalde tiiketici davranisinda bulunan iki faktordiir.

Daha sonra Lada ve digerleri, (2009) ve Amin (2012) bir ¢alisma tiiketici
davranigt ile ilgili oldugunda tutum ve Oznel normun alakali oldugunu
kanitlamistir. Yine de, calisma genel olarak banka misterileri yerine {iniversite
ogrencilerini ele almaktadir. Calismada, Planli Davranig Teorisi PDT yerine
Gerekgeli Eylem Teorisi GET secilmistir. Kisinin karar1 yalnizca tutum ve 6znel
normlara dayanmayacagindan, bunun yerine kisinin etkinligi ve kontrolii ile ilgili
diger degiskenler de dnemli oldugundan, Planli Davranig Teorisi PDT, Gerekgeli
Eylem Teorisi GET ile degistirilmistir. Bu ¢alisma baglaminda, azalan miisareke
konut finansmaninin dogusu, banka miisterisinin {iriine ortak olma istegine yol
acan faktorlerin arastirilmasi ihtiyacini garanti altina almaktadir.

Azalan miisareke 6zgiin olmakla birlikte, s6zlesmenin fiyatlandirilmasinda ok
onemli olan bir kira oran1 sorununa tabidir. Genel olarak, miilkler i¢in kira orani bir
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bolgeden digerine degismektedir. Kirsal alanin diisiik kira oranina sahip oldugu,
kentsel alanin ise daha yiiksek kira oranina sahip oldugu iddialar1 bulunmaktadir. Bu
durum, miilkler i¢in fiyat farklilig1 yaratmaktadir (Mydin-Meera & Abdul-Razak,
2009). Bu arada, temerriit halinde ikinci taahhiid meselesi de azalan miisareke’de
bulunan bir baska sorundur (Mohamed-Naim, 2011). Mohamed-Naim (2011: 42)
“ikinci taahhiit” kavramini detaylandirmaktadir:

Ikinci taahhiit, temerriit halinde miisteriyi banka hisselerini satin almaya
mecbur kilmaktadir. Boylece miisteri, satin alma taahhiidiinii yiiklemeden 6nceki
doneme ait 6denmemis kiray1 ve diger masraflar1 da kapsayan bir fiyatlandirma
lizerinden bankanin kalan paym kredili olarak satin alacaktir. Ikinci taahhiidiin
uygulanmasi sonucunda miisterinin borcu olusmakta ve mal miisterinin borcunun
teminati olarak goriilmektedir.

AZALAN MUSAREKE KONUT FINANSMANI UZERINE CALISMALAR

Azalan miigareke islami konut finansmani {izerine ¢aligmalar, uygulanmas: da
dahil olmak {iizere, hala yetersizdir. Malezyarda azalan miisareke perspektifinden
islami konut finansmani iizerine ¢aligma ilk olarak Baharum (1991) tarafindan
yapilmistir. Baharum (1991), azalan miisareke islami konut finansmani’nin ideal bir
seriat ilkesi oldugunu belirtmektedir. Bununla birlikte, Islami banka sayaglarinda
azalan miisareke islami konut finansmani getirme fikri hala ele alinmamistir.
1997 ve 2003 yillar1 arasinda, Malezya’daki Islami bankacilik, Islami konut
finansman igin borg yapisina, 6zellikle Bay Bithamani Ajil (BBA) uygulamasina
asir1 giivendigi icin elestirilmistir. Islami konut finansmam fiiriinlerinin izin
verilebilirligi, tiiketicinin korunmasi ve temerriit durumunda Islami konut
finansmaninin ne olacagi konularinda bilgi sahibi olmayan Hakimlerin elinde
davanin sonlandirabilecegi kusurlar1 hakkinda cesitli olgular bildirilmistir.

Usmani (2002), miisareke’yi bir paylasim olarak tanimlamaktadir. Son
zamanlarda, Malezya’daki RHB Islamic Bank tarafindan 6z sermaye konut
finansmam gibi cagdas bir pazarlama markas1 kullanilarak uygulanan Islami
konut finansman1 azalan miisareke seklinde kullanima sunulmustur (Mohamed-
Naim, 2011). Azalan miisareke, 6zellikle ortaklik, icare ve satig olmak tizere ii¢
sozlesmenin birlesimidir (Osmani & Abdullah, 2010). Bir ortagin miilkiin tim
kisimlarini kademeli olarak satin aldig1 iki taraf arasindaki bir ortaklik sdzlesmesidir
(Osmani ve Abdullah, 2010). ik kez 1991 yilinda Baharum (1991) tarafindan
tartisildig1 tarihten itibaren 15 yil sonra, azalan miisareke konut finansmani
nihayet 2006 yi1linda kamuoyu ile bulusmustur. Kuwait Finance House, s6z konusu
yilda bu tiir finansmani miisterilerine saglayan Malezya’daki ilk yabanci Islami
bankadir. Ote yandan Usmani (2002: 57) ise azalan miisareke nin asagidaki sekilde
tanimlanabilecegini 6ne siirmektedir:

Azalan miisareke’de, bir finansér ve miisteri, bir miilkiin veya ekipmanin
misterek miilkiyetine sahip olurlar veya miisterek olarak bir ticari isletmeye
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katilirlar. Finansoriin pay1 bir dizi birime boliinmiistiir ve miisterinin finansore
ait payin birimlerini periyodik olarak tek tek satin almasi, boylelikle miisterinin,
miilkiin veya duruma gore ticari igletmenin tek sahibi olana kadar finansoriin
biitlin pay birimlerini periyodik olarak satin almasi kendi paymi arttirmasi
beklenmektedir.

Cesitli yazarlar, azalan miisareke’nin mekanigini tartismislardir (Shuib ve
digerleri, 2011a; Osmani ve Abdullah, 2010). Bu yazarlar, azalan miisareke
sistemini derinden izah etmislerdir. Shuib ve ark., (2011a: 4001-4002), azalan
misareke’ye dayali miilk finansman T{riiniiniin ¢alisma sekli asagidaki gibi
gosterilebilir:

1. Bir miilk satin almak isteyen miisteri finansman temini i¢in bankaya gelir.

2. Banka ve miisteri, talep edilen finansman miktarina bagli olarak (6rnegin,
90 = Banka: 10 = Miisteri) mutabik kalinan bir paya dayali olarak miilkii
miisterek olarak satin almak i¢in azalan miisareke s6zlesmesi yaparlar.

3. Miisteri tarafindan 6nceden 6denen depozito, ilk hisse katkis1 olarak kabul
edilir.

4. Miisteri, miisterek edinilen miilkiin banka hissesini icare soOzlesmesi ile
kiralar.

5. Miisteri tarafindan 0denen taksit, banka hissesinin tamami miisteriye ait
olana kadar kademeli olarak banka hissesini satin almak i¢in kullanilir.

Bu sistem, konut finansmani i¢in azalan misareke prosediirlerinin farkli
asamalarda gerceklestigini iddia eden Osmani ve Abdullah (2010) tarafindan
da desteklenmektedir. Ev satin almak isteyen bir miisteri bir islami bankaya
bagvuracak ve ardindan gerekli formu dolduracaktir (6rnegin, bu bir diizenli
bagvuru formudur). Finansman basvurusu banka tarafindan onaylanirsa, banka
ve miisteri evi, genellikle banka tarafindan yiizde 90 ve miisteri tarafindan yiizde
10 olmak iizere ¢esitli yiizdelerde ortaklasa satin alacaklardir. Bu anlasmaya
gore banka evin yiizde 90>mna, miisteri ise evin ylizde 10’una sahip olmaktadir.
Pratik olarak, banka evin kendi payin1 miisteriye kiralayacaktir. Miisteri payn1
artirmak i¢in bankaya aylik kira 6demektedir. S6zlesme siiresinin sonunda miisteri
toplam banka hissesini satin almaktadir ve banka evin miilkiyetini miisteriye
devretmektedir (Osmani ve Abdullah, 2010).

