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Turizm Isletmelerinde Yukar Satis Teknigi Kullanimi ve Gelecekteki Kullanimina Yénelik
Beklentiler

The Use of Up-Selling Techniques in Tourism Businesses and Expectations Regarding Their
Future Use

OZET

Up-selling (yukari satig), tiiketicileri segmis olduklari iiriinden daha nitelikli ve daha yiiksek fiyatli olanini satin almaya ikna
etmeye yonelik satis teknigidir. Yukari satis teknigini basart ile uygulayan isletmelerin satis, karlilik, isletme imaji1 ve miisteri
memnuniyet diizeylerinde artis oldugu goriilmektedir. Bu sebeple farkli alanlarda pek ¢ok isletme bu teknikten yararlanmaktadir.
Ancak, yukari satig teknigi etik degerlere uygun sekilde, miisteri menfaatleri dogrultusunda kullanilmalidir. Yukar1 satig
teknigindeki asil hedef miisteri ihtiyaclarini en iyi sekilde karsilayacak iiriin veya hizmeti dnermektir. Bu arastirmanin amaci,
yukar1 satig tekniginin turizm isletmelerinde giiniimiizde ve gelecekteki kullanimina yo6nelik beklentileri tespit etmektir. Kartopu
orneklem teknigi tercih edilen arastirmada yukari satis konusunda uzman 10 turizm akademisyeni ve 10 sektdr temsilcisi ile
goriigiilmiistiir. Arastirma verileri nitel aragtirma yontemlerinden goriisme teknigiyle toplanmistir. Toplanan verilere icerik analizi
uygulanmigtir. Elde edilen bulgulara gore turizm isletmelerinde yukari satis daha ¢ok konaklama, yiyecek-igecek, seyahat,
hediyelik esya ve ulastirma hizmeti sunan isletmelerde karliligi, satiglari, miisteri memnuniyetini ve isletme imajin1 artirmak
amactyla kullanilmaktadir. Turizm egitimi veren egitim kurumlarinda yukari satig teknigi egitimi verilmedigi ve bu konuda egitim
verilmesinin gerektigi ifade edilmektedir. Bu sayede, yukari satis teknigini basariyla uygulayan personel sayisi artacaktir.
Gelecekte yukart satis tekniginin kullaniminin yayginlagmasi i¢in turizm egitimi veren okullarda ve isyerlerinde egitim verilmesi
ve yukari satig teknigini basari ile uygulayan personelin ddiillendirilmesi dnerilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Kar artigi, Misteri memnuniyeti, Satiglari artirma, Turizm isletmeleri, Yukari satig teknigi.

ABSTRACT

Up-selling is a sales technique aimed at persuading consumers to purchase a higher-quality and more expensive product than the
one they have selected. Businesses that successfully implement up-selling techniques have seen increases in sales, profitability,
business image, and customer satisfaction levels. For this reason, many businesses in various fields utilise this technique. However,
the upselling technique should be used in accordance with ethical values and in the interests of the customer. The main objective of
the upselling technique is to recommend the product or service that best meets the customer's needs. The aim of this research is to
determine the expectations regarding the current and future use of the up-selling technique in tourism businesses. In the snowball
sampling research, 10 tourism academics specialising in up-selling and 10 industry representatives were interviewed. Research
data was collected using the interview technique, one of the qualitative research methods. Content analysis was applied to the
collected data. According to the findings, up-selling in tourism businesses is used to increase profitability, sales, customer
satisfaction, and business image, particularly in businesses offering accommodation, food and beverage, travel, souvenirs, and
transportation services. It is stated that upselling technique training is not provided in educational institutions offering tourism
education and that training in this area is necessary. This will increase the number of staff who successfully apply the upselling
technique. To increase the use of the up-selling technique in the future, it is necessary to provide training on the up-selling
technique in schools and workplaces that offer tourism education and to reward staff who successfully apply the up-selling
technique.

Keywords: Profit increase, Customer satisfaction, Increasing sales, Tourism businesses, Up-selling technique.
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1. GIRIS

Glnilimiizde isletmeler i¢in iiretimden ¢ok satislarin artirilmast 6nem kazanmaktadir. Bu durum diinyanin
kiirelesmesinin bir getirisidir. Uriin ve hizmetlerin alternatiflerinin ¢ok olmasi isletmelerin satiglarim
artirmasinin oniinde zorlayici bir etken olarak durmaktadir. Dolayisi ile isletmeler satiglarini artirmak icin
farkli satis tekniklerinden yararlanmak durumundadirlar. Bu tekniklerden biri ise up-selling (yukar1 satis)
satig teknigidir (Pandya ve Dholakia, 2021). The Guide to Upselling (2024)’e gore yukar satig, tiikketicileri
secmis olduklar iiriiniin daha nitelikli ve daha yiiksek fiyatli olanini satin almaya ikna etme cabasi olarak
ifade edilebilir. Yukar:1 satis teknigini basari ile uygulayan isletmelerin satis, karlilik, isletme imaj1 ve
miisteri memnuniyet diizeylerinde artis oldugu goriilmektedir (Urban ve Russell, 2024). Bu sebeple farkl
alanlarda pek ¢ok isletme bu teknikten yararlanmaktadir. Yukari satis tekniginin turizm isletmelerinde de
kullanildig1 bilinmektedir. Ancak bu teknigin hangi tiir turizm isletmelerinde kullanildigi, gelecekteki
kullanilabilecegi ve kullaniminin artmasi i¢in hangi 6nlemlerin alinmasi gerektigi ise merak konusudur.

Bu aragtirmanin amaci yukar satig tekniginin turizm isletmelerinde gliniimiiz ve gelecekteki kullanimina
yonelik beklentiler ile kullaniminin yayginlasmasi amaciyla yapilabilecekleri tespit etmektir. Arastirmada
nitel aragtirma yontemlerinden goriisme teknigi kullanilmistir. Kartopu 6rneklem tercih edilen
arastirmada yukar1 satis konusunda uzman turizm akademisyenleri ve sektor temsilcileri ile
goriisiilmiistiir. Kilic (2013)’a gore kartopu oOrneklem daginik ve zor olan gruplarla yapilacak
calismalarda tercih edilmektedir. Elde edilen verilere igerik analizi uygulanmistir. Arastirmada
oncelikle yukar1 satis teknigi agiklanmig, konu ile yapilmis ¢alismalara yer verilmis, aragtirmanin
bulgular kisminda akademisyen ve sektor temsilcilerinin goriislerine yer verilmis, sonu¢ ve tartisma
kisminda ise arastirma sonuglar1 benzer ¢alismalarin sonuglari ile karsilastirilarak turizm isletmeleri
yoneticileri i¢in Onerilere yer verilmistir.

2. LITERATUR
2.1. Yukan Satis Teknigi

Yukar1 satis teknigi isletmelerin satis adetlerini, karliliklarin1 ve miisteri memnuniyetini olumlu
etkileyen sekilde etkileyen satig tekniklerinden biridir. Richardson (2024)’a goére yukari satis,
miisterinin satin almay: diisiindiigli iirlin veya hizmetten daha iist diizey ve pahali bir iiriin veya
hizmetin tanitilmasidir. Kubiak ve Weichbroth (2010) ’a gére yukari satis miisterinin daha pahali bir
iriin veya hizmete gegmesini saglamaktir. Sharma ve Sharma (2015)’ya gore yukar1 satigin
gerceklesmesinde satig personelinin rolii dnemlidir. Clinkli yukar1 satig, saticinin 6zel ¢aba sarf ederek
miisteriyi ilgilendigi iirlin veya hizmetin daha nitelikli ve daha pahali olanini satin almaya tesvik ettigi
bir stratejidir. Yukar1 satig teknigi sadece gelir artirict bir teknik olarak goriilmemelidir. Bu teknik
isletme ve miisteri arasinda iyi bir iletisimin kurulmasi, miisteri memnuniyeti saglanmasi ile miisteri
sadakatini tesis etme imkani sunmaktadir. Dolayist ile bu durum isletmenin imajin1 ve uzun vade
karliligini olumlu sekilde etkilemektedir. Yukar:1 satis tekniginin pek ¢ok farkli sektérde yer alan
isletmeler tarafindan kullanildig1 goriilmektedir. Arikan ve Parlakkaya (2020)’ya goére konaklama
igletmeleri, gelirlerini artirmak i¢in siklikla yukar1 satis tekniklerini kullanmaktadirlar. Sahin (2024)’e
gore yapay zekd kullanimiyla miisteri etkilesimini giiclendirmek miimkiindiir. Dogru teklifin dogru
zamanda yapilmasiyla havayollar1 hizmetlerinde yukar1 satis yapmak kolaylastirmaktadir (Poulaki vd.,
2025). Miisteri ihtiyaglarinin bilinmesi ve miisteriler ile iletisimin artmasi isletmelere yukari satig
firsat1 sunmaktadir (Ozilhan, 2010).

2.2. Turizm isletmelerinde Yukar: Satis Tekniginin Uygulanmasi

Turizm isletmeleri pek ¢ok farkli {iriin ve hizmet satisinin gergeklestirildigi isletmelerdir. Dolayisi ile
yukar satis tekniginin uygulanabilmesi i¢in tiiketicilere Onerilebilecek pek ¢ok segenek bulunmaktadir.
Turistik iiriin genellikle birden fazla {iriin veya hizmetin bilesiminden olusmaktadir. Ornek olarak yurt
disindan bir turistin Tirkiye’den satin almis oldugu bir haftalik tatil paketi igerisinde, ulagim, konaklama,
yiyecek-igecek vb. hizmetler bulunmaktadir. Turistin talebinin 1.000 Euro degerinde standart oda seklinde
oldugunu varsaydigimizda satis1 gergeklestiren personelin turistin beklentilerine uygun sekilde kendisine
2.000 Euro degerindeki suite odada konaklamayi Onermesi ve bu satisin gergeklesmesi yukari satig
uygulamasidir. Ozsancaktar ve Karaca (2024)’ya gore turistlere ahigveris sirasinda beklentilerini
karsilamaya daha yiiksek nitelikli ve daha yiiksek fiyatli se¢enekler onermek sureti ile yukart satig firsatlari
yaratmak miimkiindiir. Can (2019)’a gore yukar1 satig tekniginin gergeklestirilebilmesi i¢in turistlerin
beklentilerinin dogru sekilde analiz edilmesi gerekmektedir. Teknolojik yenilikler ve veri depolamasindaki
artis sayesinde turistlere ait daha fazla bilgi depolanabilmekte ve hedef kitlenin analizi daha hizli bir
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sekilde yapilabilmektedir. Yapilan analizler ¢evrimici kanallardan gergeklestirilen turistik {irlin satiglarinda
yukari satigin gergeklestirilmesine katki saglamaktadir.

