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Bes yildizli otel isletmeleri 7/24 esasina gore farkli birimlerde yeme-igme hizmeti veren isletmelerdir.
Bu durum otel isletmelerinin biiyiik dl¢eklerde ve siirekli olarak yiyecek-igecek hammaddesi satin
aldiklarini gdstermektedir. Oyle ki bes yildizli bu tesislerde yilda 30.000 farkli iriin igin ortalama 25-
50 milyon TL arasi bir harcama yapildigi, satin alma departman yoneticileri tarafindan ifade
edilmistir. Bu calisma ile Tiirkiye’de faaliyet gosteren bes yildizli otel isletmelerinin yiyecek-igecek
satin alma davranislar belirlenmeye galisilmistir. Arastirmanin evrenini 612 bes yildizli otel isletmesi
olusturmaktadir. Veriler kolayda ornekleme yontemiyle toplanmustir ve Tiirkiye’nin farkli il ve
bolgelerinde faaliyet gosteren 321 adet 5 yildizli otel isletme yoneticileri arastirmanin 6rneklemini
olusturmustur. Satin alma yoneticilerinin demografik 6zellikleri ile tedarikei iliskileri boyutlarinda
anlaml bir farklilik olup olmadigina iligkin T-testi ve Anova analizlerinden yararlanilmistir. Elde
edilen bulgular, satin alma yoneticilerinin yasi, egitim diizeyleri ve igletmedeki pozisyonlarina gore
bir farkliligin olmadigini ortaya koymustur. Bununla birlikte, cinsiyet, sektor tecriibesi ve ayn1 otelde
caligma yili degiskenlerinde, boyutlar bazinda istatistiksel agidan anlamli farkliliklar tespit edilmistir.
Bunlar icerisinde en dikkat cekici bulgular, kadin yoneticilerin tedarikgi iligkilerinde daha titiz
davranmasinin tespiti ile sektor tecriibesi yiiksek yoneticilerin tecriibe siiresi oraninda iliskileri daha
az 6nemsemeleridir.

Abstract

Organizational market
Organizational procurement

Procurement in hotel
businesses

Food& beverage supply

Makalenin Tiirii

Arastirma Makalesi

* Sorumlu Yazar.

As is known, five-star hotel businesses are businesses that provide food& beverage services in
different departments for 24 hours a day in 365 days of the year. This shows that hotel businesses
constantly procure food& beverage raw materials on a large-scale. In fact, the interviews carried out
show that in these five-star facilities an amount of 25-50 trillion Turkish Liras is spent annually for
30.000 different products. In this study, food and beverage purchasing behaviours of five star hotels
in Turkey has been determined. The population of the study consists of 612 five-star hotels managers.
The data were collected by easy sampling method and 321 Five- Star hotel managers in different
provinces and regions in Turkey consists of the sample of the research. The t-test and anova analysis
were used to determine whether there is a significant difference in the dimensions of the demographic
characteristics and supplier relationships of the purchasing managers. The results of the test showed
that there was no difference between the age of the purchasing managers, the level of education and
their positions in the enterprise. On the other hand, statistically significant differences were
determined on the basis of dimensions in terms of gender, sector experience and working year
variables in the same hotel. The most noteworthy findings in this regard are that women executives
should be more careful in supplier relationships, and that managers with high experience in the sector
experience less importance on relationships.
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GIRIS
Giliniimiiz isletmelerinin, mal ve hizmet iiretiminde kullandiklar1 hammadde, mamul ve yari mamuller i¢in verilen
satmalma kararlar, isletme karhiligim direkt etkileyen bir faktdrdiir. Bunun bilincine varan igletmelerde satinalma
departmaninin énemi artmis ve bu isletmelerde satinalma birimleri olusturulmaya baslanmistir. Orgiitsel satinalma;
satmalma davranmiglarmin dinamiklerini anlayabilmek, oOrgiitsel pazarlarda kérli alanlar1 belirleyebilmek, bu

alanlardaki satmalma etkilerini saptayabilmek ve orgiitsel alicilarin ihtiyaclarina dogru cevap vererek, etkili ve

verimli yontemlere erigebilmek adina oldukga biiyiik bir 6nem tagimaktadir (Yilmaz, 2004: 2).

Kisaca satin alma; bir isletmenin ihtiyag duydugu iiretim 6gelerinin istenilen miktar, kalite, maliyet ve zamanda
isletmeye tedarik edilmesidir (Heinritz, 1971: 123). Dolayisiyla bir isletmenin mal ve hizmet iiretebilmesi igin satin
alma faaliyetinde bulunmasi sarttir. Oyle ki bir isletme, basarili bir satmalma siireci gegirmez ise hedefledigi kalitede
Uriin ve hizmet iretimini gergeklestirmesi miimkiin olmayacaktir. Bununla birlikte, yogun rekabet ortaminda
isletmelerin varliklarini devam ettirebilmesi, gogunlukla maliyetlerini kontrol altina almasiyla miimkiindiir. Yo6netim
bilimci Porter (2000) da jenerik rekabet stratejilerinden birinin maliyet liderligi oldugunu ortaya koymaktadir.
Maliyetleri kontrol altina almanin ilk adimi ise hedeflenen kalitede iiretilmesi diisiiniilen triin ve hizmetlerin birim
maliyetlerinin kontrol altmma alinmasidir. Dolayisiyla isletmeler, birbiri ile ayni ya da benzer faaliyet gosterdikleri
piyasalarda rekabet giicii elde etmek adina iyi bir satmalma sistemi kurmali ve bu sistemin islerligi konusunda gaba

sarf etmelidir.

Karakis’a gore (2007: 11) satin alma fonksiyonu, malzeme ve hizmetlerin dogru kalitede, dogru miktarda, dogru
zamanda, dogru fiyatla ve dogru kaynaktan saglanmasi igin ¢alisan bir isletme faaliyetidir. Malzeme ve/veya hizmet
satin alma islemleri, siparislerin kargilanmasi i¢in liretimin aksamamasinin yani sira tedarik¢i siireci, s6z konusu
satilan mal ve/veya hizmetler igerisinde maliyet agisindan da son derece 6nemlidir. Bu baglamda, isletmeler hem

operasyonel hem de mali performanslarini arttirmak adina bu fonksiyona giderek daha fazla odaklanmaktadir.

Konaklama igletmeleri, iirlin ve hizmetin iiretim ile satisini ayni cati altinda gergeklestiren, isletmelerin
uzmanlasmis tiirleridir. Ayn1 zamanda konaklama isletmeleri yilin 365 giinii hizmet iiretim faaliyetlerini yerine
getiren isletmelerdir. Yiyecek-igecek hizmetleri de otel isletmelerinin en fazla gelir elde ettikleri alandir. Ozellikle
sehir otel isletmelerinin banket organizasyonlarindan elde ettikleri gelirler kimi zaman odalar bdliimiinden elde

ettikleri gelirleri agmaktadir.

Bir otel isletmesi i¢in satin alma her ne kadar kolay bir siire¢ gibi algilansa da yilda ortalama 30.000 farkli iiriin
ve hizmet kaleminin temininde otel isletmelerinin pek cok tedarikei ile iligki kurmasini gerekli kilmaktadir. Her bir
tedarik¢i ile s6zlesme yapilmasi zorunlulugu ve bu siireclerin tiim bir yil siirekli olarak gerceklestiriliyor olmasi, satin

alma islemlerinin algilandigindan ¢ok daha fazla karmasiklik arz ettigini bizlere gostermektedir.

Otel isletmeleri, faaliyetlerini siirdiirmek amactyla farkli departmanlarinda ¢ok sayida kalemde satin alma
gerceklestirmektedir. Ozellikle otel isletmelerinde en yogun satin almanin gerceklestirildigi boliimler olarak yiyecek-

icecek ile odalar boliimii departmanlarimi saymak miimkiindiir. Yiyecek-icecek departmaninda, giinliilk alman
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malzemeler (siit, yogurt, terayagi, organik gidalar vs.) yumurta, et, kanath kiimes hayvanlari, sebze ve meyve,

alkollii-alkolsiiz icecekler, mutfak ekipmanlari en temel satin alma kalemleri olarak sayilabilir.

