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ARTICLE INFO 0z

Diinya piyasasinda faaliyet gosteren ticari isletmelerin tamaminin kurulus amaci, stirdiirdigi
Article History faaliyetlerden en yiiksek kar1 elde edebilmektir. Sirketler bu amaci gerceklestirebilmek icin
Makale Gelig Tarihi yani karlarim maksimize edebilmek icin cesitli stratejiler uygulamaktadir. Bu stratejiler
?g?%e/égri;al Date sirketlerin bulunduklan sektore gore degisiklik gdstermektedir. Isletmelerin yaygin olarak

Makale Yaymn Kabul Tarihi kullandig1 iki 6nemli strateji kapasite artirinmi ve fiyatlamadir. Havayolu tasimaciligi ve
The Published Rel. Date otelcilik gibi hizmet sektorlerinde kapasite artirimi kisa vadede miimkiin olmadigi i¢in mevcut
15/11/2017 kapasitelerini etkin bir sekilde kullanip hizmetlerini en iyi fiyattan satmalar1 gerekmektedir.
Bu dogrultuda ¢alismanin amaci otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalarinin uygulama
ve 6nem diizeyinin tespiti, gelir yonetimi araglarinin ne derecede kullanildigi ve gelir yonetimi

Anahtar Kelimeler uygulamalarindan verim alinip alinmadiginin ortaya konulmasidir. Calisma Izmir'deki dért ve
Gelir yonetimi, otel isletmeleri,  bes yildizli oteller tizerinde uygulanmistir. Calismada veri toplama araci olarak anket teknigi
gelir yonetimi araglari kullanilmis ve elde edilen veriler istatistik programi yardimiyla analiz edilerek
yorumlanmustir. Arastirma sonuglarina gére mevcut durumda otel isletmeleri tarafindan gelir
Keywords . A
yonetimi uygulamalarinda en fazla kullanilan gelir yonetimi araglari olarak erken rezervasyon
Revenue management, hotel i Farklil N Kkmaktad A i e ) d fazl
enterprises, revenue V€ flyat farklilagtirmasi one cikma "ta" ir. Ayrica - gelir yq.netlml _araglarindan  fazla
management tools rezervasyonun uygulanma diizeyi en diisitk olmasina ragmen 6nem diizeyi yiiksek olarak
tespit edilmistir.
ABSTRACT

Commercial business’ founding purpose operating in the world market is to achieve the highest profit from continuing
operations. Companies are implementing various strategies in order to maximize their profit and to achieve this objective.
These strategies vary according to the sector in which the company. Two important strategies commonly used by businesses
that increase capacity and pricing divisions. Service industries such as air transport and hospitality are not possible capacity
building in the short time so they are required to use their current capacity effectively and sell them with the best price. In
line with this, aim of thesis is determination the application and significance levels of revenue management in the hotel
enterprises and the extent to which the revenue management tools used and revenue management applications are
productive or not for hotels. For this purpose, in this study it performed on four and five star hotels in Izmir. The survey was
used as a data collection tool and analyzed by statistical program before interpreted. According to the results of the study,
early reservation and price differentiation are the most used income management tools in income management applications
in the present case. Furthermore, although the level of application of overbooking is the lowest in income management
instruments, the level of importance is high.

1. GIRIS

Konaklama gereksinimlerinin karsilandig1 otel isletmeleri, degisen miisteri istek ve beklentilerine
paralel olarak gelismekte ve sayica artmaktadir. Otelcilik sektorii 6zellikle kiiresel bazda hizmet sunan
zincir otel isletmeleri ile birlikte oda ve yatak sayilar1 bakimindan biiyiik boyutlara ulasmistir (Ozel,

* Bu makale Yrd. Dog. Dr. Halil Akmese danismanliginda yiiriitiilmiis ve savunulmus olan Sercan Aras'in "Otel Isletmelerinde Gelir Yénetimi
Uygulamalari: Izmir'deki Dort ve Bes Yildizh Otellerde Bir Arastirma" adh Yiiksek Lisans Tezinden derlenerek olusturulmustur.
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2012:1). Arzda yasanan artisla birlikte rekabette de ciddi artis meydana gelmistir. Otel isletmelerinde
kapasitenin sinirli olmasi ve kisa stlirede artirilamamasi rekabet konusunda isletmeleri yeni stratejiler
kullanmaya itmistir. Etkin bir sekilde rekabet edebilmek icin otel isletmeleri karlarini en st diizeye
¢ikarmak durumundadir.

ilk olarak 1970’lerde havayolu tasimacihginda kullanilmaya baslanan gelir yonetimi uygulamalari,
elde edilen basarilar neticesinde konaklama isletmeleri basta olmak iizere 6zellikle hizmet sektoriinde
yaygin bir sekilde kullanilmaya baslanmistir. Gelir yonetiminin temel ilkesi oda fiyatlar1 ve satis
zamanlamasin tiiketici talepleri ile eslestirmektir. Talebin az oldugu dénemlerde talebi tesvik etmek
icin fiyatlar indirilirken, talebin yiliksek oldugu dénemlerde fiyatlarin yiikseltilerek kapasitenin etkin
kullanilmas1 miimkiin hale gelmektedir.

Gelir yonetimi kavrami dzellikle son yillarda otelcilik sektoriinde giderek daha ¢ok tercih edilen bir
stratejik yonetim anlayisi olmaktadir. Arastirmada otel isletmelerindeki gelir yonetimi araglarinin
uygulanma diizeyleri, énem diizeyleri ve satislara etkisinin olup olmadiginin ortaya konulmasi
amaglanmistir. Ayrica otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalarinda hangi yazilimlardan
yararlanildigi, hangi 6lctimlerin yapildig1 ve tahminlemede hangi yontemlerin kullanildiginin da ortaya
konulmasi amag¢lanmistir.

2. GELIR YONETIMi KAVRAMI

Gelir yonetimi, sirket gelirlerinin en iyi seviyeye ulasmasini saglamak amaciyla miisterilerin 6deme
giiclerine ve farkl pazar boliimlerine sinirh kapasite ayrilarak arz ve talebi dengeleyen 6nemli bir
stratejik aractir (Zhechev ve Todorov, 2010: 3).

Parry (1999) gelir yonetimini, “kisa, orta ve uzun vadede toplam satislar sonucunda elde edilen geliri
en iyi duruma getirmek icin isletmenin arz maliyetleri ve talep egilimleri gibi faktorleri aktif bir
sekilde etkileyen bilgiler kullanarak organizasyonun karar alma silirecine yardim eden bir yonetim
stratejisi” olarak tanimlamistir.

Gelir yonetimi temelde isletmede var olan mevcut kapasite ile geliri maksimize etmek i¢in pazarlama,
finans ve operasyon fonksiyonlarina entegre olmus bir dizi kabul ve ret stirecidir. Gelir yonetimi,
ileriye doniik bir kapasite planlamasina sahip farkli bir fiyatlama stratejisi ile talep yonetimi
konusunda karmasik rezervasyon siirecinin birlestirilmesini saglar. (Harris ve Pinder, 1995: 299).
Gelir yonetimi uygulamasi, otel isletimlerindeki mevcut oda kapasitesinin tamaminin en yiliksek
fiyattan satilmasini ve bu sayede gelirlerin artirilmasini amaglamaktadir (Boahen, 2013: 19).