2.3. Yukari Satis Teknigi ve Etik

Yukar satis tekniginin etik olup olmadig1 konusunda farkli goriisler oldugu bilinmektedir. TDK (2025)’ya
gore etik ahlak bilimi, farkli meslek kollar1 arasinda taraflarca uyulmasi ya da kacgimilmasi gerekli
davraniglar olarak ifade edilmektedir. Yukar satis tekniginin etik olmasi igin tiiketicilerin beklentilerinin
tespit edilmesi ve beklentilere uygun olan iiriiniin 6nerilmesi gerekmektedir. Sadece satiglar1 artirmak adina
tiikketicinin beklentilerine uygun olmayan iiriinlerin onerilmesi ve 1srar ederek, tiiketiciyi yaniltarak satis
yapmak ise etik dig1 olarak goriilmektedir. Dogan vd. (2010) gore giiniimiizde tiiketiciler eskiye nazaran
daha bilinglidir. Internetten fiyat arastirmasi yapmakta ve sonrasinda satin alma islemini
gerceklestirmektedirler. Isletmeler tiim satis cabalarinda etik olmali, etik olmayan davranislardan
kag¢inmalidirlar.

3. YONTEM
3.1. Arastirmanin Onemi

Aragtirmanin amaci, yukari satig tekniginin gilinlimiizde hangi turizm isletmelerinde, hangi amagla
kullanildig1, gelecekteki kullanimina ydnelik beklentiler ve kullammmin artmasi igin Onerilerin tespit
edilmesidir. Satiglarin personel araciligi ile (yiiz yiize, telefon vb.) gergeklestigi turizm sektdriinde hem
miisteri memnuniyeti hem de isletme karliligini artirmak adina tiiketicilere Oneriler sunmak son derece
onemlidir. Ozellikle ilk kez deneyimlenecek turizm iiriiniinde dogru iiriiniin segilmesi noktasinda yukari
satig teknigi miisteri memnuniyeti yaninda igletme karliligin1 artmasini saglayabilir. Dolayisi ile turizm
isletmelerinin yukari satis teknigini kullanmalar1 miisteri memnuniyetinin artmasina bagl olarak sadik
miisteri sayisinin da artmasina vesile olacaktir. Olumlu deneyime sahip sadik miisteri kitlesi turizm
tesisinin karliliginin devamliligina, agizdan agiza pazarlama sayesinde isletme imajimna olumlu katki
saglayacaktir. Turizm isletmelerinde yukar1 satisin hangi turizm isletmelerine nasil fayda sagladigi ve
gelecekte nasil kullanilabilecegini inceleyen bu arastirmanin turizm isletmeleri yoneticilerine fikir sunmasi
bakimindan faydali olmas1 beklenmektedir. Arastirma igin etik kurul onay1 Kirklareli Universitesi Bilimsel
Aragtirmalar ve Yaym Etigi Kurulu'ndan E-35523585-302.99-102896 sayr numarast ile 07.11.2023
tarihinde alinmugtir.

3.2. Arastirmamn Tiirii

Aragtirma kesifsel tiirdedir. Coskun vd. (2015)’a gore bu tiir arastirmalar, detayli bir sekilde bilgi ihtiyaci
duyulmas1 ve konunun farkli boyutlar ile ele alinmas1 gerektiginde tercih edilmektedir. Dolayisi ile uzman
goriislerine bagvurulur. Arastirmada nitel aragtirma yontemlerinden goriisme teknigi tercih edilmis ve
gerekli verileri toplamak i¢in yar1 yapilandirilmig goriisme formu kullanilmistir. Nitel arastirma, bilgiye
tiimevarim yontembilimini kullanmak sureti ile ulasma gayreti igerisindedir (Ozdemir, 2010). Nitel
arastirma siireglerinde, arastirmacilarin gozlemlerine ve arastirilmakta olan olguya ait metin, sdylev analizi
vb. detaylara yer verilmektedir (Mallat, 2007). Tiirniikli (2000)’ye gore yar1 yapilandirilmis goriisme
formunda bulunan sorular onceden hazirlanmakla birlikte konunun daha iyi anlagilabilmesi adina
derinlemesine bilgileri ihtiya¢ duyuldugunda katilimciya ek soru/sorular yoneltilebilir.

3.3. Veri Toplama Aracimin Gelistirilmesi

Aragtirma igin literatiir taramasi yapilmig ve tarama neticesinde konuya yonelik sorular hazirlanmistir.
Sorular tizerinde gerekli sadelestirmeler yapilarak bir soru havuzu olusturulmustur. Kapsam gegerligi
saglamak i¢in soru havuzu, 10.11.2023-13.12.2023 tarihleri arasinda konuya hakim 21 turizm
akademisyenine e-posta ile gonderilmistir. Biiyiikoztirk (2020)’e gore kapsam gecerligi, Olgiilmesi
hedeflenen ozelligin Ol¢iilmesi igin nicelik ve nitelik agisindan yeterliligi gostermektedir. Soru
havuzundaki her bir sorunun degerlendirilmesi igin “gerekli”, “diizeltilmeli” ve ‘“gereksiz” secenekleri
sunulmustur. 8 turizm akademisyeni goriiglerini bildirmistir. Uzman goriisii bildiren akademisyenlerin
demografik 6zellikleri Tablo 1’de verilmistir. Calismaya dahil edilecek sorularin kritik kabul degerleri i¢in
Tablo 2’den yararlanilmigtir. Tablo 2’ye gore bir sorunun arastirmaya dahil edilmesi i¢in 8 uzmandan en az
7’sinin ilgili soru i¢in “gerekli” olarak goriis bildirmesi gerekmektedir (Ayre ve Scally, 2014).
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Tablo 1. Uzman Gériisii Bildirenlerin Demografik Ozellikleri

Degiskenler Gruplar (n=8) f %
Kadmn 3 37,50
Cinsiyeti Erkek 5 62,50
Toplam 8 100,00
0-29 0 0
30-36 2 25,00
Yast 37-43 1 12,50
44-51 3 37,50
52 ve usti 2 25,00
Toplam 8 100,00
Egitimi Doktora 8 100,00
Toplam 8 100,00
0-50.000 TL 0 0
50.001-55.000 TL 0 0
Aylik 55.001-60.000 TL 0 0
Geliri 60.001-65.000 TL 2 25,00
65.001 TL ve iistii 6 75,00
Toplam 8 100,00
0-6 yil 0 0
7-13 y1l 1 12,50
Akademisyenlik Tecriibesi 14-20 y1l 5 62,50
21 yil ve {izeri 2 25,00
Toplam 8 100,00
Dog Dr. 5 62,25
Akademik Unvani Dr. Ogr. Uyesi 3 37,50
Toplam 8 100,00

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.

Tablo 1’e gore goriis bildiren uzmanlarm %37,50’si kadin ve %62,50°si erkektir. %25’ 30-36 yas
araliginda, %12,50’si 37-43 yas araliginda, %37,50’si 44-51 yas araliginda ve %25,00’si 52 yas ve
tizerindedir. Uzmanlarin tamami1 (%100) doktora diplomasina sahiptir. %25,00’1 60.001-65.000 TL. aras1
gelire sahip iken, %75,00°1 65.001 TL. ve iistii gelire sahiptir. %12,50’si 7-13 y1l aras1, %62,50’sinin 14-20
yil arasi ve %25,00’1 21 yil ve iizeri akademik tecriibeye sahiptir. %37,50’si doktor O0gretim iiyesi ve

%62,25’1 doktor 6gretim tiyesidir.

Tablo 2. Minimum KGO Kabul Degerleri

Katilime1 sayist Kabul degeri Minimum kabul degeri Kabul etmesi gereken minimum uzman sayist

6 1 1 5

7 1 1 6

8 .875 .750 7

Kaynak: Ayre ve Scally, 2014.
Tablo 3. Uzman Goriisii Sonuglari
Toplam uzman Uzman Goriisleri KGO Somug KGI
sayist (N) (Ne)

Kod-Soru Gerekli _ Diizeltilmeli _ Gereksiz
DD1-Cinsiyet 8 8 0 0 1 Kabul
DD2-Yas 8 8 0 0 1 Kabul
DD3-Meslek 8 8 0 0 1 Kabul
DD4-Akademik unvani 8 8 0 0 1 Kabul
DD5-Egitim seviyesi 8 8 0 0 1 Kabul
DD6-Gelir 8 8 0 0 1 Kabul
DD7-Akademisyenlik/Y oneticilik Tecriibesi 8 8 0 0 1 Kabul
US1-Turizm isletmelerinde yukar satis teknigi uygulaniyor 8 8 0 0 1 Kabul
mu? Neden?
US2-Yukari satig hangi turizm isletmelerinde 8 8 0 0 1 Kabul
kullanilmaktadir?
US3-Yukar satis tekniginin en ¢ok tan en aza fayda sagladigi 8 8 0 0 1 Kabul 1
isletmeleri siralar misiniz?
US4-Gelecekte yukari satig fiyat sati teknigi kullaniminda 8 8 0 0 1 Kabul
artis m1 yoksa azalig m1 bekliyorsunuz? Neden?
US5-Gelecekte yukari satis teknigi kullaniminim artmast igin 8 8 0 0 1 Kabul
neler yapilabilir?
US6-Sizce turizm ogrencilerine yukart satig teknigi egitimi 8 8 0 0 1 Kabul
veriliyor mu?
US7-Yukart satis tekniginin etik oldugunu distiniiyor 8 8 0 0 1 Kabul

musunuz? Neden?

