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YENI ACILAN KUCUK OLCEKLI YEREL BiR KONAKLAMA ISLETMESINE
GELIR YONETIMI UYGULAMASI

CABUK ERCAN, Hande
Yiiksek Lisans, Isletme
Tez Damgmant: Dr. Ogr. Uyesi Melike METERELLIYOZ KUYZU

Gilinlimiiz piyasas1 ve rekabet kosullarinda bir¢ok isletme, gelirlerini ve karliliklarini
maksimize edebilmek igin gelir yonetimi uygulamaktadir. Ozellikle sabit kapasiteye
ve esnek talebe sahip olan hizmet sektdriindeki firmalar icin basta gelir artis1 olmak
lizere bircok fayda saglayan gelir yonetiminin siklikla kullanildig: sektdrlerden biri
de konaklama sektoriidiir. Gelir yOnetimi uygulamalar1 genellikle biiyiik 6lcekli
zincir otellerde gozlemlenirken; literatliirde yer alan gelir yonetimi kapsamindaki
calismalarda da cogunlukla uzun siiredir faaliyet gdsteren orta ve biiyiik Olgekli
otellerin gelir yonetimi uygulamalar1 incelenmektedir. Buradan yola c¢ikilarak, bu
calisma kapsaminda, yeni faaliyete ge¢mis olan 39 odali kiigiik bir konaklama
isletmesi i¢in literatiirde var olan gelir yonetimi modellerinden esinlenerek yeni bir
gelir yonetimi modeli gelistirilmistir. Bu otelin verilerinden ve 6zelliklerinden yola
cikilarak gelistirilen model, otelde adim adim uygulanmaya baslamistir. Uygulamasi
heniiz tamamlanmamis olan model; mevcut oda satis sayist verileriyle gelistirilen
gelir yonetimi modeli uygulanmis olsaydi varsayimina dayanarak test edilmistir.
Yapilan testte; hali hazirda giinliik ortalama 16 oda satmakta olan otelin, mevcut
fiyatlandirma politikas1 ile hedefledigi kara ulasmak i¢in satmasi gereken giinliik
ortalama oda sayis1 20 olarak hesaplanmaktayken; gelir yonetimi sistemi uygulanmis

olsayd1 16 oda satarak hedefledigi kara ulasmis olacagi sonucuna varilmaistir.

Anahtar Kelimeler: Kiiciik Olcekli Oteller, Otellerde Gelir Yonetimi, Talep

Tahmini, Rezervasyon Sistemleri.
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ABSTRACT

REVENUE MANAGEMENT IMPLEMENTATION TO A SMALL-SCALE
START-UP ACCOMMODATION BUSINESS

CABUK ERCAN, Hande
Master of Business Administration

Supervisor: Asst. Prof. Melike METERELLIYOZ KUYZU

In today's market and competition conditions, many businesses are implementing
revenue management to be able to maximize their income and profitability.
Especially in the services sector, which has a fixed capacity and flexible demand,
revenue management provide lots of benefits like revenue growth and the
accommodation sector is one of the sectors where revenue management is often used.
Revenue management implementations are often observed in large-scale chain
hotels. Also, in literature there exists studies for implementing revenue management
systems for middle and large sized hotels, which already operate for long periods of
time. On the other hand, in this study, a new revenue management model was
developed, inspired by the existing revenue management models in the literature, for
a small-scale start-up hotel with 39 rooms. The model, which was developed based
on hotel's data and features, has started to be implemented step by step in the hotel.
The model, whose implementation has not yet been completed, has being tested on
the assumption that what if the developed revenue management model was
implemented with the existing room sales figures. In the applied test, it has been seen
that even though the average daily number of rooms needed to be sold to reach the
target profit was calculated as 20; with the current reservation system, the hotel has
been selling 16 rooms each day. But with suggested revenue management system in
this thesis, the hotel is going to be able to reach the target revenue with the current

number of room sales which is 16.

Keywords: Small-scale hotels, Revenue Management in Hotels, Demand

Forecasting, Reservation Systems.
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BOLUM I

GIRIS

Gilinlimiiz diinyasinda, sadece daha c¢ok satmaya odaklanarak rekabet etmek,
isletmelerin ayakta kalmasi i¢in yeterli olmamaya baglamistir. Bu nedenle isletmeler
yogun rekabet kosullar1 altinda varoluglarini siirdiirebilmek i¢in farkli yontemlere
bagvurmaktadirlar. Ozellikle hizmet sektoriindeki firmalarin sikga uyguladig
yontemlerden biri olan gelir yonetimi, diisiik fiyat saglayicilarla daha etkili bir
sekilde bas etmelerini saglayan bir mekanizmadir (Berman, 2005). Ayrica gelir
yonetimi uygulayarak, %3 ile %6 arasinda bir gelir artis1 saglanabilmektedir (Haley
ve Inge, 2004). Konaklama sektoriinde ilk defa Marriott International tarafindan
kullanilmaya baslanan gelir yonetimi, 20 yili askin siiredir bu sektérde uygulanmaya
devam etmektedir (Hormby, 2010; Mauri, 2007). Ulusal ve uluslararasi zincir oteller
uzun yillardir gelir yonetimini basari ile uygulamaktadir. Gelisen diinya ve gilinlimiiz
rekabet kosullari, kiiclik ve orta 6lgekli konaklama isletmelerini de gelir yonetimi
yontemlerini uygulamaya mecbur kilmaktadir. Ancak yeni ag¢ilmis veya heniiz birkag
senedir ¢alismakta olan oteller i¢in gelir yonetimi uygulamak pek basit degildir
(Mabhesh, 2015).

Hem ulusal hem de kiiresel literatiirde gelir yonetimi uygulamalarindan bahseden
calismalarda, uygulamalar genellikle yogun talep goren yerlerdeki biiyiik olcekli
zincir oteller iizerinden anlatilmistir (Luciani, 1999). Ayrica uygulama yapilan oteller
cogunlukla uzun siiredir faaliyette olan isletmelerden olusmaktadir. Bu ¢alismada,

hem kiiciik 6lcekli bir butik otel i¢in uygun gelir yonetimi modeli olusturabilmek,



hem de yeni acilan bir konaklama isletmesi i¢in gelir yonetimi sisteminin nasil

kurulabilecegine dair fikir saglamak hedeflenmistir.

Bu tezin konusu kapsaminda, literatiirde yer alan gelir yonetimi modellerinden

esinlenilerek kiiciik 6lgekli bir konaklama isletmesi i¢in uygun bir gelir yonetimi

modeli gelistirilmistir. Bu model gelistirilirken Anadolu’nun ugrak bir il¢esinde yer

alan kiiciik bir butik otel uygulama oteli olarak secilmis ve her asama bu otelin

ihtiyaglarina ve yapisina uygun bir sekilde adim adim ilerletilmistir. Calisma 6

boliimden olusmaktadir ve igerikleri su sekildedir:

Bu béliimde konuya giris yapmak ve konu ile ilgili fikir saglamak amaciyla
konaklama isletmeleri ile ilgili tanimlamalar yapilmakta, gelir yonetiminin ne
oldugu agiklanmakta ve konaklama sektoriinde nasil kullanildig: ile ilgili bilgiler
verilmektedir.

Ikinci boliimde konu ile ilgili literatiir bilgisi arastirilmaktadir. Yani daha 6nce
benzer konularda yapilan c¢alismalarin detaylar ve literatiire sagladiklar1 katkilar
incelenmektedir.

Ugiincii boliimde uygulama oteline ait bilgiler ve veriler hem sozel olarak
anlatilmakta hem de sayisal olarak tablolarla gosterilmektedir.

Dordiincii boliimde calisma kapsaminda faydalanilan metotlarin neler oldugu ve
nasil yararlanildig1 detaylica anlatilmaktadir.

Besinci boliimde yapilan arastirmalar ve analiz edilen veriler 1s1ginda gelir
yonetimi sisteminin uygulama oteline adim adim nasil uygulandigi, uygulanirken
ne gibi sikintilarla karsilasildigt ve bunlarla nasil miicadele edildigi
anlatilmaktadir.

Altinct boliimde ise bulgular 6zetlenmekte, arastirmanin kisithliklar anlatilmakta

ve yararlanicilara tavsiyeler verilmektedir.



1.1. Konaklama isletmeleri Kavram Ve Konaklama Isletmelerinin

Simiflandirilmasi

1.1.a. Konaklama Isletmeleri Kavrami

Bir yerden bagka bir yere seyahat eden insanlarin en temel ihtiyact yemek ve
yatacak yerdir. Oyle ki insanlar bu temel ihtiyag karsilandiktan sonra seyahat ile ilgili
diger hedeflerini geceklestirebilirler. Gegmiste konaklama ihtiyaci bir mola noktast,
garnizon, han veya kervansaraylarda karsilanirken, glinlimiizde bu ihtiyag modern
konaklama isletmeleri tarafindan karsilanmaktadir. Insanlarin seyahatleri esnasinda
bir siireligine konaklamalarin1 saglayan, bununla birlikte insanlarin bu konaklama
esasinda yeme igme eglence ve diger sosyal ihtiyaclarina da cevap veren isletmelere
konaklama isletmeleri denir (Hazar, 2010). Giiniimiizde insanlarin bu talebine
karsilik verebilmek icin konaklama isletmeleri, bir takim standartlar ve sistemler

gelistirmislerdir (Emeksiz vd., 2012).

1.1.b. Konaklama Isletmelerinin Ozellikleri

Miisterilerinin konaklama, yiyecek, igecek vb. ihtiyaclarini karsilayan konaklama
isletmelerini diger isletmelerden ayiran bir takim ozellikler su sekilde siralanabilir
(Sener, 1997):

* Konaklama isletmeleri zamana karsi duyarhidir. Konaklama isletmelerinde
miisterilere sunulan hizmetler talebin olusmasi ile baslamaktadir. Ornek ile ifade
edecek olursak konaklama isletmelerinde sunulan hizmetler, satis gerceklesmedigi
takdirde bir baska giine tasinamamaktadir, yani hizmetlerin saklanmasi veya

depolanmast miimkiin degildir.



* Konaklama isletmeleri emek yogun isletmelerdir. Bu isletmeler fonksiyonlarini
yerine getirirken biiyiik Ol¢lide insan giicliine ihtiya¢ duyarlar. Bugiin diger
sektorlerde otomasyon kolay bir sekilde uygulanabilirken konaklama
isletmelerinde bunu tamamen uygulamak miimkiin degildir. Konaklama
isletmeleri odalarin temizligi, yataklarin diizenlenmesi, restoranlarin hazir hale
gelmesi, konuklarin karsilanmasi gibi bizzat insan tarafindan yapilmasi gereken
hizmetleri barindirmaktadir.

* Konaklama isletmeleri 24 saat hizmet veren isletmelerdir. Seyahat edenlerin farkl
zamanlarda yapmis olduklar1 konaklamalar bu hizmetin 24 saat faaliyet
gostermesini gerektirmistir. Bunun yaninda hizmeti alan miisterilerin istek ve
ihtiyaglarina evdeki bir misafir gibi her an ve en iyi sekilde hizmet vermeyi

gerektirmektedir.

Sekil 1.1. Konaklama Organizasyonu ve Personeli (Emeksiz, 2012)

Konaklama
Hizmetleri
Yoneticisi
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Sekreter Yonetici
Yardmesst
Yardmesst
| 1
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* Konaklama isletmelerinde sunulan hizmetler; boliimler ve personel arasinda yakin
isbirligi ve karsilikli yardimlasmay1 gerektirir. Biiylik olgekli bir konaklama
organizasyonunun personel cesitligi ve yapist Sekil 1.1°de goriildiigii iizere bu
isletmelerde calisanlarin birbiriyle arasinda siki bir isbirliginin olmasin1 gerekli
kilmaktadir.

* Konaklama isletmelerinde sermayenin biiyiik bir kismi sabit degerlere
baglanmistir. Bu isletmelerin kurulmasi i¢in biiyilk sermayelere ihtiyag
duyulmaktadir. Isletmeler igin duran varliklar olarak ifade ettigimiz oran
konaklama isletmelerinde oldukga yiiksektir.

* Konaklama isletmeciliginde risk faktorii oldukca yiiksektir. Bu sektdrde talebin
onceden kolaylikla tahmin edilememesi, siyasetteki ve ekonomideki
dalgalanmalardan, mevsim etkileri gibi birgok faktdrden kolay bir sekilde

etkilenmesi, bu sektordeki riski artirmaktadir.

1.1.c. Konaklama Isletmelerinin Siniflandirilmasi

Konaklama isletmelerinin, temel isletme grubunun otellerden olustugu
sOylenebilmektedir. Bu dogrultuda otellerle ilgili siniflandirmada farkli yaklasimlar
yer almaktadir (Kozak vd., 2013). Bu yaklasimlara asagidaki agiklamalarda yer

verilmektedir.

1.1.c.i. Konaklama Amaci Bakimindan Konaklama Isletmeleri

Konaklama ihtiyacim1 karsilayan konaklama isletmeleri insanlarin istek ve
ihtiyaglarimi en 1yi sekilde karsilayabilmek, miisterilerine farkli atmosferler
sunabilmek, miisterileri i¢in essiz deneyimler olusturabilmek ve rekabet avantaji

saglayabilmek i¢in giliniimiizde kendilerini farkli temalarla pazarlamaktadirlar



(Kozak vd., 2013). Konaklama amaci bakimindan konaklama isletmelerini asagidaki
sekilde smiflandirmak miimkiindiir.

Kaplica-Kiir Otelleri: Toprak, yer alti, deniz ve iklim kaynakli dogal tedavi
unsurlarinin tedavi edici faktor olarak kullanildigi igmece ve iklim kiir merkezleri ile
buralarda kurulan tedavi ve rekreasyon amagli {initeleri iceren konaklama tesislerini
ifade  etmektedir.  (http://teftis.kulturturizm.gov.tr/TR,14518/turizm-tesislerinin-
belgelendirilmesine-ve-niteliklerin-.html)

Sayfiye (Resort) Otelleri: Seyfiye otelleri veya resort oteller, saglik ve dinlenme
diisiincesiyle bulundugu ortamdan uzaklasarak farkli bir atmosfer arayan insanlara
hizmet eden otellerdir. Bu isletmeler bir anlamda tatil merkezi olarak da ifade
edilebilir. Genellikle deniz, dag, gol, yayla gibi turistik ¢ekicilik unsuru tasiyan
yerlerde bulunurlar. Ulkemizde sayfiye otellerinin genellikle yogun olarak faaliyet
gosterdikleri yerler Ege, Akdeniz, Toroslar, Abant, Uludag, Dogu Anadolu
yaylalaridir. Miisteri profillerinin ¢ogunlugunu tatil ziyaretcileri olusturmaktadir.
Seyfiye otelleri miisterilerini 6zel bir sekilde karsilayip onlara ylizme, golf, tenis,
kayak, sorf gibi sportif aktiviteleri yapabilecekleri alanlar1 sunmaktadirlar. Bu
tesislerin sunmus oldugu diger 6nemli hizmetleri de kafeterya ve pastane, hizmetleri,
restoranlar, konferans salonlar1 alisveris yerleri, vb. seklinde siralayabiliriz (Kozak
vd., 2013).

Kongre Amagh Oteller: Insanlar yasadiklar iilkede veya yabanci iilkelerde bir
takim toplantilara (seminer, konferans, sempozyum, kongre vb.) katilmak i¢in
seyahate ¢ikmaktadirlar. Kongre bir takim arastirmacilarin bilim adamlarinin, ya da
ilgili konudaki uzmanlarin ve ilgililerin belirlenmis ortak bir konu iizerinde fikir

aligverisinde bulunduklar1 toplantiy1 ifade etmektedir. Bu ihtiya¢ iizerine ortaya



cikan turizme kongre turizmi bu amaca hizmet eden otellere de kongre otelleri
denilmektedir (Hazar, 2010).

Dag ve Spor Amacl Oteller: Rafting, magaracilik, hava sporlari, akarsu sporlari,
dag sporlar1 gibi insanlara heyecan verici sporlari yapmak isteyenlere hizmet veren

otellerdir.

1.1.c.ii. Faaliyet Siiresi Bakimindan Konaklama Isletmeleri

Konaklama isletmeleri faaliyet siirelerine gore degerlendirme yapildiginda yil
boyunca siirekli hizmet veren oteller ve mevsimlik oteller olmak iizere ikiye
ayrilmaktadir.

Y1l boyunca hizmet veren otelleri; sehir otelleri ile hava sartlar1 ve sahip oldugu is
kosullarinin biitiin y11 boyunca faaliyetinin devamina imkan saglayan otelleri
gosterebiliriz (Glindiiz, 2012).

Mevsimlik oteller; sahip oldugu kosullar ve vermis oldugu hizmetler dolaysiyla
yil boyunca siirekli hizmet vermeye imkani olmayan yilin belirli donemlerinde
hizmet veren otellerdir. Bu otellere, kayak turizminde yer alan dag otelleri karin yilin

her mevsiminde olmamasindan dolay1, 6rnek olarak gosterilebilir.

1.1.c.iii. Bulunduklar: Yere Gore Konaklama Isletmeleri

Bu smiflandirmada da konaklama isletmelerinin bulunduklar1 yerlere gore bir
siniflandirma  yapilmaktadir. Bunlarin baslica olanlarim1  asagidaki  sekilde
siralayabiliriz.

Havaalan1 Otelleri: Havalimani1 yakininda yer alan bu oteller transit yolcular ile

ucusu ertelenen veya geciken yolculara hizmet vermek amaciyla kurulan konaklama



isletmeleridir. Ozellikle bu isletmeler havayolu ile seyahat eden yolcularin park yeri
ve havalimanina ulasim gibi ihtiyaclarina cevap vermektedirler (Kozak vd., 2013).

Istasyon Otelleri: Bu isletmeler, dzellikle Avrupa’da otobiis ve demir yolu
terminallerinin yakininda kurulan ve buradaki insanlara hizmet eden otellerdir
(Giindiiz, 2012).

Kent Merkezindeki Oteller: Bu oteller genellikle sehir merkezlerinde yer alan oda
ve kahvalti hizmeti sunulan sehirdeki herhangi bir isi i¢in gelmis misafirlerin
konakladiklar1 otellerdir.

Liman Otelleri: Liman sehirlerinde ve yakinlarinda kurulan konaklama

isletmelerini ifade etmektedir.

1.1.c.iv. Biiviikliikleri Bakimindan Konaklama Isletmeleri

Konaklama isletmelerinde oda ve is gdren sayisi degerlendirilerek biiytikliik
acisindan bir siniflandirma yapildiginda bu isletmeleri ¢ok biiyiik, biiyiik, orta, kiiciik
ve cok kiiciik oteller seklinde gruplara ayirmak miimkiindiir (Gokdeniz ve Ding,

2003). Biiyiikliikleri bakimindan ayrilan bu otellerin ozellikleri Tablo 1.1.°de

goriilmektedir.
OTEL TIPLERI OTELLERIN OZELLIKLERI
Cok Biiyiik Oteller 300 veya daha fazla odaya sahip olan otellerdir.
Biiyiik Oteller Oda say1s1 100 ila 300 arasinda olan otellerdir.
Orta Biiyiikliikte Oda say1s1 50 ile 100 arasinda degisen yine 50 ile 100
Oteller arasinda is géren calistiran otellerdir.
Kiiciik Oteller En az 10 ve en fazla 50 odaya sahip bulunan ve

ortalama 25- 30 is goren ¢alistiran otelleridir.

Bu tiir oteller genellikle mevsimlik olarak ve bir aile
isletmesi seklinde c¢alistirilirlar. Tim  hizmetlerin
Cok Kiiciik Oteller genellikle 3 veya 5 kisi tarafindan yiiriitiildiigii bu
tesisler en fazla 15-20 kisinin konaklamasina uygun
biiytikliiktedirler.

Tablo 1.1. Biiyiikliik Bakimindan Otel Isletmeleri (Giir, 2014)
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1.1.c.v. Hukuki Ozellikleri Bakimindan Otel Isletmeleri

Hukuki 6zellikleri bakiminda otel isletmeleri iilkelere gore farklilik gostermekle
birlikte iilkemizde turizm belgesi olan otel isletmeleri ve turizm belgesi olmayan
diger adiyla belediye belgesi olan otel isletmeleri seklinde iki gruba ayrilmaktadir.
Turizm isletme belgesi iilkemizde turizm alaninda faaliyet gosteren turizm
isletmelerine ve otellere Kiiltiir ve Turizm bakanlhiginca verilmektedir. Bu belgesi

bulunmayan otel isletmeleri de belediyelerin denetimine tabidir (Hazar, 2010).

1.1.c.vi. Miilkiyet Durumuna Gore Konaklama

Miilkiyeti yoOniiyle konaklama isletmeleri, 6zel otel isletmeleri, kamu otel
isletmeleri, karma otel isletmeleri olarak ii¢ gruba ayrilmaktadir (Unurlu, 2010).