2.1. Otel isletmelerinde Gelir Yénetimi Aracglari

Otel isletmelerinde gelir yonetimi araglari, fiyatlama tabanli gelir yonetimi araclar1 ve fiyatlama disi
gelir yonetimi araglar olarak ayrilmaktadir. Fiyatlama dis1 gelir yonetimi araglar kapasite tabanli gelir
yonetimi araglari olarak da ifade edilebilmektedir.

2.1.1. Fiyatlama Tabanl Gelir Yonetimi Ara¢lari

Gelir yonetiminin uygulanmasi asamasinda en Onemli ve en belirleyici faktdr durumunda olan
fiyatlama, arz ve talep arasindaki dengeyi ifade etmektedir (Kurgun, 2004: 63). Fiyat farklilastirmasi,
dinamik fiyatlama ve en diisiik fiyat garantisi otel isletmelerinde fiyatlama tabanli gelir yonetimi
araglaridir (Ivanov, 2014: 98).

2.1.1.1. Fiyat Farkhlastirmasi

Gelir yonetimi fiyatlama teknikleri maliyet tabanli degildir. Aksine, gelir yonetiminin basari noktasi
benzer hizmetler i¢in farkli miisterilerin farkh fiyatlar 6demesidir (Isler, 2011: 109). Kér1 artiran
fiyatlama planlarinin anahtari fiyat farklilastirilmasi ile pazar béliimlendirmesinin uyumlu bir sekilde
kullanilmasidir. Eger benzer mal veya hizmetler icin farkli miisteri gruplarn farkl fiyatlar 6derse, fiyat
farklilastirmasi basarili olur (Shy, 2008: 5). Gelir yonetiminde fiyat duyarliligina sahip kisiler ile
yliksek fiyat 6demeye razi olabilecek gruplarin farklilastirilmasi 6nem arz etmektedir (Wirtz ve Kimes,
2007: 229).
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Sekil 1. Fiyat farkhlastirmasi olmaksizin otel gelirleri
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Kaynak: Ivanov, 2014: 101

Eger otel isletmeleri miisterilerine Sekil 1'deki gibi tek bir fiyat sunarsa, toplam oda gelirleri,
0,Q1,E1,P1 noktalar1 arasinda kalan tarali alan ile ifade edilecektir. P1 noktasindaki fiyat bazi
misteriler i¢in cok fazla olabilecegi icin bu otelde rezervasyon yapamayacaklardir. Bu pazar boliimiine
satilamayan odalar nedeniyle otel gelir kaybina ugrayacaktir. Diger yandan ddeme giicli ve istekliligi
fazla olan miisteri grubu ise P1 fiyat dilizeyini diisiik bulacaktir. Fiyatin bu pazar béliimi i¢in diisik
olmasi nedeniyle de otel gelir kaybina ugrayacaktir (Ivanov, 2014: 101).

Sekil 2. Fiyat farklilastirilmasi ile otel gelirleri

>

Q Q& Qu  Q Q
Kaynak: Ivanov, 2014: 101

Oteller oda satislarinda fiyat farklilastirmasini Sekil 2’deki gibi uygularlarsa, farkli pazar boliimleri icin
P2, P3, P4, P5 gibi fiyat diizeyleriyle farkh fiyatlandirma yapilmis olacaktir. Bunun sonucunda fiyat
farklilastiritlmasi yapilmamis durumla karsilastirildiginda toplam oda gelirleri daha fazla olacaktir
(Ivanov, 2014: 102).
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Havayolu isletmeleri fiyatlarini ucus Oncesi ve giin icerisinde bir¢cok kez degistirmektedirler.
Konaklama isletmeleri de fiyatlarini talebin mevcut durumunu g6z éniinde bulundurarak rekabetci bir
anlayisla fiyatin talep lizerindeki etkisini de dikkate almak suretiyle ayarlamaktadir (Kimes, 1989: 18).

Gelirlerin maksimize edilmesi icin yoneticiler, gelecek donemler icin almis olduklari rezervasyon
miktarin1 dikkate alarak ve daha fazla talep i¢in mevcut oda fiyatlarini diisiirerek diisiik sezon
zamanlarinda oda talebini artirabilmektedirler. Bunun aksine, dolulugun yiizde yiize yakin ya da yiizde
ylz oldugu talebin zirve yaptig1 yiiksek sezon donemlerinde, miisterilerin rezervasyonlarini garanti
etmeKk icin yiiksek fiyatlar 6demeye hazir olduklarini bildiklerinden yoneticiler oda fiyatlarinda artisa
gidebilmektedirler (Kurgun, 2004: 105).

2.1.1.2. Dinamik Fiyatlama

Dinamik fiyatlama gelir yonetiminin en 6nemli araglarindan biridir. Dinamik fiyatlamanin temel amaci
farkll zamanlarda gelen miisterilerden en yiiksek geliri elde etmektir. Ornegin; talebin yiiksek oldugu
bir dénemde son dakika gelen ve daha yiiksek fiyattan 6deme yapmayi kabul eden miisteriler i¢in oda
ayirmak amaciyla fiyatlarin ylikseltilmesidir. Diger taraftan otele olan talebin diisiik oldugu
zamanlarda ise talebi artirabilmek amaciyla oda fiyatlarinin diisiirtilmesi dinamik fiyatlamanin
amagclari arasindadir (Sibdari, 2005: 1).

Dinamik fiyatlama bir otele, mevcut doluluk orani ve talep diizeyine gore bir fiyatlama 6nererek oda
basina giinliik gelirini (RevPAR) maksimize etme imkani sunar. Bunun yani sira otelin talep ve doluluk
oranlarindaki degisikligine gore oda fiyatlarini belirlemesine ve degistirmesine olanak tanir (Ivanov,
2014:104).

Es zamanl olarak kullanilabilir kapasite ve ayarlanabilir fiyatlar tarafindan teklif/talep yonetiminin
karmasik bir yolu olarak tanimlanabilen dinamik fiyatlama ilk olarak 2000°li yillarin ilk zamanlarinda
Hilton, Inter Continental ve Ledra Marriott gibi otel zincirlerinde kullanilmaya baslanmistir (Kardaras
ve digerleri, 2013: 558). Mevcut ve beklenen talep ile otel doluluk oranlarini igine alarak gelirin en {ist
diizeye cikarilmasini saglayan dinamik fiyatlama yaklasimi otel endiistrisinde yaygin olarak online otel
rezervasyonlarinda kullanilmaktadir. Online islemlerin dogas1 geregi, periyodik olarak giincelleme
yapmak ve slireci yonetmek olduk¢a kolaydir. Bu nedenle dinamik fiyatlama yaklasiminin gelecekte
miktar-temelli yaklasimlardan daha yaygin olacagi beklenmektedir (Bayoumi vd., 2012: 2).

2.1.1.3. En Diisiik Fiyat Garantisi

Bazi oteller miisterilerine en diisiik fiyat garantisi sunmaktadir. Eger miisteri rezervasyondan sonraki
zaman periyodunda (genellikle 24 saat) ayni veya benzer bir otelde daha diisiik bir fiyat bulursa,
rezervasyon yaptirdigl fiyat daha diisiik olan fiyatla glincellestirilecektir (Carvell ve Quan, 2008: 164;
Ivanov, 2014: 104).

Hilton otel zincirlerinde de kullanilan en diisiik fiyat garantisinde, miisteriler Hilton rezervasyon
kanallarim1 (Hilton Worldwide internet sitesi, rezervasyon merkezi veya dogrudan otelden yapilan
rezervasyon) kullanarak oda rezervasyonu yapmak kosuluyla; rezervasyon saatinden sonra 24 saat
icerisinde kamuya acik fiyatlarda daha diisiik bir fiyat bulmasi halinde rezervasyonu, buldugu diistik
fiyatla giincellestirilecektir. Ayrica otelde kullanilmak {izere miisteri kredi hesabina 50 dolarlik bir
licret de eklenecektir (hiltonworldwide.hilton.com, 2016).

