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oz

Diisiik fiyatli havayolu tasimaciligi (DFHT), son yillarda giderek yayginlagsmakta ve pazar payini
stirekli artirmaktadir. Dolayisiyla rekabetin yogunlastigi bu pazar ¢evresinde uygun pazarlama karmalarinin
olusturulmasi, bu hizmeti sunan firmalar agisindan 6nem kazanmaktadir. Ancak Tirk DFHT sektoriiniin genel
Ozellikleri ve uygulanan pazarlama karmalarinin yapisi hakkinda ¢ok sinirli bilgi bulunmaktadir. Tiirk DFHT
sektoriiniin genel 6zellikleri ve uygulanan pazarlama karmalariin yapisi ile ilgili ayrintili bilgiler elde ederek,
gelecek arastirmalara katkida bulunmanin ve uygulayicilara 1g1k tutmanin temel amag olarak belirlendigi bu
aragtirma; nitel yonteme dayali, cok olgulu tarama modeline goére tasarlanan betimsel bir ¢alismadir. Veriler,
Tiirk DFHT firmalarinin ydneticileri ile yar1 yapilandirilmig goriisme yontemi kullanilarak elde edilmis ve iig
asamali ¢apraz olgu analizi kullanilarak betimlenmistir. Arastirma sonucunda; Tiirkiye’de DFHT sektorii
gelisiminin, diinyadaki DFHT sektorti ile paralel oldugu, uygulanan pazarlama karmalarinin yapisinin da 6nceki
arastirmalarin sonuglariyla genel olarak oOrtiistiigii anlasilmistir. Arastirmadan elde edilen sonuglar ¢ergevesinde
gelecek aragtirmalar ve uygulayicilar i¢in oneriler gelistirilmistir.

Anahtar kelimeler: Diisiik fiyatli havayolu tagimaciligi, pazarlama karmasi, havayolu ulagimu,
ulagim.

ABSTRACT

In the recent years, low cost air carrier (LCAC) has become a wide spread air segment expending its
market share continually. Thus creating appropriate marketing mix in the intensive competition has become
important issue for the air companies in this market environment. However, there is limited information about
general features of Turkish LCAC industry and structure of market mix implemented. The study aiming to
contribute to future research and to shed on light to practice by obtaining general features of Turkish LCAC
industry and structure of market mix implemented is a descriptive study based on qualitative research method
and designed according to multiple case designs. The data was obtained by using semi-structured interviews
method implemented to managers of Turkish LCACs and described by using cross-case analysis. As result of
this study, it is understood that the development of LCAC industry is in line with LCAC in the world and
structure of marketing mix implemented consistent with the results of previous studies in general. Suggestions
for future studies and practitioners were offered accordance with of the results.

Key words: Low cost air carrier, marketing mix, air transport, transportation.
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1. Giris

Son on yillik siire¢ gbz Oniline alindiginda, yasanan ekonomik krizler ve petrol
fiyatlarindaki artis gibi etkenler; havayolu firmalarinda maliyet artiglarina neden olmus, artan
maliyetler bilet fiyatlarina yansitilmak zorunda kalinmis, bilet fiyatlarindaki artislar ise,
havayolu ulagimina yonelik talebi olumsuz yonde etkilemistir. Ancak havayolu firmalar1 s6z
konusu olumsuz kosullarin etkilerini azaltabilmek amaciyla, giivenli bir ucus i¢in gerekli olan
sabit maliyetler disindaki unsurlar1 gézden gecirerek, miisterilerine daha ucuz ucus olanagi
saglama yoniinde iirlin gelistirme ¢aligmalar yiiriitmiislerdir. Glinlimiizde, 6zellikle degisken
maliyetlerde saglanan tasarruflar sayesinde olusturulan diisiik fiyathh uguslar, giderek

yayginlasan bir havayolu ulasim hizmeti olmaya baslamistir.

Seyahat pazarmin Onemli bilesenlerinden birisi olan havayolu ulagimiin farkl
bicimlerinden birisi olan diigiik fiyathh havayolu tasimaciligi (DFHT) genel olarak iiriin
fiyatina duyarlilig1 yiiksek olan pazar boliimleri i¢in olusturulmustur. DFHT, agirlikli olarak
temel ugus hizmetlerinin sunuldugu bir havayolu hizmet tiirii olarak tanimlanmaktadir (Alves
ve Barbot, 2007). Dolayisiyla bu hizmet tiiriiniin olusturulmasinda yolculara minimum konfor
(koltuk araliklarinin daraltilmasi gibi), iicretli ikram ya da ¢ok sinirli iicretsiz ikram verilmesi
ve ayricalikli hizmet kategorilerinin kaldirilmas: (first class, business class vb) gibi
uygulamalar yoluyla fiyat cekiciligini one c¢ikartarak ugak doluluk oranlarini yiikseltmek
amaglanmaktadir. Boylelikle havacilik sektoriindeki rekabet kosullar1 ve miisterilerin degisen
ihtiyac ve beklentilerinin diisiik fiyatli havayolu ulasimi hizmeti sunan firmalara 6nemli bir
rekabet avantaj1 kazandirabildigi gériilmektedir (Alamdari ve Fagan, 2005; Kiling vd., 2009).
Bu avantaj, toplam ugus hizmetinin belirli asamalarindaki maliyetlerin diistiriilmesi yoluyla
gerceklestirilmektedir (Francis, 2003; Alamdari ve Fagan, 2005; Huettinger, 2006). Ancak
maliyet azaltict uygulamalar daha ¢ok ugak i¢i hizmet sunumu, havaalani se¢imi ve uygun
ucus tarifeler olusturma gibi stratejiler yoluyla yapilmakta, ugus gilivenligini tehlikeye atan

teknik alanlarda ise, herhangi bir maliyet azaltici strateji uygulanmamaktadir.

Diger yandan genel olarak havayolu ulagim tiirii olarak DFHT nin ayni zamanda
turizm endiistrisi ile de yogun bir etkilesim icerisinde oldugu ve bu etkilesimin pozitif ve
negatif yonlerinin bulundugu goriilmektedir (Bieger ve Wittmer, 2006). DFHT firmalarinca
sunulan ucuz fiyatlar sayesinde, yolcularin daha sik seyahat edebilmeleri ve destinasyonlarda
daha fazla harcama yapabilmeleri bu etkilesimin pozitif yonilinii acgiklarken (Mason ve

Alamdari, 2007; Resort, 2006), diisiik fiyatli havayolu ulagim maliyetlerini énemli Slgiide
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azaltan e-bilet uygulamalarinin, ugak bileti satis1 gergeklestiren seyahat acentalar1 lizerindeki

etkileri ise, s6z konusu etkilesimin negatif yoniine isaret etmektedir (Deloitte, 2006).

Turizm ulagtirmast acisindan DFHT nin rolii ve etkisi ile ilgili onceki ¢aligmalar
incelendiginde; bu hizmet tiirii ile tam hizmet saglayan (full service carrier) havayolu ulagim
tiirliniin karsilastirilmasi tizerinde pek cok arastirma yiiriitiildiigii goriilmektedir (Mason,
2001; Gillen ve Morrison, 2003; Franke, 2004; Barret, 2004; Morrell, 2005; Evangelho vd.,
2005; O’Connell ve Williams, 2005; Fourie ve Lubbe, 2006; Alves ve Barbot, 2007).
Sozgelimi bu caligmalardan birisi olan Alamdari ve Fagan (2005) tarafindan yapilan bir
arastirmada, DFHT 'nin ilk uygulayicisi olarak kabul edilen Southwest Havayollari modelinin,
bu hizmeti sunan diger havayollar1 ile olan farkliliklar1 degerlendirilmistir. DFHT’yi
kapsayan diger arastirma konular1 arasinda, diisiik fiyath veya ikinci sinif havaalani hizmetleri
arasindaki iliski (Francis vd., 2003; Smith ve Potter, 2005; Barbot, 2006; Pantazis ve Liefner,
2006; Oliveira, 2008; Fageda ve Villadangos, 2008), DFHT nin uluslararas1 gelisimi ve
rekabet ¢evresi (Huettinger, 2006; Francis vd., 2006; Von Do6rnberg, 2007) ve DFHT nin
destinasyon se¢imi tizerindeki etkisi (Chang vd., 2008) ile ilgili aragtirmalar bulunmaktadir.
Tiirkiye’de ise, Kiling vd. (2009) tarafindan gerceklestirilen, Tiirkiye’deki havayolu
firmalarinin rekabet stratejilerini etkileyen faktorlerin arastirildigi bir c¢alisma oldugu

goriilmiistiir.
Arastirmanin Onemi

DFHT sektorii ile ilgili onceki caligmalar genel olarak degerlendirildiginde, diisiik
fiyatli havayolu tagimaciliginin diger havayolu isletmeciligine kiyasla, goreceli olarak heniiz
yeni bir hizmet alan1 olmasi nedeniyle; aragtirmacilarin, 6ncelikli olarak, bu hizmet tiiriiniin
tanimlanmasina ve farkliliklarinin ortaya c¢ikartilmasina yonelik caligmalar yiiriittiikleri
anlagilmistir. Ancak, son yillarda giderek yayginlasan bu hizmet alaninda uygulanan
pazarlama karmalariin yapisi ve igerigi hakkinda yeterli sayida ¢alismanin bulunmadigi
goriilmiistiir. Ayrica DFHT sektoriiniin Tiirkiye’deki yapis1 hakkinda da c¢ok smirli bilgi
bulunmaktadir. Oysa rekabetin gittikce yogunlastiZi bu pazar g¢evresi ile ilgili ayrintili bilgi
tiretilmesi Onemlidir. Dolayisiyla bu arastirmadan elde edilen sonuglarin, konuyla ilgili
kuramsal bilgiye katki saglayabilecegi ve DFHT firmalar tarafindan uygulanacak olasi

pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi siirecine 151k tutabilecegi Ongoriilmiistiir.
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Arastirma Amaci ve Arastirma Sorulari

Arastirmanin temel amaci, Tiirkiye’de diisiik fiyatli havayolu tagimaciligi sektoriiniin
genel yapist ve bu sektdrde faaliyet gosteren firmalar tarafindan uygulanan pazarlama

karmalar1 hakkinda ayrintili bilgiler elde etmektir.

Aragtirma siirecinde, aragtirmanin temel amaci dogrultusunda, asagida yer alan

arastirma sorularina yanit aranmistir:
1) Tiirkiye’de diisiik fiyatli hava tasimaciligi sektoriiniin genel ozellikleri nedir?
1.1. Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin gelismesini saglayan temel etkenler nelerdir?

1.2. Tirkiye’de DFHT sektoriiniin gelismesini sinirlandiran dis ve i¢ kaynakli

etkenler nelerdir? ve gelismesine yonelik beklentiler ne yondedir?

1.3. Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin hedef pazar yapist nasildir? ve bu hizmetin

tercih edilme nedenleri nelerdir?

1.4. Tirkiye’de DFHT sektoriiniin mevcut rekabet yapist ne tiir bir ozellik

tasimaktadir?

1.5. Tirkiye’de DFHT sektoriiniin destinasyonlarda yapilan harcamalar iizerindeki

katkis1 nasildir?

1.6. Tiirkiye’de DFHT firmalari, pazarin gelistirilmesi i¢in ne tiir ¢aligmalarda

bulunmaktadirlar?

2) Tiirkiye'de diisiik fiyath hava tasimaciligt hizmeti sunan firmalar tarafindan

uygulanan pazarlama karmalarinin yapisi nasildir?

2.1. Uriiniin temel niteligi ve iiriin gelistirmeye yonelik yapilan c¢alismalar

nelerdir?

2.2. Fiyatlama kararlar1 ve maliyetleri azaltmak i¢in uygulanan yontem ve

stratejiler nelerdir?
2.3. Yer (Dagitim) yapisi nasildir?

2.4. Uygulanan tutundurma yontemleri nelerdir?
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Arastirmanin Simirlari

Arastirma, Tiirkiye’de sivil havacilik sektoriinde faaliyet gosteren diisiik fiyath yolcu
havayolu tagimaciligt hizmeti sunan firmalarla sinirhidir. Arastirma  sonuglar ise,
sinirlandirilan  bu alan igerisinde, DFHT firmalar1 yoneticileri ile ylriitiilen yari
yapilandirilmig goriisme sorularina alinan yanitlar kullanilarak elde edilmistir. Dolayisiyla,

ortaya ¢ikartilan sonuglarin bu sinir dahilinde degerlendirilmesi gerekmektedir.

2. Diisiik Fiyath Havayolu Tasimacihig:

Temel ugus hizmetlerinin sunulmasi yoluyla maliyet avantajlarinin saglandigi diisiik
fiyath havayolu tasimaciligi (Alves ve Barbot, 2007), havayolu ulagim hizmeti tiirlerinin
onemli bir pargasi haline gelmistir. ilk kez, 1970’li yillarda Kuzey Amerika’da, sonralari
Avrupa’da bir noktadan baska bir noktaya ugus hizmeti saglayan havayollari; rekabet
edebilmek, biiylimek, ugus doluluk oranlarimi yiikseltmek ve daha fazla kar elde edebilmek
gibi amaglar gozeterek, daha diisiik diizeylerde yolcu tagima tiicreti belirlemek yoluyla diisiik
fiyatli havayolu tasimacilig1 hizmetini sunmaya baslamislardir (Morrell, 2005). Ozellikle 11
Eyliill 2001 krizinden itibaren diisiik fiyatli havayolu tasimaciligi sektorii siirekli olarak
gelismekte ve havayolu sektoriindeki pazar payr giderek biiylimektedir (Smith ve Potter,

2005).