Shuib ve arkadaslarinin iddialari, (2011a) ve Osmani ve Abdullah (2010),
Mydin-Meera ve Abdul-Razak (2009) ile uyumludur. Mydin-Meera ve Abdul-
Razak (2009) farkli bir 6rnegi netlesmesi igin agiklamaktadir. Sahipligin mutlaka
miisteri i¢in ylizde 10 ve banka i¢in yiizde 90 ile sinirli olmadigini, ancak miisteri
icin ylizde 20 ve banka i¢in yiizde 80 olabilecegini de iddia ediyorlar. Uygulamada,
banka normalde miisteriyi evin fiyatinin ylizde 10’unu 6demeye tesvik ederken
geri kalani banka tarafindan karsilanacaktir. Nitekim bu diizenleme, bankanin
miigteriden BBA o6rneginde oldugu gibi ev fiyatinin yiizde 10>unu depozito
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olarak 6denmesini istemesi, azalan miisareke’nin yiriirliige girmesinden 6nce
yiirtrlikteydi. Agik¢a bu diizenleme, BBA ve azalan miisareke’nin bir dereceye
kadar benzer oldugunu gostermektedir. Aradaki fark, BBA kapsaminda Islami
bir bankanin yiizde 100’e kadar finansman sunabilmesidir. Bdyle bir diizenleme,
azalan miisareke konut finansmani durumunda miimkiin degildir. ideal olarak,
Mydin-Meera ve Abdul-Razak (2009), Osmani ve Abdullah (2010) ve Shuib ve
ark., (2011a), bir islemin azalan miisareke olarak tanimlanabilmesi i¢in miisterinin
ve bankanin bir miilkiin satin alinmasini paylasmasi gerektigi konusunda fikir
birligi icindedir. Ancak, paylasim yiizdesi, herbir Islami bankanim politikalarina
gore degisebilmektedir.

Daha da onemlisi, azalan miisareke, seriat ilkesinin arti noktast oldugu iddia
edilen bir risk paylasim unsuru sunmaktadir (Mohd-Nor, 2008). Bu 6zellik, mevcut
azalan miisareke uygulamasmin, her iki tarafin da evin fiyatin1 paylasmasini ve
daha sonra bir tarafin (tipik olarak miisterinin) bankanin hissesini satin alacagi
esitlik ilkesine dayandigini kanitlamaktadir. Mohd-Nor (2008) ve Mydin-
Meera ve Abdul- Razak (2009) ayrica azalan miisareke’nin finansman yapisinin
BBA’ninkinden daha esnek oldugunu belirtmektedir. Cilinkii miisteri, BBA’da
oldugu gibi bilgisayar indirimlerine gerek kalmadan bankanin anapara tutarini
daha hizli itfa ederek miilke daha erken sahip olabilir.

Ayrica azalan miisareke’de miilkiin degerinin her zaman piyasa fiyatini yansittigi
ve kiranin piyasa kira degerleri tarafindan belirlendigi agiklanmistir (Mohd-Nor,
2008). Buna karsilik, BBA kapsamindaki miilkiin satis fiyati, ertelenmis 6demenin
kar marj1 oldukg¢a 6nemli oldugundan piyasa degerini yansitmaz. Bu fiyatlandirma
politikasi, bir miisteri ile bir islami bir banka arasindaki bir sdzlesmenin
baslangicindaki sabit ve daha yliksek Odemeler olarak tanimlanabilir (Rosly,
1999). Enflasyon sirasinda bile oran dalgalanmayacaktir. Boylece, miisteriye
goniil rahatlig1 vererek istikrarli ve sabit kalacaktir. Islam alimlerinin ¢ogunlugu,
O6demenin ertelenmesi durumunda mallar i¢in daha yliksek fiyatlar talep etmenin
caiz oldugunu diisiinmektedir. Islami bankalar bu amacla bir dizi “mark-up” araci
gelistirmislerdir (Maali ve digerleri, 2006). Sonug olarak, azalan miisareke, BBA
ev finansmanina gore daha iyi bir alternatiftir, ¢linkii vaka finansman yapismin
(Magqasid al-Shariah) — seriata uygunlugunu gostermektedir (Baharum 1991).

Avantajlarinaragmen, azalan miisareke konut finansmani’da ¢esitli sinirlamalara
tabidir. Bu smirlamalarin tartigilmasi, daha dnceki calismalarda yapilan ayrintili
bir incelemeye dayanmaktadir:

1. Azalan miisareke konut finansmani’mi fiyatlandirmak i¢in kullanilan kira
oraninin, biiylik 6l¢ciide yer ve zamana gore belirlenen piyasa kira degerine
bagl olacagi iddia edilmektedir. Bu nedenle kira degeri degisebilecektir ve
normal durumlarda kira degeri artacaktir (Mohd-Nor 2008). Yazar (Mohd-
Nor 2008: 24) ayrica “...artan kiralar takip etmenin zor olacagini ve yillar
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gectikce daha yliksek kira 6demek zorunda kalacak olan banka ve miisteri igin
hantal olacagini” iddia etmektedir. Bir evin kira fiyatindaki dalgalanmalar,
azalan miisareke’nin yiizlesmesi gereken korkung bir problemdir (Osmani
& Abdullah 2010). Belki banka i¢in faydali olur ama miisterinin yararina
olamaz ¢iinkii banka kira bedeli yiikseldiginde kar elde edebilmektedir.

2. Mydin-Meera ve Abdul-Razak (2009) tarafindan yapilan bir arastirmada;
1984-2005 donemi icin tim konut kategorileri i¢in kira getirilerinin
genellikle baz kredi faiz oranindan daha diigiik oldugunu kanitlanmaktadir.
Sadece kat miilkiyeti, piyasa faiz oranlarindan daha yiiksek kira getirisi
gostermistir. Bu durum, bankanin sadece yiiksek kira potansiyeline sahip
miilkler i¢in azalan miisareke kullanabilecegi anlamina gelmektedir. Yiiksek
kiralik miilklere yonelik egilim, yalnizca varlikli bagvuru sahiplerinin azalan
miisareke konut finansmanina bagvurabilecegini gostermektedir.

3. Ilging bir sekilde, Osmani ve Abdullah (2010), ézellikle aylik ddemeler
tamamlanmadan 6nce miilke verilen zararlarla ilgili olarak 6nemli bir
konuyu giindeme getirmektedir. Miivekkilin kusuru nedeniyle miilke zarar
vermesi durumunda, bu zararlar tazmin edilmelidir. Ancak, zararlar tabii
afet vb. sebeplerden kaynaklaniyorsa, her iki ortak da zarar1 ortaklik sartina
gore nispetinde paylagmak zorundadir.

