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Makale Ge¢misi Oz

Gonderim Tarihi:24.06.2022 Calismada termal otellerin stratejik satin alma davraniglarinin firma performansi
tizerindeki etkilerinin aragtirllmasi amaglanmistir. Caligmanin amaci neticesinde veri

Kabul Tarihi: 11.09.2022 toplamak i¢in nitel arastirma ydntemlerinden yari-yapilandirilmis goériisme yontemi

kullanilmistir. Afyonkarahisar’da faaliyet gosteren bes yildizli yedi termal sehir otelinde
satin alma bolimi departman sorumlulan ile goriigtilmiistiir. Arastirma kapsamindaki
katilmcilarin  segiminde amacgh 6rneklem yontemi kullanilmistir. Calisma bulgular
Termal oteller gergevesinde stratejik satin almanin otel isletmeleri {lizerine “satin alma bdlimiiniin
varligma, satin alim sirasinda gergeklestirilen fayda-maliyet analizine, tedarikci secimi ve
siirecine, miisteri memnuniyeti iizerindeki etkisine, ekolojik ve ekonomik acidan da
Satinalma cevreye sagladigi faydaya” dogrudan etkisinin oldugu ifade edilmistir. Otel satin alma
departman yoneticileri, stratejik satin alma uygulamalarinin farkinda olmalarina ragmen
fayda maliyet analizleri ¢ercevesinde etkin tedarikei iliskileri gelistirerek daha geleneksel
satin alma yoOntemleri uygulamaktadir. Stratejik satin alma kararlar1 veren otel
isletmelerinin, geleneksel satinalma yontemi uygulayan otel igletmelerine gore maliyet
avantaji, rekabet ve tedarik siireglerinin yani sira miisteri memnuniyet diizeyini, istenilen
seviyeye ulagtirabilecegi dngorillmektedir.

Anahtar Kelimeler

Stratejik satinalma

Keywords Abstract

Thermal hotels In this study, it is aimed to investigate the effects of strategic purchasing behaviors of
thermal hotels on company performance. Semi-structured interview method, which is one
of the qualitative study methods, was used to collect data in the study. The managers of
Purchasing the purchasing departments of seven five-star thermal city hotels in Afyonkarahisar were
interviewed. Purposive sampling method was used in the selection of the participants
included in the study. Based on the findings of the study, it has been stated that strategic
R purchasing has a direct effect on the hotel businesses “on the existence of the purchasing
Makalenin Tdrd department, the cost-benefit analysis performed during the purchase, the supplier
selection and process, its effect on customer satisfaction, and the environmental benefit in
terms of ecological and economic aspects”. Although the hotel's purchasing department
managers are aware of strategic purchasing practices, they implement more traditional
purchasing methods by developing effective supplier relations within the framework of
cost-benefit analysis. It is predicted that hotel businesses that make strategic purchasing
decisions can reach the desired level of customer satisfaction, as well as cost advantage,
competition and supply processes, when compared to hotel businesses that implement
traditional purchasing methods.

Strategic purchasing
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GIRIS

Turizm endustrisi hizmet ekonomisi icerisinde yer alan, doviz geliri saglayarak dis 6demeler dengesine olumlu
katki saglayan ve istihdam yaratmas ile iilke ekonomisine katkida bulunan diinyanin en biiyiik, gelecekte de
bliylimeye ve istihdam yaratmaya devam edecek olan endiistrilerden biri konumundadir. Turizm, tek basina bir
endiistri olmaktan da 6teye mega bir pazar, ekonomik ve sosyal yonleri agir basan karmasik bir faaliyettir (Levit,
1981). Turizm enddstrisi icinde blyik bir paya sahip olan konaklama ve yeme-i¢me alani da en temel faaliyetlerin
yuritildiigli hizmet alanidir. Konaklama ve yeme-igme isletmeleri diger sektorlerden farkli 6zelliklere sahiptir.

Dolaysiyla i¢cinde bulunduklari turizm sektoriiniin yapisi geregi konaklama ve yiyecek-igecek hizmeti saglayan otel

isletmeleri ¢esitli esaslara gore siniflandirilmaktadir.

Otel isletmelerinin siniflandirilmasi yildizlarma gore yapilabildigi gibi, konaklama ihtiyacina, faaliyet siiresine,
bulundugu yere, miilkiyet durumuna veya hukuki 6zelliklerine gére de yapilabilmektedir. Konaklama isletimlerinin
siniflandirilmasindaki avantaj otel isletmeleri i¢in standartlarinin neler oldugunun bilinci ile uygun kalite ve
maliyette ham ve yar1t mamiil madde satin alarak gergeklestirdigi liretim ve hizmet, tiiketiciler i¢in aldiklar1 hizmet
karsihiginda hakki kadar 6deme gergeklestirebilmeleri, caliganlar ise ¢alistig1 isletmenin standartlar1 ¢ergevesinde
tiretim ve hizmette bulunabilecekler ve profesyonel hayatlarindaki kazanimlarini1 sorgulayabileceklerdir (Yildirim,
2016). Yasanan bilinglenme ve rekabetin kiiresellegsmesi ile isletmelerin temel amaci olan, varliklari
siirdirmeleri, artan miisteri beklentileri, rekabet, kiiresellesme, daha kisa {iriin yasam dongiileri, teknolojik
gelismeler ve ekonomik ig dongiileri endiistriyel satin alimlarda ¢ok sayida zorlugu beraberinde getirmistir (Janati,
Nejad, Doshmangir & Imani, 2016). Cagdas is ortami iginde yaratilan zorlu rekabet ortaminda etkin bir satialma
stratejisi her zamankinden daha fazla 6nem arz etmektedir. Satmalma stratejilerinin bilincine varan igletmelerde

satinalma birimi 6nem kazanmis ve satinalma departmanlari olusturulmaya baglanmigtir.

Genel anlamda satinalma iglevi isletmelerin gelisimi agisindan iizerinde durulan konulardan biridir. Satinalma,
hangi mamullerin satin alinacagi, bunlarin kimden alinacagi, nasil satin alinacagi ve bunlar i¢in ne kadar 6denecegi
(Janati vd., 2016) seklindeki dort temel soruyu yanitlamaya caligirken stratejik satinalma ise bes 6nemli kriterden
olusur: Ne satin alinir? Kimin i¢in satin aliyoruz? Kimden satinalmaliyiz? Hangi fiyata aliyoruz? ve nasil

satialmir? Bu bes soruyu yanitlayan her satmalma stratejik olabilir.

Bu baglamda stratejik satinalma igletmeler i¢in hayati 6nem tagimasinin en énemli sebeplerinden ikisi stratejik
satinalmanin dogrudan ve dolayli etkilerinin firmanin karlilig1 ve rekabet avantaji lizerinde yaratacag etkidir (Nair,
Jayaram & Das, 2015). Otel isletmeleri ise yogunlasan rekabet ile basa ¢ikmada miisteri memnuniyetini saglayarak
avantaj elde etmede stratejik satinalmayi etkin sekilde kullanmahidir (Lysons, 2000). Hizmet sektoriinde pazar
ortamimdaki karmagiklik ve tilirbiilanstan kaynaklanan yogun baskilar nedeniyle, o&zellikle tedarik zinciri
performansinin siirdiiriilebilirligini gelistirmek i¢in satinalma ydnetiminin 6nemi kabul edilmistir (Jaenglom &
Tarig, 2013; Kothari, Hu & Roehl, 2005). Isletmelerde stratejik satinalmaya siirdiiriilebilirligin eklenmesi otel
yOnetimi i¢in yeni bir rekabet alanidir (Rao & Holt, 2005). Dolayisiyla otel igletmelerinde sunulan hizmetlerin
dokunulmaz ve hissedilmez olmasi, kolayca tanilanamama, formile edilememe, stoklanamama, zihinsel olarak
algilanamama, tiiketicilerin tatminlerinin degerlendirilebilmesindeki zorluklarin yaratti§i memnuniyet etkisi ve is
stireglerindeki etkinlik ve verimliligin saglanmasi otel isletmelerinde satinalma islevinin stratejik Gnemini

artmaktadir (Yolal & Ersoy, 2016). Ayn1 zamanda endiistrilerde stratejik satinalmanin pazarlama, muhasebe, insan
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kaynaklar1 ve dagitim kadar dnem tasidig1 yapilan arastirmalarda tespit edilmistir (Honda, 2014; Nasiripour,