DFHT hizmeti sunan firmalar, gelirler bakimindan Amerika pazarimin yaklasik %
9’una sahiptir. Bu oran, yolcu sayisi bakimindan % 24 diizeyine ulasmistir (Franke, 2004).
Avrupa’da diisiik fiyatli havayolu tasimaciliginin pazar pay1 % 10 (24 milyon yolcu) olmasina
ragmen, yillik bliylime orani % 20-40 arasinda degigsmektedir. Bu oranin, 2010 y1l1 sonunda %
33 (148.5 milyon yolcu) diizeyine ulasacagi ongoriilmektedir (Francis vd., 2003; Alamdari ve
Fagan, 2005). Diger yandan DFHT sektorii, Asya pazarinda halen % 9 oraninda bir pazar
payma sahip iken, gelecekte onemli bir biiyiime gosterecegi tahmin edilmektedir (Von
Dornberg, 2007). Avrupa ve Amerika bdlgelerinde gozlenen biiylime oraninin, yakin bir
gelecekte, DFHT hizmetinin yeni verilmeye baslandigi Orta Dogu bolgesinde de
gerceklesecegi diisiiniilmektedir. Uzun donemli perspektiften degerlendirildiginde ise, Avrupa
ve Asya bolgelerinde zaman zaman yaprak dokiimlerinin yasanabilecegi belirtilse de DFHT
sektorliniin giderek biliyliyecegi, yeni pazarlar olusturmayi siirdiirecegi (Francis vd., 2003;
Francis vd., 2006; Deloitte, 2006) ve ayakta kalmay1 basarabilenlerin, diinyanin en karh
havayolu firmalar1 olabilecegi yoniinde tahminler yiiriitiillmektedir (Deloitte, 2006). Belirtilen

ongoriilerle birlikte, gelecek 10-15 yil icerisinde, DFHT hizmeti sunan iki ya da ii¢ biiylik
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Olcekli firmanin, gelecek 10-15 yil i¢erisinde havayolu sektorii pazarinin biiyiik bir boliimiine
hakim olacagi ileri siiriilmektedir (Mason ve Alamdari, 2007). Benzer bir biiyiime siirecinin

Tiirkiye’deki sivil havacilik sektdrii icin de gegerli oldugundan s6z etmek miimkiindiir.

Diinya havayolu ulagimi pazarinda DFHT nin gelisim siirecinde etkisi olan faktorler
genel olarak degerlendirildiginde, bu faktorlerin daha ¢ok teknolojik, ekonomik ve beseri
kaynakli unsurlardan olustugu anlasilmaktadir. Ekonomik krizler, havayolu ulasimi
sektoriindeki firma birlesmeleri, fiyatlar {izerindeki kontrollerin kaldirilmasi (Barrett, 2004),
girisimciligin ve kaynaklarin artigi, niifus artig1, diisiik maliyetli ikinci sinif havaalanlarinin
kurulmasi, internet kullaniminin artigina paralel olarak e-bilet uygulamalarinin giderek
yayginlagmasi (Francis vd., 2006), ugak teknolojisinin hizli gelisimi (Von Dornberg, 2007),
ekonomik gelismisligin yani sira, seyahat etme egilimlerinin degisimi (Graham ve Shaw,
2008) s6z konusu gelisim siirecinde etkisi oldugu diisiiniilen faktorler arasinda
aciklanmaktadir. Dolayisiyla bu siirecte DFHT hizmetinin ilk uygulayicisi olarak bilinen
Southwest Havayollari’nin basarisinin giderek yayilmasiyla, bu havayolu firmasinin ardindan
Avrupa’da Ryanair ve EasyJet (Mason ve Alamdari, 2007), Giiney Pasifik’te Air Asia ve
Virgin Blue, Afrika’da Time ve Kulula, Giliney Amerika’da Gol ve U Air (Oliveira, 2008),
Kanada’da West Jet, Japonya’da Air Do ve Skymark, Malezya’da AirAsia, Singapur’da
ValuAir, Jet Star ve Tiger Airways gibi firmalar, diisiik fiyatl havayolu hizmetinin kiiresel
alanda hizli bir bicimde yayginlagmasina katkida bulunmuslardir (Von Dornberg, 2007).
Diger yandan, uluslararasi ugus giizergahlarindaki pazara giris kisitlamalari, hava limanlar
kapasitelerinin halen DFHT hizmeti i¢in uygun hale getirilememis olmasi ve talebin
beklentilerin altinda biiyiime gostermesi DFHT nin uluslararasi gelisimini sinirlayan etkenler

olarak agiklanmaktadir (Francis vd., 2006).

Diistik fiyatli havayolu tasimaciligi hizmeti sunan firmalar, bu hizmeti sunmayan diger
kategorideki havayolu firmalar1 (tam hizmet sunan firmalar) ile temelde maliyete dayali bir
rekabet ¢evresi i¢indedirler (Alamdari ve Fagan, 2005; Kiling vd., 2009). Ancak, bu rekabet
siirecinde DFHT firmalarinin daha basarili olduklar1 goériilmektedir. Bu anlamda, yapilan bir
arastirmada, DFHT hizmeti, ag (network) tasimaciligi hizmeti ile karsilastirilmis ve kitasal
giizergahlarda geleneksel ag (network) tasimaciligi hizmeti maliyetlerine kiyasla, DFHT
hizmetlerinde % 50 oraninda tasarruf saglanabildigi belirlenmistir (Franke, 2004). Dolayisiyla
bu farkliligin meydana getirdigi uygulamalarin tam hizmet sunan diger kategorideki havayolu

firmalar1 tarafindan da yerine getirilmesiyle, beklenen maliyet avantajlariin kazanilmasi,
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boylelikle tiiketici temelinde daha saglikli bir rekabet c¢evresinin olusmasi miimkiin hale

gelebilecektir.

DFHT hizmeti sunan firmalar maliyet tasarrufunu farkli yontemler uygulayarak
gergeklestirmektedirler. Morrell (2005) uygulanan maliyet diisiirme yoOntemleri sayesinde
toplam maliyetlerde % 40-50 oraninda tasarruf saglanabildigini aciklamistir. Olgek
ekonomisinin maliyet avantajindan yararlanmak icin ucak sayilarinin ve kapasitelerinin
arttirilmas: (Porter, 1980, 1985; Francis vd., 2003; I¢dz, 2005; Graham ve Shaw, 2008),
ozellikle kisa mesafeli uguslarda yiyecek ve igecek hizmetinin verilmemesi ya da ¢ok kisitlt
verilmesi ve internet, gazete gibi olanaklarin sunulmamasi (Francis vd., 2003; Alves ve
Barbot, 2007) ugus esnasinda uygulanan maliyet azaltict tasarruf yontemleri olarak

gosterilmektedir.

Ucus esnasindaki maliyet tasarruflarinin disinda kalan diger operasyonlar acisindan
ele alindiginda; diisiik hava alani iicretinin 6dendigi ve inig ve ¢ikis i¢in havada bekleme
siiresinin kisa oldugu havaalanlarinin tercih edilmesi, ayrica ugus programlarinin yeniden
yapilandirilmasi sayesinde, yasanan karisikliklarin azaltilmasi, gecikme maliyetlerine maruz
kalinmamasi ve marjinal maliyetlerin diisiiriilmesi gibi avantajlar yaratilabilmektedir. Ustelik
bu tiir uygulamalar, yolcu trafiginin yiiksekliginden dolay1 havaalani isletmelerine ek gelir
avantajlar1 da sunabilmektedir (Francis vd., 2003; Smith ve Potter, 2005; Barrett, 2004;
Barbot, 2006).

Diger maliyet tasarrufu yaratan uygulamalar arasinda; dagitim kanalinda araci firma
(seyahat acentas1) kullanmaksizin elektronik biletlemeye yonelme ya da seyahat
acentalarindan yararlanilmasi durumunda 6denen komisyon oranlarini azaltma, tek tip oturma
sinifi olusturma, az sayida calisandan verimli sekilde yararlanma, daha diisiik personel iicreti
O0deme, isletme yonetim siireclerini yeniden diizenlenme (Francis vd., 2003; Alamdari ve
Fagan, 2005; Graham ve Shaw, 2008) ve bolgesel pazarlama faaliyetleri yiiriitme (Huettinger,
2006; Oliveira, 2008) yer almaktadir.

Diger yandan DFHT daha c¢ok kisa mesafeli uguslar i¢in uygun bir tagimacilik tiirii
olmasina ragmen, bu hizmeti uzun mesafeli uguslar i¢in uygulayan firmalar da bulunmaktadir.
Sozgelimi Amerika’da Southwest Havayollari, uguslarinin beste birini uzun mesafeli
ucuslarda (4 saatten fazla siiren uguslar) gerceklestirmektedir. Mytravel, yolcularin yalnizca
koltuk ticretini 6dedikleri, ancak yiyecek-icecek ve diger hizmetleri ekstra 6deme seklinde

alabildikleri transatlantik ucuslara baslamistir. Ayrica, Traveldirect.com ve Backpacker
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Express firmalar1 Manchester ve Miinih’ten Avustralya’ya disiik fiyathh ugus hizmeti

vermektedir (Francis vd., 2006).

Diisiik fiyath havayolu tasimaciliginin belirtilen 6zelliklerinin yani sira, bu hizmeti
sunan deneyimli ¢alisanlarin yarisindan fazlasinin diger sektorlerden transfer edilmeleri, diger
yarisinin ise, baska havaalanlarinin ¢alisanlar1 olmalar1 (6zellikle ugus personeli ve teknik
personel) ve diisiik gelir grubuna dahil pazarlarin hedef pazarlar olarak belirlenmis olmasi
(6grenci, mavi yakali calisanlar, ¢ifciler ve daha 6nce hi¢ ugus yapmamis olanlar) (Oliveira,
2008) bu hizmetin diger ayirt edici Ozellikleri arasinda agiklanmaktadir. Ayrica, DFHT
hizmetinden daha cok tatil amacl seyahatler i¢in yararlanildigi belirtilse de son yillarda is
amacli seyahatler i¢in kullaniminda da giderek artis gorildiigii ifade edilmektedir (Mason,

2001; Evangelho vd., 2005).

3. Turizm Endiistrisinde Diisiik Fiyath Havayolu Tasimacihgi

Havayolu wulasimi, turizm endiistrisini gelistirmeyi amaglayan destinasyon
yonetimlerinin 6nem verdigi stratejik alanlar arasinda yer almaktadir. Havayolu tagimaciligi
ve turizm endistrisi yarattiklart etkilesim sayesinde operasyonel anlamda birbirlerini
desteklemektedirler. Turizm endiistrisi, yeni ulasim modellerinin gelistirilmesi konusunda
hizlandirict ve uyarici bir faktér olarak hizmet verir iken hava tagimaciligi, yeni
destinasyonlarin turizme kazandirilmast ve wuzak mesafeli destinasyonlara ulasimin
saglanmast bakimindan turizm endistrisinin gelisimine 6nemli katkilarda bulunmaktadir
(Bieger ve Wittmer, 2006). Ayrica bu hizmet tiirliniin turizm endiistrisi tizerindeki 6nemli
etkisi, bir¢ok destinasyona yoOnelik ulagimin temel big¢imini olusturmasidir. Havayolu
ulagimina olan 6nemli talep artisina, 6zellikle bos zamanlarin1 uzun mesafeli yolculuklar i¢in
tatil ve is amaciyla seyahat edenlerin ihtiyaglarinin etkisi oldugundan da s6z etmek
miimkiindiir (Graham ve Shaw, 2008). Ustelik turizm iiriinlerinde ¢esitliligin yaratilmasi, yeni
destinasyonlarin pazara sunulmasi, havayolu firmalarinin ugus zamani ve ugus sikliklarinda
yolcu lehine uygulamalar baslatmalar1 gibi gelismeler de bu ulasim tiiriniin 6nemini

artirmaktadir (Bieger ve Wittmer, 2000).

Havayollar1 ile yapilan seyahatlerin 1950’li yillardan itibaren istikrarli bir artis
gostermesi, kuskusuz turizm endiistrisi-havayolu iligkisinin birbirine bagimli oldugunu ve
aralarinda dogrusal bir fonksiyonun bulundugunu géstermektedir (Giirdal, 1987). Bu anlamda
havayolu sektoriinlin turizm endiistrisi tizerindeki olumlu etkisini gelecekte de siirdiirecegi

diisiiniilmektedir. Ustelik daha énce hi¢ ugus deneyimi yasamamuislar igin havayolu firmalari
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ve havaalanlar1 bu kisilerin giinliik yasamlarinin rutin bir pargasi haline de gelebilecektir
(Deloitte, 2006). Tiirkiye 6zelinde bir degerlendirme yapildiginda ise, havayolu ulasimi,
Tiirkiye’ nin turizm endiistrisindeki basarisinin dayandigi {i¢ temel bilesenden birisi olarak bu
endiistrinin gelisimine 6nemli katkilarda bulunurken, bu iki kesim arasinda yakin bir igbirligi

kurulmasini da zorunlu hale getirmektedir (Resort, 2006).