Yukarida belirtilen sinirlamalart ele almak igin ¢esitli oneriler ileri siiriiliistiir.
[lki, belirli bir yeri temsil etmek icin bir kiralama endeksi ayarlanarak en aza
indirilebilir. Mydin-Meera ve Abdul-Razak (2005), Malezya 6rneginde konut
fiyat endeksinin kullanilmasinin bu tiir siirlamalar1 hafifletmek i¢in avantajh
olabilecegini kuvvetle ileri siirmektedirler. Bu islem islami konut finansmani ile
geleneksel konut kredisi arasinda herhangi bir yakinsama unsurundan kaginmak
icin gerceklestirilmektedir. Ikinci smirlama olarak, ozellikle Mydin-Meera ve
Abdul-Razak (2009) ve Abdul-Razak (2009) tarafindan yapilan iki ¢alismada;
iiyelerin sosyal refahini ele almak icin yatinm yollar1 olarak “kooperatifler”
araciligiyla azalan miisareke modelinin baslatilmasinin 6nemini 6ne siiriilmiistir.
Islami Banka s6z konusu oldugunda, eger tercih edilirse, bu yaklagim iizerinde
kademeli olarak calismak miimkiindiir. Bu durum Islami Banka’nin kendisini
bir kooperatif olarak gordiigiinii ve konut finansmani tiriiniiniin miisterisinin iiye
oldugunu agiklamaktadir. Bu taraflar evi ortaklasa satin alirlar ve kar1 aralarinda
paylasirlar. Ancak miisteri, satin alinan evdeki banka hissesini satin alacaktir ve
boylece miisteri, evin tek sahibi olacaktir. Uciincii smirlama icin, herhangi bir
potansiyel sorunun (sadece zararlar1 degil, dogal afetler gibi digerlerini de dahil
etmek tlizere) banka ve miisteri arasindaki finansman anlasmasina dahil edilmesi
gerektiginin 6grenilmesi gerekir. Bir uyusmazlik ¢ikmasi durumunda, s6z konusu
uyusmazligin banka tarafindan yasal islem i¢in mahkemeye dava agilmasi yerine
akillica ¢oziilmesi gerekir. Bu yaklasim, azalan miisareke’yi daha umut verici
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kiliyor, ¢iinkii taraflar anlagmazliklarii insani bir sekilde ¢oziiyorlar. Daha
onceleri Islami bankalar, BBA’da “gercek satis” olmadig1 i¢in manipiile edildigi
iddia edilen BBA nedeniyle islami olmayan davranislar olarak algilaniyordu.

Azalan miisareke icin bir baska ilging konu, Mohamed-Naim’in (2011: 35) dile
getirdigi “ikinci taahhiit” konusudur: Temerriit halinde miisteriyi banka hisselerini
satin almaya mecbur kilmaktadir. Dolayisiyla miisteri, bankanin kalan paylarini
kapsayan fiyattan kredili olarak banka payini satin alacaktir. Bu nedenle miisteri,
bankanin kalan hissesini, satin alma taahhiidiinde bulunmadan 6nceki déneme ait
O0denmemis kiray1 ve diger masraflar1 kapsayan fiyat {izerinden bankadan kredili
olarak satin alacaktir. Taahhiidiin uygulanmasi sonucunda miisterinin borcu
olusmakta ve mal miisterinin borcunun teminati olarak goriilmektedir.

Mohamed-Naim (2011), varligin elden ¢ikarilmasi siireciyle ilgili endiistrinin,
amortismana tabi varhigin degeri gibi ¢esitli olasiliklar oldugundan, varliklarin
elden ¢ikarilmasi sirasinda miilkiyet riskinden korunmak icin bu tiirden ikinci
bir taahhiite ihtiya¢ duyuldugunu savunmaktadir. Bu diizenleme hem ortak
milkiyet hem de sdzlesmeye dayali ortaklik sozlesmelerinde haram olan
sermaye garantisi kavramint kolaylastirdigi icin yasaklanmis goriinmektedir.
Bu ikinci taahhiit, temerriit durumunda miisterinin daha biiytlik ylikiimliliikleri
listlenmesi gerektireceginden, Islami ruhla gelisiyor gibi goriilmektedir. Yazar,
ozellikle temerriit halinde bankanin hakkini korumak i¢in “Miisareke ” ve “Icarah
muntahiyye bi altemlik” yapisin1 dnermektedir. Mohamed-Naim (2011: 46) bu
yapiy1 soyle agiklamaktadir:

“Bu yap1 altinda miisteri ile banka arasinda Musharakah olusturulur (6rnegin
boliinmemis mal iizerinde ortak miilkiyet). Daha sonra banka kendi payimi
misteriye kiralar. Kiralama s6zlesmesinin vadesinde son taksit ddemesi yapildiktan
sonra veya banka tarafindan /ibe yoluyla banka’nin pay1 misteriye devredilir. Bu
yapida Musharakah pay1 azalmaz ve banka’nin kira lizerindeki hakkinin ve kira
temerriidii durumunda anaparasinin elde edilmesinde esas alinabilir.”

Mevcut azalan miisareke sistemi, azalan bakiyeli miisareke kavramini
One siiren Hasan (2011) tarafindan da elestirilmistir. Bu sistem, mevcut azalan
miisareke kavramindan dogan tamamen yeni bir sistemdir. Hasan (2011) sistemi
iki ana kaynaktan gelistirmektedir. ilk olarak, Islami finans iizerine hizla artan
ekonometrik caligmalar, islami bankalarin maliyet-kar kriterlerinde geleneksel
muadillerine gére daha verimli oldugunu iddia etmektedir. Tkincisi, Malezya’da
Islami bankalarin miisterilerini zaman zaman faiz uygulayan kurumlardan daha
fazla kandirdigina dair kayitli bir yargi oldugu goriisii bulunmaktadir. Hasan’a
(2011: 16-17) gore bu iki goriis birbiriyle ¢elismektedir. Azalan bakiyeli miisareke
sisteminin getirilmesi, s6z konusu sorunu kademeli olarak ¢ézme potansiyeline
sahiptir. Sistem nasil ¢alisacaktir? Hasan Sistemin mekaniginin asagidaki sekilde
calisacagini one stirmektedir:
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Banka miisteriye su sekilde bir teklifte bulunur: “Saticiya kapora teminat akgesi
olarak zaten 20.000 RM (Malezya Ringgiti- Malezya para birimi) 6dediniz. Geriye
kalan 80.000 RM yi, evin zimmetli miilkiyetini elde etmek i¢in banka 6deyecektir.
Bu miktar1, 10 yillik bir siire i¢inde alti-aylik taksitler halinde geri almak ig¢in, evin
maliyetindeki payimiza yillik ylizde 8 oraninda kar marj1 koyacagiz. Ancak, kar
marj1 miktari, paramizin geri doniisii ile orantili olarak azaltilacaktir. Bu sistem,
bankaya olan borcunuzu azaltmaniza yardimci olacaktir. Evin tapudaki kaydi sizin
adiniza olacaktir, ancak taksitler tam olarak tahsil edilene kadar milkii teminat
olarak banka ile bir ipotek sozlesmesi olarak ayni anda imzalamaniz gerekecektir.”

Yazarin gosterdigi gibi, azalan bakiye modeli, Ozellikle temerriit veya
sozlesmenin ihlal edilmesi durumunda sasirtict bir sekilde, daha fazla islamidir.
Ayrica (6rnegin yazarin kendi ¢alismasinda ayrintili olarak bahsedildigi gibi),
geleneksel konut kredisi kapsaminda miisterinin krediyi temizlemesi i¢in 54.753
RM art1 faizini 6demesine ihtiyag oldugunu agiklamaktadir. Azalan miisareke
modelinde ise, miisteri 43.624 RM art1 bankanin 1.911.8 RM tutarindaki kira
paym1 ddemek zorundadir. Ilging bir sekilde, miisterinin azalan bakiye modelinde
yalnizca kalan 36.000 RM yi 6demesi gerekecektir. Bu nedenle miisteri i¢in, azalan
bakiye modeli, hem maliyet agisindan hem de temerriit veya erken sorumluluktan
kurtulma durumunda daha avantajhidir.

