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Ozet

Bu caligma ile sivil havayolu tagimaciligi agisindan havayolu firmalarinin pazar paymin arttirilmasina yonelik rekabetgi
acidan etki eden sebeplerin, stratejik yonetim ve rekabetci stratejiler agisindan incelenerek bunlarin temel nedenlerinin
ortaya ¢ikarilmasi hedeflenmis ve ayrica sektdrde yer alan kuruluslarin ydneticilerinin bakis agisina dayali olarak
rekabeti ve pazar paym etkileyen hizmet 6zelliklerine gore firmalarin algisal haritalan gikartilarak, bu firmalarin pazar
pozisyonlarinin belirlenmesiyle diger havayollarini ilgili faktorler agisindan kiyaslayanabilmeleri amag edinilmistir. 11k
asamada havayolu kuruluslar1 yoneticilerine, firmalarin payma etki eden i¢ ve dig faktorler 6nem ve performans
seviyesine gore dortlii 6l¢ek’te otuz ve yirmiser adet sorular sorularak havayollarinin sektorel ortalama degerlerine gore
performans seviyeleri ¢ikartilmis, daha sonra ise on altt servis karekteristigine gore, havayollarinin besli likert 6l¢egine
gore birbirlerini kiyaslayarak yapilan faktor analizi sonucuna gore elde edilen hizmet kalitesi ve fiyat faktorlerine gore
havayollarinin konumlandirma haritas: ¢ikartilarak firmalarin karsilagtimalart yapilmistir. Yapilan ¢aligma sonucunda,
firmalarin pazar paylarinin artirmalarina yonelik devletin {izerine diisen galigsmalar, 6zel havayollarinin yapmasi gerecken

caligmalar ve Tiirk Havayollari’nin yapmasi gereken calismalar oldugu belirlenerek oneriler halinde sunulmustur.

Anahtar Kelimeler: : Havayolu Rekabet Strateji
JEL Kodlar1: M31 L1193

Development Of Strategies For
Increasing Market Shares Of The Airlines

Abstract

In this study, it is aimed to investigate the reasons that affect the competitiveness of airline companies in terms of civil
aviaition transportation in terms of strategic management and competitive strategies and to reveal the main causes of
them and also based on the point of view the managers of the organizations in the industry, it is aimed to show the
perceptual maps of the firms according to the service characteristics that affect the competition and market share and to
compare the other airlines with the related factors by determining the market positions of these firms. In the first stage,
the managers of airline companies were asked about thirty and twenty questions on quadruple scale according to the
importance and performance level of internal and external factors affecting the market share of firms and performance
levels were compared with sectoral average values of airlines and then firms are compared by positioning map which is

consist of price and service quality dimensions according to the factor analysis results via benchmarking of airlines
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themselves according to the sixteen service traits in respect to five likert type scale. As a result of the study, it has been
determined that the duties which to be done by government, private airlines and Turkish Airlines to increase the market

shares of the companies, are proposed.

Key Words : Airline Competetion Strategy
JEL Classification: M31 L1 L93

1. Giris

Diinya Turizm Orgiitii istatistiklerine gore Diinya’da havayollariyla yilda is ve gezi maksadiyla 1,6
milyar yolcu ugmaktadir ve 1998 yilinda bu endiistrinin yillik cirosu 1 trilyon 360 milyon dolar
olmustur. Yine ayni verilere gore 1998 ve 2010 yillar1 arasinda yolcu ve kargo trafiginin yilda %4-5
artacagl tahmin edilmektedir. 2010 yilina kadar hava tasimaciligi, ekonomik etki olarak; 1 trilyon
800 milyar dolar ve 33 milyondan fazla is imkan1 saglayacagi tahmin edilmekte olup 2020 yilinda
bu rakamlarin kat kat artacagi beklenilmektedir. Bu bilgilerin parelelinde iilkemizde de Turizm
gelirleri yildan yila artis saglamis, savas, dogal afet vb. olagan listli durum olmadiginda gelecek
yillar icinde ayni egilimin artarak devam edecegi istatistiklerle de belirlenmistir. Tabi ki turizm
gelirinin artmas1 ve devam etmesi; iilkenin turizm polikasyla dogrudan iligkili olup turizm
ulastirmast bu konunun bir 6nemli bir yoniinii igermektedir. Ciinkii turizm; pazarlama, ulastirma
ve konaklama hizmetlerinden olusan bir hizmet kolu olup; ulastirmanin buradaki rolii pazarlama ile
konaklama arasindaki kdpriiyli olugturmasidir.

Ulkemizde de turistlerin gelis yollarina baktigimizda da, en g¢ok havayolunu tercih ettikleri
goriilmektedir. Bu da bize hava tagimaciliginin iilkemiz turizminin vazgecilmez ulasim araci
oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla havayolu tasimaciligi, bu gelirlerin siirmesinde veya
arttirtlmasinda rol oynayan son derece stratejik bir ara¢ olarak karsimiza cikmaktadir. Ancak
giinlimiiz kosullarinda havayollariin mevcut piyasalarda rekabet edebilmesi ve rekabet¢i olmasi
acisindan bir ¢ok zorluklar yer almaktadir. Bu agidan sivil havayolu tasimaciligi acisindan bu
sorunlar1 olusturan sebeplerin  aragtirarak temel nedenlerinin belirlenmesini ve ayn1 zamanda
konuya yonelik c¢oziimlerin gelistirilmesi gerekmektedir. Ozellikle mevcut meseleler stratejik
yonetim ve rekabetgi stratejiler acisindan ele alinmasi ve sonunda elde edilen bulgularin sektorle
paylasilarak, bu konuda faaliyet gosteren sirketlere 151k tutmasi olduga 6nemli olacaktir. Bununla
birlikte 6zellikle Diinya literatiiriindeki havayolu pazarlamasi ve stratejileri konularinda yayinlanan
caligmalarinin izlenmesi, Tiirkiye’ deki “Havayolu Pazarlamas1 ve Havayolu Stratejileri” konularina

yonelik boslugun azaltilmasi, bu  konudaki caligmalarin havayolu firmalarina yol gostererek
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fikirlerin kazanilmasma yonelik bilgi kaynagimnin olusturulmasi sektoriimiize oldukca fayda

saglayacagi agikardir.

2. Literatiir incelemesi

2.1 Rekabet Kavram ve Gelisimi

1980’lerden bu yana rekabetin niteligi ve kurallarimi degistirecek gelismeler olmaktadir. Michael
Portter isletmelerin rekabet edebilmeleri icin toplam maliyet liderligi, farklilasma ve odaklanma
gibi yollar1 izlemeleri gerektigini belirterek pazarlarin kiiresellesmesi, isletmelerin belirli iiriinler,
rakipler ya da pazarlar lizerinde odaklanmalarini gli¢lestirdigini ¢iinkii rakipler yerel ve ulusal degil,
uluslararasi rakipler; rekabet edilen pazarlar ise ulusal ve uluslararasi pazarlar olmakta oldugunu
belirtmistir. (Porter, 2000, s. 44-51). Rekabetin giiniimiizde ulastig1 boyut, bugiiniin kosullarina
uyum saglamay1 kolaylastiracak bir rekabet modelinden ¢ok gelecegin rekabet kosullarini
olusturarak pazar lideri konumunu siirdiirecek rekabet modelini ongdrmektedir. Bir isletmenin
pazar lideri konumunda olmasi gelecekte de ayni konumda olacagini gostermez. Bu donemde
isletmelerin yapmalar1 gerekenler; isletme miisteri tatmini ve yasam kalitesini gelistirmeyi
amaglamak, buna ulasabilmek i¢in de yukarida sayilan 6geleri kullanarak stratejiler gelistirmektir
(Ozkara, 1999, s. 6-10). Gergekte, pazarm sinirlarini yaratict bir bigimde tanimlayan bir isletme
kendisini pazarin lideri konumunda gorebilir. Yeni olusan rekabet modeli; deger yaratma ve stirekli
yenilenme, 06z yeterlilikler, zaman, baglanti noktalar1 olusturma ozelliklerini 6n plana
cikartmaktadir. Mikro ekonomik acidan rekabet; “Dogrudan dogruya veya dolayli olarak isletmenin
pazarlarina mal veya hizmet sunmaya calisan isletmelerin faaliyetlerinin bir biitiini” seklinde
tanimlanabilir (Meyer, 1959, s. 17). Rekabetin hacim ve yogunlugunu degerlemeye olanak vermek
icin baz1 noktalarin lizerinde durma ve incelemeler yapmak yararli olabilir. Bu noktalar; pazara girig
hakki, dis koruma, yararlanabilir pazar kismi, sektdrdeki karlarin gelisme durumu, pazarin durumu,
pazardaki gelismenin geneli egilimi olarak sayilabilir (Meyer, 1959, s. 18-34). Michael Porter
yaptig1 ¢alismada bes temel giiciin (alicilarin giicii, tedarikgilerin giicii, faaliyet gosteren igletmeler
arasindaki rekabetin yogunlugu, ikame mal/hizmetler, sektdre yeni giren rakipler) rekabeti
yonlendiren gii¢ler olarak belirlemistir (Porter, 1980, s. 4). Herhangi bir yapiya uygulanabilecek bu
bilesenler, s6z konusu yapinin bir iilke olmasi durumunda tek baglarina yetersiz kalmaktadirlar.
Aslinda rekabeti incelemeyi kolaylastiran yukaridaki bilesenler, birden fazla sektorde faaliyet
gosteren holding benzeri kuruluslar icin de yetersiz kalmaktadir. Bu yetersizligi giderebilmek i¢in,
Porter (1990) ulusal rekabet avantajinin bilesenleri konusunda yaptigir c¢alismadan sonra faktor
kosullari, talep kosullari, ilgili ve destekleyici endiistirler, firma stratejisi yapis1 ve rekabeti seklinde

bir smiflandirmaya varmistir (Porter, 1990, s. 71). En genel diizeyde, rekabet stratejisinin
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kurulmasi, bir sirketin basarili bir sekilde gerceklestirebileceklerinin sinirlarini belirleyen dort kilit
etkenin dikkate alinmasini gerektirir.  Sirketin gliglii ve zayif yanlar, rakipleriyle
karsilastirildiginda finansal kaynaklarini, teknoloji durumunu markasinin taninmishgint ve
benzerlerini de igeren becerilerinin ve varliklarinin profilidir (Andrews ve Dig., 1971). Bir sirketin
rekabet stratejisinin uygunlugu; i¢ tutarlilik , ¢cevresel uyum, kaynaklarin uyumlulugu, iletisim ve
uygulama konularindaki sorularin yanitlanmasi ve Onerilen hedeflerin ve politikalarinin
tutarliliklariin sinanmasiyla saptanabilir. Etkili bir rekabet stratejisinde bu genel diisiinceler,
stratejinin kurulmasi i¢in genellestirilmis bir yaklasima doniistiiriilebilir (Porter, 2000, s. 30-31). Bir
sirketin basarisin1 en fazla etkileyen husus ise uyguladigi stratejidir. Elbette mali kaynaklar,
yonetim ve organizasyon, insan kaynaklart ve diger bir ¢ok unsur performansi etkiler, ancak biitiin
bunlarin ortak belirleyicisi stratejidir. Strateji sirketin yoniinii tayin eder (Kavraklioglu, 2002).
Ozellikle son yillarda iki nitelik stratejik iistiinliikte belirleyici olmaktadir. Bunlar hiz ve komple
hizmet olarak tanimlanabilir. Firmanin kendisi i¢in bir yon tayin edebilmesi, rekabette
farklilagabilmesi, Ustiinliik saglayabilmesi ve deger yaratabilmesi uyguladigi strateji ile miimkiin
olacaktir (Kavraklioglu, 2002).