Seyahat sektoriiniin 6nemli bilesenlerinden birisi olan havayolu ulagimimin farkl
bi¢imlerinden birisi olan DFHT hizmetinin turizm endiistrisindeki kullanimi ise, cesitli
sekillerde gergeklesmektedir. Kisa siireli konaklama gerektiren sehir turizmi, ikinci konut
turizmi, kisa siireli akraba ve arkadas ziyaretleri gibi seyahatlerdeki artiglar diisiik fiyatli hava
tasimaciligiin gelisimini hizlandirmaktadir (Bieger ve Wittmer, 2006). Diger yandan, genel
olarak diisiik fiyath ucus hizmetleri, yiliksek fiyat duyarliligi olan tiiketiciler i¢in 6nemli bir
hizmet tiirii olarak goriiliirken, bu hizmetin ugus siklig1 6zelligi ise, is amagli seyahatler

acisindan ayr1 bir onem tagimaktadir (Bieger ve Wittmer, 2006).

Diisiik fiyath havayolu tasimaciligi hizmetinin gelisimi, turizm endiistrisinin gelisimi
tizerinde 6nemli katkilar saglamaktadir. DFHT hizmeti, iilkelerin ekonomik biiyiimelerinde
onemli bir role sahiptir (Graham ve Shaw, 2008). Nitekim hava tasimaciligi ile uluslararasi
turist varislar1 arasinda gli¢li bir iligki bulunmaktadir (Bieger ve Wittmer, 2006). DFHT
firmalarinin diger havayolu firmalarimin fiyatlarina kiyasla daha diisiik olmasi sayesinde;
tilkketiciler daha sik seyahat edebilmekte (Mason ve Alamdari, 2007) ve daha iist simf
otellerde konaklama yapabilmektedirler (Von Dornberg, 2007). Boylelikle destinasyonlardaki
turizm gelirleri artmaktadir (Resort, 2006). Pazarda artan rekabet yoluyla, tiiketiciler farkli
destinasyonlara daha diisiik fiyatlarla ugma, uzaktaki yakinlarii daha sik gorebilme ve farkli
kiiltiirleri tanima olanagi da bulabilmektedirler. Ayrica ugus maliyetlerinin diisiiriilmesinde
onemli bir faktor olan ikinci sinif havaalani kullanimi i¢gin DFHT firmalarinin havaalani
isletmecileri ile yaptiklar1 6zel anlagmalar, pazarin gelistirilmesi ve tam hizmet saglayan diger
firmalardan DFHT’ye gecisleri de hizlandirarak havayolu ulagimi sektoriiniin biiylimesine

onemli katkilar saglamaktadir (Barbot, 2006).

Diisiik fiyath havayolu ulagiminin gelisimi turizm enddistrisi tizerinde kismen negatif
etkilere de neden olabilmektedir. Bu etki daha ¢ok, teknolojik gelismelere bagli olarak
hissedilmektedir. S6zgelimi, maliyetlerini azaltmak amaciyla seyahat acentalarina komisyon
vermek istemeyen DFHT firmalari, e-bilet uygulamasina gecis yapmaya baslamislardir.
Ancak bu durum, aracilarin devre dis1 kalmasina neden olmaktadir ve bu uygulamadan en

cok, seyahat acentalar1 etkilenmektedir (Deloitte, 2006; Resort, 2008). Ayrica, DFHT sektorii
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gelisiminin, igsgorenler {izerinde de negatif etkileri oldugundan s6z edilmektedir. Yapilan bir
calismada, diislik fiyath havayolu firmalarinda sendikalagsma oraninin yiiksekligine ragmen,
maliyet azaltma yontemi olarak diislik {icret politikas1 uygulanmasinin, isgéren devir hizim

onemli diizeyde ylikselttigi belirlenmistir (Hunter, 2006).

4. Pazarlama Karmasi Bilesenleri Kapsaminda DFHT

Isletme basarisi, pazarlama karmasi elemanlarmin dogru olarak secilmesine baghdir.
Bu nedenle pazarlama karmasi bilesenlerinin hedef pazarin 6zellikleri ile uyumlu olmasi,
tiiketiciler i¢in en fazla faydayr saglamasi ve rakiplerin pazarlama karmalarindan farklh
ozellikler tagimasi gerekir. Yogun rekabet ortaminda bagari kaydedebilen isletmeler,
misterilerine yaratmis olduklar1 farkliliklar yoluyla deger kazandirabilen isletmelerdir.
Farkliligin yaratilmasi i¢in uygulanan pazarlama stratejilerinin temelinde ise, dogru pazarlama

karmalarinin olusturulmasi yer almaktadir (Giinay, 2008).

Pazarlama karmasi bilesenleri pazarlama siirecleri igerisinde igletmelerin hedeflerine
ulagmalarinda kullanmak zorunda olduklar1 6nemli pazarlama araglardan birisidir (Walker,
2006). Pazarlama karmasi bilesenleri isletmenin kontrol edebilecegi icsel faktorler ya da
degiskenler olarak kabul edilmektedir (Kotler ve Armstrong, 1999). Bu anlamda pazarlama
karmasi; iirlin, fiyat, yer (dagitim) ve tutundurma olmak tizere dort bilesenden olugmaktadir

(Kotler ve Armstrong, 1999; Perreault vd., 2009).

Pazarlama karmasi bilesenlerinden birisi olan {iriin, isletmeler tarafindan hedef pazara
sunulan mal ve hizmetlerin bilesiminden olusmaktadir. Uriinler somut seylerden daha
fazlasini; fiziksel firiinleri, hizmetleri, olaylari, kisileri, mekanlari, organizasyonlari,
diisiinceleri veya bunlarin karisimlarini igerir (Kotler ve Armstrong, 1999; Perreault vd.,
2009). Uriin  bileseni kapsaminda, iiriin portfdyiiniin ve {iriinlerin yasam egrilerinin
incelenmesi ile; yeni tirlinlerin planlanmasi, test edilmesi, gelistirilmesi ve pazara sunumu ile
ilgili temel faaliyetler yer alir (Kog, 2007). Uriinlerin pazara sunumlarinda ya da
gelistirilmelerinde 6nemli olan, hedef pazarin ihtiyaglarini ve isteklerini en iyi karsilayacak,

tilkketiciye en fazla fayday1 saglayacak dogru {iriin / hizmetin olusturulmasidir (Perreault vd.,

2009; Walker, 20006).

Turizm endiistrisinde tiiketilen temel unsur ise, hizmettir. Havayolu ulagim hizmetleri
de turizm endiistrisinin temel iriinleri arasinda yer almaktadir. Havayolu ulagiminin farkl
bicimlerinden birisi olan diisiik fiyatli havayolu tasimaciligi hizmeti; {iriin tasariminin,

siireglerin ve organizasyonun sadeligine dayanan bir nitelik arz etmektedir (Gillen ve
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Morrison, 2003; Gillen ve Lall, 2004). Ote yandan, her ne kadar DFHT hizmeti sunan
firmalar, diisiik fiyatli hava tasimacilig1 ismiyle nitelendirilmis olsalar da bu sektérde faaliyet
gosteren firmalar, iirlinlin temel niteligi ve iirlinlin pazara sunumu (operasyonel 6zellikler)
bakimlarindan farklilik gosterebilmektedirler (Alamdari ve Fagan, 2005; Fourie ve Lubbe,
2006). Sozgelimi, WestJet firmasi, koltuk se¢imlerinde oldugu gibi yolculuk esnasinda
verdigi hafif yiyecek ve iceceklerde de miisterilerine sinirli se¢im yapma imkani1 sunmaktadir.
Ryan Air firmasi ise, ugak icindeki ikramlarini, bilet fiyatindan ayri tutarak ekstra olarak

ticretlendirmektedir (Gillen ve Morrison, 2003).

Rekabet ortaminda ayni veya benzer olan {iriin ya da hizmet, tiiketiciler tarafindan
ayni olarak algilandiklar1 takdirde, karar verme siirecinde fiyat faktorii 6n plana ¢ikmaktadir
(Glinay, 2008). Dolayistyla {irliniin bagarisi veya basarisizliginda énemli bir etkiye sahip olan
pazarlama karmasi bilesenlerinden birisi de fiyat kararlaridir (Walker, 2006). Nitekim gelirleri
siirlt olan tiiketicilerin rasyonel davranma ve fiyata uygun kalitenin satin alindigindan emin
olma beklentisi, tiiketicinin iiriin fiyatina yonelik duyarliligmi artirabilmektedir (I¢oz, 2001).
Fiyat, bir {irlin veya hizmete yiliklenen paranin miktar1 olarak tanimlansa da daha genis bir
bakis agistyla, iiriin veya hizmetin kullanimindan bir yarar elde edilmesi igin tiiketicilerin
yaptig1 biitlin degisim degerlerinin toplami olarak tanimlanmaktadir (Kotler ve Armstrong,
1999). Rakip firmalarin fiyatlarinin incelenmesi, satis ve 6deme kosullari, fiyatlandirma
politikalar1, fiyatlandirmada kullanilacak yontemler, pazar boliimlerine gore gerektiginde
indirim oranlarinin belirlenmesi ve nihai satis fiyatinin ortaya ¢ikartilmasi fiyat bileseni

kapsaminda yiiriitiilen temel faaliyetleri olusturmaktadir (Kog, 2007).

Bu ¢er¢evede, daha diistik fiyatla daha fazla kisiyi tasiyarak kar1t maksimum diizeye
cikartmak, diisiik fiyatli hava tagimaciliginin temel fiyatlama amaci olarak agiklanmaktadir
(Gillen ve Morrison, 2003; Francis vd., 2006; Oliveira, 2008). Ger¢ekten de, DFHT firmalari,
maliyet liderligi ya da maliyetlerin minimizasyonu temelinde fiyatlama kararlar1 vermekte
olup (Alamdari ve Fagan, 2005), sunduklar1 hizmetlerden ¢ok, fiyat duyarlilig1 goéreli olarak
daha yiiksek pazar boliimlerine yonelik farklilastirilmis dikey pazarlama stratejileri
uygulamaktadirlar (Domanico, 2007). Nitekim kitasal seyahat gilizergdhlarinda DFHT
firmalar1, geleneksel ag (network) tasimacilik hizmeti maliyetinin yaklasik olarak % 40-
50’sinden daha az bir maliyetle bu hizmeti gergeklestirebilmektedirler. DFHT hizmetinin
kalite diizeyinin diisiik oldugundan s6z etmek ise, pek dogru degildir. Aksine, cogu durumda

bu hizmet tiirli, oldukca giivenilir olarak algilanmaktadir (Franke, 2004). Dolayisiyla mal
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veya hizmeti degerli ve giivenilir olarak algilayan tiiketiciler, fiyat1 diisiik bulsalar bile, o mal

veya hizmeti satin alma egilimi gosterebilmektedirler (Walker, 2006; Giinay, 2008).

Uretilen {iriinlerden tiiketicilerin doyum saglayabilmeleri icin, iiriinlerin dogru
zamanda ve dogru mekanda satisa sunulmalar1 gerekmektedir (I¢dz, 2001). Bir iiriin
istenildigi yerde ve zamanda ulasilabilir degil ise, o {iriin miisteri i¢in tatminkar bir {iriin
olmayacaktir (Perreault vd., 2009). Dolayisiyla pazarlama karmasi bilesenlerinden birisi olan
yer (dagitim), tiiketici tercihinde 6nemli bir rol iistlenmektedir. Yer, genel olarak hedef pazara
uygun Uriiniin iiretilmesi i¢in gergeklestirilen isletme c¢alismalarini ifade etmektedir (Kotler ve
Armstrong, 1999). Genel olarak bu caligmalar kapsaminda, dagitim kanalinda yer alan

toptanci, perakendeci, acenta, bayi gibi aracilarin belirlenmesi yer almaktadir (I¢6z, 2001).

Yer bilesenini, turizm endiistrisi baglaminda iki acidan ele almak miimkiindiir.
Bunlardan birincisi uygunluk diizeyi, digeri ise, dagitim islevidir. Hizmetlerin sunulduklar
yerde tiiketilmeleri gerektigi géz onilinde bulunduruldugunda, tiiketiciye en fazla uygunlugu
saglamak (Kog¢, 2007) yer bileseninin en Onemli amacglarimdan birisi olarak kabul
edilmektedir. Dolayistyla turizm endiistrisinde dagitim ya da konumluluk yeri, tiiketicilerin
turizm isletmesinin kurulus yerine ulasilabilirligi anlaminda 6nem arz etmektedir (Walker,
2006). Bu c¢ergevede yer bileseni DFHT hizmetleri agisindan degerlendirildiginde;
havaalanlarinin konumluluk yeri, dagitim aracis1 olarak seyahat acentalarinin kullanimu,
baglantili ucuslar yerine direk uguslarin yapilmasi ve elektronik ortamda rezervasyon ve bilet
satiglar1 tiiketicilerin DFHT hizmetlerinden en kolay, konforlu ve giivenli bir sekilde

yararlanabilmelerini saglayan uygulamalar arasindadir.