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.
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Her bir soru i¢in kapsam gegerlik orani (KGO) ve kapsam gegerlik indeksi (KGI) asagidaki formiiller
yardimiyla bulunmustur. KGO ve KGI degerleri Tablo 3’te sunulmustur.

KGO = Ne 1
" N/2
. DD1 + DD2 + DD3 + DD4 + DD5 + DD6 + DD7
KGIDD = 7
. US1 + US2 + US3 + US4 + US5 4+ US6 + US7
KGIUS = 7

3.4. Verilerin Toplanmasi

Verilerin toplanmasi i¢in arastirmaya goniillii olarak katilan katilimcilar ile kendilerine uygun olan mekan,
giin ve saatlerde goriismeler gergeklestirilmistir. Goriisme sirasinda katilimcilara yari1 yapilandirilmis
goriisme formunda yer alan sorular sorulmustur. Goriisme teknigi, genel olarak agiklayici ve betimleyici
caligmalar yapilirken tercih edilen yontemdir. Derinlemesine goriismeler, yiiz yiize olabildigi gibi
cevrimici, e-posta ve telefon ile gerceklestirilebilen bir veri toplama teknigi olarak kabul edilmektedir
(Uslu ve Demir, 2023). Goriismeler 03.01.2024-29.04.2024 tarih araliginda ve 31-38 dakika arasinda
gergeklestirilmistir. Goriisme esnasinda konu ile ilgili deneyimi olan, goniilliillik esasina dayali olarak
katilmay1 kabul eden bir gozlemci davet edilmis ve goriisleri alinmistir. Bu sekilde veri toplama siirecinin
objektif olarak yiiriitiilmesi hedeflenmistir.

Tablo 4’e gore katilimcilarin %40,00°1 kadin ve %60,00’1 erkeklerden olusmustur. %10’u 30-36 yas arasi,
%20,00’si 37-43 yas arasi, %30,00’u 44-51 yas aras1 ve %40,00’1 52 yas ve iizerindedir. %20’si 6n lisans,
(%30)’u lisans ve %50,00’si doktora diplomasina sahiptir. %20,00’si 60.001-65.000 TL gelire sahip iken,
%80,00’1 65.001 TL ve Ustii gelire sahiptir. %35,00’1 7-13 yil arasi1, %45,00’1 14-20 y1l ve %20,00si 21 yil
ve lizeri akademik/mesleki tecriibeye sahiptir. Turizm akademisyenlerinin %10,00’u Prof. Dr., %50’si
Dog. Dr. ve %401 ise doktor 6gretim liyesidir.

Tablo 4. Katilimcilara Ait Demografik Ozellikler

Degiskenler Gruplar (n=20) f %
Kadm 8 40,00
Cinsiyeti Erkek 12 60,00
Toplam 20 10,00

0-29 0 0
30-36 2 10,00
Yasi 37-43 4 20,00
44-51 6 30,00
52 ve usti 8 40,00
Toplam 20 100,00
On lisans 4 20,00
Egitimi Lisans 6 30,00
Doktora 10 50,00
Toplam 20 10,00

0-50.000 TL 0 0

50.001-55.000 TL 0 0

Aylik 55.001-60.000 TL 0 0
Geliri 60.001-65.000 TL 4 20,00
65.001 TL ve sti 16 80,00
Toplam 20 100,00

0-6 y1l 0 0
7-13 yil 7 35,00
Akademisyenlik/Mesleki Tecriibesi (Y1l) 14-20 y1l 9 45,00
21 yil ve iizeri 4 20,00
Toplam 20 100,00
Prof Dr. 1 10,00
. Dog Dr. 5 50,00
Akademik Unvani Dr. Ogr. Uyesi 4 40,00
Toplam 10 100,00

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
3.5. Evren ve Orneklem

Bu arastirmanin evreni yukari satig tekniginin turizm isletmelerindeki kullanimi hakkinda uzman olan
turizm akademisyenleriyle, 10 yil ve {izeri turizm sektorii deneyimine sahip olan yoneticilerden
olusmustur. Yukar satis teknigi igletme karliligim artirmanin yani sira miisteri memnuniyetini de olumlu

995



Premium Sosyal Bilimler E-Dergisi (Pejoss)

bigimde etkilemektedir. Arastirmada olasiliksiz 6rneklem yontemlerinden biri olan kartopu drneklemden
yararlanmilmistir. Kartopu Orneklem ana kiitle kesin olarak tespit edilemediginde tercih edilmektedir
(Altndis ve Ergin, 2018). Bu 6rnekleme yontemi az sayida olan nadir bulunan grup iizerinde arastirma
yapilacagi zaman kullanilir. Bu ydntemde arastirmaci konu ile ilgili doyurucu bilgiye sahip anahtar bir
kisiye ulasir. Bu kisi vasitasiyla konu ile ilgili bilgi alabilecegi yeni bilgi kaynaklarina ulagir (Ural ve Kilig,
2006). Reilly ve Parker (2013)’a gore 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli biiyiikliikkte olup olmadigina karar
vermek icin veri derinligi dikkate alinmaktadir. Veri derinligi i¢in arastirma konusuna hakim katilimecilar
ile goriistilmelidir. Namey vd. (2016) gore derinlemesine goriisme yapilmast halinde veri doygunluguna
daha cabuk ulasmak ve maliyetlerin azaltilmas1 miimkiin olabilir. Morse (1995)’e gore arastirmaci yeteri
kadar veriye ulastiginda veri toplamay1 durdurabilir. Bertaux (1981)’a gore nitel arastirmalarda on bes
katilimciya ulasilmasi yeterlidir. Bu arastirmanin evreni 10 sektor temsilcisi ve 10 turizm akademisyeni
olmak tizere toplam yirmi kisiden olusmustur. Dolayisi ile drneklem sayisinin yeterli oldugu kabul
edilmistir.

3.6. Verilerin Analizi

Elde edilen verilere igerik analizi uygulanmistir. Coskun vd. (2015) gore igerik analizi, goriisme ile elde
edilmis olan verilerin siniflandirilmast ve yorumlanmasi i¢in kullanilabilir. Yildirim ve Simsek (2016)°e
gore icerik analizi yardimi ile verileri aciklamak i¢in kavramlar olusturulabilir ve iliskilendirilebilir.
Verilerin tanimlanmasini saglayan ve gergekleri meydana ¢ikarma imkani sunan bir yontem olan igerik
analizinde benzerlik gosteren veriler belirlenen temalar altinda toplanir ve okuyan kisinin anlayabilecegi
bicimde yorumlanir. Analizde ilk sathada kayitlar dinlenmis ve her kayit Microsoft Word programinda
metin haline doniistiiriilmistiir. Her bir metin tekrar okunmus ayn1 katilimeinin goriisme esnasinda bir soru
icerisinde tekrarladigi kisimlar silinmis ve gerekli sadelestirmeler yapilmistir. Sonraki safthada kodlama
islemine gecilmis ve temalar olusturulmustur. Nihai safthada ise verilerin ilgili temalara gore diizenlenmesi
ve bulgularin yorumlanmasi gergeklestirilmistir.

3.7. Gecerlilik ve Giivenirlik

Bilimsel bir arastirmanin degeri, arastirmada elde edilen bulgularin gegerlilik ve giivenilirliginin ortaya
koyulabilmesine baglidir. Dolayisi ile nitel aragtirmalarda gegerlilik ve giivenirligi olusturmaya yonelik
adimlar atilmasi beklenti dahilindedir (Arslan, 2022). Gegerlilik i¢ ve dig gecerlilik olmak {izere iki
asamada incelenebilir. I¢ gecerlik, arastirma sorularinin gercege ulasmadaki yeterliligi, dis gecerlilik ise
arastirma neticelerinin genellenebilir olmasidir (Baltaci, 2019). Nitel bir arastirmada genellestirme,
arastirma neticesinde ulasilan neticelerin daha genis ya da farkli kisilere uygulanip uygulanamamasi ile
alakalidir (Braun ve Clarke, 2013).

Giivenilirlik arastirma bulgularinin ne o6lgiide tekrarlanabilecegi ile alakalidir (Merriam, 2009).
Giivenilirlik, elde edilmis olan bulgu ve yorumlarin tutarli olmasidir. Bulgularin elde edilmis oldugu siire¢
olabildigince seffaf olmali ve tekrar edilebilmelidir (Arastaman vd., 2018). Giivenirligi i¢ ve dis giivenirlik
olmak iizere iki asamada incelemek miimkiindiir. Dig giivenirlik, aragtirma benzer sartlarda yeniden
gerceklestirildiginde yakin neticeler elde edilebilmesidir. Katilimci ile arastirma siirecinde faydalanilan
veri kaynagi net bir bicimde sunulmalidir. I¢ giivenirlik farkli arastirmacilarin aym veriler ile benzer
neticelere ulagabilmesi ile saglanir. Farkli iki aragtirmacinin verileri kiyaslanmalidir (Karatag, 2015).
Arasgtirmada elde edilen veriler Microsoft Word programinda yazili hale getirilmistir. Gerekli
sadelestirmeler yapilmis, ardindan kodlama yapilmistir. Kodlama gegerligini test etmek amaciyla goniillii
bir arastirmaci tarafindan bagimsiz sekilde yeniden kodlama yapilmistir (Cakict ve Aysen, 2014). Cohen
(1960)’e gore Kappa katsayisi, kodlama yapan arastirmacilarin uyusmasini élgen ve giivenirligi hesaplayan
bir yontemdir. 0-1 aras1 deger alan Kappa katsaymin bire yaklagsmasi giivenirligin artigini, sifira
yaklagmasi ise giivenirligin azaldigini ifade eder. Bu ¢aligmada iki arastirmacinin yapmis oldugu kodlama
uyusumunun %80 oldugu goriilmistiir. Tutar (2022)’a gore kodlama uyusum yiizdesinin %70’in {izerinde
¢ikmasi yapilan kodlamanin gilivenilir oldugunu gostermektedir.