Literatiir incelendiginde, otel isletmelerinin satin alma davramglarmi veya endiistriyel bir alict olarak otel
isletmelerinin 6zelliklerini ortaya koyan galigmalarin sinirli oldugu goriilmektedir. Bu baglamda otel isletmelerinin
en fazla ve en sik tiikketimini gerceklestirdigi yiyecek-igecek maddelerinin satin alinmasiyla ilgili olarak, satin alma

faaliyetlerini yoneten tedarikgilerle olan iliskilerinin incelenmesi bu ¢aligmanin ana konusunu olusturmaktadir.
Literatiir Taramasi

Isletmeler biitiinlesik pazarlama anlayis1 icerisinde faaliyetlerini siirdiirseler de iirettikleri iiriin ve hizmetleri
tiiketici odakli tiretmek durumundadirlar. Zira pazar odakli bir isletme olabilmenin temel kosulu, miisteriler ve
onlarin etrafinda sekillenen isletme faaliyetlerine sahip olmasidir (Kohli ve Jaworski, 1990; Narver ve Slater, 1990;
Solmaz, 2012; Solmaz ve Tiirkay, 2014). Isletmelerin, son kullanicilarin satm alma davranislarmi bilmelerinin
yaninda, her bir igsletmenin endiistriyel pazarlar igerisinde yer aldigi ve bu pazarlarda ise kendilerinin birer miisteri
oldugu sdylenebilir. Bu baglamda endiistriyel miisteri olarak igletmelerin ¢ok farkli miktar ve ¢esitte hammadde satin
aldiklari, saticilar-tedarikgiler ile aralarindaki iligkileri diizenleyen finans kuruluslari, devlet gibi taraflarla iligkiler

icerisinde olduklar1 gézlenmektedir.

Satin alan konumunda olan isletmeler ile kendilerine hammaddeleri tedarik eden iiretici-araci-tedarik¢ilerden
olusan bu pazara endiistriyel pazarlar veya orgiitsel pazarlar denilmektedir. Endiistriyel pazarlarda yer alan taraflar;
endiistriyel (6rgiitsel) alicilar-tiiketiciler —ki bunlar, ticari mal ve hizmet satan isletmeler, devlet, kamu kurumlari,
egitim kurumlari, saglik kurumlari, diger resmi kurumlar olabilir-; mamiil-yar1 mamiil iiriin tireten Ureticiler, toptanci
ve perakendeci araci firmalardir. Endiistriyel alicilar; mal ve hizmet {ireticileri (sinai isletmeleri, lokantalar, oteller
vb.), tekrar satmak iizere satin alanlar (toptanci ve perakendeciler), devlet birimleri (askeriye, okullar, hastaneler,
belediyeler vb.) ve kir amaci giitmeyen kurum, kuruluslar (vakiflar, dernekler) olarak smiflandirabilir (Arabaci,

2010: 17).

Her ne kadar yazinda ve akademisyenlerce cogunlukla nihai tiiketicilere (alicilara) yonelik caligmalarin
yiiriitiilmiis oldugu goriilse de endiistriyel pazarlarin biiyiikk bir ekonomik degisim ve doniisiime yol actiklari
bilinmektedir. Mucuk, konu ile ilgili olarak biitiin iiretilen mallarin %50’sinin, tarimsal {iriinlerin %80’inin,
madenlerin, deniz ve orman iirlinlerinin neredeyse tamamina yakininin bu pazarlarda islenmek iizere satildigini
belirtmektedir (Mucuk, 2004: 83; Marshall ve Johnston, 2010: 210). Bu nedenle bu firmalar ile satin alan firmalarin
bulustugu pazarlar olan orgiitsel pazarlar, tiiketici pazarlarindan daha biiyiik hacimli ve daha biiyiik oranda satin
almalarin gergeklestikleri pazarlar olmalarindan otiiri biiylik 6nem tagimaktadir. Zira asagidaki sekil sektorler
bazinda satin alma hacminin oranlarini géstermektedir ki sektorel bazda satin alma ilgili maliyetler, toplam giderlerin
%70’ine ulagabilmektedir. Ornegin turizm sektdriinde yer alan isletmelerin toplam giderlerinin %20 ila 30’unu satin

alma maliyetlerinin olusturdugu sdylenebilir.
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Sekil 1. Sektorler Bazinda Satin alma Hacminin Orant

b Satm alma hacminin satslara oram %

- Endirekt mal ve lizmetler
0 - P

. ; Yedek pargalar
Saunalma;lpargalar

Kavoak: I¥ Cozim Ortaldigi Platformu, Satinalma Yénetimi 07/10/2000.
Giiniimiizde pazarlarin karmagsikligi, fiyatlardaki ve para degerlerindeki degiskenlikler vb. ¢evre faktorleri satin

almanin dnemini arttirnustir.

Sekil 2. Satin Alma Siireci

Spesifikasyonlar
1n Belirlenmesi

Tedarikei
Secimi

Degerlendirme

Teslimat Siparis

Kaynak: Van Weele, 2002.

Dilimize yerlesmis olan "bir mal ya da hizmet alirken kazanilir." 6zdeyisi istenilen iiriiniin, istenilen zamanda ve

sartlarla satin aliminin isletme karhligini direkt etkileyen bir fonksiyon oldugunu ortaya koymaktadir.

Isletmelerde ihtiyaglarin karsilanmasi esnasinda dogru verilmis satmn alma kararlarmin isletmeyi daha karh hale
getirdiginin farkina varilmasiyla satin almamn 6nemi artmis ve isletmelerde ayr1 karar verme birimi olarak satin alma
boliimleri olusturulmustur. Satin alma, isletme yOnetiminin {iretim ve satisla birlikte énemli islevlerinden birini

olusturmaktadir.
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Satm alma, uzun yillar boyunca pazarlama, ar—ge, finans ve iiretim fonksiyonlar1 yaninda arka plana birakilmig
ve ihmal edilmistir. Mclvor ve digerlerine gore (1997: 165-179); satinalma fonksiyonu, son yirmi yildir
organizasyonlarda 6nemli bir yer edinmeye baglamistir. Oysa dogru {irliniin, dogru zamanda, dogru tedarik¢iden satin
alimmas1 demek, dogru isletme girdileri ile hedeflenen mal ve hizmet iiretimini ger¢eklestirmek demektir. Yani, bir
isletmede dogru satin alma politikasinin olmasi, satin almamin diger fonksiyonlarina yaptiklarindan daha biiyiik bir

etkiye sahip olacagini gostermektedir.

Van Weele (2002) satin alma siirecini alti asamada degerlendirmistir. Bu asamalardan ilki liriin 6zelliklerinin
belirlenmesi asamasidir. Isletmenin satin almay: diisiindiigii {iriiniin nitelikleri, boyutu, iceriginde bulunan
materyaller, performansi vb. niteliklerin belirlenmesidir. Birimler tarafindan {iriin spesifikasyonlar1 belirlenip yazili
hale getirildikten sonra satin alma departmani iiriin/iiriinlerin isletmeye maliyeti hakkinda bir deger analizi (deger
mithendisligi) gerceklestririr (Heintrz, Farrel, Smith,1986). Albert'a (1985: 21) goére deger analizi bir {iriiniin, bir
fikrin veya hizmetin siirlim ve verimliligini artirmak amaciyla, iirliniin, hizmetin veya fikrin kalite ve maliyetini
etkileyen parcalarinin dikkatlice incelendikten sonra, maliyetleri en aza indirecek iiretim yontem ve standartlarin

belirlenmesi demektir. Bu analiz dogrultusunda satinalma karar siirecinin devam edilip edilmeyecegine karar verilir.

Satm almanin ikinci siirecini uygun tedarik¢inin se¢imi, tedarik¢ilerin 6n degerlendirmesi, fiyat onerilerini talep
etme olusturmaktadir. Tedarik¢i se¢iminde ilk adim, genellikle belirli bir {irlin veya hizmet i¢in ihtiyacin
belirlenmesidir. Farkli durumlar tedarik¢i segimi ihtiyacina sebep olabilir. Ornegin, yeni iiriin gelistirme, farkli
pazarlara ac¢ilma, mevcut tedarik¢inin kétii performansi nedeniyle yapilan degisiklikler, sézlesmenin sonlanmasi ve
artan talep karsisinda mevcut tedarik¢inin kapasite yetersizligi gibi.. Bu durumlar her bir isletme icin degisiklik
gosterebilir (Mendoza, 2007: 363). Karar siirecine ¢ok sayida 6lgiit dahil oldugu icin tedarik¢i se¢imi karmasik bir
problemdir. Cogu zaman bu 6lciitler birbirleriyle ¢akisabilir. Bu nedenle uygun olgiitlerin tanimlanmas kritik hale
gelmektedir. Tedarik¢i se¢iminde en yaygm kullanilan olgiitlerden bazilari tedarik¢inin kapasitesi, kalitesi ve
satinalma fiyatidir. Bununla birlikte secilecek 6l¢iit gurubu biiylik dl¢lide sirketin hedefleri ve rekabet ettigi endiistri
tipine baghdir (Mendoza, 2007: 264).

Bes yildizli konaklama tesislerinin tedarik¢i seciminde dikkate aldiklari hususlar ise; kalite, iiriiniin kullanim
kolayligi/iirinden elde edilen yarar, iiriiniin ihtiyaclara cevap verme diizeyi, tedarik¢iye ulasilabilirlik, tedarikei
referanslari, {irlin iade ve garanti kosullari, giivenilirlikleri, ticari ahlaka uygun tavir, hizli ve zamaninda teslimat,
firma imaji, sagladiklar1 iskonto oranlari, siparis takip yetenekleri, ISO 9000, ISO 22000 Kalite Giivence Sistemlerine

sahiplikleri, siirekli iyilistirmeye doniik programlari olarak siralanabilir.

