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OZET

Diinya piyasasinda faaliyet gosteren ticari isletmelerin tamaminin kurulus amaci
siirdiirdiigii faaliyetlerden en yiiksek kir1 elde edebilmektir. Sirketler bu amaci
gerceklestirebilmek icin yani kiarlarin1 maksimize edebilmek icin cesitli stratejiler uygularlar. Bu
stratejiler firmanin bulundugu sektore gore degisiklik gostermektedir. isletmelerin yaygin olarak
kullandig: iki 6nemli strateji kapasite artirim ve fiyatlamadir. Havayolu tasimacihig: ve otelcilik
gibi hizmet sektorleri kapasite artirim kisa vadede miimkiin olmadigi icin mevcut kapasitelerini

etkin bir sekilde kullanilip hizmetlerini en iyi fiyattan satmalari gerekmektedir.

Bu dogrultuda calismanin amaci otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalarinin
uygulama ve 6nem diizeyinin tespiti, gelir yonetimi araclarinin ne derecede kullamildig1 ve gelir
yonetimi uygulamalarindan verim ahmp alinmadiginin ortaya konulmasidir. Calisma izmir’deki
dort ve bes yildizh oteller iizerinde uygulanmistir. Calismada veri toplama araci olarak anket

kullanilmis ve elde edilen veriler istatistik program yardimiyla analiz edilerek yorumlanmstir.

Anahtar Kelimeler: Gelir yonetimi, otel isletmeciligi, gelir yonetimi uygulamalari



ABSTRACT

Commercial business’ founding purpose operating in the world market is to achieve the
highest profit from continuing operations. Companies are implementing various strategies in
order to maximize their profit and to achieve this objective. These strategies vary according to
the sector in which the company. Two important strategies commonly used by businesses that
increase capacity and pricing divisions. Service industries such as air transport and hospitality
are not possible capacity building in the short time so they are required to use their current

capacity effectively and sell them with the best price.

In line with this, aim of thesis is determination the application and significance levels of
revenue management in the hotel enterprises and the extent to which the revenue management
tools used and revenue management applications are productive or not for hotels. For this
purpose, in this study it performed on four and five star hotels in Izmir. The survey was used as

a data collection tool and analyzed by statistical program before interpreted.

Keywords: Revenue management, hotel management, revenue management applications
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GIRIS

Konaklama gereksinimlerinin karsilandig1 otel isletmeleri, degisen miisteri
istek ve beklentilerine paralel olarak gelismekte ve sayica artmaktadir. Otelcilik
sektorii 6zellikle kiiresel bazda hizmet sunan zincir otel isletmeleri ile birlikte oda ve
yatak sayilar1 bakimindan biiyiik boyutlara ulasmistir (Ozel, 2012:1). Arzda yasanan
artisla birlikte rekabette de ciddi artis meydana gelmistir.

Otel isletmelerinde kapasitenin sinirli olmasi ve kisa siirede artirilamamast
rekabet konusunda isletmeleri yeni stratejiler kullanmaya itmistir. Etkin bir sekilde

rekabet edebilmek i¢in otel isletmeleri karlarini en iist diizeye ¢ikarmak durumundadir.

Ik olarak 1970’lerde havayolu tasimaciliginda kullanilmaya baslanan gelir
yonetimi uygulamalari, elde edilen basarilar neticesinde konaklama isletmeleri basta

olmak iizere 6zellikle hizmet sektoriinde yaygin bir sekilde kullanilmaya baslanmistir.

Gelir yonetiminin temel ilkesi oda fiyatlar1 ve satis zamanlamasin tiiketici
talepleri ile eslestirmektir. Talebin az oldugu donemlerde talebi tesvik etmek icin
fiyatlar indirilirken, talebin yiiksek oldugu donemlerde fiyatlarin yiikseltilerek

kapasitenin etkin kullanilmas1 miimkiin hale gelmektedir.

Tezin birinci boliimiinde genel anlamda gelir yonetiminin ne oldugu, tarihgesi,
amaglar1 ve unsurlari gibi gelir yonetimi kavramina yonelik genel bilgiler verilmistir.

Ayrica gelir yonetiminin uygulandig: sektorler agiklanmistir.

Ikinci béliimde ise otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalar kapsamli bir
sekilde agiklanmistir. Otel isletmelerindeki gelir yonetimi araclari, gelir yonetimi
stireci ve otel igsletmelerinde doluluk ve gelirin 6l¢iimii konular1 incelenmis olup gelir

yOnetiminin avantajlar1 ve dezavantajlar agiklanmistir.

Tezin {iciincii boliimiinde ise izmir’deki dort ve bes yildizli otellerdeki gelir
yonetimi uygulamalar1 arastirilmis ve bunlarin ne diizeyde uygulandigi ortaya

konulmaya c¢aligilmistir.



BIiRINCIi BOLUM
GELIR YONETIMI KAVRAMI

Bu boliimde gelir yonetimi, gelir yonetiminin tarihgesi, gelir yonetiminin
amagclari, gelir yonetimi i¢in gerekli kosullar, gelir yonetiminin kullanildig1 sektorler

ve gelir yonetiminin unsurlar1 agiklanmaya calisilmastir.
1.1. Gelir Yonetimi Nedir?

Gelir Yonetimi kavrami ile ilgili birgok yazara ait tanimlamalar bulunmaktadir.
Gelir yonetimi, dogru zamanda, dogru yerde, dogru miisteriye, dogru kapasite tahsis
eden fiyat stratejileri ve bilgi sistem uygulamalar1 olarak ifade edilmektedir (Kimes,
2000: 121).

Gelir yonetimi satislardan elde edilen gelirin veya karin maksimize edilmesi
amaciyla yonetim kararlarina odaklanan bir tekniktir (Choi ve Cho, 2000: 17).

Gelir yonetimi, sirket gelirlerinin en iyl seviyeye ulagmasini saglamak
amaciyla miisterilerin 6deme giiglerine ve farkli pazar boliimlerine sinirli kapasite
ayrilarak arz ve talebi dengeleyen 6nemli bir stratejik aragtir (Zhechev ve Todorov,
2010: 3).

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

Gelir yonetimi temelde isletmede var olan mevcut kapasite ile geliri maksimize
etmek icin pazarlama, finans ve operasyon fonksiyonlarina entegre olmus bir dizi
kabul ve ret siirecidir. Gelir yonetimi, ileriye doniik bir kapasite planlamasina sahip
farkli bir fiyatlama stratejisi ile talep yonetimi konusunda karmagik rezervasyon

slirecinin birlestirilmesini saglar. (Harris ve Pinder, 1995: 299).
1.2. Gelir Yonetimi Kavramimin Tarihcesi

Gelir yonetim fikri ilk olarak Amerika Birlesik Devletlerinde ortaya ¢ikmustir.
1978 yilindan 6nce Amerika’da havayolu endiistrisi ucus fiyatlar1 ve tarifeleri sivil

havacilik kurumu tarafindan kontrol altinda oldugu i¢in bunlarin havayolu sirketleri



tarafindan belirlenmesi konusunda 6zgilir degildi. Bu ylizden bilet fiyatlar1 cok
yiiksekti. 1978 yilinda kabul edilen “Havayolu Serbestlesme Yasasi” ile her sey
degismeye baglamistir. Cilinkii bu yasa ile birlikte havayolu sirketleri tarifelerini,
rotalarini ve bilet ticretlerini kendileri belirleyebilecekti (Treszl, 2012: 3-4).

Havayolu endiistrisindeki bu serbestlesme ile birlikte sektore yeni aktorler
girmeye baslamistir. Bunlardan biri de People Express isimli havayolu sirketidir.
People Express, ¢ok diisiik fiyatlarla yolcu tagimaciligini hedefleyen kiigiik bir firma
olarak kurulmustur. Bu durum sektérde énemli konumda bulunan American Airlines
gibi sirketleri biiyiik dl¢iide etkilemistir. Bu biiytik sirketlerin yetkilileri maliyetlerini,
bilet fiyatlarin1 diisiirerek karsilamalarinin miimkiin olamayacagini diistiniiyorlardi.
Amerikadaki havayolu endiistrisindeki biiylik firmalar ¢ok zor duruma diismiislerdi
¢linkii bilet fiyatlarin1 diistirdiikleri takdirde iflas edeceklerini, bilet fiyatlarini yiiksek
tutmaya devam ettiklerinde de miisteri kaybedeceklerine inanmaktaydilar. Problemin
bu sartlarda ¢6ziilemeyecegini disiiniilirken American Airlines yoneticisi Robert
Crandall bir strateji gelistirdi. Bu stratejiyle People Express’in uyguladig: iicret kadar
hatta daha diisiik bir licret ile u¢gmay1 miimkiin hale getiryordu fakat iki farklilik vardi.
Bunlar:

e Eger bir yolcu diisiik iicretli bir bilet satin almak istiyorsa, ugustan en
az iki hafta dncesinden rezervasyon yaptirmaliydi.

e Indirimli fiyatlardan satilan koltuk sayilar1 sinirliydi. Bu sekilde sirket
ucustan onceki birkag giinde rezervasyon yapan miisteriler i¢in normal
fiyattan satabilecekleri koltuklar1 bulundurabilecekti.

Bu iki degisimle birlikte American Airlines pazar tatil ve is seyahatleri olarak boldii
ve her ikisine de People Express sirketinden daha kaliteli hizmet sunarak People
Express sirketinin iflas etmesine neden oldu (Unurlu, 2010: 56; Jerenz, 2008: 8;
Hacioglu, 2011: 7; Treszl, 2012: 3-4).

1.3. Gelir Yonetiminin Amaclari

Gelir yonetimi uygulamasi, otel isletmlerindeki mevcut oda kapasitesinin
tamaminin en yiiksek fiyattan satilmasini ve bu sayede gelirlerin artirilmasii

amaclamaktadir (Boahen, 2013: 19).



Gelir yonetimi kisa vadede gelirlerin artirllmasini saglarken uzun vadede ise

karm artirllmasina katki saglayan bir yonetim anlayisidir. Ayrica bu yonetim anlayisi,

gecmis ve mevcut talep bilgilerini kullanmanin yaninda pazarlama ve faaliyet

destegini biitlinlestirerek otelin uygulamada kendisine en uygun olan is se¢enegini

olusturma kabiliyetini artirmaktadir (Unurlu, 2010: 57).

Bu dogrultuda otel isletmelerinde gelir yonetiminin amaclart asagidaki gibi

siralanabilir (Oren, 2005: 23):

Fiyatlarin en etkin bigimde yapilandirilmasi,

Talebin diistiigii zamanlarda dolulugun artirilmasi, talebin yiikseldigi
zamanlarda da gelirin artirilmast,

Talep analizi, pazar boliimleme ve uygun pazar karmasi araciligiyla talep
denetiminin saglanmasi,

Indirimli fiyatlarin denetiminin saglanmasi,

Toplam talep ve fiyat esnekligini géz oniinde bulundurarak gelir ve pazar
kaybinin en diisiik diizeye indirilmesi,

Bir pazar boliimiiniin diger pazar boliimiine sunulan fiyattan satin alma
yapmasinin engellenmesi,

Indirimli fiyatlarla satin alma yapan pazar béliimlerinin yiiksek fiyatlarla satin
alma yapan pazar boliimlerinin yerini kullanmasinin engellenmesi,
Gergeklesmeyen konaklama, erken ayrilis, iptal gibi sebeplerle olusan atil
kapasite ve gelir kaybinin en diisiik diizeye indirilmesi,

Mevcut ve potansiyel pazardan en yliksek gelirin elde edilmesi,

Pazar boliimlerinin kalig siirelerinin en yiiksek geliri getirecek sekilde

denetiminin saglanmasi.
1.4. Gelir Yonetimi icin Gerekli Kosullar

Gelir yonetiminin igletmelerde basariyla uygulanabilmesi i¢in stoklanamayan

bir iirline ve belirsiz bir talebe sahip olmalidir. Bunun yani sira yliksek sabit maliyetler,

diistik degisken maliyetler ve kapasite artirimi igin yiiksek yatirim maliyetlerine sahip

olmasi gelir yonetiminin uygulanabilmesi i¢in gerekli kosullar1 olusturmaktadir.



1.4.1. Kapasitenin Nispeten Sabit Olmasi

Gelir yonetimi kapasitesi sinirlt olan igletmeler i¢in uygunluk teskil etmektedir.
Kapasitesi siirli olmayan isletmeler talep dalgalanmalarinin yasandigi dénemlerde
stoklarin1 kurtaric1 olarak kullanabilirlerken, stoklanamayan ve kapasitesi smirli
isletmeler ise sahip olduklariyla yetinmek zorundadirlar. Kapasite hem fiziksel hem
de fiziksel olmayan birimler tarafindan Sl¢iilebilir. Otel isletmeleri i¢in fiziksel 6l¢iim
oda sayisini igerirken, havayolu sirketlerinde ise koltuk sayisin1 igermektedir. Buna
karsin fiziksel olmayan ol¢iimler ise genellikle siire temellidir ve belirli bir donemde

fiziksel kapasitenin ne kadarimin kullanildigin1 gostermektedir (Yeoman, 2011: 10).
1.4.2. Bozulabilir Hizmet Kapasitesi

Bu hizmet kapasitesinin satis1 kisa siirede gergeklesmelidir. Satist
gerceklesmedigi icin  kullanilmayan kapasite gelecekte kullanilmak {izere
stoklanamamaktadir. Ornegin; bos koltuklara sahip bir ucakla ucusun
gerceklestirilmesi, otelde bulunan ve satilamayan oda, restoranda veya kruvaziyerde
bosluklarin olmasi veya ara¢ kiralamada mevcut araglarin kiralanamamasi gelir
firsatlarinin kaybina neden olmaktadir. Bu durum genellikle hizmet endiistrisine
Ozgiidiir. Ciinkii tiretim endiistrilerinde satilamayan iiriin gelecekte satilmak {izere
stoklanabilmektedir. Fakat yine de eski tarihli gazete veya son kullanma tarihi gegmis
gidalar gibi bazi fiziksel tiriinlerde bozulabilir irlin olarak goriilebilmektedir (Huefner,
2015: 12).

Teorik olarak degisken maliyetler karsilandigi siirece bazi gelirler hig
olmamasindan daha iyidir. Odalar1 yiiksek fiyattan satma istegi diisiik fiyattan oda
satisindan kacinilmasina neden olabilmektedir. Boyle durumlarda gelir yonetimi dogru
bir sekilde uygulanmadigr takdirde yiiksek fiyattan satisi beklenen odalar giiniin
sonunda satilamadan kalabilir ve mevcut gelir potansiyelinden de yararlanilamamis
olabilir. Bu sorun gelir yonetimi sistemi igerisinde etkin bir pazar tahmini ile ortadan

kaldirilabilir (Griffin, 1994: 39).
1.4.3. Yiiksek Sabit Maliyetler ve Diisiik Degisken Maliyetler

Konaklama sektdriinde faaliyet gdsteren bir isletme acisindan ek bir miisterinin

maliyeti satilamayan kapasitenin maliyetine gore daha disiiktiir. Bu yiizden teorik



anlamda kapasitesi sinirli olan isletmelerin kullanilmayan kapasitelerini degisken
maliyetlerin bir miktar {istiinde satmalari isletmenin yararina olmaktadir. Ciinkii talep
olustugunda, fazladan bir hizmet biriminin satilmasi degisken maliyetleri ¢ok az
etkilemektedir. Otele gelen miisteri sayisina gore degisiklik gostermeyen sabit
maliyetler (amortisman, yonetici maas giderleri, reklam ve pazarlama giderleri vb.)
otel isletmelerinin toplam maliyetlerinin yaklasik % 60-80’ini olustururlar. Degisken
maliyetler ise (personel maaglari, yiyecek liretim maliyetleri, oda basina 1sinma,
elektrik ve su giderleri vb.) otelde konaklayan miisteri sayisina gore farklilik

gosterirler (Ivanov, 2014: 15).

Degisken maliyetlerin {izerinde sunulan her fiyat sabit maliyetlere ve kara
katkida bulunmaktadir. Degisken maliyetlerin sabit maliyetlere goére ¢ok daha diisiik
olmasi, fazladan satilan her bir hizmet biriminin kara katkisi ile sonuglanmaktadir.
Nitekim baz1 otel isletmelerinde yonetim kararlarina yardimei olmasi agisindan sezon
disinda fiyat indirimlerinin alt smirinin belirlenmesinde katki tipi gelir tablosu
diizenlenmektedir. Boylece degisken maliyetleri karsilayan ve sabit maliyetlere

katkida bulunan her fiyat ya kara katkida bulunur ya da zarar azaltir.

Hizmet sektoriinde degisken maliyetlerin tizerinde olmak sartiyla belli bir
seviyeye kadar indirim yapmak yaygin olarak kullanilan bir yontemdir. Gelir
yonetimi, isletmelere fiyat indirimlerinin belirli bir diizen ve sistematik igerisinde

yapilmasi1 yoniinde olumlu katki saglamaktadir (Unurlu, 2010: 60).
1.4.4. Belirsiz veya Zamana Gore Degisen Talep Egilimi

Ozellikle hizmet sektdriinde miisteri talebinde yillara, aylara hatta giinlere gore
degisiklik yasanabilmektedir. Isletme yoneticilerinin zamana duyarli olarak degisen
taleplerin tahminlenmesinde etkin rol oynamasi gerekmektedir. Ciinkii zamana duyarl
ve dalgalanmalarin yasandigi talebin tahminlenememesi igletmenin karar alma
noktasinda sikintilar yasamasina yol agacaktir. Buna karsin talep konusunda bilginin
elde edilmesi, talebin yiliksek oldugu donemlerdeki fiyatlama politikas1 konusunda

yoneticilerin alacagi kararlar kolaylastiracaktir (Yeoman, 2011: 11).



1.4.5. Talep Tahmin Yetenegi

Sirketler mevcut hizmet kapasitelerini ne zaman asacagini belirlemek ve ne
kadar daha miisteriye gerek duydugunu bilmek i¢in talep tahmin yetenegine ihtiyag
duyarlar. Bunun yam sira hangi miisterilerin diisiik fiyatla alinmas1 gerektigine karar
verme noktasinda sirketler i¢in talep tahmini bir gereklilik olmaktadir. Bu noktada
amag¢ mevcut miisterilere daha diisiik fiyat teklifi vermenin aksine, potansiyele sahip

yeni miisterileri isletmeye ¢ekmektir (Huefner, 2015: 12-13).
1.5. Gelir Yonetiminin Uygulandig1 Sektorler

Gelir yonetimi daha once de deginildigi iizere ilk olarak 1970’li yillarda
havayolu tagimaciliginda kullanilmaya baslanmistir. Gelir yonetimi uygulamalari ile
bu sektorde basarili bir sonug elde edilmeye baglanmasindan sonra konaklama sektorii
basta olmak iizere bircok sektér bu uygulamayr kullanmaya baslamistir. Asagidaki
tabloda gelir yonetimini kullanan bazi sektor ve isletmeler ile bu uygulamalara iliskin
ornekleri gosterilmektedir. Otellerde dolulugun fazla oldugu dénemlerde 6zel fiyat
paketi belirlenmesi ve rezervasyon iptallerine karsi fazla rezervasyon (overbooking)

alinmasi gelir yonetimi uygulamalarina 6rnek olarak gosterilmektedir.