Glesne ve Peshkin (1992)’e gore arastirma verilerini elde etmek i¢in ayrilmis olan siire giivenilir veri elde
etme ve verileri yorumlamak i¢in ayrilan siire ise ¢alismanin niteligini artirmak agisindan Onem arz
etmektedir. Buna gore, derinlemesine bilgi elde edilinceye dek devam ettirilen goriismelere ayrilan siirenin
(31-38 dk.) yeterli oldugu ongériilmektedir. Shenton (2004)’a gére arastirma siirecini gosteren is akig
diyagramlarinin sunulmasi arastirmanin niteliginin artirtlmasina katkida bulunmaktadir. Calismanin is akis
diyagrami Sekil 1’de yer almaktadir.
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Tablolarin
yorumlanmasi,

. _ ? 1
Soru Yan Goriugmenin Verilerin EAATE

havuzunun yapilandirilmg (mulakatin) sadelegtirilmesi,
uzman oorigme gergeklesmesi analiz edilmesi,

Literatiir
taramasi ve
soru havuzu

olugturulmas:

bagimsiz
aragtirmaci ile
paylagilmasi
ve doniit
ahinmagi,
sonug
kismimm
yazilmasi

gorigiine formunun verilerin kodlanmasi ve
sunulmas: olugturulmasi toplanmasi tablolagtirilmas:

Sekil 1. Calisma is akis diyagrami, Kaynak: Sekil yazar tarafindan olusturulmustur.

Glesne ve Peshkin (1992)’e gore nitel caligmalarda ilgili konuda uzmanlar ile paylasimda bulunulmasi
calisma konusunda goriis alimmasi ¢aligmanin niteliginin artmasina katkida bulunmaktadir. Ayrica elde
edilen bulgularin ve gerceklestirilen analizlerin dogrulugu da bagimsiz bir arasgtirmaci tarafindan
incelenmelidir (Roberts ve Priest, 2006). Bu arasgtirmanin niteligini artirmak adina uzman bir &gretim
iiyesinden (Dog. Dr.) goriis alinmis ve bagimsiz bir arastirmaci tarafindan (Dog. Dr.) ¢alismada yer alan
analizler incelenmistir.

3.8. Smirhliklar

Arastirmada yar1 yapilandirilmis goériisme formunda yer alan sorular kullanilmistir. Dolayisi ile her ne
kadar derinlemesine bilgi almaya yonelik ek sorular yoneltilse de katilimcilara yoneltilen sorular yari
yapilandirilmis goriisme formunda yer alan sorular ile sinirhi olmustur. Katilimeilarin vermis oldugu
cevaplar 18’inci katilimcidan itibaren daha 6nce verilen cevaplari tekrar niteligi kazanmaya baglamistir.
Dolayisi ile 6rneklem sayist 20 kisi ile siirlandirilmigtir.

4. BULGULAR VE TARTISMA
4.1. Bulgular

Goriisme neticesinde katilimcilarin vermis olduklar1 yanitlar icerik analizine tabi tutulmus ve ilgili
tablolarda sunulmustur.

4.1.1. Turizm Isletmelerinde Yukar: Fiyath Satis Tekniginin Uygulanma Yogunluguna Yonelik
Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektor yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“turizm igletmelerinde yukari satis teknigi uygulaniyor mu?” sorusuna vermis olduklari cevaplardan
tiiretilmig olan kodlar Tablo 5‘te sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok paylasilmig olan
gorilisin “yukar1 satig turizm isletmelerinde uygulaniyor” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “yukari
satis turizm igletmelerinde ¢ok uygulaniyor”, “yukari satig turizm isletmelerinde az uygulaniyor” ve
“yukar satis turizm isletmelerinde ne uygulaniyor ne uygulanmiyor” takip etmistir. Yukar1 satisin turizm
isletmelerinde uygulanmadigini belirten bir katilime1 olmamustir.

Tablo 5. Turizm Isletmelerinde Yukar1 Satis Teknigi Uygulanip Uygulanmadig {le ilgili Goriisler

Uygulanmaktadir Kismen uygulanmaktadir
Katilimeilar Cok uygulantyor Uygulaniyor Ne uygulaniyor ne uygulanmiyor Az uygulaniyor Hig uygulanmiyor
L1 - - - -
L2 - - X -
L3 - X - -
L4 X -
L5 X -
L6 X -
L7 X -
L8 X -
L9 X -
L10 X -
L11 X -
L12 X -
L13 X -
L14 X - -
L15 - X -
L16 X -
L17 X -
L18 X -
L19 X - -
L20 - X - - -
Toplam 4 11 2 3 0
Oran (%) 20 55 10 15 0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
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Katilimcilardan elde edilen verilerden yola ¢ikarak, “turizm isletmelerinde yukari satis teknigi uygulaniyor
mu?” sorusuna verilen cevaplar 4 ifade, 2 Kkategoride toplanmistir (Tablo 6). Ilk kategori
“uygulanmaktadir”, ikinci kategori ise “kismen uygulanmaktadir” olarak adlandirilmistir.

Tablo 6. Turizm Isletmelerinde Yukar1 Satig Teknigi Uygulanip Uygulanmadig ile ilgili Goriislere iliskin

Kategoriler

Goriisler f % f %
1.Uygulanmaktadir 15 75,0
Cok uygulantyor 4 20,0

Uygulantyor 11 55,0

2.Kismen uygulanmaktadir 5 25,0
Ne uygulaniyor ne uygulanmiyor 2 10,0

Az uygulaniyor 3 15,0

Toplam 20 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimeilarin turizm isletmelerinde yukari tekniginin uygulanip uygulanmadigina iliskin beklentilerine
dair cevaplarinin %75,0’1 “uygulanmaktadir”, %25,0’1 ise “kismen uygulanmaktadir” seklinde olusmustur.
“Uygulanmaktadir” kategorisinde %55,0 ile en yliksek frekansa sahip ifadenin “uygulaniyor” oldugu tespit
edilmistir. “Uygulaniyor” ifadesi ile alakali olarak L3 kodlu katilimciya ait goriis su bigimdedir:

Kullamim diizeyleri isletme tiiriine gore farklilik gostermektedir. Ancak yukari fiyatli satis tekniginin turizm
isletmelerin kullanmilmakta oldugunu séyleyebilirim.

“Uygulanmaktadir” kategorisinde %20,0 frekansa sahip “cok uygulaniyor” cevabini veren L12 kodlu
katilimecinin vermis oldugu cevap su sekildedir:

Yukar satis oldukca yogun sekilde kullaniimaktadir. Ornegin standart bir otel odasi talep eden balayi
¢iftine suite oda 6nermek veya restoranda sofra sarabt siparisi veren bir miisteriye daha nitelik bir sarap
onermek bu satis teknigine 6rnek verilebilir.

4.1.2. Turizm Isletmelerinde Yukari1 Satisin Neden Kullanildigina Yénelik Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektdr yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“turizm igletmelerinde yukari satis teknigi neden kullaniliyor?” sorusuna vermis olduklari cevaplardan
tiiretilmig olan kodlar Tablo 7°de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok paylasilmis olan
gorlisiin “kar1 artirmak” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “satislari artirmak” ve “miisteri
memnuniyetini artirmak” takip etmistir. En az belirtilen goriislerin ise “isletme imajina katkida bulunmak”,
“az satilan triinlerde satiglart artirmak™ ve “miisteri devamliligini saglamak™ oldugu tespit edilmistir.

Tablo 7. Turizm Isletmelerinde Yukar1 Satisin Neden Kullamldigina fliskin Goriisler

Finansal katkilar Finansal olmayan katkilar
Karn Satislari Az satilan iirinlerde Isletme imajima Miisteri memnuniyetini Miisteri
artirmak artirmak satislart artirmak katkida bulunmak artirmak devamligini
Katilimeilar saglamak
Al X
A2 X
Y3 X X X X
Y4 X X X
A5 X
Y6 X X
A7 X
A8 X
A9 X X
Al0 X
All X
Al2 X
Al13 X
Y14 X X X
L15 X
L16 X X X
L17 X
L18 X X
L19 X
L20 X
Toplam 14 7 2 3 4 2
Oran (%) 43,8 21,9 6,3 9,3 12,4 6,3

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
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Katilimcilardan elde edilen verilerden yola ¢ikarak, “turizm isletmelerinde yukari satis neden
kullaniliyor?” sorusuna verilen cevaplar 6 ifade 2 kategoride toplanmustir (Tablo 8). ilk kategori “finansal
katkilar”, ikinci kategori ise “finansal olmayan katkilar” olarak adlandirilmistir.

Tablo 8. Yukar Satisin Kullanilma Nedenlerine iliskin Kategoriler

Goriigler f % f %
1.Finansal katkilar 23 72,0
Kar artirmak 14 43,8

Satiglar1 artirma 7 21,9

Satislar1 az olan {iriinlerin satiglarini artirma 2 6,3

2.Finansal olmayan katkilar 9 28,0
Miisteri memnuniyeti saglama 4 12,4

Isletme imajina katki saglama 3 9,3

Miisteri devamliligini saglamak 2 6,3

Toplam 32 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimeilarin turizm isletmelerinde yukar: satisin neden kullanildigina dair cevaplarinin %72,0°1 “finansal
katkilar”, %28,0’1 ise “finansal olmayan katkilar” seklinde olusmustur. “Finansal katkilar” kategorisinde
%43,8 ile en yiiksek frekansa sahip ifadelerden birinin “kari artirmak” oldugu tespit edilmistir. “Kari
artirmak” ifadesi hakkinda 17 nolu katilimeiya ait goriis su bigimdedir:

Yukar satis bir satis teknigidir. Bu satis teknigini kullanmak igletme cirosuna olumlu yansir. Dogal olarak
isletmenin kdrina katki saglamis olur.