Ihtiya¢ duyulan her bir iiriin icin uygun tedarikgi belirlendikten sonraki asama satin alma isleminin gerceklesmesi
asamasidir. Bu siirecte hazirlanacak kontrat (s6zlesme) bilyiikk onem tasimaktadir. Sézlesmeler, ihtiyag ve uygulama
alanina gore genel olarak siparis emri, cerceve sozlesme ve is bazli sozlesmeler olmak iizere ii¢ sekilde siniflanabilir
(Akgakoca ve Yaliz,2015:32). Siparig emri, ihtiya¢ duyulan iirilinlerin liste seklinde tedarik¢iye sunulmasi olarak
ifade edilirken, cerceve sozlesmeler alinacak iiriinlerle ilgili sartlarin da yazili oldugu sézlesmelerdir. Is bazli

sozlesmeler, yapilacak is 6zelinde hazirlanan s6zlesmelerdir (Akcakoca ve Yaliz, 2015: 32).
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Otel isletmelerinde sozlesme yoOnetimi hangi iiriiniin satin alimmasi gerektigine karar verilmesi, bu karar
verildikten sonra ise Onceden ilgili birim tarafindan hazirlanmis iirlin spesifikasyonlar1 dogrultusunda, birimlerin
goriis ve diisiinceleri de dikkate alinarak s6zlesme hiikiimlerinin belirlenmesi agsamalariyla devam eden bir siiregtir.
Bu siiregte bir sonraki adim, soézlesme klozlarimin belirlendigi adimdir. Bu klozlarin igerikleri belirlenerek
sozlesmeye ilk sekli verilir. Burada belirtilen bilgilerin bir kismi dnceden tedarikei ile anlasilmis olan fiyat bilgileri
gibi bilgiler ile isletmenin tedarikgi firmadan olan beklentileridir. Ugiincii adimda, hazirlanan sézlesmede hukuk
ihlali ya da hukuksal bir bogluk olup olmadigimin hukuk birimi tarafindan incelenmesi ile 6deme kosullar1 hakkinda
muhasebe/finans boliimiinden alinan goriisler incelenir. Sonrasinda tedarik¢iye gonderilen sozlesme, tedarikei
tarafindan uygun ise otel yonetimi tarafindan onaylanarak s6zlesme yiiriirliige konulur. Tedarik¢inin revize etmek
istegi alanlar mevcut ise sozlesmenin revize edilmis sekli {ist yonetim tarafindan incelenir. Eger mutabakat

saglanamazsa sozlesme iptal edilerek isletme baska tedarikgi ile s6zlesme siirecini tekrar baslatir.

Dordiincii asama ise siparis agamasidir. Bu asamada siparisler gerek online kanaldan gerekse faks vb. kanallardan
ilgili satictya ulastirilir. Teslim alma ve teselliim asamalarinda ise isletmeye getirilen tiriinlerin 6nce fatura /irsaliyeli
fatura ile siparis listesi kargilagtirilir. Akabinde ise fiili sayim yapilarak, iiriin/iirinlerin istenilen spesifikasyonlarda
olup olmadig1 kontrol edilir. Son olarak da tedarik¢i degerlendirmesi yapilarak satin alma siireci bitirilir. Otel

isletmelerinde satinalma fonksiyonunu ii¢ ana unsur sekillendirmektedir. Bunlar (Tokmak, 2012):

a) Globalizasyon: Otel isletmeleri hem yerli hemde yabanci turiste hizmet verdigi igin 6zellikle yiyecek-icecek

satin alimlarinin bir kismini yurt disinda temin yoluna gidilmesidir.

Sekil 3. Otel Isletmelerinde Yiyecek-Icecek Sozlesmesi Yonetim Siireci

Yiyecek Alim S 6zlesmesi S 5esme Tirinin

& | : e
Igecek Alim Sozlesmest Beliviennes
Sozlesme Bolum ve F&B ve Mutfagim Talepleri
Igeriklerinin Belirlenmesi |

Hazxrlanan> gézlesmmin

A\ T P S 6zlesmeye Hukuki Bilgilerin
Muhasebe&Finans ile | TS s
Hukuk Birimi Tarafindan Sk
Incelenmesi
Haarlanan So6zlesmenin Rivirvoan
Gonderimi Thtivag Var
mi?

UstY 6neﬁm?faraﬁndan

S 6ziesmenin Incelenmesi
Tedarikeinin
Revizy?n
S 6zlesmenin Talebi
Yorirtoge Girmesi

Uzlagma Saglanamads ise
Alternatif Tedarikgi ile
Siirecin Tekrar Baglatilmas:

Kaynak: Bes Yildizl1 Otel Isletmelerinin Yiyecek-icecek Sozlesmelerinden uyarlanmstir.
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b) Teknoloji: Teknolojik devrim olarak nitelendirilen internet, satinalma {izerinde de ciddi etkileri olan bir iletisim
aracidir. Oyle ki, E-Sourcing, E-Procurement gibi uygulamalar sayesinde alic1 ve saticilar birbirlerine hizli bir sekilde

ulasabilmektedir. Boylelikle maliyetleri diismekte ve verimlilik yiikselmektedir.

¢) Tedarik Zinciri Senkronizasyonu: Ister iiretim isletmesi isterse hizmet isletmesi olsun, bu isletmelerin ayakta
kalabilmesi ve biiyiiyebilmesi i¢in ana igine konsantre olmasi, alici firmalar basta olmak lizere tiim paydaslari ile de

iyi iliskiler kurabiliyor olmas1 gerekir.

Uretim isletmeleri olarak otel isletmelerinin organizasyonel (6rgiitsel) {iriin satin alimlari; mobilya, dekorasyon
malzemeleri, sogutma araglari, temizlik malzemeleri, tesisat ve donanim malzemeleri gibi liretilen iiriin ve hizmete
kismen dahil olan ile yiyecek-igecek maddeleri gibi iirline tamamen dahil olan islenmis ve yari islenmis mallar
icermektedir (Tektas ve Kavak, 2010: 52). Solmaz (2012)’a gore bir otel isletmesinde yiyecek-i¢ecek birimi ve

kalinacak odalar igin gerekli endiistriyel iiriinler en 6nemli ve en sik alinan tirlinlerdir.

Bilindigi {izere seyahat eden kisi i¢in konaklama ne olgiide 6nemli ise, yeme-igme de o dlglide 6nemlidir. Bu,
turist agisindan oldugu kadar isletme i¢in de biiylik 6nem tagimaktadir. Bir otel isletmesinde yiyecek-igecek
boliimiiniin 6nemi, yiyecek-igecek satislarinin toplam gelire olan katkisiyla 6l¢iilebilir. Tatil kdyleri ve bes yildizli
otellerde odalardan saglanan gelir toplam gelirin %50-55’ini, yiyecek-icecek gelirleri ise %30-35 ‘ini olusturmaktadir
(OSMED). Oyle ki sehir ici otel isletmelerinde yiyecek-icecek boliimiinden elde edilen gelirin odalar béliimiinii,
ziyafet organizasyonlar1 dolayisiyla gectigi de goriilmektedir. Bununla birlikte konaklama isletmesinin, tiiriine ve
uzmanlik alamna gore toplam gelirin % 50-60’1 satin alma departmani tarafindan kullanilmaktadir. Otelin
departmanlar1 arasinda en biiyiik oranda ise yiyecek-igecek malzemeleri satin alma ve personel giderleri tarafindan
kullanilmaktadir. Otel isletmesinin her bir alaninda yiyecek-igecek hizmeti verildigi i¢in yiyecek-icecek departmani
icin gerceklestirilen satin alimlarin otel gelirlerinin biiyiik bir oranda kullanilmas1 olagandir. Yani igletmeler elde
ettikleri gelirlerin biiyiik bir kismin yiyecek-icecek tedariginde kullanmaktadir. Bu nedenlerdi ki, biiyiik hacimli otel
isletmelerinde yiyecek-icecek tedariki, gida ve icecek iiretim ve tedarik isletmelerinin pazar alani acisindan kayda

deger bir potansiyel arz etmektedir.
Arastirmanin Yontemi
Arastirmanin Amact

Bu calisma ile Tiirkiye’de faaliyet gosteren bes yildizli otel isletmelerinin yiyecek-i¢ecek satin alma davranislar
belirlenmeye calisilmistir. Diger bir deyisle yazinda daha ¢ok imalat sektorii agirlikli olarak incelenen satin alma,
alici-tedarikgi iligkileri, hizmet sektoriinde yer alan otel isletmeleri agisindan degerlendirilmistir. Otel isletmelerine
yonelik ¢aligmalarmn kisitlt olmasi bu ¢aligmanin ¢ikis noktasini olusturmustur. Arastirmanin amaci dogrultusunda

tedarik¢ilerle olan iliskilerde, satin alma yoneticilerinin demografik 6zellikleri arasindaki iligkiler incelenmistir.
Veri Toplama Aract

Arastirma’da nicel ve nitel arastirma ydntemleri birlikte kullanilnustir. Oncelikle OSMED (Otel Satin alma

Miidiirleri Dernegi) tarafindan diizenlenen “Satin alma-Gastronomi Teknik Sektoér Bulusmasi’na katilim saglanmig
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olup, bu organizasyona katilan satm alma miidiirleri ile yari-yapilandirilmis miilakat yapilarak 6n test uygulamasi
sonug¢landirilmistir. Yar1 yapilandirilmis miilakat sorulart hazirlanirken yazinda bu konu hakkinda hazirlanmig 6lgek

ve miilakat sorularindan yararlanilmistir.