Carvell ve Quan (2008) mali fiyatlama model uygulamasiyla en diisiik fiyat garantisini incelemistir.
Yapilan degerlendirmede miisteriler i¢cin uygulamada ¢ok fazla bir katki saglamadigi sonucuna
ulasmistir. Bunun en 6nemli nedeni olarak da verilen 24 saatlik siirenin ¢ok kisa oldugu ve bu siirede
onemli bir fiyat degiskenligi olmayacag bildirilmistir. Bunun yaninda bu siirenin uzatilmasi gerektigi
de Onerilmistir.

2.1.2. Fiyatlama Disindaki Gelir Yonetimi Araclari

Fiyatlama disindaki gelir yonetimi araclar1 kapasite yonetimi, fazla rezervasyon (overbooking), kalis
stresinin kontrolii ve oda kullanim garantisi olmak {izere kapasite tabanl araglardir (Ivanov, 2014:
114).
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2.1.2.1. Kapasite Yonetimi

Gelir yonetimi, geliri veya kar1 maksimize edebilmenin yolu olarak mevcut talebe gére kapasitenin
nasil tahsis edilecegine rehberlik etmektedir. Kapasite yonetiminin temel problemini hangi pazar
boliimiine, hangi fiyattan kac¢ oda tahsis edilecegi olusturmaktadir (Kimes, 1989: 348).

Kapasite yonetimi, mevcut kapasitelerin degerlendirilmesi, gelecekteki kapasite diizeylerinin tahmin
edilmesi, kapasiteyi etkileyebilecek unsurlarin belirlenmesi, kapasite alternatiflerinin finansal ve
ekonomik acidan degerlendirilmesi ve isletme amaclarina uygun kapasitenin secilmesi kararlarindan
olusmaktadir (Giinegikan, 2008: 17).

Isletmelerde verimliligin, etkinligin ve karlihgin en temel géstergelerinden birisi olan kapasite
kullanimy, otel isletmelerinde doluluk oranlari ile de ifade edilebilmektedir. Kisa donemde sabit bir
yapiya sahip olan kapasitenin, yiiksek yatirim maliyetlerine ihtiya¢ duyan ve sunulan hizmetin
niteliginin stoklamaya uygun olmamasi, otel isletmelerini mevcut kapasitelerinden maksimum
diizeyde faydalanmalarini gerekli kilmaktadir. Diger bir deyisle otel isletmelerinin karl hale gelmesi
ve devamliliginin saglanmasi icin kapasite kullaniminin en uygun seviyede olmasi temel
unsurlardandir (Kiling, 2005: 113).

2.1.2.2. Fazla Rezervasyon (Overbooking)

Gelir yonetiminde kapasitenin etkin bir sekilde kullanimi 6nem arz etmektedir. Hizmet sektériinde
kullanilamayan kapasitenin potansiyel gelir kaybina neden olmasindan dolay1 gerceklesebilecek
iptaller ve gerceklesmeyen konaklamalara karsi kapasitenin iizerinde rezervasyon alma politikasi
uygulanmaktadir (Sfodera, 2006: 69).

Gecmis donemlerdeki iptal, erken ayrilis ve gerceklesmeyen konaklama sayilarinin bilinmesi kapasite
isti rezervasyon oraninin hesaplanmasinda olduk¢a yardimci olmaktadir ve bunun sonucunda
gercege en yakin oranin ortaya cikmasi saglanmaktadir (Akinci, 2016: 231). Fazla rezervasyon
kapasiteye ve talebe gore dikkatli bir sekilde belirlenmektedir. Havacilik ve konaklama sektériinde
ortalama % 5-10 arasi fazladan rezervasyon alimi tercih edilmektedir (Harris ve Pinder, 1995: 303).

Sekil 3. Fazla rezervasyon (overbooking) egrisi

Rezervasyonlar
A

Fazla Rezervasyon f[————————— ——— —— — — -

Kapasite FF———————————————— l Gergeklegmeyen

konaklama

Rezervasyon Periyodu Konaklama

Kaynak: Poelt, 2011: 197.

Fiziksel kapasiteden daha fazla rezervasyon almak, gerceklesmeyen konaklamayir (no-show)
dengeleyebilmektedir. Ayrica, bu sekilde yasanabilecek asir1 rezervasyon iptallerinin de oniine
gecilebilmektedir. Sekil 3'te rezervasyon doneminin basindan konaklamanin gerceklesecegi zamana
kadarki tipik bir rezervasyon egrisi gosterilmektedir. Fazla rezervasyonun alinmasindan sonra
ozellikle konaklama dénemine yakin zamanda yasanacak iptaller ve gerceklesmeyen konaklamalarla
rezervasyon egrisi kapasitenin seviyesine inebilecek ve oda kaybi yasanmayacaktir (Poelt, 2011: 196-
197).

2.1.2.3. Kalis Siiresinin Kontrolii

Gelir yonetiminin basarisinda odanin sekli, fiyati, otelde kalis siiresi ve konaklamanin tarihi gibi
parametrelerden olusan rezervasyon kontrollerinin énemi olduke¢a fazladir. Ortalama kalis siiresi
isletmenin tiirtine ve ozelliklerine gore farklilik gostermektedir. Sekil 4 ve Sekil 5 incelendiginde
havalimani otelleri ile kiy1 otelleri arasinda ortalama kalis siireleri konusunda farkliliklar
goriinmektedir (Vinod, 2004: 185).
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Sekil 5. Kiy1 oteli kalis siiresi
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Kaynak: Vinod, 2004: 185

Havalimani otellerinde konaklayanlar genellikle yakin zamanda ugusu olanlar oldugu i¢cin konaklama
stireleri daha dustiktiir. Bu otellerde konaklayan miisterilerin biiyiik cogunlugu bir veya iki giin
geceledikten sonra otelden ayrilmaktadirlar.

Kiy1 otellerinde ise durum bunun tam tersidir. Kiy1 otellerine konaklama amaciyla gelen miisterilerin
kalis siireleri ¢ogunlukla bes giin ve daha fazla olmaktadir. Bu da isletmenin tiiriiniin kalis siireci
tizerinde ne kadar etkili oldugunun bir kaniti olarak sunulabilmektedir.

Sekil 4. Havalimani oteli kalis siiresi

(=]
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5 sl ls 2 o
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Kalig siiresi (giin)
Kaynak: Vinod, 2004: 185

Kalis siiresinin kontrolii, talebin asir1 derecede yiliksek oldugu donemlerde (kongre, organizasyon,
sergi, spor turnuvalari vb.) miisterilerin yaptirabilecekleri kisa siireli konaklama rezervasyonlarinda
otelin gelir kaybina ugramasina karsi oteli korumaya yardim edebilmektedir (Ivanov, 2014: 121).

Vinod (2004) calismasinda kalis siiresi kontroliiniin en biiylik dezavantajinin duragan olmasi yani
esnek olmamasi olarak belirtmektedir. Uygulamada, kalis siliresi kontroliiniin sinirlarinin otelin
internet sitesindeki fiyat boélimiinde ve otelin anlasmali oldugu tur operatorleri ve seyahat
acentalarinin satislarinda da acik¢a belirtilmesi gerekmektedir. Fakat bunun uygulanmasi 6zellikle
seyahat acentalar1 ve tur operatorleri satislarinda pek miimkiin olmamaktadir. Bu dagitim kanallari
minimum kalis siiresini satis listelerine nerdeyse hi¢ koymamaktadir. Maksimum kalis siiresini ise cok
nadir olarak koymaktadirlar.