Ozel otel isletmeleri, biitiin varliklar1 ile zel kisilere ait olan isletmelerdir. Kamu
otel igletmelerinin varliklarinin tamami kamuya aittir. Karma miilkiyetli oteller de
adindan da anlasilacagi iizere sermayesinin bir kismi kamu bir kismi1 da 6zel sektor

tarafindan karsilanarak kurulan otel igletmeleridir (Glindiiz, 2012).

1.1.c.vii. Sunulan Hizmet Cesidine Gére Konaklama Isletmeleri

Insanlarin toplumsal statiilerine ve ekonomik durumlarina gore konaklama
isletmelerinden beklentileri farkli oldugu i¢in konaklama isletmeleri hedef kitlelerini
belirlerken bu farkliliklar1 dikkate almaktadirlar.(Kozak vd., 2008).

Bu siniflandirmada hedefleri yalnizca oda satmak olan kaliteli ve ucuz iiriin sunan
ekonomik oteller, hitap ettigi kesim orta gelir diizeyine sahip insanlar olan orta diizey
fiyath oteller ve sektorde en yiiksek fiyat hizmet sunan miisterilerine en iist diizeyde

tatmin etme hedefi tagiyan liikks pahali oteller yer almaktadir (Giir, 2014).



1.1.c.viii. Karsilanan Ihtivaca Gore Konaklama Isletmeleri

Bu simiflandirmada konaklama yapan insanlarin karsilanan ihtiyaglarina gore

yapilan siniflandirmay1 ifade etmektedir. Dag otelleri, termal oteller, sehir otelleri,

kongre otelleri seklinde siniflandirilabilir.

1.2. Gelir Yonetimi

1.2.a. Gelir Yonetimi Kavrami

Gelir yonetimi son yillarda sabit kapasiteye ve esnek talebe sahip isletmelerin
gelirlerini maksimize edebilmek i¢in kullandiklar1 yontemlerden birisidir. Kimes’in
(Kimes, 1989) tanimina gore “gelir yonetimi dogru hizmetin, dogru zamanda ve
dogru fiyattan en dogru miisteriye satilmasini saglayan bir yontemdir”. Gelir
yonetimi uygulamalar1 genellikle iki farkli bilesen olan fiyat farklilagtirmasi ve
kapasite yOnetiminin birlesimi olarak tanimlanabilir (Belobaba, 1987). Talebi
karsilayacak optimal kapasite ve optimal fiyatlandirma politikalarinin belirlenmesi
gelir  yOnetiminin isidir. Gelir yoOnetiminin temelinde talep ve pazarin
siniflandirilmasi vardir. Tiim pazarlar icin bir fiyat karsisinda farkli davranan gruplar
vardir ve bu gruplar verilen bir fiyat karsisinda farkli tepkiler vermektedirler. Bu
ylizden fiyat farklilastirmast gelir yoOnetiminin temel unsurlarindan biridir.
Fiyatlamalarda bu tepkilere gore degismektedir. Bu fiyatlandirmanin belirlenmesi ve
gelirin artirilmasi i¢in ortaya ¢ikmis olan gelir yonetimi kavrami ekonomi, pazarlama

ve yoneylem arastirmalariyla elde edilen verilerin analiz edilmesidir.
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1.2.a.i. Gelir Yonetimi Kavranminin Tarihi

Isletmelerin tagidiklar1 6zellikler ve hizmet verdikleri sektdrler farklilik gosterse
de her isletme i¢in maliyetlerini azaltmak, karliligini artirmak, hizmet kalitesini
yiikseltmek ve miisteri memnuniyetini saglamaya konu olan maliyet ve gelirlerin
organize edilmesi bir zorunluluktur. Aksi takdirde yogun rekabet kosullar1 altinda
isletmeler stirekliliklerini kaybederler (Didin ve Koroglu, 2008). Maliyetleri
azaltmak ve karlilig1 yilikseltmek amaciyla ortaya g¢ikan gelir yonetimi ilk olarak
havayolu ulastirma sektoriinde ucak kapasite kullanim etkinligini artirmak {izere
gelistirilmis bir kavramdir. 1970'li yillarin sonunda ABD havayolu ulastirmasinda
ortaya c¢ikan kararsizlastirma (deregulation) yani devlet denetiminin ortadan
kalkmasi diisiik maliyetli ugus yapan bir¢ok hava yolu sirketinin ortaya ¢ikmasina
sebep olmustur (Cross, 1998). Bu durum rekabeti artirmig ve bazi havayolu
sirketlerinin iflasina yol a¢cmistir. Amerikan Hava Yollar1 bu rekabette avantaj
saglamak i¢in gelir yonetimini de igeren bir takim stratejiler gelistirmistir (Kimes,
1995). Gelir yonetimi ile talep kapasite ve fiyatin uyumlu bir sekilde yonetilmesi
maliyetleri azaltmis ve verimliligi artirmigtir. Ilerleyen donemde stoklanmayan {iriin
pazarlayan diger sektdrlerde de uygulanmaya baslanmustir (Ozel vd., 2016). Belirli
bir tarih ve ucus saati belirlenmis bir ucagin belirtilen saate kadar ucak biletlerinin
tamaminin satilamamasi, elde kalan biletlerin ekonomik degerini yitirmesi
stoklanamayan iirlin diger bir ifadeyle tiikenir nitelikteki kapasiteye ornek olarak
gosterilebilir (Bilisik ve Giirgen, 2012).

Gilinlimiizde literatiir incelendiginde gelir yonetiminin iizerine ¢aligmalar gittikge
artmaktadir. Gelir yOnetimi uygulamas:1 ile eldeki kaynagin en iyi bigimde
kullanilmas1 saglanarak gelirlerin iyilesmesi amaglanmaktadir. Gelir ydnetimi

uygulanirken gelirlerin en {ist seviyeye c¢ikarilmasi icin iirlin satis fiyatinin dogru
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belirlenmesi gerekmektedir (Bilisik, 2011). Gelir yonetimi, sabit kapasite ile iiretilen
hizmetlerden en yiiksek geliri elde etmeyi amaclayan, biitlinciil sistemli bir modeli
ifade etmektedir.

Gelir yonetimi, zaman, fiyat ve Uriin kavramlar1 arasinda olusan iliskiyi ifade
etmektedir. Gelir yonetimi uygulamalarinda genellikle gelecekteki talebi tahmin
edebilmek i¢in ge¢misteki talep verileri ve giincel talep verileri kullanilmaktadir.
Mevcut kapasiteye en iyi sekilde kullanarak geliri maksimize etmeyi hedefleyen gelir
yonetimini ge¢cmiste sadece hava yolu sirketleri kullanirken giiniimiizde diger hizmet

sektorlerinde de kullanilmaya baslanmistir (Yousef, 2007).

1.2.a.ii. Gelir Yonetiminin Amaclar

En temelde gelir yonetimi geliri maksimize etmeyi amacglamaktadir. Yukarida
tanimlarda ifade edildigi iizere fiyatlandirma ya da kapasite kontrolii politikalarini
veya her ikisini birden uygulayarak en yiiksek gelire ulagsmay1 amaglamaktadir. Gelir
yonetimi kisa vadede gelirlerin yiikseltilmesi uzun vadede de karin artirilmasina
yonelik sistemli stratejiyi ifade etmektedir. Gelir yonetimin amaglarini su sekilde
siralayabiliriz (Emeksiz, 2002);

* Fiyatlarin en etkin ve verimli bir sekilde yapilandirilmasi,

* Talebin distiigi zaman dilimlerinde talebi arttirmak, talebin arttigi zaman
dilimlerinde de geliri arttirmak,

* Talep analizi, pazar bolimleme ve uygun pazar karmasi kullanarak talep
denetimin olusturulmasi,

* Indirimli veya kampanyal fiyatlarin denetiminin saglanmast,

* Toplam talebi ve fiyat esnekligini goz Oniinde bulundurarak gelir ve pazar

kaybinin minimize edilmesi,
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* Bir pazar boliimiiniin baska bir pazar boliimiine sunulan iicretten satin alma
yapmasinin oniine ge¢ilmesi,

* Gergeklesmeyen konaklama, erken ayrilma, iptal etme gibi durumlar ile olusan
atil kapasitenin ve gelirdeki kaybinin minimize edilmesi,

* Pazar boliimlerinin kalis siirelerinin ulagabilecegi en yiiksek geliri elde edecek

sekilde denetimin saglanmasi.

1.2.a.iii. Gelir Yonetimi Hangi Kosullar Altinda Ise Yarar?

Her sektorde ve her kosulda gelir yonetimi ile geliri maksimize etmek miimkiin
degildir. Geliri arttirmak i¢in direkt olarak satilan {irlin ya da hizmet sayisinin
arttirilabildigi durumlarda gelir yonetimi uygulamak islevsiz olacaktir. Gelir
yonetimi tekniklerinin isletmeye yarar saglamasi i¢in gereken bazi kosullar vardir
(Kimes, 1989):

Pazar boliimlendirmesi yapilabilir olmali: Bir isletme ne kadar kapasite ayirmali
ve bu kapasiteyi hangi fiyattan ayirmali gibi sorularina farkli pazar boéliimlerini géz
oniinde bulundurmalidir. Her bir pazar icin gerekli olacak bir kapasite ve kabul
gorecek fiyat ayridir.

Dayaniksiz/ depolanamaz stok olmali: Isletme iiriiniinii veya hizmetini daha sonra
kullanmak {izere bir baska giine/sefere saklayamiyor olmali. Yani satilmayan iiriin ya
da hizmet bosa gidiyor olmali.

On satis veya rezervasyon sistemi kullanilabiliyor olmali: Fazla rezervasyon veya
onceden rezervasyon ile avantajli fiyat gibi politikalar kullanilabilir olmali.

Kapasite sabit olmali: Ancak sabit bir kapasite s6z konusu oldugunda gelir

yonetimi uygulamak miimkiin olabilir. Talep artis gosterdiginde arzin artmasi eger
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s6z konusu degilse daha cok gelir elde etmek icin satislar1 arttirmak yerine gelir
yonetimi metodlarindan faydalanarak daha ¢ok gelir hedeflenir.

Talebin degisken olmasi gerekir: Stirekli ayni talep ile karsi karsiya kalindigi
durumda kapasite yoOnetimi metotlar1 ya da fiyat farklilastirma politikalari
uygulanamaz. Bu nedenle gelir yonetimi uygulanabilmesi icin talebin zaman
icerisinde dalgalanmalar gostermesi gerekmektedir.

Degisken maliyetlerin diisiik, sabit maliyetlerin yiiksek olmasi gerekmektedir.
Yani isletme kapasitesini doldurdugunda bir tane daha fazla iirlin ya da hizmet arz
edebilmek icin yiiksek maliyetli yatirimlar yapmak durumunda kalmali ki; gelirini
arttirmak i¢in bu maliyeti yapmaktansa gelir yonetimi metotlarini kullanmay1 tercih

etsin.

1.2.a.iv. Gelir Yonetiminin Uygulandig1 Sektorler

Gelir yonetimi yaklastk 60 sene once ilk ¢ikis noktast olan havayolu
tagimaciligindan; araba kiralama, konaklama, restoran, karayolu tagimaciligi, hastane
gibi diger hizmet sektorlerine dogru genislemis ve bu sektorlerde de basariyla
uygulanmaya baslanmistir (Anderson, 2010) Gelir y0Onetimi metotlarinin
uygulandiginda verimli sonuglar alinmasi igin gerekli olan kosullar bir onceki
boliimde belirtilmistir. Tiim bu kosullar1 bir araya getiren sektorler genellikle hizmet
sektorleridir. Orneklendirmek gerekirse; tekstil {iretimi yapan bir firma, talep
arttiginda eger elde {iriin yoksa calisanlara ekstra mesai yaptirarak talebe yetecek arzi
iretebilir. Ya da maliyetlerini diistirmek adina bir kurulumda daha ¢ok iiriin {iretip
bunlar1 depolayip zaman icinde satisa sunabilir. Ancak bir otel isletmesi tiim odalar1
dolu iken talep artarsa artan talebi higbir sekilde karsilayamaz. Tam tersi bir durumda

ise o glin mevcut odalar1 bos kalirsa gelir elde etme firsatin1 kagirmis olacaktir. Bu
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nedenle stoklanamayan {iriin ya da hizmet satan ve sabit kapasiteye sahip isletmeler,
kapasite planlamasini ve fiyatlandirmayi dogru yapabilmek icin gelir yonetimi

metotlarina basvurur.

1.2.b. Konaklama Isletmelerinde Gelir Y6netimi

Konaklama isletmeleri i¢in gelir yonetimi, mevcut yatak kapasitesinin pazar
boliimlerine gore en uygun fiyattan satilarak gelir maksimizasyonunu amaclayan bir
yontemdir (Donaghy vd., 1995). Gelir yonetimi kavrami konaklama isletmeleri i¢in
aslinda yeni bir sey degildir. Cok uzun zamandir oteller, talebin ¢ok yogun ya da ¢ok
az olacagina dair tahminleri oldugu 6zel giin ve geceler icin farkli fiyatlandirma
politikalarim i¢giidiisel olarak uygulamaktadirlar. Gelir yonetimi otel isletmelerinin
geleneksel olarak yaptiklarindan farkli olmamakla birlikte, gelirin artirilmasi
hedeflenerek, talep ve fiyatin sistematik bir sekilde yonetilmesini ifade etmektedir
(Ozel vd., 2016). Son yillarda konaklama isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalar
veri analizlerine, matematiksel hesaplamalara ve literatiirde var olan metotlara gore
daha profesyonelce yapilmaktadir. Mariott International ise konaklama isletmelerine
gelir yonetimi sistemi uygulama konusunda bir Onciidiir. 20 yildan fazla siiredir
bireysel rezervasyonlardaki gelir yOnetimi uygulamasi i¢in otomasyon
kullanmaktadir (Hormby vd., 2010). Gelir yonetimi sadece zincir otellerde degil
yerel konaklama isletmelerinde de etkin bir sekilde kullanilabilmektedir (Talluri ve

Ryzin, 2005).

1.2.b.i. Konaklama Isletmelerinde Gelir Yonetiminin Amaci

Konaklama isletmelerinin en temel amaci gelirlerini arttirmaktir. Diger bir

ifadeyle oda satiglarinin toplam nakdi tutarimi arttirmaktir. Ancak konaklama
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isletmeleri hizmet sektoriindeki pek ¢ok isletme gibi esnek bir arz kapasitesine veya
arz fazlasini stoklama imkanina sahip degillerdir (Kimes, 1989). Yani bir konaklama
isletmesinin kapasitesi dolu ise yeni gelen bir miisteriye bir oda iiretme sans1 yoktur.
Aymni sekilde bos kalan odalar da o giin satamazsa, isletme o giin ki gelir elde etme
sansini kaybetmis olur. Ayrica konaklama igletmelerinde hizmetin her zaman satisa
hazir tutulmasindan dolayr sabit maliyetler olduk¢a yiiksektir. Oda satigi
gerceklestiginde olusan degisken maliyetler ise oldukca azdir. Bu nedenle bir odanin
satilmamasindan dolayi isletme zarar edebilmektedir. Konaklama isletmelerinde gelir
yonetimi uygulamalarinin amaci ise satilmayan odalardan dolayi olusan zarari
engellemek ve elde edilebilecek kar1 maksimize etmektir. Bu ama¢ kapsaminda gelir
yonetiminin oda gelirlerini arttirmak icin kullandig1 en 6nemli unsurlar oda fiyatlar
ve doluluktur (Donaghy vd., 1995). Talebin az oldugu zamanlarda fiyatlar
diisiirerek dolulugu arttirmayi, talebin yogun oldugu zamanlarda da etkin kapasite
yonetimi ve fiyat farklilastirmasiyla yiiksek fiyattan tiim kapasiteyi kullanmayi
amaglar. Ornegin, konaklama isletmelerinin gelir ydnetimi uygularken kullandiklari
metotlardan birisi erken rezervasyondur. Yoneticiler erken rezervasyon ile hem nakit
akis1 saglarlar hem de doluluklarinin bir kismin1 garantiye almis olurlar. Diger bir
metot ise kapasite iistii rezervasyondur. Isletmeler, iptal olan rezervasyonlar ve
gerceklesmeyen konaklamalardan olusabilecek zarar1 ortadan kaldirmak amaciyla bir
oday1 birden ¢ok miisteriye rezerve etmektedirler (Talluri ve Ryzin, 2005).

Boylelikle doluluklarini maksimumda tutmaktadirlar.

1.2.b.ii. Konaklama Isletmelerinde Gelir Yonetiminin Temel Asamalar

Tiim modellerde bulunan ortak siire¢ ise “talep analizi” ve “pazar

boliimlendirmesidir”. Pazar boéliimlendirilmesi, tiiketici gruplar1 olusturulurken
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benzer 6zelliklere sahip tliketicilerin birlikte gruplandirilmasidir. Konaklama sektorii
icin yaygin olarak kullanilan pazar boéliimlendirmesi, bu sektdrden faydalanan
insanlar1 seyahat sebeplerine, gelir diizeyindeki farkliliklara ve zevklerindeki
degiskenliklere gore ayirmak demektir. Bir baska deyis ile miisterilerin tatil mi,
turizm mi, dinlenme mi yoksa is amacli mi geldikleri ve bu seyahat i¢in ne kadar
biitce ayirmayi tercih ettikleri analiz edilir. Iyi bir talep tahmin modeli gelistirmek
icin pazar boliimlerine ayrilmis olan talep bilgileri gereklidir (Emeksiz, 2002).
Talebin iyi bir sekilde analiz edilmesi, gelecek zaman i¢in optimum fiyati ve
kapasiteyi belirleyebilmek adina ¢cok onemlidir ¢ilinkii ancak iyi bir talep analizi ile
dogru bir talep tahmin modellemesi yapilabilir. Basarili bir tahmin modeli
olusturmak icin Onceki donem verilerinin ve rezervasyon bilgilerinin dogrulugu,
pazar bolimlerinin dogru bir sekilde ayrilmis olmasi ve otelin cevresiyle ilgili
bilgilerin eksiksiz olmasi ¢ok 6nemlidir (Kasavana ve Brooks, 1995). Eger isletme
1yi bir talep tahmin modeline sahipse erken rezervasyon ve kapasite iistii rezervasyon
stireglerini basarili bir sekilde yonetecek ve bunlardan kaynaklanan sorunlara maruz
kalmayacaktir.

Bahsedilen bu modeller ile olusturulan bir gelir yonetimi modeli yoneticilere fiyat
farklilastirmasinda ve kapasite yonetiminde basar1 saglamaktadir. Gelir yonetilirken
fiyatin degismesini, dinamik fiyatlandirma olarak ifade edebiliriz. Burada onemli
olan fiyatlarin ne siklikla ve ne kadar degistirileceginin belirlenmesidir. Dogru bir
fiyatlandirma stratejisi ile talebi artirmak veya azaltmadan fiyati arttirmak
miimkiindiir. Bu dogrultuda yoéneticiler dinamik fiyatlandirmay1 kullanarak talebi
istedikleri yonde degistirebilirler (Bilisik ve Giirgen, 2012). Kapasite yonetiminde
hedef, odalarin fazladan satilmasi riski ile bos kalmasi durumunda ortaya cikacak

olan gelir kaybinin dengelenmesidir. Oda kapasitesinin planlanmasinda ve
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yonetiminde farkli yontemler uygulanmaktadir. Bazi otellerin sezon oncesi ve sezon
sonrast yapmis oldugu indirimler kapasite yonetiminin bir uygulamasidir (Ozel vd.,

2016).
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BOLUM II

LITERATUR TARAMASI

Gelir yonetimine iliskin ¢aligmalar 1960’11 yillardan beri siirdiiriilmektedir. Fiyat
farklilagtirilmas1 ve kapasite yonetimi ile faaliyetlerden miimkiin oldugunca yiiksek
gelir elde etmek amaciyla uygulanan gelir yonetimi metotlar1 en gilizel sonuclar
hizmet sektoriinde vermektedir. Gelir yonetimi kavrammnin ¢ok eskilere
dayanmamasi nedeniyle literatiirde konu anlatimi olarak bir¢ok kaynak bulunsa da
uygulamaya yonelik ¢ok sayida calisma bulunmamaktadir. Tirkiye’de de gelir
yonetimi ile alakali uygulamalar ve uygulama yoOntemlerini anlatan makaleler

oldukga kisithdir.

2.1. Sektore gore Gelir Yonetimi

Kimes ve Chase, 1998 yilinda yazdiklar1 makalede, gelir yOnetiminin
uygulanabilecegi tiim hizmet sektorlerini fiyatlandirma ve silirenin farkh
kombinasyonlarina gore, Sekil 2.1’de gosterildigi gibi smiflandirmiglardir. Bu
siniflandirmada tiim hizmet sektorlerinin, siire ve fiyatlandirmanin en yiiksek geliri
getiren Ceyrek 2’ye dogru kendilerini degistirmeleri gerektiginden bahsedilmektedir.
Baska bir deyisle, tiim sektorler icin en basarili gelir yonetimi uygulamalarinda,
verilen hizmetin basindan sonuna kadar gececek olan siirenin tahmin edilebilir
olmas1 ve fiyatin degiskenlik gdsterebilir olmasi gerekmektedir. Bu durum gelir
yonetiminin en eski uygulayicilarindan olan oteller ve havayolu sirketlerinin bir¢ogu

tarafindan uygulanmaktadir. Bu ¢alisma, oteller ya da havayolu sirketlerinden gelir
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yonetimini hala firmasinda uygulayamamis ve ¢eyrek 1, 3 veya 4’te olanlar i¢in de

yol gosterici niteliktedir (Kimes ve Chase, 1998).