Ote yandan, iyi bir {iriin veya hizmetin olusturulmasi, bunun iyi bir fiyatla pazara arz
edilmesi ve ihtiya¢ ve beklentileri karsilayan bir yerde sunulmus olmasi yeterli olarak
goriilmemelidir. Bu faktorlere ek olarak, {iriin veya hizmetler hakkinda farkindaligin da
yaratilmasi, belirlenen satis hedeflerine ulasilmasini kolaylastiracaktir (Walker, 2006). Bu
anlamda pazarlama karmasi bilesenleri igerisinde yer alan tutundurma faaliyetleri,
farkindaligin yaratilmasini saglama yoniinde 6nemli bir islev gérmektedir. Tutundurma, hedef
pazarin iriinii satin almasi i¢in ikna etme ve iirlin hakkinda bilgiler sunma kapsamindaki
isletme faaliyetlerini ifade etmektedir (Kotler ve Armstrong, 1999). Pazara sunulan {irlinler
hakkinda tiiketicilerin bilgilendirilmelerinde ¢ogunlukla tutundurma araclar igerisinde yer
alan; reklamlar, satis promosyonlari, kisisel satis ve halkla iliskiler faaliyetlerinden
yararlanilmaktadir (Walker, 2006; Perreault vd. 2009.) Tutundurma faaliyetleri arasinda

tutundurma amaglarinin ve hangi tutundurma aracinin (reklam, halkla iliskiler, kisisel satig ve
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satis promosyonu) kullanilacaginin belirlenmesi, medya ve mecra se¢imi, reklam ve iletisim
mesajlarinin  hazirlanmasi, tutundurma harcamalarinin  etkinliginin = Sl¢iilmesi, satis
elemanlarmin  ise alinmalari, oryantasyonlari, egitimleri ve motivasyonlari, satis
promosyonlari, kampanyalarin belirlenmesi ve etkinliklerinin = Ol¢ililmesi, brosiirlerin
hazirlanmas1 ve dagitilmasi gibi faaliyetler temel tutundurma c¢alismalar1 arasinda yer

almaktadir (Kog, 2007).

Tutundurma faaliyetleri agisindan DFHT hizmeti sunan firmalar rakiplerine karsi
pazardan daha fazla pay alabilmek amaciyla, ¢ogunlukla kampanyalar (licretsiz bilet verme
gibi) diizenlemektedirler. Pazarlama uygulamalar1 bakimindan yenilik¢i 6zellige sahip DFHT
firmalar1; internet, billboard, gazete reklamlar1 ve halkla iliskiler faaliyetlerini yogun bir
sekilde yiirlitmektedirler. Bunlarin yani sira, gelirlerini arttirmaya ¢alisgan DFHT firmalari,
rezervasyon veya bilet aliminin gerceklestigi esnada yolcularima araba kiralama, otel

rezervasyonu ve seyahat sigortast gibi hizmetler de sunmaktadirlar (Von Dérnberg, 2007).

5. Arastirma Yontemi

Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin genel 6zellikleri ve uygulanan pazarlama karmalari
yapist hakkinda detayli bilgiler elde etmeyi amaglayan bu arastirma, nitel yonteme dayali
betimsel bir arastirmadir. Arastirma, temel yaklasim olarak, tarama modeline gore

tasarlanmustir.

Tarama modelleri, gecmiste ya da giiniimiizde var olan bir durumu oldugu gibi
betimlemeyi amaglayan arastirma yaklasimlaridir. Bu yaklasimlarda; bir durumun, kosulun,
insanin, iliskinin, orgiitli faaliyetin, iletisim siirecinin ya da uygulanan politikanin ne oldugu
tasvir, tarif ve agikhiga kavusturulmaya calisilir. Arastirmaya konu olan olay, birey ya da
nesne, kendi kosullar1 icinde ve oldugu gibi tanimlanir. Bu bakimdan, tarama (tanimlayici)
modelleri, olgunun (herhangi bir seyin, insanin, kurumun) 6zellikleri ile ilgilenirler ve belirli
degiskenlerin Ozellikleri hakkinda temel bir veri tabani olustururlar (Karasar, 2000). Bu
arastirmada betimlenmek istenen konu ise, DFHT hizmetinin genel 6zellikleri ve uygulanan
pazarlama karmalariin yapisidir. Degiskenlerin tek tek ya da miktar olarak olusumlarinin
belirlenebilmesi i¢in yapilan aragtirma modelleri ise, tekil tarama modelleri olarak
tanimlanmaktadir (Karasar, 2000). Bu arastirmada ise, Tiirkiye’deki DFHT hizmetinin genel
Ozellikleri ve uygulanan pazarlama karmalar1 yapisimi ayrintili sekilde analiz edebilmek
amactyla hazirlanmis olan arastirma sorulari, calismanin tekil degiskenleri olarak

degerlendirilmistir. Ayrica, calismada, nitel arastirma modellerinde kullanilan; tek olgulu
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(single case design) ve cok olgulu (multiple case design) arastirma tasarimlarindan, ¢ok
olgulu tasarim tercih edilmistir. Bu tercihteki temel neden, Tiirkiye’de faaliyet gosteren
birden fazla DFHT firmas1 arasindaki uygulama benzerligi ya da farkliliklarin
karsilastirilmasinda bu modelin daha uygun 6zellik tagimasidir. Bunun disinda, ¢ok olgulu
arastirma tasarimlari, tek olgulu tasarimlara kiyasla elde edilen sonuglarin daha saglikli

sekilde yorumlanmasini kolaylastirarak arastirmalarin dis gecerliligini de giiglendirmektedir

(Yin, 1994). Bu cercevede, arastirma, Sekil 1’de gosterilen arastirma modeline gore

tasarlanmustir.
A;astlrma e Arastirma o Arastl}‘ma 4 N Parametreler ) \Zese¥f£l§:fii
orusu Alani Ana Kiitlesi - .
Yontemi
A 4
Tiirkiye’de DFHT Tiirkiye Tiirkiye’de 1- Tiirkiye'de DFHT -Veri Toplama
sektoriiniin genel (Yolcu yolcu havayolu sektoriiniin genel Yéntemi: Goriisme
ozellikleri ve bu havayolu ulagimi ozellikleri (Yar
hizmeti sunan —>| ulagimi > sektoriinde *Gelismesini saglayan » yapilandirilmig
firmalar sektoril) faaliyet gdsteren temel etkenler goriisme)
tarafindan DFHT firmalart *Gelismesini sinirlandiran -Veri Analiz
uygulanan dis ve i¢ kaynakli etkenler Yontemi:
pazarlama ve beklentiler Betimleme
karmalarinin *Hedef pazarlarin yapisi (Tanimlama,
yapist nasildir? ve tercih nedenleri Temalastirma,
*Rekabet yapis1 Simflama,
*Destinasyonlarda yapilan Karsilastirma)
harcamalar iizerindeki
katkis1
*Pazar gelistirme
¢aligmalari
2-Tiirkiye 'de DFHT
hizmeti sunan firmalar
tarafindan uygulanan
pazarlama karmalarimin
yapisi
* Urliniin temel niteligi ve
iriin gelistirme
¢aligmalari
*Fiyatlama kararlari,
maliyet azaltma yontem
ve stratejileri
*Yer (dagitim) yapisi
*En ¢ok uygulanan
tutundurma yontemleri

Sekil 1: Arastirma Modeli
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5.1. Veri Toplama Yontemi, Ana Kiitle ve Veri Toplama Araci

Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin genel 6zellikleri ve bu hizmeti sunan firmalar tarafindan
uygulanan pazarlama karmalar1 yapis1 hakkinda veri toplayabilmek i¢in, nitel veri toplama
yontemleri arasinda yer alan goriisme yonteminden yararlanilmigtir. GoOriisme yoOntemi;
yapilandirilmamis, yar1 yapilandirilmis ve yapilandirilmis olmak iizere ii¢ farkli sekilde

uygulanabilmektedir. Bu arastirmada ise, yar1 yapilandirilmis goriisme yontemi kullanilmistir.

Yar1 yapilandirilmis goriismeler; arastirmaciya kismi hareket 6zglirliigii veren, caligma
konusu ile ilgili dayanak noktalar1 onceki arastirmalarla desteklenen, ancak hala a¢iklanmasi
gereken yonleri de olan, yapilandirilmis ve yapilandirilmamis goriismelerin 6zelliklerini
barindiran nitel bir veri toplama aracidir (Aaker vd., 1998). Goriismenin ana ¢izgilerinin
belirlendigi, ancak sorularin kesin sinirlamasinin yapilmadan goriisme esnasinda sunulan yeni
bilgilere ait soru liretme esnekligine sahip olmasi, goriisiilen kisinin kendini daha rahat bir
ortamda hissetmesini saglamasi, duygu, diisiince ve deneyimleri daha fazla ifade etme olanagi
vermesi (Yiksel ve Yiksel, 2004; Yiiksel, vd., 2007) ve odak grup calismalarina kiyasla
katilimcilarin grup baskisi ya da etkisine maruz kalmamasi (Gegez, 2007) gibi 6zellikler de
gdz Oniinde bulundurularak, yar1 yapilandirilmis goriisme yonteminden yararlanmanin

arastirma amacina daha fazla hizmet edebilecegi dngoriilmiistiir.

Diger yandan, arastirma ana kiitlesinin 6rneklem almay1 gerektirmeyecek kadar kiigiik
oldugunun belirlenmis olmasi1 da veri toplama yontemi olarak gorligme yonteminden
yararlanilmasina zemin hazirlamistir. Bunun i¢in ¢ok olgulu arastirma tasarimi yaklagimindan
hareketle “Tiirkiye'de DFHT hizmetinin genel ozellikleri ve bu firmalar tarafindan uygulanan
pazarlama karmalart yapisi nasildir?” seklinde belirlenen temel arastirma sorusuna,
Tiirkiye’deki DFHT sektorii acisindan genellenebilir bir yanit bulabilmek icin, dncelikle sivil
havayolu ulagim sektoriinde faaliyet gosteren tiim firmalara ulasilarak ana kiitle ¢ergevesi
belirlenmeye c¢alisilmistir. Arastirmanin yiiriitiildiigii donem itibariyle (Subat-Haziran 2009)
Tirkiye’de  yedi  havayolu  firmasmmin  faaliyet  gosterdigi  tespit  edilmistir
(http://web.shgm.gov.tr/doc/hyi.xls). Tespit edilen bu firmalarin yoneticileri ile 6n goriismeler
yapilmis ve kendilerine filtre bir soru ydneltilmistir. On goriisme yapilan yoneticilere,
oncelikle, diisiik fiyatli havayolu tagimaciligi hizmetinin tanimi agiklanmig ve firmalarinin bu
tanima gore faaliyet gosterip gostermedigi hakkinda yorum yapmalar1 istenilmistir. Filtre soru
kullanilarak yapilan 6n goriismeler sonucunda iki firma calisma kapsamina alinmamistir.
Dolayisiyla aragtirmanin ana kiitlesinde bes adet DFHT firmas1 yer aldigi i¢in ayrica

orneklem alinmaya ihtiya¢ duyulmamustir.
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Veri toplama araci olarak goriisme formu kullanilmistir. Hazirlanan goriisme
formunun arastirma amaci ve arastirma sorulari ile ilgili gegerliligi i¢in oncelikle, literatiir
taramasindan elde edilen kavramsal gerceve, daha sonra taslak halde hazirlanan form {izerinde
lic Ogretim lyesinin gorlis ve Onerileri ve son olarak, aragtirma kapsaminda yer alan firma
yoneticilerinden birisi ile yapilan 6n goriisme geri bildirimlerinden yararlanilarak diizeltme ve
gelistirme islemleri tamamlanmistir. Goriisme sorularinin igerik bakimindan Onyargi
uyandirmayan, katilimci yoneticilerin kolaylikla ve ayrintili sekilde yanit vermelerini

saglayacak nitelikte olmalarina 6zen gosterilmistir.