2.2 Rekabet¢i A¢idan Havayolu Isletmelerine Etki Eden Faktorler

Rekabetei acidan bakildiginda havayolu isletmerine etki eden faktorler dis ¢evre ve i¢ ¢evre olarak
iki ana grup olarak kategorize edilebilmekte olup bunlarin basilcalar1 asagida izah edilmistir.

2.2.1 D1s Cevre Faktorleri

a) Uluslararas: anlagsmalar: Aralik 1944°te 52 iilkenin imzaladigi Chicago Anlagmasi uluslararasi
hava tasimaciligiyla ilgili emniyet ve giivenlik konularimin yaninda, uluslararasi sivil havacilik
orgiitii (ICAO)’nun yayinladigi uluslararas: standartlar ve Onerilen uygulamalar (SARP) ile sivil
hava tasimaciliginin teknik yonlerini bigimlendirmekte ve yonlendirmektedir (Smithies, 2000, s.
13).

b) Diinya Ticaret Otgiitii (DTO): DTO‘niin en énemli islevi, ticari anlasmalar1 diizenlemektir. DTO
anlagsmalar1 diizenleyip iiyeler arasindaki anlagsmazliklar1 ¢6éziimlemenin yaninda, anlagmalari
goriismek ve iyilestirmek adina DTO iiyeleri forumunu temsil etmesidir.

c) Hizmet ticareti genel antlagsmasi (GATT): GATT’nin havacilik faaliyetlerine yonelik
diizenlemleri GATS tarafindan icra edilmekte olup, hava tasimacilik hizmetleri adinda hava
tasimaciligini kapsayan, ucak tamir ve bakim hizmetlerine, hava tagimacilik hizmetlerinin satis ve
pazarlamasina, bilgisayar rezervasyon sistemleri (CRS ) hizmetlerine yonelik bir dizi uluslararasi
kural olusturmustur.

d) Devlet Diizenlemeleri: Hiikiimetler, iki ya da daha fazla geleneksel sirket arasindaki rekabetin ya
cift kutupluluga ya da sonunda bir firmay1 cok zayiflatarak geride hakim tek havayolu birakan

zararl1 bir rekabete doniistiigiinii gormiislerdir. Bu yilizden pekg¢ok hiikiimet yeni girisimcileri
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desteklerken, tam hizmet veren havayollarinin birlestirilmesine de izin vermektedir. Piyasalar
gosteriyorki, dnde gelen havayollarinin birlesme egiliminin yaninda, biiyiik ve diisiik maliyetli
havayollar1 da ayn1 pazarda etkin bigimde rekabet edebiliyorlar. Bu gozetim rekabetin artmasina
izin verirken, pazar giliclerine de miidahale etmemelidir (Smithies, 2000, s. 15). Devlet diizenlemeri
acisindan rekabeti etkilieyen calismalar kapsaminda elde sonuglara yonelik; rekabet, hizmetleri
artirmada, verimi yiikseltmede, fiyatlar1 diistirmede-diisiik yogunluklu pazarlar hari¢- diizenlemeden
daha etkili oldugu, rekabet girig-¢ikis serbestligi gerektirdigi, ancak pekgok sirketin etkin olmasini
gerektirmedigini, eger baska giris smirlar1 korunuyorsa, giris serbestligi buralarda gecersiz
kilinabilecegi, biiyiik sirketler arasindaki ittifakin rakip sayisini azalttigini, ancak 6zellikle ittifaklar
rota sistemleri cakisan sirketler arasindaysa, rekabet yogunlugunu artirabildigini, havayolu
endiistrisinde Olgek ekonomileri belli biiylikliikkte havayollar1 i¢in O6nem tasidigi,ancak saha
ekonomileri 6nemli oldugu, sadece ticaret yapma anlaminda, biiylik iilkeler birden fazla bilgisayar
ag1 olusturabiliecegi, biitiin {iilkeler yerel pazarlarin1 kendi sirketleri i¢in tutuklari, yabanci
miilkiyetinin %49’u nadiren gectigi ve kabotaj neredeyse hi¢ olmadigi sOylenebilir. Bugiin
uluslararas1 havacilik politikasindaki en iyi uygulamalar sinirsiz ya da az sinirl bir piyasa ve pazara
kolay giris-cikisla serbest pazar ekonomisinde calisabilecek bir havacilik endiistrisi istiyor. Temel
ekonomik prensipleri goz Oniline alirsak, piyasaya giris, rekabetcileri kontrol altinda, fiyat ve
hizmetleri de rekabet diizeyinde tutmaktir.

e) Havayolu Piyasalarimin Diizensizligi: Pazar ilkeleri genellikle ¢ok ¢esitli fiyat/hizmet segenegi
sunuyor. Diizenlemeyi azaltmak, basarisizlik riskini arttirsa da daha verimli bir endiistri
yaratmaktadir (Smithies, 2000, s. 3). Diizensizlikten sonra havayolu endiistrisindeki baslica
gelismeler olarak, baglanti noktalarinin gelisimi, buraya baglanti noktalar1 ekleyerek baglanti
yoluyla hizmet veren pazarlarda geometrik artis elde etme firsatinin bir yansimalari, agik gokyiizii
anlagmalari, her iki tilkenin de kendi bolgeleri arasinda ve kendi bolgeleri disinda sinirsiz havacilik
hizmetine olanak tanimasi, hava egemenligi konusu 6rnek olarak gosterilebilir. Sonug olarak, yerel
ticaretin baska iilkelere ait havayollar tarafindan ele gegirilmesini 6nlemek i¢in gogu iilke yabanci
miilkiyete kat1 sinirlamalar koymaktadir.

f) Kiiresellesme: Bu kapsamda 1990’dan sonra havayolu pazarlamasi ve kar ittifaklar1 yeni bir
donemece girmistir. Sinirlar arasi kurulan ittifaklar ve “anti trost” dokunulmazligr ile cakisan
celigkili rekabet ortami tiim sirketler i¢in gecerli olmustur. Kabotaj kisitlamalar1 yabanc sirketlerin
yerel sahada ugus yapmalarini engellemektedir. Uluslararas1 pazarlama ittifaklari sonucunda ortaya
cikan baglica pazarlama stratejileri; kod paylasimi, kapali yer diizenlemeleri, bilgisayarl
Rezervasyon Sistemleri (CRS), royalty programi paylasimlar seklinde ortaya ¢ikmistir (Dempsey,
2000, s. 513-533).
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g) Diisiik Maliyetli Tastyicilar: Diisiik maliyetli seyahatteki artisin ¢esitli nedenleri kosullar1 vardir.
Bugiin Avrupa’daki diisiik fiyatl havayollarinin olusumu 1960 ve 1970’lerin paket tur pazarina
dayanir. 1960’larda Britannia Airways, Monarch Airways, Dan-Air ve Laker Airways gibi tarifesiz
havayollariin dogusu tur isletme sirketleri icin bir kapasite sagladi ve hava seyahatiyle deniz
tatillerini kitlelere agik hale getirmistir. Diigiik maliyetli tasiyicilarin gelisimi ABD ve Avrupa’ da
belli bir siire¢ iginde olmustur (Flight Magazine, 2003, s. 28-30). 1980°de ABD’de oldugu gibi son
on yida Avrupa’daki diisiik maliyetli sektoriin bir hayli biliylimesi havayollarindaki fiyat
serbestisinin bir sonucudur. Havayollariyla havaalanlar1 arasindaki yakin baglanti, devlet miilkiyeti
ve devlet yardimmin yayginligi biiyiimeyi tamimiyle serbest bir havayolu pazari dogrultusuna
sokmustur.

h) Misteri Sorunlari: Havacilikta agir basan miisteri konulari giivenlik, iicretler ve hizmettir.
Siralanan stratejik konular havayollarindan ¢ok, miisterilerin bakis agisindan sunulmaktadir.
Miisteri sorunlar1 genel olarak, altyap1 hizmetlerinde, havalimani1 genislemesi ve yeni havalimani
yapimi konusunda, hava trafik kontrolii ve havalimani kullanici iicretlerinde, havayolu filosu ve
tarife diizenlemesinde, “inter modal sermaye kullaniminda, miisteri sorumluluklarinda, dagitim
kanallarinda {irtin kalitesi ve fiyatinda, bagaj kontroliinde, bilgi, sanayi ve reabet yapisiyla

havayollar yasal otoritesi konularinda ortaya ¢ikmaktadir (Perkins, 2000, s. 49-55).