Sekil 2.1. Siire-Fiyat Pozisyonlari (Kimes, Chase; 1998)

FIYATLANDIRMA
SABIT DEGISKEN
- Ceyrek 1 Ceyrek 2
25
s 'E Sinemalar Oteller
E .-E‘ Stadyumlar Havayolu Sirketleri
g w Kongre Merkezleri Araba Kiralama
:a o Ceyrek 3 Ceyrek 4
(')
s 2 Restorantlar Bakim Merkezleri
P %’ Golf Sahalari Hastaneler
F Internet Saglayicilar

Kimes, 2010 yilinda yapmis oldugu calismada; fiyatin stratejik bir silah olarak
kullanilmasmin gelir yoOnetimi agisindan Oneminden bahsetmistir. Kimes
fiyatlandirmanin  iki tiirli yapilacagini sdylemistir. Birincisi uygun fiyatin
belirlenerek herkese o fiyattan satisin yapilmasi, ikincisi ise hangi tiiketici
segmentinin ne kadar iicret ddemeye istekli olduguna gore belirlenmesi ve her
segmente ayr1 fiyat uygulanmasidir. Verilen sayisal 6rnek ile her segmente ayr fiyat
uygulanmasinin geliri arttirdigi  kanitlanmasina ragmen, her segmentin fiyat
elastikliginin ayr1 ayr1 hesaplanmasinin ¢ok zor olduguna deginilmistir. Makalede
gelir yonetimi fiyatlandirmasinin, fiyat farklilastirmasi ve talebe dayali fiyatlandirma
olmak iizere iki temel dayanagindan bahsedilmistir. Fiyat farklilagtirmasinda aym
odanin farkli fiyatlara satilmasindan dolayr sik sik miisteri tepkileriyle
karsilagilmaktadir. Bu ¢alisma; sorunun ¢oziimii olarak yiiksek fiyattan satilan
odalardaki miisteriler i¢in, oda kahvalti, gec ayrilis hakk: gibi ilave hizmetler sunarak

farkli bir {iriin satin aliyormus hissi uyandirmayi tavsiye etmistir (Kimes, 2010).

20



Giirel ve Kayar, 2016 yilinda yapmis olduklari calismada giiniimiizdeki zorlu
rekabet kosullarinda basariya ulasabilmek i¢in hizmet sektoriindeki isletmelerin gelir
yonetimi uygulamalarindan faydalanmalarinin 6neminden bahsetmistir. Mevcut
calismalarin analizinden edinilen ikincil verilerle, hangi uygulama metodunun hangi
sektor icin daha uygun oldugu belirlenmistir. Calismanin sonucuna gore;

* Havayolu sektorii: Beklenen Marjinal Koltuk Geliri a ve b versiyonu (EMRS-a,
EMRS-b), Stokastik Programlama, Sezgisel Yuvalama, Kapasite Ustii
Rezervasyon ve Network

* Oteller: Esik Egrisi, Stokastik ve Dinamik Programlama, Kapasite Uzeri
Rezervasyon, Tek Kaynak Kapasite

* Arag Kiralama: Kapasite Ustii Rezervasyon

* Hastane: Kapasite Ustii Rezervasyon,

metotlar1 yaygin olarak kullanilmaktadir (Gtirel ve Kayar, 2016).

2.2. Uygulama Stratejileri

Altin, 2017 yilinda, gelir yonetiminin uygulama stratejileri ile alakali literatiirdeki
eksiklikleri gidermek amaciyla yazdigr makalede kurum i¢i, merkezi, kurumsal dis
kaynak, {igiincii taraf dis kaynak ve karma olmak iizere stratejileri gruplandirmistir.
Bu gruplar, agik uglu sorulardan olusan internet bazli bir ankete 188 otel
yoneticisinin verdigi cevaplara gore olusturulmustur. Ek olarak bu makalede, gelir
yonetimi uygulamasi se¢imi yapilirken dissal, i¢sel ve psikolojik faktdrlerin bir iligki
icerisinde oldugundan bahsedilmistir (Altin, 2017).

Altin, Schwartz ve Uysal; yine 2017 yilinda bu konuda yazdiklar1 makalede, bu
uygulama stratejilerinin geri kazanimlarini aragtirmislardir. Birlesmis Milletler’de

yer alan 602 otelin bilgilerinden faydalanilarak yapilan calismada, otellerin

21



performans Sl¢iimii bos oda basina gelir (RevPAR) endeksi ile yapilmaktadir. Bu
calismada gelir yonetimi hizmetinin kurum i¢i, merkezi, kurumsal dis kaynak,
liclincii taraf dis kaynak ve karma stratejilerinden hangisinin daha avantajli oldugu
kiyaslanmistir. Cogunlukla gelir yonetimi uygulamast yapilirken hizmetin, sirket
icerisinden saglanmasinin bazi karakteristik Ozelliklere ve bilgilere ulagmada
kolaylik saglayacagi diisiiniilmektedir. Ancak arastirmanin sonucuna gore bu
durumun bir Ustlinliik sagladig1 goézlemlenmemistir. Aksine bu stratejilerden
bazilarinin beraber uygulandigi mix stratejinin en yliksek RevPAR endeksi elde

ettirdigi gézlemlenmistir (Altin vd., 2017).

2.3. Uygulama Modelleri

Seneler igerisinde konaklama isletmelerinde kullanilmak iizere pek ¢ok model
gelistirilmistir. Bu modeller genel olarak mevcut model iizerinde iyilestirmeler
yapilarak olusturulmustur. Bir konaklama isletmesi bu modellerden kendine en
uygun olan bir tanesini ihtiyag¢larina gore yeniden diizenleyerek uygulayabilir.

1992 yilinda Jones ve Hamilton tarafindan gelistirilen model egitimli personele
cok Onem vermekte ve modelin giinliikk yasantiya entegre edilmesi gerektigini
sOylemektedir. Model yedi asamadan meydana gelmektedir ve bu asamalar asagida

yer alan Sekil 2.2°de gosterilmistir (Jones ve Hamilton, 1992).
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Sekil 2.2. Gelir Yonetimi Siireci (Jones and Hamilton, 1992)
Gelir Yénetimi

elr ronetimi Tiim Talebi Fiyat- Deger Pazar
Kiiltiirini Anali fliskisi K Bsliimlendi
Gelistirme aliz etme iskisi Kurma 6liimlendirme

Sistemi Rezervasyon
Degerlendir ve Detaylarinin
Revize Et Izlenmesi

Talebin Yapisini
Analiz Etme

1995 yilinda Harris ve Peocock tarafindan gelistirilen gelir yonetimi model 8
asamadan meydana gelmektedir. Model, 6nceki asamalardan bir ¢cogunu ortaya ¢ikan
sonuclarin geri beslemesi gerektigini sOylemektedir. Bu sayede konaklama
isletmelerinde her bir asama yeniden gozden gecirilerek 1iyilestirmeler
yapilabilmektedir. Bahsedilen bu asamalar Sekil 2.3’te gosterilmektedir (Harris ve

Peocock, 1995).

Sekil 2.3. Gelir Yonetimi Stireci (Harris ve Peocock, 1995)

1. Talep Tahmini
v
2. Pazarin Béliimlere
Ayrilmasi
v
3. Toplam Kapasitenin |_
Belirlenmesi
v
v v
4. Fiyatlarin 5. Kapasitenin
Belirlenmesi Programlanmasi ve
v Dagihim
6. Stratejilerle Y .
Fiyat Ayarlamasi 7. ?(apasm:mn
i Yeniden Dagilimi
| ] 7}
p | B ' A c
8. Sonug ve Tespitler
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1997 yilinda, Donaghy, McMahon ve McDowell tarafindan tasarlanan gelir
yonetimi modeli, Tablo 2.1’de de goériildiigii gibi konaklama endiistrisinde gelir
yonetimi sisteminin etkili bir sekilde uygulanabilmesi icin genis bir c¢erceveden
bakarak 10 temel siirecten bahsetmektedir. Bu model hem karar verme ham de bilgi

sistemini tanimlamaya odaklanmaktadir (Donaghy vd., 1997).

Asamalar Hedefler

1. Asama Personelde Gelir Yonetimi Algis1 Gelistirilmesi

2. Asama Talep Analizi

3. Asama Pazar Boliimlendirme

4. Asama Uygun Miisteri Karmasimin Belirlenmesi

5. Asama Dengelerin Analiz Edilmesi

6. Asama Kapasite Diizeylerinin Olusturulmasi

7. Asama Gelir Yonetimi Sisteminin Tanitilmasi

8. Asama Gelir Yonetimi Sisteminin Miisteriye Uydurulmasi

9. Asama Faaliyetlerin Degerlendirilmesi

10. Asama  |Eyleme Gegilmesi

Tablo 2.1. Gelir Yonetimi Siireci (Donaghy vd., 1997)

2002 yilinda ise Emeksiz, daha 6nce gelistirilmis modellere dayanarak konaklama
isletmelerinde bilgisayarl gelir yonetimi modeli gelistirmistir. Bu model 5 asamadan
olusmaktadir (Emeksiz, 2002);

1. Gelir yonetimi i¢in hazirlik:

* (Calisanlar1 egitmek

* Bir strateji sekillendirmek

* Bilgi bankasi1 kullanmak
2. Arz ve talep analizi:

e SWOT analizi
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* Rakip talep analizi
* Pazar boliimlendirmesi
*  Durumsal indirim oranlarmin belirlenmesi
* Kapasite diizenlemesi
3. Gelir yonetimi stratejilerinin uygulanmasi:
* Pazar boliimlerine gore talep ayrimi
* Yerel talebi, rakipleri ve dis faktorleri analiz etme
» Kapasite ve oranlar1 yeniden diizenleme
4. Faaliyetlerin degerlendirilmesi:
* (Calisanlar1 degerlendirme ve diizeltme
¢ (alisanlar destekleme ve Odiillendirme
* Sayilsal ve sozel olarak degerlendirme
5. Degisim kararlarinin uygulanmasi:

* Stratejilerde revizyon yapilmasi

2006 yilinda Emeksiz, Giirsoy ve I¢oz tarafindan yiiriitiilen ¢alismada; 2002

senesinde Emeksiz tarafindan 6dnceki modeller baz alinarak olusturulmus olan model

gelistirilmis, eksikliklerini tespit edilmis ve giderilmistir. Ayrica, revizyonu yapilan

model secilen otellerde denenirken bilgisayarli ve bilgisayarsiz gelir yonetimi

uygulamalar1 karsilattirilmistir. Iki tiirli uygulamanin da benzer oranda gelirleri

arttirdig1, aradaki farkin, uygularken ki siiregte bazi zorluklara veya kolayliklara yol

actig1 gozlemlenmistir. Calisma sonucunda iki tiir uygulama i¢in de karsilasilan

sorunlar ve olabilecek ¢oziimler soyledir (Emeksiz vd., 2006):

* Beklenmedik olaylar karsisinda cevap verme hiz1 yetersizdir. Gelir yoneticilerine

daha fazla sorumluluk vererek hizli cevap verme saglanmalidir.
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* Siire¢ 1yi yonetilemediginde bazi miisteriler fiyatlardan dolayr memnuniyetini ve
sadakatini yitirmektedir. Talep analizinde her pazar bolimii ayr1 degerlendirilip
ayrt fiyatlandirilmalidir. Ozellikle sadik miisterilerin kendilerine ozel fiyatlari
olmalidir.

* Bilgisayar destekli sistemde talep tahmini daha tutarli olabilir ama hislere de
kulak vermek gerekmektedir.

* Egitimler ve teknoloji i¢in biitge ayrilmasi, gelir yonetimi siirecinin basarili bir

sekilde uygulanabilmesi i¢in 6nemlidir.

2.4. Yonetici Anketleri ve Roportajlar:

Donaghy, McMahon ve McDowell, 1997 yilinda 2 asamadan olusan bir arastirma
yapmuglardir. Ik asamada, o donemlerde Birlesik Krallik’ta yer alan 717 otel
arasindan belirlenen 300 otelin kapsamli bir sekilde gelir yonetimi uygulayip
uygulamadigi arastirilmistir. Bu oteller arasindan 33 tanesinin gelir yonetimini
kapsamli bir sekilde uyguladigi belirlenmistir. ikinci asamada ise bu 33 otel
yoneticilerinden istekli olan 8 tanesi ile sorumlu bulunduklar1 otelin gelir yonetimi
uygulamalar1 ile ilgili uzun siireli roportajlar yapilmistir. Bu yoneticilerin
tecriibelerine dayanarak gelir yOnetiminin tamitimi ve uygulamasin karsilasilan
sorunlara agiklik getirilmistir. Geleneksel yOnetimden gelir yOnetimine gegis
siirecinin hangi yaklasimlarla daha iyi yonetilecegi arastirilmigtir. Bulgulara gore
gelir yonetimi algisinin kurumun tiim seviyelerinde ve tiim departmanlarinda
yeterince anlagilmis olmasi cok 6nemlidir. Bu gecis siirecinde geleneksel yonetim ve
gelir yonetimi arasindaki farklardan ¢ok benzerlikler {izerinde durulmasi gerektigi
vurgulanmistir. Bunun yansira otel igerisinde tiim birimlerin birbiri ile baglantili

olmasinin ve departmanlar arasi erisimin kolay olmasinin gelir ydnetiminin
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etkinligini arttirdig1 belirtilmistir. Ozellikle ekonomiye ve arz talep dengesine hakim,
bilgili ve tecriibeli bir gelir yoneticisi siireci algilatmakta kolaylik saglamaktadir.
Bilgi ve yazilim sistemi i¢in ise yoneticiler, talep tahmininde ge¢mise dayal1 veriler
ve karmasik yazilimlardansa gelecek tarihlerdeki olaylar1 yakindan takip ederek basit
tahminlerde bulunmay1 tavsiye etmektedir (Donaghy vd., 1997).

Okumus, 2004 yilinda yapmis oldugu ¢aligmada 160 otel birimi olan uluslar arasi
bir zincir otelin merkezi gelir yonetimi sistemi uygulamasini ve gelisimini analiz
etmistir. Bu zincirin; dokiimanlarinin analizi, gdzlemler ve {i¢ farkli yonetim seviyesi
ile yapilan roportajlarin 1s1ginda verilerin toplanmasi iki yil slirmiistiir. Calismanin
daha o6nce yapilanlardan ¢alismalardan farki, gelir yonetimine dair taktiksel degil
uygulama esasl olmasidir. Bu bulgulara dayanarak ¢ikarilan sonuglara gore biiyiik
bir organizasyona gelir yonetimi uygulamak; hazirda bir semasi olmayan, baslangic
yahut bitis noktas1 olmayan her an hareket halinde devamlilik gosteren oldukca zor
bir siiregtir. Gelir yonetimi uygulamanin sadece talep tahmin modelleri ve gelismis
bilgisayar programlar1 kullanmak anlamina gelmedigini vurgulayan calisma; basaril
bir uygulama siireci i¢in, tiim organizasyonun gelir yonetiminin getirecegi yeniliklere
daha kolay adapte olabilmesinde yapisal ve kiiltiirel degisikliklere ihtiyact oldugunu
belirtmistir. Tiim yOnetim seviyelerinin birbirleri ile uyum ve iletisim icerisinde
olmasi, calisanlara ve yoneticilere konu ile ilgileri egitimlerin verilmesi ve
miisterilerin bilgilendirilmesi i¢in organizasyonun gii¢lii bir insan kaynaklari
yonetiminin olmasi gerektigi anlagilmistir. Ancak konaklama sektoriinde ¢alisanlarin
devir hizimin ¢ok yiiksek olmasi sebebiyle yeterli egitimin saglanamadigi fark
edilmistir (Okumus, 2004).

2011 yilinda, Selmi ve Dornier tarafindan yapilan arastirmada Paris’te bulunan

orta ve biiylik olcekli otellerin gelir yonetiminin uygulanmasi ve kurulmasinda insan
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faktoriiniin ve bilgi sisteminin iligkisi incelenmistir. Paris’in her mevsim yogun
sekilde turist ceken ve hareketli bir sehir olmasi, sehirdeki otellerin gelir yonetimini
basarili bir sekilde uygulamalarin1 gerektirmektedir. 20 Paris otelinde, 9’unun gorevi
direk gelir yoneticisi olmak iizere 27 yonetici ile gelir yonetimine karsi algilarinm
anlamak iizerine yiiz yiize rOportaj yapilmistir. RGportajlarin esas amaci basarili bir
gelir yonetimi adaptasyon siirecinin gereksinimlerini anlamak ve otelcilik sektoriinde
gelir yonetimi tekniklerini gelistirmektir. Bulgular, etkili bir gelir yOnetimi
uygulamas1 kurabilmek i¢in, insan kaynaklarinin organizasyonel degisiklikleri
destekleme konusunda yeterli olmas1 gerektigini gostermistir. Bir ¢cok kaynak gelir
yonetiminin talep analizi yapan teknik bir sistem oldugunu sdylerken bu kaynak, bu
analizi yorumlayacak egitimli insan giici olmazsa basariya ulasilamayacagini
aktarmistir (Selmi ve Dornier, 2011).

Appaw-Agbola ve Agbola; Ghana’da gelir yonetimi uygulayan otellerin hep
biiyiik olgekli oteller olmasi dolayisiyla, 2013 yilinda Ghana’daki kii¢iik ve orta
Olgekli otellerin gelir yonetimi uygulamalarini aragtirmistir. Bunun i¢in Ghana’daki 5
otelden 4’er gorevli ile roportaj yapmustir. Bu 20 calisan ile yaptigi roportajlardan ve
gbzlemlerden elde ettigi sonuglar 15181nda Ghana’daki kiiciik ve orta dlcekli otellerin
de gelir yonetimi uygulanmasi i¢in elverisli oldugu anlasilmistir. Kiiciik ve orta
Olcekli otellerin de gelir yOnetiminin avantajlarindan faydalanmak icin hevesli
oldugu gozlemlenmistir. Gelir yonetimi i¢in geligmis bilgisayar yazilimlar: olmasina
ragmen bilgi sistemlerindeki ge¢mis miisteri verilerinin eksikliginin, bu isi
zorlagtiracagi diistintilmektedir. Ayrica ¢alisanlarin hem gelir yonetimi ile ilgili hem
de bilgisayar becerileri ile alakali egitim almalar1 gerekmektedir (Appaw-Agbola ve

Agbola, 2013).
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Ivanov ve Ayas tarafindan 2017 yilinda yapilan calisma, Tiirkiye’de yer alan
konaklama isletmelerinde pratikte bir gelir yonetimi uygulamasinin nasil yapildigi
arastirilmistir. Anket kapsaminda 105 otel yoneticisine; otellerin gelir merkezleri,
kanal yonetimi, gelir yonetimi takimlar1 ve yazilimlar1 ve satis yontemleri ile alakali
bircok soru sorulmustur. Bu sorular ile Tiirkiye’deki otel yoneticilerinin gelir
yonetimi teorilerinin tavsiyelerine uyup uymadiklarinin anlasilmasi amaclanmistir.
Gorlismelerden anlagildigr iizere, ankete katilan ¢ogu otelin bir gelir yoneticisi
bulunmamaktadir. Gelir ile alakali konular genel miidiir ya da pazarlama miidiir
tarafindan yiiriitiilmektedir. Bulgulara gore otellerin yeri diizeyi 6lge8i ve zincir
tiyeligi olup olmamasi gelir yonetimi uygulama seviyesini O6nemli Olcilide
etkilemektedir. Biiylik 6l¢ekli, iist diizey, sehir disi, deniz kenar1 ya da zincir oteller
gelir yonetiminin sagladigi kolayliklar ve imkanlardan daha ¢ok yararlanmaktadir.
Kiiciik olgekli veya alt diizey otellerin gelir sorumlular1 ise, ya gelir yonetiminin
saglayacagi faydalar1 tam olarak bilmedikleri i¢in 6zellikle fiyatlandirma harici gelir
yonetimi uygulamalarindan kaginmaktadir. Bu nedenle uygulama esnasinda kapasite
istli rezervasyondan ¢ok fiyat farklilastirmasina yontemlerine ve oda miisaitlik
durumunu garantilemeye daha ¢cok 6nem vermektedir (Ivanov ve Ayas, 2017).