Veri toplama siirecinde gorlisme siirelerinin miimkiin oldugunca verimli bir sekilde
kullanilmas1 gerektigi géz onlinde bulundurularak “genel sorular” ve gdoriismeler esnasinda
daha detayli soru yoneltme ihtiyaci dikkate alinarak olusturulan “alternatif goriisme sorular1”
olmak iizere iki tiir goriisme formu hazirlanmistir. Ik kategoride, diisiik fiyath havayolu
tagimaciligt hizmetinin genel Ozelliklerini kapsayan sorulara yer verilmistir. Sektoriin
gelismesini saglayan temel etkenler, gelismeyi simirlandiran dis ve i¢ kaynakli etkenler ve
beklentiler, hitap edilen hedef pazarlarin yapist ve hizmetin tercih edilme nedenleri, rekabet
cevresi, sektoriin destinasyonlarda yapilan harcamalar {izerindeki etkileri ve yiiriitiilen pazar
gelistirme ¢alismalart bu kapsamda yer alan sorular olmustur. Goriigme sorularmin ikinci
kategorisinde ise, pazarlama karmasi bilesenlerinden {iriin, fiyat, yer (dagitim) ve tutundurma

araclart ile ilgili sorular hazirlanmistir.

Arastirma kapsaminda yer alan bes firmanin yoneticileri ile goriismeler yapilmadan
once telefon ile iletisim kurularak ¢alismanin amaci, goriisme siiresi ve ¢alisma sonuglarinin
daha sonra kendileri ile paylasilacagi agiklanmistir. Randevu talebinde bulunurken bir firma
yetkilisinin igletme prensipleri geregi konu ile ilgili bilgilerin Ankara Bolge Miidiirliigli’'ndeki
ist diizey yoneticilerden alinabilecegini belirtmesi iizerine, bu firmanin Ankara Bdlge
Midiirligi ile iletisime gecilmis ve gorigme formunda yer alan sorular e-posta yoluyla
iletilmigtir. Diger dort firmanin iist diizey yoneticileri, goriisme talebini olumlu olarak
karsilamislardir. Gorlismeler, yoneticilerin belirledikleri tarih ve saatlerde ve ofislerinde yiiz
yilize gergeklestirilmistir. Goriismelere iki arastirmact birlikte katilmis ve her iki arastirmact
da veri analizi asamasinda elde edilen bulgular arasindaki tutarliligi kontrol edebilmek
amaciyla goriisme notlarini ayr1 ayri tutmuslardir. Karasar (2000) da aragtirmanin gegerliligi
acisindan, olanaklar elverdigi siirece, birden fazla arastirmacinin goriismelerde yer almasinin
yararlarina igaret etmistir. Her bir goériigme ortalama doksan dakika siirmiistiir. Veri toplama

asamas1 Subat-Haziran 2009 tarihleri arasinda tamamlanmustir.
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5.2. Veri Analiz Yontemi

Verilerin analizinde betimleme yontemi kullanilmistir. Bu yontem, hazirlanan
gorliisme sorular1 yardimiyla elde edilen veri setinin, arastirma sorularinin ait olduklar
temalara gore kategorik hale getirilerek sunulmasina olanak vermektedir (Yildirim ve Simsek,
2003). Veriler, Miles ve Huberman (1994) tarafindan 6nerilen {ic asamali ¢apraz olgu analizi
(cross-case analysis) yonteminden yararlanilarak betimlenmistir. Bu asamalar sirasi ile; veri
azaltma (data reduction), verilerin goriiniir hale getirilmesi (data display) ve sonu¢landirma,
dogrulamadir (conclusions and verification). Capraz olgu analizi ise, goriismecilere yoneltilen
ayni1 sorulara karsilik alinan farkli goriisleri ya da aragtirmanin temel sorununa yonelik farkl
bakis agilarini bir araya getirerek gruplandirilmasini saglayan bir analiz yontemidir (Patton,

1990).

Veriler, arastirma sorulari temel alinarak betimlenmistir. Elde edilen verilerin
aragtirma sorularina iliskin hangi sonuglar1 ortaya koydugunu belirleyebilmek i¢in; ilk olarak,
her bir arastirma sorusuna iliskin hazirlanan goériisme sorularina verilen yanitlarin tiimii tek bir
metin hale getirilmistir. Olusturulan bu metin  {lizerinde, degerlendirme birimi olarak
kullanilan ciimle ve sozciikler yardimiyla aragtirma sorulari ile ilgisi olmayanlar ayiklanarak
veri azaltma islemi uygulanmistir. Ayrica, katihmcilarin g¢arpict goriislerinden dogrudan
alintilar da yapilarak biitiinsellige katki saglanmaya calisilmistir. Analizlerin ikinci
asamasinda ise, firmalar arasinda karsilastirmalar yapabilmek amaciyla, elde edilen veriler, iki
aragtirmaci tarafindan, ayri ayri, timdengelim yaklasimi gozetilerek ana ve alt temalara gore
tablolastirma yapmak yoluyla 6zetlenerek goriiniir ve anlasilir hale getirilmistir. Analizlerin
son agamasinda, yine firmalar arasi karsilagtirma yapmay1 saglayacak sekilde, alt temalardan
ana temaya dogru bir akis izlenerek her bir arastirma sorusuna iligkin bulgular ayr1 ayri

betimlenmistir.

Gorlisme sorularina verilen yanitlarin temalar altinda toplanilarak gergeklestirildigi
betimleme analizi sonuglarmin giivenilirligini belirleyebilmek amaciyla, goriismecilerin
verdikleri yanitlar iki arastirmaci tarafindan incelenerek goriis birligi ve goriis ayriligi olan
noktalar tespit edilmistir. Bunun i¢in Miles ve Huberman (1994) tarafindan Onerilen; P
(Uzlagsma Ylizdesi) = [Na (goriis birligi) / Na (goriis birligi) + Nd (goris ayriligi)] x 100

formiiliinden yararlanilmis ve P degeri % 92 olarak bulunmustur.
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Aragtirma amaci1 kapsaminda karsilastirma yapilan firmalar, katilimc1 ydneticilerin
firma isimlerinin ¢alisma icerisinde yer almasini istememeleri iizerine A, B, C, D ve E

seklinde kodlanmustir.

6. Bulgular

Aragtirma bulgular, Tirkiye’de DFHT sektoriiniin genel Ozellikleri ve bu hizmeti
sunan firmalar tarafindan uygulanan pazarlama karmalarinin yapisi olmak {izere iki ana baglik

altinda agiklanmustir.
6.1. Tiirkiye’de DFHT Sektoriiniin Genel Ozellikleri

6.1.1. DFHT’nin Gelismesini Saglayan Temel Etkenler: Yapilan gorismeler
sonucunda DFHT hizmetinin Tiirkiye’de gelismesini hizlandiran en Onemli etkenin,
ekonomik krizden olumsuz sekilde etkilenen firmalarin pazardan daha fazla pay alma istekleri

ve buna bagli olarak gelistirdikleri stratejiler yer almaktadir.

C firmasi, hizmetin karli oldugunu goérmeleri tizerine lideri takip etme stratejisi
uygulayarak pazardan pay alma cabasi igerisinde olduklarini belirtirken; A firmasi ise,
isletmeler arasi ortaklik kurma stratejisi yoluyla finansal gii¢ elde ederek rekabet yapilarini
giiclendirdiklerini, boylelikle pazardan daha fazla pay elde etmeye ¢alistiklarini ifade etmistir.
Ucak sayilarinin artirilmasi ile mevecut hizmet aginin genisletilebildigi, bu yolla DFHT
sektoriinlin daha hizli gelisebildigine de isaret edilmistir (B firmas1 yoneticisi). Diger yandan,
devlet desteginin ve tesviklerinin de bu hizmetin gelismesinde 6nemli bir rolii oldugunu
belirten C firmasi yoneticisi, hizmetin gelismesinde “Devlet diisiik fiyatli hava tasimacilig
ucuslarindaki engelleri kaldirdi ve Tiirk bayrakli diisiik fiyathh hava tagimaciligi yapan
firmalara belirli donemlerde yakit ve havalimant yer indirimlerini sagladi” seklinde bir
degerlendirme yapmistir. Buna karsilik, E firmas1 yoneticisi, DFHT hizmetinin gelismesinin
tiiketicilerin satin alma giiciiniin azalmasiyla yakin iligkisi oldugunu belirterek, bu yondeki

gelismenin daha ¢ok talep kaynakli olduguna vurgu yapmustir.

6.1.2. DFHT'nin Gelismesini Simirlandiran Dis ve I¢c Kaynakli Etkenler ve
Gelismesine Yonelik Beklentiler: Hizmetin gelismesini sinirlandiran etkenlerin daha ¢ok yurt
i¢i kaynakli oldugu yoniinde katilimcilarin ortak bir goriisii séz konusudur. Ote yandan D
firmas1 yoneticisi, yurtdisinda Tiirkiye aleyhine yapilan lobi faaliyetlerinin medyaya
yansimasinin ve her yil yasanilan krizlerin (salgin hastalik viriisleri, terdr, bolgedeki savas
hali vb.) DFHT hizmetinin gelisimini olumsuz sekilde etkiledigini, dolayisiyla sektoriin

beklentileri karsilayacak kadar biiyliyemedigini ifade etmistir.
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Hizmetin gelismesini smirlandiran i¢ kaynakli etkenler C firmasi yoneticisine gore
daha cok politik engeller ve vize sorunlari iken, B firmasi yoneticisi, bu etkenlerin ¢ogunlukla
havalimanlarmin alt yap:1 problemlerinden kaynaklandigini agiklamistir (hava limanlarina
giivenli inis hizmetinin yeterince gelistirilememesi ve havalimanlarindaki teknolojik alt yap1
yetersizligi). Ayrica havayolu ulagiminin tiiketiciler nezdinde hala liiks ve pahali olarak
algilanmasindan dolay1, 6zellikle otobiis kullanim aligkanligindan vazgecilmemis olmasi

onemli bir etken olarak goriilmektedir (E firmasi yoneticisi).

Hizmetin gelistirilmesi i¢in dig cevreden beklentiler ele alindiginda; katilimeilar, Tiirk
bayrakli ugaklara belirli donemlerde yapilan indirimlerin tiim yila yayilmasi, yolcularin
havayolu ulagimi ile ilgili yasal diizenlemeler konusunda daha fazla bilinglendirilmesi (ugak
icerisinde s1v1 kisitlamasi vb.), i¢ ve dis hatlarda tibbi miidahale uygulamalarinda farkliliklara
yol acan biirokratik engellerin kaldirilarak tibbi iglemlerin tek merkezde toplanmasi (C
firmas1 yoneticisi); vergi desteginin saglanmasi, isletme giderlerinin (ofis kirasi, enerji
giderleri, C/In masalarinin {icretleri, data hatlar1 i¢in ekstra {icretler, personel kart {licretleri
vb.) desteklenmesi (D firmasi y0neticisi); havacilik yasalarinin denizcilik yasalarina tabi
tutulmadan ayr1 bir mevzuat ile diizenlenmesi ve etkili tanitim faaliyetlerin gerceklestirilmesi

(B firmas1 yoneticisi) seklindeki beklentilerini dile getirmislerdir.

6.1.3. DFHT nin Hedef Pazarlart ve DFHT nin Tercih Edilme Nedenleri: DFHT
hizmetinden yararlanan miisterilerin - demografik  ozelliklerinin homojen olmadig:

belirtilmistir.

Hizmetin tercih edilme nedenleri bakimindan genel bir degerlendirme yapildiginda; A
firmasi, hizmetin kullanim amagclarinin; uguslarin yapildigi boélgeye, zamana ve ulasim
kosullarina gore degisebildigini, D ve E firmalari; tatil, eglence, egitim, is ve zorunlu hizmet
(askeri) ve B firmasi, diger firma yoneticilerinin belirttigi amaglarla birlikte, saglik amacl
seyahatlerin de bu hizmetin tercih edilmesinde rolii oldugunu ifade etmistir. Ote yandan C
firmasi, DFHT hizmetinin is amacgl olarak kullanilmamasinda ugus programlarinin uygun
olmamasinin dnemli bir etken oldugunu aciklarken, D firmasi ise, kiiresel ekonomik kriz
nedeniyle biit¢elerini daha verimli kullanmak isteyen isletmelerin - biiylik 6lcekli isletmeler

de dahil — DFHT hizmetlerinden yararlanmaya basladiklarina vurgu yapmastir.

Hizmetinin tercih edilme nedenleri daha ayrintili olarak ele alindiginda; DFHT
hizmetinin temel tercih edilme nedeninin diisiik fiyat uygulamalar1 oldugu yoniinde ortak bir

gorilis birliginin bulundugu anlagilmistir. Diger yandan hizmetin tercih edilmesinin alt
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amaclar1 arasinda B, D ve E firmalari; dogrudan ve hizli ugus (noktadan-noktaya) ve
zamaninda kalkis performansinin artirilmast yoluyla ugus siirelerinin kisaltilmis olmasinin
etkili oldugunu agiklamiglardir. Ayrica, her giin diizenli ve talebe gore esnek ugus saatlerinin
programlanabilmesi, check-in islemlerinin kiosklar kullanilarak daha hizli bir sekilde
gerceklestirilebilmesi ve sunulan 6deme kolayliklarinin da DFHT tercihinde 6nemli oldugu
ifade edilmistir. Bu konuda C firmasi yoneticisi, yolcularin fiyat ve kalite arasindaki iligkinin
dogrusal olmadig yoniinde bilinglendirilmesi gerektigini agiklamistir. Ote yandan uygulanan
diisiik fiyatlarin ugma merakini giderme beklentisine cevap verebilmesinin de bu hizmetin
tercih edilmesinde etkili oldugu goriisii agiklanmistir (B firmasi yoneticisi). Bu anlamda C
firmas1 yOneticisine gore, miisterilerin bu hizmeti tercih etmelerindeki en 6nemli neden, daha
once hizmetin kullanilmasi sonucunda yasanilan olumlu deneyimlerdir. Ancak, her ne kadar
diisiik fiyat uygulamalar1 yoluyla daha fazla tiiketiciye ulasilmaya calisilsa da yolcularin farkl
destinasyonlart daha uzun bir zaman dilimi i¢inde seyahat etmeyi daha ¢ok sevmeleri ve
karayolu ulagimina yonelik mevcut aligkanliklari, DFHT hizmetine yonelik talebi olumsuz

sekilde etkileyebilmektedir (A firmasi yoneticisi).