Diger kategori olan “finansal olmayan katkilar” kategorisinde “miisteri memnuniyeti saglamak” hakkinda
16 nolu katilimeinin goriisii su sekildedir.

Turizm isletmeleri turistik iirtin sunmaktadirlar. Miisteri memnuniyeti esastir. Dolayist ile yukari satis
miisteri memnuniyetini saglamak icin kullanilmaktadir.

4.1.3. Turizm Isletmelerinde Yukar1 Satisin Hangi Amacla Kullanilmasi Gerektigine Yonelik
Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektor yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“turizm isletmelerinde yukar1 satis teknigi hangi amag ile kullanilmalidir?” sorusuna vermis olduklari
cevaplardan tiiretilmis olan kodlar Tablo 9‘da sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok
paylasilmig olan goriisiin “kar1 artirmak” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “satiglar1 artirmak™, “az
satilan iirlinlerde satiglar1 artirmak” ve “miisteri memnuniyetini saglamak” takip etmistir. En az belirtilen
gorilislerin ise “isletme imajmi artirmak”, “miisteri sadakatini artirmak”, “’personeli motive etmek” ve

“personeli odiillendirmek” oldugu tespit edilmistir.

Tablo 9. Turizm Isletmelerinde Yukar1 Satisin Hangi Amagcla Kullanilmasi Gerektigi ile Ilgili Goriisler

Finansal katkilar Finansal olmayan katkilar

Katilimeilar Kar1 Satislar Az satilan Isletme Miisteri Miisteri Personeli Personeli
artirmak artirmak tiriinlerde imajini memnuniyetini sadakatini motive etmek odiillendirmek
satiglari artirmak artirmak saglamak artirmak

XX
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L18

L19 -

L20 X -

Toplam 10 5 2 5 1 1 1

Vx| I
-
Ofo |+ X[+ | X[ [ X]|X|

Oran (%) 32,3 16,1 3 6,5 15,9 33 33 33

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
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Katilimcilardan elde edilen verilerden yola ¢ikarak, “turizm isletmelerinde yukari satis hangi amagla
kullanilmalidir?” sorusuna verilen cevaplar 8 ifade 2 kategoride toplanmustir (Tablo 10). ilk kategori
“finansal katkilar” ve ikinci kategori “finansal olmayan katkilar” olarak adlandirilmistir.

Tablo 10. Yukari Satisin Hangi Amagla Kullanilmasi Gerektigine Iliskin Kategoriler

Goriigler f % f %
1. Finansal katkilar 21 67,7
Kérn artirmak 10 32,3

Satiglar1 artirmak 5 16,1

Az satilan iiriinlerde satiglart artirmak 6 19,3

2. Finansal olmayan katkilar 10 32,3

Miisteri memnuniyetini saglamak 5 15,9
Isletme imajini1 artirilmak 2 6,5
Miisteri sadakatini artirmak 1 3,3
Personeli motive etmek 1 33
Personeli odiillendirmek 1 3,3
Toplam 31 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimcilarin turizm isletmelerinde yukar satisin hangi amagla kullanilmasi gerektigine dair cevaplarinin
%67,7’s1 “finansal katkilar” ve %32,3’ti “finansal olmayan katkilar” seklinde olusmustur. “Finansal
katkilar” kategorisinde %32,3 ile en yiiksek frekansa sahip ifadenin “kari artirmak” oldugu tespit
edilmistir. “Karr artirmak” ifadesi ile alakali olarak L1 kodlu katilimciya ait goriis su bi¢cimdedir:

Isletmeler kdar amach kurulur. Yani temel hedef kdrin en iist diizeye ¢ikariimasidir. Satis teknikleri
kullamiminmin temel hedefi ise kar en iist diizeye ¢ikarmak olmalidr. Yukart satis tekniginin ana hedefi de
kar artisi saglamak olmalidir.

Diger kategori olan “finansal olmayan katkilar” kategorisinde “miisteri memnuniyeti saglamak” hakkinda
L10 kodlu katilimcinin goriisii su sekildedir:

Isletmelerde hedef uzun vadeli karlilik olmalidir. Turizm isletmeleri hizmet sektoriinde yer aldigina gére
miisteri memnuniyeti temel hedef olmalidir diye diisiiniiyorum. Buna gére yukar: satis tekniginin nihai
hedefi miisteri memnuniyeti olmalidir. Miisteri memnuniyeti uzun vadede nasil olsa kar artisim
getirecektir.

“Personeli motive etmek” ve “personeli odiillendirmek” hakkinda L4 kodlu katilimcinin goriisii su
sekildedir:

Turizm sektorii emek yogun bir sektordiir. Personelin istekli ve verimli ¢calismast son derece dnemlidir. Ben
yukart satig tekniginin personelin motivasyonunu artirma ve odiillendirme amaglh kullamilabilecegini
diisiinmekteyim.

4.1.4. Yukar Satisin Hangi Tiir Turizm Isletmelerinde Kullanildiginin Belirlenmesine Yonelik
Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektor yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“yukar1 satigin hangi tiir turizm isletmelerinde kullanilmaktadir?” sorusuna vermis olduklar1 cevaplardan
tiiretilmis olan kodlar Tablo 11‘de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok paylasilmis olan
gorilisiin “konaklama isletmeleri” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “yiyecek-igecek igletmeleri” ve
“seyahat isletmeleri” takip etmistir. En az belirtilen goriislerin ise “ulasim isletmeleri” ve “hediyelik esya
satis noktalar1” oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 11. Yukar Satis Tekniginin Hangi Turizm Isletmelerinde Kullanildig ile Tlgili Goriisler

Konaklama ve Yiyecek icecek Hizmetleri Seyahat ve Satis Hizmetleri

Katilimeilar Konaklama Yiyecek Igecek Seyahat Acentalar1 Ulagim Hizmetleri Hediyelik Esya Satis
Isletmeleri Isletmeleri Noktalarinda

L1 X X
L2 X X X X
L3 X X X
L4 X X
L5 X
L6 X
L7 X
L8 X X
L9 X X
L10 X X
L11 X X X
L12 X
L13 X X
L14 X X X X
L15 X X
L16 X X X
L17 X X X
L18 X X X
L19 X X X X X
L20 X X X
Toplam 19 11 11 5 4
Oran (%) 38 22 22 10 8

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimcilardan elde edilen verilerden yola ¢ikarak, “turizm isletmelerinde yukari satis hangi amacla
kullanilmalidir?” sorusuna verilen cevaplar 5 ifade, 2 kategoride toplanmustir (Tablo 12). ilk kategori
“konaklama ve yiyecek-icecek hizmetleri” ve ikinci kategori “seyahat ve satis hizmetleri” olarak
adlandirilmistir.

Tablo 12. Yukar1 Satis Tekniginin Hangi Turizm Isletmelerinde Kullanildig: ile flgili Goriislere Ait Kategoriler

Goriigler f % f %
1.Konaklama ve yiyecek icecek hizmetleri 30 60,0
Konaklama isletmeleri 19 38,0

Yiyecek Icecek Isletmeleri 11 22,0

2.Seyahat ve satis hizmetleri 20 40,0
Seyahat acentalar1 11 22,0

Ulastirma isletmeleri 5 10,0

Hediyelik esya satig noktalar 4 8,0

Toplam 50 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimcilarin “yukari satis teknigi hangi turizm isletmelerinde kullanilmaktadir?” sorusuna verdikleri
cevaplar %60,0 oraninda “konaklama ve yiyecek-igecek hizmetleri”, %40,0 oraninda “seyahat ve satig
hizmetleri” seklinde olusmustur. “Konaklama ve yiyecek-igecek hizmetleri” kategorisinde %38,0 ile en
yiiksek frekansa sahip ifadenin “konaklama isletmeleri” oldugu tespit edilmistir. Konaklama isletmeleri
ifadesi ile alakali olarak L6 kodlu katilimciya ait goriis su bigimdedir:

Konaklama isletmeleri iiriin ¢esitliligi olduk¢a fazladir. Bu nedenle tiiketiciye alternatif sunma konusunda
avantajlidir. Yukari satis teknigini uygulama bakimindan konaklama isletmelerinin daha fazla imkdna
sahip oldugunu diigiiniiyorum.

Diger kategori olan “seyahat ve satis hizmetleri” kategorisinde “seyahat acentalar1” hakkinda L16 kodlu
katilimcinin gorisii su sekildedir:

Seyahat acentalar turistik iiriin satisi ve pazarlama gorevini yerine getirmektedir. Seyahat acentalarinda
calisan personelin satis ve pazarlama konusunda daha bilingli ve bagarili oldugunu séylemek yanls olmaz.
Dogal olarak seyahat acentalari yukari satis teknigini uygulamaktadiriar.