Literatiire bakildiginda, zaman igerisinde otelcilik sektorii i¢in bir¢cok gelir
yonetimi modeli gelistirilmistir. Bu gelir yonetimi modellerinin gercek bir
konaklama isletmesine uygulanisi ile alakali ¢alismalara pek rastlanmamistir. kiiciik
Olcekli oteller icin gelir yonetimi konu alan ¢aligmalarin sayis1 az olmakla birlikte,
calismalar genellikle yonetici anketlerine dayanmaktadir. Yukaridaki ¢alismalardan
yola ¢ikarak, bu tez kapsaminda mevcut gelir yonetimi modellerinden faydalanilarak,
yeni agilan kiigiik 6lgekli bir butik otelinin yapisina uygun olacak yeni bir gelir

yonetimi modeli gelistirilecektir.
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BOLUM I11

VERI VE OZELLIiKLERI

3.1. Uygulama Yapilacak Otelin Bulundugu Yerin Ozellikleri

3.1.a. Genel Ozellikleri

Uygulama oteli 50.000 niifuslu bir ilgede yer almaktadir. Yazlar1 oldukga sicak
olan bu ilgede, rakimin diisiik olmasi dolayisiyla kislar bagli bulundugu sehre gore
daha 1liman gegmektedir. Ilce halki yazin zaman zaman kuraklikla karsi karsiya
kalirken, kisin don olayina neredeyse hig¢ rastlanmamaktadir (Bircan vd., 2010).

Bolgede yeralt1 kaynaklar1 bir ¢cok agidan oldukca zengindir. Bu nedenle yerleske
civarinda yer alt1 kaynaklarina dayanan islere siklikla rastlanmaktadir. Biiyiik ol¢ekli
termal tesisler, dogal maden suyu ve dogal kaynak suyu siseleyen kuruluslar, cam
iiretiminde kullanilmak ve ihra¢ edilmek {izere soda kiiliinii ve elektrik tiretiminde
kullanilmak tizere kdmiirii yeraltindan ¢ikaran firmalar bulunmaktadir.

Niifusun %67’si tarimla geri kalani ise hayvancilik, sanayi, ticaret ve el sanatlar
ile ugragsmaktadir (Bircan vd., 2010). Ilcedeki kadin niifus da azimsanmayacak
sayida isgiliciine katilmaktadir. El sanatlar1 ve kurutulmus kiglik erzak yaparak hem

aile ekonomisine hem de il¢e ekonomisine katkida bulunmaktadir.

3.1.b. Turizm Ozellikleri

Eskicaglarda icine magaralarin oyulmus oldugu bol yesillikli bir vadisi, vadinin
ortasinda yoresel yemeklerin bulundugu pek cok restorani, tarihi hanlari, evleri,

hamamlar1 ve miizeleri bulunmaktadir. Ayn1 zamanda bélgede giimiis ve giimiisten
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yapilan yoresel bir taki olan telkari turistler tarafindan ¢ok ragbet gérmektedir. Sehir
giiriiltiisiinden, kalabaligindan uzaklasmak ve dogayla i¢ i¢e sakin bir hafta sonu
gecirmek isteyenler tarafindan siklikla tercih edilen bir ilgedir. Ilge kadinlari
tarafindan yapilan tarhana, eriste, yaprak ve benzeri pek ¢ok kurutulmus ve salamura
edilmis erzakin satildig1 diikkanlarin oldugu ince uzun bir sokaktan olusan carsida
ilgenin yoresel yiyecekleri de satilmaktadir. Ilgeye gelen turistler tarafindan en gok
ziyaret edilen miizelerden birinden alinan verilere gore 2012-2017 yillar1 arasindaki
aylara sari toplam ziyaretci sayilart Sekil 3.1°de verilmistir. Bu sekle gore turizm
amaci ile ilgeye kalmak iizere ya da giiniibirlik gelen ziyaretgiler genellikle Nisan
ayindan Kasim ayma kadar yogunluk gostermektedir. Bu sekilde her bir aym
tizerinde bulunan ziyaret¢i sayisi 5 sene boyunca toplanarak elde edilen sonucu ifade

etmektedir.

Sekil 3.1. Aylara Gore Ziyaretci Sayilari(Kaynak: Miize Y 6netimi)
2012-2017 ARASI TOPLAM ZiYARETCI SAYISI

30,000

25,000 -

20,000 -
15,000 -

10,000 -

3.1.c. Konaklayan Profili

Bu ¢aligsmaya konu olan otelin genel miidiirii ve resepsiyon gorevlileri ile yapilan

goriismelerden elde edilen bilgiler neticesinde, ilgedeki konaklayan sayisi, ziyaretci
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sayisina gore oldukega diisiiktiir. Bunun en biiyiik sebebi ilgenin merkezi konumunun
diger sehirlere ve bagl bulundugu sehre yakinligidir. Turizm amaci ile gelenlerin
Ozellikle kisa siireli tatiller i¢in tercih ettikleri ilcede resmi tatillerde, sicak hafta
sonlarinda turistik amagli doluluk artmaktadir. Is amaciyla seyahat edenlerin
konaklama tercihleri ise kisa silireli ve wuzun siireli olarak iki sekilde
siniflandirilabilmektedir. Kisa siireli konaklayanlar, civardaki biiylik isletmelere
gelen tedarikgilerden, giimiis saticilarindan ya da firmalarin misafirlerinden
olugmaktadir. Uzun vadeli konaklayanlar ise aslen bagka yerde ikamet edip is i¢in
hafta ici burada konaklayanlar veya buradaki biiyiik isletmelerde birkag ay calisacak
olan miidiir, miithendis gibi kalifiye ¢alisanlardan olugmaktadir. Asagida yer alan
Sekil 3.2.°de ilge merkezinde yer alan tiim otellerde Temmuz 2017°den Aralik
2017’ye kadar konaklayan kisi sayist verilmistir. Bu verilere gore aylik keskin bir
donemsellik gozlemlenmemistir. Eyliil ve Ekim aylarmin ilge de konaklamanin
nispeten yogun yasandigr zamanlar oldugu goriilmiistiir. Bu yogunlugun sebepleri
incelendiginde, Eyliil ayinda il¢cede diizenlenmis olan festivalin ve 29 Ekim resmi
tatilinin bilyiik etkisi oldugu gdzlemlenmistir. Ilge Emniyet Miidiirliigiinden alian
bu veri ile ilgili iki énemli kisit bulunmaktadir. Sadece Temmuz ayindan itibaren
konaklayan kisiler sanal ortamda tam olarak kayitlandirildig: i¢in Temmuz ay1 6ncesi
saglikli veriye ulasilamamustir. ikincisi ise, belirtilen sayilar konaklayan sayisi
oldugu i¢in gelirin asil belirleyicisi olan geceleme sayisi bilinememektedir. Ancak
yine de uygulama oteli icin talep tahmininde bulunurken hangi zaman araliginda
yogunlugun fazla oldugunun anlasilmasi i¢in ve de uygulama otelinin talebinin
toplam talebe oranla nasil bir diizeyde oldugunun belirlenmesi igin oldukca

faydalhdir.
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Sekil 3.2. Temmuz 2017 — Aralik 2017 Arasinda Ilce Genelinde Konaklayan Kisi Sayis1 (Kaynak: Tlge
Emniyet Miidiirligii)

TEMMUZ - ARALIK 2017 ARASINDA ILCE GENELINDEKI
KONAKLANMA SAYISI
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3.2. Uygulama Otelinin Ozellikleri

3.2.a. Otelin Fiziki Ozellikleri

[lgenin merkezinde yer alan otel, ilgenin en biiyiik merkez otelidir. Ayni zamanda
konumu itibariyle de avantajli durumdadir. Bulundugu cadde hem eski zamanlarda
hem de giiniimiizde ilgenin en bilinen ve en islek caddesidir. Tiim cadde boyunca
yapilmis olan restorasyon ile caddedeki tarihi doku ve biitlinliik korunmustur.
Dolayistyla bu otel, ister gezi ister is amagli olsun, ilgceye gelenler igin gordiikleri ilk
otel olma 6zelligindedir. Isletme odalarmi 3 tipe ayirmis; bunlari da delux, double ve
triple olarak isimlendirmistir. Double oda ¢ift kisilik yatak ve bir koltuk olan standart
oday1 ifade etmektedir. Triple oda 3 adet tek kisilik yataktan olusan standart oda
anlamina gelmektedir. Deluxe oda ise ¢ift kisilik yatak olan 2 adet koltuk bulunan ve
hem i¢i hem de banyosu daha biiyiik olan nispeten daha konforlu olan oday: ifade
etmektedir. Deluxe ve double odaya 1’er yatak ilave edilerek, 102 olarak belirlenmis

olan sabit yatak kapasitesinde ufak bir genisleme saglanmaktadir. Istege bagl olarak
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hazirlanabilen aksam ve 0glen yemekleri iicrete dahil degildir. Otel, iicrete dahil
olarak sadece acik biife kahvalti hizmeti sunmaktadir. Kahvalti hari¢ olarak bir

fiyatlandirmas1 yoktur.

3.2.b. Yonetim Yapisi ve Calisanlari

Uygulama oteli, 39 oda ve 102 yatak kapasiteli butik bir otel olmasi, bakim
gerektiren bahgce havuz gibi alanlara sahip olmamasi ve sadece kahvalti hizmeti
sunuyor olmasi sebebiyle suan icin yeterli sayida olan, 11’1 saha goérevlisi 3’1 miidiir
olmak tizere 14 calisana sahiptir. Otel sahibi karar verici konumundadir. Fiyat
araliklarinin belirlenmesi, tur sirketleri ile anlagmalar, personel alimlar1 ve benzeri
tiim konular genel miidiir tarafindan belirlenip otel sahibinin onayina sunulmaktadir.
Otel sahibinin asil isi hizmet sektoriinden ¢ok daha farkli bir alandadir ve kendisi
daha ¢ok asil isi ile alakadar olmaktadir. Genel miidiir, hizmet sorumlusu ve 6n biiro
sorumlusu yeniliklere agik ve otelcilik konusunda kendini gelistirmis bireylerdir.
Diger c¢alisanlarin ¢ogu ise liseden sonra bir egitim almamis ancak daha once bu
sektorde calisarak deneyim kazanmis bireylerden olusmaktadir. Asagida yer alan

Sekil 3.3’te isletmenin hiyerarsik yonetim semast verilmistir.
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Sekil 3.3. Uygulama Otelinin Organizasyon Semasi

Isletme Sahibi

l

Genel Miidiir

Hizmet Sorumlusu Onbiiro Sorumlusu ‘

Kat Camasirhane Resepsiyon ‘ Kap1

Gorevlileri Gorevlileri Gorevlileri Gorevlileri

Restorant Miisteri
Gorevlileri Mligkileri

3.2.c. Otelin Miisteri Bilgileri ve Profili

Otel, suan ki sahipleri tarafindan 2016 yilinda satin alinmis ve kapsamli bir
restorasyonun ardindan bir dncekinden tamamen bagimsiz yeni bir isletme olarak
Agustos 2017 nin sonlarina dogru hizmete girmistir. Otelin ismi, fiyat politikas1 ve
hizmet kalitesi tamamen degistigi icin eski miisteri profili ile iliskilendirilmesi ¢ok
miimkiin degildir. Bu nedenle, ancak otelin hizmete girmis oldugu 2017 Eyliil
ayindan itibaren elde edilen veriler miisteri profili ile ilgili dogru bilgiler
sunmaktadir. Ayrica miisteri profili ile ilgili baz1 bilgiler de otel yetkililerinin
gbzlemlerine, tecriibelerine ve goriislerine dayanmaktadir.

Ilgenin konaklama profili gibi otelin miisteri profili de is amacl konaklamalar ve
turistik amach konaklamalar olarak iki ayr1 grupta incelenebilmektedir. Bolgedeki
biiylik isletmelerin uzun siireli konaklayan iist diizey ¢alisanlari, bolgedeki biiytlik ve
kiigiik isletmelerin misafirleri ve de civardaki isletmelerde c¢alisan ancak bagka yerde

ikamet ettigi i¢in haftada sadece birkag¢ giin ilgede konaklayanlar tarafindan siklikla
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ve slireklilikle tercih edilen bir otel olma 06zelligindedir. Turistik olarak
incelendiginde otel, ilgedeki diger otellerden farkli olarak modern bir mimariyle
dosenmistir. Ilcedeki diger konaklama isletmeleri daha ¢ok bdlgenin tarihi
Ozelliklerini ve Kkiiltiiriinii yansitacak nitelikteki konaklarin ve evlerin otele
doniistiiriilmesi ile ortaya ¢ikmistir. Kiiltiirel dokuyu hissetmek isteyen turistler i¢in
cok cazip olan bu tip oteller, konforundan vazge¢meden kiiltiirii 6grenmek isteyen
turistler tarafindan ¢ok tercih edilmemektedir. Turistik amagh ziyaretlerde bireysel
konaklamanin disinda tur sirketleri de mevcuttur. Ilceye genel olarak biiyiik yolcu
otobiisleri ile turlar diizenlenmektedir. Tur sirketleri misafirlerine daha iyi bir hizmet
sunabilmek ve onlar1 daha rahat denetim altinda tutabilmek i¢in tiim misafirlerin tek
bir otelde konaklamasini tercih etmektedir. Uygulama otelinin ilge merkezindeki en
yiiksek kapasiteli otel olmasi, tur sirketleri tarafindan daha cok tercih edilmesini
saglamaktadir.

flce Emniyet Miidiirliigii’nden alman veriler 1s18inda hazirlanan Tablo 3.1°de
goriildiigli gibi, uygulama oteli acgildig: ilk ay ilge genelinde 1486 olan konaklama
ithtiyacin 277’sini karsilamaktadir. Ekim ayinda ise 1693 olan genel talebin 424’
uygulama otelini tercih etmistir ve aylar icerisinde talep artis gostermistir. Emniyet
bu verileri otellerden giivenlik ve denetim amaciyla istemektedir. Dolayisiyla bu
veriler otelin dolulugu ya da geliri hakkinda bilgi vermekten ¢ok bir ay i¢inde kag
kayit acildigini gostermektedir. Yani otele gelen bir misafir 3 gece arka arkaya
konaklama yapsa da sadece 1 defa kayit acilmaktadir. Bu nedenle bu veri bir ay

icerisinde konaklayan kisi sayisin1 géstermektedir.
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Aylar | Uygulama Oteli | Diger Oteller Iige Geneli
Eyliil 277 1209 1486
Ekim 424 1269 1693
Kasim 420 1050 1470
Aralhk 355 1010 1365

Tablo 3.1. Uygulama Otelinde ve ilce Genelinde Konaklayan Kisi Sayilari

Otelin geliri ve karlilig1 ile alakali veriler ise daha ¢ok satilan oda sayis1 ve satilan
yatak sayist ile iliskilendirilmektedir. Bir gece boyunca dolu olan oda sayisi, satilan
oda sayisint; dolu olan yatak sayisi ise satilan yatak sayisini gostermektedir. Doluluk
orani ise mevcut kapasitesinin satilan sayisina boliinmesi ile hesaplanmaktadir.
Uygulama oteli lizerinden 6rneklendirilirse, Eyliil ay1 oda doluluk orani hesaplanmak
istendiginde ilk olarak aylik kapasite belirlenmektedir. 39 olan mevcut oda sayist o
ay i¢inde yer alan giin sayisi olan 30 ile carpilarak mevcut kapasite 1170 olarak
hesaplanmaktadir. Daha sonra Eyliil ay1 i¢erisinde her giiniin dolu oda sayis1 toplanip
mevcut kapasiteye boliinmesi ile aylik oda doluluk orani bulunmaktadir. En yiiksek

doluluk oranimmi1 Ekim ayinda gosteren uygulama otelinin oda doluluk ve yatak

doluluk oranlar1 asagidaki Tablo3.2’de belirtilmistir.

Oda Doluluk Oram Yatak Doluluk Oram
Aylar Hafta i¢i Hafta Sonu | Hafta ici Hafta Sonu
Eyliil %34,10 %34,90 %15,10 %19,90
Ekim %43,09 %65,88 %18,91 %40,38
Kasim %43,05 %36,13 %19,82 %21,25
Aralik %37,00 %41,70 %17,00 %25,60

Tablo 3.2. Uygulama Oteline Ait Oda Doluluk ve Yatak Doluluk Oranlari

Uygulama otelinden alinmis olan Eyliil- Aralik 2017 arasindaki giinliik satilan oda
sayilari, satilan yatak sayilari, oda doluluk oranlar1 ve yatak doluluk oranlar

asagidaki Tablo 3.3, 3.4, 3.5 ve 3.6°da gosterilmektedir. Veriler tiiketici davranislar
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g6z Onilinde bulundurularak 2’ye ayrilmistir. Tablolardaki taranmis satirlar hafta sonu
gecelerini (Cuma, Cumartesi), taranmamis satirlar ise hafta i¢i gecelerini (Pazar,

Pazartesi, Sali, Carsamba, Persembe) etmektedir.

Eyliil 2017 Verileri

Tarih SatilanOda Sayisi |Satilan Yatak Sayisi|(Oda Doluluk %| Yatak Doluluk%
1.09.17 9 14 %23 %13
2.09.17 10 18 %25 %17
3.09.17 14 27 %35 %26
4.09.17 9 12 %23 %11
5.09.17 14 19 %35 %18
6.09.17 15 16 %38 %15
7.09.17 17 21 %43 %20
8.09.17 16 25 %41 %24
9.09.17 12 16 %30 %15
10.09.17 13 15 %33 %14
11.09.17 15 15 %38 %14
12.09.17 18 19 %46 %18
13.09.17 16 17 %41 %16
14.09.17 11 11 %28 %10
15.09.17 24 37 %61 %36
16.09.17 36 55 %92 %353
17.09.17 19 31 %48 %30
18.09.17 11 13 %28 %12
19.09.17 15 15 %38 %14
20.09.17 21 24 %353 %23
21.09.17 12 13 %30 %12
22.09.17 3 4 %7 %3
23.09.17 15 26 %38 %25
24.09.17 2 2 %5 %1
25.09.17 9 10 %23 %9
26.09.17 11 13 %28 %12
27.09.17 11 12 %28 %11
28.09.17 16 17 %41 %16
29.09.17 6 6 %15 %5
30.09.17 7 9 %17 %8
Toplam 407 532 %34 %17

Tablo 3.3. Eyliil ayina ait uygulama otel verileri
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Ekim 2017 Verileri

Tarih SatilanOda Sayis1| Satilan Yatak Sayisi | Oda Doluluk % | Yatak Doluluk%
1.10.17 5 8 %12 %7
2.10.17 5 8 %12 %7
3.10.17 25 36 %64 %35
4.10.17 27 39 %69 %38
5.10.17 35 52 %89 %350
6.10.17 27 43 %69 %42
7.10.17 24 38 %61 %37
8.10.17 6 8 %15 %7
9.10.17 18 18 %46 %17
10.10.17 22 22 %56 %21
11.10.17 20 20 %51 %19
12.10.17 18 18 %46 %17
13.10.17 15 19 %38 %18
14.10.17 35 63 %89 %61
15.10.17 9 11 %23 %10
16.10.17 21 23 %353 %22
17.10.17 19 20 %48 %19
18.10.17 16 17 %41 %16
19.10.17 15 16 %38 %15
20.10.17 15 18 %38 %17
21.10.17 14 23 %35 %22
22.10.17 10 11 %25 %10
23.10.17 16 17 %41 %16
24.10.17 21 24 %353 %23
25.10.17 22 24 %56 %23
26.10.17 16 16 %41 %15
27.10.17 38 55 %97 %353
28.10.17 39 75 %100 %73
29.10.17 11 13 %28 %12
30.10.17 17 20 %43 %19
31.10.17 16 18 %41 %17
Toplam 597 793 %49 %25

Tablo 3.4. Ekim ayina ait uygulama otel verileri
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Kasim 2017 Verileri
Tarih SatilanOda Sayisi | Satilan Yatak Sayisi | Oda Doluluk % | Yatak Doluluk%
1.11.17 15 15 %38 %14
2.11.17 16 17 %41 %16
3.11.17 10 13 %25 %12
4.11.17 11 20 %28 %19
5.11.17 11 14 %28 %13
6.11.17 16 21 %41 %20
7.11.17 15 20 %38 %19
8.11.17 11 11 %28 %10
9.11.17 8 9 %20 %8
10.11.17 22 36 %56 %35
11.11.17 31 52 %380 %350
12.11.17 4 4 %10 %3
13.11.17 28 49 %71 %48
14.11.17 31 36 %80 %35
15.11.17 38 57 %97 %55
16.11.17 25 30 %64 %29
17.11.17 10 15 %25 %14
18.11.17 12 19 %30 %18
19.11.17 8 12 %20 %11
20.11.17 11 11 %28 %10
21.11.17 18 19 %46 %18
22.11.17 21 24 %353 %23
23.11.17 18 18 %46 %17
24.11.17 12 16 %30 %15
25.11.17 6 8 %15 %7
26.11.17 6 6 %15 %35
27.11.17 19 27 %48 %26
28.11.17 18 21 %46 %20
29.11.17 18 20 %46 %19
30.11.17 17 18 %43 %17
Toplam 486 638 %41 %20

Tablo 3.5. Kasim ayina ait uygulama otel verileri
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Aralik 2017 Verileri
Tarih SatilanOda Sayisi | Satilan Yatak Sayis1 | Oda Doluluk % | Yatak Doluluk%
1.12.17 9 11 %23 %10
2l 39 72 %100 %70
3.12.17 11 14 %28 %13
4.12.17 21 23 %353 %22
5.12.17 17 20 %43 %19
6.12.17 8 8 %20 %7
7.12.17 14 16 %35 %15
8.12.17 22 31 %356 %30
9.12.17 33 49 %84 %48
10.12.17 7 9 %17 %8
11.12.17 17 18 %43 %17
12.12.17 16 19 %41 %18
13.12.17 23 25 %358 %24
14.12.17 18 22 %46 %21
15.12.17 9 13 %23 %12
16.12.17 16 25 %41 %24
17.12.17 11 11 %28 %10
18.12.17 14 16 %35 %15
19.12.17 23 24 %58 %23
20.12.17 12 13 %30 %12
21.12.17 14 16 %35 %15
22.12.17 8 11 %20 %10
23.12.17 12 22 %30 %21
24.12.17 8 9 %20 %8
25.12.17 10 13 %25 %12
26.12.17 14 17 %35 %16
27.12.17 14 17 %35 %16
28.12.17 11 14 %28 %13
29.12.17 2 4 %35 %3
30.12.17 14 29 %35 %28
31.12.17 25 55 %64 %353
Toplam 472 646 %39 %20

Tablo 3.6. Aralik ayina ait uygulama otel verileri
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Bir misafirin ortalama konaklama siiresi ise, satilan yatak sayisinin konaklayan
kisi sayisina boliinmesi ile belirlenmektedir. Eldeki veriler 1s181nda hazirlanan Tablo
3.7°de 4 aylik ortalamaya bakildiginda bir misafirin konakladig1 ortalama giin sayis1

1,78 olarak hesaplanmistir.