Raeissi, Tabibi & Karimi, 2011)

Literatiir incelendiginde stratejik satinalma faaliyetleri ile ilgili caligmalarin genelde imalat isletmeleri tizerinde
yogunlastig1 goriilmektedir. Diinyadaki ekonomik gelismeler 1s181inda tilkemizde hizmet sektdrii oraninda her gecen
gun artis yasandigi bilinmektedir. Hizmet sektorii iginde yer alan otel isletmeleri iizerinde stratejik satinalmaya
yonelik ¢aligmalarin kisitl olmasi nedeniyle giincel ve kapsamli ¢aligmalara ihtiya¢ duyuldugu goriilmektedir.
Ayni zamanda otel isletmeleri yilin 365 giinii 24 saati boyunca farkli birimlerde konaklama, yiyecek-igecek hizmeti

veren ve belirli oranda da rekreatif faaliyetler ile miisterilerin hosca vakit gegirmesini saglayan igletmelerdir.

Ozellikle otel isletmeleri igin stratejik satin alma her ne kadar kolay bir siirec gibi algilansa da otel isletmesinin
biiyiikliigline, fiziksel donanimina, konumuna ve hizmet kalitesine bagli olarak stratejik satin alma degigmekte,
isletmenin amaglarina ulagmasi i¢in satin alma islevinin kapsami daha da genislemektedir. Dolayisiyla otel
isletmelerinde satin alma islevinin ilgilenmesi gereken {iriin yelpazesi de biiylik bir cesitlilik géstermektedir. Bu
durum ise satin alma kararlarina her biri kendi boliimiiniin isleyisi ve gereksinimleri konusunda uzmanlagmis
bolum yoneticilerinin de satin alma karar mekanizmasina dahil edilmesi gerekmektedir. Bu baglamda ¢aligmada
daha homojen bir yapi1 esas almarak 5 yildizli konsept termal oteller lizerinde calisma gerceklestirilmistir.
Caligsmada Afyonkarahisar ilinde faaliyet gdsteren 5 yildizli termal otellerin stratejik satinalma fonksiyonunun otel
performansi tizerindeki etkileri incelenmektir. Bu amag¢ gercevesinde, satinalma yonetimi ig¢inde Onemli olan,
stratejik satmalma ve tedarik¢i secim kriterleri incelenmektir. Afyonkarahisar’da faaliyet gosteren bes yildizli
termal oteller iizerinde yapilan aragtirmanin bulgulari raporlanmistir. Calismanin sonu¢ kisminda ise arastirma

bulgularinin degerlendirildigi, yonetsel ve uygulamaya doniik onerilerin gelistirildigi boliime yer verilmistir.
Alanyazin Taramasi

Bir {irliniin ya da hizmetin iiretim asamasindan tiiketicinin eline geginceye kadar maliyet, kalite ve zamanlama
konusunda onemli kararlar veren satmmalma ve tedarik yonetimi profesyonellerinin rehberliginde stratejik bir
departman haline getirilmesi artan rekabet kosullarinda kagimilmaz bir hal almistir. Isletmeler arasinda rekabet
avantaji yalnizca firmalarin rekabetci teklifler sunma konusundaki yetkinligine bagl olmadigi aksine ¢ok sayida
tedarik¢ide karmagik organizasyon ortaminda iistiin satinalma stratejileri olusturmak i¢in firmalarin becerisinden
yararlanir. Bunun asil sebebini uygulayicilar ve akademisyenler, ekonomik faaliyetlerin geleneksel olarak
yiriitiilme bi¢iminin degismesi olarak agiklamaktadir. Satinalma operasyonlarinda daha fazla etkinlige yonelik
artan ihtiyag, daha fazla sirketi temel yetkinliklerine odaklanmaya zorlar. Bunun sonucu faaliyet ortaklarinin ve is
aktorlerinin birbirlerinin kaynaklarma ve yeteneklerine olan bagimliligin artmasina yol agmistir (Jarratt, 2004;

Lysons, 2000)

Geleneksel satinalma yoOntemi, isletmelerin performansi iizerinde ¢ok az Oneme sahip tamamlayici bir
operasyonel faaliyet olarak goriiliiyordu (Nair vd., 2015). Ancak ozellikle son yirmi yilda satinalma fonksiyonu,
tedarikgilerden kaliteli Grlin( elde etmek ve tedarikgileri ortak inovasyon projelerine dahil etmek, toplam maliyeti
ve stok maliyetini miimkiin olugunca azaltmak, siirdiiriilebilir, rekabet¢i ve giivenilir tedarikgi iliskileri gelistirmek
diger isletme fonksiyonlan ile “{iretim, pazarlama, finasman, personel ve dagitim” is birligi ve biitiinlesme
saglamak gibi katma deger yaratan faaliyetlere odaklanan stratejik bir isleve doniigmiistiir (Cousins, Lamming,
Lawson & Squire, 2008). Bununla birlikte, farkli sektorlerdeki firmalar, satinalmanin firma stratejilerine basarili bir
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sekilde uygulamada ve rekabet avantajina katkida bulunmada oynayabilecegi stratejik rolii giderek daha fazla kabul
ettikleri saptanmigtir (Lawsons, 2000; Luzzini & Ronchi, 2016; Nair vd., 2015; Patrucco, Luzzini & Ronchi, 2017).
Bu stratejik faydalarin elde edilmesi i¢in gerekli bir kosul, is stratejisi ile satinalma stratejisi arasinda uyumun

saglanmasidir (Al-Madi, Alfalah, Shraah & Abu-Rumman, 2021; Rodriguez & Gonzalez, 2017).

Stratejik satinalma rutin tedarik kararlarinin planlanmasi, degerlendirilmesi, uygulanmasi ve kontrol edilmesi
siireci olarak tanimlanmaktadir (Akturan, 2009). Stratejik satinalma literatiirde, sadece fiyat ve kalite gibi
geleneksel tedarikei se¢im kriterlerinin degil, ayni zamanda potansiyel tedarik¢ilerin gelecekteki iiriin gelistirmeye
katkida bulunma yeteneklerini, alici-satici iligkisinin gelecegi ile ilgili kriterlerin de kullanilmasinin 6nemi
vurgulanmaktadir (Lysons, 2000; Monczka, Callahan & Nichols, 1995). Stratejik satinalmanin amaci satinalma
fonksiyonunun tiim faaliyetlerini, uzun vadeli hedeflerine ulagmak i¢in firmanin yetenekleriyle tutarl firsatlara
yonlendirmektir. Bu nedenle, stratejik bir satinalma islevi, firmanin rekabet¢i olma yetenegini artirmaya yardimet

olabilir (Cho, Mark, Giunipero & Divers 2019).