Tablo 1.1. Gelir yonetiminin uygulandigi sektor ve igletmeler.
Isletme Uygulama Ornegi
Oteller Dolulugun fazla oldugu dénemlerde 6zel fiyat paketi
saglanmasi,rezervasyon iptallerine kars1 fazla rezervasyon
politikasiin kullanilmasi
Restoranlar Talebin az oldugu zamanlarda indirimli fiyatlarin, Cumartesi
ve Pazar gibi talebin yiiksek oldugu zamanlarda ise yiiksek
fiyatlarin uygulanmasi
Kruvaziyerler Liks ve ekonomik smiflarin olusturulmasi, talebe gore
fiyatlarda degisikilk yapilmasi, no-show ve iptallere kars: fazla
rezervasyon alinmast

Casinolar Miisterinin istegine gore iicretsiz oda, oyun fisi, hediye veya
indirim gibi tekliflerin sunulmasi
Spa Miisterinin oda tipi, kalis siiresi ve hizmet sekli gibi faktorlere

dayali fiyat belirlenmesi
Havayolu Tagimacilig Talebe gore bilet fiyatlarinda degisiklik yapilmasi ve iptallere
kars1 fazla rezervasyon alinmasi

Arag Kiralama Fiyatlarin talebe gore ayarlanmasi, aracin kiralanma siiresine
bakilarak rezervasyon isteginin kabul edilmesi veya
reddedilmesi

Kaynak: Yeoman ve McMahon-Beattie, 2011: 12.



1.5.1. Oteller

Otel endiistrisi havayolu tasimacilif1 ile birlikte gelir yonetiminin en etkin
uygulandigi sektorlerden biridir. Otellerin ¢ogunda elde edilen gelirin temel kaynag:
oda satiglaridir. Bunun yaninda 6zellikle yiyecek i¢ecek boliimii olmak iizere {icretli
aktiviteler, oyun salonlar1 gibi otelde ikincil gelir kaynaklari da bulunmaktadir. Bir
miisterinin rezervasyon esnasinda veya otele giris yaptigi zamanda ikincil gelir
kaynaklarindan ne kadar harcama yapacagi belirsiz oldugu i¢in miisteri karliligina
etkisi olmasina ragmen bu ek gelirler otellerde gelir yonetimi sistemi icerisinde

hesaplanmamaktadir (Talluri ve Ryzin, 2005: 524).

Otel isletmelerinde gelir yonetiminin basarist kurulacak sistemin asamalari
asamalar ile dogtudan ilgilidir. Bu nedenle otel isletmeleri gelir yonetimi sistemini
olustururken personel, bilgi sistemi alt yapisi gibi bir¢ok faktorii dikkate almalidir.
Ozellikle Pazar yapisi ve miisteriye iliskin belirlemeler sistem yapisi agisindan biiyiik

Oonem tasimaktadir (Kurgun, 2004: 127).

Otel isletmelerinde gelir yonetimi ile ilgili bilgiye ikinci bolimde genis bir

sekilde yer verilmistir.
1.5.2. Restoranlar

Restoran isletmelerinde stratejik planlama amaciyla kullanilan gelir yonetimi
uygulamalar1 otel ve havayolu faaliyetlerinde kullanilan gelir yOnetimi
uygulamalariyla benzerlik gostermektedir. Fakat diger taraftan restoran sektoriindeki
gelir yonetimi uygulamalarinin diger sektorlerden ayrilan kendine 6zgii 6zellikleri de
bulunmaktadir (Heo vd. 2013: 317). Ornegin; restoranlar otel ve havayolu
faaliyetlerine kiyasla daha kisa zaman periyodunda isletilirler ve onemli olgiide
degiskendirler. Bir menii yiizden fazla {iriinden olusabilir ve bu meniideki her bir
lrlinlin maliyetinin hesaplanmasi, hazirlanmasi, servis edilmesi ve fiyatinin
belirlenmesi gerekmektedir. Bir restoran giin boyunca ¢ok fazla kiigiik islemi yerine
getirebilir.

Otellerde ve restoranlarda talep genellikle rezervasyonlu ve rezervasyonsuz

miisterilerden olustugu i¢in bir benzerlik bulunmaktadir. Fakat otel isletmelerine gelen



misteriler yaygin olarak rezervasyonlu miisteriler iken restoranlar ise bunun tam tersi

genellikle rezervasyonsuz gelen miisterilere hizmet vermektedir (Sfodera, 2006: 104).

Gelirlerin en {ist seviyeye ¢ikarilmasi istendiginde restoranlar i¢in en 6nemli
hususlardan biri kapasitenin etkin kullanilmasidir. Ciinkii restoranlar da oteller gibi
dogal olarak sinirlt bir alana, nispeten yiiksek sabit maliyetlere sahipken bunun yani
sira stok firsatlarindan da yoksun bir durumdadir (Heo vd. 2013: 327). Fakat bu
noktada restoranlarin kapasitelerini kisa vadede artirabilmeleri otellere gore daha
olasidir. Restoranin agik boliimlerinin kullanilmasi ek masalarin konularak nispeten
sinirlt olan kapasitenin artirilmasi bu duruma 6rnek olarak verilebilir. Bu nedenle
restoranlarin kapasiteleri oteller gibi sabit gorlinmesine ragmen, nispeten sinirli bir

kapasiteye sahip oldugu diistiniilmelidir (Bujisic, Hutchinson ve Bilgihan, 2014: 337).
1.5.3. Kruvaziyerler

Kruvaziyer gemileri basta seyahat esnasinda sundugu rahatlik ve gilivenlik
olmak tizere, olduk¢a liikks ve kaliteli turistik turlar i¢in aranan birgok Ozelligi
biinyesinde barindirmaktadir. 4 ve 5 yildizl yiizer otel olarak adlandirilan bu gemiler,
aligveris, eglence merkezleri; balkonlu kamaralari; kumarhane (casino), bar, restoran
hizmetleri; dinlenme, okuma, terapi ve spor salonlar1 gemide yayinlanan giinliik
gazeteler ve dergiler, konferans salonlari, tiyatro ve kiitliphane, uydu haberlesme ag1

gibi yolcuya yonelik bir¢ok hizmeti sunmaktadir. (Sezer, 2014: 51).

Kruvaziyer gemiler hemen her tiirlii ihtiyaca yanit verebilecek tipte ¢ok ¢esitli
kabinlere sahiptir. Kabinler biiyiikliikleri ve igerisinde buludurdugu 6zelliklere gore
farkli kategorilere gore satilmaktadir. Bu yiizden genis bir fiyat yelpazesine sahiptir.
Satiglar hem dogrudan kruvaziyer sirketlerinden hem de tur operatorleri veya seyahat

acentalar1 araciligiyla yapilmaktadir (Talluri ve Ryzin, 2005: 560).

Kruvaziyer  endiistrisinin ~ temel  karakteristigi  gelir  yOnetiminin
uygulanabilmesi i¢in olanak saglamaktadir. Kruvaziyer sirketlerinde sunulan
hizmetler de oteller ve havayollar1 gibi sinirlidir. Diger yandan kruvaziyer gemilerinde

bulunan oda tipleri, otellerle kiyaslandiginda ¢ok daha ¢esitlidir (Huefner, 2015: 17).

Kruvaziyer miisterileri, otel ve havayolu miisterilerinin aksine sadece gezgin

diye ifade edilebilecek tipte miisterilerdir. Bu, endiistride fiyat disiplinini saglamada
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bazi zorluklara neden olmaktadir. Ciinkii bu tip miisteriler sunulan hizmetin erken satin

alinmas1 konusunda isteksiz davranmaktadir (Talluri ve Ryzin, 2005: 560).

Liiks ve kaliteli hizmet sunan kruvaziyerler uygulanan indirimler genellikle son
dakika satislarinda gergeklestirilmektedir. Bunun en temel sebebi denize agilacak olan
gemide atil kapasitenin Oniine gecebilmektir. Bu uygulama otel ve havayollarn ile
farklilik gostermektedir ki kalis veya ucus giinii yaklastikca fiyatlarin bu endiistrilerde
arttig1 goriilmektedir (Huefner, 2015: 17).

Otellerle kiyaslandiginda kruvaziyer endsiitrisindeki  gelir  yonetimi
uygulamalarindaki farkliliklardan bir digeri ise; her ne kadar kruvaziyerlerin ugradigi
bazi limanlarda yolcu indirip bindirmeye izin verilse de genel olarak yolcularin kalig
stireleri aynidir. Ayrica kruvaziyerlerde ¢ok fazla tipte kabin satisi oldugundan fazla
rezervasyonun biitiinliyle uygulanmasinda zorluklar yasanmaktadir (Maddah vd.

2010: 446; Talluri ve Ryzin, 2005: 561).
1.5.4. Kumarhaneler (Casinolar)

Gelir yonetimi kumarhanelerde iki alanda uygulanmaktadir. Bunlardan biri
kumarhanenin otel odalar1 ve bunlarin kapasitelerinin yonetimi, digeri ise kumarin
oynatildig1 alan ve burada uygulanan fiyatlama stratejileridir. Kumarhanelerin ana
faaliyet alan1 kumardir. Otel odalarindan veya toplanti alanlarindan elde edilecek
gelirler kumarhaneler igin ikinci dereceden 6neme sahiptir (Talluri ve Ryzin, 2005:
559).

Kumarhanelerdeki gelir yonetimi sistemi diger sektorlerdeki gelir yonetimi
sistemlerinden farklilik gosterir. Kumar farkli fiyatlandirma ve miisteri boliimleme
yaklasimlarina gereksinim duyar. Ayrica, kumarhane miisterilerinin diger endiistrilerle
karsilagtirildiginda daha fazla para harcama istekliligi ekstra karliligi artiran itici bir

gli¢ durumundadir (Metters vd., 2008: 162).

Kumarhane yoneticileri talebi temel alarak masa agma, kapama veya
sinirlandirma kararlarin1 verme konusunda uzmandirlar. Bu ylizden genellikle hafta ici
ve glindiiz saatlerinde oyun i¢in daha az masa agarlarken, aksam saatlerinde ve hafta
sonlarinda veya talebin fazla oldugu zaman dilimlerinde daha fazla masa agarlar.

Masada oturan oyuncular olsa dahi yoneticiler tarafindan bu sinirlandirmalar
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getirilebilir. Yoneticiler bu Kkararlart sistematik modellemeler ve analizlerden

faydalanarak vermektedirler (Chen, Tsai ve McCain, 2012: 146).

Miisterilerin 6deme istekliligi konusundaki biiyiik farkliliklar nedeniyle, gelir
yonetimi kararlari kumarhanelerde diger endiistrilere gore daha etkilidir. Standart otel
odasinda kalan miisterilerden bazilar1 bir giinde binlerce dolar para kaybederken,
bazilar1 da sadece elli dolar kaybedebilir. Bu sekilde yiiksek 6deme yapan miisteriler
diistik 6deme yapanlardan yirmi ile elli kat daha fazla para 6demektedir. Bunun
sonucunda kumarhanelerde yiiksek 6deme yapan miisterilerden ziyade diisiik 6deme

yapanlar i¢in bir odanin firsat maliyeti daha fazladir (Metters vd., 2008: 163).

Kumarhanelerin ¢cogu devamli miisterilerine 6zel bir kart vermektedir. Miisteri
rezervasyon yapacagl zaman bu kartin numarasini verir. Miisterinin otelde ve oyun
salonunda yaptig1 biitlin harcamalar bu kart araciligiyla sisteme kaydedilmektedir.
Veri tabanina kaydedilen bu bilgiler, gelir yonetimi sistemi araciligiyla miisterinin
potansiyel degerinin belirlenmesinde ve bunun sonucunda yonetim tarafindan alinacak

kararlarda kullanilmis olacaktir (Talluri ve Ryzin, 2005: 559).
1.5.5. Spa Merkezleri

Spa sektorii son zamanlarda gelencksel uygulamalarla tedavi edici
uygulamalarin entegrasyonu sonucunda kiiresel bir fenomen olarak ortaya ¢ikmistir.
Spa terapileri zamaninin kiiltiirel, sosyal ve politik ortamlarini yansitarak antik
caglardan beri varolmustur. Bu uygulamalar gliniimiizde yeniden kesfedilerek, modern
unsurlar eklenip yeni bir endiistri ve marka yaratilmistir. Bu yeni yaratilan spa
endiistrisine giizellik, masaj, konaklama, spor ve eglencenin yani sira tamamlayici

olarak gekeneksel tip da eklenmistir (Cohen ve Bodeker, 2008: 4).

Spa miisterileri bu hizmetlerden en iyi sekilde faydalanirlarken, diger yandan
isletme de hizmetlerin karsiliginda miimkiin olan maksimum geliri elde etmelidir.
Maksimum fayda konusu, spa aracilifiyla miisteriyle dogrudan temas icerisinde
olundugu icin oldukca 6nemlidir. Gelir fayda dengesi saglanamazsa, gelir yonetimi
uygulamalar1 miisterilere yeterli hizmeti almadiklarini diisiindiirecegi i¢in miisterileri

isletmeden uzaklastirabilecektir (Kimes ve Singh, 2009: 83).
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Gelir yonetimi uygulamalar1 konusunda spalar, oteller ve havayollariyla benzer
ozelliklere sahiptir. Spa hizmeti sunan terapi veya tedavi odalari, ugak koltuklart ve
otel odalar1 gibi sabit bir kapasiteye sahiptir ve kisa vadede artirilmasi oldukga zordur.
Ayrica spa hizmeti, otellerde ve havayolunda sunulan hizmetler gibi bozulabilir iiriin
statiisiindedir. Otellerde giin igerisinde satilamayan odalar veya uguslarda bos kalan
koltuklar spalarda terapi ve tedavi seanslarinin satilamamasiyla benzerlik
gostermektedir (Balkoulis, 2007: 9).

Spa sektoriinde talep yillara, haftalara, giinlere hatta saatlere gore bile farklilik
gosterebilmektedir. Spalarin yerine ve cesidine bagli olarak talep yiiksek sezonda
genellikle hafta sonlar1 ve aksam vakitlerinde artis gdstermektedir. Spa yoneticileri
biitin bunlar dikkate alarak faaliyetleriyle iliskili talep tahminlemesini, etkin bir
fiyatlama stratejisi ve kapasite kullanimi amaciyla iyi bir sekilde yapabilmelidir
(Kimes ve Singh, 2009: 84).

1.5.6. Havayolu Tasimacihgi

Uzun yillardir gelir yonetimini basarili bir sekilde uygulayan havayolu
endiistrisi ayn1 zamanda gelir yonetiminin kullanilmaya baglandig1 ilk sektordiir.
Havayolu hizmeti belirli bir giinde ve belirli bir zamanda bir rotaya uygun olarak

diizenlenen ugus seyahatleridir (Talluri ve Ryzin, 2005: 517).

Havayolu endiistrisi hem bireysel olarak hem de grup halinde seyahat eden
misterilere hizmet sunmaktadir. Bireysel yolcularin klasik pazar boliimlemesine

bakildiginda bu seyahatlerin is veya tatil amaciyla yapildigi goriilmektedir.

Tablo 1.2. Is ve tatil amaciyla seyahat eden yolcularin dzellikleri arasindaki farklar.

Is amaciyla seyahat eden yolcularin Tatil ve eglence amaciyla seyahat eden
ozelikleri yolcularin 6zellikleri
Daha az fiyat hassasiyeti Daha fazla fiyat hassasiyeti
Ugus tarihlerinde daha az esneklik Ugus tarihlerinde daha fazla esneklik
Ugus tarifelerine daha fazla hassasiyet Ugus tarifelerine daha az hassasiyet
Geg rezervasyon Erken rezervasyon
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Cok sik seyahat Nispeten daha az seyahat

Kaynak: Poelt, 2011; 193.

Is amach uguslarda seyahat eden miisteriler icin 6nemli dlgiide zaman 6n
plandadir. Bu nedenle, planli ugusa ve rezervasyon/iptal esnekligine 6nem vermeye
yatkin olmalarinin yani sira nispeten fiyata da duyarsizdirlar. Fiyata duyarsiz
olmalarinin en biiyilk nedeni seyahat giderlerinin genellikle bagli bulunduklari
sirketleri tarafindan karsilaniyor olmasidir. Diger taraftan tatil amagli seyahat eden
misteriler ise seyahat giderlerini kendileri karsiladiklar1 i¢in fiyat konusunda daha
hassas olmaya egilimlidirler. Fakat onlar, is amaciyla seyahat edenlere kiyasla seyahat
giinleri konusunda daha esnektirler ve daha iyi bir fiyata ucabilmek i¢in uguslarinin
gliniinli veya saatini buna gore ayarlayabilmektedirler (Poelt, 2011: 193; Talluri ve
Ryzin, 2005: 516-517).

Bir ugusta sinirli sayida koltuk oldugu ve satilamayan koltugun gelir getirme
sansinin olmadig1 géz oniine alindiginda, gelir yonetiminin uygulanmasi asamasinda
bazi sorular ortaya ¢ikmaktadir. Bu sorular; farkli gruplara uygulanacak bilet
ticretlerinin ne olacagi, dnceden satislar ya da grup satislari ile indirimli satislar i¢in
ne kadar koltuk ayrilacagi, fazla rezervasyon politikasinin ne sekilde uygulanacagi gibi

karar verilmesi gereken konular1 igermektedir (Hacioglu, 2011: 24).

Diger sektorlerde oldugu gibi havayolu tasimaciliginda da satiglarla ilgili
kararlarin verilebilmesinde talep faktorii 5Gnemli bir aractir. Havayolu yolcu talebi sabit
bir yapiya sahip olmaktan uzaktir. Talep, bazi faktorler nedeniyle oldukga farklilik
gostermektedir. Sezon faktorii yolcu talebini etkileyen durumlardan bir tanesidir.
Bunun yani sira ugus programinda meydana gelen degisiklikler, ayn1 rotadaki farkli
firmalarda yasanan iptaller veya aksamalar talep tlizerinde etkilidir. Festivaller,
olimpiyatlar gibi 6zel organizasyonlarin yaninda fiyat da talebin degiskenligine neden

olabilmektedir (Poelt, 2011: 195).