Aylar Agilan Kayit Sayis1 Satilan Yatak Sayisi Ortalama Giin

Eyliil 277 532 1,92

Ekim 424 793 1,87
Kasim 420 638 1,52
Arahk 355 646 1,82
Toplam 1476 2609 1,78

Tablo 3.7. Bir kisinin ortalama konaklama siiresi

%80 doluluk seviyesinin iizerinde seyreden giinlerin, periyodik olaylar olabilme
thtimali g6z Oniinde bulundurularak bir sonraki senenin talep tahmini yapilirken
onemli olabilecegi diistiniilmiistiir. Bu nedenle Tablo 3.8’de yer alan bu giinler veri
icerisinden  ¢ekilip otel yetkililerine sorulmustur. Bir sonraki senede

gerceklesebilecek olaylar agagida belirtilmistir.

16 Eyliil 36 55 %92 %53

5 Ekim 35 52 %89 %50
14 Ekim 35 63 %89 %61
27 Ekim 38 55 %97 %53
28 Ekim 39 75 %100 %173
11 Kasim 31 52 %80 %50
14 Kasim 31 36 %80 %35
15 Kasim 38 57 %97 %55
2 Arahk 39 72 %100 %70
9 Arahk 33 49 %84 %48

Tablo 3.8. Yiiksek Doluluk Oranina Sahip Giinler ve Satilan Oda/Yatak Verileri

* 16 Eyliil: Ilge Festivali

* 5 Ekim: Doga dernegi geleneksel kus gozlemi
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* 14 Ekim: Ilgedeki biiyiik sirketlerinden birinin yillik toplantisi
e 27-28 Ekim: 29 Ekim tatili i¢in diizenlenen 2 ayr1 turistik tur
* 11 Kasim: Hafta sonu i¢in diizenlenen turistik tur
* 14-15 Kasim: Bir¢ok sirket konaklamalarinin denk gelmesi
* 2 Aralik: Bir bayan derneginin turistik turu
* 9 Aralik: Tlgedeki biiyiik sirketlerden birinin yillik bayi toplantisi
Bu boliimde bahsedilen, ilge geneline ve uygulama oteline ait veriler; ileriki
boliimlerde bir takim hesaplamalar yapilarak ve bazi yontemlerden yararlanilarak;
uygulama oteline uygun yeni bir gelir yonetimi modeli olusturabilmek i¢in analiz

edilmektedir.
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BOLUM IV

METODOLOJI

Bu calismanin temeli, literatlirde var olan gelir yonetimi modellerinin, uygulama
otelinin yapisina uygun bir sekilde yeniden gelistirilmesine dayanmaktadir. Boliim
[IT’te uygulama otelinin verisi ile alakali detayli bilgiler saglanmistir. Bu veriler
literatiirdeki bilgiler ve otel yetkililerinin goriisleri 1s181inda, Bolim V’te yeni bir
gelir yonetimi modeli gelistirmek i¢in islenmistir. Veriler islenirken baz1 kisimlar
icin basit hesaplamalar gelistirilirken, digeri icin var olan metotlardan
yararlanilmigtir. Bu yOntemler talep tahmini i¢in kullanilan Hareketli Ortalama
(MA), Ustel Diizeltme (ES), Holt-Winter (HW) ve karlilik analizlerinde kullanilan

Basabas Noktas1 Analizi (BBN) metotlaridir.

4.1. Hareketli Ortalama (MA) Yontemi

MA yontemi, bu calisma igerisinde uygulama otelinin 2018 yili talep tahminini
hesaplamak i¢in kullanilmistir. Tarihsel siralamaya gore dizilmis ge¢mis veriden
faydalanilarak hesaplama yapilan bir tahmin yontemidir. Siradan bir ortalama
hesabindan farki olmasinin sebebi, ortalamaya katilan gegmis dénem verisi sayisinin
hep sabit olmasidir. Bu nedenle son verilere dogru hareket halindedir. Tahmine en
yakin olan k sayis1 kadar verinin ortalamasinin alinmasi ile hesaplanir ve MA(k)
olarak ifade edilir. k degiskeni secilirken gercege en yakin tahmini veren deger
aranmaktadir. Genellikle egilim ve mevsimsellik olmayan veri ile tahmin yaparken

kullanilir. MA(k) i¢in formiil asagidaki gibidir (Hanke, 2009).
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4.2. Ustel Diizeltme (ES) Yontemi

Calisma kapsaminda, uygulama otelinin 2018 yil1 talep tahminini hesaplamak i¢in
kullanilan ES yoOntemi hem ge¢mis veriye hem de ge¢mis tahmine dayanan bir
yontemdir. Diizeltim katsayis1 olan o degeri O ile 1 arasinda bir deger olup, deneme
yanilma veya optimizasyon programlar1 ile hesaplanarak bulunur. Egilim ve
mevsimsellik icermeyen veriye dayali tahminler i¢in kullanilir. Veri i¢in optimum o
degeri secilirken, hata kareleri toplaminin (SSE) en diisiik deger olmasi beklenir.
Gegmise yonelik az veri gerektiren bu yontem asagida formiilde de goriildiigii gibi
bir sonraki déonemi tahmin etmek i¢in (Ft+1); simdiki donem verisini (Yt) a ile,
tahiminini 1-a (Ft) ile ¢arpar ve sonuglar1 toplar (Hanke, 2009).

F,

w =a¥, +(1-a)F,
4.3. Holt-Winter (HW) Yontemi
ES yonteminin, egilim ve mevsimsellik durumlarin1 da dikkate alan versiyonudur.
Bu nedenle veri, egilim ve/veya mevsimsellik igeriyorsa tahmin icin bu ydntem
tercih edilebilir. ES yonteminende yer alan o degiskeni ayni islevde olmakla birlikte,
egilim katsayist olan B ve mevsimsellik katsayisi olan A da hesaplamaya katilmistir
(Hanke, 2009). Formiil ile hesaplanmasi olduk¢a zor olan HW yontemi
hesaplamalari i¢in ¢ogunlukla bilgisayar programi kullanilmaktadir (Arend, 1993).
Bu yontemler kiyaslanirken hangisininin mevcut veriye daha uygun olduguna
karar vermek icin, sapmalarin mutlak degerlerinin ortalamasi (MAD) ve hatalarin
karelerinin ortalamast (MSE) hesaplanmaktadir. Diisik MAD ve MSE degeri

gercege daha yakin bir tahmin anlamina gelmektedir. Formiilleri asagida verilmistir.
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4.4. Basabas Noktas1 Analizi (BBN) Yontemi

Uygulama otelini kara geciren minimum oda satig sayisin1 ve hedefledigi kara
ulagsmasini saglayan minimum oda satis sayisini belirlemek i¢in BBN yonteminden
yararlanilmistir. Basabas noktasi kar ile maliyetlerin basabas geldigi satis miktaridir
(Q). Isletmeler tarafindan karlilik analizi yapilirken siklikla bagvurulan bu yéntemin
inceledigi 3 temel degisken vardir. Bunlar, ortalama birim satis fiyat1 (P), ortalama
birim maliyet fiyat1 (V) ve sabit maliyettir (F). Formiili soyledir: “Q =F / (P — V)”.
Hedeflenen kar ile minimum satis miktar1 belirlerken ise su formiil kullanilmaktadir:

“Q=(F —Hedef Kar) / (P - V)”.
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BOLUM V

BULGULAR

Bu tez kapsaminda, biiyiik isletmelerde uygulanan mevcut gelir yOnetimi
modellerinden faydalanilarak; yeni agilan kiigiik 6l¢ekli bir konaklama isletmesine
uygun olacak bir gelir yonetimi modeli derlenmistir. Daha once gelir yonetimi
kullanmayan bu isletmeden alinarak onceki boliimlerde yorumlanan veriler, otel
yetkililerinin gézlemleri ve literatiirden elde edilen bilgiler 15s1831nda, bahsi gegen otel
icin en verimli ve en kolay entegre edilebilecek model olusturulmaya calisilmistir.
Sistemin akis semast Sekil 5.1°de gosterilmektedir. Bu model, bahsi gecen
konaklama isletmesinde adim adim uygulanmaya baslanmistir. Heniiz otelin yeni
oldugu ve bdyle bir uygulamay1 oturtmanin seneler siirecegi aciktir. Bu nedenle akis
semasinda yer alan bazi siirecler ve basamaklar uygulamaya gecirilmis bazilar1 ise
heniiz gecirilmemistir. Uygulamaya geg¢irilmemis silire¢ ve basamaklar icin de neler
gerektigi ve uygulamaya gecirildikten sonra nasil bir yol izlenmesi gerektigi

anlatilmaktadir.
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Sekil 5.1. Uygulama Oteli i¢in Gelistirilen Gelir Y&netimi Modelinin Asamalar

1. Asama: Gelir YoOnetiminin
Organizasyon Kiiltiiriine
Entegre Edilmesi

* Karar vericilerin gelir

yonetimi hakkinda
bilgilendirilmesi

* Personelin gelir
yonetimi  konusunda
egitilmesi

* Miisteri algisinin
degistirilmesi

2. Asama: Talep Analizi

* Mevcut talebin detayh
bir sekilde analiz

edilmesi
* Mevcut ve potansiyel
talebin pazar

boliimlerine ayrilmasi

* Rakip isletmelerin ve
otelin gevresinin
analiz edilmesi

3. Asama: Talep Tahmini
Yapilmasi

* Grup konaklamalarinin
veriden ayrilmasi

* Veride mevsimsellik ve
egilim aranmasi

* Dogru talep tahmin
yonteminin se¢ilmesi

* Yontemin test edilmesi
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4. Asama: Gelir YoOnetimi Sistemi

Talebin rezervasyon
sistemine gelmesi
Kapasite kontrolii
yapilmasi

Talebin pazar boliimlerine
gore siniflandirilmasi

Her talebin bulundugu
smifin katsayisinin taban
fiyat ile carpilarak
fiyatlandirmanin
yapilmasi

Rezervasyonun
sonuglandirilmasi
Kapasitenin
giincellenmesi
Rezervasyon bilgilerinin
talep tahminine
gonderilmesi

5. Asama: Degerlendirme

Gelir yonetimi sonrasi
gelir seviyesindeki
degisim incelenmeli
Her asamanin eksikleri
ve  hatalar1  tespit
edilmeli

Gerekli 1iyilestirmeler
vanilmali




5.1. Gelir Yonetiminin Organizasyon Kiiltiiriine Entegre Edilmesi

Isletmelerin ¢ogunlukla kendilerine ait organizasyon yapilar1 bulunmaktadir. Bu
yap1 zaman icerisinde tiim ¢alisanlarin davranis bi¢cimi haline gelir ve organizasyon
kiiltiirtinii olusturur. Organizasyon kiiltiirii, igletmeyi karar verme siirecine gotiiren
normlar1 ve degerleri belirler. Jones and Hamilton, 1992 yilinda kurmus olduklari
modelde ilk adimi gelir yonetimi kiiltiirii olusturmak olarak belirtmisler ve basarili
bir gelir yonetimi i¢in bunun dneminden bahsetmislerdir (Jones and Hamilton, 1992).
Gelir yonetimi kiiltlirii gelistirmek ise bu organizasyon kiiltiirlinlin igine gelir
yonetimi algisini ve bilgi teknolojisini entegre edebilmektir. Sadece teknik faktorler
degil insan ve organizasyon faktorleri de bilgi teknolojisinin basarisina katkida
bulunmaktadir (Rhee, 2004). isletmenin tiim karar vericilerinin, hizmet gérevlilerinin
ve miisterilerinin gelir yonetiminin ne oldugunu anlamasi ve mantigin1 benimsemesi
yahut yadirgamamasi gerekmektedir. Daha once gelir yonetimi uygulamasi olmayan
bir konaklama isletmesinde gelir yonetimi uygulamasi yapilabilmesi i¢in, dncelikle
yonetimin gelir yonetimi konusundaki bilgisinin yeterli bir seviyede oldugundan
emin olunmasi1 gerekmektedir. Yonetimin yani karar vericilerin konu ile ilgili
eksiklikleri yahut istikrarsiz tutumlar1 ¢alisanlarin da gelir yonetimi sistemine karsi
tereddiitli ve gilivensiz bir tavir takinmalarina sebep olabilmektedir. Bu tavir
miisteriler tarafindan hissedildiginde isletme hakkinda olumsuz diisiinceler
edinilmesine yol agmaktadir. Bu durum, zaten gelir yonetimindeki fiyatlandirma ve
kapasite politikalar1 yiiziinden kafas1 karigik miisterilerin konaklama tercihlerini
degistirebilmektedir.

Uygulama otelinin karar vericileri ve calisanlar1 ile gelir yonetimi hakkinda
goriisiilmiis neler yapildigi1 ve yapilabilecegi konusulmustur. Gereksinimler ve

gbzlemler sonucunda “gelir yonetiminin organizasyon kiiltiirline entegre edilmesi”
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asamast olusturulmustur. Emeksiz, 2002°de yapmis oldugu bir ¢alismada “Hazirlik
Asamas1” adin1 verdigi benzer bir asamadan bahsetmis ve bu asamada yoneticilerin
onaylarinin alinmasi verilerin toplanmasi ve calisanlarin egitilmesi gerektiginden
bahsetmistir (Emeksiz, 2002). Bu asamanin her bir birimi iizerinde ayri1 ayri

calismalar yapilmstir.

5.1.a. Karar Vericilerin Tutumu

Bir gelir yonetimi modelinin hayata gecirilebilmesi i¢in Oncelikle konaklama
isletmesinin karar vericileri tarafindan anlasilmasi ve benimsenmesi gerekmektedir.
Bu isletme igin en yetkili karar verici isletmenin sahibidir. Ikinci sirada ise otelin
genel miidiirii gelmektedir. Isletme sahibi gelir yonetimine kars1 bilgi sahibi olmayan
ve bu konuya 6grenmeyi dahi istemeyecek kadar onyargili yaklasan biridir. Daha
once de belirtildigi gibi kendisinin ana isi hizmet sektoriinden c¢ok baska bir
alandadir ve kendisi bugiine kadar hep bu is ile alakadar olmustur. Bu nedenle gelir
yonetiminin en onemli yapitast olan fiyat farklilagtirmasini etik dist bulmaktadir.
Ayni seyin kendisine yapilmasi halinde o isletmeye karsi ¢cok olumsuz bir goriis
gelistirecegini belirterek, bu durumun yasanmamasi i¢in resepsiyona sabit oda
fiyatlarinin yazili oldugu bir tablo asarak seffaf politika benimsemis bir isletme
olmayi tercih etmektedir. Genel miidiir ise gelir yonetimi hakkinda bir miktar bilgi
sahibi olmakla birlikte daha fazlasin1 da 6grenerek bagli bulundugu isletmenin
karliligin1 arttirmay1 hedeflemektedir.

Isletme sahibi genel miidiiriin de destegiyle, giiniimiiz rekabet kosullarinda gelir
yonetimi uygulamayan bir otelin ayakta kalamayacagi ve bunun etik dis1 bir davranis
olmadig1 konusunda ikna edilmistir. Ikna ederken ilk olarak Kimes’in 2010 yilinda

yazdig1r bir makaleden alinan sayisal bir 6rnek ile gelir yonetimi uygulamanin
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isletmenin geliri {lizerindeki olumlu etkisi gosterilmistir. Kimes, bu 6rnekte esit
sayida oda satilmasima ragmen 3 farkli fiyat uyguladigi ve tek fiyat uyguladigi
durumlardaki hesaplamalar1 karsilastirarak fiyat farklilastirmasinin ve talep odaklh
fiyatlandirmanin sabit fiyatlandirmaya goére daha yiiksek bir gelir sagladigim
kanitlamaktadir (Kimes, 2010). Ayrica bu durum i¢in 6rnek sayilabilecek bir durum
otel biinyesinde de yasanmustir. Otelin gizlilik politikas1 ¢ergevesinde gercek gelir
verileri paylasilamamaktadir; fakat veriler genel olarak incelendiginde Eyliil ve
Aralik ayindaki oda satis geliri neredeyse aynidir. Ancak Eyliil aymin satilan oda ve
satilan yatak sayist Aralik ayindakinden diistiktiir. Yani aralik ayinda karlilik
diisiiktiir ¢iinkii daha fazla emek harcanmasina ve daha fazla maliyet yapilmasina
ragmen Eyliil ayiyla aym1 gelir elde edilmistir. Bu durumun sebebi incelendiginde
otelin ilk a¢ildig1 Eyliil ayinda fiyatlandirmanin genel miidiiriin inisiyatifinde olmasi
ve kendisinin de baz1 glinler icin yiiksek fiyat politikast uygulamasidir. Daha sonra
isletme sahibi kendisine sabit fiyat uygulamasi konusunda direktif vermistir. Eyliil ve
Aralik’1n satis ve gelir karsilastirmasi isletme sahibine raporlaninca kendisinin gelir
yonetimi konusundaki fikri degismeye baslamustir. Ikinci olarak, kendisinin de
yilladir kullanmaya asina oldugu ucak bileti fiyatlarindaki farklilagtirmay1 da etik
dis1 bulup bulmadigi sorulmustur. Ugak biletlerinde erken rezervasyon veya bilet
iptal hakki gibi farkliklar da bulundugu i¢in etik dis1 bulmadigini sdylemesi {izerine,
otellerde uygulanan sisteminde aslinda tam olarak bu oldugu anlatilmistir. Gelir
yonetiminin ayni anda resepsiyona gelip ayni kosullardaki odalar1 almak isteyen iki
kisiye farkli fiyatlar vermek olmadigi bilgisi verilmistir. Ayrica fiyatla birlikte
satilacak hizmetin de farklilastirilacagindan bahsedilmistir. Kimes’e gore bir otel
farkli fiyat politikas1 uygulayacaksa, miisterilere de farkli {iriinler aliyormus gibi

hissettirmesi gerekmektedir (Kimes, 2010). Bir konaklama isletmesi, daha yiiksek
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licretten satin alan miisterilerine manzarali oda, odaya kahvalti hizmeti, giinliik
gazete servisi veya konforu arttiracak irlinler gibi ekstra iiriin ve hizmetler
sunmalidir. Bdylelikle otel i¢in ¢ok maliyetli olmayan yonetimlerle hem ekstra gelir
elde edilmis olmaktadir hem de miisteri memnuniyeti saglanmaktadir. Bu fikir ile
birlikte isletme sahibinin, farkli fiyat politikas1 miisteri {izerinde olumsuz bir etki

olusturur goriisii de ortadan kalkmustir.

5.1.b. Personelin Egitilmesi

Gelir yonetimi uygulamalarinda karsilasilan en 6dnemli konu insan kaynaklar ile
alakalidir ve basarili bir gelir yonetimi sistemi ile yiiksek motivasyonlu caliganlar
saglanabilmektedir (Kimes, 2010). Gelir yonetimi sistemine hakim olmayan bir
calisanin miisteri karsisinda tereddiitlii tavri miisteri {izerinde olumsuz bir etki
birakacaktir. Bu nedenle Metters vd., 2008 yilinda yaptiklar1 ¢calismada belirttikleri
gibi departmani gelir yonetimi konusu ile alakali olan ve miisteri ile direkt temas
kurmakta olan tiim elemanlarin bu konu hakkinda detayli bir egitim almasi
gerekmektedir (Metters vd., 2008).