Stratejik satinalma politikasinda isletme performansini etkileyen unsurlardan biri tedarikei se¢imidir. Tedarik
secimi pazarda basarili olmak isteyen isletmeler i¢in kilit bir konudur. Tedarik¢i degerlendirme ve segim siirecinin
genel amaci, riski azaltmak, degeri optimize etmek ve uzun vadeli bir iliski ve nihayetinde miisteri memnuniyeti
olusturmaktir (Awasthi, Chauhan & Goyal, 2011). Stratejik satinalma ve tedarik yonetimi, ¢ok katmanli tedarik
aglarinda ¢ok sayida paydasla ilgilenmek igin Onemli, stratejik ve kritik bir isletme faaliyeti olarak 6n plana
¢ikmistir (Cousins vd., 2008; Wynstra, Suurmond & Nullmeier, 2019; Zhang, Song & Huang, 2009). Stratejik
satin alimlarda firma performansimi etkileyen diger bir unsur ise tedarik¢i iligkileri yonetimidir. Tedarikei iliskileri
yonetimi, kurulus ile tedarikgileri arasindaki tiim sozlesmeleri yoneten bir is siireci olarak tanimlanir. Tedarikgi
iliskileri yonetimi, alici organizasyonun tedarikgilerle olan iligkisini yonetmeye yonelik bilingli bir ¢abasidir
(Govindan, Azevedo, Carvalho & Cruz-Machado, 2014). Tedarikgi iliskileri yonetimi, uygun tedarikgileri
belirlemesi, se¢ilmesi, degerlendirme ve gelistirme ile performansin siirekli izlenmesi gibi faaliyetleri icermektedir.
Ayni zamanda giiclii bir ortaklik, her iki taraf (alici-tedarikgiler) i¢cin ¢ok 6nemlidir. Giiglii ortaklik, sirketlerin arz
belirsizligi kosullar1 yaratan talep modellerinde, enflasyonist baskilarda, kur dalgalanmalarinda ve hiikiimet
politikalarinda meydana gelen degisiklikleri tahmin etmelerini saglar (Odoom, 2012; Zhang & Cao, 2018).
Isletmeler, stratejik satinalma politikalarinda inovasyon yaratarak daha rekabetci, siirdiiriilebilir ve giivenilir
tedarikgi iligkileri gelistirerek daha etkili bir firma performansi ile miisteri memnuniyeti saglamaktadir (Kusi-

Sarpong, Guptave & Sarkis, 2018; Cho1 & Eboch, 1998).

Hizmet endiistrisi i¢inde yer alan konaklama sektoriinde de miisteri kazanma rekabeti yogunlastikca, stratejik
satimalma ve tedarik zinciri yonetimi uygulamalar1 yoluyla misterilere deger yaratmak i¢in yeni yaklagimlar bulma
konusunda artan bir baskiyla kars1 karsiya kalirlar. Bu baglamda yapilan ¢aligmalarda Fantazy, Kumar & Kumar
(2010) Kanada bolgesindeki 105 otelden toplanan verileri kullanarak stratejik satinalmanin tedarik zinciri yonetimi
uygulamalar1 tlizerindeki etkisine iliskin yedi hipotezi test etmistir. Sonuglar, stratejik satinalmanin tedarikgi
iligkileri, iletisim, hizmet kalitesi, finansal performans ve miisteri memnuniyeti ile pozitif iligkili oldugu
saptanmistir. Sonug olarak tedarikgilerle kurulan igbirlikei iligkilerin, otellerde miisteri memnuniyetini pozitif

yonde etkiledigi tespit edilmistir.

2092



Zencir, B. JOTAGS, 2022, 10(3)

Yolal & Ersoy, (2016) ise otel isletmelerinde satinalma fonksiyonunun, degisen miisteri ihtiyag¢larina, bilgi
iletisim teknolojilerinde yasanan gelismelere, rekabetin yogunlasmasina ve piyasaya yeni giren mamule gore
farklilik gostermesinin kaginilmaz olacagina deginmistir. Baska bir ¢calismada ise Gee (1994) otel isletmelerinin
satinalma politikalarin ekonomik, sosyal ve g¢evresel etkilere bagh oldugu saptanmistir. Bu etkilerden bazilari;
bolgede yer alan tedarikcilerin rekabetci, glvenilir ve kaliteli Grlnler temin edebilmesi, otellerin tedarik
kaynaklarina erisim ve ulasim kolayliginin olmasi, otelin stok bulundurabilme kapasitesi, hizmet verilen pazar
boliimleri, doviz kurlar1 ve ithalata bagli iirlinler isletmenin satinalma politikasini belirler. Ho, Xu & Dey, (2010);
Onder & Kabadayn, (2015); Zeller & Drescher, (2017) cahsmalarinda turizm endiistrisi icin stratejik satin alimlarda
tedarikci secim kriterlerinin 6nceligini su sekilde ifade etmislerdir: Kalite, teslimat, fiyat/maliyet, iiretim kapasitesi,
servis, yonetim, teknoloji, ar&ge, finans, esneklik, itibar, iliski, risk, giivenlik ve cevresel siirdiiriilebilirliktir.
Isletmenin stratejik satin alimlarinda satinalma organizasyon yapisini ve tedarik segimine iliskin dogru siiregleri

hesaba alarak yiiriitiilmesi gerektigi belirtilmistir.

Incelenen calismalar neticesinde isletmelerin satin ahm sorumlulari, tedarik¢i secim ve degerlendirme
kararlarinda birden fazla kriteri dikkate aldiklarini belirtmislerdir. Bu kriterlerden bazilar1 digerlerine gore daha ¢ok
onem arz etmektedir. Maliyet unsuru bu kriterlerden biridir. isletmelerin satinalma karari bir secim faktérii olarak
Uriiniin fiyatina dayanmaktadir. Tedarik¢inin gelismis dagitim sistemi kullanmasi, egitim ve kurum hizmetlerinin
saglanmasi alicinin toplam maliyetlerinin azalmasma yardimci olacaktir. Dolayisiyla tedarik¢inin performansi
iizerinde rekabetci fiyatlandirma, giivenilirlik, hizmet destegi ve teknolojik altyapi stratejik satin alimlarda

onemlidir (Wynstra vd., 2019).

Bu nedenle, bu makalede satmalma fonksiyonunun otel performans iizerindeki etkileri irdelenmektedir.
Yontem

Caligmada termal otellerin stratejik satinalma davranislarmin firma performansi iizerindeki etkilerinin
arastirilmasi amaglanmistir. Calismanin amact neticesinde veri toplamak i¢in nitel arastirma yontemlerinden yari-
yapilandirilmig goriigme yontemi kullanilmistir. Bu arastirmada kullanilan verilerin toplanabilmesi i¢in gerekli olan
etik kurul izin belgesi Afyon Kocatepe Universitesi Etik Kurulu 20/06/2021 tarihli 2022/234 karar/say1 numarast

ile alinmigtir.

Nitel arastirmalar i¢in 6nemli bir veri toplama araci olan yar1 yapilandirilmig goriismeler, 6nceden hazirlanmis
acik uclu sorulardan ve goriisme sirasinda ortaya ¢ikabilecek farkli sorulardan olugsmaktadir (Yildirim & Simsek,
2016:240). Afyonkarahisar’da faaliyet gosteren yedi termal sehir otelinde satinalma boliimii departman sorumlulari
ile yar1 yapilandirilmig goriismeler yiiriitiilmiistiir. Bu otellerin hepsi bes yildizli olup miisterilerine kaliteli hizmet
sunduklarin1 ifade etmislerdir. Stratejik satinalma otellerin miisteri memnuniyetini, hizmet kalitesini ve
maliyetlerini etkileyen temel islevdir. Arastirma kapsamindaki katilimcilarin se¢iminde amagli 6rneklem yontemi
kullanilmigtir. Amagli 6rneklem, aragtirmanin amacina en uygun Kisilerin ya da kurumlarm belirlenerek veri

toplama siirecine yalnizca segilen grubun dahil edilmesini kapsamaktadir (Yildirim& Simsek, 2016).