Etkin kapasite yonetimi bir ugusta geliri ve/veya doluluk oranini en iyi
seviyeye cikarabilmek icin ne kadar indirimli koltuk ayrilacagini ve ne kadar tam

fiyattan satig yapilacagini dengeleyen bir stratejidir. Daha fazla koltuk indirimli
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fiyattan satildiginda doluluk orani artabilir fakat bu durum yolcu basina elde edilen
gelirin azalmasina neden olabilir. Bu sorunu engellemek i¢in kapasitenin etkin
yonetimiyle birlikte fiyatlama stratejisi birlestiren etkili bir gelir yonetimine

gereksinim duyulmaktadir (Belobaba, 1987: 63).

Havayolu tasimaciliginda toplam kapasite sabit kalirken, talepte dalgalanmalar
olabilmektedir. Kiiresel havayolu talep diizeyi sezona gore farklilik gostermektedir.
Yiiksek sezon olarak adlandirilan talebin zirve yaptig1 donemde diisiik iicretli talepler
reddedilerek yiiksek fiyattan satiglar yapilirken, diisiik sezon da ise talebin az olmasina

bagli olarak satiglar daha diisiik ticretlerden yapilmaktadir (Poelt, 2011: 203).
1.5.7. Arac¢ Kiralama

Arag kiralama faaliyeti hem is segmentinde hem de eglence (tatil) segmentinde
ulagim aginin 6nemli bir parcast durumundadir. Arag kiralama isletmeleri iki koltuga
sahip aragtan, bir spor takimini tastyabilecek otobiise kadar genis yelpazede hizmet
sunabilmektedir. Bu faaliyetlerde gelir genellikle giincel kiralama {icretleri ve ek
satiglarla elde edilmektedir. Navigasyon cihazi, kaza hasarindan feragat ile teslimat

ticreti ve yakut iicreti gibi diger ticretler ek satislart olusturmaktadir (Rantanen, 2013:

35).

Arag kiralama faaliyetinde bulunan firmalarin pazar boliimlerinde havayolu
endiistrisiyle neredeyse aynidir. Diger taraftan otel isletmeleri ve havayolu
tagimaciligiyla  karsilastirildiginda  miisterilerin ~ kiralama ve  rezervasyon
davranislarinda ¢ok kiigiik farkliliklar goriilmektedir. Ornegin; bir miisteri son
dakikada aldig1 bir ugak biletine veya Onceden rezervasyon yapmadan konaklama
amaciyla konaklamanin yapilacagi giin gittigi otele genellikle yiiksek fiyat 6demek
zorunda kalmaktadirlar. Diger yandan 6zellikle havalimanlarinda ¢ok sayida arag
Kiralama firmalar1 bulunmaktadir. Ugaktan inen bir yolcu ¢ok sayida segenekten
kendisine uygun olani se¢ebilmektedir. Bu sayede yolcular son dakika miisterisi olsa
da yiiksek fiyat 6demeyebilirler. Bu durumun olusabilmesi i¢in talebin de yliksek
seviyelerde olmamasi gerekmektedir (Talluri ve Ryzin, 2005: 531-532).
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1.6. Gelir Yonetiminin Unsurlari

Hizmet sektoriinde gelir yonetiminin etkin bir sekilde uygulanabilmesi i¢in
miisterilerin 6zelliklerine gore pazar boliimlendirmesinin yapilmasi, talep ve
rezervasyon egilimlerinin belirlenmesi gerekmektedir. Bunun yani sira fiyatlamanin
olusturulmasi, etkin bir bilgi sistemine sahip olunmasi ve kapasitenin kullanimi gelir

yonetimi uygulamasinda 6nemli olan diger unsurlardir.
1.6.1. Pazar Boliimlendirme

Boliimlendirme (segmentasyon), farkli gruplar halinde benzer ihtiyaclara sahip
olan tiiketicilerin boliinmesi siirecini ifade etmektedir. Gelir yonetimi bakis agisiyla
bakildiginda boliimlendirme otel ig¢in “dogru” olan miisterinin tanimlanmasi igin
kullanilmaktadir (lvanov, 2014: 56). Boliimlendirme, talep elastikiyetini pazar
boliimlerine yayabilme ve farkli fiyat firsatlar1 yakalayabilmeye yonelik bir

yaklasimdir (Oren, 2005: 37).

Pazar boliimlendirmesi gelir yonetimi siireci ig¢in olduk¢a dnemlidir. Pazarin
homojen olmast tiiketiciler arasinda fiyat farkliligi olmadigi anlamina gelir ve arz ile
talebin dengelenmesi igin gelir yonetimi sistemine gerek duyulmayabilir (Griffin,

1994 41),

Pazar bolimlendirmesi bazi Olgiitlerin - yerine getirilmesi gereken ve
olusturulmasi ¢ok da basit olmayan bir durumdur. Belirlenen pazar boliimleri

(segmentleri) su gereklilikleri yerine getirmek durumundadir (lvanov, 2014: 57):

e Ayrik (Discrete) — Boliimlendirme, 6zel bir pazarlama karmasinin gelisimi
icin gerekli olan bir dizi essiz istek, ihtiyag, gereklilik ve beklentiye sahip
olmalidir.

e Birbirinden bagimsiz olmalidir — Belirli bir boélimlendirme o6l¢iitii
tarafindan kesin ve agik olarak belirtilmis boliimlerin ¢akismamasi gerekir.
Ornegin; bir miisteri bir dlciit tarafindan belirlenen béliime aittir. iki veya
daha fazla boliime ait olmamalidir.

e Olgiilebilir olmalidir — Béliimiin satis hacmi, pazar pay, biiyiime hiz1 ve

potansiyel turist sayisi Ol¢iilebilir olmalidir.
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e Karli olmalidir — Boliim yeterince biiyiik olmali ve finansal agidan oldukga
cekici olmalidir.

o FErisilebilir olmalidir — BOlim otelin dagitim kanallar1 tarafindan
ulasilabilir olmalidir.

o Istikrarli olmalidir — Boliimiin yakin gelecekte varligim siirdiirebilmesi
beklenir. Ayrica nispeten giivenilir ve istikrarli olmalidir.

o  Uygulanabilir olmalidir — Bolimiin (segment) hayata gecirilebilir olmasi
gerekmektedir. Oteller, pazarlama karmasi ile belirlenmis olan pazar

bo6liimiiniin davranigini etkileyebilmektedir.

Pazar boliimleme farkl: faktorlerden etkilenebilmektedir. Geleneksel anlamda
Pazar boliimleme, cografi, demografik, psikografik ve davranigsal olgiitler temel
aliarak uygulanmaktadir. Teknolojik gelismeler, isletmeler arasindaki rekabet,
pazarda meydana gelen degisimler sektorler bazinda farkliliklar isletmeleri kendi
sektorlerine Ozgii pazar boliimlemesi degiskenleri olusturmaya yoneltmistir (Emir,

2012: 96).
1.6.2. Talep ve Rezervasyon Egilimleri

Turizm sektoriinde turistik mal ve hizmetlere yonelik talebin etken faktorlere
kars1 asir1 duyarh (esnek) olmasi, bu sektérdeki talep tahminlerini ve talep iizerinde
etkili olan faktorlerin analizini daha 6nemli duruma getirmektedir. Talebin bilimsel
yontemlerle tahminlenmesi, isletme bilangolar1 acisindan etkili bir yol gdsterici

olabilmektedir (i¢oz, 2005: 339).

Organizasyonlarindaki talep ve rezervasyon egilimlerini bilen yoneticiler
rezervasyonlarin kabulii veya reddi ile ilgili kararlari daha giivenli bir sekilde
verebilmektedir. Otel isletmelerinde satis ve rezervasyon verilerinin detayl bir sekilde
bilinmesi, yoOneticilerin talepteki inis ve c¢ikislar1 ongdérmesine yardimci olmast

acisindan gereklidir (Donaghy vd., 1998: 189; Lee-Ross ve Johns, 1997: 67).

Talep tahminlemesi modern gelir yonetimi sisteminin en 6nemli parcalarindan
biri durumundadir (Rajopadhye vd., 2001: 1). Stratejik bir yaklasim olan talep tahmini
gecmis bilgiler, rezervasyon hizi, pazar faaliyetleri, pazarda mevcut oda sayis1 gibi

birgok bilginin bir araya getirilerek kararlar verildigi bir yontemdir (Buckhiester,
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2011: 101). Gelir yonetimi konusunda bilgi sahibi gelir yoneticileri tarafindan siklikla
uygulanabilen bu yontem satis ilkelerini, politikalarin1 belirlemeye yardimci

olabilmektedir.

Rezervasyon durumlarinin yan sira talep tahminlerinin 6nceden ve etkili bir
bicimde yapilabilmesi isletmenin rezervasyon alimi konusunda verebilecegi kararlara

yardimc1 olma noktasinda 6nemlidir. (Buckhiester, 2011: 99-103).
1.6.3. Fiyatlama

Gelir yonetimi iki farkli boliimden olusur. Bunlardan birisi oda kaynak
yonetimi, digeri ise fiyatlamadir. Gelir yonetimi kapsaminda kaynak kullanimi,
mevcut ve gelecek talebe iliskin ayrilan oda durumudur. Fiyatlama ise, farkli

durumlarda uygulanabilecek en iyi fiyattir (Kimes S. , 1989: 15).

Gelir yonetimi uygulamalarini gelistiren hizmet sektorii gibi gelir yonetimi i¢in
gerekli olan tiim kosullar1 yerine getiremeyen diger sektorler de analitik fiyatlama
teknigi ile gelirlerini ve karlarini maksimize etmek i¢in ugrasirlar. Perakende ve
endiistriyel isletmeler {irlinlerini genis pazara tek bir fiyatla sunarlar. Miisteriler farkli
farkli fiyat 6deme istek veya durumuna sahiptir (McGuire, 2016: 24-25). Bu isletme
yoneticileri, dinamik fiyatlamanin degisik formlar1 olan; kisisellestirilmis
fiyatlandirma, indirimler, ticari promosyonlar, kupon indirimleri gibi dinamik

fiyatlandirmanin degisik formlarimi kullanabilmektedirler (Talluri ve Ryzin, 2005: 4).

Iktisat teorisine gore iiriin fiyatinda yasanacak bir artis bazi tiiketicilerin 6deme
giiclinli asacag icin satiglarda diisiise neden olacaktir. Eger iiriin fiyatinda bir diigme
yasanirsa daha fazla miisteri alabilecek duruma gelecek ve talep artacaktir. Bu teori
fiyatin en iyi diizeye getirilmesinin temelini olugturmaktadir. Fiyatin en iyilestirilmesi
stirecinde talep, fiyatin bir fonksiyonu olarak degerlendirilir ve bu fiyat gelirin en

yiiksek diizeye ¢ikarilmasinda kullanilan karar degiskeni olur (McGuire, 2016: 25).

[s pratigi acisindan fiyatlarin degismesi gelir yonetimi igin genellikle dogal bir
mekanizmadir. Cogu perakende ve endiistriyel islerde firmalar dinamik fiyatlamanin
degisik formlari olan; kisisellestirilmis fiyatlandirma, indirimler, ticari promosyonlar,
kupon indirimleri gibi dinamik fiyatlandirmanin degisik formlarini talep belirsizligine

ve pazardaki dalgalanmalara karsi dnlem olarak kullanir (Sfodera, 2006: 4).
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1.6.4. Etkin Bir Bilgi Sistemi

Bilgi teknolojisi hizmet sektoriinde miisteri hizmetlerinin diizenlenmesi,
stireclerin hizli bir sekilde gelistirilmesi, gelirin artirilmasi ve maliyetlerin en diisiik
seviyeye indirilmesi amaciyla kullanilmaktadir. Bilgi teknolojileri i¢in sunulan ¢ok
boyutlu stratejik yapi1 sadece arz ve talebin bilgi teknolojilerine bagimliligim
gostermekle kalmamakta ayn1 zamanda ag kurmanin ve etkilesimin {iretim ve tiiketim
fonksiyonuna hakim olacagin1 gostermektedir. Elektronik pazarda yer alamayan

isletmeler uzun donemde rekabet avantajlarimi  yitirip, pazar paylarin
kaybedebileceklerdir (Kurgun, 2004:118-119).

Gelir yonetimi sistemi, diger bilgi teknoloji sistemlerinden etkin bir sekilde
faydalandig1 diizeyde basariya ulasabilir. Sistem entegrasyonu yoksa ayni veri birden
fazla sisteme girilmis olabilir. Bu problemin olusmamasinda veya olustugu
durumlarda ¢6zlime ulagmasinda gelir yonetimi sistemi ile ilgili kisilerin 6nemi
anlagilmaktadir. Bu sorunu ¢dzen bazi firmalar olsa da, bir ¢cok gelir yonetimi sistemi

diger bilgi sistemleriyle entegre edilmemistir (Hacioglu, 2011: 11).

Bilgisayar tabanli bilgi teknolojisinin gelir yonetimine entegre edilmesiyle
gelir yonetimi yoneticilere, degisken fiyatlarla farkli miisteri gruplarina oda
satiglarinin en uygun diizeyden satilmasini ve gelirlerin maksimize edilmesini saglama
noktasinda yardimei olabilecektir (Choi ve Cho, 2000: 18). Diger bir ifadeyle bilgi
teknolojileri ve sistemleri, gelir yonetiminin konaklama sektoriinde basarili bir

bigimde uygulanmasini kolaylagtirmaktadir (Jauncey, Mitchell ve Slamet, 1995: 24).
1.6.5. Kapasite Kullanim

Kapasite kullanimi hizmet sektoriinde gelir yonetimi uygulamalarinin en
onemli unsurlarindan biridir. Genellikle bu sektérdeki bazi isletmeler, rezervasyonlar
cok onceden yapiliyor olmasina ragmen, miimkiin oldugunca ¢ok sayida rezervasyon
kabul etmeye istekli olmaktadir. Bu dolulugu garanti edebilir fakat isletmenin gelecek
giinlerde daha fazla potansiyel gelir firsatinin kaybedilmesine neden olabilmektedir
(Li, 2011: 145).

Kapasite kullanim siireci i¢in miisterilerin kalig siireleri, sunulan farkli tatil

paketleri ve Pazar boliimlendirilmesi gibi degisik parametrelerden olusan i¢ ice gegmis
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bir yapinin olusturulmasi gerekmektedir. Her bir parametrenin dikkate alinmasi ve

korunmast i¢in kullanilabilecek pek cok uygun teknik bulunmaktadir (Sfodera, 2006:

69; Yeoman ve Ingold, 1997: 205). Kapasite kullanim ve kontroliinde uygulanabilecek
bu teknikler su sekildedir (Griffin, 1994: 45):

Simulasyon Teknikleri: Gelirin maksimize edilmesi siirecinde gok c¢esitli
degiskenlerin girilip test edilmesi nedeniyle giiglii bir kapasite tahsis
teknigidir fakat giiniimiizde bu teknik, dinamik uygulamalarda bilgisayar
kaynaklarin1 asirt miktarda tiikettigi i¢in konaklama endiistrisinde pek
kullanilmaktadir.

Matematiksel Proglamlama Teknikleri: Bu teknikler, en iyi kapasite tahsis
¢ozlimiliniin ortaya ¢ikarilmasina odaklanir. Matematiksel proglama
teknikleri, problemin degiskenleri, olasilik teorisi ve yoneylem arastirma
modellerini iceren matematiksel algoritmalara dayanmaktadir.

Ekonomik Temelli Teknikler: Ekonomi temelli yaklagimlar marjinal gelir
modelleri ile diger ekonomik tekniklerin birlesimini igerir. Marjinal gelir
modelleri fazla miktarda bilgisayar kaynak verisine gerek duymadigi igin
cok fazla tercih edilmektedir.

Yapay Zeka Teknolojileri Teknigi: Yapay zeka uzman sistem teknolojisi
nitel ve nicel karar kurallarini igerebilir. Bu uzman sistemler, dar etki
alanlarinda insan uzmanligmi kapsayan bilgisayar tabanli sistemlerdir.
Cambridge’de konaklama isletmeleri gelir yonetimi sistemi i¢in uzman bir
sistem gelistirildi. Bu sistem rezervasyonlarla ilgili yaklasik iki bin kurala
ihtiyag duymustu. ilerleyen zamanlarda bu sistem yiiksek maliyetleri

nedeniyle kullanilmamaya baglandi.
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IKINCi BOLUM
OTEL iISLETMELERINDE GELIiR YONETIMI VE UYGULAMA SURECI

Bu boliimde otel isletmelerinde gelir yonetimi araglari, gelir yonetimi siireci,
otel isletmelerinde gelir ve doluluk 6l¢timleri ele alinmistir. Ayrica gelir yonetiminin
onilindeki engellere ve otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalarinin avantajlari

ve dezavantajlarina deginilmistir.
2.1. Otel isletmelerinde Gelir Yonetimi Araclari

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

edilebilmektedir.
2.1.1. Fiyatlama Tabanh Gelir Yonetimi Araclarn

Gelir yonetiminin uygulanmasi asamasinda en énemli ve en belirleyici faktor
durumunda olan fiyatlama, arz ve talep arasindaki dengeyi ifade etmektedir (Kurgun,
2004: 63). Fiyat farklilastirmasi, dinamik fiyatlama ve en disiik fiyat garantisi otel

isletmelerinde fiyatlama tabanli gelir yonetimi araglaridir (lvanov, 2014: 98).
2.1.1.1. Fiyat Farkhlastirmasi

Gelir yonetimi fiyatlama teknikleri maliyet tabanli degildir. Aksine, gelir
yonetiminin basar1 noktasi benzer hizmetler i¢in farkli miisterilerin farkli fiyatlar
odemesidir (Isler, 2011: 109). Kari artiran fiyatlama planlarmin anahtari fiyat
farklilastirilmasi ile pazar bolimlendirmesinin uyumlu bir sekilde kullanilmasidir.
Eger benzer mal veya hizmetler i¢in farkli miisteri gruplart farkl fiyatlar 6derse, fiyat
farklilagtirmasi basarili olur (Shy, 2008: 5). Gelir yonetiminde fiyat duyarliligina sahip
kisiler ile yiiksek fiyat ddemeye razi olabilecek gruplarin farklilastirilmasi 6nem arz

etmektedir (Wirtz ve Kimes, 2007: 229).

Eger otel isletmeleri miisterilerine sekil 2.1°deki gibi tek bir fiyat sunarsa,
toplam oda gelirleri, 0Q1E1P1 noktalar1 arasinda kalan tarali alan ile ifade edilecektir.
P1 noktasindaki fiyat bazi miisteriler i¢in ¢ok fazla olabilecegi icin bu otelde

rezervasyon yapamayacaklardir. Bu pazar boliimiine satilamayan odalar nedeniyle otel
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gelir kaybina ugrayacaktir. Diger yandan 6deme giicti ve istekliligi fazla olan miisteri
grubu ise P1 fiyat diizeyini diisiik bulacaktir. Fiyatin bu pazar bolimii igin diisiik
olmasi nedeniyle de otel gelir kaybina ugrayacaktir (Ivanov, 2014: 101).