2.2.2 i¢ Cevre Faktorleri

a)Havayolu Isletme Maliyetleri: Onceden belirtildigi iizere rekabeti etkileyen en énemli unsurlardan
biri de isletme maliyetleridir. Tipik olarak bir havayolunun ana maliyet kalemleri; uguc ekip
ucretleri, kabin ekibi tcretleri, bakim maliyetleri, yakit maliyeti, tist ge¢is maliyeti, konaklama
maliyeti, istasyon ve yer hizmetleri maliyetleri, ikram maliyeti,sigorta ve ugak kiralama ve/veya
sahiplik maliyetinden olusmaktadir (Boeing, 1998, s.12).

b) Havayolu Gelir Yonetimi Egilimleri: Gelir yonetimi, mikro pazar boyutunda miisteri
davranislarini tahmin edebilen, gelir biiyiimesini maksimum diizeye getirmek i¢in fiyat ve iriin
elverisliligini iyilestiren ilkeli taktiklerin uygulanmasidir. Daha basit ifade etmek gerekirse, gelir
yonetimi, miimkiin olan en yiiksek geliri elde etmek icin havayollarmin dogru {iriinii dogru
miisteriye dogru zamanda ve dogru fiyata satmasini saglar. Gelir yonetimi, pazar1 anlama,
misterinin satin alma davraniglarin1 6nceden gorme, gelir firsatlarina ¢abuk yanit verme amaciyla
insan ile bilgisayar1 bir araya getirir. Iyi bir gelir yonetiminin 8diilii ise % 3-7 arasinda degisen
yillik gelir artisidir (Cross, 2000, s. 303-319). Havayollarini gelir yonetimine iten en 6nemli etken,
gelir yonetimi uygulayan havayollarinin rekabet ortaminda digerlerine karsi sagladigi iistiinliiglin
farkinda olunmasidir. Tahminde bulunma, iyilestirme yillar once gelistirilen ilk yer ayirttirma

modelinden beri gelir yonetiminin temel tas1 olmustur. Teknolojik gelismeler tahminde bulunma ve
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iyilestirme gibi araclar1 kullanacaktir. Buradaki biiylik avantaj, sirketin nasil tahminde bulundugu
degil, ne tahminde bulundugudur. Gelecekte tahminde bulunma biitlin yeni {irlinlerin kabuliinii
iceren, fiyat esnekligi ve farkli kanal segenekleri, medya, reklam, satis, uygulama ve rekabet
aktiviteleri gibi diger is faktorlerini de igerecektir.

c)Havayolu Pazarlamasi: Havayolu endiistrisindeki pazarlama ve satis islevi oldukg¢a degismistir ve
hizla degismeye devam etmektedir. Calisma odakli yonetimden pazar odakli yonetime gegilmesi
gittikce karmasiklasan pazarlama uygulamalarina yol agmaktadir. Egilim, miisteri hizmetleri ve
bilgisayar teknolojisiyle veri tabanli yaklasimi kapsayan “modern pazarlama” uygulamalaria
yogunlagmasi yoniindedir. Ancak biitiin havayollar1 bu tiir degisiklikler yapmuyorlar. Degisiklikler,
daha yenilik¢i ve pazarlama stratejilerinde daha girigken olan havayollari tarafindan yapilmaktadir.
Ozellikle gelismekte olan iilkelerdeki pek ¢ok havayolu, pazarlama ve satis konularinda, basitce
“geleneksel” denebilecek bir yaklasim izliyorlar. Bu da demek oluyor ki, bu iki havayolu tiirii
arasindaki ugurum giderek artmaktadir (Shearman, 2000, s.131-141). Havayolu pazarlamasi ve satis
etkinliklerinde meydana gelecek muhtemel degisikliklerin en dnemli gostergeleri olarak belirlenen
kritik konular1; Havayolu pazarlamasi ve satis islevi 0nemli boyutlarda degismis ya da degismekte
midir ?, Bu degisiklik nasil agi18a ¢cikmaktadir? Onemli degisiklikler olusturuyorsa bunlar diinyanin
biitiin bolgelerindeki kiigiik biiyiik tlim havayollarini etkilemekte midir? Degisiklikler bolgeye ya da
havayolu biiyiikligiine gore ¢esitlilikler gostermekte midir? Daha kiigiik yada gii¢siiz hava yollari
endistrideki degisiklikler konusunda bilinglenerek rekabet giiglerini arttirabilirler mi? seklinde
belirlenmistir.

d) Dagitim Kanallari: Seyahat acenteleri bugiin havayolu bilet satis1 pazarmin %80’ini kontrol
etmektedirler. Ancak 1994’ten beri seyahat acentelerinin rolii bir giicler bileskesinin baskisi altina
girmistir (Ruden, 2000, s. 429-443). Bunlar sayarsak; hizmetlerinde diisiik maliyetli, diisiik tarifeli
ekonomik modeller uygulayan havayollarmin say1 ve pazar payr bakimimdan biiyiimesi, Ikinci
onemli gii¢ ise, son yillarda seyahat dagitiminda yeni bir paradigma olarak ortaya ¢ikan “elektronik
ticaret”, U¢iincii ve ikinci nokta i¢in de dnemli olan gii¢ ise, pek ¢ok seyahat sirketinin artik
misterileri kendileri ile dogrudan iliskiye gecirme girisimlerini hala pazarda aslan payina sahip olan
seyahat acentelerince cezalandirilacagindan korkmasi, dordiinciisii, havayollarinin yiiksek fiyath
hizmetler ve internet hizmetlerinin de komisyon  engelleriyle acente {icretini azaltarak seyahat
acentelerinin internet yenilikleri yapmalarin1 6nlemeleri ve/veya acenteleri miisterilerden hizmet
iicreti talep ederek dagitim maliyetlerini miisteriye gegirmeleri i¢in sikistirmalari, biletsiz seyahat
ya da elektronik bilet endiistride hizla yayilmakta ve yaygin kabul gormesi, dagitim seklinin
komisyonlarla degismesi ve 6zel miisteri fiyatlariin yalnizca segilmis acentelere 6zel olmasidir.
Pek cok seyahat hizmetinde acenteler pazarin ¢ok biiyiik bir boliimiine hakimdirler. Miisterilere

“sahip” degildirler, ancak miisterilerin c¢ogunlugu tarafindan taninmalar1 oldukc¢a Onemlidir.
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Zamanla seyahat acenteleri de, internet kullannominda en az miisterileri kadar yetkin olmak
zorundadirlar. Acentelerin internet’e hakim olamayacagini gosteren higbir belirti yoktur.

c) Seyahat Acentesi Dagitiminin Deger Islevleri: Herhangi bir iiriiniin miisteri agisindan deger
yaratmast i¢in yalnizca {retilmis olmast yeterli degildir. Uygun kosullarda miisterilere
ulastirilamayan triin hi¢bir deger ifade etmeyecektir (Bilgen, 2017, s. 151). Seyahat acentelerinin
pazardaki islevi onlarin temel degisikliklere bazilarinin iddia ettigi kadar duyarli olmasina yol agar.
Seyahat acentesi deger zincirine acentelerin iirlin ya da degerlerini miisteriye sunduklari hizmet,
islev ve adimlaridir. Seyahat acentesi hizmetlerinin c¢ekirdegidir ve acentelerin degisken
maliyetlerinin cogunu kapsar. Bu islevler, pazardaki degisikliklere kars1 durmasi ya da kendi iginde
degismesi gereken son derece dnemli rekabet faktorleridir. En 6nemli sorun, seyahat acentelerinin
yeni seyahat hizmeti dagitim tiirleriyle degistirilip degistirilemeyecegidir. Yeni se¢enekler ortaya
ciktiginda acentelerin miisteri ihtiyaglarini karsilayabilme yetenegi bu sorunun anahtaridir. Bu da
sonucta her havayolunun otomasyon dagitim sistemlerine baglilik boyutunu belirlemedeki
stratejisine dayanir. Pazar, miisterinin seyahat acentesi ile havayolu arasindaki tercihine bagli olarak
hizla degismektedir (Ruden, 2000, s. 429-443). d) Alic1 Bilgisinin Rolii: iginde bulundugumuz
donemde bilgiye ulagmak ve bilgiyi paylasmak olduk¢a basittir. Ancak isletmelerin bilgiyi
paylasmada istekli olmalar1 gerekmektedir (Bilgen, 2017, s. 155)). Seyahat iriinlerini alirken
miisterinin seyahat acentelerinden gelismis otomasyona kayma istegi ve yetenegi bir yerde alicilarin
bilgi tabanina dayanmaktadir. Alicilar genellikle seyahat acentelerinin bagimsizligina
inanmamasidir. Onlar, seyahat acentelerinin miisteri ihtiyaglarini karsilamaktan ¢ok komisyonlarla
ilgilendiklerini diigiiniirler. Bagimsiz arastirma yapma istek ve yetenekleri ve acentelere karsi
giivensizlikleri  diisliniildiiglinde, deneyimli yolcular acentelere goére daha fazla gig
kazanmaktadirlar ve teknoloji daha iy1 ve fazla bilgi lrettikce bu egilim devam edecek gibi
goriinmektedir. Bu gelisimi Onleyebilmek icin, seyahat acentelerinin baska higbir yerde
bulunamayacak bilgi ve tavsiyelere sahip farklilagmis ve Ozellesmis uzmanlar olmalar
gerekmektedir.

e) Gelecekteki Egilimlerin Yonii: Havayollar1 ve diger sirketlerin giindemi, liriinlerini halka satma
maliyetlerini diislirmek icin yeni bilgi teknolojisinden yararlanmaya ¢aligmak olacaktir. Teknolojiyi
kullanmak ve avantajlarin1 pazarlamak o kadar zor degildir. Ortam genis deneyleri desteklemekte
ve kimse basaril1 bir programi1 halka sunarken ge¢ kalmak istememektedir.

f) Siirekli Hizmet Kalitesi Arttirnmi (CQI), tiim sirket ortaklar1 arasinda en diisiik maliyetle en
yiiksek kalitede iirlin sunma firsatlarini kollayan bir sirket kiiltliriinii gelistiren paylasimli diislince
yapisin1 gerektirmektedir. Diinyanin en iyi ticari havayollari, tiim miisteri tabaninda bir marka
baghligr yaratmanin kritik Onemini kavramislardir. Bugiin kiiresel pazarda rekabet avantaji

kazanmak i¢in tlim ticari havayollar1 en yiiksek degerli {iriinli en diisiik maliyetle {ireterek
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farklilasmalidirlar (Nedham, 2000, s. 211-231). Gelecekte, ayakta kalabilen sirketler sadece diisiik
maliyetli isletmeciler olmanin Otesine gegecekleridir. Miisteriler karmasiklasip piyasalar
giiclendikce, yasayabilen sirketler miisteriye en yiliksek degere sahip iiriinii en diisiik maliyetle
sunan sirketler olacaktir. Basarili olmak isteyen sirketler i¢in siirekli kalite artirimi programi bir dizi
cekirdek deger tizerine insa etmeleri gerekmekte olup bunlari; misteri odakli degerler, liderlik,
stirekli iyilesme ve 6grenme, calisanlarin katilimi ve gelisimi, hizli yanit, tasarim kalitesi, olgulara

dayal1 yonetim, ortaklik gelisimi, sonug odaklilik seklinde sayabiliriz.