Arastirmada veri toplama araci olarak arastirmacilar tarafindan gelistirilen yar1 yapilandirilmig goriisme formu
kullanilmigtir. Formun tasarlanmasinda Fantazy vd., (2010); Yolal & Ersoy, (2016); Zeller & Drescher, (2017)

stratejik satinalmani tedarik¢i ve miisteri iligkileri c¢ergevesinde yapmis olduklari c¢aligmalarin o6l¢eklerinden
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faydalanarak arastirma konusuna uygun hale getirilmis sorular kullanilmistir. Nitel caligmalarin gecerliligini test
edilmesinde kullanilan veri c¢esitleme yoOntemi icerisinde yer alan arastirmaci c¢esitlemesinden (investigator
triangulation) yararlanarak elde edilen verilerin yorumlanmasini isteyerek elde edilen analizle g¢alismanin
gecerliligi gliclendirilmistir. Goriismeler, satinalma boliimil departman yetkililerinden randevu talep edilerek uygun
saat ve ortamda 25 Aralik 2021 tarihinde gergeklestirilmistir. Veri toplama siirecinde her bir katilimci ile ortalama
40 dakika sliren goriismeler yapilmigtir. Toplamda 6 saati bulan goriismeler ses kayit cihazi ile kayit altina
alindiktan sonra goriismelerin yazili dokiimleri ¢ikarilmigtir. Yedi goriismenin incelenmesi sonrasi yanitlarin tekrar

ettigi ve veri doygunluguna ulasildigindan goriismelere son verilmistir.

Goriisme Sorulari

1.0telde ihtiya¢ duyulan malzeme alimi i¢in bir satinalma departmani var midir?

2.Gergeklestirilen satmalma ve tedarik sistemine iliskin bir fayda/maliyet analizi yapiliyor mu? Eger yapiliyorsa nasil
bir fayda saghyor kisaca aciklayabilir misiniz?

3.Satmalma uygulamalarinda tedarik¢i gelisimi ve yonetiminin otelin finansal olmayan performansi {izerindeki etkisini
degerlendirebilir misiniz?

4.0Otelinizin satinalma iglevinin miisteri hizmet kalitesi iizerinde etkili oldugunu diisiiniiyor musunuz? Bu yonde miisteri
memnuniyeti ile stratejik satinalma hangi yonde iligkilendirilebilir kisaca agiklayabilir misiniz?

5.Isletmenizin stratejik satinalma islevi gergevesinde gevresel tedarikci gelistirme politikalarmi destekliyor musunuz?
Kisaca aciklayabilir misiniz?

Verilerin Analizi

Bu calismanin tasarlanmasinda nitel aragtirma modellerinden biri olan betimsel analiz kullanilmistir. Betimsel
analizde toplanan verilerin orijinal formuna miimkiin oldugunca sadik kalarak ve gereginde arastirmaya katilan
kisilerin sdylediklerinden dogrudan alinti yaparak betimsel bir yaklasimla verileri okuyucuya sunmaktadir

(Yildirim & Simsek, 2016:237).

Nitel arastirma, geleneksel olarak kabul goéren 6nemli deger olgiitleri ve 6ne ¢ikarilan gegerlilik ve glivenirlik
kavramlar1 gergevesinde degil arastirmanin dogasina uygun olabilecegi diisiiniilen alternatif kavramlarla analiz
gerceklestirir. Arastirmacinin elde ettigi verileri ve ulastigi sonuglari teyit etmesine yardimci olacak bazi ek
yontemler (uzun siireli etkilesim, derinlik odakli veri toplama, cesitleme, uzman incelemesi ve kayit teyidi)
arastirmanin inandiriciliginin giiglendirilmesi i¢in arastirmacilarin kullanacagi birtakim stratejilerdir (Yildirim &
Simsek, 2016). Buradan hareketle bu ¢alismada farkli arastirmacilarin goriislerine yer verilmistir. Calismanin

metinlerini okumalar1 ve gdzden kagirilmis analiz birimi olup olmadigini incelemeleri istenmistir.

Nitel arastirmalarda objektiflik, arastirmanin gegerligini saglamada bir dnkosuldur. Dolayisiyla, gecerlilik
acisindan goriisme yontemiyle kayit cihazi kullanilarak toplanan veriler en kisa siirede yaziya dokiilerek ¢alismanin
gecerliligini yiikseltmesini saglamistir. Boylelikle toplanan verilerde gozden kagirilmig herhangi bir analiz birimi
bulunmadig1 ifade edilmistir. Arastirmada aragtirmaci ¢esitlendirilmesi stratejisi kullanilmasi arastirmanin
inandiriciligini artiran 6nemli bir yontem olmakla birlikte farkli yontemlerle elde edilen verilerin birbirini teyit

etmesi ulasilan sonuglarin gegerliligini ve giivenilirligini arttirmaktadir.
Bulgular
Afyonkarahisar bolgesinde bulunana bes yildizli otel isletmeleri A, I, G, O, B, K, I seklinde kodlanmustir.

Otellerin 6zelliklerine Tablo 1 ‘de yer verilmistir.
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Tablo 1. Arastirmaya katilan otellerin 6zellikleri

JOTAGS, 2022, 10(3)

Otel Yildiz Zincir Satin Alma Otel Yildiz Zincir Satin Alma
Md. Md.
A 5 > ~ O 5 ~ ~
i 5 ~ ¢ B 5 > ~
G 5 ~ ~ K 5 > ~
J 5 ~ ~

Bu baglamda Afyonkarahisar bolgesinde bulunan bes yildizli otel isletmelerine “Otelde ihtiya¢ duyulan
malzeme temini i¢in bir satinalma bolimi var midir?” sorusu yoneltilmis ve katilimcilarin tamami satinalma
béliimiiniin bulundugunu belirtmistir. Isletmelerin ihtiyac duydugu iiretim ogelerinin istenilen miktar, kalite,
maliyet ve zamanda isletmeye tedarik edilebilmesini saglayan satmalma boliimiiniin énemi ve varligi yapilan
arastirmalarda ifade edilmistir (Fantazy vd., 2010; Mawson & Ferane, 1996; Zeller & Drescher, 2017; Yolal &
Ersoy, 2016).

Satin alim islemlerinde sik kullanilan bir terim olan fayda maliyet analizi, herhangi bir karar verme siirecinde
iirlin veya hizmetin maliyetlerine karsilik faydalarinin belirli bir 6l¢ii birimi ile degerlendirilip siralanmasi olarak
ifade edilebilir (Gramlich, 2002). Bu baglamda satin alimlarda /tedarike iligkin bir fayda/maliyet analizi kapsami
iceresinde satin alinan malin maliyeti, satin alinan mal miktar1 ve satinalma fiyati ile iliskilidir. Hizmet isletmeleri
kendi aralarinda rekabet avantaji yaratabilmek ve varliklarinin devamini saglayarak deger maksimizasyonunu tepe
noktasma ulagtirmak i¢in satin alim faaliyetlerini fayda-maliyet noktasinda gergeklestirirler. Otel isletmelerine
gerceklestirilen satin alimlara/tedarike iligkin bir fayda/maliyet analizi yapiliyor mu? Eger yapiliyorsa nasil bir
fayda sagliyor kisaca agiklayabilir misiniz? sorusu yoneltilmis A otel satinalma ydneticisi su an yasanan ekonomik
krizden dolay1 satin alimlarm kisa vadeli olarak degerlendirildigini teklif usulii ¢alisildigimi, tedarikgilere en yakin
illerden alimlarin saglandigindan séz etmistir. 1 oteli satnalma yéneticisi otellerinin fayda maliyet analizi igin
olusturduklar1 tedarik¢i secimi ve degerlendirme cetveli ¢ergevesinde satin alimlarini gergeklestirdiklerinden
bahsetmistir. Bu cetveller igerisinde teknik sartname fiyat, 6deme kosulu, temin siiresi, ka¢ defa mali kabul
edilmedi-edildi, kag defa eksik miktar geldi, faturada kag defa degisiklik yapildigina dair bilgiler degerlendirilerek
alimlarim gergeklestirdiklerini ifade etmistir. G oteli satinalma yoneticisi cost maliyet birimlerini degerlendirerek
alimlarin regete usuliine gore yapildigint mal alimlarinda fayda-maliyet iligskisine onem verdiklerini, mal alim
streclerinde maliyeti minimize etmeye odaklandiklarindan bahsetmistir. Mutfaklarinda kullandiklar1 yag iizerinden
durumu ornekleyerek aciklamistir. X marka yag Y marka yaga gore daha pahali olmasina ragmen yagin kullanim
kalitesi, miktar1 ve yanma derecesinin satin alimlarda fayda ve maliyet ag¢isindan degerlendirilerek karar verildigine
deginmistir. K oteli satinalma yoneticisi giinlilk otel maliyetlerinin hangi kalemlerden olustugunun tespiti
yapilarak, yapilan satin alimlarin giinliik, haftalik, aylik satin alim maliyetlerini kademeli olarak hesapladiklarini
ifade etmistir. O otel satinalma yoneticisi satin alimlara ve tedarike iligkin bir fayda/maliyet analizinin hizmet
kalitesine ve otel giderlerine %35 etki ettigini soylemistir. Diger otel satinalma yoneticileri “B-J” fayda ve maliyet
agisindan alinan mallarin dayanikli olup olmadigma deginmislerdir. Dayaniksiz olan yiyeceklerin miktariin
dayanikli mal ve iirlinlere oranla diisiik seviyelerde tutuldugunu belirtmislerdir. Yapilan ¢alismanin sonuglari
Davras & Karaatli (2014); Onder & Kabaday1 (2015); Uyar & Solmaz, (2019) calismalarina benzerlik gdstermekte