Boyd vd., 1989 ile Churchill ve lacobucci, 2002’ye gore anketlerin degerlendirilmesine yonelik baslangic 6n test
uygulamalar1 kisisel goriismeler (miilakatlar) yoluyla yapilmalidir ki, “Satin alma-Gastronomi Teknik Sektor
Bulugmasi” bu baglamda iyi bir veri saglama araci olmustur. Ayrica anketi cevaplayan goriismecilerin gogunlukla
satm alma miidiirleri olmasi, anketlerde uygulanacak 6n testlerin ankette yer alan problemlerin daha kolay ortaya
¢ikarilmasina yardimei olmustur. On test sonucunda anket tekrar ele alinmus, anlasilmayan maddeler tekrar gdzden
gegirilerek eksiklikler giderilmis, Onyargi igeren sorular diizeltilerek ankete son sekli verilmeye caligilmigtir. Son
olarak hazirlanan anket i¢in ilgili akademisyenlerin goriisleri alinmig, bu gorisler dogrultusunda anket son halini

almustir.
Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Evren, arastirma sonuglarmin genellestirilmeye calisildigr biiyiik gruptur. Orneklem ise evreni temsil yetkisine
sahip daha kiiciik gruba verilen isimdir. Arastirmanin evrenini 612 bes yildizli otel isletme yoneticileri olusmaktadir.
Arastirmanin 6rneklemini ise kolayda drnekleme yontemiyle segilmis Tiirkiye’nin farkli il ve bolgelerinde faaliyet
gosteren 321 adet 5 yildizli otel isletme yoneticileri olugturmaktadir. S6z konusu rakam % 99 giiven araliginda evreni

temsil igin yeterlidir.

Tablo 1: Arastirmalar I¢in Giiven Seviyesi ve Kabul Edilebilir Hataya Gore Onceden Orneklem Biiyiikliigii

Hesaplama Tablosu

Arastirmalar Icin Guven Seviyesi ve Kabul Edilebilir Yapilmis Olan Arastirmalarin Orneklem Sayisindan
Hataya Gore Onceden Orneklem Buyuklugu Kaynaklanan hatasim Hesaplama Tablosu
Hesaplama Tablosu

Kabul Edilebilir Hata +/- = %5 Ormneklem Buyuklugu= 321
Evren Buyuklugu = 612 Evren Buyuklugu = 612
Guven %90 | %95 %98 %99 Guven %90 %95 %98 %99
Seviyesi Seviyesi
Onerilen
Orneklem 188 237 288 319 Hata 317% | 3,77% | 448% | 4,96 %
Buyuklugu

Kaynak: turkistatistik.net/upload/dosya/orneklem.x|

Arastirma kapsaminda bes yildizli otellerin secilmesinin baslica nedeni, profesyonel yonetim kiiltiiriine sahip

isletmelerden arastirmada incelenen olgulara iliskin daha saglikli veri alinabilmesi imkanidir.
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Tablo 2. Tiirkiye’de Bulunan Bes Yildizli Tesislerin Sayisi

TESIS SINIFI TESIS TURU SAYI
5 Yildizh Otel 510
5 Yildizh Tatil Kdyii 64
5 Yildizhh Termal Otel 28
5 Yildizh Otel+Golf Tesisi 8
5 Yildizhh Otel+Kongre ve Sergi Merkezi 1
5 Yildizh Personel Egitim Tesisi 1
TOPLAM: 612

Arastirmanin Gegerliligi ve Giivenilirligi

Bir arastirmanin gegerliligi pek ¢ok agidan degerlendirilebilmektedir. Oncelikli olarak arastirmamn igsel
gecerliligi ve yapisal gegerliligi incelenmistir. Arastirma tasarimu literatiire dayali olarak olusturulmustur. Bu agidan
icsel gecerliligin saglandigi ifade edilebilir. Diger yandan digsal gecerlilik 6rneklemin evreni temsil kabiliyeti ile
ilgilidir. Bu noktada gecerliligin saglandigi ifade edilebilir. Nitekim arastirma orneklemi % 99 giiven diizeyinde
evreni temsil i¢in yeterlidir. Yapisal gegerliligin incelenmesi i¢in ise faktor analizinden yararlanilmistir. Olgegin igsel
tutarhligmin ve giivenilirliginin incelenmesinde ise sosyal bilimlerde yaygin olarak kullanilan Cronbach Alfa
yonteminden yararlamlmistir. Olgekte yer alan 51 ifade i¢in hesaplanan Cronbach Alfa katsayis1 0,983 tiir. Bu deger
Olgegin yiiksek derecede giivenilir oldugunu gostermektedir (Kayis, 2005). Verilerin Analizi

Arastirma verilerinin analizinde sosyal bilimler i¢in gelistirilen paket programdan yararlanmilmistir. Bu kapsamda
oncelikle yapisal gegerliligin test edilmesi amaciyla faktor analizi gergeklestirilmistir. Ardindan arastirmada ortaya
koyulan hipotezlerin test edilmesinde bagimsiz 6rneklem t-testi ve tek yonlii varyans analizinden yararlanilmustir.

Arastirmada yer alan demografik degiskenlerin aktarilmasinda ise frekans analizi kullanilmustir.
Bulgular ve Yorum

Anketi yanitlayan yoneticilere sorulan demografik sorularda ilk olarak cevaplayicilarin yas gruplari tespit
edilmigtir. Elde edilen bilgilere gore anketi cevaplayan toplam 321 yoneticinin en biiylik grubunu 31-40 yas arasi
grup %51,4 ile 165 kisiden olugsmaktadir. Diger en biiylik grup ise 41-50 yas aras1 grup, %36,9 ylizde orani ile
karsimiza ¢ikmaktadir. Anket verileri incelendiginde satin alma yoneticilerinin geng- yetiskin grubunda oldugu
sOylenebilir. Anket verileri incelendiginde satmalma yoneticilerinin 287 kisi, %89,4 orani ile erkek ydneticilerden
olustugu goriilmektedir. Anketi yanitlayan kadin yonetici sayist ise 33 ile %20,3'tlir. Cevaplayicilardan bir kisi bu
soruya yanit vermemistir. Goriildiigii tizere bes yildizli otel isletmelerinde satin alma faaliyetleri baskin bir sekilde
erkek yoneticiler tarafindan yiiriitiilmektedir. Ayrica satin alma personelinin de biiylik bir ¢ogunlugunun erkek
calisanlardan olustugunu sdylemek yanlig olmayacaktir.

Ankete yanit veren yoneticilerin 255'inin %79,4 orantyla lisans mezunu olduklar1 ve bu kisilerin toplamdaki en
biiyiikk grubu olusturdugu goriilmektedir. Bununla birlikte 52 yonetici % 16,2 oram ile yiiksek lisans mezunu
oldugunu belirtmistir.

Anketi cevaplayanlarin ¢aligma siirelerine iligkin verilerin analizi sonucunda %36,4 ile 11-15 yil aras1 calistigini
ifade edenler en biiyiik oram temsil etmektedir. Bununla birlikte, 6-10 y1l aras1 ¢alismakta oldugunu ifade eden 102
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yonetici ise %31,8 ile ikinci en biiyilk grubu olusturmaktadir. Tablo, yoneticilerin yas araligi ile birlikte
degerlendirildiginde 20'li yaslardan itibaren sektorde ¢caligmaya basladiklari sGylenebilir.

Anket verilerine gore yonetcilerin su andaki ¢aligma yerleri ile ilgili soruya verilen cevaplarda 143 kisi %44,5
orani ile 1-5 yil arasi ayni igyerinde ¢alismaya devam etmektedir. 6-10 yil aras1 ayni1 igyerinde ¢alismaya devam eden
yonetici sayist %31,5 ile 101 yoneticidir. 11 y1l ve lizeri toplamda 46 yoneticinin ayni isyerinde ¢caligmaya devam
ettigi goriilmektedir.