P

A

»
»

0 Q1 Q

Sekil 2.1. Fiyat farklilagtirmasi olmaksizin otel gelirleri.
Kaynak: Ivanov, 2014: 101.

Oteller oda satiglarinda fiyat farklilastirmasini sekil 2.2°deki gibi uygularlarsa,
farklt pazar boliimleri igin P> P3 P4 Ps gibi fiyat diizeyleriyle farkli fiyatlandirma
yapilmis olacaktir. Bunun sonucunda fiyat farklilagtirilmasi yapilmamis durumla

karsilastirildiginda toplam oda gelirleri daha fazla olacaktir (Ivanov, 2014: 102).
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>
>
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Sekil 2.2. Fiyat farklilastiriimasi ile otel gelirleri.
Kaynak: Ivanov, 2014: 101.
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Havayolu isletmeleri fiyatlarin1 ugus Oncesi ve giin igerisinde bir¢ok kez
degistirmektedirler. Konaklama isletmeleri de fiyatlarini talebin mevcut durumunu
g0z onilinde bulundurarak rekabet¢i bir anlayisla fiyatin talep lizerindeki etkisini de

dikkate almak suretiyle ayarlamaktadir (Kimes, 1989: 18).

Gelirlerin maksimize edilmesi i¢in yoOneticiler, gelecek donemler i¢in almig
olduklar1 rezervasyon miktarin1 dikkate alarak ve daha fazla talep i¢in mevcut oda
fiyatlarin1 disiirerek diisiikk sezon zamanlarinda oda talebini artirabilmektedirler.
Bunun aksine, dolulugun yiizde yiize yakin ya da yiizde yiiz oldugu talebin zirve
yaptig1 yiiksek sezon donemlerinde, miisterilerin rezervasyonlarini garanti etmek icin
yiiksek fiyatlar 6demeye hazir olduklarini bildiklerinden yoneticiler oda fiyatlarinda

artiga gidebilmektedirler (Kurgun, 2004: 105).
2.1.1.2. Dinamik Fiyatlama

Dinamik fiyatlama gelir yonetiminin en 6nemli araglarindan biridir. Dinamik
fiyatlamanin temel amaci farkli zamanlarda gelen miisterilerden en yiiksek geliri elde
etmektir. Ornegin; talebin yiiksek oldugu bir dénemde son dakika gelen ve daha
yiiksek fiyattan 6deme yapmayi kabul eden miisteriler icin oda ayirmak amaciyla
fiyatlarin ytikseltilmesidir. Diger taraftan otele olan talebin diisiik oldugu zamanlarda
ise talebi artirabilmek amaciyla oda fiyatlarinin diisiiriilmesi dinamik fiyatlamanin

amaglar1 arasindadir (Sibdari, 2005: 1).

Dinamik fiyatlama bir otele, mevcut doluluk orani ve talep diizeyine gore bir
fiyatlama Onererek oda basina giinliik gelirini (RevPAR) maksimize etme imkani
sunar. Bunun yani sira otelin talep ve doluluk oranlarindaki degisikligine gore oda

fiyatlarini belirlemesine ve degistirmesine olanak tanir (Ivanov, 2014: 104).

Es zamanli olarak kullanilabilir kapasite veayarlanabilir fiyatlar tarafindan
teklif/talep yonetiminin karmasik bir yolu olarak tanimlanabilen dinamik fiyatlama ilk
olarak 2000’1i yillarin ilk zamanlarinda Hilton, InterContinental ve Ledra Marriott gibi
otel zincirlerinde kullanilmaya baglanmistir (Kardaras ve digerleri, 2013: 558).

Mevcut ve beklenen talep ile otel doluluk oranlarini i¢ine alarak gelirin en tist

diizeye ¢ikarilmasini saglayan dinamik fiyatlama yaklasimi otel endiistrisinde yaygin
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olarak online otel rezervasyonlarinda kullanilmaktadir. Online iglemlerin dogasi
geregi, periyodik olarak giincelleme yapmak ve siireci yonetmek oldukca kolaydir. Bu
nedenle dinamik fiyatlama yaklagiminin gelecekte miktar-temelli yaklagimlardan daha

yaygin olacagi beklenmektedir (Bayoumi vd., 2012: 2).
2.1.1.3. En Diisiik Fiyat Garantisi

Baz1 oteller miisterilerine en diisiik fiyat garantisi sunmaktadir. Eger miisteri
rezervasyondan sonraki zaman periyodunda (genellikle 24 saat) ayn1 veya benzer bir
otelde daha diistik bir fiyat bulursa, rezervasyon yaptirdigi fiyat daha diisiik olan fiyatla
giincellestirilecektir (Carvell ve Quan, 2008: 164; Ivanov, 2014: 104).

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

dolarlik bir ticret de eklenecektir (hiltonworldwide.hilton.com, 2016).

Carvell ve Quan (2008) mali fiyatlama model uygulamasiyla en diisiik fiyat
garantisini incelemistir. Yapilan degerlendirmede miisteriler i¢in uygulamada g¢ok
fazla bir katki saglamadig1 sonucuna ulagsmigtir. Bunun en énemli nedeni olarak da
verilen 24 saatlik siirenin ¢ok kisa oldugu ve bu siirede dnemli bir fiyat degiskenligi
olmayacagi bildirilmistir. Bunun yaninda bu siirenin uzatilmasi gerektigi de

Onerilmistir.
2.1.2. Fiyatlama Disindaki Gelir Yonetimi Araclar:

Fiyatlama disindaki gelir yonetimi araglar1 kapasite yonetimi, fazla
rezervasyon (overbooking), kalis siiresinin kontrolii ve oda kullanim garantisi olmak

tizere kapasite tabanli araglardir (Ivanov, 2014: 114).
2.1.2.1. Kapasite Yonetimi

Gelir yonetimi, geliri veya kar1 maksimize edebilmenin yolu olarak mevcut

talebe gore kapasitenin nasil tahsis edilecegine rehberlik etmektedir. Kapasite
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yonetiminin temel problemini hangi pazar boliimiine, hangi fiyattan kac¢ oda tahsis

edilecegi olusturmaktadir (Kimes, 1989: 348).

Kapasite yonetimi, mevcut kapasitelerin degerlendirilmesi, gelecekteki
kapasite diizeylerinin tahmin edilmesi, Kkapasiteyi etkileyebilecek unsurlarin
belirlenmesi, kapasite alternatiflerinin finansal ve ekonomik agidan degerlendirilmesi
ve isletme amaglarina uygun kapasitenin seg¢ilmesi kararlarindan olugmaktadir

(Giinegikan, 2008: 17).

Isletmelerde verimliligin, etkinligin ve karliligin en temel gdstergelerinden
birisi olan kapasite kullanimi, otel isletmelerinde doluluk oranlar1 ile de ifade
edilebilmektedir. Kisa donemde sabit bir yapiya sahip olan kapasitenin, yiiksek
yatirim maliyetlerine ihtiya¢ duyan ve sunulan hizmetin niteliginin stoklamaya uygun
olmamasi, otel isletmelerini mevcut kapasitelerinden maksimum diizeyde
faydalanmalarimi gerekli kilmaktadir. Diger bir deyisle otel isletmelerinin karli hale
gelmesi ve devamliliginin saglanmasi igin kapasite kullaniminin en uygun seviyede

olmasi temel unsurlardandir (Kiling, 2005: 113).
2.1.2.2. Fazla Rezervasyon (Overbooking)

Gelir yonetiminde kapasitenin etkin bir sekilde kullanimi 6nem arz etmektedir.
Hizmet sektoriinde kullanilamayan kapasitenin potansiyel gelir kaybina neden
olmasindan dolay1 ger¢eklesebilecek iptaller ve ger¢eklesmeyen konaklamalara karsi
kapasitenin iizerinde rezervasyon alma politikas1 uygulanmaktadir (Sfodera, 2006:
69).

Gegmis donemlerdeki iptal, erken ayrilis ve ger¢ceklesmeyen konaklama
sayilarinin bilinmesi kapasite iistii rezervasyon oraninin hesaplanmasinda oldukga
yardimcit olmaktadir ve bunun sonucunda gercege en yakin oranin ortaya ¢ikmasi
saglanmaktadir (Akinci, 2016: 231). Fazla rezervasyon kapasiteye ve talebe gore
dikkatli bir sekilde belirlenmektedir. Havacilik ve konaklama sektoriinde ortalama %
5-10 arasi1 fazladan rezervasyon alimi tercih edilmektedir (Harris ve Pinder, 1995:
303).

Fiziksel kapasiteden daha fazla rezervasyon almak, gerceklesmeyen

konaklamay1 (no-show) dengeleyebilmektedir. Ayrica, bu sekilde yasanabilecek asirt
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rezervasyon iptallerinin de Oniine gecilebilmektedir. Sekil 2.3’te rezervasyon
doneminin bagindan konaklamanin gergeklesecegi zamana kadarki tipik bir
rezervasyon egrisi gosterilmektedir. Fazla rezervasyonun alinmasindan sonra 6zellikle
konaklama donemine yakin zamanda yasanacak iptaller ve gerceklesmeyen
konaklamalarla rezervasyon egrisi kapasitenin seviyesine inebilecek ve oda kaybi

yaganmayacaktir (Poelt, 2011: 196-197).

Rezervasyonlar
A
/ Iptaller
Fazla Rezervasyon |————————————————————— —— — -
Kapasite f————————————— ——— k Gerceklesmeyen

konaklama

Rezervasyon Periyodu Konaklama

Sekil 2.3. Fazla rezervasyon (overbooking) egrisi.
Kaynak: Poelt, 2011: 197.

2.1.2.3. Kalis Siiresinin Kontrolii

Gelir yonetiminin basarisinda odanin sekli, fiyati, otelde kalis siiresi ve
konaklamanin tarihi gibi parametrelerden olusan rezervasyon kontrollerinin 6nemi
oldukca fazladir. Ortalama kalis siiresi isletmenin tiiriine ve 6zelliklerine gore farklilik
gostermektedir. Sekil 2.4 ve Sekil 2.5 incelendiginde havalimani otelleri ile kiyiotelleri
arasinda ortalama kalis siireleri konusunda farkliliklar goriinmektedir (Vinod, 2004:

185).

Havalimani otellerinde konaklayanlar genellikle yakin zamanda ugusu olanlar
oldugu i¢in konaklama siireleri daha diistiktiir. Bu otellerde konaklayan miisterilerin

bliylik cogunlugu bir veya iki giin geceledikten sonra otelden ayrilmaktadirlar.
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Sekil 2.4. Havalimani oteli kalis siiresi.
Kaynak: Vinod, 2004: 185

Kiy1 otellerinde ise durum bunun tam tersidir. Kiy1 otellerine konaklama
amaciyla gelen miisterilerin kalis siireleri cogunlukla bes giin ve daha fazla olmaktadir.
Bu da isletmenin tiiriiniin kalis siireci iizerinde ne kadar etkili oldugunun bir kanit1

olarak sunulabilmektedir.

.
-

= 2lss 2 2

v

1 2 3 4 5 T+

Kalis siiresi (giin)
Sekil 2.5. Kiy1 oteli kalig siiresi.
Kaynak: Vinod, 2004: 185
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Kalis siiresinin kontrolii, talebin agirt derecede yiliksek oldugu donemlerde
(kongre, organizasyon, sergi, spor turnuvalari vb.) miisterilerin yaptirabilecekleri kisa
stireli konaklama rezervasyonlarinda otelin gelir kaybina ugramasina karsi oteli

korumaya yardim edebilmektedir (Ivanov, 2014: 121).

Vinod (2004) ¢alismasinda kalis siiresi kontroliiniin en biiyiikk dezavantajinin
duragan olmasi yani esnek olmamasi olarak belirtmektedir. Uygulamada, kalis siiresi
kontroliiniin sinirlarinin otelin internet sitesindeki fiyat boliimiinde ve otelin amlasmali
oldugu tur operatorleri ve seyahat acentalarinin satislarinda da agikga belirtilmesi
gerekmektedir. Fakat bunun uygulanmasi 0Ozellikle seyahat acentalar1 ve tur
operatorleri satislarinda pek miimkiin olmamaktadir. Bu dagitim kanallart minimum
kalis siiresini satig listelerine nerdeyse hi¢c koymamaktadir. Maksimum kalig siiresini

ise cok nadir olarak koymaktadirlar.
2.1.2.4. Oda kullammm garantisi

Fazla rezervasyonun potansiyel risklerinden korunmak igin otel zincirleri
devamli misterilerine (sadakat programi {yeleri) oda kullanim garantisini
saglamaktadir. Bu miisteriler konaklama zamaninda belirli bir siire Once
rezervasyonlarina yaptirmak kosuluyla, doluluk orani ne olursa olsun otelde

konaklayabilmektedirler (Ivanov, 2014: 120).

Oteller oda kullanim garantisinin ger¢eklestirilmesi i¢in miisterilerinin bazi
sartlar1 yerine getirmelerini istemektedir. Bazi otellerin oda kullanim garantisi i¢in

yerine getirilmesi gereken durumlar su sekildedir (thepointsguy.com, 2016):

e Intercontinental: Konaklamanin yapilacagi giinden en az 72 saat 6ncesinde
rezervasyon yapilmasi gerekmektedir. Oda kullanim garantisi “Platinum
Elite” iiyeleri i¢in gegerlidir ve bir oda ile sinirlidir.

e Club Carlson: Oda kullanim garantisi “Diamond” statiistindeki iiyeler igin
otele giris tarihinden 48 saat Oncesine kadar rezervasyon yapmalari
durumunda gegerlidir. Oda kullanim garantisi Radisson Blu Polar Hotel
disinda grubun tiim zincirlerinde gegerlidir.

e Starwood: “Platinum” statiisiine sahip iiyelere 6zgli olup konaklamanin

gergeklesecegi tarihten 72 saat dncesine kadar bildirilmesi gerekmektedir.
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Konaklamanin iicreti i¢in normal oda fiyati uygulanacaktir. Minimum kalis
stiresi zorunlulugunun yerine getirilmesi gerekmektedir. Uygulama Resort

oteller disinda Starwood grubuna ait tiim otel zincirlerinde gegerlidir.

Oda kullanim garantisi, otel sadakat programi kapsaminda verilen iiyeliklere
sahip miisterilerin, otelin sundugu sartlar1 yerine getirdigi zaman kullanabildigi bir
ayricaliktir. Oda kullanim garantisi tiim miisterilere uygulanmamaktadir. Bunun
nedeni ise otellerin rezervasyon fazlasi miisterileri baska otellere gonderebilmesidir.
Oda kullanim garantisinin uygulanmasi halinde bunun ger¢eklesmesi miimkiin

degildir (Ivanov, 2014: 120).
2.2. Gelir Yonetimi Siireci

Gelir yonetimi, temel anlamda fiyatin ve kapasite kullanimmin en
iyilestirilmesi olarak goriilmektedir. Gelir yoneticileri de sabit bir kapasite ve zaman
altinda isletmenin gelirlerini en iyi diizeye ulastirmayi arzu etmektedirler. Fakat
bilinen fiyat ve talep ile birlikte karin maksimize edilmesi siirecinde gelir yonetimi
baz1 sorunlarla karsilasabilmektedir. Ornegin; piyasa durumu belirsiz olabilmektedir.
Bu gibi durumlar i¢in gelir yonetimi arastirmacilart modeller gelistirmislerdir (Tsai ve

Hung, 2009: 472).

Emeksiz, Gursoy ve Icoz (2006) galismalarinda bes adimda kapsamli bir gelir
yonetimi modeli gelistirmeyi amaglamislardir. Modelin en 6nemli avantajlarindan biri
nicel olarak desteklenmis olmasidir. Gelir yonetimi modelindeki bes adim su sekilde

Ozetlenebilir:

Hazirlik agamasi: Bu asamada yapilmasi gerekenler; yonetimin onaylanmasi
ve desteklenmesi, gelir yonetimi stratejisinin olusturulmasi, gelir yonetimi komitesinin

olusturulmasi, veri bankasinin kullanimi ve ¢alisanlarin egitimi seklinde siralanmastir.

Arz ve talep analizleri: Arzin analizi esnasinda, giiglii ve zayif yonler ile firsat
ve tehditlerin (SWOT) belirlenmesi ve rekabet analizinin yapilmasi gerekmektedir.
Diger taraftan talep analizinde ise talep kaynaklariin ve rezervasyon ozelliklerinin
tanimlanmasi, pazar boliimlemesi ve hedef pazarlarin belirlenmesi, pazar boliimlerine
kapasite tahsisinin ve hizmetlerin diizenlenmesi ile yapilacak indirim oranlarinin

kosullarinin belirlenmesi gerekmektedir.
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Gelir yonetimi stratejilerinin uygulanmas:: Ugiincii asama olan gelir yonetimi
stratejilerinin uygulanmasi, pazar boliimlerinin talep tahminlerinin belirlenmesi, yerel
taleplerin, rakiplerin ve dig faktorlerin gozlenmesi, kapasite ve fiyatlarin tekrar
diizenlenmesi ve giinliikk gelir yonetimi faaliyetlerinin yonetilmesi adimlarindan

olusmaktadir.

Gelir yonetimi faaliyetlerinin degerlendirilmesi: Bu asamada uygulanan gelir
yonetiminin  basaritli  olup olmadigmin dlglimlemesi ve degerlendirilmesi
yapilmaktadir. Bu da gelir yonetiminin geleneksel gelir ve doluluk oranlarinin
etkisinin olup olmadiginin degerlendirilmesi, gelir yonetimi ic¢in nitel ve nicel
degerlendirmelerin yapilmasini gerektirmektedir. Ayrica bu asamada personele gelir
yonetiminin geri doniislerinin aktarilmasi ve c¢alisanlarin desteklenmesi de

bulunmaktadir.

Stratejinin izlenmesi ve diizeltilmesi: Bu asamada, gelir yonetimi stratejisinin
ilk dort agsamada basariya ulasip ulasilmadiginin izlenmesi ve herhangi bir agsamada

yasanan sorunun diizeltilmesi amaglanmaktadir.

Ivanov ve Zhechev (2012) gelir yonetimi siirecine yonelik olusturduklar

model de ise yedi asama bulunmaktadir. Bu asamalar su sekilde agiklanmaktadir:

Hedefler: Bu asamada, isletmenin stratejik, taktiksel ve operasyonel
amaclarinin yani sira oda basina hedeflenen karlilik, doluluk oranmi ve gelirin

belirlenmesi bulunmaktadir.

Bilgi: Operasyonel verilerin ve bilgilerin otelin pazarlama bilgi sistemlerinden

saglanmasi gerekmektedir.

Analiz: Bu asamada, ikinci agsamada elde edilen operasyonel veri ve bilgilerin
analiz edilmesinin yanmi1 sira destinasyondaki arz ve talebin analiz edilmesi soz

konusudur.