2.3 Havayolu Sektoriinde Rekabete Yonelik Yapilan Arastirmalar

Havayolu ulasimi ve ilgili hizmetler ile ilgili literatiiriindeki ¢aligmalar1 temel olarak ii¢ grupta
toplamak miimkiindiir. Birinci grupta, havayolu endiistrisini bir biitiin olarak ele alan ve sektoriin
gecirdigi evrimi, sektoriin isleyisine etki eden giigleri, firmalar arasi isbirliklerini ve rekabetini
irdeleyen galismalar yer almaktadir. Ornegin Chan, havayolu sektdriiniin son yirmi yildaki
degisimini incelerken, Ozellikle, firmalar arasi ortak cabalarin artacagini ve bunlarin havayolu
pazarlama hizmetlerine de yansimaya devam edecegini savunmaktadir (Chan, 2000, s. 489). Ikinci
grupta yer alan c¢alismalar ise havayolu firmasinin 6n plana ¢iktigi ve havayolu hizmetleri
pazarlamasinin belirli bir firma acisindan incelendigi calismalardir. Dana ve Vignali Biritish
Airways’ in pazarlama hizmetlerini diger havayolu firmalar ile karsilagtirmali olarak gozden
gecirmekte ve BA’nin pazarlama stratejisinin bir pargasi olarak yeniden markalama ve imaj
degisikligine basvurdugunu bildrimektedir (Dana ve Vignali, 1999, s. 285). Ugiincii ve en 6nemli
grupta yer alan ¢alismalar ise tiiketiciler lizerinde odaklanan ve tiiketici davranisi, tiikketici beklenti
ve algilar, hizmet kalitesi, tiiketici tatmini, tiiketici demografileri, miisteri sadakati ve pazar
boliimleri gibi konular1 ele alan calismalardir. Havayolu hizmetleri pazarinin bir tiiketici pazar
niteliginde oldugu kadar, is amaglh kullanimlarda endiistriyel bir pazar 6zelligi de tagidigina dikkati
ceken Mason ve Gray bu pazarin “melez” nitelikte oldugunu vurgulayarak; is amaciyla havayolunu
kullanan tiiketicilerin satin alma davranisina etki eden gruplar (yolcu; yolculugu organize eden
kisiler, islemi onaylayan Orgiit) olarak tanimlamislardir (Mason ve Gray, 1999, s. 857).
Tiiketicilerin havayolu firmasi tercih kriterleri {izerine yapilan arastirmalar ise tercihlerin hangi
faktorlerin etkisinde kaldiklar1 {izerinde odaklanmistir. Bruning toplam 427 tiiketiciden anket
yoluyla topladigi verilere dayandirdigi arastirmasinda fiyat, ugak tipi, baska havalimanlarina
ugrama sayist ve havayolunun ait oldugu iilke olmak {izere dort faktoriin firma tercihlerini nasil
etkiledigini incelemistir (Bruning, 1997, s. 68). Havayolu hizmetlerinde deginilmesi gereken diger
onemli konular arasinda miisteri beklentileri ve tatmin yer almaktadir. Havayolu sektdriinde
tilkketiciler agisindan kaliteyi sorgulayan Waikar ve Nichols bunlar1 hayatta kalma, giivenilirlik,

rahatlik, etkinlik dakiklik ve uygunluk olmak iizere alt1 kriterle agiklamistir (Waikar ve Nichols,
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1987, s. 87). Diger taraftan bazi yazarlar havayolu hizmet kalitesi i¢in Ol¢iit olarak Amerikan
Ulastima Bakanlig: tarafindan siirekli olarak yayimlanan Havayolu Miisteri Tiiketici Raporu’ nda
havayolu firmasi basina sikayet sayilarini kullanmiglardir. Buna gore hizmet kalitesi i¢in temel
gosterge, kalkis basma oransal olarak en az misteri sikayetine sahip olmaktir (Rhoades ve
Waguespack, 1999, s. 398). Yerli ve yabanci havayolunu tercih eden yolcularin tatmin diizeyini
arastiran Kaynak ve Ark ise, yerli havayolunu tercih eden yolcularin, etmeyenlere oranla yerli
havayoluna kars1 daha olumlu tutum takindiklarin1 saptamislar ve havayolu segiminde ilk ii¢ siray1
alan kriterlerin gilivenilirlik, olumlu ge¢mis deneyim ve diisiik bilet fiyatt olduguna dikkat
cekmislerdir (Kaynak ve Dig., s. 235-254). Tiirkiye’ de ise Tiirk Hava Yollar1 miisterileri ile KLM,
Air France, British Airways, Lufthansa yolcular iizerinde bir arastirma yapilarak miisteri profillerin
cikartilmas: ve miisteri kitlelerinin havayolu hizmet kriterlerine verdikleri onemler ortaya
cikartilmigtir (Aksoy, 2000, s.95). Netice olarak havayolu hizmetleri ile ilgili farkli galigmalar
yapilmis olmasia ragmen, tiiketici kitlesi, lilke, hava yolu ve yontem gibi agilardan bu tiir
arastirmalarin genis bir alana yayildigr gozlemlenmektedir. Bunun yanisira bir iilkede yapilan
aragtirmanin  sonuglarinin degisik kosullarda, 6rnegin Tiirkiye’de ne derece gegerli oldugunu

kestirmek de son derece gii¢ géziikmektedir.

3. Tasarim Ve Yontem
3.1 Arastirmanin Amaci

Calismada yerli firmalarin rekabet¢i ve stratejik yonetim konulari agilarindan giiglii ve giigsiiz
yonlerinin ve bu konudaki temel eksikliklerinin belirlenerek mevcut durum tespitinin yapilmasi,
firma stratejisini belirleyen ve yonlendiren yoneticilerin bakis agisina dayali olarak algilama
haritalarinin ¢ikartilmasi, firmalarin pazar konumlarinin belirlenerek frimlarin rekabetci stratejiler

acidan faktor boyutlarinda birbirlerini kiyasalamlariamaglanmistir.

3.2 Arastirma Yontemi ve Sinirlamalari

Arastirma yontemi olarak “Betimsel Arastirma” yontemi secilmistir. Arastirma Tiirkiye’ de faliyet
gosteren tarifeli ve tarifesiz ugus yapan havayolu isletmelerinde yapilmistir. Bu calisma iki asamali
olarak gerceklestirilmistir. Mevcut durumun tespiti amaciyla, ilk olarak sektorde faaliyet gdsteren
firmalarin giiglii ve zayif yonlerini tespit etmeye yonelik bir anket calismasi yapilmis, daha sonra
ise, sirktet yoneticileri tarfindan kendi ve diger sirketleri belirlenen kriterler agisindan kiyaslayarak
faktor analizi yontemi kullanilarak sirketlerin algisal haritalarinin ¢ikartilmast saglanmistir.
Calisma, 15 Mayis -15 Haziran arasinda, Istanbul, Antalya da yer alan firma iist diizey yoneticileri

ile yliz yilize anket yontemiyle yapilmuistir.
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3.3. Ana Kiitle ve Ornek Sec¢imi

Arastirma 2003 yilinda Tirkiye’ de faaliyet gosteren tarifeli ve tarifesiz tiim sirketlerin tamaminda
uygulanarak dogrudan ana kiitle iizerinde geceklestirilmistir. Arastirma sektorde yer alan
firmalarinn, rekabet acisindan kuvvetli- zayif yonlerinin belirlenmesi ve {ist yonetimlerinin bakis
acisia dayali algilama haritalarinin ¢ikarilmasini hedeflediginden; arastirma da kullanilanan anket
formlar1, her sirketin 5 st diizey yOnetici personeline sorulmasi ve boylelikle aragtirmada her bir
soru ve nitelik icin toplam 60’sar adet veri saglanmasi planlanilmistir. Bu sekilde ana kiitlenin

%83’ line ulasilmustir.

3.4 Veri Toplama

Veri toplama yontemi olarak yiiz yiize anket teknigi se¢ilmistir. Bunun nedeni, sektor analiziyle
ilgili dogru verilerin saglanmasi ve sirketlerin iist yonetimlerinin bakis acisina dayali algilama
haritasinin ¢ikarilacigindan dolayidir. Analiz yapilirken, oransal yontem ve faktdr analizi
yontemlerinden yararlanilmistir. Cok boyutlu dlgekleme de en ¢ok kullanilan programlar KYST,
MDSCAL, PREFMAP, MDPREF, INDSCAL, ALSCAL, MINISSA, POLYCON, ve
MULTISCALE yer almaktadir (Hair ve Dig., 1998, s.532). Arastirmamizda SPSS 10.01 istatistik
paket programindan yararlanilmig olup, boyutlarin isimlendirilmesi ve boyutlara dayali grafiksel
gosterimin daha elverigli olmasi agisindan, yine ayni faktor analizi temel bilesenler algoritmalarina

bagli calisan ve nitelik verilerine dayali “MDPREF” paket programi kullanilmistir.

3.5 Anket Formunun Tasarlanmasi

Anket formlar iki grupta tasrlanmiglardir. Birinci grupta yer alan anket formunda mevcut durumun
tespiti amaciyla 4’ lii ordinal 6lgekte firmalarin pazar payina ettki ettigi diisiiniilen 30 adet i¢ 20
adet dis faktoriin nem derecesi sorulmustur (1= Cok ¢nemli, 4 =Onemi yok)

I¢ faktorleri igeren sorular igin; 4’lii ordinal dlgekte s6z konusu faktdriin o firmada uygulamadaki
etkinligi arastirilmustir. (1= Cok iyi, 4= Kotii) seklinde belirlenmistir. Ikinci grupta ise, algilama
haritast ¢ikarilacagi igin, sektorde yer alan firmalara 16 nitelige gére firma yoneticilerine ordinal
Ol¢cekte sorular sorularak puanlamalari istenmistir. Secilen 16 6zellikle ilgili hazirlanan sorular igin
5’1 likert 6lgegi kullanilmistir. Bu 6lgekte en ¢cok olumludan en ¢ok olumsuzua dogru bir siralama
yapilmistir. Her iki anket gurubunda yer alan sorular ve secilen kriterler arastirma oncesi uygunluk
acisindan bir firmada test edilerek gecerliligi sinanmis ve saha calismasina uyarlanarak

uygulanmaistir.
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4. Bulgular Ve Tartisma

Aragtirmanin ilk boliimiinde mevcut durumun tespitine yonelik anket caligmasinda firmalarin
rekabet giicline ve pazar payma etki ettigi diisliniilen 30 adet i¢ faktoriin 6nemi ve firmalarda
uygulama etkinligi ve ayrica 20 adet dis faktoriin 6nemi sorularak firmalarin i¢ ve dis faktorler
yoniinden kuvvetli ve zayif yonleri tespit edilmistir. I¢ faktdrler agisindan her bir faktoriin sektorel
acidan ortalama Onemi ve buna miitekabil sektoriin ortalama performanst Tablo 1°de

gosterilmektedir.