olup satin alim ve tedarik siirecinde gerceklesen fayda maliyet analizi gergevesinde igletmenin hedefleri ile uyumlu,
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yiiksek kar marj1 elde edebilecegi ve mikro verimliligi saglayacak alimlar gerceklestirebilmek oldugu ifade

edilmistir.

Otel isletmelerine satinalma uygulamalarinda tedarik¢i gelisimi ve yOnetiminin finansal olmayan performans
iizerindeki etkisini degerlendirebilir misiniz? sorusu yoneltilmistir. A otel satinalma yoneticisi tedarik tabam
yonetimini (supply base management) tercih ettiklerini ifade etmistir. Otellerinin bagh bulundugu sirketin farkli ig
alanlarinda da faaliyet gosterdigini belirmistir. Tedarik taleplerinde sirketleri igerisinde yer alan insaat, mermer ve
imalat alanlarindan faydalandiklarini ayn1 zamanda faaliyet alanlar1 disinda diger tedarikgilerle malzeme, bilgi ve
sermaye akislarinin yonetimi konularinda is birlik¢i yaklasimlar saglayarak cevresel ve sosyal kriterlere ayak
uydurduklarini ifade etmistir. Miisteri memnuniyetinin devamim saglayacak rekabetci politikalar ile kurumlarimin
sirdlirebilirligini saglamay1 amacladiklarini belirtmistir. O otel satinalma ydneticisi sagladigi tedarikgi zincirindeki
saglam iliskilerin otelin yarattigi prestij lizerinde etkisinin olduguna deginmistir. K otel satinalma yoneticisi,
tedarikgilerin istenilen kalite ve fiyatlarda iirlinleri zamaninda teslim edebilecek yeterlilikte olmasinin otelin
siirdiirebilirligi acisindan nemli oldugunu belirtmistir. Istenilen kalitede ve fiyatta iiriiniin zamaninda temin
edilememesi, miisteri memnuniyetini olumsuz etkileyecegini bu durumun zincirleme olarak otel performansina
yanstyacagmi dile getirmistir. G otel satinalma yoneticisi daha kaliteli iiriin ve hizmet sunmak ve is birligi i¢inde
calisabilmek i¢in tedarikgilerden miisterilere kadar uzanan gii¢lii bir yonetisim ag1 kurulmasinin 6nemli oldugunu
ifade etmistir. Dogru sekilde gelistirilecek biitiinlesik bu yonetisim siirecinin, rekabet igin biiyiikk avantaj
saglayacagmi belirtmistir. I otel satinalma ydneticisi satinalma uygulamalarinda tedarik¢i gelisimi ve yonetiminin
yeni liriin gelistirme, yabanci turist agisindan talep yaratma ve bulundugu bolgedeki otel prestijine katki sagladigina
deginmistir. J ve B otel satinalma ydneticileri otellerinin satin alim konusunda rekabetci tedarikgi politikasina 6nem
verdiklerini ve tedarik zincirinde verimliligi arttiran iliskilerin kurulmasi iiriin ve hizmetleri dikkatlice

degerlendirip secerek kaliteyi saglama ve gelistirmeyi amagladiklarini ifade etmiglerdir.

Otel isletmeleri gibi hizmet {ireten isletmelerde, tiiketiciler de dogrudan hizmet siirecinin i¢inde yer almaktadir.
Bu yiizden otel isletmeleri, tiiketicilerin beklentilerini ve algiladig1 degeri arttirmak, yakin ve gilivenilir iliskiler
gelistirmek ihtiyacinm, en yogun yasandigi isletmeler olmaktadir. Otel isletmelerine “Otelinizin satinalma islevinin
miisteri hizmet kalitesi {izerinde etkili oldugunu diisiiniiyor musunuz? Bu yonde miigteri memnuniyeti ile stratejik
satinalma hangi yonde iliskilendirilebilir kisaca agiklayabilir misiniz?”” sorusu yoneltilmistir. Miisteri memnuniyeti
miisteriye verilen hizmet ve iriine iligkin olarak satinalma davranigina yon veren birtakim birikimlerin tekrar
miisterilerce kuruma iletilmesidir” (Kog, 2016) olarak ifade edilir. A otel satinalma yoneticisi otel isletmelerinin de
icinde bulundugu sirketlerinin mermer ve insaat sektdrlerinde faaliyet gostermesinin avantajini kullandiklarina
deginmistir.

Bu baglamda otel konsepti olusturulurken mermeri otelin tiim alanlarinda estetik agidan etkileyici sekilde
kullanarak miisterinin otellerine giris yaptigi andan itibaren farkli hissettiklerini belirtmistir. A otel satinalma
yoOneticisi otellerinin bolge igerisinde iist seviyede hizmet kalitesine sahip olmasinin tedarik zincirindeki
strddrdlebilirlige bagh oldugunu ifade etmistir. O otel satinalma yoneticisi, satinalma iglevinin miisteri hizmet
kalitesi tizerinde etkili oldugunu “satinalma miisteri hizmet kalitesinde goriinmeyen en biiyiik etkendir” soziiyle
dile getirmistir. Otellerde satin alimin en 6nemli oldugu ii¢ nokta yemek, yatak ve temizlik bunlara 6rnek vermek

gerekirse otelde meydana gelen mimari degisiklikler, mutfaktaki tiretilen yemegin lezzeti ve kalitesi gibi bir¢cok
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hizmet satimalma biriminin hizi, tecriibesi ve alternatif ¢oziimler iiretebilmesine baghdir. I otel satinalma yéneticisi
1922 yilindan beri sirketlerinin gida ve hizmet sektoriinde yer aldigini, o zamandan simdiye gelinceye kadar hizmet
ve lrilin ¢esitliligindeki kalitelerini otellerine de yansittiklarini dile getirmistir. K otel satinalma ydneticisi, satin
alinan iriiniin kalitesinin misteri hizmet kalitesini dogrudan etkiledigine deginmistir. Bu baglamda otellerinin
yiiksek kalitede hizmet almak isteyen miisteri grubunun beklentilerinin karsilanmasi satinalma iglevinin etkin
sekilde gerceklesmesi ile dogru orantili oldugunu ifade etmistir. G otel satinalma yoneticisi bolgede bulunun 5
yildizl1 otellerin yarim pansiyon oldugunu goéz Oniine alarak gelen miisterilerin hersey dahil sistemdeki gibi
olmadiklarini kendilerini tercih etme sebeplerinin daha ¢ok satin aldiklar1 hizmet kalitesi olduguna deginmistir. Bu
baglamda yapilan satin alimlarm otel markasmin arkasindaki prestiji olumlu ydnde etkileyecek kadar kaliteli
olmasi gerektigini ifade etmistir. J ve B otel satinalma ydneticileri de diger otel yoneticileri gibi satinalma islevinin

miisteri memnuniyeti lizerinde dogrudan etkili oldugunu yalin bir dil ile bayan etmislerdir.