2.1.2.4. Oda Kullanim Garantisi

Fazla rezervasyonun potansiyel risklerinden korunmak ic¢in otel zincirleri devamli miisterilerine
(sadakat programi iiyeleri) oda kullanim garantisini saglamaktadir. Bu miisteriler konaklama
zamaninda belirli bir siire 6nce rezervasyonlarina yaptirmak kosuluyla, doluluk orani ne olursa olsun
otelde konaklayabilmektedirler (Ivanov, 2014: 120).

International Journal of Academic Value Studies ISSN:2149-8598 Vol: 3, Issue: 16 pp-344-358

349



Javstudies@gmail.com International Journal of Academic Value Studies

Oteller oda kullamim garantisinin gerceklestirilmesi icin misterilerinin baz1 sartlar1 yerine
getirmelerini istemektedir. Baz1 otellerin oda kullanim garantisi i¢in yerine getirilmesi gereken
durumlar su sekildedir (thepointsguy.com, 2016):

Intercontinental: Konaklamanin yapilacagi glinden en az 72 saat dncesinde rezervasyon yapilmasi
gerekmektedir. Oda kullanim garantisi “Platinum Elite” iiyeleri icin gecerlidir ve bir oda ile sinirhdir.

Club Carlson: Oda kullanim garantisi “Diamond” statiistindeki iiyeler i¢cin otele giris tarihinden 48 saat
oncesine kadar rezervasyon yapmalart durumunda gegerlidir. Oda kullanim garantisi Radisson Blu
Polar Hotel disinda grubun tiim zincirlerinde gecerlidir.

Starwood: “Platinum” statiistine sahip tliyelere 6zgii olup konaklamanin gergeklesecegi tarihten 72 saat
oncesine kadar bildirilmesi gerekmektedir.

Konaklamanin ticreti icin normal oda fiyati uygulanacaktir. Minimum kalis siiresi zorunlulugunun
yerine getirilmesi gerekmektedir. Uygulama Resort oteller disinda Starwood grubuna ait tiim otel
zincirlerinde gecerlidir.

Oda kullanim garantisi, otel sadakat programi kapsaminda verilen liyeliklere sahip miisterilerin, otelin
sundugu sartlar yerine getirdigi zaman kullanabildigi bir ayricaliktir. Oda kullanim garantisi tiim
misterilere uygulanmamaktadir. Bunun nedeni ise otellerin rezervasyon fazlasi miisterileri baska
otellere gonderebilmesidir. Oda kullanim garantisinin uygulanmasi halinde bunun gercgeklesmesi
miimkiin degildir (Ivanov, 2014: 120).

3. YONTEM
3.1. Arastirmanin Yontemi

Izmir'deki dért ve bes yildizli oteller iizerinde birincil verilere dayali bir arastirma gerceklestirilmistir.
Arastirmada verilere ulasilabilmesi icin anket teknigi kullanilmistir. Arastirmada kullanilan anket
(Ivanov, 2014) calismasindan uyarlanmistir. Anket, Izmir Il Kiiltiir Turizm Miidiirliigii'niin verilerine
gore (Nisan 2016) Izmir’de bulunan 20’si bes yildizli 38’i dért yildizli olmak iizere toplam 58 otele
internet lizerinden gonderilmistir. Internet iizerinden hazirlanan anket yéneticiler tarafindan
kendilerine gonderilen linke tiklayarak kolay bir sekilde gonderebilmelerine olanak saglamistir.
Otellere gonderilen anketlerin geri doniislerinin artirilmasi amaciyla otellerin tamami telefonla
aranmis ve geri doniislerde artis saglanmistir. Anket otel isletmelerinde yonetici pozisyonunda
bulunan 6ncelikle varsa gelir yoneticisine yoksa gelir yoneticisinin gorevini yerine getirmekte olan
yoneticilere yapilmaya ¢alisilmistir.

3.2. Arastirmanin Kapsami

Arastirmanin evrenini konaklama endiistrisi, ¢alisma evrenini otel isletmeleri, 6rneklem kapsamini
Izmir'deki dort ve bes yildizli otel isletmeleri olusturmaktadir. Gelir yonetimi kavraminin hem
Tirkiye'deki otel isletmeleri icin heniiz yeni bir kavram olmasi hem de 6nemli bir kisminin gerek
ulusal gerekse uluslararasi zincire dahil olmalar1 nedeniyle bu konu hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olabilecekleri diisiiniilerek arastirma dort ve bes yildizl otellerle sinirlandirilmistir.

Orneklem yerinin Izmir olarak secilmesinde, hem izmir’in Selcuk, Cesme, Urla gibi tatil destinasyonuna
sahip olmasi nedeniyle, sayfiye olarak nitelendirilen tatil amagl otellerin bulunmasi hem de endiistri
sehri olmasi nedeniyle, is amach konaklayan miisterilere yonelik hizmet sunan tesislerin olmasi ana
etkendir. Bu durum, Izmir’de diger bélgelere kiyasla kiy1 ve sehir otellerinin daha homojen bir dagihm
gostermesini saglamistir. Bu dagilim, tek bir arastirmayla aym boélgede bulunan kiy1 ve sehir
otellerindeki gelir yonetimi uygulamalarinin durumunun saptanmasi ve kiyaslanmalari bakimindan,
sonuclarin daha isabetli olmasina katki sunmustur.

3.3. Arastirma Sorulari1 ve Hipotezler

Arastirmada, asagidaki arastirma sorularina cevap aranmis ve hipotezlerin sonuglari
degerlendirilmeye ¢alisilmistir.

3.3.1. Arastirma Sorular1 (AS)

AS1: Fiyatlama ve fiyatlama disindaki gelir yonetim araglari ve satis teknikleri
AS1.1: Otelciler tarafindan uygulanan gelir yonetimi arac¢larinin uygulama diizeyi nedir?
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AS1.2: Otelciler tarafindan gelir yonetim araglarinin éneminin farkindalik diizeyi nedir?

AS1.3: Gelir yonetimi araclarinin otellerin satislari tizerine etkisi nedir?

AS2: Gelir yonetimi takimi

AS2.1: izmir’'de bulunan otellerdeki gelir yonetimi uygulamalarinin sorumlulugu hangi yéneticidedir?
AS3: Gelir yénetimi yazilimi

AS3.1: Gelir yonetimi yazilimi1 hakkinda otel yoneticilerinin algilar1 nelerdir?

AS4: Gelir y6netimi stireci

AS4.1: Yoneticiler otelin performansini nasil 6lgerler?

AS4.2: Yoneticiler otelin gelecekteki satislarinin, gelirlerinin ve doluluk oranlarinin tahminlemesini
nasil yaparlar?

AS4.3: Gelir yonetimi aracglarinin uygulandig1 otellerde miisteri dzellikleri ve istekleri ne derecede
diistiniilmektedir?

AS4.4: Yoneticiler fiyat konusunda rakiplerin hareketlerine nasil reaksiyon gostermektedir?

3.3.2. Hipotezler

H1: Otel isletmelerindeki gelir yonetimi araglar ile ilgili hipotezler

H1a: Gelir yonetimi araglarindan fiyat farklilastirmasinin 6nem diizeyi ile otellerin statiileri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

H1b: Gelir yonetimi araglarindan fiyat degisiminin satislara etkisi ile otellerin kapasiteleri arasinda
anlamli bir farklilik yoktur.