Uygulama otelinin ayr1 bir gelir yoneticisi bulunmamaktadir. Kiiciik 6lgekli ve az
odal1 bir butik otel olmasi sebebiyle karar vericiler gelir yonetimi konusunda egitimli
ayr1 bir gelir yoneticisini ise almay1 ve yiiksek iicretli yazilimlar kullanmay: tercih
etmemektedir. Bu nedenle mevcut personelin egitimine agirlik verilmistir. Onceki
boliimlerde yer alan otelin organizasyon semasinda da belirtildigi gibi otelde yonetici
konumunda olan ii¢ kisi bulunmaktadir: Genel miidiir, 6n biiro sorumlusu, hizmet
sorumlusu. Genel miidiir ve 6n biiro sorumlusunun gérev tanimi gelir yonetimi igin
uygun bulunmustur. On biiro sorumlusu, miisteri iligkilerinden ve resepsiyon

memurlarindan sorumludur. Bunun yani1 sira miisteri ile birebir temas kuran ve sorun
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yasandiginda ilk muhatap olan resepsiyon memurlaridir. Bu nedenle egitim
verilirken bu {i¢ grup tizerinde yogunlasilmistir. Genel miidiir belirleyici ve karar
verici, 6n biiro sorumlusu denetleyici ve diizenleyici, resepsiyon memurlar1 da
uygulayici olarak belirlenmistir. Isletme sahibine anlatilanlar da dahil olmak iizere
tim model onlara da aktarilmis, literatiir bilgileri onlarla paylasilmis ve gelisen
kosullara kars1 nasil davranmalar1 gerektigi anlatilmistir. Yazilim {izerinde fiyat
farklilagtirmas1 ve degisiklikler yapma hakki sadece genel miidiir ve 6n biiro
sorumlusuna verilmis olsa da; miisteri ile temas1 kuracak olanlar resepsiyon
memurlar1 olduklar1 i¢in onlarda bu egitimin tiim noktalarina dahil edilmistir.
Ornegin miisteriler ilk olarak arayip fiyat isterler ancak resepsiyon memurlarmin
oncelikle konaklama tarihi sormasi gerekmektedir ¢iinkli fiyat o giinlerdeki
rezervasyon yogunluguna veya tahmini yogunluga gore degisecektir. Yahut bir
miisteri standart bir oda rezerve etmek icin aradiginda, ekstra talepleri varsa ve eger
bu talep yliksek maliyetli degil ise geri ¢evirmek yerine inisiyatif kullanarak, oday1
daha farkli fiyattan satmali ya da fiyati zaten pahali olan odalar1 satmay1
hedeflemelidir. Egitimler sonrasinda bir resepsiyon memuru tam olarak bu 6rnegi
uygulamis ve basarili olmustur. Bir miisteri standart oda i¢in rezervasyon yaptirmak
istemistir ancak 6zel bir istekte bulunmustur. Evlilik yildontimlerini kutlamak icin
otele gelmek istediklerini ve internet sitesinde gordiikleri otel havlular1 ve bir kag
tane giil ile yapilan oda siislemeyi talep ettiklerini belirtmistir. Resepsiyon memuru,
normalde sadece balay1 ciftleri i¢in yapilan bu siislemeyi ancak deluxe oda icin
saglayabilecegini belirterek satist gerceklestirmistir. Boylece hem pahali oldugu i¢in
daha az tercih edilen deluxe oday1 satarak kapasiteyi yonetimi yapmis hem de ayn

miisteriden daha yiiksek bir gelir elde edilmesini saglamistir.
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5.1.c. Miisteri Algisi

Fiyat farklilastirmas1 ve kapasite iizeri rezervasyon gibi gelir yonetimi politikalari,
gelir lizerindeki olumlu etkilerine ragmen yiiksek oranda elestiri almaktadir (Ivanov
ve Zhechev, 2011). Arastirmalar gostermistir ki; eger miisteriler bir firmanin etik
davranmadigini disiiniirlerse, o firmanin gelecekte desteklenme ihtimali ¢ok
diisiiktiir (Kahneman vd., 1986). Miisteriler tarafindan kabul géren ve gdérmeyen
gelir yonetimi uygulamalar1 Kimes tarafindan 2002 yilinda soyle siralanmistir
(Kimes, 2002):

» Kabul goren gelir yonetimi uygulamalari
v' Kati iptal kosullar karsiliginda yiiksek oranda indirim yapilmasi
v’ Miisteriler tarafindan hafta i¢i ve hafta sonu gibi farkli algilanan iriinlerin
farkli fiyatlardan sunulmasi
v' Fiyatlandirma ve rezervasyon hakkinda her tiirlii bilginin miisteriler ile
paylasilmasi
* Kabul gérmeyen gelir yonetimi uygulamalari
v Rezervasyon sartlarinda miisteriye bilgi verilmeden degisiklik yapilmasi
v" Kati iptal kosullar1 karsihiginda ciizi fiyat indirimleri verilmesi

Konaklama isletmeleri, hem miisterilerin algisinda etik bir isletme olabilmek hem
de gelir yonetimi politikalarindan faydalanarak gelirlerini maksimize edebilmek i¢in
baz taktikler uygulayabilmektedir. Ilk olarak gelir yoneticileri, farkli fiyat seviyeleri
icin konuklarin makul bulacaklar1 kisitlamalar getirerek veya maliyeti yiiksek
olmayan avantajlar saglayarak farkli bir iirlin hissi olusturabilmektedir (Kahnemen
vd., 1986). Oda tipi, kat, internet erisimi, manzara, odaya kahvalt1 veya gazete gibi
ilave iiriin ve hizmetler ile satilan oda farklilagtirilir ise miisteri algisinda farklh

fiyatlar 6demek etik dis1 olmaktan ¢ikmaktadir (Kimes, 2010). Diger bir taktige gore,
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referans fiyatinin yani miisterinin o fiyata gore referans alarak rezervasyon talebinde
bulundugu fiyatin ¢ok fazla olmamakla birlikte bir miktar yiiksek tutulmasi faydal
bulunmustur (Kahnemen vd., 1986). Ciinkii miisterilerin diisiik fiyat olarak
ogrendikten sonra yliksek bir fiyat duymalari, otele karsi diislincelerini olumsuz
etkilemektedir.

Uygulama otelinde de isletme sahibinin gelir yonetimine kars1 olumsuz
yaklagiminin en biiyiik sebebi miisteriler tarafindan etik dis1 olarak algilanma
korkusu olmustur. Konu ile ilgili ¢aligmalar yapilmis ve literatiirden edinilen bilgiler
1s1g¢1nda bazi politikalar belirlenmistir. Buna gore her odaya kendi 6zelligine gore bir
oran verilmistir. Odanin baktig1 tarafa, internet baglantisina, bulundugu kata yani
saglanan faydaya gore bu oran degisiklik gostermektedir. Fiyat hesaplarken o tarihin
taban fiyat1 lizerinden bu oranla c¢arpilarak hesaplanmaktadir. Oranlama ve
hesaplama ile ilgili detaylar fiyatlandirma ve kapasite yoOnetimi boliimiinde
anlatilmaktadir. Ayrica referans fiyat1 yiiksek orana sahip oda iizerinden

verilmektedir. Tiim bunlarla miisteri memnuniyetinin saglanmas1 amaclanmaktadir.

5.2. Talep Analizi

Talebin dogru bir sekilde tahmin edilmesi gelir yonetiminin dogru bir sekilde
uygulanabilmesi i¢in ¢ok onemlidir (Cranage, 2003). Dogru talep tahmini icin ise
talebin detaylica analiz edilmesi gerekmektedir (Ivanov ve Zhechev, 2012). Donagy
vd., 1995°te gelistirdikleri modelde rakipleri ve piyasayi tanimanin, otelin gii¢lii ve
zayif yonlerini anlamanin, talep kaynaklarini ve pazar boliimlerini belirlemenin
gerekliligini vurgulamiglardir (Donaghy vd., 1995). Uygulama otelinin talebinin en
verimli sekilde analiz edilebilmesi i¢in Oncelikle otelden alinan ve acilisindan

sonraki dort ay1 kapsayan veri incelenmistir. Sonraki adimda bu mevcut talep kendi
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icinde birbirine en yakin tiiketici davranislart gozlemlenerek pazar bdliimlerine
ayrilmistir. Son olarak rakipler ve ¢evre kosullari analiz edilmistir. Mevcut talep
verisi, Ilce Emniyeti’nden alinan veriler ile kiyaslanarak hem otelin cevreye ve

rakiplerine gore durumu incelenmistir.

5.2.a. Mevcut Talebin Analizi

Gelir yonetiminin dogru talep tahminine dogru talep tahmini de genis bir tarihsel
verinin varligina dayanmaktadir. Ancak uygulama oteli heniiz yeni ac¢ilmis bir otel
oldugu i¢in ge¢mise yonelik yeterli veriye sahip degildir. Daha 6nce de belirtildigi
gibi otel 2017 Eyliil aymin basinda agilmistir ve 2017 Aralik ayma kadarki 4 aylik
veri uygulama otelinden alinmistir ve tez kapsaminda talep detaylica incelenmistir.
Calismanin ilerleyen asamalarinda, calismada kullanilan tahmin modelinin
dogrulugunun test edilmesi i¢in Ocak — Subat 2018’¢ ait veriler de alinmis ve sadece
test agamasinda kullanilmigtir. Satilan oda ve yatak sayilarinin aylara sari degisimi
asagida yer alan Sekil 5.2°de 6zetlenmektedir. 793 yatak ve 597 yatak satis1 ile en
yiiksek satisin Ekim ayinda, en diisiik satisin ise ac¢ildigi Eyliil ayinda gerceklestigi
gbzlemlenmektedir. Aralik ay1 haricinde yatak ve oda doluluklarinin paralel bir ¢izgi
sergiledigi gozlemlenirken aralik ayinda satilan oda sayisinda azalma olmasina

ragmen satilan yatak sayisinda artis meydana gelmektedir.
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Sekil 5.2. Satilan Oda ve Yatak Sayilarinin Aylara Sari Dagilimi
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Gelir yonetimi i¢in yiiksek doluluk orani biiylik 6nem arz etmektedir. Bu nedenle
%80’in tlizerinde oda doluluguna sahip giinler 6zel olarak veri boliimiinde yer alan
Tablo 3.8’de belirtilmistir. Bu doluluk oranlarina ulasilan giinler detaylica
incelenmigstir. Yine veri boliimiinde bu giinlerde yogunluk yasanmasina sebep olan
ozel durumlar belirtilmistir. Ilcede her yil diizenlenen geleneksel festival, hafta
sonuna denk gelen 29 Ekim resmi tatili, civardaki biiyiik isletmelerin is toplantilari,
bazi derneklerin bolgedeki seminerleri ve turistik amagli diizenlenen turlar dolulugun
ciddi oranda artmasina sebep olmustur. Bu tarihlerindeki konaklamalara tek tek
bakildiginda bu 6zel giinlerdeki doluluk orani artisinin bireysel konaklamalardan ¢ok
grup konaklamalar1 oldugu anlagilmistir. Grup konaklamalari ise hem turistik amach
gruplardan hem de is amaclh gruplardan olusabilmektedir. Bu durum mevcut talebin,

pazar boliimlerine ayrilarak incelenmesi gerektigini ortaya koymustur.

5.2.b. Pazar Boluimlendirmesi

Tiiketicilerin, davranislarindaki benzer 6zelliklere gore farkli siniflara ayrilmasina
pazar boliimlendirmesi denilmektedir (Mucuk, 2004). Pazar boliimlerinin dnceden

belirlenmis olmasi; talebin dogru analiz edilmesi i¢in, fiyatin ve kapasitenin dogru
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atanabilmesi icin ve dolayisiyla gelir yonetiminin dogru bir sekilde uygulanabilmesi
icin ¢ok dnemlidir (Emeksiz, 2002). Pazar1 boliimlere ayirmanin pek ¢ok yolu vardir.
Uygulama oteli i¢in segilen uygun smiflandirmalar grup ve bireysel konaklamalar

veya ziyaret amacina gore konaklamalar olmustur.

5.2.b.i. Grup veya Birey Konaklamalar:

Hormby vb., uluslararast bir zincir otel hakkinda yazdiklar1 makalede otelin
gelirinin yarisindan fazlasinin grup konaklamalarindan geldiginden bahsetmislerdir
(Hormby vb., 2010). Uygulama otelinde bu durum %350’ye ulasmasada gelirin
yaklasik %40’1 grup konaklamalarindan gelmektedir. Onceki béliimlerde de
bahsedildigi gibi oda doluluk oraninin %80°1 astig1 giinlerde en az 1 veya 2 grubun
konaklamakta oldugu gdzlemlenmektedir. Bu durum grup talebi olmadan otelde
etkin bir doluluk saglanamayacagini gostermektedir. Ayn1 zamanda grup talepleri
bireysel talepler kadar incelenmesi ve anlagilmasi karmagik talepler degildir. Gruplar
cogunlukla tarihi Onceden belirli bir organizasyon icin konaklama talebinde
bulunmaktadirlar. Bu nedenle rezervasyonu uzun bir siire dnceden yapmaktadirlar.
Bu durum talep tahminini kolaylastirmaktadir. Uygulama otelinde bugiine kadar hem

is hem de turistik amacli grup konaklamalari bir ¢ok defa gergeklesmistir.

5.2.b.ii. Ziyaret Amacina Gore Konaklamalar

Sekil 5.3 ve 5.4’te aylara gore oda doluluk ve yatak doluluk oranlari
gosterilmektedir. Grafikler incelendiginde oda doluluk oraninin aylar genelinde
ortalama %40 seviyelerinde seyrettigi goézlemlenmektedir. Grafiklerde goriildiigii
gibi Ekim ay1 genelinde hem oda hem de yatak dolulugu oldukga yiiksektir. Ozellikle

hafta sonu oda dolulugu %70’e yaklasmistir. Ekim ay1 ilcede de en ¢ok misafirin
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konakladig1 aydir. Doluluk oranlarini incelerken hafta i¢i ve hafta sonu olarak

siniflandirilmasi1 daha anlamli analiz saglamaktadir ¢iinkii bu giinlerde konaklayan

miisteri profilleri arasinda benzerlikler goriilmiigtiir.

Sekil 5.4. Oda Doluluk Orani Sekil 5.3. Yatak Doluluk Orani
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Hafta i¢i konaklayan miisteriler biiyiik ¢cogunlukla grup olarak ya da bireysel
olarak is amach gelen misafirlerden olusmaktadir. Pazar, Pazartesi, Sali,
Carsamba ve Persembeyi kapsayan hafta ici tiiketici profili; il¢e civarinda yer alan
biiylik kiiclik bir ¢ok isletmenin misafirlerinden ya da bu isletmelerle ticaret
yapmak icin gelen is adamlarindan olusmaktadir. Is amacl grup konaklamalar ise
bayi toplantilar1 ve is toplantilar1 gibi biiyiik sirket organizasyonlarindan
olusmaktadir.

Hafta sonu konaklayan miisteriler ise genellikle turizm amaciyla ilgeye gelen
ziyaretcilerden olusmaktadir. Cuma ve Cumartesi’leri kapsayan bu giinlerde
ozellikle havalarin da sicak oldugu zamanlarda oteldeki bireysel konaklama talebi
artmaktadir. Bunun yan1 sira hafta sonu talebinin biiyiik bir kismini da turistik
turlar olusturmaktadir.

Genel olarak hafta sonu ile hafta i¢i arasindaki oda dolulugu daha az fark ederken

yatak dolulugunun hafta ici ve hafta sonu daha ¢ok fark ettigi gézlemlenmistir. Hafta
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sonu yatak dolulugunun daha yiiksek olmasi, hafta sonu turistik amacgli kalan
misafirlerin aile olarak ya da arkadas olarak geldiklerini ve ayni oday1 paylasma
tercihinde olduklarin1 gostermektedir. Hafta i¢i is amaghi konakladigi bilenen
misafirlerin ise genellikle tek baslarina geldikleri, tek olmasalar bile is arkadaglari ile

ayr1 odalarda kalma tercihinde olduklari otel yetkilileri tarafindan belirtilmistir.

5.2.c. Rakip ve Cevre Analizi

Bolgenin talep modelini anlamak, rakiplerin durumunu goézlemlemek ve dis
etkenleri analiz etmek gelir yoneticilerinin dogru tahmin yapabilmelerine yardime1
olmaktadir (Donaghy vd., 1995). Dogru talep tahmini ise gelir yonetimin en énemli
asamasidir. Uygulama oteli i¢in rakip ve ¢evre analizi yapilmistir. Ilge genelinde 13
otel bulunmaktadir. Bu oteller arasinda en ¢ok yatak ve oda sayisina sahip olan
uygulama otelidir. Asagida yer alan Sekil 5.5°te, otelde kalan kisi sayist ile ilce
genelindeki tiim otellerde kalan toplam kisi sayis1 kiyaslanmistir. Uygulama oteli ilk
acildig1 ay olan Eyliil ayinda tiim ilgenin konaklama ihtiyacinin yaklasik %19’unu,
Ekim aymda %25’ini, Kasim ayinda %29’unu, Aralik ayinda ise %26’sim
karsilamistir. Acilisindan itibaren ortalama olarak ilgenin konaklama ihtiyacinin 4’te
I’ini tek basina karsilamistir. Bunun en biiyiik sebebi ilcedeki diger otellerin
uygulama oteline kiyasla eski ve konforsuz olmasidir. ilceye gelen turistler, bir ¢ok
defa kaldiklar1 otellerden 1sinma problemi, otelin bakimsizlig1 veya rahatsizlig1 gibi
sebeplerle ayrilarak uygulama oteline gelmislerdir. Bu durum gelir yonetimi gozii ile
bakildiginda uygulama oteline fiyat konusunda belirleyici olabilme sansi
vermektedir. Civarda ayni standartlar1 saglayabilecek bagka otel olmadigi i¢in,

fiyatlandirmay1 belirleme hakkini da elinde tutmaktadir.
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Sekil 5.5. Uygulama Otelinde ve lce Genelinde Konaklayan Kisi Sayilarinin Orani
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Cevre kosullarim1 anlamak i¢in SWOT analizine basvurulmustur. SWOT analizi,

gelir yonetimi icin dnemli bir aragtir, ¢iinkii konaklama isletmeleri i¢in hem kiigiik

hem de biiyiik cevreleri analiz etme ve izleme firsat1 saglamaktadir (Emeksiz, 2006).

Uygulama otelinin giiclii ve zayif yonleri, karsilastigi firsatlar ve tehditler Tablo

5.1°de belirtilmistir.
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Giiglii Yonler Zayf Yonler
Sehir Manzarali1 Odalar, Personelin Yetersiz Olmasi
Kahvalt1 Salonunun Yerel Aksam Yemegi Olmamasi
Sunumlar Yapabilmesi Odalarin Kiigiik Olmast
Merkezi Konum Tavanin Algak Olmasi
Ulagim Kolaylig1
Otelin Yeni ve Konforlu
Olmasi
Odalarda Klima Bulunmasi
Benzer standartlar: saglayan
rakip olmamasi

Firsatlar Tehditler

Bolgede Cok Sayida Biiyiik Ekonominin Durgunluk
Firma Bulunmasi fhtimali
Aciliyor Olmasi
Bolgede Yeni Bir is Merkezi Bolgenin Konaklama
Kuruluyor Olmasi ihtiyacinin Cok Olmamas1

* Rakip Otellerin Eksiklikleri

Tablo 5.1. Uygulama Oteli igin SWOT Analizi

5.3. Talep Tahmini Modellemesi

Otelcilik sektoriinde gelir yonetimi uygulamalari i¢in talep tahminine olan ilgi
giderek artmaktadir ¢ilinkii dogru bir sekilde yapilan doluluk tahminlerinin, stok
tahsisi ve fiyatlandirma gibi konularda fayda saglayarak gelir artisina katkida
bulundugu bilinmektedir (Talluri ve Van Ryzin, 2005). Talebi tahmin ederken
gercege ne kadar yakin sonuglar alinirsa fiyatlandirma ve kapasite ile ilgili alinan
kararlar da o kadar basarili sonuglar verir (Weatherford ve Kimes, 2003). Bu nedenle
gelir yonetimi sisteminin dogru bir sekilde kurulabilmesi i¢in en 6nemli kisimlardan
biri gelecek talebin dogru bir sekilde tahmin edilmesidir. Uygulama oteline ait talep

tahmin siireci asagida adim adim anlatilmistir.

64



5.3.a. Grup Konaklamalarinin Veriden Ayrilmasi

Oncelikle uygulama oteli verisi igerisinden %80 ve {izeri doluluga ulasan giinler
cikartilmigtir. Daha 6nce de belirtildigi gibi bu giinlerde dolulugun ¢ok olmasinin
sebebi, az 1 grubun konakliyor olmasidir. Grup talepleri miinferit taleplerin aksine
konaklama isletmelerine birkag ay dnceden ulagmaktadir. Uygulama otelinin az odali
bir otel olmasi dolayisiyla oda dolulugu 1 veya 2 grup tarafindan rahatlikla %80 in
lizerine ¢ikmaktadir. Bu nedenle bu 6l¢ekte bir otelin grup talebini tahmin etmek i¢in
¢ok ¢aba sarf etmesi gerekmemektedir. Onemli olan, grup taleplerinin olmadig: ve
0zel olarak yogun talebin beklenmedigi giinler icin gelecek miinferit talep sayisini

dogru bir sekilde tahmin edebilmektedir.