Sonuglar gostermektedir ki yoneticiler igyerlerinde uzun yillardir galismaya devam etmektedirler. Bu durum, otel
isletmelerinde diger departmanlarda yasanan personel sirkiilasyonun fazla oldugu dikkate alindiginda satmalma
biriminde ¢alisan yoneticilerinin orgiitsel bagliligin yiiksek oldugunu bize gostermektedir.

Tablo 3 incelendiginde, ankete cevap veren yoneticilerin %72,9 orani ile 234 tanesinin satinalma miidiirii olarak
gorev yaptigi, % 15,3 orani ve 49 yoneticinin ise satinalma koordinatdrii olarak ¢alistigi goriilmektedir. Bu cevaplarin

disinda 28 kisi diger segenegini isaretlemistir. Dolayisiyla

Tablo 3. Otel Yoneticilerinin Demografik Bilgilerine Yo6nelik Frekans Analizi

DEMOGRAFIK BiLGIiLER F (frekans) % (oran)
Genel Miidiir 5 1.6
Genel Miidiir Yardimeisi 1 0.3
. Satinalma Miidiirii 234 72.9
POZISYON [sletme Sahibi 4 12
Satmalma Koordinatorii 49 15.3
Diger 28 8.7
TOPLAM 321 100.00
21-30 vas 20 6.2
31-40 vas 165 51.4
41-50 vas 128 399
Pl 51 ve tlizeri 6 1.9
Gecersiz 2 0.6
TOPLAM 321 100.00
Erkek 287 89.4
N Kadm 33 10.3
CUNRIL T Gecersiz 1 0.3
TOPLAM 321 100.00
[1kokul 1 0.3
Lise 2 0.6
On Lisans 9 2.8
L. Lisans 255 79.4
EGITIM Yiiksek Lisans 52 16.2
DURUMU Doktora 1 0.3
Gecersiz 1 0.3
TOPLAM 321 100.00
1-5wl 61 19.0
SATINALMA 6-10 il 102 31.8
DEPARTMANI 11-15 wil 117 36.4
CALISMA 16 vil ve iizeri 39 12,1
SURESI Gecersiz 2 0.6
TOPLAM 321 100.00
1 vildan az 30 9.3
. . 1-5wil 143 445
ISLETMEDEKI 6-10 wil 101 31,5
GOREV 11-15wil 39 12.1
SURESI 16 vil ve tizeri 7 2.2
Gecersiz 1 0.3
TOPLAM 321 100.00
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verilen cevaplar bize bagimsiz otel (274 adet) isletmesi olarak faaliyet gésteren otel isletmelerinde satina alma

midiirii pozisyonun; zincir otel isletmesi (36 adet) olarak faaliyet gosteren otel isletmelerinde ise satin alma

koordinatdrii pozisyonlarinin bulundugunu gostermektedir.
Toplamda 321 otel yoneticisi degerlendirildiginde 6zetle denilebilir ki;

o Cevaplayicilarin 234 kisisi satinalma miidiiridiir.

o Cevaplayicilar 31- 50 yas araligindadir. (239 kisi)

o Cevaplayicilarin 287'si erkektir.

e Cevaplayicilarin 255 kisisi lisans mezunudur.

e 11-15 yil arasi tecriibe sahibi kisi sayist 117 'dir ve

o Isletmede 1-5 yildir gérevini siirdiiren yonetici sayis1 da 143 'tir.

Tablo 4. Arastirma Olgegine iliskin Faktor Analizi Sonuglar

Boyutlar Faktor Ozdeger Aciklanan Aritmetik Cronbach
Yiikii Varyans Ortalama Alfa

Tedarikgilerin Uriin Performansi
Garanti ve Sikayet Politikalar1 ,647
Dagitim Araglarmin Uygunlugu ,611
Uriinlerle ilgili Ticari Sirlar1 Gizleyebilme

- ,563
Yetenekleri
Uriin Ambalaj Ozellikleri ,554
Uriinlere ait belgelerin TURKAK onayina sahip 532 8,591 16,210 4,3668 0,923
olmasi '
Tedarikgilerin yeni tiriin gelistirme yetenekleri ,031
Uriin markalarinm bilinirligi ve taninirhig ,523
Uriinlerin Tiirk Gida Kodeksine Uygun Olmasi 513
Uriin tedariki i¢in kullanilan bir sistemin olmasi ,496
Uriinlerde Sabit fiyat garantisinin olmasi ,496
Uriinlerin giivenilir teslimatinmn yapilmasi ,492
Satis Destegi ve Teknik Yeterlilik
Talep edilen miktar ve anlagilan fiyatta teslimat ,674
Verilen siparisi takip yetenekleri ,555
Fiyat ve kalite siirekliligi ,052
Fatura, Irsaliye ve teslim fislerinin dogrulugu ,546
Uriinlerin iade kosullar1 0,525
Tedarikgide sﬁreklj iyilestirmeye doniik 0,514 7296 13766 4,3271 0,018
programlarin varhigi
Arastirma gelistirme yetenekleri 0,498
Sayginliklart 0,489
Sikayetlere karsi duyarliliklari 0,483
Sorunlari ¢cozmeye dair giivence vermeleri 0,470
Talep edilen kalitede araclar teslimat 0,468
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Tablo 4. Arastirma Olgegine iliskin Faktor Analizi Sonuglari (Devami)

Odeme Kosullar1 ve Satis Sonras1 Hizmet

Odeme vadesi uzunlugu 0,605

Tedarikgi firma personelinin yeterliligi 0,561

Satig sonrasi teknik destek saglama 0,533

Uriin dis1 saglanan yan hizmetler (arag-gerec vb) 0,529 6,277 11,844 4,3903 0,910
Tedarikgi isletmenin mali durumu ve yasalligi 0,468

Sagladig1 6deme kolayliklar 0,437

Uriinlere ait teknik belgelerin varlig 0,427

Tedarik¢i Teknoloji Performansi

Uretim teknolojilerinin gelismisligi 0,571

Garanti kosullar1 0,546

Ticari ahlaka uygun davraniglari 0,545 6,113 11,534 4,3813 0,902
Bilgi ve iletigim teknolojilerini kullanma 0,475

Tedarikgilerin teknolojik altyapilari 0,468

Tedarikcilere Giiven

Anlagmalara ve vaatlere baglilik 0,450

Giivenilir olmalari 0,581

Sorunlarm birlikte ¢6ziilmesi 0,549

Tedarik¢inin tanmirligi ve sektdrdeki konumu 0,502 5,945 11,216 4,3654 0,898
Tedarikg¢i firmanin imaji 0,463

Otelin satin aldig iiriine uygun icerikte rapor verme 0,460

Tedarikei firmanin biiyiikligi ve tecriibesi 0,446

Varimaks Rotasyonlu Temel Bilesenler"Analizi: Agiklanan Toplam Varyans: 64,570; KMO: 0,986; Barlett testi: p<0,000; Degerlendirme
Araligt: [(1) Hig Onemli Degil — (5) Cok Onemli]

Tedarikgi iliskilerine yonelik dlgekte yer alan ifadeleri daha az sayida boyut altinda toplamak ve yap1 gegerliligini
test etmek amaciyla faktor analizi yapilmistir. Faktor analizi 6ncesinde verilerin faktére uygunlugunun kontroliinde
KMO degerleri ve Barlett kiiresellik test sonuglar1 incelenmistir. KMO 6rneklem yeterliligi degeri % 98,6’dir. Barlett
test sonucu da anlamlidir (p<0,05). Bu degerler ile 6lgegin faktor analizine uygun bir yapiya sahip oldugu

gorlilmiistiir. Faktor analizine iligkin detaylar Tablo 4’te verilmektedir.

Tablo 4 incelendiginde, otel isletmelerinin tedarikgileri ile iliskilerinin 5 boyut etrafinda sekillendigi
anlasilmaktadir. Bu bes boyut tarafindan agiklanan toplam varyans % 64,50’dir. En yiiksek varyansa sahip olan
tedarik¢ilerin {iriin performani boyutunun 6zdegeri 8,591°dir. Agiklayicilig itibariye ikinci boyut ise satis destegi ve
teknik yeterlilik boyutudur. Bu iki boyutun tedarikgi iliskilerinde baskin bir rol oynadig1 sdylenebilir. Nitekim faktor
analizinde ifadelerin biiyiik bir boliimii bu iki boyut altinda toplanmistir. Boyutlarin aritmetik ortalamalarina
bakildiginda, satin alma yoneticilerinin en fazla 6deme kosullar1 ve satig sonrasi destek boyutunu dnemsedikleri
anlagilmaktadir. Zira 6deme kosullar1 Tiirkiye gibi ¢alkantili ekonomik ortamlara sahip iilkelerde daha fazla 6nemli
hale gelmektedir. Zira ekonomik konjonktiire gére otel isletmeleri de zaman zaman dar bogazlar yasabilmekte ve
o0deme giigliigiine diisebilmektedir. Bu noktada esnek bir 6deme kosulu ile aligveris yapmak satin almacilarin tabii
olarak en fazla 6nemsedikleri husus olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Ancak uygun 6deme kosullari tek basina yeterli
degildir. Bir diger 6nemsenen husus ise satis sonrasi destektir. Bu durum, otel satin alma yoneticilerinin tedarik¢ilerin

kendilerine sunduklar1 mal ve hizmetlerin arkalarmda durmalar1 gerektigini ortaya koymaktadir.