Hlc: Gelir yonetimi araglarindan son dakika tekliflerinin uygulama diizeyi ile otellerin kapasiteleri
arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.

H1d: Gelir yonetimi araclarindan erken rezervasyonun satisglara etkisi ile otellerin statiileri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

Hle: Gelir yonetimi araglarindan fazla rezervasyonun énem diizeyi ile otellerin statiileri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

H1f: Gelir yonetimi araclarindan minimum kalis siiresi ile otellerin kapasiteleri arasinda istatistiksel
olarak anlaml bir farklilik yoktur.

H1lg: Gelir yonetimi araglarindan en diisiik fiyat garantisinin satislara etkisi ile otellerin statileri
arasinda anlaml bir farklilik yoktur.

H1h: Gelir yonetimi araclarindan oda kullanim garantisinin énem diizeyi ile otellerin kapasiteleri
arasinda istatistiksel olarak anlamh bir farklilik yoktur.

H2: Gelir yonetimiyle iliskili baz1 ifadelerle ilgili hipotezler

H2a: Rezervasyonlarin az oldugu dénemlerde fiyatlarin diistiriilmesi ile otellerin kategorileri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur.

H2b: Gelirler konusunda her miisterinin esit dneme sahip olmasina katilim diizeyi ile otellerin tiirleri
arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.

H2c: Gelir yonetiminin otellerin gelirlerini artirmasina yardimci oldugu diistincesine katilim diizeyi ile
otellerin kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlamh bir farklilik yoktur.

H2d: Rakipler fiyatlar1 diistiriirse biz de diistiriiriiz diisiincesine katilim diizeyi ile otellerin statiileri
arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.

3.4. Verilerin Analizi ve Yorumlanmasi

Izmir'de bulunan 20’si bes yildizl 38’i dért yildizli olmak iizere 58 otele anket yollanmis ve bunlarin
48’inden geri doniis saglanmistir. Geri dontis orani %82,75 olarak hesaplanmistir. Otel isletmelerine
uygulanan ve geri donls saglanan anketlerden elde edilen veriler SPSS v21 istatistik paket
programiyla analiz edilmistir. Veriler i¢in hangi testlerin uygulanacagina karar vermek icin verilerin
normal dagilim gosterip gostermedigine bakmak gerekmektedir (Kalayci, 2014: 85). Kolmogorov-
Smirnov ve Shapiro-Wilk testlerinin her ikisinde de verilerin normal dagilim goéstermedigi sonucuna
ulasilmistir (p<0,05). Bu nedenle verilerin analizinde parametrik olmayan testler kullanilmistir.

4. BULGULAR

Verilerin analizleri sonucunda elde edilen bulgular bu baglik altinda siralanmistir. Oncelikle bazi
verilerin betimsel istatistikleri hesaplanmistir. Verilerin normal dagilmamasi nedeniyle de
karsilastirma testlerinde parametrik olmayan testlerden Kruskal-Wallis ve Mann-Whitney U testleri
uygulanmis ve ilgili bulgular tablolastiriimistir.
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Tablo 1: Arastirmaya Katilan Otel Isletmelerinin Demografik Ozellikleri

Kategori Frekans Yiizde (%)
4 Yildizh 31 64,6
5 Yildizh 17 35,4
Toplam 48 100
Kapasite
50-100 oda 8 16,7
101-150 oda 15 31,2
151-200 oda 14 29,2
201 ve daha fazla oda 11 22,9
Toplam 48 100
Tiir
Sehir Oteli 26 54,2
Kiy1 Oteli 22 45,8
Toplam 48 100
Statii
Ulusal bir zincire bagl 17 35,4
Uluslararasi bir zincire bagh 16 33,3
Bagimsiz otel isletmesi 15 31,3
Toplam 48 100

Arastirmaya katilan otel isletmelerinin kategorilerine, kapasitelerine, tliriine ve statiilerine gore
ayrimi Tablo 1'de gosterilmistir. Buna gore arastirma kapsaminda yanit alinan otellerin %64,6’s1 dort
yildizli iken %35,4'l ise bes yildizli otel kategorisinde bulunmaktadir. Ankete yanit veren toplam otel
sayis1 45 iken bunlarin 28'ini dort yildizh oteller, 17’sini ise bes yildizli oteller olusturmaktadir. Otel
isletmelerinin %16,7 ile 8 tanesi 50 ile 100 oda arasinda, %31,2 ile 15 otel isletmesi 101 ile 150 oda
arasinda, %29,2 ile 14 otel isletmesi 151 ile 200 oda arasinda kapasiteye sahipken, %22,9 ile 11 otel
isletmesi 201 ve daha fazla oda kapasitesine sahiptir. Arastirmaya katilan otel isletmelerinin tiiriine
gore dagilimlarina bakildiginda, otel isletmelerinden 26’sinin faaliyetlerini sehir oteli olarak, 22’sinin
ise faaliyetlerini kiy1 oteli olarak siirdiirdiikleri belirlenmistir. Tablo 1’de ulusal bir zincire bagh otel
isletmesinin sayisinin 17, uluslararasi bir zincire bagl otel isletmelerinin sayisinin 16 ve bagimsiz otel
isletmelerinin sayisinin ise 15 oldugu goriilmektedir.

Tablo 2. Arastirmaya Katilan Otellerde Gelir Yonetimi Sorumlulugunu Yiriiten Yoneticiler

Frekans Yiizde (%)
Gelir yoneticisi 14 29,2
Satig ve pazarlama miidiirii 9 18,8
On biiro miidiirii 7 14,6
Genel miidiir 8 16,7
Muhasebe mudiiri 10 20,8
Toplam 48 100,0

Tablo 2’de arastirmaya katilan otellerde gelir yonetimi sorumlulugunu yerine getiren yoneticilerin
dagilimi verilmistir. Buna gore; arastirmaya katilan 48 otelden %29,2°lik oranla 14 otelde bu
sorumlulugu gelir yoneticisi, %20,8’lik oranla 10 otelde muhasebe miidiiri, %18,8 ile 9 otelde satis ve
pazarlama miidiiri, %16,7 ile 8 otelde 6n biiro miidiirt yerine getirirken, %14,6'lik oranla 7 otelde ise
genel miidiir tarafindan bu sorumluluk yerine getirilmektedir.

Tablo 3. Arastirmaya Katilan Otel isletmelerinin Kullandig1 Yazilimlar

Yazilimlar Frekans Yiizde (%)

Amadeus RMS 2 4,2
Opera 22 45,8
Odeon 3 6,3
Elektra 15 31,3
OneYield 3 6,3
Diger 3 6,3

Toplam 48 100,0
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Tablo 3’te arastirmaya katilan otellerin kullandigi gelir yonetimi yazilimlar1 gosterilmektedir. Buna
gore otellerin %45,8’'i Opera’yl, %31,3’ii Elektra’yl, %6,3’er oranla Odeon, OneYield yazilimlarini
%4,2’si Amadeus RMS’yi kullanirken %6,3 oranda otel isletmeleri ise diger gelir yonetimi yazilimlarini
kullanmaktadir. Arastirma anketini yanitlayan toplam 48 otelden 37’si yaklasik %77’lik bir oranla
Opera ve Elektra’y1 kullandigini belirtmistir.