Tablo 1. i¢ faktorlerin ortalama 6nem derecesi ve firmalarin ortalama performanslari

Sektorel Sektorel
No IC FAKTORLER Ortalama | Ortalama
Onem Performans
lim ¢alisanlar tarafindan bilinen ve paylasilan Kurum Vizyon, Misyon ve
1 Degerlerin olmayist 3,7 2,6
2 |Artan Emniyet ve Giivenlik ihtiyaci giderleri 3,5 2,8
3 [Sirket evlilikleri (isbirligi, Birlesme, Tek sahiplik)’ nin olmamasi 25 2,4
4 [Sirketlerin yonetim sistemlerinin rekabetci piyasalarda etkin olamamast 3,4 2,5
5 |Kurumsal yapilagma eksikligi sebebiyle maliyetlerin artmasi 3,4 2,7
Kalite standartlarinda uluslararasi normlara uyumsuzluk (teknik, isletme,
6 |hizmet) 3,7 2,8
7 |Sirketlerin kontrolsiiz biiyiimeleri 3,6 2,6
8 |Mevcut koltuk kapasite kullanim diisiikligii 3,3 2,9
9 |Alim giicii diisiik pazarin yolcusunun taginmast 2,8 2,9
10 |Sektor i¢inde faliyet gdsteren isletmelerin isbirliginin yetersizligi 3,1 2,7
11 [“Miisteri Odakli Yonetim Felsefesi” bakis acist eksikligi 3,5 2,8
12 Miisterinin Istedigi Kalite 6zelliklerinin sunulamamas1 3,5 29
13 |Zamaninda, tam ve dogru hizmet anlayis1 eksikligi 3,5 3,0
14 |Net varliklarin yetersizligi 3,1 2,7
15 |Yurt disinda yaptirilan bakim maliyetleri 3,1 2,9
16 |Cogunlugu yurt disinda yaptirilan egitim giderleri 2,7 2,9
17 [Kis aylarinda ugaklarin pazarlanamamasi 3,6 3,0
18 |i¢ hat uguslarmin THY disinda baska bir kurulus tarafindan yapilmamasi 3,4 2,5
Tur Operatorii- Havayolu Isletmeleri-Otel kuruluslari arasindaki
19 [koordinasyon eksikligi ve ortak bir politika tespit edilememesi 3,5 2,8
20 |Ugak teknik dzellikleri ve sayilari 3,1 3,0
21 |Uygun nitelikte insan kaynaginin temini ve muhafazasi 3,6 2,8
22 [Kis donemine ait (31Ekim —31 Mart) arasi yolcu talebinin yetersizligi 3,3 2,8
23 |Havayolu biletlerinin ekonomik olmamasi 3,1 2,8
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Hukuksal diizenlemeler agisindan; SHGM, JAA,ECAC,ICAO gibi

24 [kuruluslarin yerine getirlmesi istedikleri uygulamalar 3,3 3,1

Giiniimiiz Havayolu modern isletmecilik kavramlarina uygun, rakip analizi,

25 |miisteri analizi, pazar analizi, hizmet analizi gibi analiz ¢alismalar1 eksikligi 3,6 2,7

Giiniimiiz Havayolu modern isletmecilik yaklasimlarina uygun gelir

26 |yonetimi teknikleri calismalart eksikligi 3,5 2,9

Yaklagik her 3 yilda bir Tiirkiye’ de yasanan Ekonomik Krizler (Devalasyon,
27 |Bankalar krizi vb) 3,5 3,0

Dikey entegrasyon faliyetlerinin olumlu ve veya olumsuz etkileri

(Havayolu+ Tur Operatorlgii), (Havayolu+Oteller Zinciri), (Seyhat acentasi+

28 |Havayolu), (Havayolu + Handling Firmasi), (Havayolu+Catering) gibi. 3,1 2,9
Havayolu ile Seyahat acentalar1 ve/veya Tur Operatdrleri arasinda etkin bir

29 |bilgisayarli rezervasyon sisteminin kurulmasi 3,1 2,8
'Yerli havayolu isletici firmalarinin Avrupa’daki olumusuz imaji 3,1

30 3,4

Tablo 1’den goriilecegi tlizere 30 faktorden 3 tanesi hari¢ (3, 9, 16 no.lu faktorler) digerlerinin
tamami sektor agisindan rekabet giiclinli ve pazar paymni etkileyen ¢ok 6nemli faktorler olarak
degerlendirilmistir. Buna karsin 6 faktor hari¢ (30, 27, 20, 18, 13, 24) kalan diger faktorler
acisindan girketlerin genel ortalama performansi iyi konumda olarak ¢ikmistir. Her bir sirketin her
bir faktor icin sektdrel ortalama Onem derecesine gore ortalama performanslari asagidaki

gosterilmektede ve izah edilmektedir.

Sekil 1°’den de goriilecegi lizere Pegasus Havayollari’nda; 18, 7 no.lu faktorler ¢cok 6nemli olmasina
ragmen , sirketlerin kontrolsiiz biiylimeleri, Pegasus’un performansi bu alanlarda oldukga diisktiir.
1, 25,26, 11, 5 ve 4 no.lu faktorler de ¢ok 6nemli oldugu halde (tiim ¢alisanlar tarafindan bilinen ve
paylasilan kurum vizyon, misyon ve degerlerin olmayisi, giinlimiiz havayolu modern isletmecilik
kavramlarima uygun, rakip analizi, miisteri analizi, pazar analizi, hizmet analizi gibi analiz
caligmalari eksikligi, glinlimiiz havayolu modern isletmecilik yaklagimlarina uygun gelir yonetimi
teknikleri calismalar1 eksikligi, miisteri odakli yonetim felsefesi bakis acist eksikligi, kurumsal
yapilasma eksikligi sebebiyle maliyetlerin artmasi, sirketlerin yonetim sistemlerinin rekabetci
piyasalarda etkin olamamasi) Pegasus’ un bu alanlardaki performansi ortalamanin biraz altinda
kalmis géziikmekte olup bunlar i¢in daha fazla ¢aba sarfetmesi gerekmektedir. 10, 28 no.lu faktorler
onemli olup (sektdr i¢inde faliyet gosteren isletmelerin isbirliginin yetersizligi, dikey entegrasyon
faliyetlerinin olumlu ve veya olumsuz etkileri) Pegasus’un performansi ortalamanin altinda kalmis
olup bu faktorler igin ¢aba sarfedilmesi gerekmektedir. 24,20, ve 2,8 no.lu faktorlerde (hukuksal

diizenlemeler acisindan; SHGM, ECAC, CAO gibi kuruluslarin yerine getirilmesi istedikleri
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uygulamalar, ugak teknik ozellikleri ve sayilari, artan emniyet ve giivenlik ihtiyaci giderleri)

Pegasus giiclii goziikmektedir.

Sekil 1. Pegasus havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 2’den gortilecegi tlizere Onur Havayollari’'nda 1, 7, 18 no.lu faktorler cok dnemli olmasina
ragmen (tiim calisanlar tarafindan bilinen ve paylasilan kurum vizyon, misyon ve degerlerin
olmayisgi, sirketlerin kontrolsiiz biiyiimeleri), Onur havayollarinin bu alanlardaki performansi
oldukea diisiik goriinmekte olup bunlar i¢in gelistirici faliyetlerde bulunulmasi gerekmekte olup 6,
25, 5, 24, 29 no.lu faktorler de 6nemli olmasma ragmen (kalite standartlarinda uluslararasi
normlara uyumsuzluk, giiniimiiz havayolu modern isletmecilik kavramlarina uygun, rakip analizi,
miisteri analizi, pazar analizi, hizmet analizi gibi analiz ¢aligmalar1 eksikligi, kurumsal yapilagsma
eksikligi sebebiyle maliyetlerin artmasi, hukuksal diizenlemeler acisindan; SHGM, ECAC, ICAO
gibi kuruluslarin yerine getirlmesi istedikleri uygulamalar, havayolu ile seyahat acentalar1 ve/veya
tur operatorleri  arasinda etkin bir bilgisayarli rezervasyon sisteminin kurulmasi) Onur
havayollariin bu alanlardaki performansi ortalamanin altinda kalmakta olup bu alanlar i¢in daha
fazla ¢aba sarfedilmesi gerekmeketdir. 7 ve 19 no.lu faktorler (sirketlerin kontrolsiiz biiylimeleri, tur

operatorii- havayolu Isletmeleri-otel kuruluslar1 arasindaki koordinasyon eksikligi ve ortak bir
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politika tespit edilememesi) Onur havayollarinin giiglii oldugu alanlardir. 9, 16, 3 no.lu faktérlerin
sektorel 6nemi orta derece oldugu halde (alim giicii diisiik pazarin yolcusunun taginmasi, cogunlugu
yurt disinda yaptirilan egitim giderleri, sirket evlilikleri Onur havayollarinin bu alanlardaki

performansi 1yi géziikmektedir. Ancak bu alanlarda asir1 ¢gabaya gerek yoktur.

Sekil 2. Onur havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 3’den goriilecegi lizere Atlas Havayollari’nin genel performasi ortalamanin oldukga tizerinde
1yi sekilde goziikmektedir. Sadece, 16 no.lu faktér az 6nemli oldugu halde (¢ogunlugu yurt disinda

yaptirilan egitim giderleri) gereginden fazla ¢aba sarfedilmektedir.
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Sekil 3. Atlas havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 4’den goriilecegi tizere Free-Bird Havayollari’nda; 18, 5 no.lu faktorler cok 6nemli olmasina
ragmen, kurumsal yapilasma eksikligi sebebiyle maliyetlerin artmasi, Free-Bird havayollarinin bu
alanlardaki performansi ortalamanin altinda kalmis olup daha fazla ¢caba gostermesi gerekmektedir.
29 no.lu faktor ise onemli goziikmesine ragmen (havayolu ile seyahat acentalar1 ve/veya tur
operatorleri arasinda etkin bir bilgisayarli rezervasyon sisteminin kurulmasi) bu alanlarda Free-Bird
havayollarinin performans: ortalamanin altinda kaldigindan bu alanda da gelistirici ¢aligsmalar
yapilmasi gerekmketedir. Bunun yan sira; 27, 4, 8, 22 ,25, 27, 22 no.lu faktorler 6nemli alanlar
olup Free-Bird havayollarinin bu alanlardaki performansi ortalamanin biraz {istiinde oldugundan
dikkat etmesi gerekmektedir. Aksi taktirde bu alanlarda da zaafiyet ortaya ¢ikabilir. 6 no.lu faktor
(kalite standartlarinda uluslararasi normlara uyumsuzluk (teknik, isletme, hizmet) Free-Bird

havayolunun en gii¢lii oldugu alandir.