386



Journal of Tourism and Gastronomy Studies 7/1 (2019), 375-396

Tablodan anlasildig: iizere tedarik¢i igletmelerin teknolojik performanslar1 da satin almacilar tarafindan oldukga
fazla dnemsenen bir diger alandir. Ozellikle stok ve siparis takibinin elektronik ortamda ve saglikli sekilde yapilmasi
giiniimiizde modern otel isletmeleri i¢in olduk¢a 6nemlidir. Nitkim otel isletmeleri hizmetlerini yilin tamaminda

kesintisiz gekilde vermek durumundadir. Bu durum stok takibinin de 6nemini ortaya koymaktadir.

Otel isletmelerinin bu bes boyut arasinda en az 6nemsedikleri husus ise tedarikgilerin satig destegi ve teknik

yeterlilikleridir. Esasinda boyutun aritmetik ortalamasi incelendiginde yiiksek derecede dnemsendigi sdylenebilir.

Ancak gorece diger boyutlara gore bu boyut altindaki ifadeler daha az katilim gosterilen ifadeler olmustur.

Tablo 5. Tedarikgi iliskilerinin Satinalma Yoneticilerinin Cinsiyetlerine Gére Farklilasmasi

Degisken Cinsiyet Say1 (N) Art. Ort. St. Sapma t degeri Anl?g;hhk
Tedarikgilerin Uriin Erkek 287 4,3446 ,82461
Performansi Kadin 33 45592 61369 1,828 0,074
Satis Destegi ve Teknik Erkek 287 4,3047 , 79517
Yeterlilik Kadmn 33 4,5262 ,64553 LS s
Odeme Kosullar: ve Erkek 287 4,3718 ,82476 1432 0.159
Satis Sonras1 Hizmet Kadin 33 4,5498 ,65672 ' '
Tedarikei Teknoloji Erkek 287 4,3533 81758 2512 0,015*
Performansi Kadin 33 4,6242 ,55398

R .. Erkek 287 4,3440 ,82288
Tedarikgilere Giiven Kadin 33 4,5541 62143 1,772 0,083

*n< 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 5 incelendiginde, tedarikei iliskileri boyutlarinda yalmizca teknoloji performansi boyutunda istatistiksel
acidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu boyutta kadin yoneticilerin erkek yoneticilere oranlar
teknoloji performansim daha fazla 6nemsedikleri goriilmektedir. Diger boyutlarda istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik tespit edilememis olsa da cinsiyetlere gore ifadelere verilen aritmetik ortalamalar incelendiginde, kadin
yoneticilerin tiim boyutlardaki ifadelere daha yiiksek bir katilim gosterdikleri anlagilmaktadir. Bu durum, tedarikgiler

ile iliskilerde kadin yoneticilerin daha titiz davrandiklar1 seklinde yorumlanabilir.

Satmalma yoneticilerinin yaglarina gore tedarikei iliskilerinde bir farklilik olup olmadigini tespit etmek igin
ANOVA analizinden yararlanilmistir. Analiz sonucu hicbir boyutta yoneticilerin yaslarma goére anlamli bir
farklilagsma tespit edilmemistir (p>0,05). Diger yandan satinalma yoneticilerinin sektdrdeki calisma siirelerine gore
yapilan analizde ise tiim boyutlarda istatistiksel agidan anlamli farkliliklar goriilmiistiir. Bu analize iliskin bulgular

Tablo 6’da verilmistir.
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Tablo 6. Satmalma Yoneticilerinin Sektdérde Calisma Siirelerine Gore Tedarikei Iliskileri Boyutlarindaki

Farklilasmaya Yonelik Anova Analizi Sonuglari

Aritmetik Standart

Boyutlar Degisken Say1 (N) SrElare Sapma F Degeri Anlamhhik
1-5 Y1l 61 4,6408 125195
I.T.Je‘}a“k@‘ﬂerm 6-10 Yl 102 4,3610 64339 2,464 0,017+
run ’ ’
Performans 11-15 \{11 117 4,2867 ,08728
16 Y1l ve Uzeri 39 4,1841 1,05678
1-5 Yil 61 4,3656 ,80829
iaﬂs _ﬂestegl ve 6-10 Y1l 102 4,5931 30451 2,863 0.010%
eKni y ’
16 Yil ve Uzeri 39 4,2168 97122
B 1-5 Yil 61 4,1585 1,09045
Kosullarl ve 6-10 Yil 102 4,3260 ,78384
3,877 0,010*
Satis Sonras 11-15 Yil 117 4,6721 119922
Hizmet 16 Y1l ve Uzeri 39 4,3908 61402
1-5 Y1l 61 4,3138 1,00233
3&“‘"‘?} 6-10 Yil 102 4,1685 1,08494 2,360 0.019*
eknoloji ] ;
Performansi 11-15 Y.ll 117 4,3892 81104
16 Y1l ve Uzeri 39 4,6492 ,20545
1-5 Yil 61 4,3686 65021
ikci 6-10 Yil 102 4,3128 ,94846
Tedarikeilere ! 3,001 0,027*
Giiven 11-15 Yil 117 4,1949 1,11496
16 Y1l ve Uzeri 39 4,3806 79921

*n< 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 6°te en dikkat ¢ekici sonug, yoneticilerin tecriibe siiresinin artmasi ile tedarikei iliskilerine verdikleri 6nem
arasinda negative bir korelasyon olmasidir. Soyle ki sektérde 1-5 yil arasinda calisan gorece yeni yoneticilerin
tedarikgiler ile iliskileri daha fazla 6nemsedigi anlasilmaktadir. Bu durum her boyutta y1l arttikca tedarikei iliskilerine
verilen dnemin kademeli olarak azalmasi seklinde goriilmektedir. Zira tedarikgiler ile iliskilere en az 6nem atfeden
grup sektérde 16 yildan daha uzun bir siire ¢alisan yoneticilerdir. Burada siiphesiz ki yeni yoneticilerin tecriibe
eksikliginden dolay1 daha az inisiyatif alarak daha risksiz tedarikgi iliskilerini arzu ettikleri anlasilmaktadir. Sektoérde
calisma yilnin artmas ile yoneticilerin tedarikgiler ile iligkilere hakimiyeti daha fazla olmakta ve s6z konusu

hususlar1 daha az 6nemsemektedirler.

Satmalma yoneticilerinin egitim durumlarmma gore tedarikei iligkilerindeki farklilagmay1 incelemeye yonelik
Anova analizi sonucunda da boyutlar arasinda istatistiksel acidan anlamli bir farka rastlanmamistir (p>0,05).
Yoneticilerin ayni1 otel isletmesinde ¢alisma siirelerine gore yapilan analizde ise biitiin boyutlarda anlamli farklilik

tespit edilmistir (p<<0,05). Anova analizi sonuglar1 Tablo 7’de aktarilmaktadir.

Tablo 7’ya genel olarak bakildiginda, ilk dikkat ¢eken husus ayni otelde ¢ok uzun yillar ¢alisan yoneticilerin
tedarikgiler ile iligskilerde daha esnek bir goriiniim sergilemeleri ve iliskileri diger yoneticilere kiyasla daha az

onemsemeleridir. Bu aslinda tabii bir sonug olarak degerlendirilerbilir. Zira bir otel isletmesinin satin alma biriminde
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uzun yillar ¢alisan yoneticiler kendi arzu ettikleri sekilde tedarikgiler ile aralarindaki iligkileri dizayn etme firsati

bulabilmektedir.