Azalan miisareke lizerine gerceklestirilen daha dnceki bu calismalarda; genel
olarak islami konut finansmaninda, azalan miisareke’nin caiz olup olmadigina
dair derin tartigsmalarin bulundugu kavramsal bir perspektiften incelenmistir. Bu
tiir tartigmalar, bu ilkenin Islami bankalarin mevcut uygulamalarini iyilestirdigi,
dolayisiyla potansiyel konut alicilart igin en iyi ipotek segenegi olarak azalan
miisareke konut finansmanin tesvik ettigi goriistindedir.

SONUC

Bu ¢aligmada islami konut finansman sistemlerinden biri olan azalan miisarcke
konut finansmani konusu ile ilgili olarak genel kavramsal bilgiler ve konu ile ilgili
baslica akademik calismalar hakkinda bilgi verilmeye calisiimistir. Ozellikle de
islami konut finansman sisteminin ¢ok gelismis oldugu Malezya odakli 6rnekler
verilmistir.

Daha fazla Islami banka, miisterilere fayda saglamak ve seriat ilkelerine
uygunlugunu saglamak i¢in azalan miisareke konut finansmanini benimsemeye
tesvik edilmektedir. Ancak, Islami bankacilik sézlesmeleri, miilkiyet, fiyatlandirma
mekanizmasi ve diger hususlarla ilgili birkag yasal kuralin, azalan miisareke konut
finansmaninin etkin bir sekilde uygulanmasi i¢in degistirilmesi gerekmektedir.
Azalan miigsareke konut finansmaninin avantajlari, kendi eksikliklerinden daha
fazladir. Seriat temelli finansman modu uluslararas: diizeyde kabul edilmektedir
ve seriat finansmaninin altinda yatan etik temelleriyle, toplumun yarar ile bir
biitlin i¢inde uyumlu oldugu degerlendirilmektedir.
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KRiPTO PARALARDA VERGILENDIRME: 2022 iTiBARIYLA
DUNYADAKiI UYGULAMALARA GENEL BIiR BAKIS

Aysen KONUSKAN!, Tiirker TEKER 2

GIRIS

21. yiizy1l, hayatin her alaninda oldugu gibi finansal piyasalar ve yatirim
araglarinda da keskin doniigiimlere ev sahipligi yapmaktadir. Bugiine kadar tarim
tirtinlerinden kiymetli madenlere kadar pek c¢ok varligin gerek yatirim araci,
gerekse bir 6deme yontemi olarak para isleviyle kullanildig1 bilinmektedir. Ancak
bugiin gelinen noktada en basit haliyle tanimlamak gerekirse gozle goriilemeyen,
elle tutulamayan kripto varlik adi verilen araglara milyonlarca insan yatirim
yapmaktadir. Bireysel yatirimlarin biiylikliigiiniin ve yatirimer ilgisinin yani
sira merkezi kurumlar da kripto para ekosisteminin gelisimini gozlemleyerek
bu varliklart incelemeye, kripto varliklara iligskin analizler ve projeksiyonlar
olusturmaya baslamistir. Bu kadar hizli ve agresif gelisim gosteren tiim araglara ve
piyasalara kars1 olabilecek pek ¢ok onyargi kripto varliklar agisindan da mevcut
olup, bu varliklara giivenilirlik, istikrar, kotiiye kullamim gibi pek ¢ok konuda
siipheyle yaklasan kisi ve kurumlar s6z konusudur. Kripto varliklara ¢ekimser
yaklasan kurumlar arasinda devlet kurumlarinin ve regiilatorlerin basi ¢ekmesi son
derece olagandir. Bu mesafeli yaklasim, bazi iilkelerde kripto varliklarin halen yok
sayilarak herhangi bir yasa kapsamina alinmamis olmasi, para birimi ya da varlik
olarak taninmamasi seklinde kendini gosterebilir. Ayn1 sekilde kripto paralar
ekonomik sistem iizerinde bir tehdit ya da halkin zararina olabilecek bir yatirim
arac1 olarak goren otoriteler de yasal regiilasyonlar olusana kadar kullanimini
yasaklama ya da yiiksek vergilendirmeye tabi tutarak kullanimini sinirlama yoluna
gidebilmektedir. Kripto paralarin gerek varlik olarak, gerekse bir para birimi
olarak kabul edilecegi iki farkli kabulde de devletlerin bu varliklardan elde edilen

1 Doktora Ogrencisi, Siileyman Demirel Universitesi, Isletme Anabilim Dali, ORCID: 0000-0002-3475-5482, aysen.
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kazanglar1 vergi uygulamalarina konu etmesi son derece olagandir. Bu ¢alismada
kripto paralara iliskin vergi uygulamalarinin agiklanmasi amaglanmaktadir. Bu
dogrultuda ilk olarak para kavrami ve tarihgesi, kripto paranin tanimi ve kripto
para piyasalarma iligkin temel bilgiler, vergi kavrami ve tarihte verginin ortaya
¢ikis stireci anlatilmigtir. Son boliimde ise kripto paralara iliskin diinyadaki
giincel uygulamalar irdelenmistir. Akademik yayinlar, gazete haberleri ve internet
web bloglarindan elde edilen bilgiler 1518inda diinya genelinde kripto paralara
yonelik uygulanan ya da uygulanmasi giindemde olan vergilere iliskin inceleme
yapilmaktadir.

PARA

Kusaklar boyu para kavrami bagka nesneler iizerinde viicut bulmustur. Tarih
boyunca toplumlar yasadiklari hayat sartlarina bagli olarak sectikleri metalari
para olarak kullanmistir. Toplumlar, yasamlarini siirdiirebilmeleri i¢in gerekli olan
erzag1 toplarken, ticaret yapmanin ise savagmaktan faydali ve daha kolay oldugunu
gordiikleri giinden beri ticareti kolaylastiracak arayislarin i¢ine girmislerdir (Kog,
2019: 3).

[Ik ¢aglardan bugiine kadar kullanilan para bir deisim aracidir. Genel
olarak para iglevlerine gore tanimlanan en temel o6zelligi miidahale araci
olmasidir. Ancak bir servet saklama araci, bir 6deme araci ve bir hesap birimi
olarak da kullanilmaktadir. Paranin bu tarihsel gelisim ¢izgisinin altindaki en
temel fikrin, aslinda bir onceki ciimlede bahsedilen 6zelliklerinde sakli oldugu
ifade edilmektedir. Ik durumda 6deme araci olarak ihtiyaglara cevap vermistir.
Sonrasinda iiriinlerin degerini belirlemede ortak bir deger olma ozelligiyle 6n
plana ¢ikmaktadir. Biiyliyen ve gelisen ticari yapiyla da servet saklama araci
olarak kullanildigini gérmek miimkiindiir. Bu 6zelliklerden paranin anlasilmaya
calisilmasi, gelisim siirecini de anlamay1 kolaylastirmaktadir (Pamuk, 2012: 1).
Ancak serbest ticaretin yayginlagsmasi ve para arzinin artis gostermesiyle beraber
para ekonomisinin boyutlart da genislemistir. Bu genisleme ile beraber {i¢ temel
fonksiyonun yanina ii¢ modern fonksiyon eklenmistir. Modern fonksiyonlar ise,
paranin ekonomik faaliyetlerini yonlendirme, egemenlik islevi ve gelir yaratmadir
(Parasiz, 2009: 11).