Otel yoneticilerine “Isletmenizin stratejik satmalma islevi cercevesinde cevresel tedarikgi gelistirme
politikalarini destekliyor musunuz? Kisaca agiklayabilir misiniz?”” sorusu yoneltilmistir. G otel satinalma yoneticisi

stratejik satin alim ¢ergevesinde tedarik gelistirme politikalarini desteklediklerini ifade etmistir.

I otel satinalma yoneticisi stratejik satinalma islevi cercevesinde cevresel tedarikgi gelistirme politikalarini
cevresel yonetim sistemine uygun olarak gerceklestirdiklerini dile getirmistir. Tedarik se¢iminde {iriin, fiyat ve
maliyet agisindan yapilan degerlendirmeye ek olarak gevre yonetim sistemi sertifikasi olan tedarik¢ilere oncelik
verildigine deginmistir. O otel satinalma yoneticisi, satinalma islevi sirasinda geleneksel yontemlerle tedarikei
segmenin yaninda yesil tedarikci gelistirme politikalara destek verdiklerinden bahsetmistir. Dogal kaynaklara en
az zarar veren Uretim yontemlerini kullanan, {iretim siirecinde enerji tasarrufunu 6nemseyen, liretim sirasinda agiga
¢ikan atiklarin azaltilmasinin bilincinde olan az sayidaki tedarikgilerle galistiklarindan bahsetmigtir. K-B-J otel
satinalma yoneticileri de satinalma islevi ¢ergevesinde gevresel tedarikei gelistirme politikalarini desteklediklerini
bu tedarikgileri secerken geri doniisiim ve malzemelerin yeniden kullanilabilirligini énemsediklerini, enerji, su ve
giic kaynaklarini minimum diizeyde ve tasarruf saglayacak sekilde kullandiklarimi ifade etmistir. Ayn1 zamanda
cevreci satinalma politikalar: igletme tizerindeki sivil toplum kurumlart miisteri, devlet gibi paydaslarin ¢evreci
baskilarmi azaltmaya yardimci oldugunu belirtmistir. Isletmelerin gevreci satinalma uygulamalari i¢in gevreci
tedarikgi se¢imine biiyiik 6nem verdikleri yapilan ¢alismalarda ifade edilmistir. Janati, 2016; Koujitani, 2009
tedarikgilerinin ¢evreci olmasinin sagladigi birtakim avantajlardan bahsetmislerdir. Bunlar; daha az enerji, giirultu
ve ¢evre kirliligi, atik yonetimi, emisyon azalimi, hammadde tiiketimi, miisteri nezdinde marka degerinin artmasina

ve sayginlik kazanmasina olarak belirtilmistir.
Sonug ve Oneriler

Satmalma fonksiyonu, son yirmi yildir organizasyonel yapilar i¢inde 6nemli bir yer edinmeye baglamustir.
Organizasyonel yapiya sahip otel isletmeleri de faaliyetlerini siirdiirmek amaciyla (resepsiyon, mutfak, depo,
muhasebe, halk ile iligkiler, pazarlama) bir¢ok departman icin ¢ok sayida kalemde satinalma gergeklestirmektedir.
Bu departmanlar arasinda en yogun satin alimlarin gerceklestigi gruplar gida, tekstil ve kimyasaldir. Turizm
sektoriinde yer alan isletmelerin toplam giderlerinin %20 ila %30’unu satinalma maliyetlerinin olusturdugu
saptanmistir (Uyar & Solmaz, 2019). Bu baglamda ¢aligmada goriisiilen otellerin satinalma iglevinin eksiksiz bir

sekilde siirdiirebilmesi i¢in kendi satinalma bdoliimlerinin orgiitlenmesi onemlidir. Gergeklestirilen goriismeler
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sonucunda otellerin satinalmanin 6nemi hakkinda yeterli farkindalik diizeyine sahip olduklar1 ayrica tespit

edilmistir.

Otel isletmelerinin fayda maliyet analizi ¢ercevesinde tedarik¢i seg¢imlerinde Odoom, (2012) fiyat, diisiik
maliyet, kalite, tasarim ve miihendislik, teknoloji ve imalat yetenegi, tedarik¢i ile gegmis donem iliskiler ve
tedarik¢inin finansal giiciinii dikkate almistir. Parahinski & Benton (2004) ise tedarikgileri fayda — maliyet analizi
gergevesinde degerlendirirken iriin kalitesi, teslimat performansi, fiyat, degisen isteklere cevap verme, servis
destegi ve genel performans olarak belirledikleri gozlemlenmistir. Rehesaar & Mead, (2005) satin alimlarda fayda
maliyet agisindan 6nemli olan tedarik¢i performanst ile ilgili temel faktorlerin maliyet, teslimat kalitesi, esneklik
yenilik¢ilik oldugunu ifade etmislerdir. Nair vd., (2015) ise satin alimlarda fayda — maliyet analizinin tedarikci
acisindan degerlendirilmesinde kalite beklentisi, maliyet etkinligi, hacim esnekligi kriterlerinden yararlanmiglardir.
Aragtirma kapsaminda otel isletmelerinin fayda maliyet analizi ¢ergevesinde tedarik¢i segimlerini degerlendirme
cetvellerini baz alarak gergeklestirdikleri sonucuna ulasilmustir. Isletmelerin tedarik¢i secimlerini degerlendirme
cetvelleri incelendiginde fiyat, 6deme kosulu, temin siiresi, malin kabul edilip-edilmedigi, teslim siiresi
gecikmeleri, eksik miktardaki teslim, faturada degisiklik sayis1 gibi kriterler ¢ercevesinde alimlarini

gergeklestirdikleri saptanmigtir.

Otel isletmelerinde etkili satinalma yontemlerinin uygulanamamasi, {iriiniin istenilen kalitede, uygun fiyattan,
dogru zamanda ve dogru tedarik¢iden tedarik edilememesi isletme agisindan kar/maliyet diizeyinde miisteri
acisindan da memnuniyetsizlik gibi sorunlara yol acar. Ihtiyaclar1 dogru ve mantikli olarak saptamak satmalmayi
dogru yonlendirecek uygun kalite ve miktarda malzemenin satin alinmasi igletmenin hedeflerine ulasimina biiyiik
katki saglayacaktir (Kothari vd., 2005). Globallesen rekabet ortaminda iyi yonetilen satinalma uygulamalarinin ve
tedarik zincirlerinin otellerin finansal olmayan performansi {izerinde kismi olarak operasyonel ve stratejik
avantajlar elde edildigi saptanmistir (Fantazy vd., 2010). Otel isletmelerinde rekabet avantaji elde etmek ve bunu
surdirmek oldukga zahmetli bir siirectir. Yapilan arastirma neticesinde otel isletmelerinde tedarikgilerle bilgi ve
sermaye akis yonetimi ve is birlik¢i yaklasimlar sayesinde gevresel ve sosyal kriterlere uyum siireci saglanarak

miigteri memnuniyetinin devamini hedeflenmektedir.