Tablo 7. Satmalma Yoneticilerinin Ayn1 Otelde Calisma Siirelerine Gore Tedarikei Iliskileri Boyutlarindaki

Farklilasmaya Yonelik Anova Analizi Sonuglar

Aritmetik Standart

Boyutlar Degisken Say1 (N) SrElare Sapma F Degeri Anlamhhik
I 1 yildan az 30 4,6121 ,26470
. caarikerierin— 9 5 vy 14 4,694 2
Uriin 6 150 \; 1araSI 10? 4’461253 glgig S Oy
Performans -0 Yuarast : :
11-15 yil arast 46 3,0494 1,11088
v Tyt 1 yildan az 30 4,3656 ,80702
ahis VeSegl Ve 1-5 vil arast 143 4,6606 23746
Teknik ' ' 107,345 0,000*
veterlilik 6-10 Yil aras1 101 4,6319 ,33347
11-15 il arast 46 4,3978 ,50022
Odeme 1 yildan az 30 2,9960 1,09879
Kosullar1 ve 1-5 Y1l arast 143 4,3256 ,718266 .
Satis Sonrasi 6-10 Y1l arasi 101 4,6238 ,25852 UGy fene
Hizmet 11-15 yil arasi 46 4,7473 ,28506
Tedarikei 1 yildan az 30 4,4328 ,59845
cdarikel 1-5 Y1l arasi 143 3,0280 1,10025
ac ’ ’ *
Tl 6-10 Y1l arast 101 4,3893 80977 s R
erformansi
11-15 y1l arasi 46 4,6800 ,27593
1 yildan az 30 4,7119 ,35255
Tedarikgcilere 1-5 Y1l aras1 143 4,4059 ,59897 .
Giiven 6-10 Y1l aras1 101 3,1000 1,09036 ST e
11-15 yil arasi 46 4,3806 ,79796

*n< 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Bu durum, iliski dinamiklerini sonraki yillarda daha az 6nemsemelerini beraberinde getirmektedir. Bununla
birlikte 6deme kosullarini ise en fazla 6nemseyen grup en kidemli yoneticilerdir. Bunun tam aksine 1 yildan daha az
tecrilbbeye sahip yoneticilerin ise ddeme kosullar1 ile teknik deste§e en az katili gosteren grup olduklari
anlagilmaktadir. Bu durum, 6deme kosullarinin 6neminin yeni otel calisanlar1 tarafindan tam kavranamadigini da

gostermesi agisindan onemlidir.

Ayni otelde 6 ila 10 yil arasinda calisanlar ise giiven boyutunda en siipheci grup olarak dikkat ¢cekmektedir.
Ifadeler en diisiik katihm bu grup tarafindan verilmistir. Tedarikgilere giivenlerinin az oldugu sdylenebilir.

Tedarikgilere en fazla glivenen grup ise 1 yildan daha az ayni isletmede ¢alisanlardir.
SONUC VE ONERILER

Carr ve Smeltzer’in 2000 yilinda imalat sektorii ile imalat sektorii disinda yer alan isletmelerde gorev yapan 85
satin alma baskani, direktorii ve miidiirleri ile yaptiklar1 ¢aligmada, satin alma yoneticilerinin niteliklerinin stratejik
satin alma, firmanin perfomansi: ve tedarik¢i duyarliligi {izerinde etkili oldugunu saptamislardir. Yine Kolchin ve
Giunipero (1993) satin alma becerilerini siraladiklar1 caligmalarinda, bu becerilerin isletme performansina etkilerini

degerlendirmedikleri goriilmiistiir. Yilmaz (2004) hazirladig1 tezde, satin davramisim etkileyen faktorleri ikiye
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ayirmis, Orgiit i¢i bireysel etkilesimin ilk sirada, satin alma departmaninin performans degerlendirmesinde 6lgiitler
ve endiistriiyel satin almaci ile endiistriyel pazarlamaci arasindaki iliski faktorlerini ikinci dnemlilik sirasinda
degerlendirmistir. Son 20 yildir satin alma fonksiyonunun 6zellikle organizasyonun rekabet edebilmesi ve rekabet
avantaji saglamasinda Snemli bir rol oynadigimi belirten Mclvor, Humphreys ve McAleer (1997), satin alma
yoneticilerinin tedarikei iliskileri, finans yonetimi, operasyon yonetimi, strateji, pazarlama, anlasma ve girisimcilik
becerileri gibi 6nemli becerilere sahip olmasi gerektigini vurgulamislardir. Benzer bir ¢alisma yapan Giunipero ve
Pearcy (2000) satin alma/tedarik yonetimi profesyonellerinin diinya standartlarinda sahip olmalar1 gereken

niteliklerini strateji, slire¢ yonetimi, karar alma, anlasma ve niceliksel beceriler olarak tanimlamiglardir.

Teorik bir perspektif ile incelendiginde, yazinda her ne kadar satin alma yoneticilerinin satin alma becerilerine
iligkin ¢caligmalara rastlansa da satin alma yoneticilerinin demografik 6zellikleri ile tedarikgi iligkilerini inceleyen bir
calisma olmamasi bu ¢aligmanin ¢ikis noktasini olusturmustur. Bu baglamda {ilkemizde faaliyet gosteren Turizm
Isletme Belgesine sahip bes yildizli otel isletmelerinin yiyecek-igecek satinalma davranislari ile ilgili olarak elde

edilen veriler, bu arastimada karsilastirilmali olarak degerlendirilmistir.

Arastirmaya katilan satin alma yoneticilerinin demografik 6zellikleri ile tedarikgi iligkileri arasinda anlamli
farkliliklarin olup olmadigi ile ilgili yapilan ilk analizlerde yas, egitim diizeyi ile ¢alistiklar1 isletmedeki pozisyonlari
arasinda anlamli bir farkliliga rastlanmamustir. Ancak yoneticilerin cinsiyeti, sektor tecriibesi ile ayni isletmede
calisma yil1 degiskenleri arasinda anlamli farkliliklar bulunmustur. Yani otel yoneticilerinin demografik 6zellikleri
ile tedarikei iligkileri arasinda istatistiksel agidan anlamli iliskiler vardir. Bu durum bize her ne kadar rasyonel
kararlar almaya caligsalar da otel isletmesinin satmalma siireclerini yonlendiren satinalma miidiirlerinin kigisel

Ozelliklerinin tedarikgileri ile giristikleri is iliskisinde 6nemli bir rol oynadigin1 géstermektedir.

Satmalma yoneticilerinin demografik 6zellikleri ile tedarikei iligkileri boyutlarinda anlamli bir farklilik olup
olmadigina iliskin yapilan t-testi ve anova analizlerine gore; satinalma ydneticilerinin yasi, egitim diizeyleri ve
isletmedeki pozisyonlarma goére bir farkliligin olmadigini ortaya koymustur (p>0,05). Bununla birlikte, cinsiyet,
sektor tecriibesi ve aym otelde calisma yili degiskenlerinde boyutlar bazinda istatistiksel agidan anlamli farkliliklar
tespit edilmistir. Bunlar icerisinde en dikkat ¢ekici bulgular, kadin yoneticilerin tedarikgi iliskilerinde daha titiz
davranmasinin tespiti ile sektor tecriibesi yiliksek yoneticilerin tecriibe siiresi oraminda iliskileri daha az
onemsemeleridir. Benzer sekilde ayni otelde ¢alisma siiresi ile boyutlar bazinda yine anlamli bazi farkliliklar tespit

edilmistir.

Otel isletmelerinde c¢alisan yoneticiler, satin alma faaliyetlerinin yogun olarak sezgi ve tecriibelere dayali
faaliyetler biitiinii olarak gorseler de gelecege yonelik kararlar alirken mutlaka bilgi sistemlerinden yararlanmalari
gerekir. Bu baglamda satin alma yoneticilerinin tedarikgilerle ilgili tiim bilgilerin sistematize bir sekilde toplanmasi1
ve degerlendirmesinde yazilim programlarini kullanabiliyor olmalari ancak sahip olduklar1 bilgi ve becerileri

gelistirebilmeleri ile olanakl hale gelecektir. Bu baglamda hizmet i¢i egitimlerin 6nemli oldugu sdylenebilir.

Arastirmada satmalma yoneticilerinin tedarikgiler ile aralarindaki iliskilerin 5 boyut etrafinda sekillendigi tespit

edilmistir. Bu bes boyut icerisinde agiklayiciligi en yliksek 2 boyut ise tedarikg¢ilerin {iriin performansi ile satig destegi
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ve teknik yeterlilik boyutlaridir. Tiim boyutlarin aritmetik ortalamalar1 4’iin {izerinde deger almistir. Bu degerler,
tedarik¢i iligklerini olusturan boyutlarin tiimiinde satin almacilarin yiiksek hassasiyete sahip oldugunu

gostermektedir.

Yapilan faktor analizi sonuglarmin aritmetik ortalamalar1 degerlendirildiginde ise satin alma yoneticilerinin en
fazla 6deme kosullar1 ve satig sonrasi destek boyutunu énemsedikleri goriilmektedir. Calismanin bes yildizli otel
isletmeleri iizerinde yapilmis olmasi, dolayisiyla bu isletmelerin biyiiklikleri, satin alma hacimleri ve konuk
sirkiilasyonlar1 goz oniine alindiginda yiiksek miktarlarda alim yapmalar1 anlamina gelir ki satin alma ydneticilerinin

yillik ortalama

25-50 milyon TL’y1 bulan 6demeleri ¢ikan sonuglari dogrular niteliktedir. Yoneticilerin dnemsedikleri bir diger
boyut ise satis sonrasi destek boyutu olmustur. Tedarikgilerin satig sonrasi destek hizmetlerinin gelismis olmas1 ayni
zamanda otel-tedarik¢i iligkilerinin siirdiiriilebilirligi agisindan biiyiik 6nem arz etmektedir. Bu durum ayrica

karsilikl1 giiven olgusunun 6nemini de desteklemektedir.