Tablo 4. Gelir Yonetimi Yaziliminin Otelin Gelirlerinin Yonetilmesine Etkisi

Kruskal-Wallis testi M-W U testi
(p) (p)
N Ortalama Standart Otelin Otelin Otelin Otelin
Sapma Statiisu Kapasitesi Kategorisi Tirl
Gelir yonetimi yaziliminin
otelinizin gelirlerini dahaiyi | g 4,04 82406 1193 ,185 439 693
yonetmeye yardimci
olmaktadir

Gelir yonetimi yaziliminin otelinizin gelirlerini daha iyi yonetmeye yardimci olmaktadir” sorusuna
yoOneticilerin verdigi cevaba gore elde edilen verilerin analizi yapilmis olup, bu analiz Tablo 4’te
gosterilmistir. Bu analiz sonucuna gore yoneticilerin bu soruya verdikleri cevap gelir yonetimi
yaziliminin otellerin gelirlerini daha iyi yonetmeye yardimci oldugu yoniindedir (m=4,04). Diger
yandan bu soruya verilen cevaplar ile otellerin statiileri, kapasiteleri, kategorileri ve tiirleri arasinda
anlaml bir fark bulunmamaktadir (p>0,05).

Tablo 5. Gelecekteki satislary, gelirleri ve doluluk oranlarini tahminleme yéntemleri

Frekans Yiizde (%)
Gecgmis veri ve deneyimlerle 12 25,0
[statistiksel metotlarla 11 22,9
Gecmis veri ve deneyimleri ve istatistiksel metotlarin kombinasyonuyla 25 52,1
Toplam 48 100

Tablo 5’'te arastirmaya katilan otel isletmelerinin gelecekteki satislari, gelirleri ve doluluk oranlarini
hangi yontemle tahminlediklerini gostermektedir. Buna gore ankete yanit veren otel isletmelerinden
%?25°’lik oranla 12 tanesi ge¢mis veri ve deneyimlerini %22,9'luk oranla 11 tanesi istatistiksel
metotlari, %52,1’lik oran ile 25 otel isletmesi ise gecmis veri ve deneyimleri ve istatistiksel metotlar:
birlikte kullanarak tahminleme yapmaktadirlar.

Tablo 6. Otel isletmelerinde gelir yonetimi araclari

Kruskal-Wallis testi M-W U testi
(p) (p)

s e Standart Otelin Otelin Otelin Otelin
Gelir Yonetimi Araglar N Ortalama Sapma Statiisii Kapasitesi Kategorisi Turi
Fiyat farklilastirmasi

Uygulama diizeyi 48 3,62 ,841 ,140 ,112 ,124 ,930

Onem diizeyi 48 3,79 ,849 ,004 ,153 ,023 436
Satislara etkisi 48 3,50 ,899 ,002 ,119 ,030 ,727
Fiyat degisimi

Uygulama derecesi 48 2,83 ,780 ,092 ,051 ,420 ,209
Satislara etkisi 48 3,33 ,883 ,014 ,014 ,509 412
Son dakika teklifleri

Uygulama diizeyi 48 3,08 ,767 ,L100 ,040 , 311 ,965

Onem diizeyi 48 3,25 ,978 ,243 ,223 ,218 ,793
Satiglara etkisi 45 3,26 ,939 ,078 ,061 ,127 ,739

Erken rezervasyon

Uygulama diizeyi 48 4,18 ,891 221 ,003 ,797 ,165

Onem diizeyi 48 4,27 , 791 ,332 ,087 ,730 ,308
Satiglara etkisi 47 4,17 ,669 ,007 ,262 ,320 ,925

Fazla rezervasyon

Uygulama diizeyi 48 2,66 ,996 ,504 ,053 ,156 ,503

Onem diizeyi 48 3,27 1,180 ,014 ,162 ,099 ,684
Satiglara etkisi 43 2,93 1,242 ,136 ,543 ,121 ,328

Fazla rezervasyon yiizdesi 37 1,35 ,483 ,404 ,925 ,614 ,670
Kalis siiresi kontrolii
Minimum kalis stiresi

Uygulama diizeyi 48 2,81 ,981 603 ,058 ,400 ,371

Onem diizeyi 48 3,20 1,009 ,445 ,004 ,883 ,049
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Tablo 6. Otel isletmelerinde gelir yonetimi araglari (Devami)

Maksimum kalis stiresi
Uygulama diizeyi 46 2,41 1,045 ,498 ,354 ,188 ,353
Onem diizeyi 48 2,95 1,090 ,298 ,291 ,575 ,921
Kalis stiresi kontrolii

Satislara etkisi 45 2,73 1,053 ,829 ,450 ,315 ,508

En diisiik fiyat garantisi
Uygulama diizeyi 48 2,85 1,166 ,082 ,100 ,641 ,394
Onem diizeyi 48 3,25 1,120 ,100 ,761 ,371 ,526
Satislara etkisi 42 3,04 1,146 ,016 ,521 ,527 ,363

Oda kullanim garantisi
Uygulama diizeyi 48 2,87 1,084 ,706 ,022 ,502 ,391
Onem diizeyi 48 3,16 974 115 ,002 488 172
Satislara etkisi 44 2,97 1,088 ,312 ,007 ,294 ,245

Tablo 6’da gelir yonetimi araclarinin otel isletmelerinde kullanim diizeyleri, 6nem diizeyleri ve bu
araclarin satislara etkisi incelenmistir. Ayrica, bu araclar ile otel isletmelerinin statiileri, kapasitelersi,
kategorileri ve tirleri arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigina dair analiz sonuclarina yer
verilmistir. Tablo incelendiginde gelir yonetimi araglar1 arasinda en yiiksek uygulama diizeyine sahip
olan ara¢ olarak erken rezervasyon gorilmektedir (m=4,18). Erken rezervasyondan sonra fiyat
farklilastirmasi (m=3,62) ve son dakika teklifleri gelmektedir (m=3,08). Uygulama diizeyi en diisiik
olan gelir yonetimi araglari ise sirasiyla maksimum kalis siiresi (m=2,41), fazla rezervasyon (m=2,66)
ve maksimum kalis stiresidir (m=2,81).

Gelir yonetimi araclar icerisinde otel yoneticilerine gore en ylksek 6nem diizeyine sahip olan gelir
yonetimi araci uygulama diizeyinde oldugu gibi erken rezervasyondur (m=4,27). En yiiksek dnem
diizeyine sahip diger gelir yonetimi araclari ise fiyat farklilastirmasi (m=3,79) ve fazla rezervasyondur
(m=3,27). En disiik énem diizeyine sahip gelir yonetimi araglar1 sirasiyla maksimum kalis stiresi
(m=2,95), oda kullanim garantisi (m=3,16) ve minimum kalis siiresidir (m=3,20).

Gelir yonetimi araglarinin satislara etkisinin diizeyleri incelendiginde, satislara etki eden en 6nemli
gelir yonetimi araci erken rezervasyon oldugu sonucuna ulasilmistir (m=4,17). Erken rezervasyondan
sonra satislara daha fazla etkisi olan diger araclar ise fiyat farklilagtirmasi ( m=3,50) ve fiyat
degisimidir (m=3,33). Satislar iizerinde en az etkili olan gelir yonetimi araglari ise sirasiyla kalis siiresi
kontroli (m=2,73), fazla rezervasyon (m=2,93) ve oda kullamim garantisidir (m=2,95).