Tablo 1: Paranin Fonksiyonlar1

PARANIN FONKSiYONLARI
Geleneksel Fonksiyonlar: Modern Fonksiyonlar
-Degisim Araci -Ekonomik Faaliyetlere Yon Verme
- Hesap ve Deger Olgiim Birimi -Gelir Yaratma
-Deger Saklama Aract -Egemenlik Islevi

Kaynak: (Parasiz, 2009: 10).

Ekonomi biliminde bir nesnenin toplumlar tarafindan kabul edilmesi ve para
olabilmesi i¢in asagidaki ozellikleri tasimasi gerekmektedir. Bunlar (Orhan ve
Erdogan, 2002: 5-6);
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1. Tasmabilirlik: Paranin farkli 6deme noktalarina transfer edilmesinin ve
taginmasinin miimkiin oldugu i¢in kulanim kolaylig1 saglamasidir.

2. Taklit edilmeme: Odeme araclarinin para yerine kullanilmasi ve herkes i¢in
bilinir nitelikte olmas1 gerekmektedir. Diger durumda, 6deme araglarinin
sahtelerinin yayginlasmasi s6z konusu olabilir.

3. Dayamikhlik: Bir malin para olarak kullanilmasi fiziksel olarak dayanikli
olma zorunlugundan gelmektedir. Cilinkii 6deme araci olarak kullanilacak
paranin dayaniksiz maddelerden yapilmasi, farkli sartlarda gergeklestirilecek
aligverislerde kullanilmaz.

4. Homojenlik: Odeme araci olan paranin &demeleri saglikli bir sekilde
gerceklesmesi icin homojen olmasi gerekmektedir.

5. Boliinebilirlik: Satin alma islemlerini yiiriitecek sekilde olan paranin
kolaylik saglamasi gerekmektedir.

KRiPTO PARA

Kripto para, “currency” ve “crypto” kelimelerinin birlesiminden olusmaktadir.
Kripto kelimesi Fransizca ve Ingilizce kokenli bir kelimedir. Kelime anlami
itibariyle “gizli, gériinmeyen” olarak tanimlanmaktadir (Hiirriyet, 2022).

Kripto paralar: Kriptografik veya sifreli olarak giivenli islem yapilmasi ve ek
sanal para arz etme firsat1 saglayan dijital degerlerdir. Bu paralar alternatif para
birimleridir, dijitaldir ve ayrica sanal paralardir (Graydon, 2014).

Egilmez (2017)’in kripto para taniminda; herhangi bir kuruma veya merkezi
otoriteye bagli olmayan, bundan dolay1r da internet ortaminda kullanilan ve
denetlenmeyen sanal paradir (Egilmez, 2017).

Bir baska tanimda; internet sistemini kullanan, dijital bir para ¢esididir (Zhang
ve Wen, 2015: 184).

Kripto paralarin ortaya ¢ikisi teorik olarak 1998 yilina dayandirilmaktadir. Wei
Dai tarafindan bir makalesinde karsimiza ¢ikmaktadir (Bulut ve Akbulut Bekar,
2020: 67). Daha sonrasinda 2008 yilinda, Satoshi Nakamoto tarafindan herhangi
bir araci kurum veya kurulusa ihtiya¢ duyulmadan kisiler arasi online fon transferi
ve 0demelere firsat saglayacak Bitcoin: A Peer-to-Peer Electronic Cash System
adli makalesi ile kripto paralarin teknik alt yapisini sunmustur (Nakamoto, 2008).
2009 yilina gelindiginde kriptograf Hal Finney ve Bitcoin’in kurucularindan olan
Satoshi Nakamoto arasinda tamamen elektronik bir ortamda bankalar gibi araci
kullanmadan yapilan toplamda 10 Bitcoin transferi ile kripto paralarda ilk islem
basar1 bir sekilde gergeklestirilmistir. (Kriickeberg ve Scholz, 2019: 8). Bitcoin
(BTC) adi ile 2009 yilinda islem gormeye basladiktan sonra, Bitcoin’i 6rnek
alarak alternatif altcoinler kripto para birimleri olarak iiretilmistir. Bu tiir kripto
paralar, Bitcoin gibi kendi teknik alt yapisina sahip olmayip, Bitcoin kaynak kodu
tizerinde bazi yenilikler ve kiiglik degisiklikler yapilarak sekillendirilmistir (Bulut



62 ‘ SOSYAL, BESERI VE IDARI BILIMLER ALANINDA ULUSLARARASI ARASTIRMALAR VIII

ve Akbulut Bekar, 2020: 67). Boylece farkli amaglar ile iiretilen altcoin sayilarinin
da artmasi ile kripto para kavrami gelisme gostermeye devam etmistir (Mosmer,
2022: 41).

Asagida kripto para biriminin 6zellikleri siralanmigtir. Bunlar (Turgut ve Ugan,
2021: 333):

Merkezi otoriteye bagl degildir.

Sifreleme algoritmasina dayalidir.

e Dagik bir yapidadir.

e Madenciler tarafindan tiretilmektedir.
o Arz edilecek toplam miktar bellidir.

e Araci kurum yoktur.

Yeni donemin teknolojisini daha dogrusu kripto paranin temelini olusturan
ise blok zincir yani blockchain’dir (Akiz, 2019: 13). Blok zincir; bir i aginda
yapilan islemlerin kaydedilip varliklarin takip edilmesini kolaylastiran, paylasilan
ve lzerinde degisiklik yapilmasina olanak taninmayan biiyiik defterdir. Satoshi
Nakamoto tarafindan blok zincir teknolojisi kurulmustur. Nakamoto blok zinciri
“agdaki katilimeilar tarafindan yapilan islemlerin tiim bilgilerinin kaydedilip ve
sonrasinda paylasilan dagitilmis bir veri yapisi1” olarak aciklanmistir (Nakamoto,
2009). Kripto paralar, blockchain (blok zincir) teknolojisi ile bagta bankacilik
gibi alanlarda olmak {izere bir¢ok alanda yiiksek giivenlik sagladigi igin
kullanilmaktadir. Blockchain aginda, sifrelenmis islemlerin bir merkeze bagh
olmaksizin takip edilmesini saglayan bir veri tabanidir. Bu sistemdeki biitiin
aligverislerin kayitlarinin yer aldigi bir sistemdir. Sistemde diinyadaki ¢ogu
borsada dolar bazli islemler yerini almaya baslamistir (Egilmez, 2017; Alptekin,
2017). Ayrica ¢cogu uygulamada ve sektorde kendine yer edinmis olup bilgilerin
korunmasindan saklanmasma kadar iist diizey giivenlik 6nlemleri blok zincir
teknolojisiyle saglanmaktadir. Kisacasi, kiiresel ¢apta kripto para platformunun
temelinde kokten degisime siiriikleyen blok zincir teknolojisi vardir (Carkacioglu,
2016).

Blok zincir yapisi, sistem devam ettigi siirece sonsuza kadar stirmektedir.
Bu kronoloji ¢ok 6nemlidir. Ciinkii eski kayitlarin giincelligi korunmaktadir.
Sistemde, kripto para ekonomisindeki biitiin hissedarlar arasinda gerceklesen
fatura ve harcama iglemlerinin zaman damgali bir dizisini yaratmaktadir. Boylece
kullanicilarin hesaplarinin anlik olarak durumlarini gostermeye yarayacaktir (Vigna
ve Casey, 2017: 176). Blok zincir yapis1 ii¢ ayr1 sisteminin birlikte ¢caligmasiyla
olusmaktadir. Bunlar (Konukseven ve Ozen, 2018: 70):

1. Kriptografi (Kimlik Yénetimi): islemlerin kayit altina alindig1 ve biitiin

transferlerin gerceklestigi kismi tanimlar. Anonim kullanicilarin her birine
ait bir anahtar ve clizdan vardir. Ciizdanlar kisilerin hesap cilizdanlar
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olarak ifade edilmektedir. Kripto sifreli anahtarlar ile ciizdandaki hesaplar
kullanilmaktadir. Ugiincii kisiler tarafindan kullanilmasi veya anahtar
sifrelemesinin kirtlmast miimkiin degildir.