“Seyahat ve satis hizmetleri” kategorisinde “hediyelik esya satis noktalar1” hakkinda L11 kodlu
katilimcinin gorisii su sekildedir:

Hediyelik esya satis noktalar: bir oda satist veya tur satisi ile kiyaslandiginda daha ciizi rakamlarda
satiglarin  gergeklestigi  yer olabilirdir. Ancak iiriin c¢esitliligi  fazladir. Ozellikle adet bazinda
diistindiigiimiizde hediyelik esya satis noktalarinda yukari satisin uygulandigini soylemek miimkiin.
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4.1.5. Yukar: Satisin En Cok ve En Az Hangi Tiir Turizm Isletmelerinde Kullamldigimin
Belirlenmesine Yonelik Bulgular

Arastirmaya katilim gostermis olan sektdr yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“yukart satis teknigi en ¢ok hangi tiir turizm isletmelerinde kullanilmaktadir?”” sorusuna vermis olduklari
cevaplardan tiiretilmis olan kodlar Tablo 13 ‘de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok
paylasilmig olan goriisiin “konaklama isletmeleri” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “yiyecek-igecek
isletmeleri” ve “seyahat igletmeleri” takip etmistir. En az belirtilen goriislerin ise “ulasim isletmeleri” ve
“hediyelik esya satig noktalar1” oldugu tespit edilmistir.

Tablo 13. Yukar1 Satis Teknigini En Cok Kullanan Turizm Isletmeleri ile lgili Goriisler

Konaklama ve yiyecek igecek Seyahat ve satig Hizmetleri
hizmetleri

Katilimeila ~ Konaklama isletmeleri Yiyecek-igecek Seyahat acentalar1 Ulasim hizmetleri Hediyelik esya
r isletmeleri sat1g
noktalarinda

2 3 4 511 2 3 4 511 2 3 4 511 2 3

L1

L2

X - - |- -
L3 -

v XXX ]|
X\

L4

L5

L6

VXXX X~
VX X XX e

L7

X XXX
X

L8

L9

X

L10

L11

L12

XXX XX

XX

L13

L14

L15

X
VXXX X

XX

L16

L17

L18

XXX | X]

L19

L20

Toplam

S B XXX XX XXX XX
Vx| I

X
X
2+ BIX|X|X]!

S| * G| X|X|X[X[ [X]"

o
N
o
-
o
Sl * B|X|X|X]|

Oran (%) 3 2 1|3 3 10 2 1]0 1 4

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimcilardan elde edilen verilerden yola ¢ikarak, “Yukari satis teknigi en g¢ok hangi tiir turizm
isletmelerinde kullanilmaktadir?” sorusuna verilen cevaplar 5 ifade, 2 kategoride toplanmistir (Tablo 14).
Ik kategori “konaklama ve yiyecek-igecek hizmetleri” ve ikinci kategori “seyahat ve satis hizmetleri”
olarak adlandirilmistir.

Tablo 14. Yukari Satis Teknigini En Cok Kullanan Turizm Isletmeleri le Tlgili Goriislere Ait Kategoriler

Goriisler Siralama

1 2 3 4 5
1.Konaklama ve yiyecek icecek hizmetleri
Konaklama igletmeleri 13* 4 1 0 2
Yiyecek icecek isletmeleri 3 11* 3 2 1

2.Seyahat ve satig hizmetleri

Seyahat acentalar1 3 3 10* 2 1
Ulastirma igletmeleri 0 1 4 11* 5
Hediyelik esya satig noktalar 2 0 1 5 10*
Toplam 20 20 20 20 20

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.

Katilimeilarin “yukar1 satig teknigi en ¢ok hangi turizm igletmelerinde kullanilmaktadir?” sorusuna
verdikleri cevaplara gore yukan satis teknigini en ¢oktan en aza siraladigimizda; ilk sirada konaklama
isletmeleri, ikinci sirada yiyecek-icecek isletmeleri, iiglincli sirada seyahat acentalari, dordiincii sirada
ulastirma isletmeleri ve besinci sirada hediyelik esya satis noktalar1 yer almistir. “Konaklama igletmeleri ve
yiyecek-igecek isletmeleri ifadesi” ile alakali olarak L19 kodlu katilimetya ait goriis su bigimdedir:

Konaklama isletmelerinde konaklayan miisteri sayisi, sunulan iiriin ¢esitliligi ve dogal olarak personel
sayist fazladir. Bu nedenle tiiketiciye alternatif sunma konusunda avantajlidir. Yukar: satis teknigini
uygulama bakimindan konaklama isletmelerinin daha fazla imkdna sahip oldugu icin ilk sirada konaklama
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isletmeleri, ikinci swrada yine personel sayisi ve tiriin ¢esitliligi bakimindan yiyecek-icecek igletmeleri,
tictincii sirada tiriin ¢esitliligi ve uzman satis personeli bakumindan seyahat acentalari, dordiincii sirada
ulastirma igletmeleri ve besinci sirada hediyelik esya satis noktalarinin olabilecegini diisiiniiyorum.

L4 kodlu katilimcinin goriisii su sekildedir:

Yukar fiyatl satis teknigi turist ile etkilesimde oldugunuzda uygulanabilecek bir teknik, dolayist ile en
yogun kullanimin konaklama isletmelerinde, ardindan yiyecek-i¢ecek isletmelerinde ve ardindan seyahat
isletmelerinde oldugunu gormekteyiz. Bunlarin ardindan ise ulastirma isletmeleri ve hediyelik esya satigi
yvapan igletmeleri saymak miimkiin.

4.1.6. Yukar Satisin Gelecekteki Kullanim fle Tlgili Beklentilerin Belirlenmesine Yonelik Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektdr yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“yukari satisin gelecekteki kullanimu ile ilgili beklentileriniz nedir?” sorusuna vermis olduklar1 cevaplardan
tiiretilmis olan kodlar Tablo 15‘de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok paylasilmis olan
gOriliglin “artar, kar artis1 i¢in” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “artar, miisteri memnuniyeti saglamak
icin” ve “artar, yukar1 satis teknigi kullanim1 yayginlasacaktir” takip etmistir. En az belirtilen goriislerin ise

EE 1Y b 1Y

“artar, rekabette avantaj saglamak i¢in”, “artar, hizmet kalitesini artirdig1 i¢in”, “artar, igletme imajina katki
sagladigi i¢in”, “ayn1 diizeyde devam eder, diisiik gelirli turist geliyor pahali iiriin satmak zor”, “artmaz,
turistler Tiirkiye’ye ucuz oldugu i¢in geliyor, yiiksek fiyatl {iriine talep olusmasi zor” ve “az da olsa azalir,

ekonomik kriz turizme ayrilan biit¢eyi azaltir” oldugu tespit edilmistir.
Tablo 15. Gelecekte Yukar1 Satis Kullanimu le lgili Beklentiler

Artar Aymni kalir veya azalir
Artar. Artar. Artar. Yukari Artar. Artar. Artar Ayni Artmaz. Azda olsa
Kan Miisteri satig teknigi Rekabette Isletme Hizmet diizeyde Turistler azalir.
artirmak  memnuniyeti kullanimi avantaj imajina kalitesini devam Tiirkiye’ye ~ Ekonomik
saglamak yayginlasacaktir  saglamak katki artirmak eder. ucuz kriz

Katilimeilar saglamak Dusiik oldugu i¢in turizme

gelirli geliyor. ayrilan

turist Yiiksek biitgeyi

geliyor fiyath azaltir.

pahali iriine talep

tirlin olusmasi
satmak zor.
zor

L1 X - - - - - - - -
L2 X - - - - - - - -
L3 - - - - - - - - X
L4 X - - - - - - - -
L5 - - X - - - - - -
L6 X - - - - - - - -
L7 - - - X - - - - -
L8 - X - - - - - - -
L9 - - - - - - X - -
L10 - - - - - - - X -
L11 - - - - X - - - -
L12 X X - - - - - - -
L13 X - - - - - - - -
L14 X - - - - - - - -
L15 X - - - - - - - -
L16 X - - - - X - - -
L17 X - - - - - - - -
L18 - - X - - - - - -
L19 X - - - - - - - -
L20 X - - - - - - - -
Toplam 12 2 2 1 1 1 1 1 1
Oran (%) 54,8 9,1 9,1 45 45 4,5 45 45 45

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.

“Yukan satigin gelecekteki kullanimu ile ilgili beklentileriniz nedir?” seklindeki aragtirma sorusuna verilen
cevaplardan elde edilen 9 ifade, 2 kategoride toplanmistir (Tablo 16). ilk kategori “artar” ve ikinci kategori
“ayn1 kalir veya azalir” olarak adlandirilmistir.
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Tablo 16. Gelecekte Yukar1 Satis Kullanin ile Tlgili Beklentilere iliskin Kategoriler

Goriigler f % f %
1.Artar 19 86,5
Artig. Kéri artirmak 12 54,8

Artig. Miisteri memnuniyeti saglamak 2 9,1

Artis. Yukari satig teknigi yayginlasacaktir 2 9,1

Artis. Rekabette avantaj saglamak 1 4,5

Artis olur. isletme imajina katki saglamak 1 45

Artar. Hizmet kalitesini artirmak 1 45

2.Aym Kkalir veya azahr 3 13,5
Ayni diizeyde devam eder. Tiirkiye’ye gelen turistler diigiik gelirli yiiksek fiyatli iiriin satmak zor. 1 4,5

Artmaz. Turistler Tiirkiye’ye ucuz oldugu i¢in geliyor. Yiiksek fiyatl iiriine talep olugsmasi zor. 1 4,5

Azda olsa azalma olabilir. Turizme ayrilan biit¢e azalir 1 4,5

Toplam 22 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimeilarin “yukart satisin gelecekteki kullanimu ile ilgili beklentileriniz nedir?” sorusuna verdikleri
cevaplar %86,5 oraninda “artar” ve %13,5 oraninda “ayni kalir veya azalir” seklinde olusmustur. Artar
kategorisinde %54,8 ile en yiiksek orana sahip olan “karn artirmak™ ifadesi ile alakali olarak L1 kodlu
katilimcinin goriisii su sekildedir:

Turizm isletmeleri kar elde etme amagh kurulmugtur. Temel hedeflerden biri karlarim artirmaktir. Yukar
satisin kdrr artirma amacly kullanimi son derece dogal bir yaklagimdir.