Sekil 4. Free-Bird havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 5’den goriilecegi lizere Sun Express havayollarinda; 1 ve 18 no.lu faktorler ¢ok dnemli
olmasina ragmen (tiim calisanlar tarafindan bilinen ve paylasilan kurum vizyon, misyon ve
degerlerin olmayisi, Sun Express havayollarinin bu alanlardaki performansi ortalamanin altinda
olup bu alanlar icin ¢aba sarfedilmesi gerekmektedir. 23 ve 9 no.lu faktorler ise 6nemli olup
(havayolu biletlerinin ekonomik olmamasi, alim giicii diisiik pazarin yolcusunun tasinmasi) Sun
Express havayollarmin bu alanlardaki performansi oldukg¢a yetersiz olup bunlar i¢in gelistirici
faaliyetlerde bulunulmasi gerekmektedir. 2 ve 15 no.lu faktorler cok 6nemli olup (artan emniyet ve
gilivenlik ihtiyaci giderleri, yurt disinda yaptirilan bakim maliyetleri) bu alanlarda Sun Express
havayollariin performansi ortalama degerde olup bu alanlara da dikkat edilmesi gerekmektedir. 6,
21, 22, 30 no.lu faktorler (kalite standartlarinda uluslararast normlara uyumsuzluk (teknik, isletme,
hizmet), uygun nitelikte insan kaynagmin temini ve muhafazasi, kis donemine ait (31 Ekim - 31
Mart) aras1 yolcu talebinin yetersizligi, yerli havayolu isletici firmalarinin Avrupa’daki olumusuz
imaj1) Sun-Exprees’in gii¢lii oldugu alandir.

Sekil 5. Sun-Express havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 6’dan goriilecegi lizere MNG Havayollari’nda; 7 no.lu faktor ¢ok 6nemli olmasina ragmen
(sirketlerin kontrolsiiz biiylimeleri) MNG havayollarmin bu alanlardaki performansi ortalamanin
altinda seyretmekte olup; bu 6zellik icin ¢abalarini arrtirmasi gerekmektedir. 15 no.lu faktéor MNG

havayollarimin giiclii oldugu alandir.
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Sekil 6. MNG havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Sekil 7°den goriilecegi lizere Tiirk Havayollari’nda; 21, 12, 17, 1, 13, 8 no.lu faktdrler cok 6nemli
olmasina ragmen (uygun nitelikte insan kaynaginin temini ve muhafazasi, miisterinin istedigi kalite
ozelliklerinin sunulamamasi, kis aylarinda ugaklarin pazarlanamamasi, tiim g¢alisanlar tarafindan
bilinen ve paylasilan kurum vizyon, misyon ve degerlerin olmayisi, zamaninda, tam ve dogru
hizmet anlayis1 eksikligi , mevcut koltuk kapasite kullanim diisiikliigii) Tiirk havayollarinin bu
alanlardaki performansi ortalamanin biraz altinda olup, bunlar icin daha fazla ¢aba gdstermesi
gerekmektedir. 5, 23 no.lu faktér 6nemli olup (havayolu biletlerinin ekonomik olmamasi, kurumsal
yapilasma eksikligi sebebiyle maliyetlerin artmasi ) bu alanda da THY ¢abalarini arttirmalidir. 3
no.lu faktor orta derece dneme sahip oldugu halde (sirket evlilikleri; isbirligi, birlesme, tek sahiplik’
nin olmamasi) performans ortalamanin biraz altinda kalmis olup bu faktér icin biraz daha caba

gosterilmelidir. Faktor 25, 26” da ise THY *nin giiglii oldugu alanlar olarak goziikkmektedir.

Sekil 7. Tiirk havayollar1 sektorel ortalamaya gore performans kiyaslamasi
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Tablo 2. Dis faktorlerin 6nem dereceleri

COK AZ ONEMI

No DIS FAKTORLER ONEMLI | ONEMLi | ONEMLI YOK
Hava tasimaciliginin  riskleri ile getirilerini
animlayacak, sektore yol gosterecek temel bir Devlet]

1 politikasinin olmayisi 28 20 2 0
Bagimsiz yetkilendirme ve gozetleme yapabilecek
6zerk bir Sivil Havacilik Otoritesinin olmayisi

2 34 14 2 0
Giivenli , emniyetli, ekonomik, siiratli Hava Trafikl

3 |Kontrol hizmetlerinin olmamasi eksikligi 26 20 4 0
Tirkiye’ de Hava Aalani konma konaklama {icret

4 tarifleri 20 22 8 0
'Yolcu vergileri

5 20 17 9 1
[Ugak yakitlarinin pahalili1

6 24 18 5 1
Kisi bagina harcanabilir gelir seviyesinin diisiikligii

7 Inedeniyle, havayolu ulagiminin tercih edilmemesi 23 22 4 1
11 Eyliil sendromu’ nun etkileri

8 16 12 19 3
Dolar / Mark paritesinin degismesi

9 7 22 18 2
Us gecis (Eurocontrol ) iicretleri

10 7 30 11 2
Tiirkiye’ nin ¢ikis kapilarinin yetersizligi

11 6 18 23 2
Belirsizlik nedeniyle sigorta maliyetlerindeki artiglar

12 20 17 6 2
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Savasin Bolgemize yakin olmasi
13 27 16 5 1

Herkesce bilinen ve paylasilan net ve agik, Ulagtirma
Bakanlig1 Sivil Havacilik Vizyonu ve Misyonu’ nun

14 olmayist 24 21 4 0

Diinya’ da  yasanan Ekonomik Kirizler (Petrol
fiyatlarinin artmasi, Asya Krizi, Rusya , Arjantin

15 |ekonomik krizi) 19 22 8 1

Sayilar1 hizla artan Hava Tasimaciligt sagliksiz alt
iyapt eksiklikleri (insan, Malzeme, Teghizat, Tesis,

16 |Metot) kurulup isletilmeleri 24 20 4 0

Malzeme ve Techizatta disa bagimlilik
17 17 23 5 1

Kiiresellesmenin getirdigi etkiler

18 8 22 16 3

Kabotaj hakkinin taninmasi (Avrupali bir firmanin
Istanbul’dan yolcu alip Ankara’ya tasimasi)

19 13 22 10 2

IAvrupa hukukunda yolcu haklarinin korunmasi ve
cevresel konularla ilgili yapilan ve stirekli gelistirilen

20 |hukuki diizenlemeler 8 25 14 3

Faktorleri belli bir grupta siniflandiracak oldugumuzda 1. grup olarak; temel bir devlet politikasinin
olmayis1 (1), 6zerk bir sivil havacilik otoritesinin olmayist (2), giivenli, emniyetli, ekonomik hava
kontol hizmetlerinin eksikligi (3), sagliksiz altyapi eksiklikleri (16) kisi basina harcanabilir gelir
seviyesinin digiikliigii (7) ve Sivil Havacilik Midiirliigli'niin vizyon , misyon eksikligi (14) asikar
bir sekilde,ortalama %90’ nin istiinde bir oranla (¢ok onemli ve dnemli) sirketlerin pazar payina
ve rekabet giicline etki eden faktorler olarak karsimiza ¢ikmakta, 2.grup olarak; ucak yakitlariin
pahalilig1 (6), Diinya’da yasanan ekonomik krizler (15), malzeme ve techizatta disa bagimlilik (17),
sigorta maliyetlerindeki artiglar(12), savasin bolgemize yakin olmasi (13), havaalan1 konma
konaklama ticretleri (4), ugak yakitlarinin pahaliligi (6) ortalama %80’ nin tlizerinde bir oranla (¢ok
onemli ve onemli) sirketlerin pazar payina ve rekabet giicline etki eden faktorler olarak karsimiza
cikmakta, 3.grup olarak; yolcu vergiler(5), iist gegis iicretleri (10), kabotaj hakkinin taninmasi (19)
ortalama %70’ in {izerinde bir oranla (¢ok 6nemli ve 6nemli) sirketlerin pazar payina ve rekabet
giicline etki eden faktorler olarak karsimiza ¢ikmakta olup kalan diger faktorler ise (8, 9, 11, 18,
20) ortalama %60 ve daha altinda bir oranla pazar payma ve rekabet giiciine etki eden faktorler

olarak dnem arz etmektedirler.

178



Havayolu Isletmelerinin Pazar Paylarinin Arttirllmasina Yénelik Stratejilerin Gelistirilmesi

4.2 Algilama Haritasina Yonelik Yapilan Faktor Analizi

4.2.1 Giivenilirlik Analizi

Calismamizda giivenirlik analizine yonelik olarak, i¢ tutarlilig1 ifade eden Cronbah’s alpha testi ve
ornek yeterliligini aciklayana Keiser-Meyer-Olkin ve Bartlett testleri yapilmistir. Cronba’s alpha
giivenilirlik analizi, degiskenler arasi lgiimiine dayalidir. Pazarlamada 0,75’ in istii giivenilirlik

olarak yorumlanir (Kurtulus, 1997, s. 45). Cronbah’s alpha degerleri Tablo 3° de gdsterilmistir.

Tablo 3. Cronbah’s alpha giivenilirlik analizi sonuclar:

Sirket Ad1 Veri Sayisi Degisken Sayis1 Alfa Katsayisi
Pegasus 50 16 ,90
Onur 50 16 ,88
Sun-Express 50 16 ,92
Free-Bird 50 16 ,89
Atlas 50 16 91
Mng 50 16 ,90
THY 49 16 ,9447
Avrupa Kokenli Tarifesiz 28 16 ,9449
Havayolu Sirketleri

Avrupa Kokenli Tarifeli 28 16 ,9455
Havayolu Sirketleri

Tim firmalarin bir arada degerlendirilmesiyle elde edilen giivenirlik katsayiso %97,8 olarak

belirlenmistir.

4.2.2 Keiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Bartlett Testi

Keiser-Meyer-Olkin testi Ornek yeterliligi Olgiitii olup; gozlenen korelasyon Kkatsayilari
biiytikliigiiyle kismi korelasyon katsayilarinin biiyiikliigiini karsilastiran bir indekstir (Akgiil, 2003,
s. 441). KMO olgiitii, 0,90-1,00 oldugunda miikemmel 0,80-0,90 arasinda oldugunda iyi, 0,70-0-
79 arasinda oldugunda iyi, 0,60-0.69 arasinda oldugunda orta, 0,50-0,59 arasinda zayif, 0,50’ nin
altinda oldugunda kabul edilmez olarak kabul edilmektedir.

Calismada KMO katsayis1 0,733 ¢cikmis olup 6rnek yeterliligi agisindan, iyi olarak kabul edilmistir.
Bartlett testinde ise p degeri 0,000 olup, %95 anlamlilik seviyesinde (p< 0,05) sifir hipotezi red
edildiginden, evren korelasyon matrisinin birim matris olmadig: kabul edilmistir.