Tahminleme: Otel isletmesinin bulundugu destinasyonun arz ve talep
tahminlemesinin yapilmasi, giinliik olarak doluluk oranlarinin, oda basina giinliikk

gelirin tahminlemesinin yapilmasi bu asamayi olusturan adimlardir.
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Karar: Gelir yonetimi yazilimlar1 farkli gelir yoOnetimi araglarinin
uygulamalar1 konusunda veriler ve tavsiyeler sunmaktadir. Fakat bu tavsiyeler

konusunda son karar1 gelir yoneticisi vermek durumundadir.

Uygulama: Bu asamada, Daha yiiksek fiyattan satis yapabilmek veya otelde
daha kisa siire konaklayacak miisteri i¢in daha uzun siireli rezervasyonlarin iptal
edilmesi gibi satis tekniklerinin 6gretilmesi ve gelir yonetimi hedeflerinin basariya
ulagabilmesi amaciyla satig konusundan sorumlu personele egitim verilmesi

amagclanmaktadir.

Izleme: Son olarak izleme asamasinda ise, bir biitiin olarak gelir yonetimi

sisteminin ve alinan kararlarin performansinin degerlendirilmesi s6z konusudur.

Yeoman ve Watson (1997) gelir yonetimin siirecini birbiriyle etkilesim
igerisinde olan {i¢ alt sistem temelli bir modelle ortaya koymaktadir. Bu model su

sekilde aciklanmaktadir:

Tahminleme Sistemi: Gelecege yonelik tahminlemelerin dogru ve etkin bir
sekilde yapilabilmesi gelir yonetiminin dnemli prensiplerinden biridir. Modele gore,
hava sartlari, rekabet, risk alabilme, rezervasyon sekilleri ve isletmenin ¢ifte
rezervasyon politikast gibi faktorler karar alma siirecini etkileyebilmektedir. Bu
faktorler, gecmis veriler ve miisteri 6zellikleri ile birlestirilerek 6ngorii sistemi igine
alinir. Ongdrii sisteminin siirekliligi ve giincelligi verilerin alt sistemle olan baglantis:
aracilifiyla saglanmaktadir. Tiim bu veriler bilgi teknolojisi ve bu bilgilerin yonetimi
vasitastyla, karar alma mekanizmasinin 6ngorti siirecinde daha tutarl ve etkili sonuglar
elde etmesini saglamaya yonelik kullanilmaktadir. Basarili bir tahminleme i¢in sistem
icerisindeki aktorlerin bilgi ve becerilerinin yani sira tahminlemede kullanilan sinirlar

ve ¢izilen ¢ergeveler de dnemlidir.

Insan Odakli Sistem: Insana dayali sistemlerin gerektirdigi bir kosul olarak
orgiit, kaynak kullanim1 ve otoritenin paylasilmasi konusunda calisanlar ile isbirligi
halinde olmayr gerektirir. Bununla birlikte o6rgiit icerisinde, uygulamalarin dogru
yapilabilmesi konusunda takim c¢aligmalarina yer verilmesi de siirecin 6nemli bir
pargasimi olusturmaktadir. Insan alt sisteminin tahminleme ve stratejik alt sistemlerle

olan kuvvetli iliskisi Sekil 2.6°da goriilmektedir. Gelir yonetimi sistem yaklagimi
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igerisindeki insan alt sistemi, gelir yonetimi takimi, takim tiyeleri, orgiitsel katilim ve

toplantilar olmak iizere dort ana unsurdan olugsmaktadir.

-
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Sekil 2.6. Yeoman ve Watson gelir yonetimi modeli.
Kaynak: Yeoman ve Watson, 1997: 81
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Strateji Sistemi: Bu alt sistem isletmecilik politikalari, miisteri, pazar dilimleri ve
yontemlerden olusmaktadir. Politika unsuru, isletmenin stratejilerini belirlemesindeki
onemli unsurlardan, isletmecilik politikalarini ifade etmektedir. Bu politikalara 6rnek
olarak genel anlamda tiim rezervasyon politikalar1 (gifte rezervasyon politikalar1 dahil
olmak iizere), miisteri dilimlerine uygulanacak politikalar vb. verilebilir. Ozellikle
isletmenin ¢ifte rezervasyon ve pazar dilimlendirmesi konusundaki politikalarinin agik
olmast gelir yonetiminin bir gerekliligidir. Strateji alt sistemindeki bir diger ana
unsurda secenekler ve yontemlerdir. Isletmede, talepteki ani degisiklikler igin
uygulanacak olan yontem ve secgenekler, isletmenin faaliyette bulundugu degisken
digsal faktorlerin ve talebin bir geregi olarak her asamasinin belirlenmis olmasi
gerekmektedir. Uygulanacak olan bu segenek ve yontemler isletme politikalarini ve

pazar dilimlerini dogrudan etkileyebilmektedir.

Gelir yonetimi sisteminin basariya ulagmasi saglam bir temel iizerine
kurulmasina baglidir. Bu sistemde standart bir modelin biitiin otel isletmeleri igin

olumlu sonuglar doguracagini soylemek dogru olmaz.
2.3. Otel isletmelerinde Gelir ve Doluluk Oram Olgiimleri

Otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalar1 kapsaminda gelirlerin
olusumunda otellerin verimliliginin ne diizeyde oldugunu ortaya koymak amaciyla
cesitli olglimler kullanilir. Bu dl¢iimler oteldeki departmanlara gore bazi degisiklikler
gosterebilmektedir (Ivanov, 2014: 43). Genellikle yapilan bu dlglimler kapasite ve

fiyat tabanl dl¢timlerdir.
2.3.1. Departman Gelirleri Oram Ol¢iimii

Otel isletmelerinde birden fazla sayida gelir getiren boliim olmasi sebebiyle
bunlarin toplam gelir i¢indeki pay1 (satis hacmi kompozisyonu) ve departmanlar
bazinda gelisim yonlerinin tespit edilmesi gerekmektedir. Ornegin bir otelde satis
hacmi artmasina karsin yiyecek icecek departmaninin gelirleri artmiyorsa bu durumun
nedenlerinin arastirilmas1 ve etkin bir ¢dziimiin bulunmasi gerekmektedir (Oziilke,
2012: 215-216). Departman gelirleri orani su sekilde hesaplanmaktadir:

Odalar Geliri

Departman Gelirleri Oran1 = m
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Formiilde bulunan odalar gelirinin yerine istenilen departmanin yazilmasi ile

yazilan departmanin gelirlerinin toplam gelire orani hesaplanabilmektedir.
2.3.2. Odalar Béliimii Gelir ve Doluluk Oranlarmin Ol¢iimii

Otel isletmelerinde elde edilen toplam satiglarin 6nemli bir boliimii odalar
boliimiinden saglanmaktadir. Bir¢ok otel i¢in odalar boliimii odaklanilan ana faaliyet
noktasidir. Otel isletmeleri hizmet sektoriiniin 6nemli 6zelliklerinden biri olan
stoklanamayan {iriinlere sahip isletmelerdir. Giin igerisinde satilamayan odalar
potansiyel gelirin kayb1 anlamina gelmektedir. Bu nedenle belirli bir zaman igerisinde

otelin doluluk oranlarini ve geliri hesaplamasinin 6nemi biiyiiktiir.
2.3.2.1. Otel isletmelerinde Odalar Boliimii Doluluk Oranlariin Olciimii

Otel isletmelerinde doluluk oranlar1 satilan oda veya yatak bazinda
hesaplanabilmektedir. Bu hesaplamalar basit istatistiki veriler olsa da otel
isletmelerinde en fazla ihtiya¢ duyulan veriler arasindadir. Doluluk oranlar1 otellerin

fiziki kapasitesinin etkin kullanimi agisindan 6nem arz etmektedir (Ivanov, 2014: 43).

Doluluk oranlarinin hesaplanmasi su sekilde yapilmaktadir:

Satilan yatak sayisi

Doluluk O Yatak) =
oluluk Orani (Yatak) Satilabilir yatak sayisi

Satilan oda sayis1

Doluluk Orani (Oda) = Satilabilir oda sayisi

Doluluk orani otelin belirli bir zaman diliminde odalarinin ortalama yiizde
kagmin satildigimi gostermektedir. Fakat otellerde ¢ok sayida farkli oda tipi
bulunabilmekte ve bunlarin fiyatlar biiytikliikklerine ve sahip oldugu 6zelliklerine gore
farklilik  gosterebilmektedir. Bu durumda Olgimler oda tipleri bazinda
detaylandirilabilir (Oziilke, 2012: 216). Ornegin; ¢ift kisilik oda tipi su sekilde

hesaplanabilir:
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Gunliik Cift Kisiye Satilan Oda Sayisi
Glnliik Satilan Oda Sayisi

Cift Kisilik Oda Doluluk Orani =

2.3.2.2. Otel isletmelerinde Odalar Béliimii Gelir Ol¢iimleri

Otel igletmelerinin odalar boliimiinde oda bazinda ortalama giinliik fiyat, dolu

odalardan elde edilen toplam gelir, oda basina gelir, toplam oda basina elde edilen gelir

ve oda basina elde edilen briit faaliyet karinin hesaplanmasi miimkiindiir.

Ortalama giinliik oda fiyat: (ADR): Bu istatistik dolu odalardan en iyi sekilde
gelir elde etmek icin otelin yetenegini yansitmaktadir. Odalarin dolulugundan
ziyade daha yiiksek fiyata odaklanmak amaciyla 6nemli bir gostergedir.

Ortalama giinliik fiyat her oda tipi i¢in ayr1 ayr1 hesaplanabilir.

Oda Gelirleri
Satilan Oda Sayisi

Ortalama Giinliik Oda Fiyat1 =

Dolu Oda Basina Toplam Gelir: Bu istatistik de ortalama giinliik oda fiyatiyla
benzer sekilde hesaplanmaktadir. Bu 6l¢iimiin temel avantaji yan hizmetlerden

elde edilen gelirlerin degerlendirilmesidir.

Toplam Gelirler

Dolu Oda Basina Toplam Gelir = Satilan Oda Sayis:
Oda Bagina Elde Edilen Gelir (RevPAR): Ortalama giinliik oda fiyat1 ve
doluluk oranlar1 tek baglarina gelir yonetimi sisteminin etkinligini ve
verimliligini 6lgemezler (Ivanov, 2014: 46). Fakat bu iki 6lgtim bir birlesim
olusturdugunda, en yiiksek oda gelirleri i¢in otelin verimliliginin Slgiimiini
saglayabilmektedir. Bu 6l¢limiin ad1 da oda basina elde edilen gelir olarak ifade
edilmektedir (Hales, 2005: 136). Oda basina gelir iki farkli sekilde

hesaplanabilir. Bunlar:

Toplam Gelirler

Oda Basina Elde Edilen Gelir (RevPAR) = Satlabilir oda say1si
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Oda Basina Elde Edilen Gelir = Doluluk Orani X Ortalama Oda Fiyati

Oda bagina elde edilen gelir para birimiyle 6l¢iiliir. Oda basina gelir eger otelin
doluluk oran1 %100 degilse ortalama oda fiyatindan daha diisiik ¢ikmalidir. Otelin
doluluk orani % 100 ise oda basina elde edilen gelir ile ortalama oda fiyat1 esit
olacaktir. Fakat hi¢bir zaman oda basina elde edilen gelir, ortalama oda fiyatindan
yiiksek olamaz. Oda basina elde edilen gelirin hesaplanabilmesi i¢in otelin doluluk
oraninin ve ortalama oda fiyatinin veya toplam gelirlerle satilabilir oda sayisinin

bilinmesi gerekmektedir.

e Oda Basina Elde Edilen Briit Faaliyet Kdri: Oda bagina elde edilen briit
faaliyet kar1 gelir yoneticileri igin en kullanish 6lgtimdiir. Clinkii bu dlgiimle
gelirleri  ve maliyetleri es zamanli olarak degerlendirme imkan
bulabilmektedirler (Ivanov, 2014: 47). Oda basina elde edilen briit faaliyet kar1
su sekilde hesaplanmaktadir:

Briit Faaliyet Kar

OdaB Elde Edilen Briit Faaliyet Kar1 =
a basia bide BATEN Bt Fadlyet 2 = Satilabilir oda sayl1s1

Oda basina elde edilen briit faaliyet kar1 hesaplanirken kullanilan briit faaliyet
kari, toplam oda gelirleri ile toplam oda maliyetlerinin farki seklinde

hesaplanmaktadir.
Briit Faaliyet Kar1 = Toplam Oda Gelirleri — Toplam Oda Maliyetleri
2.3.3. Yiyecek icecek Boliimii Olgiimleri

Otel igletmelerinin yiyecek ve igecek boliimii icin gelir yoneticileri restoran
isletmelerine 6zgii farkli 6l¢timler kullanabilmektedir. Yiyecek icecek bdoliimiiniin
gelir ve kapasite kullanim diizeylerinin belirlenmesinde kullanilan bu 6l¢iimler birden
fazla restoran varsa her biri i¢in ayr1 ayr1 veya yiyecek i¢in ayri igecek i¢in ar1 olarak

da hesaplanabilmektedir (Oziilke, 2012: 218).

Yiyecek Gelirleri

Kuver Basina Yiyecek Boliimii Gelir Oran1 =
Satilan kuver sayisi
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Icecek Gelirleri

Kuver Basina icecek Béliimii Gelir Oran1 =
Satilan kuver sayisi

Restoranlarda kisi basina elde edilen gelir genellikle sandalye iizerinden
hesaplanmaktadir. Kullanilabilir sandalye basina elde edilen gelir bir saatlik zaman
dilimiyle ol¢iilmektedir (lvanov, 2014: 50). Sandalye basina elde edilen gelirin
hesaplanmasinda kullanilan calisilan saat restoranin gilin igerisinde hizmet verdigi

stireyi ifade etmektedir.

Toplam Restoran Gelirleri

Saat Basina Bir Sandalyeden Elde Edilen Gelir (RevPASH) = Sandalye sayist X Calisilan saat

2.3.4. Spa Merkezi I¢in Kullanilan Ol¢iimler

Spa merkezlerinin gelir performansinin 6lgtimleri isletmenin 6zelliklerinden
dolay1 zaman ve kapasite tabanlidir. Spa merkezlerinde belli bir siirede yapilan her
islem seans olarak adlandirilmaktadir. Spa merkezlerinde, miisteri basina elde edilen

ortalama gelir su sekilde hesaplanabilir.

Toplam Spa Gelirleri

Miisteri Basina Elde Edilen Ortalama Gelir =
Seans Sayisi

Seans basina elde edilen gelir hesaplanirken seanslar bir saat olarak dikkate
aliir. Yani hesaplanan gelir saatlik seans i¢in elde edilen geliri ifade etmektedir. Oda
basina elde edilen gelirle benzer 6zelliklere sahip olan seans basina elde edilen gelirin

hesaplanmasi su sekildedir (Kimes ve Singh, 2009: 88).

, ) . Toplam Spa Gelirleri
Saat Basina Bir Seanstan Elde Edilen Gelir (RevPATH) =

Seans sayis1 X Calisilan Saat

2.4. Otel Isletmelerinde Gelir Yonetiminin Oniindeki Engeller

Gelir yonetimi 6zellikle hizmet sektorti igin gelirlerin maksimize edilmesi ve

karm artirillmasi agisindan igletmelerin her gecen giin daha ¢ok tercih ettigi stratejik
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bir sistemdir. Her isletme icin gelir yonetimi uygulamasini basarili bir sekilde

kullanmak Onemlidir fakat gelir yonetiminin basarili bir sekilde uygulanmasinin

oniinde engeller olabilmektedir. Li (2011) Cin’deki oteller lizerine yaptig1 arastirmasi

sonucunda gelir yonetiminin 6niindeki engelleri su sekilde agiklamistir:

Gelir yonetimi ile ilgili sinirlt bilgi: Otel yoneticilerinin ¢ogu gelir yonetimi
hakkinda bilgiye sahip degil. Gelir yonetimini arz ve talep arasindaki dengeye
bagl olarak olusturulacak fiyat stratejisinden ziyade rakipler arasinda fiyat
savasi veya fiyatlarda indirim politikas1 olarak diistinmektedirler.

Stnirlt bilgi sistemi: Devlete ait olan otellerde bilgi sistemi etkin bir sekilde
kullanilmamaktadir. Cesitli fonksiyonlara sahip olan sistemlerin her biri,
birbirine entegre olmus sekilde isletilmek yerine tek yonlii islem yapmaktadir.
Bu yiizden devlet otelleri zengin teknik bilgi ve becerilerden yoksun bir bilgi
sistemine sahip durumdadir. Bu da gelir yonetimi i¢in gerekli olan bilgilerin
elde edilememesine neden olmaktadir.

Gegmis bilgilerin ihmal edilmesi: Etkili bir gelir yonetimi i¢in ge¢mis verileri
temel alarak olusturulmus talep tahminleri gerekmektedir. Gegmis bilgilerin
kaydedilmemesi veya veri tabaninda saklanmamasi talep tahmininde sorun
yaratmaktadir. Bu da gelir yonetiminin basarisiz olmasina yol agmaktadir.
Gelir ydnetimi sisteminin giivenilir olmamasi: Gelir yoOnetimi sistemi,
agirlikli olarak tahminlemeye ve bilgi teknolojilerine ihtiyag duyar. Bazi
otellerde gelir yonetimi sistemi bu araglar1 kullanarak gelismis bir diizeye
gelmis olsa da birgcok otel halen gilivenli bir gelir yonetimi sistemi

olusturabilmis degildir.

2.5. Otel isletmelerinde Gelir Yonetimi Uygulamalarinin Avantajlar: ve

Dezavantajlari

Otel isletmelerinde kapasitenin sinirli olmasi ve yatirim maliyetlerinin fazla

olmast nedeniyle kapasite artirimi kisa vadede miimkiin olmamaktadir. Bu durum

talepte bir artig olsa da kapasite sorunu nedeniyle daha fazla miisteriye oda satist

yapilamamakta ve daha fazla gelir elde edilememektedir. Gelir yontemi sistemi bu

noktada talebin arttigi donemlerde fiyatlarin da artirilmasiyla gelirin ve karin
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maksimize edilmesini saglayarak isletmeye avantaj saglayabilmektedir (Harris ve

Pinder, 1995: 302).

Gelir yoOnetimi otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulayan yoneticilere

asagidaki konularda yardime1 olur:

Dinamik olarak degisen pazar kosullar1 altinda gelecekteki tiiketici
davraniglarinin degerlendirilmesini saglar,

Gelecekteki her tiiketiciye ulagsmak i¢in en etkin fiyatlarin ve oda tahsislerinin
belirlenmesini saglar,

Bu verilerin tiim dagitim birimlerine iletilmesini saglar,

Fiyatlama, rezervasyon ve pazarlama gibi fonksiyonlar icin bir karar destek

sistemi olarak hizmet eder.