“Ayn1 kalir veya azalir” kategorisinde “ayni diizeyde devam eder, diisiik gelirli turist geliyor, pahali iiriin
satmak zor ” cevabin1 veren L9 kodlu katilimeinin goriisii su sekildedir:

Yukari satisin gelecekte kullanimimin aym diizeyde devam edecegini diisiiniiyorum. Ciinkii Tiirkiye ye gelen
turistlerin gelir seviyesi yiiksek degil. Yukari satis yapmak zor. Ileriki yillarda da Tiirkiye'ye gelen turist
profilinde herhangi bir degisiklik beklemiyorum.

“Az da olsa azalir” cevabini veren L3 kodlu katilimcinin gériisii su sekildedir:

Tiim diinyada ekonomik kriz var. Insanlar biitcelerinin ¢ogunu temel ihtivaclarina ayiriyorlar. Ornegin
Tiirkiye de éniimiizdeki 3 yili kapsayan tasarruf tedbirleri uygulanacak. Insanlarin para harcarken daha
dikkatli olacagim turizm isletmelerinde yukari satig tekniginin ge¢misse nazaran daha az kullanmilabilecegi
kanmisindayim.

4.1.7. Yukar Satisin Gelecekteki Kullaniminin Artmasi i¢in Neler Yapilabileceginin Belirlenmesine
Yonelik Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektor yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“yukart satisin gelecekteki kullaniminin artmasi i¢in neler yapilabilir?” sorusuna vermis olduklar
cevaplardan tiiretilmis olan kodlar Tablo 17°de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok
paylasilmis olan goriisiin “personele egitim verilebilir” oldugu goriilmektedir. Bunu “onure etme” takip
etmistir. En az belirtilen goriislerin ise sirasiyla “turizm okullarinda egitim verilebilir” ve “yukar1 satigta
basarili personel ddiillendirilebilir” oldugu tespit edilmistir.

Tablo 17. Gelecekte Yukar1 Satis Kullaniminin Artmas: i¢in Yapilabilecekler Konusunda Gériisler

Katilimeilar Egitim Odiillendirme
Personele egitim Turizm okullarinda egitim Tesvik pirimi verilebilir Onure edilebilir
verilebilir verilebilir

L1 X - - X
L2 X -

L3 - - X X
L4 X - X X
L5 - X X X
L6 - - X -
L7 - X - X
L8 X - -
L9 X X X X
L10 - X -
L11 - X -
L12 X - X
L13 - X X
L14 X - -
L15 X - - X
L16 X X

L17 X - -
L18 - X - X
L19 X - X -
L20 X - - -
Toplam 12 8 7 10
Oran (%) 32,4 216 19,0 27

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.
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“Yukan satisin gelecekteki kullaniminin artmasi i¢in neler yapilabilir?” seklindeki arastirma sorusuna
verilen cevaplardan elde edilen 4 ifade, 2 kategoride toplanmistir (Tablo 18). ilk kategori “egitim” ve
ikinci kategori “ddiillendirme” olarak adlandirilmistir.

Tablo 18. Gelecekte Yukar1 Satis Kullanimmin Artmasi I¢in Yapilabilecekler Konusunda Gériislere iliskin

Kategoriler

Goriigler f % f %
1.Egitim 20 54,0
Personele egitim verilebilir 12 32,4

Turizm okullarinda egitim verilebilir 8 21,6

2.0diillendirme 17 46,0
Tesvik pirimi verilebilir 7 19,0

Onure edilebilir 10 27,0

Toplam 37 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

Katilimeilarin “yukari satisin gelecekteki kullaniminin artmasi igin neler yapilabilir?”” sorusuna verdikleri
cevaplardan elde edilen veriler 1s18inda olusturulan kategoriler %54,0 oraninda “egitim” ve %46,0
oraninda “odiillendirme” seklinde olusturulmustur. “Egitim” kategorisinde %32,4 ile en yliksek orana
sahip olan “personele egitim verilebilir” ifadesi ile alakali olarak L8 kodlu katilimcmin goriisii su
sekildedir:

Yukart satis egitiminin personele is ortaminda uygulamalr bicimde verilmesinin daha etkili olacagina
inantyorum.

“Odiillendirme” kategorisinde “onure etmek” cevabini veren L13 kodlu katilimcinin gériisii su sekildedir:

Onure edilmek personelin motivasyonunu yiikseltecektir. Yukar: satis teknigini basart ile uygulayan
personel mutlaka onure edilmelidir.

4.1.8. Turizm Egitimi Alan Ogrencilere Yukar1 Satis Egitimi Verilip Verilmedigine iliskin
Goriislerin Belirlenmesine Yonelik Bulgular

Aragtirmaya katilim gostermis olan sektdr yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“turizm egitimi alan Ogrencilere yukari satis egimi verilmesi konusundaki diisiinceniz/diislinceleriniz
nedir?” sorusuna vermis olduklari cevaplardan tiiretilmis olan kodlar Tablo 19°da sunulmustur. Tespit
edilen kodlar arasinda en ¢ok paylasilmis olan goriisiin “yukar1 satis egitimi verilmiyor” oldugu
gorlilmektedir. Bunu sirasiyla “pazarlama dersinde tanim olarak gegiyor”, “verilmiyor, sektor
gerceklerinden uzak bir egitim verildigini diislinliyorum” ve “okulda degil sahada egitim veriliyor” takip
etmistir. En az belirtilen goriislerin ise “yukar1 fiyatli satis egitimi sektérdeki uzmanlar tarafindan

verilmelidir”, “verilmiyor, bu konuda yeterli biling yok maalesef” ve “yukari satis egitiminin verilmesi
gerekir” oldugu tespit edilmistir.

Tablo 19. Turizm Egitimi Alan Ogrencilere Yukar1 Satis Egitimi Verilmesi Konusunda Gériisler

Egitim veriliyor Egitim verilmiyor Egitime ihtiya¢ var

Katilimeilar Pazarlama Okulda  degil  Verilmiyor. Verilmiyor. Verilmiyor. Egitim  Yukan satis  Sektorde
dersinde sadece  sahada egitim  Mezunlar  bu  Yeterli biling yok sektor gerceklerinden ve  egitiminin uzman
tanimi var veriliyor konuda bilgili ihtiyaglarindan uzak. verilmesi kisilerce

degil. gerekir egitim
verilmelidir

-
(2]
XXX XXX e

,_
[N
w
'
'

e x]

XXX ]

Toplam 3 8 1 3 1 1

Oran (%) 15 40 5 15 5 5

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
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“Turizm egitimi alan Ogrencilere yukari satis egimi verilmesi konusundaki diisiinceniz/diistinceleriniz
nedir?” seklindeki arastirma sorusuna verilen cevaplardan elde edilen 7 ifade, 3 kategoride toplanmigtir
(Tablo 20). Ilk kategori “egitim veriliyor”, ikinci kategori “egitim verilmiyor” ve {igiincii kategori “egitime
ihtiyag var” olarak adlandirilmigtir.

Tablo 20. Turizm Egitimi Alan Ogrencilere Yukari Satis Egitimi Verilmesi Konusunda Gériislere iliskin Kategoriler

Goriigler f % f %
2.Egitim verilmiyor 12 60,0
Verilmiyor. Mezunlar bu 8 40,0

konuda bilgili degil.

Verilmiyor. Yeterli biling 1 50

yok

Verilmiyor. Egitim sektor 3 15,0

gergeklerinden ve

ihtiyaclarindan uzak.

1.Egitim veriliyor 6 30,0
Pazarlama dersinde 3 15,0

sadece tanimi var

Okulda degil sahada 3 15,0

egitim veriliyor

3.Egitime ihtiya¢ var 2 10,0
Yukart  satis  teknigi 1 50

egitiminin verilmesi

gerekir

Sektorde uzman kisilerce 1 50

egitim verilmelidir

Toplam 20 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olugturulmustur.

“Turizm egitimi alan &grencilere yukari satis egimi verilmesi konusundaki diisiinceniz/diisiinceleriniz
nedir?” sorusuna verdikleri cevaplardan elde edilen veriler 1s18inda olusturulan kategoriler %60,0 oraninda
“egitim verilmiyor”, %30,0 oraninda “egitim veriliyor” ve %10,0 oraninda ise “egitime ihtiya¢ var”
seklinde olusturulmustur. Egitim verilmiyor kategorisinde %40,0 ile en yiiksek orana sahip olan
“verilmiyor, mezunlar bu konuda bilgili degil” ifadesi ile alakali olarak L9 kodlu katilimcinin goriisii su
sekildedir:

Yukart satis egitimi verilmiyor. Agikcast ¢alismak icin tesisimize gelen yeni mezunlarin bu konuda egitim
almis olami ile karsilagmadim. Bana kalirsa hem egitim kurumlarinda hem de sektérde bu konuda egitim
verilmelidir. Nitelikli satis personeline her zaman ihtiyag var.

“Egitim veriliyor” kategorisinde “okulda degil sahada egitim veriliyor” cevabin1 veren L18 kodlu
katilimcinin gorisii su sekildedir:

Yukart satis nitelige énem veren bir satis teknigidir. Dolayisi ile satisin gergeklesmesi i¢gin turiste iyi bir
oneri sunulmasi gerekir. Bunun icin ise onerilecek iiriin iyi bir sekilde taminmalidir. Ben bu konuda
egitimin gerekli olduguna inaniyorum ve personelime is ortaminda egitim veriyorum. Ornegin biftek
siparigi veren bir miisteriye yemegin yamnda kirmizi sarap onerisi getirvilmelidir. Eger sirf daha nitelikli ve
fivati daha yiiksek diye bir beyaz sarap onerirseniz bu yanlis olur.