4.2.3 Faktor Analizi

Firmalarin belirlenen hizmet karekteristiklerine gore elde ettikleri ortalama degerleri Tablo 4 ve

5’de sunulmustur.
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Tablo 4. Firma ozellikleri ortalama degerleri

OZELLIKLER PEGASUS | ONUR SUN- FREE ATLAS
EXPRESS | BIRD
Konfor 34 3.1 3,9 3,2 3,7
Ucus emniyeti 3,9 3,4 4,3 3,7 3,9
ikram Kalitesi 3.3 3,1 3,8 34 3,7
Ekonomiklik 3,6 3,5 3,6 3,5 3,4
Filo Yapis1 41 3,1 41 3,5 3,8
Giivenlik 3,7 3,3 4,1 3,5 3,7
Kalkis — Varis 3,5 3,2 4.0 3,7 3,7
Erisilebilirlik 3,6 3,6 4,2 3,6 3.8
Tamir — Bakim 3,7 3,5 4,2 3,7 3,8
Esnek Ucus Program 3,5 3,6 3,8 3,6 3,6
Nitelikli Personel 3,7 3,5 3.9 3,5 3,5
ilave Hizmetler Sunma 3,1 3,3 3,5 3,2 3,3
Miisteri Memnuniyeti 3,4 3,3 3,9 3,5 3,6
Finansal Yapi 3,6 3,5 4,2 3,4 3,9
Tanitim 3.1 3,3 3,9 3,3 3,6
Teknolojik Adaptasyon 2,3 2,4 3,2 2,5 3,0

Tablo S. Firma ozelliklerinin ortalama degerleri

OZELLIKLER AVRUPA AVRUPA
MNG TARIFELI TARIFESIZ THY
HAVAYOLLARI| HAVAYOLLARI
Konfor 3,2 3,4 4,1 4,2
Ucus emniyeti 3,5 3,4 42 4,1
ikram Kalitesi 3,1 3,0 3,9 4.2
Ekonomiklik 3,3 3,3 2,7 3,0
Filo Yapis1 3,2 3,4 3,7 4.0
Giivenlik 34 3,2 3,9 4,1
Kalkis - Varis 3,3 3,4 3,8 3,9
Erisilebilirlik 3,3 3,3 4,0 4,2
Tamir - Bakim 3,5 3,5 4.0 4.2
Esnek Ucus Program 3,2 3,2 3,6 3,7
Nitelikli Personel 3,3 3,3 39 3,6
ilave Hizmetler Sunma 3,2 3,3 3,7 3,8
Miisteri Memnuniyeti 3,3 3,2 4.0 4.0
Finansal Yap1 3,5 3,5 3,7 4.0
Tanitim 3,5 3,5 4,0 4,2
Teknolojik Adaptasyon 2,7 3,5 4.4 4,3
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Yapilan analiz sonucu, elde edilen ilk iki boyut toplam varyansin %92’ sini agiklamaktadir.

Tablo 6’ da goriildiigii iizere 1.boyut %82,3’linii, 2.boyut %92,2” sini, 3. boyut %94,8’ini, 4.boyut

%96,3’ iinli izah etmektedir.

Tablo 6. Toplam varyansin ve 6zdegerin aciklamasi

Initial Extraction Sums of
Eigenvalues Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of | Cumulative %
Varianc
e

1 13,189 82,429 82,429 13,189 82,429 82,429
2 1,556 9,723 92,153 1,556 9,723 92,153
3 430 2,690 94,842

4 248 1,549 96,391

5 ,192 1,203 97,594

6 ,105 ,658 98,253

7 7,915E-02 ,495 98,747

8 6,980E-02 436 99,183

9 5,628E-02 ,352 99,535

10 3,711E-02 ,232 99,767

11 1,678E-02 ,105 99,872

12 1,205E-02 7,533E-02 99,947

13 8,420E-03 5,262E-02 100,000

14 2,795E-16 1,747E-15 100,000

15 2,593E-16 1,621E-15 100,000

16 -7,375E-16 -4,609E-15 100,000

Boyutlarin yorumunu daha 1yi yapabilmek i¢in, s6z konusu faktorleri dondiirdiigiimiizde, Tablo

7’de goriildiigii iizere teknolojik adaptasyon degiskeninin iki. faktorle daha iyi izah edilecegi ilgili

korelasyon katsayisindan (0,753) goziikmektedir. Boylelikle 16 degiskenin 14’ tinii 1. faktorle diger

iki degiskeni de 2. faktorle izah etmis olacagiz.
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Tablo 7. Dondiiriilmiis komponent matrisi

Component

1 2
UCS_EMN 958 218
ESNEK_PR ,953 -7,110E-02
TAMIR_BK ,947 ,282
NIT_PER ,944 5,661E-02
DAKIKLIK ,937 ,238
ERISME ,932 ,240
MUS MEM 931 ,288
FINANS ,926 ,154
FILO_YAP ,916 5,973E-02
GVNLK ,916 251
IKR_KLT 868 420
TANITIM ,855 434
IL_HIZME ,843 ,406
KONFOR ,838 512
EKONOMIK 7,252E-02 -,969
TEKNOLOJI ,600 753

Extraction Method : Principal Component Analysis

2 components extracted.Rotated Component Matrix

Iki boyutta varyansin %92’ si izah edilmekte olup, dikey boyutta; ekonomiklik, teknoloji
adaptasyonu ozellikleri 6n plana ¢ikmakta olup bu eksene fiyat ekseni olarak adlandiracagiz. Diger
ozellikler ise yatay boyutta toplanmis olup Ozellikle emniyet, tamir-bakim, konfor, miisteri
memnuniyeti, kalkig-varis, ikram kalitesi gibi iiriin 6zellikleri 6n plana ¢ikmakta olup bu boyutu da
iiriin hizmet kalitesi “product service quality” ekseni olarak isimlendirecegiz. Daha net ve ayrinitili
olarak ilgili firmalar agisindan konumlandirilmasina da yonelik olacak sekilde algilama haritasini
Sekil 8’de gosterildigi tizere, MDPREF programi ¢iktisindan inceleyecek olursak su sonuclara

ulagabiliriz:
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Sekil 8. MDPREF iki boyutlu algilama haritasi
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llgili 6zellikler acisindan havayolu firmalarmi inceledigimizde; ikram kalitesi, ilave hizmetler
sunabilme kabiliyetleri, tanitim, konfor vektorleri birbirlerine ¢ok yakin dogrultularda ¢ikmis olup;
bu da bize bu 6zelliklerin hemen hemen ayni tek bir 6zellik olarak algilandiklarini izah etmektedir.
Bnezer sekilde; ucus emniyeti, kalkig-varis, giivenlik, tamir-bakim, erisilebilirlik ve miisteri
memnuniyeti vektorleri de birbirlerine ¢ok yakin dogrultularda ¢ikmis olup; bu da bize bu
ozelliklerin hemen hemen aym tek bir 6zellik olarak algilandiklarini sdylemektedir. Ayni sey filo
yapist ve nitelikli personel 6zellikleri i¢in de sdyleyebiliriz. MNG eksenin sol tarafinda yer alip
ozellikle, emniyet, tamir bakim, giivenlik, miisteri memnuniyeti acisindan gii¢siiz olarak
algilanmaktadir. Bu firma orjine ¢ok yakin ve hemen hemen hicbir 6zellik agisindan digerlerinden
ayirt edilememektedir. Misteriler bu firmalar arasinda tercih yaparken pek bir farklilik
gormemektedirler. Firmanin rekabetsel agidan belirtilen 6zelliklere yonelik bir veya ikisini 6n plana
cikartarak pazarda yeniden konumlanmalar1 gerekmektedir. Avrupa tarifesiz havayollarinin ise fiyat
0zeligi grupta yer alan diger firmalara gore daha kotii olmasina ragmen iirlin-servis kalite 6zelligi
acisindan daha 1yi goriinmektedir Teknolojik adaptasyon konusunda ise gruptaki diger firmalardan
oldukc¢a iyi konumdadir. THY ve Avrupali Tarifeli Havayollar1 e-ticaret, e-bilet gibi teknolojik
adaptasyon Ozelligi acisindan diger firmalardan pazarda farkli olarak algilanmakta olup bu 6zellik
acisindan ayni zamanda birbirlerinin rakibi konumundadirlar. Ancak, Avrupali Tarifeli havayollar
bu 6zellik acisindan THY” den daha giiclii bir konuma sahiptir. Ucuz bilet fiyat1 (ekonomiklik)

ozelligi agisindan ise her iki firmada y eksenin alt tarafinda olup, zayif konumda goziikmektedirler.
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Her iki grupta tam hizmet veren kuruluslar olduklar1 i¢in ekonomik olmama ozellikleri kabul
edilebilir. Ancak, daha verimli veya aymi fiyata daha iyi hizmet veren, teknolojik adaptasyon
haricinde riin-servis-kalite 6zelliklerinden birinde daha farklilik yaratabilen pazarda one plana
cikacaktir. Onur, Free-Bird, Atlas her iki eksenin iist kiminda yer almakla birlikte, farkliliklar1 ¢ok
belirgin olarak algilanamamaktadirlar. Free-Bird ve Onur ekonomiklik 6zellikleri biraz daha giiclii
bir sekilde 6n plana ¢ikarken ayni1 zamanda birbirlerinin rakibi konumundadirlar. Bu iki firma iiriin-
servis-kalite Ozellikleri agisindan hemen hemen “ndtr” durumundadirlar. Free-Bird Havayollar
ekonomik olma o6zelligi agisindan Onur’ dan biraz daha iyi Atlas’a gore ise ¢ok daha iyi
konumdadir. Uriin-servis-kalite 6zellikler a¢indan ise eksenin iist kisminda yer almakla beraber
Onur’dan biraz iyi Atlas’ tan ise daha zayif konumdadir. Bu firma {iriin-servis-kalite ozellikleri
acisndan herhangi bir farklilik yaratamamistir. Onur Hava Yollart {iriin-servis kalite ozelligi
acisindan bu grupta yer alan diger firmalardan daha zayif bir konuma sahip oldugu goziikmektedir
(ilgili eksenin ters tarafinda). Ancak fiyat boyutunda Atlas havayollarindan biraz daha iyi bir
konuma sahiptir. Onur havayollar1 pazar payi olarak 6zel havayollar1 arasinda ilk sirada yer
almasina ragmen bunu mevcut ugak sayina baglamak gerek, zira Onur’un iriin-servis kalite
ozellikleri agisindan farklilagtirma yarattigi sOylenemez. Onur havayollart iriin-Servis- kalite
ozelliklerine 6nem vermezse, ileride diger firmalarin ugak sayilari arttigt zaman Sun-EXpress,
Pegasus, Free-Bird, Atlas ve MNG’ ye pazari kaptirabilir. Atlas havayolunda ise, iiriin-servis-kalite
ozelligi (esnek ve elverisli ugus programlamasi) gii¢lii bir sekilde 6n plana ¢ikarken ekonomiklik
ozelligi ¢ok az giiclii gdzlikmektedir. Atlas havayollar1 bu eksende yer alan ilgili 6zelliklere diger
firmalardan oldukg¢a yakin pozisyonda olup durumu daha iyidir. Atlas havayollar1 ikram kalitesi ve
konfor gibi iriin-servis-kalite karekteristiklerinde tam hizmet veren havayollar1 kadar hizmet
sunmakta (Ornegin, deri kolduklar, metal catal bicak, tepside ikram ve bol yemek cesitliligi, genis
ucak govdesi vb.) ve bu tiir ilave maliyetler Atlasin ekonomik olmamasina yol agabilmektedir.
Atlas trin-servis-kalite Ozelliklerinden bir veya ikisini on plana c¢ikaracak sekilde pazarda
konumlanmalidir. Bu grupta yer alan biitiin firmalarin teknolojik adaptasyon 6zelligi acisindan
durumlan zayiftir. Pegasus, Sun-Express digerlerinden farkli olarak algilanmakta ve hemen hemen
birbirlerinin rakibi konumunda géziikmektedirler. Bu durum 2000 ve 2001 yili her iki firmanin
pazar paylarindan da goziikmektedir. Her iki firmada her iki eksenin iist kisminda yer almis olup;
ekonomiklik olma ozellikleri daha fazla 6n plana ¢ikmakta, bununla birlikte iriin-servis-kalite
ozellikleri Sun-Express’ de daha baskin goziikmektedir. Sun—Express iiriin-servis kalite 6zeliklerine
daha yakin algilanmis ve bu alanlara yonelik Pegasus’ a gore rekabet avantaji sagladigi
goriilmektedir. Eger filo sayisin1 Pegasus’a esitlerse, Sun-Express ileride pazar payinda Pegasus’u