6.1.4. DFHT Sektoriinde Rekabet Cevresi: Firma yoneticilerinin sektoriin rekabet
cevresi hakkinda yaptiklar1 degerlendirmeler; yakin rekabet ¢evresi (ayni hizmeti sunan diger
firmalardan istiinliikleri), uzak rekabet ¢evresi ve konumlandirma stratejileri olmak {izere {i¢

kategori altinda ele alinmistir.

6.1.4.1. Yakin Rekabet Cevresi: Genel olarak firma ydneticilerinin kendilerini
rakiplerine kiyasla iistiin kildigin1 agikladiklar1 temel oOzelliklerin; kullanilan teknoloji,
isgorenlerin nitelikleri, miisteri memnuniyetini saglamaya yonelik uygulamalar ve hizmetin

gelistirilmesi i¢in gerceklestirilen faaliyetler lizerinde yogunlastigi anlagilmistir.

C firmasi; kalite ve teknik konularda performans odiiliine sahip olma, i¢ hatlarda
diisiik fiyat uygulamasindaki liderlik, yurt i¢i ve yurt digindaki diger firmalarin kaptanlarina
egitim verme ve yurt disinda seyahat acentalarina ve yurt i¢inde otellere sahip olma 6zellikleri
sayesinde rakipleri lizerinde iistlinliik kurmaya calismaktadir. D firmasi; kalite uygulamalari,
miisteriye verilen deger, zamaninda kalkis performansi, kayip bagajlarda oransal diistikliigii
saglayan Onlemler yoluyla rekabet yeteneklerini kullanmaktadir. E firmasi; Anadolu’nun dort
bir yanina ugus hizmeti sunabilme, ucgak i¢i ikramlar1 licretsiz verme, yenilenen filoya sahip
olma ve uguslarimi uluslararasi standartlardan taviz vermeyen teknik bakim kalitesi ile
gerceklestirme gibi 6zellikler ile rekabet etmektedir. Ote yandan E ve B firmalari, kendilerini

rakiplerinden {stiin kilan Ozelliklerinin daha ¢ok calistirdiklart isgiicii kalitesinden
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kaynaklandigini belirtmislerdir. Calisanlarin miisterilere kars1 giiler yiizli ve samimi
yaklagmalari, isletmelerine olan bagliliklar1 ve Ar-Ge ¢alismalariyla daha giivenilir bir hizmet

sunmaya c¢aligsmalar1 da bu firmalar1 digerlerinden ayiran {istiin yonler olarak agiklanmugtir.

6.1.4.2. Uzak Rekabet Cevresi (Tam Hizmet Saglayicilarindan Ustiin Kilan
Ozellikler): Firmalar, faaliyetlerini istikrarli bir sekilde siirdiirebilmek ve pazardan daha fazla
pay alabilmek i¢in havayolu sektoriindeki diger rakiplerle de rekabet etmek zorundadirlar.
Kaldi ki, diger kategorideki firmalarin kendileri ile rekabet edebilmek amaciyla biinyelerinde
diisiik fiyathh havayolu tagimaciligi hizmeti vermeye yonelik hazirliklar yaptiklari da ifade
edilmistir (D Firmas1 Yoneticisi). Bu anlamda pazardan daha fazla pay almak isteyen DFHT
firmalari, bu hizmeti sunmayan diger havayolu firmalan ile rekabet edebilmek i¢in bazi

uygulamalar gerceklestirmektedirler.

Rekabette iistiin olmak isteyen DFHT firmalarinca uygulanan yontemlerden birisi,
yiriitiilen isbirligi calismalaridir. Bu konuda A firmasi, 6zellikle ugus iptallerinde miisterilerin
magdur edilmemeleri i¢in anlagmali diger firmalarla isbirligi igerisindedir. C firmasi
yoneticisi, uyguladiklar diisiik fiyat ile firmalarinm tercih eden yolcularin diger miisteriler ile
esit sartlar altinda yolculuk yapmalar1 gerektigini ve first class, business class ve economic
class gibi siniflamalar yapmanin sakincali olduguna inandiklarini belirtmistir. E firmasinin
ise, ekonomik ucus olanaklariyla diger kategorideki firmalarla rekabet etmeye calistigi
goriilmiistiir. Buna karsilik D firmasi yoneticisi, farkli kategoride hizmet sunan firmalardan
olan iistiin yonlerini, yurt dig1 baglantili bilet satis uygulamalar ile agiklamistir. S6z konusu
firma yOneticisi, yurt disi bilet satiglarinda diisiik fiyatli havayolu tasimaciligi firmalarindan
yalnizca B firmasinin bu hizmeti saglayabildigini, ancak bu firmanin da bu hizmeti XYZ
firmas1 ortaklifinda yapabildigini, kendilerinin ise, bu hizmeti tek basma verebildiklerini
vurgulamistir. Diger yandan A firmasi, farkli kategoride faaliyet siirdiiren firmalarla rekabet
edebilmek amaciyla bireysel ve firma bazli jet mil kart uygulamalar gerceklestirmektedir. Bu
uygulamayr THY’den sonra en iyi uygulayan firmanin kendileri oldugunu da iddia

etmektedirler.

Diger yandan, her ne kadar arastirma kapsamindaki DFHT firmalarinin tam hizmet
saglayan firmalarla rekabet edebilmek igin yiiriittiikleri ¢esitli uygulamalar olsa da; D ve B
firmalar1 yoneticileri, bu rekabet ¢evresine farkli bir bakis agisi getirerek, her iki hizmet
kategorisinin oldukga farkli olmasi nedeniyle diger kategoride ugus hizmeti sunan firmalarla

DFHT hizmetinin karsilastirilmamasi gerektigini belirtmislerdir. Hatta bu konuda D firmasi
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yoneticisi “Diistik fiyat uygulamasi yapan firmalar ile diger kategorideki firmalar arasinda

kiyaslama yapilamaz, bizler ayni pistte dans etmiyoruz” seklinde bir goriis ifade etmistir.

6.1.4.3. Konumlandirma Stratejileri: Y Oneticiler, rekabet ortaminda iistiin yonlerini 6n

plana ¢ikartarak firmalarini konumlandirmaya ¢alistiklarini agiklamislardir.

A firmasi, ¢alisan ve miisteri memnuniyetini 6n planda tutarak ‘giiler yiizlii calisanlar’
ile miisteri memnuniyetini yaratmaya calistiklarini; B firmasi, ‘giivenli ugus ve gelisime agik
firma’ imajin1 vurgulayarak konumlandirma yapmaktadir. Diger yandan E firmasi, ‘egitimli
isgoren ve farklilasan iirlin ve hizmet’ ile, C firmas1 ‘Avrupa’ya en ¢ok ucus yapan ve en ¢ok
filoya sahip firma’ olma 6zelligi ile ve D firmasi, hayat kavusturucu ve kitalar1 birbirine
baglayici1 6zelliklerine vurgu yaparak ‘D ugurur, her yere ucar’ sloganiyla konumlandirma

stratejisi uygulamaktadir.
6.1.5. DFHT Sektériiniin Destinasyonlarda Yapilan Harcamalar Uzerindeki Katkist:

Firma yoneticilerinin biiyik bir ¢ogunlugu, disik fiyat uygulamasinin,
destinasyonlarda daha fazla harcama yapilmasina ve tatile daha sik ¢ikilmasina destek verdigi

yoniinde fikir birligi icerisindedirler.

Firmalardan C, her sey dahil sistemiyle calisan otellerin otel disinda harcama
yapilmasint olumlu yonde etkiledigini, bu kapsamda otel disindaki hizmetlerden
yararlanilabilmesi i¢in firma olarak ekstra turlar diizenlediklerini; firmalardan A, miisterilerin
otellerde daha fazla konaklama yapmalarin1 saglamak iizere otellerle 6zel anlagmalar
yaptiklarin1 belirtmistir. A firmast1 ayrica, sunduklari hizmetin daha ucuz fiyatla satin
alinmasindan dolay1 miisterilerinin diger harcama kalemlerine daha fazla pay ayirabildiklerine
de isaret etmistir. Bu konuda B firmas1 yoneticisi, destinasyonlardaki harcamalarin artmasinin
nedenlerinden birisinin de DFHT hizmetinin sunulmaya baslamasinin rolii oldugunu
vurgulayarak, bu harcamalarin konaklama siiresi ve tatile ¢ikma sikligi ile iliskili oldugunu,
ancak satin alma giiciine ve seyahat amacina gore de degisebildigini belirtmistir. D firmasi
ise, tatil amacli seyahatlerde tiiketicilerin tatil biit¢elerini daha esnek kullanilabildiklerini, is
amagl seyahatlerde ise, harcama miktarlarinin sirket yonetimleri tarafindan belirlendigini

aciklamustir.

6.1.6. DFHT Firmalarinin Pazar Gelistirme Calismalari: Arastirma kapsamindaki
firma yoneticileri, sunduklar1 hizmetlerin yeni havayolu miisterisi yaratmada 6nemli bir rolii

oldugu konusunda fikir birligi i¢erisindedirler.
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Firmalardan C, hizmetin yeni miisteri yaratmadaki etkisinin, tasinan yolcu sayisindaki
goreli artisla kendini gosterdigini, ¢cok sayida yolcu tasinmasinin ise, yeni miisterilere ulasma
olanag1 sagladigini belirtmistir. Firmalardan A, hizmetten daha Once hi¢ yararlanmayan
miisterilerin de DFHT yi tercih ettiklerini, hatta her hangi bir seyahat amaci olmayan kisilerin
bile yalnizca ugus deneyimi yasamak amaciyla bu hizmeti satin aldiklarini tespit ettiklerini
dile getirmistir. C firmas: ise, diisiik fiyat uygulamasi nedeniyle 6grenciler ve otobiisle
seyahat edenlerin bu hizmet sayesinde daha fazla seyahat etmeye basladiklarina deginmistir.
B firmas1 yoneticisine gore, bir noktadan baska bir noktaya ugus olanaginin saglanmasi
nedeniyle ziyaret ve is amacl seyahat eden miisteriler de bu hizmetten yararlanmaktadirlar.
Hatta is amagh seyahat edenler aylik ziyaret sayilarini bu hizmet sayesinde arttirmislardir. Bu
anlamda D firmas1 tarafindan belirlenen iddiali hedefin ‘Tiirkiye’de u¢gmayan miisterinin
kalmamasini saglamak’ oldugu belirtilmistir. E firmas1 yoneticisi ise, hizmetin yeni havayolu
miisterisi yaratma tizerindeki etkisini; hizmet vermeye baslamadan ve hizmet sunumundan
sonraki degismeleri ele alarak; yolcu sayisi, pazara arz edilen koltuk kapasitesi,
gergeklestirilen ugus sayist ve doluluk oranlar ile agiklamistir. Bu firmanin yoneticisine gore,
yolcu sayisinda % 94, arz edilen koltuk kapasitesinde % 64, ucus sayisinda % 46 ve doluluk

oraninda % 12 oraninda artis kaydedilmistir.

6.2. Tirkiye’de DFHT Firmalann Tarafindan Uygulanan Pazarlama
Karmalarimin Yapisi: Bu baslik altinda; pazara arz elden {irliniin temel niteligi ve firmalarin
iriin gelistirmeye yoOnelik gerceklestirdikleri faaliyetler; fiyatlama kararlarinin temel niteligi
ve maliyet azaltmak i¢in uygulanan yontem ve stratejiler; dagitim aracilarimin yapisi ve

tutundurma yontemleri ele alinmistir.
6.2.1. Uriin

Aragtirma katilimcilari, DFHT iirlinlinli; genel olarak sivil havacilik sektoriinii
etkileyen olumsuzluklar (ekonomik kriz, 11 Eyliil saldiris1), fiyatlar iizerindeki kontroliin
kalkmasi, devlet tarafindan saglanan destekler, artan rekabet kosullar1 ve degisen tiiketici
ihtiyag ve beklentileri cergevesinde sekillenen ve temelde maliyet azaltma yontemine dayali

olarak temel ugus hizmetinin verildigi yeni bir havayolu hizmet tiirii olarak tanimlamiglardir.
Uriiniin temel niteliine aciklik getirilen bu tanimdan hareketle, katilimcilar, DFHT

hizmetinin y1l icerisindeki donemsel yogunlasma 6zelligini su sekilde degerlendirmislerdir: A

ve C firmasi yoneticilerine gore, turizm sezonunun yogun olarak yasandigi Mart - Kasim

dénemi en yogun donemdir. Bunun temel nedeninin, kig doneminde gerceklestirilen ucuslarin
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maliyetleri karsilamada yetersiz kalmasi oldugu ifade edilmistir (A firmasi yoneticisi). D ve B

firmas1 yoneticilerine gore ise, y1l icerisinde herhangi bir donem 6ne ¢ikmamaktadir.