Otel igletmelerinde miisteri memnuniyeti tiikketicilerin satinalma oncesi beklentileri ile satinalma sonrasi elde
ettikleri arasindaki uyumdur (Karpat, 1988). Otel isletmeleri emek yogun isletmeler olduklari i¢in hizmet unsuru 6n
planda olup konaklayan miisteriler konaklama hizmeti yani sira otel i¢i ekstra hizmetlerinde olmasini beklerler. Bu
hizmetler arasinda yiyecek kalitesi, temizlik ve hijyen ayni zamanda konfor gibi soyut hizmet beklentileri misafir
memnuniyetini etkileyecektir. Hizmet veya uriinden memnun kalmayan misteri tiriinii ve hizmeti almaya devam
etmez ve cevresindekilere memnuniyetsizlik nedenlerini paylasir. Memnun miisteri ise iriinii kullanmaya ve
hizmeti almaya devam ederek satin alimlarini siirdiiriir. Durumun isletmeye sagladigi miisteri memnuniyeti sirket
karlihgimi da etkileyen dnemli bir husustur (Kostanoglu, 2009). Aksi takdirde miisteri aldig1 hizmetten memnun
kalmaz ise istek ve ihtiyaclarmi farkli isletmelerden saglayacaktir. Dolaysiyla isletme, enerjisini yeni miisteri
aramaya harcayacaktir tam da bu noktada isletme i¢i satim alimlarin devreye girdigi saptanmistir. Miisteri hizmet
kalitesi ile miisteri memnuniyetini hedef alan bir isletme, miisteri isteklerine uygun mal ve hizmet tedariginin
yaninda iiriin tasarimlarina, satis ve satis sonrasi hizmetlere dnem vermelidir. Isletme ici satin alimlarda, satin

alman {rlniin kalitesi, tedarik¢isi miisteri hizmet kalitesini dogrudan etkilemektedir (Yolal & Ersoy, 2016).
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Yapilan goriigmelerde otel isletmelerinde satinalma kalitesinin miisteri memnuniyetini dogrudan etkiledigi goriisii
ortak sekilde ifade edilmistir. Termal turizmde ortaya ¢ikan rekabet ortaminda miisteri memnuniyetinin igletme
tercihinde en 6nemli unsur olduguna deginilerek etkin satinalma stratejilerinin memnuniyetle dogru orantili oldugu

sonucuna ulasilmisgtir.

Stratejik satinalma islevi stok yonetimi ile baslayan ve modern tedarik siireclerini kullanan bir yontemdir. Bu
baglamda tedarik¢i sec¢imi, tedarik iliskileri yonetimi ve tedarikgi gelisimi stratejik satin alimlarda dikkat edilmesi
gereken Uc kritik noktadir. Yapilan ¢alismalarda isletmelerin satinalma islevi ¢er¢evesinde ¢evresel tedarikgi
gelistirme politikalar1 incelenmistir. Rivera (2004), ¢evre yonetim sistemlerine sahip otellerin, bu sistemlere sahip
olmayan otellerden farki rekabet edebilme avantaji saglamasidir. Otel isletmelerinin rekabet avantaji
saglayabilmeleri siirdiiriilebilir tedarik gelistirme programlarinin son derece etkili kullanilmasina bagli oldugu
saptanmistir. Bu program kapsamindaki otel isletmelerinin ¢evre dostu miisterilerin ilgisini ¢ekebilecegi gibi
miisterileri tarafindan tercih edilme olasiliklarini da artirdigi gézlemlenmistir (Sancha vd., 2015). Schoenherr,
2012; Yu & Huo, 2019 otellerin ¢evre dostu uygulamalari, tedarikgilerle ¢evresel is birligi saglamalar1 miisteri
memnuniyetini, satiglar1 ve kar1 artirabilecegini belirtmislerdir. Siirdiirebilir Giriinler geleneksel iriinlere gore daha
az olumsuz g¢evresel etki olusturabilir veya kullanim 6mrii daha uzun ve imha edilme segenekleri iyilestirilmistir.
Govindan vd., 2014 ise yesil ve siirdiiriilebilir tedarik yonetimi ve sosyal siirdiirebilirlik uygulamalar1 da dahil
olmak Uzere her tirli sirdirilebilirligin, isletme performansimi iyilestirici 6zellige sahip oldugu agik¢a
kanitlanmigtir. Rivera, (2004); Honey, 1999 yesil tedarik yonetimini tercih eden isletmelere ek bir maliyet ile kars1
karsiya kalmalarina ragmen c¢evresel siirdiiriilebilirligi tercih ettikleri gozlemlenmistir. Yesil uygulamalar ayni
zamanda sektoriin diger dagitim kanalinda bulunan perakendeciler, distribiitdrler ve yetkililer i¢in gelistirilmis
miisteri memnuniyeti ve cazibe saglamaktadir. Arastirmada oteller stratejik satinalma islevi gergevesinde ¢evresel
tedarikgi gelistirme politikalarini desteklediklerini bildirmiglerdir.  Tedarikgileri secerken geri doniislim ve
malzemelerin yeniden kullanimi, enerji, su ve gii¢ kaynaklarini minimum diizeyde kullanarak tretim
gerceklestirebilen, iiriin yasam dongiisii boyunca cevresel etkileri dikkate alarak gelen az sayida tedarik¢i firma ile
satin alim islevini gergeklestirdiklerin ifade etmislerdir. Ayni zamanda isletmelerin siirdiiriilebilirlige iliskin

konularda tedarikgilerle is birligi yapmasi yenilik¢i ve inovasyonel iiriinlerin gelismesini saglayacaktir.

Geleneksel satinalma modelinde isletmeler satin alacaklart mamuliin fiyatina odaklanir. Bu tiir satin alimlarda
kalite, teslim siiresi gibi faktorler de 6nemlidir ancak tiim siire¢ fiyat odakli ilerler. Geleneksel yontemlerle satin
alimlarda igletmenin ihtiyaci olan malzemeler farkli departmanlar tarafindan belirlenir ve satin alim i¢in siparis
verilir. Satinalma bu agamada sadece ihtiyaci kargilamaya odaklanir. Stratejik satinalma ise firmanin faaliyetleri en
iyi sekilde yapabilmesi, siirdiirebilmesi ve yonetebilmesi i¢in gerekli mal, hizmet ve bilginin i¢ ve dis kaynaklara
dogru sekilde aktarilmasini saglayan bir sistemdir. Stratejik satinalma yontemlerini uygulayan otellerin geleneksel
yontemleri uygulayanlara nazaran tedarikgilerle olan iliskileri, miisteri hizmet kalitesi ve miisteri memnuniyeti
iizerinde olumlu etkiye sahip oldugu, tedarik¢ileri satis sonrasi destek hizmetlerinin gelismis olacagi, satin alinin
mal ve hizmetlerin maliyetlerinin diisiik ve karliligin istenilen seviyeye ulasabilecegi, sosyal siirdiirebilirlik

uygulamalarinin da isletme performansini iyilestirilebilecegi ongoriilmektedir.

Afyonkarahisar 6zellikle son yillarda termal ve gastronomi turizmi alaninda 6nemli bir gelisim gdsteren iller

arasinda yer almaktadir. Kentte termal turizm amach faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin sayis1 ve nitelikleri
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giin gectikce artmaktadir. Yasanan bu artis neticesinde termal oteller saglik konseptinin gerektirdigi birtakim
ozelliklerle diger rakiplerinden ayrigmaya farklilasmaya baslamislardir. Yeni ve giiclii rakiplerle karsi karsiya
kalan oteller giiclii stratejik satin alim stratejileriyle rekabet avantaji saglamaya calisacaklardir. Otel isletmelerinde
yapilan stratejik satin alimlarda gelisen ve degisen piyasa (ekonomik, politik, dogal ve yasal) sartlarinda
kaynaklarini etkin ve akile1 kullanan isletmeler, karlarin1 artirarak piyasada daha giiclii sekilde varliklarin
stirdiirebilirler. Sonug olarak isletmeler stratejik satinalma politikalarini gelistirmeli ve satinalma departmanlarmi

profesyonellestirmelidir.