2. Bir Ag (Veri Kayd I¢in): Biitiin siire¢ icinde ag dagitilmus bilgisayarlarda
saklanmasina imkan sunmaktadir. Bu ag yapisina dahil olmak isteyen
herkese agik ve katilim tamamen {icretsizdir.

3. Blok zincir Protokolii (islemin Gergeklestigi Zemin): Kripto paralarin
kullandig1 bir altyapi mekanizmasidir. Blok zincir yazilim temelinin tizerinde
calisan, caligsma prensibi geregi kriptografiden destek alan bir uygulamadir.

Kripto Para Piyasasi

Kripto para piyasalarinin temel amaci decentralize kalabilmek iken aract
kurumlar bu durum istisnasi olarak goriilebilir. Aract kurumlarin piyasa tizerindeki
etkileri olumlu olabildigi gibi yikict da oldugu gézlemlenmistir (Kog, 2019: 29).
Glintimiizde kripto para biriminin kullanici ag1 olduk¢a genis olan ve adindan da
sik¢a soz ettiren elektronik ortamda diinya ¢apinda e-ticaret ile ugrasmay1 miimkiin
kilan alternatif degerler anlamina gelmektedir. 6 Agustos 2022 tarihiyle piyasada
kripto para olarak nitelendirilen toplamda 9991 kripto para vardir (Investing, 2022).
Bu kripto paralarin iginde en tinlii olan1 2008 yilinda Satoshi Nakamoto isimli kisi
veya grup tarafindan “Bitcoin: A Peer-to-Peer Electronic Cash System” adli makale
ile duyurulan ilk kripto para olmasiyla Bitcoin’dir (Deniz, 2020: 20). Bitcoin
hacmiyle kripto para piyasalari yillar i¢cinde paralellik gdstermektedir. Bitcoin’in
piyasanin ilk coini olmasi ve kripto para piyasalar1 i¢in baz para birimi olarak
genel kabulii gormesi, bu coin odakli biiylimeye sebep oldugu gézlemlenmektedir
(Kog, 2019: 29). Tablo 2’de piyasa degeri agisindan gii¢lii olan 10 kripto para
biriminin verileri gosterilmektedir.

Tablo 2: Piyasa Degeri Agisindan En Giiclii 10 Kripto Para Birimi

Sira Kripto Paralar Fiyat Piyasa Degeri Hacim (24S) Dolasan Arz
1 Bitcoin (BTC) $415,749.12 | £7,945,717,654,225 53519(’321;683}1,’(2:45 19,114,012
2 Ethereum (ETH) | £30,742.19 | £3,744,156,126,393 b§?95§3,2012,;8EZ:;11§2 121,854,249
3 | Tether (USDT) B17.91 | $1,190,842,639,228 | , P003,822.473,267 | (6 476 505 455

37,168,273,233 USDT

$80,690,753,191

4 | USD Coin (USDC) b17.91 1972,644,770,964 4,505,104.462 USDC

54,304,441,642

Binance Coin $£20,174,010,270
5 (BNB) B5.67082 | 1913328080597 | PRLTCOSE 161,337,261
6 | Ripple (XRP) 1673 | 1324905708151 |  D1OS24641336 g5 101,197

1,565,973,722 XRP
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7 Bi‘zggesg)SD B1791 | 1320,961,576,996 3;9669 ’174756”673203%681) 17,921,636,048
8 | Cardano (ADA) £9.30 £313,210,796,236 7*;1: igzﬁgi’ﬁg’ | 33.739.028.516
9 | Solana(SOL) 172539 | 1251,016,584,844 ﬁ‘;;;;fég%gg 346,471,817
10 | Polkadot (DOT) | 115589 | B171,998,567,179 52%’142219,’9930965(7% 1,104,270,355

Kaynak: (Coinmarketcap, 2022).

Kripto Toplam Piyasa Degeri, $ - 1A - CRYPTOCAP - Tradin:

o

5008

2508

2019 2020

Grafik 1: Kripto Para Piyasasinin Toplam Degeri
Kaynak: (Tradingview, 2022a).

Grafik 1°de kripto para piyasalarinin toplam biiytikligii goriilmektedir. Aylik
olarak ¢izilen grafikte goriildiigii iizere kripto para piyasalarinin toplam biytikligii
2018 yilinda ilk kez 500 milyar dolar1 agmistir. 2021 yili sonbahar aylarinda ise
piyasa biiyiikliigii rekor tazeleyerek sirastyla 1 trilyon dolar ve 2 trilyon dolar
seviyelerini agsmis, 3 trilyon dolara ¢ok yaklasmistir. Agustos 2022 doneminde
grafikte goriildiigii iizere piyasa biiylikliigii 1 trilyon dolar bandinda seyretmektedir.
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Toplam Piyasa Biiyiikliik Baskinligi, %%

USD Coin
5.74

Grafik 2: Kripto Para Piyasasinda Dagilim
Kaynak: (Tradingview, 2022b).

Grafik 2’de en biiyiik market hacmine sahip coinlerin toplam piyasa biiyiikl{igline
oranina iligkin bilgiler yer almaktadir. Buna gore Bitcoin piyasa biiytikliigii, toplam
kripto para piyasa bilylikliigiiniin %40,48’ini olusturmakta iken ikinci sirada yer
alan Ethereum ise %19,13’1linii olusturmaktadir.

VERGI

Aydogan (2017)’in tamimina gore vergi; devletin kisilere karsi iistlenmis
oldugu kamu hizmetini yerine getirebilmek, sosyal ve ekonomik anlamda da
bazi hedeflerini yerine getirmek icin kullandig1 6nemli finansman kaynagi olarak
tanimlanmaktadir (Aydogan, 2017: 15).

Birbagka tanimda, devletin veya devlet araciligiyla gorevlendirilmis yetkililerin,
devlet harcamalarini karsilamak igin, tek tarafli kanuni bir zorlamayla, bir taahhiit
ve vaatte bulunmadan kisi ve kurumlarin, harcamalarindan, mallarindan ve
gelirlerinden alinan para olarak ifade edilmektedir (Yardimcioglu vd., 2015: 187).

Vergi adi altinda devlet bircok ara¢ kullanmaktadir. Daha dogrusu kisilerin
6deme giiclinden her tiirlii imkanlardan faydalanarak pay almaktadir. Bunlardan
bazilar1 (Wikipedia, 2022).

e Kuruluslarin kazang elde etmesi,

e Kisilerin gelir saglamasi,

e Kazanilan gelirlerin harcanmasi,

e Satis ve istihsal nedenleri ile veya hibe ve miras yolu ile mallarm el
degistirmesi,
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e Bir servete sahip olma,

e Sahip olunan servetin degerinde artis goriilmesi gibi olaylar; devletin vergi
koymasinin baglica nedenleri ve firsatlarini olusturmaktadir.