Uriin niteliginin gelistirilmesine yénelik yiiriitiilen calismalar da bulunmaktadir. Buna
gore; A ve C firmalar diger firmalarla isbirligi caligmalar yiiriitmek ve D firmasi, Ar-Ge
faaliyetlerine agirlik vermek yoluyla iiriin gelistirme ¢alismalarinda bulunmaktadir. Isbirligi
alaninda C firmasmin ise, farkli uygulamalar1 oldugu goriilmiistiir. Firma, sezonun yogun
olmadig1 donemlerde, farkli pazarlara operasyonlar diizenlemektedir. Bunun icin biiyiik
govdeli ucaklarini ugus ekibi ile birlikte baska firmalarin kullanimi i¢in kiraya vermekte ve
tur operatorleri ve konaklama isletmeleri ile 6zel anlasmalar yapmaktadir. Uriin gelistirme
caligmalarinda Ar-Ge faaliyetlerine agirlik veren D firmasi ise, rakip firmalarin (yurt ici ve
yurt dis1) uygulamalarini inceleyerek, firma yapilarina en uygun hizmetleri gelistirmeye
caligmaktadirlar. Rekabetin yogunlastig1 noktalar1 belirleyerek rekabetin daha az yasandigi
alanlara destek hizmeti de saglamaktadirlar. Ayrica, ugus noktalarindaki potansiyel
misterilerin yasam tarzlar1 ve gelir diizeylerini inceleyerek, rasyonel ucus giizergahi ve
frekans tespiti yapmaktadirlar. S6z konusu firma, misteri geri bildirimlerini de oldukga
onemsemektedir. Sozgelimi, tekerlekli sandalye kullanim hizmeti bu firma tarafindan daha
once ticretlendirilirken, misterilerinin bu hizmetten iicretsiz yararlanma yoniindeki talepleri
degerlendirilerek, ekstra iicret talep edilmemeye baslanmistir. Hizmetin gelistirilmesinde
isgorenlerin kigisel gelisimleri icin egitim faaliyetlerine de onem vermektedirler. Benzer
sekilde B firmasi da hizmetin gelistirilmesinde Oncelikle ¢alisan ve miisteri geri bildirimleri
ve memnuniyetini 6n planda tutmakta, hem isgdrenin hem de miisterinin firmaya karsi
sadakat duygusunu yaratma gabasina yonelik calismalar yiiriitmektedir. E firmasi yoneticisi
ise, mevcut pazardan pay almak yerine, yeni pazarlar yaratarak faaliyetlerini siirdiirmeye
calismanin temel hedefleri oldugunu belirterek, hizmetin gelistirilmesinde {iriin ¢esitliliginin

ve kalitenin olduk¢a 6nemli unsurlar olduguna igaret etmistir.
6.2.2. Fiyat

Fiyatlama kararlarinin talebe ve rekabet cevresine gore belirlendigi, ancak iiriiniin
temel niteligi geregi maliyete dayali fiyatlama kararlarinin daha fazla uygulandig
anlagilmistir. Maliyetlerin azaltilmasinda uygulanan yontem ve stratejiler firmalar arasinda
bazi farkliliklar gosterse de bu tiir uygulamalarin genel olarak benzer yapida olduklar1 dikkat

¢cekmistir.
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D firmas1 yoneticisi, uguslarda ikinci tip havaalanmi kullaniminin maliyetleri diisiirmek
icin 6nemli bir katki sagladigini belirtirken, C ve A firmas1 yoneticileri Tiirkiye’de bulunan
havaalanlar1 i¢in sinif uygulamasi bulunmadigindan dolay:r maliyetleri diistirmede havaalam
kullaniminin etkili olmadigin1 agiklamislardir. Oysa operasyonlarinin biiyiik bir boliimiini
Sabiha Gok¢en Havaalani’na yaptiklarim1 ifade eden D firmasi yoneticisi, bu havaalanini
ikinci tip havaalani olarak degerlendirdiklerini ve diger havaalanlarina gére daha diisiik inis
licreti, yolcu basina daha az vergi ve {licretsiz otopark gibi olanaklar saglayabildiklerini
aciklamstir.

Maliyetlerin diistirilmesini saglayan yoOntemlerden bir digerinin, yogun teknoloji
kullanim1 oldugu belirtilmistir. Hizmet sunumlarinda teknoloji uygulamalarinin arttirilmasinin
maliyetleri diisiirmede etkili oldugunu belirten D ve A firmasi yoneticileri, bu uygulamalar
kapsaminda yer alan e-biletlemenin maliyetleri diisiirmede olduk¢a etkili oldugunu ifade
etmislerdir. A firmasi1 yoneticisi “Kogan bilet kullanimi maliyetleri arttirarak hem acentaya
hem de havayolu firmalarina biiyiik yiik getirmektedir” seklinde bir degerlendirme yaparak, is
yiiklerini biiylik oOl¢iide e-bilet uygulamasi yoluyla azaltabildiklerini ve bu yodntemin
maliyetleri diisiirmede 6nemli bir rolii oldugunu vurgulamistir. D firmasi yoneticisi, e-bilet
uygulamasi ile birlikte, yolcularin kendi kendilerine giris islemlerini (self check-In)
yapabilmelerini kolaylastiran ‘kiosk’ gibi teknoloji uygulamalarinin da maliyetleri diistirme
tizerinde olumlu katkis1 oldugunu, ayrica teknoloji kullanimina dayali maliyet diisiirmenin yer
hizmetlerinde daha az sayida personel calistirma yoluyla da elde edilebilecegini, ancak bu tiir
bir uygulamanin giivenli bir ugus gerceklestirme zorunlulugu nedeniyle ugus ve teknik ekip
acisindan uygulanamayacagini belirtmistir. A ve C firmasi yoneticileri de benzer bir sekilde
personel azaltma yoluyla maliyet diisiirmenin riskli yoniine isaret etmislerdir. Bu konuda C
firmasi yoneticisi “Hi¢cbir ozel havayolu firmasi sahibi, kullanilan u¢aklarin hasar gérmesini
istemez. Sinek ilact bile bulunmayan veya tuvaletlerden birinin arizali olmas1 durumunda
dahi ucagin kalkisina izin verilmez. Bu nedenle ¢alistirilan isgoren sayisi ve kalitesi
bakimindan gereken duyarliligin gosterilmesi elzemdir” seklinde bu yontemin sakincasina

isaret etmistir.

Maliyetleri diisiirmede minimum bagaj uygulamasinin da etkili oldugu agiklanmistir
(D ve B firmasi1 yoneticileri). Bu konuda ytiksek bagaj yliklemesi yapmanin yakit tiiketimini
etkileyerek maliyetleri arttirdigi, dolayisiyla agirlia neden olan bagaj tasima hizmetlerinin

minimum diizeyde tutulmasi gerektigi belirtilmistir. Bagaj tasima hizmetlerinin minimum
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diizeyde tutulmasi ile ilgili olarak D firmas1 yoneticisi, 6zellikle bir bagajdan sonraki bagajlar

icin ekstra ticret talep ettiklerini ifade etmistir.

Maliyetleri diigiirmede etkisi oldugu belirtilen yontemlerden birisi de ugus
kapasitelerinin arttirilmasidir. A., B ve E firmasi yoneticileri, kapasite artirimi1 ve daha fazla
ucus gerceklestirilmesi yoluyla 6l¢ek ekonomisine ulasabildiklerini, boylelikle maliyetlerini
daha kolay azaltabildiklerini ifade etmislerdir. Ayrica E firmasi yoneticisi, daha fazla ugus
gerceklestirdiklerinde yerde bekleme siiresini de (ground time) diisiirebildiklerini (30-35 dk.)
vurgulamistir. Ancak ugus kapasitesini artirmanin yolcular agisindan rahatsizlik verici yoniine

de dikkat ¢ekilmistir (A firmasi yoneticisi).

Maliyetleri diisiirmek i¢in uygulanan diger yontemler arasinda; devlet destegi almak,
stratejik ortakliklar kurmak ve yurt dist ucuslarda kar marjim1 diisiirmek (beklentiler — A
firmasi); yiyecek-igecek hizmetlerini iicretsiz olarak vermemek ve ugaklarin temizliginde
detayli temizlige gore daha az maliyetli olan transit temizlik® yapmak (C firmasi);
isgorenlerin zaman yonetimini uygulamalarini saglayarak verimliligi artirmak (D firmasi);
ucak icerisinde yapilan satiglar ve ikramlar i¢in tek tip markadan toptan satin alimlar
gerceklestirmek (B firmasi) ve mini ikramlar yapmak yoluyla ‘handling’ maliyetlerini

diistirmek (E firmas1) yer almaktadir.
6.2.3. Yer (dagitim)

Arastirmaya katilan firma yoneticilerinin yarisi, DFHT hizmetinde dagitim aracisi
olarak seyahat acentalarindan yararlandiklarini, digerleri ise, online bilet uygulamalar
tizerinde yogunlagtiklarini belirtmislerdir. Ancak dagitim kanalinda yer alan seyahat
acentalan ile ilgili olarak katilimcilar arasinda iki farkli goriisiin oldugu belirlenmistir. Bu
goriislerden ilki, diisiik fiyatli havayolu tagimaciligi hizmetinin seyahat acentalarin1 olumsuz
sekilde etkiledigi yoOniinde iken diger goriis, seyahat acentalarinin bu uygulamadan
etkilenmedigi, aksine bu araci isletmelerin DFHT hizmetlerinin tanitimi, tutundurulmasi ve

satiglarin arttirilmasi tizerinde 6nemli katkilarinin oldugu yoniindedir.

DFHT hizmetinin seyahat acentalarini olumsuz sekilde etkiliyor olmasinin, DFHT
firmalarmin maliyetleri diistirmek amaciyla bilet rezervasyonlart ve satiglarin internet
tizerinden yapilmaya baslanmasindan kaynaklandigi agiklanmistir. C firmasmna gore,

teknolojinin dogal gelisimiyle birlikte internet kullanimin yayginlasmasi, kaginilmaz sekilde

" Transit temizlik: Ugaklarin sadece tuvaletlerinin ve mutfaginin temizligi ile ¢oplerinin alinmasi islemlerini
kapsayan temizlik tiirii.
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rezervasyonlarin ve bilet satislarinin internet {izerinden yapilmasimi hizlandirmaktadir.
Dolayisiyla online bilet satislari, bilet satisi yapan seyahat acentalarinin is potansiyellerini
olumsuz yonde etkilemektedir. Ayrica, kredi karti kullanimi ve kredi karti kullanilarak
internet ortaminda satiglarin yapilmasi da seyahat acentalarinin is potansiyelinin olumsuz
olarak etkilenmesine yol agmaktadir. Ustelik DFHT firmalarmin kurduklarn ¢agr
merkezlerinin miisterilerine 24 saat hizmet vermeleri de online bilet uygulamalarinin tercih
edilmesini kolaylastirmaktadir. Diger taraftan B firmasi, Tiirkiye’de herkesin bilgisayar ve
internet kullanim olanagmin bulunmadigint ileri siirerek, bu uygulamadan seyahat
acentalarinin olumsuz olarak etkilenmedigini agiklamistir. A ve B firmasi yoneticileri ise,
konuyu farkli bir agidan ele alarak, seyahat acentalarinin miisterilere biletleme konusunda
daha ayrintili bilgi vermeleri ve miisterilerin ellerinde bir belgenin bulunmasindan dolay1
kendilerini daha gilivende hissetmeleri gibi nedenlerden dolay1 olumsuz sekilde etkilenmenin
s0z konusu olmadigini, aksine bu aract igletmelerin DFHT hizmeti veren firmalar
destekleyici nitelikte ¢alismalar yiiriittiiklerini belirtmiglerdir. Ayrica, sistemin yogunluktan
dolay1r zaman zaman kilitlenebildigine de isaret ederek, bilet satislarinin tamaminin internet
lizerinden yapilmasinin sakincasint da vurgulamislardir. Ancak D firmasi, seyahat
acentalarinin dis hatlarda 6nemli bir gelir kaynag: elde ettiklerini, bu nedenle faaliyetlerini
daha cok dis hatlarda siirdiirmelerinin bir gereklilik oldugunu, i¢ hat uguslarda ise, devre dis1
birakilmalarinin daha yararl olacagini ifade etmistir. Bu goriise gore seyahat acentalarinin
devre dis1 birakilmasinin temel gerekgesi, seyahat acentalarinin yaptiklari hatalardan dolay1

miisterilerin kendi firmalarini sorumlu tutmalaridir.
6.2.4. Tutundurma

Goriismeler sonrasinda, DFHT firmalarinin tutundurma ¢alismalarini daha ¢ok
tilkketiciler ve dagitim kanal1 aracilarindan olan seyahat acentalari lizerinde gergeklestirdikleri
anlagilmistir. Bu caligmalardan bazilari firmalar arasinda yaygin kullanimi olan tutundurma
faaliyetleri iken, bazilar1 yalnizca belirli firmalar tarafindan gerceklestirilen tutundurma

faaliyetleridir.