5.3.b. Veride Mevsimsellik ve Egilim Aranmasi

Birgok talep tahmin modelinin temel aldigi en Onemli etken gec¢mis talep
verileridir (Weather ve Kimes, 2003). Uygulama oteline uygun bir gelir yonetimi
modeli gelistirebilmek i¢cin 2018 yilina ait talep tahmini yapilmasi gerekmektedir.
Ancak isletmenin heniiz yeni faaliyete olmasi1 sebebiyle ge¢mis talep verisi ilk
asamada sadece 2017 yilinin son 4 ay1 i¢in mevcuttur. ikinci asamada 2018 yilinin
ilk iki ayma ait veri edinilmis ama bu veri 2018 yili talep tahmini bilgisine
katilmayarak, yapilan tahminin test edilmesi i¢in kullanilmistir. Halbuki uygun talep
tahmin modelinin segilebilmesi i¢in Oncelikle veride mevsim etkisi veya bir egilim
olup olmadig1 arastirilmasi i¢in en az 1 yillik veriye ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu
nedenle il¢e geneline ait veriler incelenerek ilk olarak verinin mevsimsellik ve egilim
ozelliklerine sahip olup olmadigi incelenmistir. Boliim III’te yer alan Sekil 3.2°de
gosterildigi gibi, Ilce Emniyet Miidiirliigii'nden alman Temmuz-Aralik aylarini

kapsayan veride aylar arasinda keskin degisimler ve sabit artis ya da azaliglar
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gbézlemlenmemistir. Bu nedenle, eldeki verilerle ay bazinda bir mevsimsellikten veya
egilimden bahsetmek miimkiin degildir. Uygulama otelinin 2018 yilina ait talebini
tahmin ederken yil bazinda sabit bir artis veya azalis beklenip beklenmedigini
gbzlemlemek i¢in ilgenin ticaret odasinin raporunda yer alan yillik konaklama
verilerinden yararlanilmistir. Ancak bu rapor 2014-2016 yillarin1 kapsamaktadir.
2017 yili toplam konaklayan sayisi ise emniyetten alinmistir. Mevcutta var olan 4
yilin verisi igerisinde ilk yilin digerlerine oranla ¢ok farkli olmasi sebebiyle, talep
tahmin yOntemi olarak son 3 veriye dayanan Hareketli Ortalama Yontemi tercih
edilmistir. Asagida yer alan Sekil 5.6°da 2018 i¢in yapilan tahmin goriilmektedir. Bu
metoda gore 2018’in tahmini degeri 2017°ye gore daha fazla konaklayan olacagi
yoniindedir. Fakat gerek ilce gerek tilkede 2018’de beklenen ekonomik gostergeler,
2018 yilmin 2017 yilindan ¢ok da farkli olmayacagi yoniindedir. Bu nedenle 2018
yili tahmin degerleri Naif tahmin metodu ile 2017 yili verisi ile ayni olacaktir

seklinde ongoriilmiistiir.

Sekil 5.6. 2018 Y11 Talep Tahmini
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Ilcenin genel konaklama profili i¢in aylik mevsimsellik ya da yillik bir egilim
olmamasi, uygulama otelinin konaklama profilinde de bdyle bir beklenti olmadigini

gostermektedir. Bu nedenle mevcut 4 aylik verinin giinliik mevsimsellige sahip olup
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olmadig1 incelenmistir. Haftanin her giinii i¢cin ayr1 ayr1 satilan oda sayisinin
ortalamasi alinarak giinliik satis ortalamalar1 kiyaslanmistir. Sekil 5.7°de goriildigi
gibi 6zellikle sali giiniinlin ortalamas1 oldukga yiiksek, Pazar giiniiniin ise oldukga
diisiiktiir. Bu baglamda veride giin bazinda mevsimsellik 6zelligine sahip oldugu

sOylenebilmektedir.

Sekil 5.7. Giin Bazinda Satilan Oda Sayisi Ortalamast
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5.3.c. Verinin Giin Bazinda Mevsimsellikten Arindirilmasi

Herhangi bir giinde miinferit konaklama talebi i¢in dogru modelin se¢ilmesi adina
4 aylik veri lizerinden bazi talep tahmin yontemleri denenmistir. MA, ES ve HW
yontemleridir. Veride giin bazinda mevsimsellik mevcut oldugu i¢in MA ve ES
yontemlerinin daha dogru sonuglar vermesi i¢in veri oncelikle mevsim etkilerinden
arindirilmistir. HW yontemi ise zaten mevsim etkilerini goz 6niinde bulunduran bir
yontem oldugu i¢in orijinal veri ile devam edilmistir.

Veriyi mevsim etkilerinden arindirmak icin, daha 6nce hesaplanmis olan giin
bazinda oda satis ortalamalarim1 genel ortalamaya bolerek her giine ait mevsim

katsayist hesaplanmis ve Tablo 5.2°de gosterilmistir. Dort aylik verinin herbiri ilgili
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giin kaysayisina boliinerek mevsim etkisinden armdirilmistir. Ornegin Pazar giinii

verileri 0,69695’¢e, Sali giinii verileri ise 1,22838’e boliinmiistiir.

Giinler Hesaplama | Mevsim Katsayilar
Pazar 9,12/14,25 0,69695
Pazartesi 15,12/14,25 1,05363
Sah 17,62/14,25 1,22838
Carsamba 16,87/14,25 1,17610
Persembe 15,37/14,25 1,07156
Cuma 12,88/14,25 0,89784
Cumartesi | 12,75/14,25 0,88861

Tablo 5.2. Mevsim Katsayilarinin Hesaplanmasi

5.3.d. Uygun Talep Tahmin Yo6nteminin Sec¢ilmesi ve Uygulanmasi

Bir 6nceki boliimde bahsedildigi gibi veri iizerinde MA, ES ve HW yontemleri
denenmistir. Daha sonra hangisinin daha dogru sonuglar verdigini analiz edebilmek
icin gesitli hata 6l¢timleri olan MSE ve MAD gibi kriterler incelenmistir.

MA yontemi, Minitab Programi’nda mevsim etkilerinden arindirilmis veriyi
kullanarak bir¢ok parametre ile denenmistir ancak en iyi sonug¢ verenin ge¢mis son 6
veriyi (MA(6)) alarak yapilan tahmin olduguna karar verilmistir (Arend, 1993). Bu
sonuclar daha sonra mevsim katsayilar ile ¢arpilarak tahminler bu yontem icin en
verimli hale getirilmistir. Tablo 5.3’te yer alan MSE ve MAD ile ilgili belirtilen
degerler de MA(6) sonucunda olusan mevsim etkilerini dikkate alan degerlerdir.

ES yontemi, mevsim etkilerinden arindirilmis veriyi kullanarak Excel’de
hesaplanmistir. Bu yontem i¢in optimal parametre (o) degeri su optimizasyon modeli
ile bulunmustur: Minimum SSE 0 < a < 1. Burada SSE hata kareleri toplami
anlamina gelmektedir. Excel Solver kullanilarak ¢odziilen bu problem sonucu a,

0,04751 olarak hesaplanmistir. Daha sonra bu deger ile elde edilen tahmin degerleri

sezon katsayilar1 ile carpilarak bu yontem i¢in hata pay1 en az olan satig tahminleri
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yapilmustir. Diger yontemlerle kiyaslamak i¢in kullanilacak olan MSE ve MAD
degerleri Tablo 5.3’te yer almaktadir.

HW Yontemi zaten mevsim etkilerini ve egilimleri dikkate alarak hesaplamalar
yapan bir yontem oldugu i¢in mevsim etkilerinden arindirilmamis orjinal veri
kullanilarak tahminler yapilmistir. Minitap Programi kullanilarak yapilan bu
tahminlerde diizeltme katsayisina 0,2, egilim katsayisina 0,1, mevsimsellik
katsayisina ise 0,2 verilerek bu yontem i¢in en verimli tahminler yapilmistir. Baska
katsay1 kombinasyonlari da denenmis fakat daha iyi sonuglar alinmamistir. Bu
yontem i¢in de hesaplanan MAD ve MSE degerleri yine Tablo 5.3’te verilmektedir.

Bu yontemler arasindan en ger¢ek¢i tahminde bulunan yontem; MSE ve MAD
gibi kriterlere bakildiginda en kii¢iik degerleri veren yontem olmaktadir (Hanke,
1940). Tablo 5.3’te goriildiigii lizere ES yontemi en kiicik MSE ve MAD degerleri

vermistir.

KRITERLER | MA(6) | ES(0,04751) | Holt-Winter
MSE 31,03 28,22 33,82
MAD 4,13 4,00 4,60

Tablo 5.3. Tahmin Yontemlerinin Karsilagtirilmasi

Tez kapsaminda uygulanan yontemler arasindan en az hatali sonuglar veren
yontem ES yontemi oldugu i¢in uygulama otelinin talebinin bu ydntemle tahmin
edilmesine karar verilmistir. Asagida yer alan Sekil 5.8’de ES yontemi ile yapilan
talep tahmini ve gercek talep verileri karsilastirilmaktadir. Goriildigi gibi yontem
mevsim hareketlerini de dikkate alarak gergek taleple olabildigince paralel

seyretmektedir.
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Sekil 5.8. Eyliil-Aralik 2017 Araligindaki Tahmin ve Gerg¢ek Talep Karsilastirmast
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5.3.e. Talep Tahmin Yo6nteminin Test Edilmesi

Gelir yoOnetimi sisteminde miinferit miisteri talebini tahmin etmek igin
kullanilacak olan ES yonteminin gercek veri olmadan uzun siireli tahminler yaparken
basarili sonuglar verip vermedigini kontrol etmek i¢cin Ocak 2018 ve Subat 2018’e
dair tahminler yapilmistir ve gercek veriler uygulama otelinden talep edilerek
sonradan karsilastirma amacli analize dahil edilmistir. Sekil 5.9’da karsilastirilmasi
yapilan gergek veri ve tahmin degerlerinin birbirine paralel seyrettigi ve aralarinda
cok biiyiik farklar olmadigi gozlemlenmistir. Bu nedenle uygulama oteli i¢in oda

talebini tahmin ederken bu yontemin kullanilmasina karar verilmistir.

Sekil 5.9. Ocak-Subat 2017 Araligindaki Tahmin ve Gergek Talep Karsilastirmasi
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5.4. Gelir Yonetimi Sistemi

Gelir yonetimi sistemleri, envanter kontrolii ve fiyatlandirma gibi konularda otel
yoneticilerine yardimci olmak icin dneriler sunan sistemlerdir (Ivanov ve Zhecheyv,
2012). Bu nedenle, bir gelir yonetimi sistemi, siradan rezervasyon sistemlerinden
farkli sekilde ¢alismaktadir. Gelen miisteriler i¢in mevcut kapasiteyi ve gelecekteki
kapasite ihtimallerini gozeterek farkli fiyatlar sunmaktadir. Bu noktada rezervasyon
bilgilerinin siirekli gilincel tutulmasi ve kullanan personelin bu sisteme hakim olmasi
cok onemlidir (Haley ve Inge, 2004). Her konaklama isletmesinin miisteri profili,
yerleskesi, kapasitesi, hizmet prensibi ve dolayisiyla ihtiyaclar1 farkli oldugu i¢in pek
cok farkli sistem gelistirilmistir. Isletmelerin etkin bir sekilde gelir ydnetimi
uygulayabilmeleri i¢in bulunduklar1 kosullara en uygun sistemi se¢meleri veya
gelistirmeleri gerekmektedir. Literatiirdeki sistemler ise genellikle doluluk oranlari
yiiksek olan orta ve biiyiik isletmeler i¢in gelistirilmistir. Sadece 39 odasi bulunan ve
4 aylk verisi incelendigine ortalamada %40 civarinda oda doluluguna sahip olan
uygulama oteli i¢in uygun olacak yeni bir gelir yonetimi sistemi, literatiirdekilerden
faydalanilarak fakat otele 6zgli durumlar1 g6z Oniine alarak gelistirilmistir. Tez
kapsaminda gelistirilen bu gelir yonetimi modeli olusum asamasinda olundugu igin,
bu sistem heniiz otele tam anlamiyla uygulanamamustir. Ilerleyen siirecte, bu sistem
icin bir yazilim gelistirilmesi ve bu yazilimin mevcut rezervasyon sisteminin yerini

almasi planlanmaktadir.

5.4.a. Sistemin olusturulmasi

Asagidaki Sekil 5.10°da is akis semasi1 yer alan gelir yonetimi sisteminin amaci,
mevcut kapasiteyi kullanarak otel odalarmi farkli miisterilere optimal fiyattan

rezerve etmektir. Sistemin baslangi¢ noktasi konaklama talebinin rezervasyon
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birimine ulasmasidir. Iyi bir gelir yonetimi sistemi miisterileri fiyat duyarliliklarina
gore smiflandirmalidir (Berman, 2005). Bu noktada dogru bir fiyatlandirmaya
gecmeden dnce hedef kar icin gereken ortalama satis belirlenmis ve talep 6zellikleri

grup-miinferit ve is-turizm amacgli konaklamalar olarak ayrilarak incelenmistir.
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Sekil 5.10. Uygulama Oteli i¢in Gelistirilen Gelir Y6netimi Sisteminin Is Akis Semas1
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5.4.a.i. Hedeflen Kar Noktasi

Oncelikle uygulama otelinin mevcut fiyatlar ve mevcut talep ile kara gegis noktasi
ve hedefledigi kara ulagsma noktasi, Basabas Noktast Analizi Yontemi kullanilarak
belirlenmistir. Isletmeye ait fiyat bilgilerinin etik ilkeler geregince sakli tutulmasi
gerektigi i¢in tiim fiyat verileri belli bir “a” degerine boliinerek verilmistir. Buna
gore isletmenin giinliik sabit gideri 97a ve oda bas1 degisken gideri ise 2a’dir. Oda
basi ortalama fiyat ise asagida yer alan Tablo 5.4’te hesaplanmis ve 8,57a olarak
bulunmustur. Bu tablodaki veriler su sekilde elde edilmistir: Otelin mevcut
fiyatlandirma sisteminde grup talebi ve miinferit talep olmak {izere sadece iki farkl
fiyat grubu mevcuttur. Bunun haricinde miinferit talep ve grup talepleri de kendi
icinde tek kisilik ve c¢ift kisilik konaklamalar olarak ayrilmigtir. Edinilen veri
konaklamanin hangi odalarda yapildig: ile ilgili bilgi saglamadig1 i¢in hesaplama
yapilirken, aslinda fiyat1 standart odalardan farkli olan ii¢ deluxe odanin da, standart
oda fiyatindan satildigi varsayiminda bulunulmustur. Ayrica otel ydneticileri
tarafindan odalarda ii¢ kisilik konaklamalarin ¢ok az tercih edildigi bilgisi verildigi
icin hesaplamanin daha anlasilir olmasi adma odalarda kalan igcilincli kisi
konaklamalarinin olmadigi varsayilmistir. Hesaplama s6yle yapilmistir:

* Her bir fiyattan satilan oda sayisini toplam satisa oranlayarak, fiyat siniflarinin
satis oranlar1 bulunmustur.

* Satis oranlar1 da gercek oda fiyatlarinin a oraninda kiiciiltiilmesi ile elde edilen
oda fiyatlari ile carpilarak her fiyat sinifinin oda ortalama fiyat iizerindeki agirlig
hesaplanmastir.

* Bu agirliklar toplanarak oda fiyatlarinin agirlikli ortalamasi 8,570 olarak

bulunmustur.
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Talep Stmflandirilmasi | Oda Sayis1 | Satiy Oranlar1 | Oda Fiyatlar: | Agirhkh Fiyat
L Cift 314 0.16 12,00 1,92
LI AT Tek 1088 0,55 156 4,06
Gra Cift 333 0,17 10,67 1,81

P Tek 227 0,12 6,67 0,77
Toplamlar 1962 1,00 8,57

Tablo 5.4. Eyliil-Aralik 2017 Verilerine Gore Ortalama Oda Fiyatinin Hesaplanmast

Sabit gider, degisken gider ve ortalama oda satis fiyat1 degerleri ile olusturulan
Basabas Noktas1 Analizi, Sekil 5.11°de gosterilmektedir. Bu analize gore isletmenin

kar etmeye baslamasi icin giinliik ortalama 15 oda satmas1 gerekmektedir.

Sekil 5.11. Isletmenin Kar Etmeye Baslamasi i¢in Satilmas1 Gereken Giinliik Ortalama Oda Says1
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Sonrasinda igletmenin hedefledigi minimum kar1 elde etmesi i¢in satmasi gereken
giinliik ortalama oda sayis1 hesaplanmistir. Hedeflenen minimum kar isletme sahibi
ile goriisiilmiistiir. Otel binasi isletmeye ait oldugu igin sabit giderleri arasinda bir
kira masrafi yoktur. Ancak otel sahibi, oteli isletmek yerine otelin binasini kiraya
verse hem risk almayacak hem de hig¢ ¢aba sarf etmeden gelir elde etmis olacagi igin

minimum kar beklentisinin otel kiras1 ederinde oldugunu beyan etmistir. Otelin su
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anki piyasa kosullarina gore hesaplanan kirasi giinliik 300’dir. Yine Basabas Noktasi
Analizinden yararlanilarak, hedeflenen minimum kar1 elde etmek i¢in satilmasi
gereken giinliik ortalama oda sayis1 hesaplanmistir. Diger veriler ayn1 kalmak iizere
giinliik kira verisinin de eklenmesi ile Sekil 5.12°de gosterildigi gibi sonu¢ 20 oda

olarak bulunmustur.

Sekil 5.12. Hedeflenen Karim Elde Edilmesi I¢in Satilmas1 Gereken Giinliik Ortalama Oda Sayist
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5.4.a.ii. Grup Talebi veya Miinferit Talepler

Onceki boliimlerde de bahsedildigi gibi grup miisterilerinin ve miinferit
miisterilerin tiiketim tercihleri farklilik gostermektedir. Miinferit miisteriler
rezervasyonunu daha gec¢ yapar ve bu nedenle talebini tahmin etmek daha giictiir.
Ancak gruplar konaklama taleplerini isletmeye ¢ok dnceden bildirmektedirler. Grup
talepleri fiyatlandirilirken tiim grup icin tek bir fiyat verilmektedir, ¢linkii ayn1 grup
icerisinde farkli fiyatlar olmas1 miimkiin degildir. Gelir yonetiminin temelinde talep
arttik¢a fiyati arttirmak yer alsa da, grup taleplerinde fiyat sabit tutulmaktadir. Bu
nedenle sistem olusturulurken, belli bir tarihin miinferit miisterilerinde fiyat, taban

fiyattan baslayarak doluluk orani arttik¢a artarken; grup miisterilerinde tiim grup i¢in
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ortalama bir seviyede tutulacaktir. Ek olarak hafta i¢i gruplarini kabul ederken, is
amagli konaklama yapan daimi miisterilerin (i3 amacl uzun siireli kalan miisteriler)
magdur edilmemesi amaciyla en uygun fiyatli 3 odanin bos birakilmasina karar
verilmigstir. Fakat miinferit miisteri taleplerinin zaten konaklama tarihine yakin bir

zaman diliminde gelmesi sebebiyle bdyle bir kapasite kontrolii uygulanmayacaktir.