Nitel arastirma kapsaminda bes yildizli toplam yedi termal otelin stratejik satin alma fonksiyonunun otel
performansi tizerindeki etkileri ele alimmistir. Caligmada, 6rneklem olarak ele alinan otel igletmelerinin satin alma
departman sorumlularinin goriisleri ile sinirhidir. Aragtirmanin daha biiyiik bir 6rneklem ilizerinde gergeklestirilmesi
arastirma sonucunda elde edilen bilgilerin daha gen ellenebilir sonuglarina ulagmamizi saglayarak caligmamizi
tamamlayici ve destekleyici nitelikte olacaktir. Ayni zamanda turizm endiistrisinin igerisinde dnemli bir yer edinen
dagitim sisteminin aracilari olan “seyahat acentalari, yiyecek — icecek isletmeleri, eglence mekanlarinin” satin alma
yOneticileriyle stratejik satin alma ydnetiminin  firma performansini nasil etkiledigi odak grup goriismeleriyle

irdelenebilir.
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The Effect of Strategic Purchasing in Thermal Hotels on Hotel Activities: The Example of Afyonkarahisar
Banu Zencir
Afyonkocatepe University, Suhut Vocational School, Afyon/Turkey
Extensive Summary

Today, the places of the purchasing departments in the company and their share in the growth and profitability
targets of the company have become undeniable and it has become inevitable in the conditions of increasing
competition to make the purchasing department a strategic department instead of an operational department. For
this reason, the traditional purchasing approach has turned into a strategic purchasing approach. Strategic
purchasing is an innovative and professional management style that reports directly to senior management, has a
say in company strategic plans, directs strategies, plays an active role in new product development processes,
manages supplier relations and risks, implements supplier evaluation and development programs, acts according to
common goals with its suppliers, focuses on not price but cost and value and establishes and manages the strategic
supplier relations process (Chen, Paulraj & Lado, 2004). Strategic purchasing is also the process of planning,
implementing, evaluating and controlling strategic and operational purchasing decisions to direct all activities of
the purchasing function to opportunities consistent with the company's capabilities to achieve long-term goals
(Knoppen & Séenz, 2015). There are five main questions for strategic purchasing. These are, for whom to buy,
what to buy, from whom to buy, how to pay and how much to pay, respectively. The answer to the first question
determines the buyer's insurance coverage and target audience. The second question determines the service
package. The third question determines the contracts between buyers and suppliers. The fourth question determines
the mechanism of payment to suppliers while the last question clarifies the considerations of subsidies and
consumer participation (Jia, Lamming, Sartor & Orzes, 2013). In this context, two of the most important reasons
why strategic purchasing is of vital importance for companies is the effect that the direct and indirect effects of
strategic purchasing will have on the profitability and competitive advantage of the company (Nair, Jayaram &
Das, 2015).

The importance of purchasing for hotel businesses is increasing day by day. Shrinkages and fluctuations
experienced all over the world in recent years have compelled the hotels to implement competitive practices and

especially to reduce costs.

Secondary to this, the importance of purchasing practices and departments for accommodation businesses is
increasing all over the world. Due to the specific features of the services offered in hotel businesses such as
immunity and inability of storage, the strategic importance of the purchasing function is increasing in all businesses
in terms of quality service production, impact on customer satisfaction and ensuring the continuity of business
processes. Due to the fact that purchasing has a direct effect in hotel businesses, such as carrying out activities in an
effective, high quality and efficient manner, decreasing service costs, increasing product quality, reducing stock
and storage costs, supplying needs on time, making delivery on time, being informed about new products, materials
and applications in a timely manner, it is a strategic function for hotel management (Pressey, Tzokas & Winklhofer,
2007; Turkay, Sengul & Ocak, 2016).

2105



Zencir, B. JOTAGS, 2022, 10(3)

In this study, it is aimed to investigate the effects of strategic purchasing behaviors of thermal hotels on
company performance. Semi-structured interview method, which is one of the qualitative study methods, was used
to collect data in the study. The managers of the purchasing departments of seven five-star thermal city hotels in
Afyonkarahisar were interviewed. Purposive sampling method was used in the selection of the participants
included in the study. Purposive sampling includes only the selected group in the data collection process by
identifying the most appropriate individuals or institutions for the objective of the study (Yildirim & Simsek,
2016:240).

In the study, a semi-structured interview form developed by the researchers was used as a data collection tool.
In the design of the form, questions adapted to the study subject were used by taking advantage of the scales of the
studies conducted by Fantazy et al (2010), Yolal and Ersoy, (2016) and Zeller and Drescher (2017) within the
framework of supplier and customer relations for strategic purchasing. In addition, expert opinions of five faculty
members were taken for the semi-structured interview form, and based on the suggestions, some questions were
rearranged and some questions were removed from the form. The interviews were held on December 25, 2021, at
the appropriate time and environment, by requesting an appointment from the purchasing department managers.
Interviews were conducted with each participant for average 40 minutes during the data collection process.
Interview questions include: Does the hotel have a purchasing department for the materials needed? Is there a
cost/benefit analysis of the purchasing and supply system? If there is, what is the benefit? What is the impact of
supplier management in purchasing on the non-financial performance of the hotel? Do you think your hotel's
purchasing function has an impact on customer service quality? How can customer satisfaction and strategic
purchasing be related? Do you support your company's environmental supplier development policies within the

framework of the strategic purchasing function?

Descriptive analysis, one of the qualitative research models, was used in the design of this study. In descriptive
analysis, the data is presented to the reader with a descriptive approach by sticking to the original form of the
collected data as much as possible and, when necessary, by quoting directly from the explanations of the
individuals who participated in the study (Yildirim & Simsek, 2016:237). Based on the findings of the study, it has
been stated that strategic purchasing has a direct effect on the hotel businesses “on the existence of the purchasing
department, the cost-benefit analysis performed during the purchase, the supplier selection and process, its effect on
customer satisfaction, and the environmental benefit in terms of ecological and economic aspects”. Although the
hotel's purchasing department managers are aware of strategic purchasing practices, they implement more
traditional purchasing methods by developing effective supplier relations within the framework of cost-benefit
analysis. It is predicted that hotel businesses that make strategic purchasing decisions can reach the desired level of
customer satisfaction, as well as cost advantage, competition and supply processes, when compared to hotel

businesses that implement traditional purchasing methods.

Afyonkarahisar is among the cities that have shown a significant development in the field of thermal and
gastronomic tourism, especially in recent years. The number of accommodation establishments operating in
thermal tourism business in the city and their quality are increasing day by day. Following this increase, thermal
hotels have begun to differentiate from other competitors with some qualifications required by the health concept.

Faced with new and strong competitors, hotels will try to gain competitive advantage with strong purchasing
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strategies. Businesses that use their resources effectively and rationally in the developing and changing market
conditions (economic, political, natural and legal) in the strategic purchases of hotel businesses will be able to
maintain their presence in the market more strongly by increasing their profits. As a result, businesses should

develop strategic purchasing policies and professionalize their purchasing departments.

It is thought that the study will guide future scientific studies, operators and managers. Within the scope of the
qualitative study, the effects of the strategic purchasing function of seven five-star thermal hotels on hotel
performance were discussed. The study is limited to the opinions of the purchasing department managers of the
sample hotel businesses. Administering the study on a larger sample will make the information obtained from the
study more generalizable and will make it complementary and supportive. In addition, the issue of how strategic
purchasing affects company performance can be examined through focus group discussions with the purchasing
managers of travel agencies, food and beverage businesses and entertainment venues, which are the intermediaries

of the distribution system that has an important place in the tourism industry.
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