Gelir yonetimi araglarindan fiyat farklilastirmasinin 6nem diizeyi ile otellerin statiileri arasinda
istatistiksel anlamda bir farklilik bulunmakta (p<0,05) iken; fiyat farklilastirmasinin 6nem diizeyi ile
otelin kapasiteleri, tiirleri ve kategorileri arasinda anlaml bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).
Diger yandan fiyat farklilagtirmasinin satislara etkisi ile otelin statiileri ve otelin kategorileri arasinda
anlamli bir farklilik bulundugu tespit edilmistir (p<0,05). Fiyat farklilastirmasinin satislara etkisi ile
otellerin tiirleri ve kapasiteleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunamamistir (p>0,05).

Fiyat degisiminin satislara etkisi ile otellerin statiileri ve kapasiteleri arasinda anlamlh bir farklilik
bulunmaktadir (p<0,05). Fiyat degisiminin satislara etkisi ile otellerin statiileri ve tiirleri arasinda
anlaml bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).

Tablo 6’da goriildiigli lizere gelir yonetimi araglarindan son dakika teklifleri uygulama diizeyi ile
otellerin kapasiteleri arasinda (p=,04) anlamli bir farklihk bulunmaktadir (p<0,05). Son dakika
tekliflerinin uygulama diizeyi ile otellerin statiileri, tiirleri ve kategorileri arasinda ise istatistiksel
olarak anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).

Erken rezervasyon uygulama diizeyi ile otel isletmelerinin kapasiteleri arasinda anlamli bir farkhlik
bulunurken (p<0,05); tiirleri, statiileri ve kategorileri ile ise anlaml bir farklihk bulunmamistir
(p>0,05). Erken rezervasyonun satislara etkisi ile otellerin statiileri (p=,007) arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir fark tespit edilmistir (p<0,05).

Gelir yonetimi araglarindan fazla rezervasyonun 6nem diizeyi ile otellerin statiileri (p=,014) arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik vardir. Fazla rezervasyon uygulama diizeyi ile otellerin
statiileri, kategorileri, tiirleri ve kapasiteleri arasinda ise istatistiksel olarak anlaml bir farklhilik
bulunmamaktadir (p>0,05).

International Journal of Academic Value Studies ISSN:2149-8598 Vol: 3, Issue: 16 pp-344-358

354




Javstudies@gmail.com International Journal of Academic Value Studies

Minimum kalis siiresi 6nem diizeyi ile otellerin kapasiteleri (p=,004) arasinda anlaml bir fark
bulunmaktadir (p<0,05). Kalis siiresi kontroliiniin otellerin statiileri, tiirleri, kapasiteleri ve
kategorileri arasinda ise anlamli bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

En diisiik fiyat garantisinin satislara etkisi ile otellerin stattileri (p=,016) arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). En diisiik fiyat garantisinin uygulama ve 6nem diizeyi ile
otellerin statiileri, kategorileri, tiirleri ve Kkapasiteleri arasinda ise anlamli bir farklilik
bulunmamaktadir (p>0,05).

Son olarak gelir yonetimi araclarindan oda kullanim garantisi uygulama diizeyi (p=,022), 6nem diizeyi
(p=,002) ve oda kullanim garantisinin satislara etkisinin (p=,007) otellerin kapasiteleri ile aralarinda
anlaml bir fark tespit edilmistir (p<0,05).

Tablo 7. Arastirmaya Katilan Otel isletmelerindeki Yéneticilerin Bazi ifadelere Katilim Diizeyleri

Kruskal-Wallis M-W U
(p) (p)
. Standart Otelin Otelin Otelin Otelin
Degiskenler N Ortalama Sapma Statiisi Kapasitesi Kategorisi Tiiri
Otel rezervasyonlarinin az oldugu
donemlerde fiyatlar: diistiriip 48 4,31 ,511 776 ,268 ,005 , 115
promosyon uygulariz
Otelimizin gelirleri konusunda her
miisteri esit Gneme sahiptir 48 3,39 1,283 377 1285 A25 438
Genel olarak gelir yonetimi
otelimizin gelirlerinin artmasina 48 4,00 ,771 ,156 ,287 ,001 ,350
yardimci olmaktadir
Eger rakiplerimiz fiyatlarim
diistirtirlerse biz de fiyatlarimizi 48 3,70 ,797 ,540 ,489 ,789 ,607
diisiiririiz
Eger rakiplerimiz fiyatlarim
artirirsa biz de fiyatlarimizi 48 3,72 ,791 ,163 ,400 ,752 , 779
artiririz

Tablo 7’de arastirmaya katilan otel isletmelerinde anketi yanitlayan yoneticilerin gelir yonetimiyle
iligkili baz1 ifadelere katilim diizeyleri ve bunlarin otellerin statiilerine, kapasitelerine kategorilerine
ve tiirlerine gore anlamli bir farklilik olup olmadig1 gésterilmistir. Buna gore “otel rezervasyonlarinin
az oldugu donemlerde fiyatlar1 diisliriip promosyon uygulariz” ifadesi bu bes ifade icerisinde en
yliksek katilim diizeyine sahiptir (m=4,31). En yiiksek katilim diizeyine sahip diger ifade ise “genel
olarak gelir yonetimi otelimizin gelirlerinin artmasina yardimci olmaktadir” ifadesidir (m=4,00).

Otel yoneticilerinin bu bes ifadeye katilim diizeyleri ile otel isletmelerinin tiirleri arasindaki farkliliga
bakildig1 zaman ise; “otel rezervasyonlarinin az oldugu doénemlerde fiyatlar1 diisiiriip promosyon
uygulariz” ifadesi ile otellerin tirleri (p= ,005) arasinda anlamli bir fark oldugu tespit edilmistir
(p<0,05). Bunun yam sira “genel olarak gelir yonetimi otelimizin gelirlerinin artmasina yardimci
olmaktadir” ifadesi ile otel isletmelerinin kategorileri (p=,001) arasinda anlaml bir farklhilik
bulunmaktadir (p<0,05).

Arastirmaya katilan otel yoneticilerinin her miisterinin esit 6neme sahip oldugu ifadesine katihm
diizeyi 3,39’'dur. Ayrica bu ifade ile otel isletmelerinin kategorileri, tiirleri, kapasiteleri ve statiileri
arasinda herhangi bir farklilik olmadig tespit edilmistir.

Yoneticilerin rakiplerin fiyatlarim1 diisiirmesi ve artirmasi durumlarinda kendilerinin de fiyatlan
diisiirme (m=3,70) ve fiyatlar1 artirma (3,72) yoniinde hareket etmeye yakin oldugu goriilmektedir.

Tablo 8. Arastirma Sorulari ve Elde Edilen Verilere Gore Cevaplari
Arastirma Sorulari Cevaplar
AS1.1: Otelciler tarafindan uygulanan gelir | En fazla uygulanan araglar, erken rezervasyon ve fiyat farklhilastirmasi; en
yoOnetimi araglarinin uygulama diizeyi nedir? | az uygulananlar ise maksimum kalis siiresi ve fazla rezervasyon.
AS1.2: Otelciler tarafindan gelir yonetim | Onem diizeyi en yiiksek olan araglar, erken rezervasyon ve fiyat
araglarinin  6neminin farkindalik diizeyi | farklilastirmasi; en diisiik 6nem diizeyindekiler ise maksimum kalis stiresi
nedir? ve oda kullanim garantisidir.

AS1.3: Gelir yonetimi araglarinin otellerin
satislari lizerine etkisi nedir?