Gelir yonetimi sisteminin uygulandigi isletmeler olduk¢a Onemli yararlar

saglamasina ragmen cesitli dezavantajlar1 da olabilmektedir. Isletmeleri ayakta tutan

unsur miisterilerdir. Miisteriler bu sisteminin yapis1 hakkinda bilgiye sahip

olmayabilirler. Bu sebeple sistemin isleyisinde bir aksaklik olabilecegi diislincesi ve

korku ile gelir yonetimi sistemini kullanan isletmelerden uzak durabilirler bu sebeple

de isletme miisteri kayiplar1 yasayabilir. Bir diger olumsuzluk isletmede calisanlarda

goriilebilmektedir. Bu sistem yogun bir is yiikii ve yanlisin olduk¢a maliyet getirecegi

bir siirectir. Boyle olunca calisanlarda sisteme sakinca ile yaklagmaktadirlar.

Calisanlara sistemin yapist hakkinda bilgiler verilmeli ve yanlisliklara sebebiyet

vermemesi i¢in bu ise uygun kisilerin se¢ilmesi gerekmektedir (Hacioglu, 2011: 90).
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UCUNCU BOLUM
OTEL iSLETMELERINDE GELIR YONETIMiIi UYGULAMALARI:
IZMIR’DEKI DORT VE BES YILDIZLI OTELLERDE BiR ARASTIRMA

Bu béliimde, izmir’deki dért ve bes yildizli oteller iizerine yapilan gelir
yonetimi anketinin uygulamasi anlatilmaktadir. Arastirmanin amaci, yontemi ve

bulgular1 bu béliimde agiklanmistir.

3.1. Arastirmanin Amaci

Gelir yonetimi kavrami 6zellikle son yillarda otelcilik sektdriinde giderek daha
cok tercih edilen bir stratejik yonetim anlayisidir. Aragtirmada otel isletmelerindeki
gelir merkezlerinin neler oldugu, gelir yonetimi araglarinin uygulanma diizeyleri,
Oonem diizeyleri ve satislara etkisinin olup olmadiginin ortaya konulmasi
amaclanmistir. Ayrica otel isletmelerinde gelir yonetimi uygulamalarinda hangi
yazilimlardan yararlanildigi, hangi Ol¢limlerin yapildigi ve tahminlemede hangi
yontemlerin kullanildiginin da ortaya konulmas: amaclanmistir. Bu amaglar
dogrultusunda arastirmada, asagidaki arastirma sorularina cevap aranmig ve

hipotezlerin sonuglar degerlendirilmeye ¢alisiimistir.

3.1.1. Arastirma Sorular:1 (AS)

AS1: Otellerdeki gelir merkezleri

J AS1.1: izmir’deki otellerin gelir merkezleri hangileridir?
o AS1.2: En bliylik gelisim potansiyeline sahip gelir merkezleri
hangileridir?

AS2: Fiyatlama ve fiyatlama disindaki gelir yonetim araglar1 ve satis teknikleri

o AS2.1: Otelciler tarafindan uygulanan gelir yonetimi araglarinin
uygulama diizeyi nedir?

o AS2.2: Otelciler tarafindan gelir yonetim araglarinin éneminin
farkindalik diizeyi nedir?

o AS2.3: Gelir yonetimi araglarinin otellerin satiglar1 {lizerine

etkisi nedir?
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AS3: Gelir yonetimi takimi1

J AS3.1: Izmir’de bulunan otellerdeki gelir yonetimi

uygulamalarinin sorumlulugu hangi yoneticidedir?
AS4: Gelir yonetimi yazilimi

o AS4.1: Gelir yonetimi yazilimi hakkinda otel yoneticilerinin

algilar1 nelerdir?
AS5: Gelir yonetimi siireci

o ASS5.1: Yoneticiler otelin performansini nasil 6lgerler?

. AS5.2: Yoneticiler otelin gelecekteki satislarinin, gelirlerinin ve
doluluk oranlarinin tahminlemesini nasil yaparlar?

o AS5.3: Gelir yonetimi araglarinin uygulandigi otellerde miisteri
ozellikleri ve istekleri ne derecede diigiiniilmektedir?

J AS5.4: Yoneticiler fiyat konusunda rakiplerin hareketlerine

nasil reaksiyon gostermektedir?
3.1.2. Hipotezler
Hi: Otel isletmelerinin gelisim potansiyeli ile ilgili hipotezler

Hia: Otellerin kapasiteleri (oda sayisi) ile otellerin gelir merkezleri
gelisim potansiyeli arasinda anlamli bir farklilik yoktur.
Hip: Otellerin tiirleri ile otellerin gelir merkezleri gelisim potansiyeli

arasinda anlamli bir farklilik yoktur.

Hic: Otellerin statiileri ile otellerin gelir merkezleri gelisim potansiyeli

anlamli bir farklilik yoktur.
Haz: Otel isletmelerindeki gelir yonetimi araglari ile ilgili hipotezler

Hza: Gelir yonetimi araglarindan fiyat farklilastirmasinin énem diizeyi

ile otellerin statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

Hap: Gelir yonetimi araglarindan fiyat degisiminin satiglara etkisi ile

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

yoktur.

Haq: Gelir yonetimi araglarindan erken rezervasyonun satiglara etkisi ile

otellerin statiileri arasinda istatistiksel olarak anlaml1 bir farklilik yoktur.

Hze: Gelir yonetimi araglarindan fazla rezervasyonun énem diizeyi ile

otellerin statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

Hor: Gelir yonetimi araglarindan minimum kalis stiresi ile otellerin

kapasiteleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

Hog: Gelir yonetimi araglarindan en diisiik fiyat garantisinin satiglara

etkisi ile otellerin statiileri arasinda anlamli bir farklilik yoktur.

Hon: Gelir yonetimi araglarindan oda kullanim garantisinin 6nem
diizeyi ile otellerin kapasiteleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

yoktur.
Has: Gelir yonetimiyle iligkili bazi ifadelerle ilgili hipotezler

Hza: Rezervasyonlarin az oldugu déonemlerde fiyatlarin diisiiriilmesi ile

otellerin kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur.

Hap: Gelirler konusunda her miisterinin esit 6neme sahip olmasina
katilim diizeyi ile otellerin tiirleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik yoktur.

Hac: Gelir yonetiminin otellerin gelirlerini artirmasina yardimci oldugu
diisiincesine katilim diizeyi ile otellerin kategorileri arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir farklilik yoktur.

Haq: Rakipler fiyatlar diisiiriirse biz de diisiirtiriiz diisiincesine katilim
diizeyi ile otellerin statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

yoktur.
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3.2. Arastirmanin Kapsam

Arastirmanin evrenini konaklama endiistrisi, ¢alisma evrenini otel isletmeleri,
orneklem kapsamini izmir’deki dért ve bes yildizli otel isletmeleri olusturmaktadir.
Gelir yonetimi kavramimin hem Tiirkiye’deki otel isletmeleri i¢in heniiz yeni bir
kavram olmasi hem de 6nemli bir kisminin gerek ulusal gerekse uluslararasi zincire
dahil olmalar1 nedeniyle bu konu hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilecekleri

diisiiniilerek arastirma dort ve bes yildizli otellerle sinirlandirilmastir.

Orneklem yerinin Izmir olarak secilmesinde, hem Izmir’in Selguk, Cesme,
Urla gibi tatil destinasyonuna sahip olmasi nedeniyle sayfiye olarak nitelendirilen tatil
amacli otellerin bulunmasi hem de endiistri sehri olmasi nedeniyle is amach
konaklayan miisterilere yonelik hizmet sunan tesislerin olmasi ana etkendir. Bu
durum, izmir’de diger bolgelere kiyasla kiyr ve sehir otellerinin daha homojen bir
dagilim gostermesini saglamistir. Bu dagilim, tek bir arastirmayla ayni bolgede
bulunan kiyr ve sehir otellerindeki gelir yonetimi uygulamalarinin durumunun
saptanmast ve kiyaslanmalari bakimindan, sonuglarin daha isabetli olmasina katki

sunacaktir.
3.3. Arastirmanin Yontemi

Izmir’deki dért ve bes yildizli oteller iizerinde birincil verilere dayali bir
arastirma gerceklestirilmistir. Arastirmada verilere ulasilabilmesi i¢in anket teknigi
kullamlmistir.  Arastirmada kullanmilan anket (Ivanov, 2014) c¢alismasindan

uyarlanmistir.

Anket, Izmir Il Kiiltiir Turizm Miidiirliigii'niin verilerine gore (Nisan 2016)
[zmir’de bulunan 20’si bes yildizli 38’i dért yildizli olmak iizere toplam 58 otele
internet iizerinden gonderilmistir. Internet iizerinden hazirlanan anket yoneticiler
tarafindan  kendilerine  gdnderilen linke tiklayarak kolay bir  sekilde

gonderebilmelerine olanak saglamaktadir.

Otellere gonderilen anketlerin geri doniislerinin artirilmasi amaciyla otellerin
tamami telefonla aranmis ve geri doniislerde artis saglanmistir. Anket otel
isletmelerinde yonetici pozisyonunda bulunan dncelikle varsa gelir yoneticisine yoksa

gelir yoneticisinin gérevini yerine getirmekte olan yoneticilere yapilmaya ¢alisilmustir.
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3.4. Verilerin Analizi ve Yorumlanmasi

Izmir’de bulunan 20’si bes yildizl1 38’1 dért yildizli olmak {izere 58 otele anket
yollanmis ve bunlarin 48’inden geri doniis saglanmigstir. Geri doniis oram1 %82,75
olarak hesaplanmistir. Otel isletmelerine uygulanan ve geri doniis saglanan
anketlerden elde edilen veriler SPSS v21 istatistik paket programiyla analiz edilmistir.
Veriler i¢in hangi testlerin uygulanacagina karar vermek i¢in verilerin normal dagilim
gosterip gostermedigine bakmak gerekmektedir (Kalayci, 2014: 85). Kolmogorov-
Smirnov ve Shapiro-Wilk testlerinin her ikisinde de verilerin normal dagilim
gostermedigi sonucuna ulasilmistir (p<0,05). Bu nedenle verilerin analizinde

parametrik olmayan testler kullanilmistir.
3.5. Bulgular

Verilerin analizleri sonucunda elde edilen bulgular bu bashk altinda
siralanmustir. Oncelikle baz1 verilerin betimsel istatistikleri hesaplanmistir. Verilerin
normal dagilmamasi nedeniyle de non-parametrik testlerden Kruskal-Wallis ve Mann-

Whitney U testleri uygulanmis ve ilgili bulgular tablolagtirilmistir.

Tablo 3.1. Arastirmaya katilan otel igletmelerinin kategorileri.

Frekans Yiizde(%)
4 yildizh 31 64,6
5 yildizh 17 35,4
Toplam 48 100,0

Aragtirmaya katilan otel isletmelerinin kategorik ayrimi Tablo 3.1°de
gosterilmektedir. Buna gore arastirma kapsaminda yanit alinan otellerin %62,2’si dort
yildizli iken %37,8’1 ise bes yildizl1 otel kategorisinde bulunmaktadir. Ankete yanit
veren toplam otel sayist 45 iken bunlarin 28’ini dort yildizli oteller, 17’°sini ise bes

yildizl oteller olusturmaktadir.

Tablo 3.2. Arastirmaya katilan otel igletmelerinin kapasiteleri.
Frekans (N)  Yiizde (%) Kiimiilatif Yiizde (%)

50-100 oda 8 17,8 17,8
101-150 oda 13 28,9 46,7
151-200 13 28,9 75,6
201 oda ve daha fazla 11 24,4 100,0

Toplam 45 100,0
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Tablo 3.2°de arastirmaya katilan otel isletmelerinin kapasitelerine gore
dagilimi gosterilmektedir. Buna gore, otel isletmelerinin %17,8 ile 8 tanesi 50 ile 100
oda arasinda, %28,9 ile 13 otel isletmesi 101 ile 150 oda arasinda, yine ayn1 oran ve
sayida otel isletmesi 151 ile 200 oda arasinda kapasiteye sahipken, %24,4 ile 11 otel

isletmesi 201 ve daha fazla oda kapasitesine sahiptir.

Tablo 3.3. Arastirmaya katilan otel igletmelerin tiirlerine gére dagilimlari.

Frekans Yiizde (%)
Sehir oteli 26 54,2
Ky oteli 22 45,8
Toplam 48 100,0

Tablo 3.3’te arastirmaya katilan otel isletmelerinin tiiriine gére dagilimlar: yer
almaktadir. Bu dogrultuda otel isletmelerinden 25 tanesi sehir oteli iken 20 tanesi ise

kiy1 oteli olarak tanimlanmaktadir.

Tablo 3.4. Arastirmaya katilan otel igletmelerinin statiilerine gore dagilimlar1.

Frekans Yiizde (%)
Ulusal bir zincire bagh 17 35,4
Uluslararasi bir zincire bagh 16 33,3
Bagimsiz otel (herhangi bir zincire bagh degil) 15 31,3
Toplam 48 100,0

Arastirmaya katilan otel isletmelerinin statiilerine gére dagilimlarinin verildigi
Tablo 3.4’te ulusal bir zincire bagli otel isletmesiyle uluslararasi bir zincire bagli otel
isletmelerinin sayilar1 birbirine esittir. Bu statiilere sahip otellerin sayilar1 yukaridaki
tabloda 16’sar olarak goriilmektedir. Herhangi bir zincire bagli olmayan yani bagimsiz

otel diye nitelendirilen otel sayisi ise %28,9 ile 13 adet olarak tespit edilmistir.

Tablo 3.5. Aragtirmaya katilan otel igletmelerinin gelir merkezlerinin dagilimi.

Gelir merkezleri Frekans Yiizde (%)
Evet 48 100

Oda Hayir 0 0

Restoran oVl x 0
Hayir 0 0

Bar Evet 46 95,8
Hayir 2 4,2

Minibar Evet 43 89,6
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Hayir 5 10,4

Fitness/Sauna/Spa Evet 37 77,1
Hayir 11 22,9

. s . . . Evet 26 54,2
Golf/tenis kortu/diger sportif aktiviteler Hayir 22 45.8
Evet 33 68,8

Konferans veya banket satislar Hayir 15 31,2

Tablo 3.5’te arastirmaya katilan otel isletmelerinin gelir merkezleri
bulunmaktadir. Odalar ve restoranlar tiim otel isletmelerinin birincil gelir kaynagi
durumundadir. Arastirmaya cevap veren otel isletmelerinden %95,8 ile 46 otel bar
hizmetlerinden gelir elde ettigini belirtirken, %89,6 ile 43 otel mini bardan gelir elde
ettigini belirtmistir.

Gonderilen anketi cevaplayan otellerin %77,1’inin fitness, sauna veya spadan
gelir elde ettigi sonucuna ulasilmistir. Golf/tenis kortu/diger sportif aktivitelerden gelir
elde eden otel sayis1 26 iken orami ise %54,2 olarak goriilmektedir. Son olarak
aragtirmaya katilan otel isletmelerinin %68,8 ile 33 tanesi konferans veya banket

satiglarindan gelir elde ettigini belirtmistir.

Tablo 3.6. Otel isletmelerinin gelir merkezlerinin gelisim potansiyeli.

Ortalama Standart

Gelir merkezleri N
(m) sapma
Oda 48 4,56 ,98
Restoran 48 4,35 81
Bar 48 3,91 91
Minibar 48 3,41 1,06
Fitness/Sauna/Spa 48 3,35 1,10
Golf/tenis kortu/diger sportif aktiviteler 48 2,33 1,24
Konferans veya banket satislari 48 2,81 1,40

Tablo 3.6’da, ankete katilan yoneticilerin verdigi yanitlardan elde edilen
verilerle otel isletmelerindeki gelir merkezlerinin gelisim potansiyelinin otellerin
statiisiine gore karsilastirma analizi goriilmektedir. Yapilan analiz sonucu elde edilen
verilere gore otel isletmelerindeki gelisim potansiyeli en yiiksek gelir merkezi odalar
(m= 4,56) iken daha sonra bunu restoran (m= 4,35), bar (m=3,91), minibar (m=3,41),
fitness/sauna/spa (m= 3,35), golf/tenis kortu/diger sportif aktiviteler (m= 2,81)
izlemektedir.
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Tablo 3.7. Otel igletmelerindeki gelir merkezlerinin gelisim potansiyelinin otellerin statiisiine gore

karsilastirma analizi

Gelir Merkezleri Otelin Statiisii N Sira Ort. X2 p
Ulusal zincire bagh 17 23,44

Odalar Uluslararasi zincire bagli 16 25,19 ,282 ,868
Bagimsiz otel igletmesi 15 24,97
Ulusal zincire bagh 17 23,68

Restoran Uluslararasi zincire bagl 16 28,28 2,411 ,300
Bagimsiz otel igletmesi 15 21,40
Ulusal zincire bagli 17 24,26

Bar Uluslararasi zincire bagli 16 23,63 ,199 ,905
Bagimsiz otel igletmesi 15 25,70
Ulusal zincire bagli 17 24,41

Minibar Uluslararasi zincire bagli 16 24,69 ,005 ,998
Bagimsiz otel igletmesi 15 24,40
Ulusal zincire bagl 17 24,62

Fitness/Sauna/Spa Uluslararasi zincire bagli 16 26,66 ,905 ,636
Bagimsiz otel isletmesi 15 22,07

Golf, tenis ve diger Ulusal zincire'ba'gh 17 24,94

spor:cif aktiviteler Uluslararasi zincire bagli 16 27,63 2,153 341
Bagimsiz otel isletmesi 15 20,67

Konferans ve banket Ulusal zincire'ba'gh 17 24,00

satislar: Uluslararasi zincire bagli 16 29,94 4,766 ,092
Bagimsiz otel igletmesi 15 19,27

Tablo 3.7°de arastirmaya katilan otel isletmelerinin gelir merkezleri gelisim

potansiyelinin otellerin statiisiine gore karsilastirllmasi amaciyla yapilan analizin

sonuclart bulunmaktadir. Sonuglar incelendiginde odalar, restoran, bar, minibar,

fitness/sauna/spa, golf, tenis ve diger sportif aktiviteler ile konferans ve banket

satiglarindan olusan gelir merkezlerinin potansiyel gelisiminin otellerin statiisii

arasinda anlaml bir farklilik bulunamamastir ( p>0,05).