Vergilendirmenin temel amaci, toplumdaki kisilere herhangi bir fiyat karsiligi
olmaksizin faydalanabilecekleri kamusal hizmet ve mal sunabilmesi igin gerekli
olan finansmani saglamasidir. Bagka deyisle, kamusal hizmetin ve malin
niteliginde olan i¢ giivenlik, milli savunma, yargi ve asayis gibi hizmetlerin yerine
getirilmesini saglayan en temel kaynak vergilerdir (Yolal, 2017: 20).

Verginin tarihgesi Mezopotamya ve Misir’a kadar uzadigr diistiniilmektedir.
Ortaya ¢iktig1 ilk donemde vergi, devletler tarafindan temel bir gelir olarak
goriilmemistir. Sonrasinda toplum yapisindaki degisikler ve feodalite gdlgesinde
geligen miilkiyet hakki gibi unsurlar sonucunda kamu gelirlerinin temel kaynagi
durumuna gelmistir (Didinmez, 2018: 3).

Magna Carta ile 1215 yilinda baslayan siirecte, 1688 yilinda Haklar Bildirgesi,
1776 yilinda Amerika’nin bagimsizligt ve 1789 yilinda Fransiz Devrimi gibi
onemli tarihsel gelismelerin baslangic noktasinda agir vergi yiikii oldugu
gozlemlenmektedir. Osmanlt Devleti’nde ise 16. ve 17. ylizyillar boyunca siiren
Celali Isyanlari, 19. yiizy1l Patrona Halil Isyan1 gibi ¢ok 6nemli isyanlar yine
vergilendirme uygulamalari ve anlayist ile iligkilidir (Dogan ve Coskun, 2022: 29).

Osmanlit Devleti’nde hukuka paralel ve devlet yapisi olarak iki ¢esit vergi
bulunmaktadir. Bunlardan birincisi ser’i vergi iken ikincisi 6rfi vergidir. Ser’i vergi
(harag, zekat, Osiir ve cizye); hiikiimleri fikih kitaplarinda belirtilmistir. Orfi vergi;
bazi vergiler kanunnamelere dayandirilmaksizin fermanlar ile alinirken bazilar
ise kanunnamelere gore tahsil edilmistir (Yolal, 2017: 15). Osmanli Devleti’nin
dagilmasindan ve Cumhuriyet’in ilan edilmesinden sonra Osmanli Devleti’ndeki
vergi sistemi kaldirilmistir. Tiirkiye, Batt Avrupa iilkeleri basta olmak iizere
bilhassa da Federal Almanya vergi kanunlarindan 6rnek alinarak vergiyle ilgili
yeni diizenlemeler yapmistir. Bu vergi kanunlarindan hareketle bazi degisikliklere
gidilmistir. Bunun sonucunda kendi vergi kanunlarimiz hazirlanarak ytriirlige
girmistir. Tiirkiye’nin ilk anayasasi olan 1921 yilindaki Teskilat-1 Esasiye Kanunu
TBMM nin toplanmasindan sonra olusturulmustur. Anayasanin ¢ikarildig: yillarda
olaganiistii bir zaman yasandigi, yani iilke isgal altinda oldugu i¢in 1921 yilindaki
Anayasasi’nin igerigi de dar kapsamli olarak hazirlanmistir. 1921 Anayasasi’nda
vergilendirmeye iliskin hiikiimler bundan dolay1 yer verilmemistir. Cumhuriyet’in
ilani, mevcut durumun degismesi ve milli miicadelenin kazanilmasiyla birlikte
1921 Anayasasi’'nin yerini 1924 Anayasasi’na birakmistir. 1924 Anayasasi
hazirlanirken 1921 Anayasasi’nin dayandigi temel esaslar dikkate alinmistir.
Bunun yaninda vergilendirmeye iligkin hiikiimlerde getirilmistir. Soyle ki, 1924
Anayasasi’nin 84. maddesinde “vergi, devletin genel giderleri icin, halkin pay
vermesi demektir” seklinde ifade edilmistir. Buna ek olarak 85. maddesinde ise
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“vergiler ancak kanunla salinir ve alinir” ifadesiyle vergilemede kanunilik ilkesinin
gecerli olacagi belirtilmistir. Boylece vergi kavramsal olarak ilk defa ifade edilmis
ve yasallagtirllmigtir. 1961 ve 1982 Anayasa’larinda ise kanunilik ilkesi daha
detayli sekilde ele alinmistir (Yolal, 2017: 18-19).

YONTEM
Bu baglik iki ayr1 boliimden olugmaktadir.

Ilk boliimde kripto paralarin vergilendirilmesine iliskin yapilan akademik
caligmalara dair kavramsal ¢erceveye yer verilmistir. Konuya dair genel bir bakig
ve arastirmacilarin ortaya koydugu ¢6zliim onerileri sunulmustur.

Ikinci boliimde ise 2022 y1l1 itibartyla diinyada uygulanan kripto para kanunlar
vergisel boyutuyla incelenmektedir. Devlet otoritelerinin kripto paralarda vergiye
yaklagimi, uygulanan vergi tiirleri ve kullanilan vergi oranlan iilke 6rnekleriyle
ortaya konmaktadir.

Literatiir Taramasi

Sergemeli (2018) kripto paralarin muhasebelestirilmesi ve vergilendirilmesine
iligkin bir ¢aligma yiiriitmiistiir. Kripto para birimlerinin vergilendirilebilmesi i¢in
oncelikle bu varliklarin bir hukuki zemine dayandirilmasi gerektigini vurgulayan
yazara gore vergilendirme kripto paralarin para birimi ya da varlik olarak
tanimlanmasiyla yapilabilecektir. Ayrica kripto paralarin vergilendirilebilmesi i¢in,
kiiresel olarak ortak bir yaklagim ortaya konulmasi gerekmektedir. Bu sayede gelir
vergisi, kurumlar vergisi, stopaj gibi pek ¢cok kalemde vergi geliri elde etmenin ve
bir denetleme ortaminin olusmasini miimkiin kilacaktir.

Glinay ve Kargi (2018) kripto paralarin vergilendirilmesi fikrine hem uluslararasi
uygulamalar1 hem de Tiirk Vergi Kanununu dikkate alarak yaklagmiglardir. Biiyiik
bir vergi geliri potansiyeline sahip olmasi nedeniyle devletler kripto paralara iligkin
yasal bir statii belirleme arayisina girmisler ve bu noktada farkli diizenlemeler
yapilmuistir. Kripto para varliklardan vergi geliri elde edebilmek i¢in 6ncelikle kripto
paralarin emtia, menkul kiymet ya da para birimi olarak tanimlamas1 yapilmalidir.
Ancak vergilemenin beraberinde kripto para islem hacmini azaltabilecegi ya da bu
hacmi vergilerin disiik oldugu boélgelere kaydirabilecegi yazarin vurguladigi bir
diger husustur. Hem bireylerin kripto para islemlerine bir kisitlama getirmeyecek
hem de vergi gelirini maksimize edebilecek ortak bir zeminde bulusulmasi ve buna
uygun diizenlemelerin hayata gecirilmesinin yararli olacagi diistiniilmektedir.

