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ONSOZ

Hizmet isletmelerinin iilke ekonomileri acgisindan énemi her gegen giin
daha da artmakta oldugu i¢in hizmet isletmeleri agisindan mevcut tiiketicileri
elde tutabilmek, potansiyel tuketicileri etkileyebilmek ve arzulanan amaclara
ulagabilecek pazar sunularina iligkin deger yaratmanin ve farklilagmanin yeni
ve etkili yollarmi1 arama baskisinin arttigi diistiniilmektedir. Firsatlar,
girisimcilik siirecinin kalbi olarak kabul edilir. Bir girisim ciddi ¢aba ister.
Yeni bir girisim, bir firsat1 belirleme, degerlendirme ve kullanma basarisi,
miisterilerin ihtiyaclarin1 deger yaratan yeni yollarla karsilamaya baghdir.
Ayn1 zamanda firsatlar, pazarlama ve girisimcilik arasindaki baglanti
noktasinda yer alir ve deger yaratan firsatlarin nasil fark edilecegini anlamak,
miisterilerle sUrddrulebilir bir iliski icin gerekli olan bir pazarlama
yetenegidir. Hizmet sektorinin agirlikli oldugu ekonomilerde girisimei
pazarlama sirecinden bahsetmek gerekir. Ciinkii bir isletme igin yenilikgilik
ve Dbirlikte deger yaratma slreglerinde tiketicilerle yogun bir sekilde
ilgilenmek ve miisteriyi bir insan kaynagi olarak kullanmak pazarlamaya
yonelik riskleri azalttig1 diistiniilmektedir.

Bu c¢alismanin birinci  boéliminde “Degisken Veri Basimi ve
Kisisellestirilmis Pazarlamaya Etkisi” konusu ele alimmustir. Bu bdlimde
degisken veri, degisken veri basimu Vve degisken veri basiminin
kisisellestirilmis pazarlama alanindaki etkilerine yer verilmistir. Ikinci
bolimde “Covid-19 Sirecinde Degisen Tuketici Davraniglarma Yonelik
Dijital Pazarlama Uygulamalari” konusuna deginilmistir. Bu ¢alismanin
amaci, tiiketicilerin Covid-19 siirecinde degisen tiiketici davraniglarini ve bu
degisimin dijital pazarlama uygulamalarina etkisini daha Once yapilan
cahigmalardan hareketle ortaya koymaktir. Uciincii béliimde “Marka
Sadakatini Etkileyen Faktorlerin Yapisal Esitlik Modeliyle Analizi: Akill
Telefon Uygulamast” konusu islenmistir. Bu ¢alisma ile akilli telefon satin
almada marka sadakati ve marka sadakatini etkileyen faktorlerden miisteri
memnuniyeti, kullamm kolayligi, teknik Ozellikler, marka imaji, kalite ve
fiyatin etkileri yapisal esitlik modeliyle analiz edilmistir. Dordiincii bélimde
“Sosyal Medya Caginda Miisteri Iliskileri Yonetiminin Déniisiimii” konusu
ele alinmistir. Bu boliimde, sosyal medya ¢aginda miisteri iliskileri yonetimi
faaliyet ve siiregclerinde meydana gelen doniisiime iliskin genel bir cergeve
sunulmaya caligilmistir. Besinci boliimde “Girisimciligin Yeni Yiizii: Melek
Girisimcilik”  konusuna  deginilmistir. Melek girisimciligi  etkileyen
faktorlerin, is meleklerinin hangi nedenlerle hareket ettiginin, bu durumun
sonuglarinin ve benzeri konularin ayrintisiyla incelenmesi bu ¢alismanin




cergevesini olusturmaktadir. Altinci bolimde “Duygusal Emegin Hizmet
Oryantasyonluluga Etkisinde Transaksiyonel Analiz Ego Durumlarinin
Duzenleyicilik Roli: Otel isletmeleri Ornegi” konusu islenmistir. Genel
olarak hizmet oryantasyonlulugu Uzerinde duygusal emek etkisinin
belirlenerek, bu etkide transaksiyonel analiz ego durumlarina bakilarak hizmet
oryantasyonlulugunu saglayan uygun ego durumlarmim segilmesi ile
personelin ise alim ve yerlestirilmesi slrecinde bu ¢alismanin 6nemli bir
rehber olacagi disiiniilmektedir. Bu caligma icin konaklama sektériinin
secilmesi, turizmin son yillarda gelir elde edilen en 6nemli endiistrilerden biri
olmasi, Ulke ekonomisinin  yadsinamayacak  kaynaklari  arasinda
gelmesindendir. Yedinci bolimde, siipheci ve memnuniyetsiz miisteri
merkezinde tiiketici sinizmi konusunda giincel bilgilere yer verilmistir. Son
boliimde ise “Isletmelerde Orgiitsel Ogrenme ve Ogrenen Orgiitler” konusu
ele alinmistir. Bu ¢aligmada isletmelerin kars1 karsiya kaldiklar1 problemlerin
¢ozumiinde 6grenmenin etkisine yonelik teorik bilgilere yer verilmistir.

Bu kitabin hazirlanmasinda emegi gecen degerli yazarlarimiza ve
editorlerimize gayret ve 6zverileri igin tesekkiir ederiz. Ayrica birgok bilimsel
calismanin yaymlanmasina vesile olan IKSAD yaymevi yonetimine ve
calisanlarma tesekkiirlerimizi sunariz.

Dr. Ogr. Uyesi Erkan PERKTAS
Dr. Ogr. Uyesi Abdulkadir ERTAS
Eylil, 2022
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TUKETICI SINiZMi: SUPHECI VE MEMNUNIYETSIZ
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