Tablo 3.8. Otel Isletmelerindeki Gelir Merkezlerinin Gelisim Potansiyelinin Kapasitelerine Gore

Karsilastirma Analizi

Gelir Merkezleri Otelin Kapasitesi N (S)l:,? X? p
50-100 oda 8 22,88
101-150 oda 14 25,11
Odalar 151-200 oda 14 2357 003 896
201 oda ve daha fazla 12 25,96
50-100 oda 8 24,19
101-150 oda 14 26,11
Restoran 151-200 oda 14 o543 877 881
201 oda ve daha fazla 12 21,75
50-100 oda 8 31,13
101-150 oda 14 21,93
Bar 151-200 oda 14 2107 390 269
201 oda ve daha fazla 12 27,08
L 50-100 oda 8 26,25
Minibar 101-150 oda 14 2275 888 830
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151-200 oda 14 23,21
201 oda ve daha fazla 12 26,88
50-100 oda 8 22,81
. 101-150 oda 14 24,61
Fitness/Sauna/Spa 151-200 oda 14 2075 3,138 371
201 oda ve daha fazla 12 29,88
50-100 oda 8 25,81
Golf, tenis ve diger 101-150 oda 14 27,07 1646 649
sportif aktiviteler 151-200 oda 14 24,54 ' '
201 oda ve daha fazla 12 20,58
50-100 oda 8 17,94
Konferans ve banket 101-150 oda 14 25,50
satislari 151-200 oda 14 24,82 2,449 485
201 oda ve daha fazla 12 27,33

Tablo 3.8’de otel isletmelerinin gelir merkezleri gelisim potansiyelinin
otellerin kapasitelerine gore karsilastirilma analizi goriilmektedir. Analiz sonucunda
elde edilen veriler incelendiginde otel isletmelerindeki gelir merkezleri gelisim
potansiyeli ile otel isletmelerinin statiileri arasinda anlamli bir fark bulunamamastir.

Tablo 3.9. Otel Isletmelerindeki Gelir Merkezlerinin Gelisim Potansiyelinin Otel Isletmelerinin
Tiirline Gore Karsilastirma Analizi

Gelir Merkezleri Otelin Tiirii N Sira Ort. U p
Odalar %}ylfo‘igl’lh gg Z:thg 218,500 057
Restoran Eelkyl:ro‘zzlh - %ZZ 201,000 051
T B
Minibar I%;iro‘;g;h gg ggéi 267,000 681
Fitness/Sauna/Spa Is(‘j}yliro‘z;h gg ;gfi 256,000 518
G 8 B0
G % A% um

Tablo 3.9°da otel isletmelerine uygulanan anket sonucglarindan elde edilen
verilerin karsilastirma analizi amaciyla Mann-Whitney U testi uygulanmistir. Bu test
ile otel isletmelerindeki gelir merkezlerinin gelisim potansiyeli ile otel isletmelerinin
tiirleri arasinda anlamli bir fark olup olmadiginin belirlenmesi hedeflenmistir. Tabloda
goriildiigli iizere analiz sonucunda otel isletmelerindeki gelir merkezleri ile otel

isletmelerinin tiirleri arasinda anlamli bir fark olmadig1 sonucuna ulagilmistir (p>0,05).
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Tablo 3.10. Otel isletmelerindeki gelir merkezlerinin gelisim potansiyelinin otel isletmelerinin
kategorilerine gore kargilagtirma analizi.

Gelir Merkezleri Kategori N Sira Ort. U p

Odalar . zﬁgﬁﬂ 21 gggé 245,500 598
Restoran ‘5‘ zﬁgiﬂ i% gégg 177,500 040
Bar Swdh 17 oogs  2B50 3w
Minibar ‘5‘ iﬁgiﬂ i% gé% 182,000 066
Fitness/Sauna/Spa ‘5‘ zﬁgﬁﬁ % g?gg 212,500 252
S medi it i 0 20 aa o
Konferans ve banket satislar g zﬁgiﬂ i% 3%32 214,000 274

Tablo 3.10’da otel isletmelerindeki gelir merkezlerinin gelisim potansiyeli ile

otel isletmelerinin kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olup

olmadig1 incelenmistir. Elde edilen analiz sonucuna gore restoran (p=,040) ile golf,

tenis ve diger sportif aktivitelerden (p= ,033) olusan gelir merkezlerinin potansiyel

gelisimleri ile otel isletmelerinin kategorileri arasinda anlamli bir farklilik oldugu

tespit edilmistir (p<0,05). Anlamli farklilik bulunan gelir merkezlerinin sira

ortalamasina bakildigi zaman hem restoranin hem de golf, tenis ve diger sportif

aktivitelerden elde edilen gelirin gelisim potansiyelinin 5 yildizli otel isletmelerinde,

4 yildizl1 otel igletmelerinden daha iyi durumda oldugu sonucu ¢ikarilabilir.

Diger taraftan, analiz sonucunda odalar, bar, minibar, fitness/sauna/spa ve

kongre ve banket satiglar1 ile otel isletmelerinin kategorileri arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir fark bulunmadig1 saptanmistir (p>0,05).

Tablo 3.11. Odalar bsliimiinden elde edilen gelirin toplam gelire orani.

Oranlar Frekans Yiizde (%)
%750’den daha az 5 10,4
%651-60 17 35,4
%61-70 18 37,5
%71-80 7 14,6
9681-90 1 2,1
Toplam 48 100

Tablo 3.11°de arastirmaya katilan otel isletmelerinin odalar boliimiinden elde

ettigi gelirin toplam gelire oran1 gosterilmistir. Buna gdre odalar boliimiiniin toplam
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gelire oran1 %50’den az olan otel sayisi 5, %51-60 arasinda gelir oranina sahip otel
sayist 17, %61-70 arasinda gelir oranina sahip otel sayist 18, %71-80 arasinda gelir
oranina sahip otel sayis1 7 iken, %81-90 arasinda gelir oranina sahip olan otel sayisi

ise 1°dir.

Tablo 3.12. Otel igletmelerinde gelir yonetimi araglar1.
Kruskal-Wallis testi M-W U testi
() ()
Standart Otelin  Otelin Otelin Otelin
Sapma  Statiisii Kapasitesi Kategorisi Tiirii

Gelir Yonetimi Araglari N Ortalama

Fiyat farkhlastirmasi

Uygulama diizeyi 48 3,62 ,841 ,140 112 ,124 ,930
Onem diizeyi 48 3,79 ,849 ,004 ,153 ,023 ,436
Satiglara etkisi 48 3,50 ,899 ,002 ,119 ,030 127
Fiyat degisimi

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

Uygulama diizeyi 48 3,08 , 167 ,100 ,040 311 ,965
Onem diizeyi 48 3,25 ,978 ,243 ,223 ,218 ,793
Satiglara etkisi 45 3,26 ,939 ,078 ,061 127 , 739
Erken rezervasyon

Uygulama diizeyi 48 4,18 ,891 221 ,003 197 ,165
Onem diizeyi 48 4,27 ,791 ,332 ,087 ,730 ,308
Satislara etkisi 47 417 ,669 ,007 ,262 ,320 ,925
Fazla rezervasyon

Uygulama diizeyi 48 2,66 ,996 ,504 ,053 ,156 ,503
Onem diizeyi 48 3,27 1,180 ,014 ,162 ,099 ,684
Satiglara etkisi 43 2,93 1,242 ,136 ,543 121 ,328
Fazla rezervasyon yiizdesi 37 1,35 ,483 ,404 ,925 ,614 ,670

Kals siiresi kontrolii
Minimum kalis siiresi

Uygulama diizeyi 48 2,81 ,981 ,603 ,058 ,400 371
Onem diizeyi 48 3,20 1,009 ,445 ,004 ,883 ,049
Maksimum kalis siiresi

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

Satiglara etkisi 45 2,73 1,053 ,829 ,450 ,315 ,508
En diisiik fiyat garantisi

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

Uygulama diizeyi 48 2,87 1,084 ,706 ,022 ,502 ,391
Onem diizeyi 48 3,16 974 ,115 ,002 ,488 172

Satiglara etkisi 44 2,97 1,088 ,312 ,007 ,294 ,245
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Tablo 3.12’de gelir yonetimi araglarinin otel isletmelerinde kullanim diizeyleri,
onem diizeyleri ve bu araglarin satislara etkisi incelenmistir. Ayrica, bu araglar ile otel
isletmelerinin statiileri, kapasiteleri, kategorileri ve tiirleri arasinda anlaml1 bir farklilik
olup olmadigina dair analiz sonuglarina yer verilmistir. Tablo incelendiginde gelir
yonetimi araglar1 arasinda en yiiksek uygulama diizeyine sahip olan arag olarak erken
rezervasyon gorillmektedir (m=4,18). Erken rezervasyondan sonra fiyat
farklilagtirmas1 (m=3,62) ve son dakika teklifleri gelmektedir (m=3,08). Uygulama
diizeyi en diisiik olan gelir yonetimi araglar1 ise sirasiyla maksimum kalis stiresi

(m=2,41), fazla rezervasyon (m=2,66) ve maksimum kalis siiresidir (m=2,81).

Gelir yonetimi araglar1 igerisinde otel yoneticilerine gore en yliksek dnem
diizeyine sahip olan gelir yonetimi aract uygulama diizeyinde oldugu gibi erken
rezervasyondur (m=4,27). En yiiksek onem diizeyine sahip diger gelir yonetimi
araglar ise fiyat farklilagtirmasi (m=3,79) ve fazla rezervasyondur (m=3,27). En diisiik
onem diizeyine sahip gelir yonetimi araclari sirastyla maksimum kalis siiresi (m=2,95),

oda kullanim garantisi (m=3,16) ve minimum kalig siiresidir (m=3,20).

Gelir yonetimi araglarinin satislara etkisinin diizeyleri incelendiginde, satislara
etki eden en Onemli gelir yonetimi araci erken rezervasyon oldugu sonucuna
ulagilmistir (m=4,17). Erken rezervasyondan sonra satiglara daha fazla etkisi olan
diger araclar ise fiyat farklilagtirmasi ( m=3,50) ve fiyat degisimidir (m=3,33). Satiglar
tizerinde en az etkili olan gelir yonetimi araglar1 ise sirasiyla kalig siiresi kontrolii

(m=2,73), fazla rezervasyon (m=2,93) ve oda kullanim garantisidir (m=2,95).

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

bulunamamistir (p>0,05).
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Fiyat degisiminin satiglara etkisi ile otellerin statiileri ve kapasiteleri arasinda
anlaml bir farklihik bulunmaktadir (p<0,05). Fiyat degisiminin satiglara etkisi ile

otellerin statiileri ve tiirleri arasinda anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).

Tablo 3.12°de goriildiigii izere gelir yonetimi araglarindan son dakika teklifleri
uygulama diizeyi ile otellerin kapasiteleri arasinda (p=,040) anlamli bir farklilik
bulunmaktadir (p<0,05). Son dakika tekliflerinin uygulama diizeyi ile otellerin
statiileri, tlirleri ve kategorileri arasinda ise istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmamaktadir (p>0,05).

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

(p<0,05).

Gelir yonetimi araglarindan fazla rezervasyonun onem diizeyi ile otellerin
statlileri (p=,014) arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik vardir. Fazla
rezervasyon uygulama diizeyi ile otellerin statiileri, kategorileri, tiirleri ve kapasiteleri

arasinda ise istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).

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

(p>0,05).

En diisiik fiyat garantisinin satiglara etkisi ile otellerin statiileri (p=,016)
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). En diisiik fiyat
garantisinin uygulama ve onem diizeyi ile otellerin statiileri, kategorileri, tiirleri ve

kapasiteleri arasinda ise anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05).

Son olarak gelir yonetimi araglarindan oda kullanim garantisi uygulama diizeyi
(p=,022), 6nem diizeyi (p=,002) ve oda kullanim garantisinin satiglara etkisinin

(p=,007) otellerin kapasiteleri ile aralarinda anlamli bir fark tespit edilmistir (p<0,05).
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Tablo 3.13. Aragtirmaya katilan otellerde gelir yonetimi sorumlulugunu yiiriiten yoneticiler.

Frekans Yiizde (%)
Gelir yoneticisi 14 29,2
Satis ve pazarlama miidiiri 9 18,8
Onbiiro miidiirii 7 14,6
Genel midiir 8 16,7
Muhasebe miidiirii 10 20,8
Toplam 48 100,0

Tablo 3.13’te arastirmaya katilan otellerde gelir yonetimi sorumlulugunu
yerine getiren yoneticilerin dagilimi verilmistir. Buna gore arastirmaya katilan 48
otelden %29,2’lik oranla 14 otelde bu sorumlulugu gelir yoneticisi, %20,8’lik oranla
10 otelde muhasebe miidiirii, %18,8 ile 9 otelde satis ve pazarlama miidiirii, %16,7 ile
8 otelde onbiiro miidiirii yerine getirirken, %14,6’1ik oranla 7 otelde ise genel miidiir

tarafindan bu sorumluluk yerine getirilmektedir.

Tablo 3.14. Arasgtirmaya katilan otel isletmelerinin kullandig1 yazilimlar.

Frekans Yiizde (%)
Amadeus RMS 2 4,2
Opera 22 45,8
Odeon 3 6,3
Elektra 15 31,3
OneYield 3 6,3
Diger 3 6,3
Toplam 48 100,0

Tablo 3.14’te arastrmaya katilan otellerin kullandig1 gelir yonetimi yazilimlari
gosterilmektedir. Buna gore otellerin %45,8’1 Opera’y1, %31,3’1 Elektra’yi, %6,3’er
oranla Odeon, OneYield yazilimlarin1 %4,2’si Amadeus RMS’yi kullanirken %6,3
oranda otel isletmeleri ise diger gelir yonetimi yazilimlarim kullanmaktadir. Arastirm
anketini yanitlayan toplam 48 otelden 37’si yaklasik %77’lik bir oranla Opera ve
Elektra’yr kullandigini belirtmistir.

Tablo 3.15. Gelir yonetimi yazilimmin otelin gelirlerine etkisi.
Kruskal-Wallis testi M-W U testi
() ()
Standart  Otelin Otelin Otelin  Otelin
Sapma  Statiisii Kapasitesi Kategorisi Tiirii

N Ortalama

Gelir yonetimi

yazihminin otelinizin

gelirlerini daha iyi 48 4,04 ,82406 ,193 ,185 439 ,693
yonetmeye yardimel

olmaktadir
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“Gelir yonetimi yaziliminin otelinizin gelirlerini daha iyi yonetmeye yardimci
olmaktadir” sorusuna yoneticilerin verdigi cevaba gore elde edilen verilerin analizi
yapilmis olup, bu analiz Tablo 3.15’te gosterilmistir. Bu analiz sonucuna gore
yoneticilerin bu soruya verdikleri cevap gelir yonetimi yaziliminin otellerin gelirlerini
daha 1yi yonetmeye yardimci oldugu yoniindedir (m=4,04). Diger yandan bu soruya
verilen cevaplar ile otellerin statiileri, kapasiteleri, kategorileri ve tiirleri arasinda

anlamli bir fark bulunmamaktadir (p>0,05).

Tablo 3.16. Arastirmaya katilan otel igletmelerinin kullandiklar1 gelir yonetimi 6lgimleri.

Gelir yonetimi dl¢iimleri Kullanan otel sayis1
Doluluk oranlar: 48
Ortalama giinliik oda fiyati 47
Oda basina elde edilen gelir 48
Oda basina elde edilen briit isletme geliri 36

Arastirmaya katilan otel isletmeleri yoOneticilerinin verdigi yanitlara gore
otellerinde hangi gelir yonetimi 6lgtimlerini kullandiklar1 Tablo 3.16°da verilmistir.
Buna gore arastirmaya katilan otellerin tamami dl¢iimlerde doluluk oranlarini ve oda
basina elde edilen geliri dikkate almaktadir. 47 otel isletmesi ortalama giinliik
fiyatlarinin 6l¢iimlerini diizenli olarak yaparken, oda basina elde edilen briit igletme

gelirlerinin dl¢limlerini yapan otel sayisi ise 36 olarak tespit edilmistir.

Tablo 3.17. Gelecekteki satiglari, gelirleri ve doluluk oranlarini tahminleme yontemleri.

Frekans Yiizde (%)
Gecmis veri ve deneyimlerle 12 25,0
istatistiksel metotlarla 11 22,9
Gecmis veri ve deneyimleri ve istatistiksel 25 521
metotlarin kombinasyonuyla '
Toplam 48 100

Tablo 3.17°de arasgtirmaya katilan otel isletmelerinin gelecekteki satislari,
gelirleri ve doluluk oranlarini hangi yontemle tahminlediklerini gostermektedir. Buna
gore ankete yanit veren otel isletmelerinden %?25°lik oranla 12 tanesi ge¢mis veri ve

deneyimlerini %22,9’luk oranla 11 tanesi istatistiksel metotlari, %52,1°lik oran ile 25



54

otel isletmesi ise gecmis veri ve deneyimleri ve istatistiksel metotlar1 birlikte

kullanarak tahminleme yapmaktadirlar.

Tablo 3.18. Arastirmaya katilan otel igletmelerindeki yoneticilerin bazi ifadelere katihim diizeyleri.
Kruskal-Wallis M-W U
(2) (p)
Standart Otelin  Otelin Otelin Otelin
Sapma  Statiisii Kapasitesi Kategorisi Tiirii

N Ortalama

Otel rezervasyonlarinin
az oldugu donemlerde
fiyatlan diisiiriip
promosyon uygulariz

48 4,31 511 776 ,268 ,005 ,115

Otelimizin gelirleri

konusunda her miisteri 43 3,39 1,283 377 ,285 425 438
esit oneme sahiptir

Genel olarak gelir
yonetimi otelimizin 48

selirlerinin artmasima 4,00 771 156 287 001,350
yardimci olmaktadir

Eger rakiplerimiz

P

tyatianint CUSUrUEErse 48 3,70 797 540 489 789 607

biz de fiyatlarnmiz
diisiiriiriiz

Eger rakiplerimiz

fiyatlarlm artirirsa biz 48 3,72 791 163 400 752 779
de fiyatlariniz1 artiririz

Tablo 3.18’de arastirmaya katilan otel isletmelerinde anketi yanitlayan
yoneticilerin gelir yonetimiyle iliskili baz1 ifadelere katilim diizeyleri ve bunlarin
otellerin statiilerine, kapasitelerine kategorilerine ve tiirlerine gére anlamli bir farklilik
olup olmadig1 gosterilmistir. Buna gore “otel rezervasyonlarinin az oldugu
donemlerde fiyatlar diisiiriip promosyon uygulariz” ifadesi bu bes ifade igerisinde en
yiiksek katilim diizeyine sahiptir (m=4,31). En yiiksek katilim diizeyine sahip diger
ifade ise “genel olarak gelir yonetimi otelimizin gelirlerinin artmasina yardimci

olmaktadir” ifadesidir (m=4,00).