Kesbi¢ ve Duramaz (2018) diinyada ve Tiirkiye’de kripto para regiilasyonlarini
elealdiklarigaligmalarindakripto paralardanelde edilen gelirlere bagliolarak pek cok
farkli vergi siirecinin ortaya ¢ikabilecegini ancak bu gelirlerin vergilendirilmesinin
halen pek ¢ok iilkede ¢oziilemeyen bir sorun olarak goriindiigiinii ifade etmistir.
Kripto paralarin tanimlanma bi¢imine gore farkl vergilere konu edilebilecegi ve
iilke bazli olarak farkli uygulamalarin yiirtirliige konuldugu goriilmektedir.
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Sahin (2019) kripto paralarin bir vergi siginagi olup olmadigina yanit aramis ve
kripto paralarda vergilendirme konusundaki literatiire farkli bir perspektiften katki
saglamistir. Buna gore vergi siginagi olarak kullanildigi bilinen temel yontemlerden
olan kiyr Otesi finansal islemler yerini sanal para islemlerine birakmaya
baslamigtir. Bitcoin gibi kripto paralarin takibinin zor olmasi, anonim olmasi ve
bunun gibi pek ¢ok faktér nedeniyle bu agidan potansiyel bir tehdit olusturdugu
diistinilmektedir. Bu alanda gerekli diizenlemelerin yapilmamasi halinde mali
suclar ve vergi kacakeilig1 agisindan bir riskin mevcut oldugu goriilmektedir.
Yazara gore vergi siginagi olma noktasinda giderek cazibe kazanan kripto paralara
iliskin regiilasyonlar yapilarak giinliik hayattaki kullaniminin yayginlastirilmasi ve
bu varliklarla yapilan islemlerin diisiik orandan vergilendirilmesi sorunun ¢6ziimii
noktasinda dnemli bir politika olarak goziikmektedir.

Kamaci ve Ozden (2019) kripto paralar ile lale ¢ilginhigi arasindaki iliskiyi
inceledikleri galismalarinda kripto varliklarin uluslararasi diizeyde kabuliine iliskin
iilke bazli incelemeler yapmis ve bazi iilkelerdeki 6rnek vergi uygulamalarina
deginmislerdir. Bazi kesimler tarafindan kripto paralar lale ¢ilgmligina benzetilmis
olsa da yazarlara gore bu dogru bir yaklasim olmay1p aralarinda hicbir benzerlik
bulunmamaktadir. Ayrica Kanada, Almanya gibi pek ¢ok iilkede kripto para
ATM’lerinin kullanima alindig1 bilinmekte iken bu varliklar1 yok saymak hem
teknolojiyi 1skalamaya hem de 6nemli bir vergi gelirinden yoksun kalmaya neden
olmaktadir.

Akiz (2019) kripto paranin vergilendirilmesindeki farkli kabullere ve tilkelerin
bu varliklardan vergi alinmasi konusundaki yaklagimlarini incelemistir. Yazara gore
vergilendirilme noktasinda yasanan sorunun kaynaginda bu varliklarin ne sekilde
kabul edileceginin heniiz ortak bir kararla belirlenememis olmasi yatmaktadir.
Bir baska deyisle bu sistem gegmisteki herhangi bir sistemin taklidi olmayip,
yasal diizenleme ag¢isindan simdiye kadar goriilmemis farkli bir sistemin dogmus
olmasidir. Ayrica vergilendirmenin olumlu ve olumsuz sonuglar1 olabilecegi de
yine ¢aligmada ifade edilen bir bagka noktadir.

Topaloglu (2021) kripto paralarin devlet otoriteleriyle oryantasyonuna dair
inceleme yaptig1 calismasinda ABD, Isvigre, Japonya, Ingiltere, Kanada gibi pek
cok tilkedeki vergi uygulamalarina da deginmis ve bazi lilkelerde kripto paralardan
vergi alinmaya baslandigini ifade etmistir. Yazara gore kripto paralardan ufak
miktarlarda vergi alinmasi, hem kripto para iglemlerinin kayit altina alinmasini
hem de illegal islemlerin engellenmesine katki saglayabilecektir.

Aysu ve Cakan (2021) kripto paralarin vergilendirilmesi konusunda devletlerin
aksiyon almaya basladigini ancak bu varliklarin hukuki statiilerinin tam olarak
belirlenmemis olmasi nedeniyle sorunlar meydana geldigini ifade etmistir. Kripto
paralara iligkin vergi diizenlemelerinin, bu paralarin emtia, para birimi ya da menkul
kiymet olarak tanimlanmasi ¢er¢evesinde yapildigini vurgulayan yazarlar kripto
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paralar1 gayri maddi nitelikli bir dijital emtia olarak tanimlamistir. Bu dogrultuda
Tiirk Vergi Sistemine gore yapilabilecek vergilendirmeye iliskin degerlendirmeler
yapilmistir.

Gediz Oral ve Yesilkaya (2021) kripto paralarm vergilendirilmesinde
kullanilan metodolojileri degerlendirmeyi amaglamigstir. Diinya genelinde kripto
paralarin kabulii ve yasal diizenlemelerine iliskin genel bir tutarsizlik mevcut
olup bunun temelinde basta Bitcoin olmak {izere kripto paralarin farkli sekillerde
simiflandirilmast vardir. Kabul gérmiis ortak bir siniflandirmanin var olmamasi
vergilendirme konusuna da yansimakta ve sorun teskil etmektedir. Yazarlara
gore kripto paralar asamali olarak tanimlanmali ve bu sayede kripto paralarda
vergilendirmeye iliskin esnek bir vergi plan1 hazirlanmalidir. Kripto para birimi
icin en uygun olacak vergi yapisi analiz edilmeli, kripto para birimi kullanimini
yayginlagtiran ancak buna ragmen vergi geliri elde edilmesi noktasinda sorun
olusturmayacak bir mevzuat inga edilmelidir.

Kekeg (2022) farkli iilkelerin kripto paralara bakis agisini irdelemis ve ayni
zamana konuya vergisel acidan bir yaklagim getirmistir. Kripto paralardan elde
edilen gelirlerin tespiti konusunda teknolojik imkanlarin da katkisiyla baz1 zorluklar
yasanmakta bireyler vergiden kaginmaktadir. Bu nedenle kripto paralar noktasinda
ortak bir yaklagim gelistirilmeli ve ortak diizenlemeler yapilmalidir. Bu sayede
kripto paralara iligkin pek ¢ok baslikta oldugu gibi vergilendirme konusunda da
hukuki bir altyap1 saglanmig olacaktir.

Kilig (2022) kripto paralarin vergilendirilmesi konusunu karsilagtirmali olarak
ele alarak pek ¢ok tilkedeki yasal mevzuat nezdinde kripto paralarin durumunu
incelemistir. Kripto paralar iizerinde otoritelerin etkisinin az olmasi, vergi
kapsamina girecek islemler, verginin hesaplama yoOntemi, uygulama esaslari,
hukuki altyapisinin heniiz tam olmamasi gibi pek ¢cok nedenden &tiirii bu alanda
veri uygulanmasi giigliikler icermektedir. Bu varliklarin dogasi geregi anonim
olmasi ve yapilan islemlerin takip edilemez olusu da vergi uygulamasini zorlastiran
bir baska sebeptir. Bu nedenle diinya uygulamalarinda belli bir standart olmayip
bazi iilkeler kripto para kullanimini yasaklamis, diger iilkeler ise pek cok farkli
yaklasim izlemektedir. Yazara gore kripto paralarda vergi uygulamasinin sagliklt
bicimde gerceklestirilebilmesi ic¢in borsalar hukuki olarak taninmali, yapilan
islemlere dair diizenli kayit tutulmali ve uluslararasi diizeyde ortak bir vergileme
sinir1 belirlenmelidir.

KRiPTO PARALARDA VERGI UYGULAMALARI

Bu boliimde kripto paralarda vergilendirmeye iligkin ylirtirliikte olan ya
da yiriirliige girmesi planlanan uygulamalar {ilke Orneklerine yer verilerek
incelenecektir. Kripto para konusunun son derece dinamik bir alan olmasi
ve bu alandaki akademik caligmalarda yer alan bilgilerin giin