5.4.a.iii. Is Amacl veya Turistik Amacl Talepler

Herhangi bir talep rezervasyon sistemine geldiginde, is ve turistik olarak
ayrilmalhdir ¢iinkii is amacgli konaklama yapacak miisteriler ile turistik amagh
konaklama yapacak miisterilerin fiyat duyarliliklar1 birbirinden farklidir. Bu
durumun nedenlerinden biri, is amagh konaklamalarda, {icretin genellikle misafir
eden veya elemani olunan sirket tarafindan karsilandigi i¢in miisterilerin fiyata karsi
cok duyarli davranmamalaridir. Bir baska neden ise is amagli konaklamalar
cogunlukla zorunlu veya ani gelisen konaklamalar oldugu icin, konaklama tercihinde
fiyat, asiriya kagilmadigi slirece onemli bir kriter degildir. Berman, gelir yonetimi
fiyatlandirmas1 hakkinda yazigi bir makalesinde baz1 servis saglayicilarin
fiyatlandirma yaparken piyasayi, acil durumlar ve 6nceden planlanabilir durumlar
olarak ayirdiklarindan bahsetmektedir (Berman, 2005). Turizm konaklamalari ise
tam aksine, keyfi ve 6nceden planli konaklamalardir. Ayrica ister grup ister miinferit
olsun iicretleri, konaklayan bireyler tarafindan karsilanan konaklamalardir. Bu
nedenle turizm amaglh konaklayan miisteriler fiyata karsi ¢ok duyarlidir. Benzer
standartlar1 saglayacak farkli otel arayisina girebilmektedirler. Hatta zorunlu bir
konaklama olmadigi durumlarda konaklamaktan tamamen vazgegebilme ihtimalleri
bile bulunmaktadir. Bu nedenle fiyatlandirma yapilirken bu durum mutlaka dikkate

alinmalidir.
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5.4.a.iv. Fiyatlandirma

Rakip ve cevre analizi kisminda da bahsedildigi gibi civarda uygulama otelinin
standartlarin1  saglayabilecek bagka bir otel bulunmamaktadir. Yakin ikamesi
olmayan mallarin fiyat esnekligi diisiiktiir (Phillips, 1983). Uygulama otelinin de
yakin ikamesi bulunmamasi dolayisiyla konaklama talebinin fiyat esnekligi yani
fiyata kars1 duyarlilig1 diisiiktiir. Bu durum gozetildiginde fiyatlarda yapilacak artisin
miisteri kaybina sebep olmayacag: diisiiniilmektedir. Ancak hem ¢ok 1yi standartlara
sahip olmasalar da diger otellerin varlig1 hem de ilgenin biiyiik sehirlere yakinligi ve
ulasim kolaylig1 diisliniildiigiinde monopol bir piyasadan sdz etmek miimkiin
degildir. Bu nedenle fiyatlar ¢cok da fazla yiikseltilmeyecektir. Her miisteri sinifina,
fiyat duyarhliklar1 ve oda doluluk oranlar1 g6z Oniinde bulundurularak belirli
katsayilar atanmistir. Bu katsayilar yapilan gozlemlere ve otel yetkililerinin
deneyimlerine dayandirilmaktadir. Gelir yoOnetimi sistemine giren rezervasyon
talebinin fiyati, ait oldugu smifin katsayis1i ve taban fiyatin carpimi ile
hesaplanacaktir. Taban fiyatlar ise su anda otelin miinferit miisterilerine uyguladigi
oda fiyatlar1 olan, tek kisi 7,33a ve ¢ift kisi 12a olarak belirlenmistir. Rezervasyonun
sisteme gelmesi ile baslayan gelir yonetimi sistemi asagida detaylica maddeler
halinde anlatilmaktadir.

* Rezervasyon talebini karsilayacak yeterli kapasite olmasi durumunda g¢alisacak
olan sistem; olmamas1 halinde rezervasyon iptali olmasi olursa doniis yapmak
lizere yeni rezervasyonu geri ¢evirecektir.

v" Grup Talepleri: Grup fiyatlandirmasi yaparken, yeterli odanin olup olmamasi
ve tavsiye edilen fiyatin ne oldugu ¢ok dnemlidir (Hormby, 2010). Bir grup
konaklama talebi alindiginda oncelikle konaklamanin planlandig: tarihlere

denk gelen baska bir konaklama olup olmadigina bakilmaktadir.
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» Var: Eger baska bir grup rezervasyonu mevcutsa yeni grup rezervasyonu
icin kapasite kontrolii yapilmaktadir. Talep miisaitlik durumuna gore
degerlendirilmektedir.

» Is Amacli: Hem konaklama talebinin baska grubun da oldugu yiiksek
doluluga sahip bir zamanda gelmesi hem de is amagl talebin ve grup
talebinin fiyat esnekliginin diisiik olmasi sebebiyle yiiksek fiyattan
satilacaktir. Fiyati, taban fiyatinin 1,27 kat1 olarak belirlenecektir.

» Turistik Amagli: Yukarndaki yiiksek fiyath satis kosullarindan biri
hari¢ digerleri bu siif i¢in de gecerlidir. Ancak talep turistik olugu
icin bir alt seviyeden fiyatlandirilacaktir. Fiyati, taban fiyatinin 1,18
kat1 olarak belirlenecektir.

» Yok: Eger mevcut bir grup rezervasyonu yoksa tek kriter konaklama
amacidir.

» [s Amacl: Grup talebi ve is amacl konaklama olmasi fiyat1 arttiran
unsurlar arasindayken baska bir grup talebi olmamasi fiyat: diisiiren
bir unsurdur. Fiyati, taban fiyatinin 1,18 kat1 olarak belirlenecektir.

» Turistik Amagli: Turizm amach konaklamalarda talebin fiyat
esnekliginin is amacli konaklamalara kiyasla biraz daha yiiksek
oldugundan fiyat da daha diisiik olacaktir ama grup olmas1 dolayisiyla
da taban fiyat uygulanmayacaktir. Fiyati, taban fiyatinin 1,10 kati
olarak belirlenecektir.

v Minferit Talepler: Grup taleplerine gére nispeten fiyata duyarhidir. Bu
nedenle taban fiyata en yakin fiyatlar miinferit siniflar arasinda olacaktir.
Miinferit taleplerin rezervasyon sistemine birbirinden bagimsiz ve parca

parca geldigi i¢in fiyat farklilastirilmasi yapilmaya elverislidir. Bu nedenle
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talep, oncelikle doluluk seviyelerine gore ayr1 degerlendirilecektir. Doluluk
seviyelerinin kirtlma noktalart %40 ve %80 olarak belirlenmistir. %40
seviyesi, isletmenin mevcut gider ve fiyatlar1 ile kar etmeye basladigi nokta
oldugu icin bu seviyeye kadar miinferit miisteriler diisiik fiyat seviyesinden
almacaktir. %80 seviyesi ise ¢aligma kapsaminda ¢ok yiiksek doluluk orani
olarak belirlenmistir ve yliksek fiyatlar uygulanacaktir.

> Talep %40’tan az ise: Isletme kar etmeye basladigi noktaya kadar

doluluk oranina gore fiyat farklilastirmasi yapmayacaktir.

» Is Amacli: Is amagh gelen miisteri smifinin en diisiik fiyati talep
dolulugunun az oldugu miinferit talep simnifina ait olacaktir. Fiyati,
taban fiyatinin 1,10 kat1 olarak belirlenecektir.

» Turistik Amagh: Turistik amag¢h miinferit miisteri, talep esnekligi en
yliksek miisteri grubu olarak goriildiigii icin herhangi bir fiyat
artisinda  rezervasyondan  vazgecebilme  ihtimali  bulundugu
diisiiniilmektedir. Bu nedenle taban fiyat uygulanacaktir. Fiyati, taban
fiyatinin 1 kati olarak belirlenecektir.

> Talep %40 ile %80 arasinda ise: Isletme hedeflenen konaklama tarihinde
orta seviyede doluluk oranina sahip ise is amacl konaklamalar ve turistik
konaklamalarda kendi seviyeleri icin orta degerdeki katsayilar ile
carpilacaktir.

» [s Amagcl: Fiyati, taban fiyatinin 1,18 kati olarak belirlenecektir.

» Turistik Amagli: Fiyati, taban fiyatinin 1,10 kat1 olarak belirlenecektir.

» Talep %80’in iizerinde ise: Bu doluluk seviyesi otelin ¢ok dolu oldugunu
gostermektedir. Bu noktada fiyatlar en yiiksek seviyeye c¢ikarak grup

fiyatlarinin {ist seviyesi ile ayn1 olacaktir.
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» [s Amagl: Fiyati, taban fiyatinin 1,27 kati olarak belirlenecektir.

» Turistik Amagli: Fiyati, taban fiyatinin 1,18 kat1 olarak belirlenecektir.

5.4.b. Sistemin Test Edilmesi

Bu asamada, bugiine kadar ki satiglarda eger gelir yonetimi uygulaniyor olsaydi
kara gecis ve hedeflenen kar noktalarinda nasil degisimler olacagi incelenmektedir.
Bu zamana kadar uygulanan satis fiyatlar1 ile uygulama otelinin hedeflenen kara
ulagmasi i¢in giinde ortalama 20 oda satmas1 gerekmektedir. Su anki mevcut talep ile
ortalama satis ise giinliik ortalama 16 odadir. Talebin genel olarak fiyat esnekliginin
az olmasit ve esnekligin en yiiksek oldugu talep smnifinin fiyatlarinin da
degistirilmemesi sebebiyle talebin sabit kaldig1 varsayilmistir. Ayrica mevcut veride
talep is ve turizm amacina gore kaydedilmemistir. Miinferit talep ve grup talebi,
turizm amaglh ve is amacgli olarak ayrilirken hafta sonu misterilerinin tamamen
turistik amacli konakladigi, hafta i¢i miisterilerinin ise is amacl konakladigi
varsayillmistir. Ancak talebin geldigi zamanlardaki anlik oda doluluklarin ne kadar
oldugu bilinmedigi i¢in gelir yonetimi sistemi tam anlamiyla uygulanamamistir. Kara
gecis ve hedef kar noktalarinin; gelir yonetimi sisteminin uygulandig1 varsayimina
gbre yeniden hesaplanabilmesi icin gerekli deger, yeni fiyat seviyelerinin talep
siiflarina gore agirlikli ortalamasidir. Asagida yer alan Tablo 5.5’te, yeni fiyatlarin

agirlikli ortalamasinin hesaplanmasi gosterilmis ve sonug 10,130 bulunmustur.

Talep Siniflandirilmas Oda Sayis1 | Satig Oranlan |Fiyat Katsayisi| Taban Fiyat | Yeni Fiyatlar | Agirhkh Fiyat
Cift 160 0,08 1,18 12,00 14,16 1,13
Miinferit Iy Amach |—p 945 0,48 1,18 733 8,65 4,15
Teristik it 154 0,08 1,00 12 12,00 0,96
Tek 143 0,07 1,00 7,33 7,33 0,51
ift 90 0,05 127 12 15,24 0,76

R , : : ,
Gra S Tek 119 0,06 127 733 931 0,56
P Turistk |Gt 243 0,12 1,09 12 13,08 1,57
Tek 108 0,06 1,09 7,33 7,99 0,48
Toplamlar 1962 1,00 10,13

Tablo 5.5. Eyliil-Aralik 2017 Verilerine Gore Ortalama Oda Fiyatinin Hesaplanmast
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Bu fiyat seviyesine gore yeniden belirlenen kar etmeye baglamak igin ve

hedeflenen minimum kar1 elde etmek icin gereken giinliikk ortalama oda satislar

asagida yer alan

Sekil 5.13 ve 5.14’te goriilmektedir.

Sekil 5.13. Giincellenen Fiyatlar ile Isletmenin Kar Etmeye Baslamasi i¢in Satilmasi1 Gereken Giinliik
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Yukaridaki Sekil 5.13’te goriildiigii gibi gelir yonetimi sistemi ile belirlenen

fiyatlandirma politikasina goére giincellenen fiyatlar ile isletmenin kar etmeye

baslamasi icin giinliik ortalama oda satis sayist 15°ten 12’ye diisecektir.
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Sekil 5.14. Giincellenen Fiyatlar ile Hedeflenen Karin Elde Edilmesi i¢in Satiimas1 Gereken Giinliik
Ortalama Oda Sayisi
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Yukarida yer alan Sekil 5.14’te goriildiigii lizere giincellenen fiyatlandirma ile
hedeflenen kara ulagsmak i¢in gereken giinliik ortalama oda satis sayis1 20°den 16’ya
diisecektir. Uygulama otelinin mevcut verisinde yer alan oda satis ortalamasi zaten
16°dir. Test sirasinda gelir yonetiminin kismi olarak uygulanabilmis ve bir takim
varsayimlarda bulunulmustur. Bu kosullar gozetilerek, elde edilen sonuglar
incelendiginde isletmenin, gelir yOnetimi uygulamasi sayesinde satislarin

arttirmadan hedefledigi kara ulasabilecegi anlasilmistir.

5.4.c. Sistemin Giincellenmesi

Degisen talep bilgilerinin gelecekteki satin almalarin fiyatina yansiyabilmesi i¢in
temel prensip, rezervasyon bilgilerinin siirekli giincellenmesidir (Berman, 2005). Bu
nedenle sistem her tamamlanan rezervasyon verisini talep tahmin asamasina
gondermelidir. Bu sayede, hem ileriki yillar i¢in veri saklanmasi ve diizenlenmesi
daha kolay olacak, hem de sistem bir sonraki rezervasyon i¢in doluluk orani ve fiyat

giincellemesi yapacaktir.
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5.5. Degerlendirme

Bu asamada, kullanilan modelin diger asamalarinin verimli bir sekilde ¢alisip
calismadig1 degerlendirilmelidir. Bu degerlendirmeler sonucunda eksik veya hatali
noktalar tespit edilerek iyilestirme calismasi yapilmalidir (Emeksiz vd., 2006).
Degerlendirmenin en énemli yapi tasi, gelir yonetiminin de temel amaci olan gelir
seviyesindeki  degisimdir.  Yaniltict olmamast adma tek basma gelir
incelenmemelidir. Onemli olan gelirin, talep ve giderlere gore daha gok artmasidir.
Uygulama oteli i¢in gelistirilen bu modelin sadece bazi asamalari uygulamaya
gegirilebilmistir. Gelir yonetiminin organizasyon kiiltlirline entegre edilmesi, talep
analizi, talep tahmini uygulanmaya baslanan agamalardir. Gelir yonetimi sistemi ise
tasarlanan fakat heniiz uygulamaya konulmamis bir asamadir. Modelin en 6nemli
asamasinin heniiz uygulamaya konulmamis olmasi, son asama olan degerlendirmenin
yapilmasini da pek miimkiin kilmamaktadir. Gelir yonetimi sisteminin de tam olarak
uygulanmaya baslamasinin ardindan, 6nce gelir seviyesi analizi yapilacaktir. Daha
sonra her bir asama tek tek degerlendirilecek, belirlenen eksiklikler veya hatalar

giderilecek ve model iyilestirilecektir.
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BOLUM VI

SONUC

Tez kapsaminda, oncelikle gelir yonetimi hakkinda ve konaklama sektoriindeki
yeri konusunda bilgiler verilmistir. Bu bilgiler 1s1ginda, giiniimiiz diinyasinda,
Ozellikle hizmet sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin rekabet edebilmeleri i¢in
gelir yonetimi uygulamalarinin ne kadar 6nemli oldugu Ogrenilmistir. Bunun
sebebinin, gelir yonetimi sayesinde firmalarin maliyetlerinde ciddi artislar olmadan
gelirlerini 6nemli Glgiide arttirabilmeleri oldugu sdylenmistir. Daha sonra literatiirde
yer alan gelir yonetim modelleri ve uygulamalar1 hakkinda fikir saglanmistir. Fikren
ayni temele dayanan ama uygulama asamasinda bazi farkliliklar gosteren bir¢ok gelir
yonetimi modeli hakkinda bilgi verilmistir. Gelir yonetimi uygulamalar ile ilgili
calismalarin ¢ogunlukla orta ve ya biiyiikk Olgekli otellerin konu alindig1 fark
edilmistir. Kiiciik 6lgekli otellerde gelir yonetimi uygulamasi ile alakali ¢alismalara
ise nadiren rastlanmigtir. Rastlanan ¢aligmalarin ise yoneticilerle yapilan anketlere
dayal1 oldugu gbzlemlenmistir. Herhangi bir gelir yonetimi modelinin, gelir yonetimi
uygulamayan bir otele uygulanmast ile ilgili bir kaynaga rastlanmamstir. Bu nedenle
bu caligmada literatlire katki saglamak amaciyla, gelir yonetimi uygulamayan bir
kiigiik olgekli bir konaklama isletmesi i¢cin mevcut gelir yonetimi modellerinden
esinlenerek yeni bir gelir yonetimi modeli giristirilmis ve uygulanist adim adim
anlatilmistir.

Anadolu’da biiyiik sehirlere yakin bir konumda yer alan ugrak bir ilgede bulunan
yeni a¢ilmis 39 odali bir butik otel, uygulama oteli olarak secilmistir. Bu otele ait

Eyliil — Aralik 2017 satis bilgileri alinmis ve detaylica incelenmistir. incelenen bu
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verilerde, otelin mevcut satig rakamlar1 ve fiyatlandirma politikas1 ile kara gecis
noktasini yakaladigi ancak hedefledigi minimum kara ulagamadigi goriilmiistiir.
Giinliik ortalama 16 oda satis1 gerceklestiren otelin, hedefledigi kar icin giinliik
ortalama 20 oda satmasi gerekmektedir. Buradan yola ¢ikilarak bir yandan otel i¢in
uygun gelir yonetimi modeli gelistirilirken, bir yandan da bu modelin agamalari
sirayla otel iizerinde uygulanmaya baslanmistir. Ancak gelir yoOnetimini tam
anlamiyla uygulamak c¢ok vakit alan bir siire¢ oldugu i¢in gelistirilen modelin her
asamasi uygulamaya gecirilememistir. Ilk asama olan “Gelir Y®netiminin
Organizasyon Kiiltiiriine Entegre Edilmesi” asamasinda karar vericiler gelir yonetimi
hakkinda bilgilendirilerek endiseleri giderilmis, personel egitilmis ve miisteri
algisinda olumsuz sonuglar olusturabilecek durumlar engellenmistir. Ikinci asama
olan “Talep Analizi” asamasinda mevcut ve potansiyel talep detayli bir sekilde analiz
edilmis, pazar boliimlerine ayrilmistir. Ayrica rakip ve c¢evre analizi de yapilmistir.
Ugiincii béliimde oncelikle grup konaklamalarina ve bireysel konaklamalara ait
veriler ayristirilmis daha sonra bireysel konaklamalar ile alakali talebin tahmin
edilebilmesi i¢in uygun talep tahmin yontemi aranmistir. Giin bazinda mevsimsellik
Ozelligine sahip oldugu anlasilan veri iizerinde talep tahmini yapabilmek igin,
mevsim etkilerinden arindirilarak MA ve ES yontemleri, arindirilmadan ise HW
yontemi denenmistir. ES yonteminin veri i¢in en uygun yontem olduguna karar
verilmistir. Daha sonra tahmin yontemin test edilmesi i¢in Ocak — Subat 2018 verisi
de alinmis ve tahmin ile gercek verinin oldukga paralellik gdsterdigi anlasilmistir.
Daha sonra sisteme rezervasyon talebin gelmesi ile baslayan “Gelir YOnetimi
Sistemi” isimli 4. Asama gelmektedir. Bu asama heniiz tam anlami ile
uygulanamamistir ancak yakin gelecekte sistemin yaziliminin hazirlanip uygulamaya

gecirilmesi planlanmaktadir. Gelen talep igin yeterli kapasite varsa g¢alisan sistem,
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oncelikle talebin miinferit mi yoksa grup mu oldugunu sorgulamaktadir. Daha sonra
iki miisteri sinifin1 da doluluk seviyelerine gbre ayiran sistem, son olarak konaklama
amacina gore turistik veya is amagh olarak ayrilmaktadir. Her bir miisteri sinifinin
fiyati, taban fiyatin o sinifa ait belirlenen katsayisi ile ¢arpilmasiyla belirlenmektedir.
Daha sonra rezervasyonu sonlandirip kapasite gilincellemesi yapan sistem, eklenen
talep verilerini talep tahmin asamasina gondermektedir. Mevcut veri konaklama
amacina gore siniflandirilmamis oldugu icin hafta sonu miisterilerinin turistik, hafta
ici miisterilerinin ise i amacgli konakladigi varsayimina dayanarak, elde edilen
katsayilarla hesaplanan yeni fiyatlar ile kara gecis noktasi ve hedef kar noktasi
yeniden belirlenmistir. Bu sonuglara gore, otelin gelir yonetimi sistemini uygulamasi
halinde kar etmeye baslamasi i¢in giinliik satilan ortalama oda satig sayis1 15’ten
12’ye, hedeflenen minimum kara ulagmasi i¢in satmasi gereken giinliik ortalama oda
sayist ise 20’den 16’ya diismiistiir. Zaten giinliik ortalama oda satis sayis1 16 olan
uygulama oteli, gelir yonetimi sayesinde satiglarini arttirmadan veya maliyetlerini
kismadan hedef kara ulagsmistir. Sistemin testi basar1 ile ge¢cmesinin ardindan son
asama olan “Degerlendirme” asamasi da heniiz uygulamaya gecirilememis bir asama
olup, gelir yonetimi modelinin eksikliklerinin ve hatalarinin belirlenerek gerekli
tyilestirmelerin yapilmasini1 hedeflemektedir.

Aragtirma icin en Onemli kisit; otelin heniiz ¢cok yeni faaliyete ge¢cmis olmasi
sebebiyle yeterli ve detayli veriye sahip olmamasidir. Calisma kapsaminda sadece 4
aylik veri ile talep analizi ve talep tahmini yapildigi i¢in, yeni veriler eklendikce
modelin de giincellenmesi gerekmektedir. Ayrica verinin de konaklama amaci iptal
veya geri ¢evrilen rezervasyon bilgileri gibi daha ¢ok detay igermesi daha saglikli bir

gelir yonetimi modelinin yapilmasini saglayacaktir.
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Gelecekte bu konu ile ilgili yapilacak ¢aligmalarda uygulama oteli i¢in olusturulan
gelir yOnetimi modelinin  her asamasinin tam anlamiyla uygulanmasi
planlanmaktadir. Gelir yonetimi uygulamalarmin kii¢iik 6lgekli konaklama
isletmelerinde yayginlastirilmasi i¢in uygulama sonrasi eksiklerin giderilmesi ve
hatalarin diizeltilmesi ve iyilestirilmis gelir yonetimi modelinin bagka kiiclik 6lgekli

otellerde uygulamaya gecirilmesi hedeflenmektedir.
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