Tedarikgi iligkilerinin satin alma yoneticilerinin cinsiyetlerine gore farklilik gosterip géstermedigi incelendiginde,
tedarikgi iligkileri boyutunda yalnizca teknoloji transferi boyutunda anlamli bir farkliliga rastlanmistir. Bu boyutta

kadin yoneticiler erkek yoneticilere oranla teknolojik performansi daha fazla 6nemsemektedir.

Satm alma yoneticilerinin sektorde caligma siirelerine gore tedarikei iliskileri boyutlarindaki farklilagsmaya
yonelik anova analizi sonuglaria gore en dikkat ¢ekici sonug yoneticilerini tecriibe siireleri ile tedarikgi iliskilerine
verdikleri 6nem iizerine olmustur. Oyle ki 16 yildan daha fazla siireli olarak sektdrde calisan yoneticilerin

tedarik¢ilerle olan iliskilerindeki hakimiyet daha fazla oldugu igin sonug negative korelasyon ¢ikmistir.

Son olarak satin alma yoneticilerinin ayni1 otelde calisma siirelerine gore tedarikei iliskileri boyutlarindaki
farklilasmaya yonelik anova analizi degerlendirildiginde uzun yillar ayni otelde gérev yapan yoneticilerin iliskileri

daha az 6nemsedikleri goriilmektedir. Diger bir deyisle bu yoneticiler ilisikilerinde daha esnek davranmaktadirlar.
Arastirmacilara bundan sonra yapacaklari ¢alismalar igin birtakim 6nerilerde bulunulmak istenirse;

e Bu calisma ile, iilkemizde faaliyet gosteren Turizm Isletme Belgeli bes yildizli otel isletmelerinin satin alma
faaliyetleri incelenmistir. Arastirmacilar bundan sonraki calismalarda Turizm Isletme ve Yatirim Belgeli farkli yildiz
smiflarida bulunan otel isletmelerinin satinalma faaliyetlerini inceleyerek aralarinda benzerlik ve farkliliklar ortaya

koyabilir, bu tesislerin kapasitelerine yonelik satinalma modelleri gelistirebilirler.

e ilerleyen donemlerde arastirmacilar, otel isletmelerinin organizasyon yapilarinin ozellikle satinalma

departmani organizasyon yapilarmin merkezilesme derecelerini arastirabilir.

e Diinyanin bir¢ok farkli iilkesinde faaliyet gosteren ve merkezi satinalma sistemlerine sahip olan uluslararasi

otel isletmelerinin satinalma siiregleri karsilastirmali inceleyebilir.

e Otel igsletmelerinin yogun is iliski i¢erisinde olduklari tedarikgilere yonelik bir aragtirma tasarlayarak, tedarikei

goziiyle caligtiklari otel isletmelerini degerlendirerek, yasadiklari sorunlari ve ¢oziim 6nerilerini irdeleyebilirler.
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Extensive Summary
Introduction

The purchasing decisions made for the raw materials, finished and semi-finished products used by today's
enterprises in the production of goods and services are a factor that directly affects the profitability of the enterprise.
The importance of the purchasing department has increased in the enterprises that have become aware of this and
procurement units have begun to be formed in these enterprises. Organizational purchasing; To be able to understand
the dynamics of purchasing behaviors, to determine the profitable areas in the organizational markets, to determine
the purchasing effects in these areas and to respond to the needs of the organizational buyers, and to have access to
effective and efficient methods (Yilmaz, 2004: 2).

Purchasing briefly; the production quantity required by an enterprise is the supply of the desired quantity, quality,
cost and time to the enterprise (Heinritz, 1971: 123). Therefore, it is essential that an entity operates in order to
produce goods and services. If an enterprise does not have a successful procurement process, it will not be possible
to realize the production of quality products and services. However, in today's intensely competitive environment, it
is possible for enterprises to sustain their assets by controlling their costs. Acording to Porter (2000), a renowned
management scientist, he points out that one of the generic competition strategies is cost leadership. The first step of
controlling costs is to control the unit costs of products and services intended to be produced at the targeted quality.
Therefore, enterprises should establish a good purchasing system in order to obtain competitiveness in the same or

similar markets, and they should strive for the operation of this system.

According to Karakis (2007: 11), the purchasing function is a business activity that works to ensure that the
materials and services are provided at the right quality, at the right amount, at the right time, at the right price and
from the right source. The procurement of materials and / or services, as well as the disruption of production in order
to meet orders, as well as the supplier process, are of utmost importance in terms of cost within the sold goods and /
or services. In this context, businesses are increasingly focusing on this function in order to increase their operational

and financial performance.
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Accommodation businesses are the specialized types of enterprises that perform the production and sale of
products and services under the same place. At the same time, accommodation enterprises are the enterprises that
carry out their service production activities 365 days a year. Food and beverage services are also the second in the
areas where the hotel businesses earn the most revenue after the rooms section. The prerequisites for the continuation
of the activities of the accommodation establishments are to ensure that the products they need are supplied with the
desired quantity, quality and features at the desired time.

Although it is perceived as an easy process for a hotel business, it is necessary for hotel enterprises to contact with
many suppliers in order to provide 30.000 different products and service items per year. The necessity of contracting
with each supplier and the fact that these processes are carried out continuously for a whole year shows that

purchasing processes are more complex than they are perceived.

In order to maintain its activities, hotel businesses are purchasing a large number of items in different departments.
Itis possible to count the departments of food and beverage and room departments as the departments where the most
intense purchasing is carried out especially in hotel enterprises. In the food and beverage department, daily supplies
(milk, yoghurt, butter, organic foods, etc.) are the most important purchasing items of eggs, meat, poultry, vegetables

and fruits, alcoholic and non-alcoholic beverages, and kitchen equipment.

When the literature is examined, it is seen that the studies that show the buying behavior of hotel enterprises or
the characteristics of hotel enterprises as an industrial buyer are very limited. In this context, the most frequent and
most frequent consumption of hotel enterprises is with the suppliers who manage the purchasing activities related to

the purchase of This study is the main subject of this study.
Methodology

As is known, five-star hotel businesses are businesses that provide food& beverage services in different
departments for 24 hours a day in 365 days of the year. This shows that hotel businesses constantly procure food&
beverage raw materials on a large-scale. In fact, the interviews carried out show that in these five-star facilities an
amount of 25-50 trillion Turkish Liras is spent annually for 30.000 different products. With this view, It can be
possible to say that food & beverage procurements in hotel businesses is an important issue to be considered. In this
study, the relationships between the five star hotel enterprises and the suppliers of food and beverage purchases were
investigated. The t-test and anova analysis were used to determine whether there is a significant difference in the
dimensions of the demographic characteristics and supplier relationships of the purchasing managers. The results of
the test showed that there was no difference between the age of the purchasing managers, the level of education and
their positions in the enterprise (p> 0.05). On the other hand, statistically significant differences were determined on
the basis of dimensions in terms of gender, sector experience and working year variables in the same hotel. The most
noteworthy findings in this regard are that women executives should be more careful in supplier relationships, and
that managers with high experience in the sector experience less importance on relationships. Similarly, there were

some significant differences in terms of working time and dimensions.
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Conclusion

There were no significant differences between the age, education level and the positions of the employees in the
company they work in. The first analyzes conducted to determine whether there were significant differences between
the demographic characteristics and supplier relationships of the purchasing managers participating in the study.
However, significant differences were found between the gender of managers, sector experience and working year
variables in the same enterprise. In other words, there are statistically significant relationships between the
demographic characteristics of the hotel managers and the supplier relations. This shows us that the personal
characteristics of the purchasing managers, who direct the purchasing processes of the hotel business, play an

important role in the business relationship with the suppliers even if they try to make rational decisions.

According to the t-test and anova analysis, whether there is a significant difference in the dimensions of the
demographic characteristics and supplier relationships of the purchasing managers; It has been determined that there
is no difference between the purchasing managers' age, education levels and positions in the enterprise (p> 0.05). On
the other hand, statistically significant differences were determined on the basis of dimensions in terms of gender,
sector experience and working year variables in the same hotel. The most noteworthy findings in this regard are that
women executives should be more careful in supplier relationships, and that managers with high experience in the
sector experience less importance on relationships. Similarly, there were some significant differences in terms of

working time and dimensions.
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