Satislar iizerinde en fazla etkiye sahip araclar, erken rezervasyon ve fiyat
farklilastirmasi; en az etkiye sahip olanlar ise kalis stiresi kontrolii ve fazla
rezervasyondur.
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Tablo 8. Arastirma Sorulari ve Elde Edilen Verilere Gore Cevaplari (Devami)

AS2.1: Izmir'de bulunan otellerdeki gelir
yonetimi  uygulamalarinin  sorumlulugu
hangi yoneticidedir?

Sorumluluga sahip olan ydneticiler ¢ogunlukla sirasiyla gelir yoneticisi,
muhasebe miidiirii ve satis ve pazarlama midiiridiir.

AS3.1: Gelir yonetimi yazilimi hakkinda otel
yoneticilerinin algilari nelerdir?

Otel yoneticilerinin algilar1 gelir yonetimi yaziliminin otellerin gelirlerini
daha iyi yonetmeye yardimci oldugu yoniindedir (m=4,04).

AS4.1: Yoneticiler otelin performansini nasil
oOlcerler?

Doluluk oranlari, ortalama giinliik oda fiyat1 ve oda basina elde edilen gelir
ile 6lcmektedirler. Oda basina elde edilen briit isletme geliri ise digerlerine
gore daha az kullanilmaktadir.

AS4.2:  Yoneticiler otelin  gelecekteki
satislarinin,  gelirlerinin  ve doluluk
oranlarinin tahminlemesini nasil yaparlar?

Arastirmaya katilan otellerin yaridan fazlasi (%52,1) ge¢mis veri ve
deneyimleri ve istatistiksel metotlarin kombinasyonuyla tahminleme
yaparlar.

AS4.3: Gelir yonetimi araglarinin uygulandigi
otellerde miisteri 6zellikleri ve istekleri ne
derecede diisliniilmektedir?

Otelin gelirleri konusunda ¢ok gliglii bir diizeyde olmasa da her

miisterinin esit neme sahip oldugu yoniindedir (m=3,39)

AS4.4: Yoneticiler fiyat konusunda rakiplerin
hareketlerine nasil reaksiyon

Yoneticiler fiyat konusunda ¢ok gii¢lii bir diizeyde olmasa da rakiplerin
reaksiyonuna ayni dogrultuda yanit vermektedir.

gostermektedir?

Tablo 9. Arastirmanin Hipotezleri ve Elde Edilen Verilere Gére Sonuglari

Hipotezler Kabul/Ret

Hia: Gelir yonetimi araglarindan fiyat farklilastirmasinin 6nem diizeyi ile otellerin statiileri arasinda Ret
istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hib: Gelir yonetimi araglarindan fiyat degisiminin satislara etkisi ile otellerin kapasiteleri arasinda Ret
anlaml bir farklilik yoktur.
Hic: Gelir yonetimi araglarindan son dakika tekliflerinin uygulama diizeyi ile otellerin kapasiteleri Ret
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hia: Gelir yonetimi araglarindan erken rezervasyonun satislara etkisi ile otellerin statiileri arasinda Ret
istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hie: Gelir yonetimi araglarindan fazla rezervasyonun énem diizeyi ile otellerin statiileri arasinda Ret
istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hif: Gelir yonetimi araglarindan minimum kalis siiresi ile otellerin kapasiteleri arasinda istatistiksel

. Ret
olarak anlamli bir farkhlik yoktur.
Hig: Gelir yonetimi aracglarindan en diisiik fiyat garantisinin satislara etkisi ile otellerin statiileri

. Ret

arasinda anlaml bir farklilik yoktur.
Hin: Gelir yonetimi araglarindan oda kullanim garantisinin dnem diizeyi ile otellerin kapasiteleri Ret
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hza: Rezervasyonlarin az oldugu donemlerde fiyatlarin diisiiriilmesi ile otellerin kategorileri arasinda Ret
istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hzb: Gelirler konusunda her miisterinin esit 6neme sahip olmasina katilim diizeyi ile otellerin tiirleri Kabul
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hzc: Gelir yonetiminin otellerin gelirlerini artirmasina yardimci oldugu diisiincesine katihim diizeyi Ret
ile otellerin kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hza: Rakipler fiyatlar1 diisiiriirse biz de disiiriiriiz diisiincesine katilim diizeyi ile otellerin statiileri Kabul
arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.

5. SONUC

Gelir yonetimi 1970’lerin sonunda uygulanmaya baslanan ve isletme gelirlerinin en iyi seviyeye
ulasmasini saglamak amaciyla miisterilerin 6deme giicleri dikkate alinarak ve farkli Pazar bolimlerine
sinirh kapasite ayirarak arz ve talebi en iyi sekilde dengeleyen stratejik bir aractir. Gelir yonetimi
uygulamalar atil kapasitenin degerlendirilmesi ve mevcut kapasitenin isletme icin en etkili sekilde
kullanilmasin saglamaktadir. Gelir yonetimi uygulamalarinda talebe gore sekillendirilen fiyatlama
politikasi karin maksimize edilmesini miimkiin hale getirebilmektedir. Gelir yonetimi uygulamalari ile
otel isletmelerinde 6zellikle ytiksek ve diisiik sezona gore fiyat stratejilerinin belirlenmesi isletmenin
yillik karliliginda artisa yol acacaktir. Ayrica otel isletmeleri, gelir yonetimi uygulamalar: ile mevcut
odalar1 en iyi fiyattan satabilmenin yaninda fazla rezervasyon alarak yasanacak iptallerde otel
isletmelerinin kayip yasamasinin dniine gecebilmektedir.

Arastirma sonuglarina goére mevcut durumda otel isletmeleri tarafindan gelir yOnetimi
uygulamalarinda en fazla kullanilan gelir yonetimi araglar1 olarak erken rezervasyon ve fiyat
farklilastirmasi 6ne cikmaktadir. Ayrica gelir yonetimi aracglarindan fazla rezervasyonun uygulanma
diizeyi en diisiik olmasina ragmen onem diizeyi yliksek olarak tespit edilmistir. Bunun en 6nemli
nedeni olarak arastirmanin yapildig1 bolgedeki doluluk oranlarinin ¢ok yiiksek olmamasi gosterilebilir.
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Gelir yonetimi uygulamalarinda otel isletmeleri tarafindan kullanilan yazilimlarin gelir yonetiminin
uygulanmasinda yardimci oldugu sonucu ortaya ¢ikmistir. Ayrica otel isletmeleri gelir yonetimi
uygulamalarinda doluluk oranlari, ortalama oda fiyati ve oda basina elde edilen gelir gibi 6l¢iimleri
siklikla kullanmaktadir. Gelecekle ilgili yapilacak tahminlemelerde ise otel isletmeleri ge¢mis veri ve
deneyimler ile istatistiki metotlar1 birlikte kullanmaktadir.

Talebin ytliksek oldugu dénemlerde fiyatlarin artirilmasi uygun fiyattan kalan devamli miisterilerin hos
karsilamayacagl bir durum yaratabilir. Gelir yonetiminin avantajlart oldugu kadar bu tarz
dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Bu dezavantajlarin minimize edilebilmesi icin o6zellikle gelir
yoneticisiyle halkla iliskiler departmaninin koordinasyonuna énem verilmesi gerekmektedir.

Calisma Izmir'deki dort ve bes yildizh otel isletmeleri iizerine uygulanmistir. Calisma gelecekte bu
konu hakkinda yapilacak calismalara 151k tutacak niteliktedir. Bu dogrultuda, farkli bolgelerdeki oteller
lizerinde veya daha genis kapsamli olmasi adina Tiirkiye’deki tiim oteller lizerinde uygulanabilirligi
Oneri olarak sunulabilir.
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