gececektir. Uriin-servis- Kkalite oOzelliklerini Pegasus gelistirmek zorundadir. Pegasus’un ise
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ekonomiklik olma 6zelligi Sun-Expres’e gore biraz daha baskin goriinmektedir. Teknolojik

adaptasyon ozelliginde ise Pegasus Sun-Expres’ e gore daha zayif konumda yer almigtir.

4 Sonu¢ Ve Oneriler

Sivil havayolu tagimaciliginda pazar paylarinin arttrilmasi ve buna yonelik rekabetgi Stratejilerin
gelistirilmesi bir¢cok faktdre baglidir. Bu faktorleri devletin ve buna bagli kurumlarin yapmasi
gereken calismalar, digerlerini de bu konuda faaliyet gosteren kamu ve 6zel havayollarinin iizerine
diisen vazifeler olarak gruplayabiliriz.

Devletin o6zellikle; bir taraftan serbest piyasa ekonomisini siirdiiriirken, diger taraftan haksiz
rekabeti Onleyici hukuksal diizenlemeleri (kanun, tiiziik vb.) saglamasi ve yliriirliige koymasi
gerekmektedir. Bu konuya yonelik olarak, sektdre giris ve c¢ikislarin zorlastirilmasi, yerel firma
kurulus sermaye yapilarinda ve yeterliliklerinde, mali yapilarinda giivenirliligi yiiksek, sektore
uzun yillar hizmet edebilecek firmalarin  kurulmasmna izin verecek diizenlemelerin
yapilmasi,iilkemize tek tarafli ugus yapan yolcu getiren ve tasiyan ornegin iran Havayollari, Rus
sirketleri gibi {ilkelere karsi ¢esitli yaptirimlarin konmasi (bu tilkenin ucaklarina daha fazla meydan
vergisi, giirliltii cezasi, {ist gecis licreti arttirimi vb.) uygulamalarin yapilmasi, Sivil Havacilik Genel
Md.ligii’ niin; Diinya’ daki gelismeleri takip edebilecek, tarafsiz, konusunda deneyimli, giivenilir,
bilgili ve egitimli kisilerden olusacak 6zerk bir yapiya kavusturulmasi, Turizm Bakanligi, Ulastirma
Bakanligi, Tur Operatorleri, Seyahat Acentalari, Havayolu Sirketleri, Otel yoneticileri ve diger
sektor temsilcilerinin katilmiyla; ilgili tim kisimlarin karlhiliklarini ve gelisimlerini saglayacak
temel bir devlet politikasinin olusturulmasi, havaalani konma, konaklama iicretlerinin, yolcu
vergilerinin turizmde rakibimiz olan iilkelerin fiyatlarina gore, rekabet edici sekilde diizenlenmesi,
Tiirkiye’de Sivil Havayolu ugak malzemesi, pargasi, teghizati vb. iiretiminin yapilmasia yonelik
tesviklerin arttirtlmasi, bu konuya yonelik alt yap1 desteklerinin arttirilmasi, bolgemiz civarinda
meydana gelen savaslar nedeniyle, sektoriin olumsuz olarak etkilendigi donemlerde; 6zel sektoriin
desteklenmesi amacuiyla; diislik faizli kredi verilmesi, indirimli ugak yakit alimlar1 ve krizden dogan
sigorta maliyetlerindeki artiglarin  karsilanmasi, havayollarinin mali acidan etkin sekilde
denetlenmeleri, Tlirkiye’nin giivenirliligini ve imajin1 olumlu ydnde arttirc1 sistematik tanitim
faaliyetlerinin yapmas1 gerekmektedir.

Ozel Havayollarinin; pazarda sadece diisiik fiyata dayali stratejisinden vazgegilmeli, bununla
beraber pazarda farklilastirmaya gidilerek, firmaya farklilik yaratacak ve boylelikle kar marjini
artiracak stratejiler uygulanmali, sadece turizme dayali 6 aylik donemsel bazda ,yliksek is
kapasitesine bagli hizmet anlayisiyla yetinilmemeli, bunun yani sira; tiim Diinya’ y1 pazar olarak

algilay1p alternatif pazarlar arastirilmali, diisiik sezonlarda ucaklari dis iilkelere pazarlama
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faaliyetlerine gecilmesi, bu konuya yonelik yurt disindaki firmalarla uzun dénemli anlagmalar
yapilmasi, yurt disinda ugak kiralayan “broker” larla yakin temasa gecilmesi, ekonomik olma ve
uiriin-servis—kalitesi 6zelliklerine uygun i¢ hat uguslarinin gergeklestirilmesi, sektorle biraraya gelip
ortak bir fiyat politikasinin olusturulmasi, kurumsallagmaya onem verilmesi, bu konuya yonelik
sirketlerin vizyon, misyon, kurumsal degerlerini ortaya koymalari, sektérde cok sayida yer alan,
sermaye yapilar1 giicsliz ve Omiirleri bir kac¢ yillar1 gegmeyen sirketler yerine; uzun soluklu bu
pazarda yer alacak, sermaye yapisi ve 6z kaynaklart giiglii, kredibilitesi yiiksek az sayida sirketin
var olmasi ve buna yonelik olarak sirket evliliklerinin, birlesmelerinin yapilmasi, yabanci
havayollariyla ortakliklar kurulmasi, elde edilen gelirlerin baska kaynaklara transfer edilmesi
yerine, havaciliktan saglanan gelirlerin yine ayni sektor iginde kalmasini saglanmasi veya sirketlerin
elde ettikleri gelirlerle sermaye yapilarini ve alt yapilarint giiglendirmeleri, sektorel yatay veya
dikey entegrasyon faaliyetlerinin arttirilmasi konfor, ugus emniyeti,uygun filo yapisi, zamaninda
kalkig— varis, ikram kalitesi, nitelikli personel, e-ticaret ve teknolojik gelismeler gibi {iriin servis
kalitesi karekteristiklerinin iyilestirilmesi, bu ozellikere yonelik farklilastirmaya gidilmesi, tur
operatorleri, seyahat acentalari, havayolu igletmeleri ve devletin ilgili kurumlariyla biraraya gelerek,
ortak politikalarin tespit edilmesi, koordinasyonun arttirilmasi, giinimiiz modern isletmecilik
yaklagimlarina uygun; rakip analizi, miisteri analizi, pazar analizi, hizmet analizi ve gelir yonetimi
caligmalar1 yapacak kisilerin ilgili kurumlarin yonetimlerinde yer almasi, tarifesiz seferlerin yan
sira tarifeli sefer yapmanin firsat ve avantajlarint degerlendirerek gerekirse karma ucus
programlamas1 planlamalari, sektdrde yer alan tedarikgilerle (bakim kuruluslari, yer hizmetleri
kuruluslari,  ikram hizmetleri kuruluslari, akaryakit kuruluslari, oteller ve egitim kuruluslari)
“kazan-kazan” ilkesine dayali, uzun vadeli, yakin bir isbirligine gecilmesi, Tiirkiye’ nin tanitimina,
ortaklasa, sistemli destek verilmesi gerekmektedir.

THY ’nin fiyatlar1 bugiin ayn1 noktalara ugan 6zel havayollarinin fiyatlariyla karsilastirildiginda
hemen hemen iki misli durumunda olup biitiin bunlara yonelik olarak THY nin verimliligini
Olcecek, arttiracak , maliyetleri diisiirecek, bir yapilandirmaya girmesi, THY’ nin yonetiminde ve
stireglerinde miisteri odakli pazarlama anlayis1 eksikliginin giderilmesi ve miisterinin istedigi kalite
ozelliklerinin sunulmas1 THY’ nin giiniimiiz modern isletmecilik anlayigina uyugun gelir yonetimi
uygulamalarin1 ve pazarlama yaklasimlarini hayata gecirecek yapilandirmaya ge¢mesi, giiniimiiz
modern isletmecilik yaklagimlarina uygun; rakip analizi, miisteri analizi, pazar analizi, hizmet
analizi ve gelir yOnetimi c¢alismalar1 yapacak kisilerin yOnetim yapisinda yer almasi
gerekmektedir.

Biitiin bunlarla birlikte; sektdrde yer alan tiim firmalarin kod paylasimi, agik gdk yiizi
anlagsmalari, kuliiplere tyelik, ittifaklara dahil olma, ag yapilar1 (hub-spoke) kurma, bilgisayar

destekli rezervasyon sistemleri, e-bilet, akilli kartlar, diisiik maliyetli tasima stratejileri, karma
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(tarifeli ve tarifesiz) ugus programlamalari, miisteri baglilik programlari, sik uganlar programlari,
miisteri veri tabanlari kullanimi, daha genis dagitim kanallarindan yararlanacak dagitim
teknolojilerinin kullanimi, acentalarla ortaklik, deger odakli stratejiler gibi Diinya’ daki gelismeleri
ve bu konularda faaliyet gosteren firmalari, rakipleri yakindan takip etmeleri ve bu gelismelere ayak

uydurmalar1 gerekmektedir.
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