“Egitime ihtiyac var” kategorisinde “yukar1 satig egitiminin verilmesi gerekir” cevabini veren L12 kodlu
katilimecinin goriisii su sekildedir:

Turizm isletmelerinin  gelirlerini artirmasi gerekir. Gelirler artarken aym zamanda turistlerin
memnuniyetinin de korunmasina dikkat edilmelidir. Yukari satis teknigini ilgili egitimi almis olan kigiler
uygulamalidiriar.

4.1.9. Yukar Satisin Etik Olup Olmadig1 Konusundaki Goriislerin Belirlenmesine Yonelik Bulgular

Arastirmaya katilim gostermis olan sektdr yoneticileri ve alaninda uzman turizm akademisyenlerinin
“yukart satisin etik olup olmadigi konusundaki diisiinceniz/disiinceleriniz nedir?” sorusuna vermis
olduklar1 cevaplardan tiiretilmis olan kodlar Tablo 21°de sunulmustur. Tespit edilen kodlar arasinda en ¢ok
paylasilmig olan goriisiin “etik oldugunu diisiiniiyorum” oldugu goriilmektedir. Bunu sirasiyla “zorlama
olmadiginda etik oldugunu diisiiniiyorum” ve “bilingli sekilde uygulanmali” ile “kolaylikla suistimale yol
acabilir” takip etmistir. En az belirtilen goriiglerin ise “kolaylikla suistimale yol agabilir” oldugu tespit
edilmistir.
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Tablo 21. Yukari Satig Teknigi Kullanimi ve Etik Konusunda Goriisler

Etik Dikkatli kullanilmali

Katilimeilar Etik oldugunu diisiiniiyorum Zorlama olmadiginda etik Kolaylikla suistimale Bilingli sekilde
oldugunu diisiiniiyorum yol agabilir uygulanmali

L1 X - - -
L2 - - X -
L3 X - - -
L4 - - - X
L5 - X - -
L6 X - - -
L7 - X - -
L8 - X - -
L9 X - - -
L10 - X -
L11 - X - -
L12 X - - -
L13 - - X -
L14 X - - -
L15 - X - -
L16 - - - X
L17 X - - -
L18 X - - -
L19 - X - -
L20 X - -
Toplam 9 7 2 2
Oran (%) 45 35 10 10

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

“Yukar satisin etik olup olmadigi konusundaki distinceniz/diistiinceleriniz nedir?” seklindeki arastirma
sorusuna verilen cevaplardan elde edilen 4 ifade, 2 kategoride toplanmistir (Tablo 22). Ilk kategori “etik”
ve ikinci kategori “dikkatli kullanilmali” olarak adlandirilmistir.

Tablo 22. Yukar1 Satis Teknigi Kullanimi ve Etik Konusundaki Gériislere liskin Kategoriler

Goriigler f % f %
1.Etik 16 80,0
Etik oldugunu 9 45,0

diisiiniiyorum

Zorlama  olmadiginda 7 35,0

etik oldugunu

diistiniiyorum

2.Dikkatli kullamlmal 4 20,0
Kolaylikla  suistimale 2 10,0

yol acabilir

Bilingli sekilde 2 10,0

uygulanmali

Toplam 20 100,0

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.

“Yukar1 satisin etik olup olmadigi konusundaki diisiinceniz/diisiinceleriniz nedir?” sorusuna verdikleri
cevaplardan elde edilen veriler 15181inda olusturulan kategoriler %80,0 oraninda “etik” ve %20,0 oraninda
“dikkatli kullanilmali” seklinde olusturulmustur. “Etik” kategorisinde %45,0 ile en yiiksek orana sahip olan
“etik oldugunu diislinliyorum” ifadesi ile alakali olarak L9 kodlu katilimcinin goriisii su sekildedir:

Yukart satis kesinlikle etiktir. Bu satis teknigine karsi bir on yargi oldugunu diisiiniiyorum. Bunun ise
yetersiz bilgiye bagliyorum. Bu teknikte ucuz bir iiriinii yiiksek fiyata satmiyoruz. Daha nitelikli ve dogal
olarak fiyati daha yiiksek olan bir iiriinii satmaya ¢alistyoruz. Burada temel amag miisteri memnuniyeti ile
birlikte satis gelirlerimizi artirmaktir. Miisterinin daha fazla memnun olacag bir satig gercgeklestirmektir.

“Dikkatli kullanilmal1” kategorisinde “bilingli sekilde uygulanmali” cevabinmi veren L16 kodlu katilimcinin
goriisi su sekildedir:

Bu satis tekniginin amacina ulagmasi icin bu konuda yeterli biling diizeyine erigmis personel tarafindan
uygulanmasi gerekir.

4.2. Tartisma

Arastirmanin bulgularina gore, gilinlimiizde yukar1 satis teknigi etik olarak degerlendirilmekte ve
turizmin farkli alanlarinda yer alan pek ¢ok isletmede kullanilmaktadir. Yukar1 satis teknigi daha ¢ok
konaklama, yiyecek-igecek, seyahat, hediyelik esya ve ulastirma hizmeti sunan igletmelerde, karliligi,
satiglar1 ve miisteri memnuniyetini artirmak amaci ile kullanilmaktadir. Chan (2025)’a gore yukari
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satig teknigi uygulandiginda miisteri memnuniyeti artmaktadir. Arikan ve Parlakkaya (2020)’ya gore
konaklama isletmeleri gelirlerini artirmak icin siklikla yukari satig tekniklerini kullanmaktadirlar.
Mohammed ve Denizci Guilled (2025)’in arastirmasinda ettigi sonuglara gore yukar1 satiglar otelin toplam
gelirini %42 oraninda artirmaktadir. Cornelsen (2000)’e gore yukar: satis teknigi ilave satis potansiyelini
harekete gecirmektedir. Gelir artiginin yani sira miisteri memnuniyeti olugmasina ve memnun miisterinin
tavsiyeleri ile diger tiiketicileri olumlu etkilemesi sayesinde yeni miisteri kazanilmasim da saglamaktadir.
Yildiz (2020)’a goére yukari satis teknigi miisteri memnuniyeti ve miisteri sadakati gayesi ile
uygulanmaktadir. Sarioglu (2024)’ya gore yukari satis teknigi miisteri degerini artirma amaci ile
kullanilabilir. Arikan ve Parlakkaya (2020)’ya gore yukari satig teknigi isletmelerin gelirlerinde artisa
neden olmaktadir. Dolayisiyla, bu c¢alismanin bulgulartyla Arikan ve Parlakkaya (2020)’nin, Yildiz
(2020)’1n ve Sarioglu (2024)’nun ¢aligmalarinda elde edilen bulgular arasinda benzerlik bulunmaktadir.

Gelecekte yukart satis tekniginin kar ve miisteri memnuniyeti artigi saglama amaglhi kullaniminda artis
beklenmektedir. Kullanimin daha da yayginlagsmasi igin ise turizm egitimi veren okullarda ve
igyerlerinde egitim verilmesi ve yukari satis teknigini basari ile uygulayan personelin ddiillendirilmesi
onerilmektedir. Girgen (2020)’e gore yukar1 satis teknigi uygulamak igletmelerin gelirlerinin artmasini
saglayabilir. Unal ve Kiling (2024)’a gére yukari satis teknigi rezervasyon islemlerinde kullamlabilir.
Arikan ve Parlakkaya, (2020)’ya gore yukar1 satig teknigi egitimli personel tarafindan etkili bir sekilde
uygulanmasi durumunda gelir yonetimi tizerinde olumlu katkis1 bulunmaktadir. Yukar1 satis teknigi egitimi
iiniversite ve sektor isbirligi seklinde verilebilir. Dolayisiyla, bu aragtirmanin bulgulariyla, Girgen
(2020)’in, Unal ve Kiling (2024)’in ve Arikan ve Parlakkaya (2020)nin calismasinda elde edilen
bulgularla benzerlik bulunmaktadir.

5. SONUC

Yukari satis, giiniimiizde turizm isletmelerinde kullanilan satis tekniklerinden biridir. Turizm igletmelerinin
yukar satis teknigini tercih etmelerindeki en 6nemli sebeplerin karliligin ve satislarin artmasi ile miisteri
memnuniyeti ve isletme imajina olan katkisidir. Her ne kadar bu satis tekniginin uygulanmasi etik olarak
goriilse de, kolaylikla amac¢ digi kullanilma ihtimali bulunmaktadir. Bu teknigin bilingli ve egitimli
kisilerce kullanilmasi1 gerekmektedir. Ancak, turizm egitimi veren egitim kurumlarinda heniiz bu konuda
detayli ve uygulamali egitim verilmemektedir. Isletmelerin finansal ve finansal olmayan metriklerinde
olumlu gelismeler elde etmek icin, yukart satig teknigi egitimi almig egitimli personele ihtiya¢ vardir.
Gelecekte bu teknigin kullaniminda artis olmasi beklenmektedir. Etik kurallara aykiri ve amag¢ disi
kullanim ise bu teknigin kullaniminda karsilasilabilecek en 6nemli tehditlerdir. Yukar satis isletmelere
fayda saglayan bir satig teknigidir. Bu ¢aligmanin, yukari satis teknigini kullanmak suretiyle, isletmelerinin
finansal ve finansal olmayan metriklerinde olumlu gelismeler yaratmalari noktasinda yoneticilere 6ngorii
saglamasi ve turizm sektoriinde profesyonel satis personeline olan ihtiyaca dikkat ¢cekmesi beklenmektedir.
Gelecekte daha da yayginlagmasi i¢in turizm egitimi veren kurumlarin miifredatlarinda yukar1 satis teknigi
egitimine yer vermeleri gerekir. Ayrica, yukari satis teknigini basari ile uygulayan personelin
odiillendirilmesi, bu teknigin kullaniminin yayginlasmasina katki saglayabilir. Arastirma 20 kisi ile
sinirlt tutulmustur. Gelecekte bu konuda yapilacak g¢alismalarda, yukari satis teknigini uygulayan ve
uygulamayan isletmelere yonelik karsilastirmalar yapilabilir.
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