Otel yoneticilerinin bu bes ifadeye katilim diizeyleri ile otel isletmelerinin
tirleri arasindaki farkliliga bakildigi zaman ise; “otel rezervasyonlarinin az oldugu

b

donemlerde fiyatlari diisiirlip promosyon uygulariz” ifadesi ile otellerin tiirleri (p=
,005) arasinda anlamli bir fark oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bunun yani sira

“genel olarak gelir yonetimi otelimizin gelirlerinin artmasina yardimci olmaktadir”
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ifadesi ile otel isletmelerinin kategorileri (p=,001) arasinda anlamli bir farklilik

bulunmaktadir (p<0,05).

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

edilmistir.

Yoneticilerin rakiplerin fiyatlarin1 diislirmesi ve artirmast durumlarinda
kendilerinin de fiyatlar1 diistirme (m=3,70) ve fiyatlar1 artirma (3,72) yoniinde hareket

etmeye yakin oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.19. Arastirma sorular1 ve elde edilen verilere gore cevaplari.

Arastirma Sorularn

Cevaplar

AS1.1: Izmir’deki otellerin gelir merkezleri
hangileridir?

Temel gelir merkezleri, odalar, restoran, bar,
minibardir.

AS1.2: En biiyiik gelisim potansiyeline sahip
gelir merkezleri hangileridir?

Odalar, restoran, bar, minibar, fitness/sauna/spa.

AS2.1: Otelciler tarafindan uygulanan gelir
yonetimi araglarinin uygulama diizeyi nedir?

En fazla uygulanan araclar, erken rezervasyon ve
fiyat farklilastirmasi; en az uygulananlar ise
maksimum kalig siiresi ve fazla rezervasyon.

AS2.2: Otelciler tarafindan gelir yoOnetim
araglarinin 6neminin farkindalik diizeyi nedir?

Onem diizeyi en yiiksek olan araglar, erken
rezervasyon ve fiyat farklilastirmasi; en diisiik
onem diizeyindekiler ise maksimum kalig siiresi
ve oda kullanim garantisidir.

AS2.3: Gelir yonetimi araglarmm otellerin
satiglar1 tizerine etkisi nedir?

Satiglar lizerinde en fazla etkiye sahip araglar,
erken rezervasyon ve fiyat farklilastirmasi; en az
etkiye sahip olanlar ise kalig siiresi kontrolii ve
fazla rezervasyondur.

AS3.1: Izmir’de bulunan otellerdeki gelir
yonetimi uygulamalarinin sorumlulugu hangi
yoneticidedir?

Sorumluluga sahip olan ydneticiler ¢ogunlukla
sirastyla gelir yoneticisi, muhasebe miidiirii ve
satis ve pazarlama midiiriidiir.

AS4.1: Gelir yonetimi yazilimi hakkinda otel
yoneticilerinin algilar1 nelerdir?

Otel yoneticilerinin algilart gelir yOnetimi
yazilimmin otellerin  gelirlerini daha 1iyi
yonetmeye yardimct oldugu  yOniindedir
(m=4,04).

AS5.1: Yoneticiler otelin performansini nasil
Olcerler?

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

AS5.2: Yoneticiler ~ otelin  gelecekteki
satiglarinin, gelirlerinin ve doluluk oranlarinin
tahminlemesini nasil yaparlar?

Arastrmaya katilan otellerin yaridan fazlasi
(%52,1) gecmis veri ve deneyimleri ve
istatistiksel metotlarin kombinasyonuyla
tahminleme yaparlar.

AS5.3: Gelir yonetimi araglarinin uygulandigi
otellerde miisteri Ozellikleri ve istekleri ne
derecede diisiiniilmektedir?

Otelin gelirleri konusunda ¢ok giiclii bir diizeyde
olmasa da her misterinin esit dneme sahip
oldugu yoniindedir (m=3,39)

AS5.4: Yoneticiler fiyat konusunda rakiplerin
hareketlerine nasil reaksiyon gostermektedir?

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




56

Tablo 3.19’da ¢alismanin amacini olusturan arastirma sorulari ve bu sorularin
elde edilen bulgular sonucunda ulasilan cevaplar1 gosterilmektedir. Toplam 11 adet

arastirma sorusu yapilan analizler sonucunda cevaplandirilmigtir.

Tablo 3.20. Arastirmanin hipotezleri ve elde edilen verilere gére sonuglari.
Hipotezler Kabul/Ret
Hia: Otellerin kapasiteleri (oda sayisi) ile otellerin gelir merkezleri gelisim

potansiyeli arasinda anlaml bir farklilik yoktur. Kabul
Hip: Otellerin tiirleri ile otellerin gelir merkezleri gelisim potansiyeli arasinda

. Kabul
anlamli bir farklilik yoktur.
Hic: Otellerin statiileri ile otellerin gelir merkezleri gelisim potansiyeli anlamlr bir K

abul

farklilik yoktur
Haa: Gelir yonetimi araglarindan fiyat farklilagtirmasmim 6nem diizeyi ile otellerin Ret
statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hzp:  Gelir yonetimi araglarindan fiyat degisiminin satiglara etkisi ile otellerin Ret
kapasiteleri arasinda anlaml1 bir farklilik yoktur.
Hyc: Gelir yonetimi araglarindan son dakika tekliflerinin uygulama diizeyi ile Ret
otellerin kapasiteleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Had: Gelir yonetimi araglarindan erken rezervasyonun satiglara etkisi ile otellerin Ret
statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hae: Gelir yonetimi araclarindan fazla rezervasyonun 6nem diizeyi ile otellerin Ret
statiileri arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
Hor: Gelir yonetimi araglarindan minimum kalig siiresi ile otellerin kapasiteleri Ret
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hog: Gelir yonetimi araglarindan en diisiik fiyat garantisinin satislara etkisi ile Ret
otellerin statiileri arasinda anlamli bir farklilik yoktur.
Hon: Gelir yonetimi araglarindan oda kullanim garantisinin 6nem diizeyi ile Ret
otellerin kapasiteleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hsa: Rezervasyonlarin az oldugu dénemlerde fiyatlarin diisiiriilmesi ile otellerin Ret
kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.
Hap: Gelirler konusunda her miisterinin esit Gneme sahip olmasmna katilim diizeyi Kabul

ile otellerin tiirleri arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklihik yoktur.

Hsc:  Gelir yOnetiminin otellerin  gelirlerini artrmasma yardime1 oldugu
diisiincesine katilim diizeyi ile otellerin kategorileri arasinda istatistiksel olarak Ret
anlamli bir farklilik yoktur.

Hsq: Rakipler fiyatlar1 diisiiriirse biz de diisiiriiriiz diisiincesine katilim diizeyi ile
otellerin statiileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur.

Kabul

Sekil 3.20°de ¢alismanin hipotezleri ve bu hipotezlerin sonuclar1 verilmistir.
Otel isletmelerinin gelisim potansiyeliyle ilgili olan hipotezlerinin sonuglarina
bakildiginda anlamli bir farklilik bulunmadig: goriilmektedir. Otel isletmelerinde gelir
yonetimi araglariyla ilgili hipotezlerin sonuglarinda ise kurulan hipotezlerde
istatistiksel olarak anlamli farklilik bulunmustur. Gelir yonetimi ile ilgili verilen
ifadelerle ilgili hipotezlerde ise Hsa ve Hsc hipotezlerinde anlamli bir farklilik

bulunurken, Hs, ve Hzq hipotezlerinde ise anlamli bir farklilik bulunmamaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Gelir yonetimi 1970’lerin sonunda uygulanmaya baslanan ve isletme
gelirlerinin en 1yi seviyeye ulagmasini saglamak amaciyla miisterilerin 6deme giicleri
dikkate alinarak ve farkli Pazar boliimlerine sinirli kapasite ayirarak arz ve talebi en

1yi sekilde dengeleyen stratejik bir aragtir.

Gelir yonetimi uygulamalar1 atil kapasitenin degerlendirilmesi ve mevcut
kapasitenin isletme icin en etkili sekilde kullanilmasini saglamaktadir. Gelir yonetimi
uygulamalarinda talebe gore sekillendirilen fiyatlama politikasi karin maksimize
edilmesini miimkiin hale getirebilmektedir. Gelir yonetimi uygulamalari ile otel
isletmelerinde 6zellikle yiiksek ve diisiik sezona gore fiyat stratejilerinin belirlenmesi
isletmenin y1llik karlhiliginda artisa yol acacaktir. Ayrica otel isletmeleri, gelir yonetimi
uygulamalari ile mevcut odalari en iyi fiyattan satabilmenin yaninda fazla rezervasyon
alarak yasanacak iptallerde otel isletmelerinin kayip yasamasinin Oniine

gegebilmektedir.

Aragtirma sonuglarina gére mevcut durumda otel igletmeleri tarafindan gelir
yonetimi uygulamalarinda en fazla kullanilan gelir yonetimi araclar1 olarak erken
rezervasyon ve fiyat farklilastirmast one ¢ikmaktadir. Ayrica gelir yonetimi
araglarindan fazla rezervasyonun uygulanma diizeyi en diisiik olmasina ragmen 6nem
diizeyi yiiksek olarak tespit edilmistir. Bunun en 6nemli nedeni olarak arastirmanin

yapildig1 bolgedeki doluluk oranlarinin ¢ok yiiksek olmamasi gosterilebilir.

Gelir yonetimi uygulamalarinda otel isletmeleri tarafindan kullanilan
yazilimlarin gelir yonetiminin uygulanmasinda yardimci oldugu sonucu ortaya
cikmistir. Ayrica otel isletmeleri gelir yonetimi uygulamalarinda doluluk oranlari,
ortalama oda fiyati ve oda basma elde edilen gelir gibi Ol¢limleri siklikla
kullanmaktadir. Gelecekle ilgili yapilacak tahminlemelerde ise otel isletmeleri gegmis

veri ve deneyimler ile istatistiki metotlar birlikte kullanmaktadir.

Talebin yiiksek oldugu donemlerde fiyatlarin artirilmasi uygun fiyattan kalan
devamli miisterilerin hos karsilamayacagi bir durum yaratabilir. Gelir yonetiminin

avantajlar1 oldugu kadar bu tarz dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Bu dezavantajlarin
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minimize edilebilmesi i¢in 6zellikle gelir yoneticisiyle halkla iliskiler departmaninin

koordinasyonuna 6nem verilmesi gerekmektedir.

Calisma Izmir’deki dért ve bes yildizl otel isletmeleri iizerine uygulanmstir.
Calisma gelecekte bu konu hakkinda yapilacak ¢alismalara 151k tutacak niteliktedir. Bu
dogrultuda, farkli bolgelerdeki oteller iizerinde veya daha genis kapsamli olmasi adina

Tiirkiye’deki tiim oteller {izerinde uygulanabilirligi oneri olarak sunulabilir.
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EKLER

EK1

[ZMIR'DEKI DORT VE BES YILDIZLI OTEL ISLETMELERINDEKI{ GELIR
YONETIMI UYGULAMALARINA YONELIK ANKET

Bu anketin amaci, Izmir'deki dort ve bes yildizli otel isletmelerinde gelir
yonetiminin uygulamalarina yonelik bilimsel amacli veri toplamaktir. Elde edilen
bilgiler higbir sekilde kisisel veya kurum bazinda degerlendirme araci olarak
kullanilmayacaktir. Sorularin dogru veya yanlis cevaplart yoktur. Degerli vaktinizi

ayirarak verdiginiz katkidan dolayr simdiden tesekkiir ederim.

Sercan ARAS

1. Otelinizin kategorisi nedir?

()4 yildizhh ()5 yildizh

2.0telinizin kapasitesi (oda sayis1) kagtir?

()50-100 oda () 101-150 oda () 151-200o0da () 201 oda ve daha fazla

3.Otelinizin tiirii nedir?

() Sehiroteli (') Kuy1 oteli

4.Otelinizin statiisii nedir?

() Ulusal bir zincire bagli () Uluslararasi bir zincire bagli () Bagimsiz otel ( herhangi bir

zincire bagl degil)

5.0telinizde gelir elde ettiginiz merkezleri asagidaki seceneklerde isaretleyiniz.

(Seceneklerde birden fazla isaretleme yapabilirsiniz)

() Odalar () Restoran () Bar () Minibar () Fitness/Sauna/Spa

() Golf, tenis kortlar1 ve diger sportif aktiviteler () Konferans ve banket satislar
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6.0Otelinizde gelisim potansiyelinin en yiiksek oldugunu diisiindiigiiniiz gelir

kaynaklarim seciniz.

En diistik En Yiiksek
Odalar
Restoran
Bar
Minibar
Fitness/Sauna/Spa

Golf, tenis kortlar1 ve diger sportif
aktiviteler
Konferans ve banket satiglar
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7.0telinizde odalar béliimiinden elde ettiginiz gelir toplam gelirinize oranla yaklasik olarak

yiizde kactir?

() %50°dendahaaz () %51-60 () %71-70 () %71-80 () %81-90 () %91-100

8.Fiyat farkhlastirmasim otelinizde ne sikhkla uygulamaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik

9.0tellerde fiyat farkhlastirmasi uygulamasinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok dnemli

10.Uyguladigimiz fiyat farkhlastirmasinin otelinizin satislarina etkisi nedir?

() Otelimizde fiyat farklilastirmasini uygulamiyoruz () Satislar {izerinde hig etkisi yok () Satislar
iizerinde ¢ok az etkili (') Satislar izerinde orta diizeyde etkili () Satislar tizerinde etkili () Satiglar

iizerinde ¢ok etkili

11.0telinizde belirli bir donem icin sabit olan oda fiyatlarimiz1 ne sikhkla degistirirsiniz?

() Haftada birden fazla kez degistiririz () Haftada bir kez degistiririz () Ayda 1-2 kere
degistiririz () Cok nadir degistiririz () Degistirmeyiz

12.Uyguladiginiz fiyat degisimlerinin satislara etkisi nedir?

() Otelimizde fiyat degisimlerini uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cokaz
etkili () Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili

13.Son dakika tekliflerini otelinizde ne sikhkla uygulamaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik
14.0tel Isletmelerinde son dakika tekliflerinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok 6nemli

15.Uyguladigimiz son dakika tekliflerinin satislara etkisi nedir?



67

() Son dakika teklifleri uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili
() Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili

16.Erken rezervasyon firsatlarini (tekliflerini) otelinizde ne sikhikla uygulamaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik
17.0tel isletmeleri i¢in erken rezervasyon tekliflerinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemlidegil () Orta diizeyde () Onemli () Cok 6nemli
18.Uyguladiginiz erken rezervasyon tekliflerinin satislara etkisi nedir?

() Erken rezervasyon tekliflerini uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili
() Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili

19.Fazla rezervasyon politikasini otelinizde ne sikhkla uygulamaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik
20. Otel isletmeleri i¢in fazla rezervasyon politikasinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok 6nemli
21.Uyguladiginiz fazla rezervasyon politikalarinin satiglara etkisi nedir?

() Fazla rezervasyon politikas1 uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili
() Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili

22. Fazla rezervasyon politikas1 uygulamanmizda, mevcut oda kapasitenizin yiizde ka¢1 kadar

rezervasyon alirsiniz?

() Uygulamiyoruz () %1-5 () %6-10 () %11-15 ()%16-20 () %20'den

daha fazla

23.Minimum kals siiresi uygulamasini ne sikhikla yapmaktasimiz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik
24.0tel Isletmeleri i¢in minimum kahs siiresi uygulamasinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok 6nemli
25. Maksimum kalis siiresi uygulamasini ne sikhkla yapmaktasimz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik
26. Otel isletmeleri icin maksimum kahs siiresi uygulamasinmin énem diizeyi nedir?

() Kesinlikle énemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok 6nemli
27. Uyguladiginiz kals siiresi uzunluk kontroliiniin satislara etkisi nedir?

() Uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili () Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili
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28.En diisiik fiyat garantisi uygulamasini ne sikhkla yapmaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik

29.0tel Isletmeleri i¢in en diisiik fiyat garantisi uygulamasimin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok dnemli
30. Uyguladiginiz en diisiik fiyat garantisi uygulamasinin satislara etkisi nedir?

() Uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili () Orta diizeyde () Etkili () Cok Etkili
31. "Oda kullamim garantisi" uygulamasini ne sikhkla yapmaktasiniz?

() Higbir zaman () Cok nadir () Orta diizeyde () Siklikla () Cok sik

32. Otel isletmeleri icin oda kullamim garantisi uygulamasinin 6nem diizeyi nedir?

() Kesinlikle 6nemli degil () Onemli degil () Orta diizeyde () Onemli () Cok énemli
33. Uyguladiginiz oda kullanim garantisi uygulamasinin satislara etkisi nedir?

() Oda kullanim garantisi uygulamiyoruz () Hig etkisi yok () Cok az etkili
() Orta diizeyde etkili () Etkili () Cok Etkili

34. Otelinizde gelir yonetimi uygulamalarindan kim sorumludur?

() Gelir yoneticisi () Satig ve pazarlama miidiirii () Onbiiro miidiirii () Genel miidiir

() Muhasebe miidiirii () Diger.....

35.Eger otelinizde ayn bir gelir yonetimi boliimii veya gelir yoneticisi yok ise ilerleyen siirecte

bir gelir yoneticisi almay diisiiniiyor musunuz?

() Gelir yoneticisine sahibiz () Kesinlikle hayrr () Hayr () Kararsiziz () Evet ()
Kesinlikle evet

36. Gelir yonetimi icin hangi yazzhm kullaniyorsunuz?

() Amadeus RMS () Opera () Delphi () Elektra
() OneYield () Odeon () Diger ............

37.0telinizdeki giinliik faaliyetlerinizde asagidaki gelir yonetimi dl¢iimlerini kullamyor

musunuz?
Evet Hayir
Doluluk oranlar1 0 ()
Ortalama giinliik fiyat 0) ()
Oda basina elde edilen gelir () ()

Oda bagina elde edilen briit isletme geliri @) @)



38. Gelecekteki satislar, gelirleri ve doluluk oranlarini nasil tahminliyorsunuz?

() Tahminleme yapmiyoruz
() Sadece gegmis veri ve deneyimlerle

() Sadece Istatistiksel metotlarla

() Gegmis veri ve deneyimleri ve istatistiksel metotlarin kombinasyonuyla
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Ne Katiliyorum,
Ne Katilmiyorum

Tamamen
Katilmiyorum

39. Gelir yonetimi yazilimi otelinizin gelirlerini daha iyi
yonetmeye yardimci1 olmaktadir

40. Otel rezervasyonlarinin az oldugu déonemlerde
fiyatlar1 diisiiriip promosyon uygulariz

41. Otelimizin gelirleri konusunda her miisteri esit
Oneme sahiptir

42. Genel olarak gelir ydnetimi otelimizin gelirlerinin
artmasina yardimc1 olmaktadir.

43. Eger rakiplerimiz fiyatlarmi diisiiriirse biz de
fiyatlarimizi diisiiriiriiz.

44. Eger rakiplerimiz fiyatlarmi artirirsa biz de
fiyatlarimizi artiririz.
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