Firmalar, uyguladiklart DFHT hizmetini ¢esitli gorsel ve isitsel araglarla genis
kitlelere ulastirmaya g¢aligmakta, yaptiklari promosyonlarla da satiglarin arttirilmasina g¢aba
gostermektedirler. Bu anlamda A ve C firmalari, tutundurma ¢alismalarini daha ¢ok dagitim
kanalinda yer alan aracilardan olan seyahat acentalar: lizerinde gerceklestirmekte, C firmasi,
ayrica, sosyal sorumluluk kapsaminda gelistirdikleri projeler yoluyla da g¢aligmalar

yirtitmektedir. E firmas1 yoneticisi ise, farkli hedef pazarlara yonelik farkli tutundurma
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faaliyetlerinde bulunduklarin1 belirterek, diger firmalardan ayirt edilmelerini saglayan
yonlerine aciklik getirmistir. Bu firmanin yoneticisi tarafindan agiklanan s6z konusu
calismalar arasinda; is pazari igin sirketlerin {ist diizey yoOneticileri ile projeler gelistirme,
Ogrenci pazarina yonelik olarak; iiniversitelerde stant agma, 6grenci kuliipleri ile iligki kurma,
ogrenci konserleri ve spor karsilagsmalarina sponsor olma ve ulusal ve uluslararas1 fuarlara

katilimlar yer almaktadir.

Yazili, gorsel ve isitsel iletisim araglarmin kullanimiyla ilgili bir degerlendirme
yapildiginda; D firmasinin en ¢ok radyoyu, en fazla rating alan televizyon programlarina
reklam vermeyi, ulasim araglar iizerinde giydirme yapmayi ve billboardu; B firmasinin
gazete ve dergileri, E firmasinin ise, brosiir ve afisleri siklikla kullandiklari agiklanmistir. Ote
yandan C firmasi yoneticisi, diger li¢ firmaya kiyasla satis kaygilarinin olmamasi nedeniyle
reklamlardan ¢ok fazla yararlanmadiklarini belirtirken, D firmasi ise, reklamlardan oldukga
fazla yararlandiklarim, hatta Ingiltere pazarinda dahi tutundurma calismalar yiiriittiiklerini, bu
anlamda 2008 yili icerisinde 51 promosyon calismasi ylriittiiklerini belirtmistir. Firmalar,
tutundurma caligmalarinda teknolojik araglardan da genis 6l¢iide yararlanmaktadirlar. Bu
konuda A ve B firmalari, cogunlukla e-posta ve SMS’i, B firmasi ise, bunlara ek olarak, web

sayfalarini aktif olarak kullanmaktadir.

Bunlarin yami sira firmalar, yolculuk ve satis esnasinda da tutundurma faaliyetleri
yapmaktadirlar. S6zgelimi C firmasi, yolculuk esnasinda verilen hizmetin kalitesi sayesinde
tilkketiciler nezdinde cekicilik yaratmaya calistiklarini, B firmasi ise, hizmetin satigi esnasinda

tiriin hakkindaki tiim bilgilerin miisteriye eksiksiz olarak iletildigini belirtmistir.

Promosyonlarla ilgili olarak ise, D firmasi1 yoneticisi X bankasi ile yaptiklar1 kredi
karti anlagmasi yoluyla hem tamitimlarini hem de satislarim1 arttirmaya c¢alistiklarini
aciklamistir. Diger yandan, E firmas1 yOneticisi, miisterilerin hizmet hakkinda bilgi sahibi
olmalar1 ve satiglarin arttirillmasi i¢in yiriitilen promosyon c¢alismalarindaki diisiik fiyat
mesajinin, bu hizmeti sunan firmalarin imajlarina zarar verme riskinin olduguna dikkat
cekmistir. Benzer sekilde B firmasi yoneticisi de diisiik fiyat uygulamasi odakli promosyon
uygulamalarinin, hizmetin kotii oldugu algis1 yarattigini tespit ettiklerini ifade ederek, bu
algiy1 olumluya g¢evirebilmek amaciyla, promosyonlarin ni¢in yapildiginin satis esnasinda

miisterilere ayrintili sekilde anlatilmasi gerektigine vurgu yapmustir.
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7. Sonug¢ ve Oneriler

Bu arastirmada Tirkiye’de diisiik fiyatli havayolu tasimaciligi sektoriiniin genel
ozellikleri ve bu sektorde faaliyet gosteren firmalar tarafindan uygulanan pazarlama karmalar1
yapist hakkinda ayrintili bilgiler elde ederek, konuyla ilgili kuramsal bilgiye katki saglanmasi

ve uygulayicilara 151k tutulmasi amaglanmistir.

Tiirk sivil havacilik sektdriinde DFHT hizmetinin son on yil igerisinde hizla
gelismesini saglayan en onemli etkenin ekonomik kriz donemlerinde, firmalarin pazardan
daha fazla pay alma istegi yatmaktadir. Ekonomik krizler nedeniyle, satin alma giicii diisen
miisteriler DFHT nin gelismesinde onemli bir paya sahiptir. Ayrica, kurulan igbirlikleri ve
ortakliklarin ve bu sektore yonelik devlet desteginin de 6nemi bulunmaktadir. Nitekim Barett
(2004) de; ekonomik darbogazlarin, pazardaki birlesmelerin ve fiyat iizerindeki kontrollerin
kalkmasinin diinya genelinde DFHT sektoriintin gelismesinde 6nemi oldugunu vurgulamistir.
Ancak devlet desteginin etkili oldugu belirtilmesine ragmen, Tirk DFHT firmalarinin
ozellikle vergi, vize, mevzuat ve isletme giderleri agisindan bu desteklerden yeterince
yararlanamadiklar1 anlagilmistir. Havalimanlarimin alt yap1 iyilestirmeleri, yurt disinda
Tiirkiye aleyhine yasanan gelismeler ve ucaklarin liiks ve pahali oldugu inancinin halen
devam ediyor olmasi ve buna bagl olarak otobiis kullanma aligkanligindan vazgeg¢ilmemesi
de Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin gelisimini olumsuz yonde etkilemektedir. Benzer sekilde,
daha 6nce yapilan bir ¢alismada da; (i) uluslararas: ugus gilizergahlarinda pazara girislerde
yapilan kisitlamalar (ii) hava limanlar kapasitelerinin DFHT hizmetine yeterince uygun hale
getirilemedigi ve (iii) hava tasimaciligi talebi niceliginin DFHT nin gelismesi igin heniiz
yeterli olmadig1 aciklanmistir (Francis vd., 2006). Dolayistyla DFHT sektoriintin yasadigi
olumsuzluklarin yurtdiginda yasanan olumsuzluklar ile ortak ydnleri oldugundan s6z etmek

miumkindiir.

DFHT hizmetinin tercih edilmesinin temel nedeninin diisiik fiyat uygulamasi oldugu,
ayrica O0deme kolayliklari, zamaninda kalkis ve aktarmasiz ugus Ozelliginin giderek
yayginlasmasinin da bu hizmeti sunan firmalara avantaj sagladigi anlasilmistir. DFHT
hizmetinden yararlanan miisterilerin demografik ozelliklerinin ise; meslek, gelir, yas ve
egitim durumu bakimindan homojen olmadigr goriilmistir. Bu sonug, Olivira (2008)
tarafindan diistik gelir grubu kategorisinde yer alan 6grenci, mavi yakali ¢alisanlar ve ciftciler
olarak belirlenen demografik 6zellikler bulgusu ile kismen ortiismektedir. DFHT nin temel
kullanim amaglar1 agisindan da benzer bir durum tespit edilmistir. Tiirkiye’de bu hizmetten

yararlanmada tatil, eglence, egitim, zorunlu hizmet (askerlik, tayin) ve saglik amaci One
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cikarken, son yillarda is amagl kullamminin da yayginlastigi belirlenmistir. Onceki
calismalarda ise, DFHT den agirlikli olarak tatil ve is amagl seyahatler icin yararlanildigi
belirtilmektedir (Mason, 2001; Evangelho vd., 2005; Mason ve Alamdari, 2007; Chang vd.,
2008). Bu farkliligin ise, daha ¢ok zorunlu hizmet, saglik ve egitim amacl seyahatlerde
belirgin oldugu gdze c¢arpmaktadir. Ozellikle zorunlu hizmetten kaynaklanan seyahat
amacinin, Tirkiye kosullarina 6zgli bir durum oldugu dikkate alindiginda, asker ve
memurlarin yilin belirli donemlerinde DFHT hizmetinden yogun olarak yararlanmalarinin bu

farklilikta pay1 oldugundan s6z edilebilir.

Arastirma sonucunda, is amacli seyahatlerin daha az ger¢eklesmesinin temel
nedeninin, ucus programlar1 ve rotalarinin bu tiir seyahatler i¢in heniiz yeterince
gelistirilememesinden kaynaklandig tespit edilmistir. Ugus programi ve siklig1 bakimindan
DFHT’yi is amagh kullananlar ile tam hizmet uguslarini is amagli kullananlar arasinda
yapilan bir karsilastirma sonucuna gore, iki grup arasinda anlamli bir fark oldugu
belirlenmistir (Fourie ve Lubbe, 2006). Ancak Bieger ve Wittmer (2006) tarafindan yapilan
bir ¢alismada, havayolu ulagimindaki sik ugus 6zelliginin, i adamlar: tarafindan 6nemli bir
ozellik olarak algilandig1 tespit edilmistir. Tiirkiye’de de son donemlerde ekonomik kriz
etkilerini azaltmayr amaglayan ticari isletmelerin 6nceki yillara kiyasla bu hizmetten daha
fazla yararlanmaya basladiklar1 agiklanmistir. Bu anlamda ticari isletmeler diisiik fiyat
avantajindan dolayi isgérenlerine daha sik is amacl seyahatler yaptirabilmektedirler (Mason
ve Alamdari, 2007). Hatta Evangelho vd. (2005), son yillarda is amacli seyahatlerin tatil

amagcli seyahatlere gore kullanim oraninin daha fazla oldugunu iddia etmektedir.

Diger yandan, DFHT firmalarinin pazardan daha fazla pay alabilmeleri i¢in, gerek
ayni hizmeti sunan firmalarla gerekse tam hizmet saglayicilariyla rekabet etmek
zorundadirlar. Rekabet sartlar1 altinda 6nde olmak isteyen bir firma, ancak diger firmalardan
farkl1 ve tiiketici temelli Ozelliklerini ortaya c¢ikartarak tercih edilirligini arttirabilir. Bu
caligma sonucunda ise, yogun rekabet sartlar1 altinda faaliyet gosteren DFHT firmalarinin; ilk
olma, kullanilan teknoloji, calistirilan isgiicii kalitesi, kalkis performansi, kalite uygulamalari,
alinan odiiller ve giivenilir hizmet 6zellikleri yoluyla rekabet etmeye calistiklar goriilmiistiir.
Farkli hizmet uygulayicilar1 agisindan rekabet yapist hakkinda ise, net bir sonuca
ulagilamamustir. Zira tam hizmet saglayict firmalar ile DFHT firmalar1 arasinda bir
karsilagtirma yapmanin anlamli olmadig1 yoniinde goriisler de tespit edilmistir. Ancak Tiirk

havacilik sektorii bir biitiin olarak ele alindiginda, DFHT firmalarinin yalnizca diger DFHT
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firmalar ile rekabet etmediklerini, bunun yani sira tam hizmet saglayici firmalar, hatta diger

ulagim tiirleri ile de 6nemli bir yaris icerisinde olduklarini dikkate almak gerekmektedir.

DFHT sektoriiniin turizm endiistrisi tizerindeki etkisi; destinasyonlarda yapilan
harcamalar, sektoriin genel yapist ve pazar gelistirme yonleriyle ele alinmistir. Buna gore
DFHT sektoriiniin destinasyonlardaki harcamalar iizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu
belirlenmigtir. Bu bulgu, 6nceki arastirma sonuglar tarafindan da desteklenmektedir. Nitekim
diisiik fiyatli hava tasimaciliginin toplam tatil ya da is amagl seyahat biitceleri icerisindeki
oraninin azalmasindan dolay1, daha sik seyahat etme (Mason ve Alamdari, 2007), daha liiks
otellerde konaklayabilme (Von Ddrnberg, 2007) ve destinasyonlarda daha fazla harcama
yapma (Resort, 2006) firsatlar1 ortaya g¢ikabilmektedir. Harcamalarin yani sira, geceleme
sayilarinin da artmasi turizm gelirlerini artirarak (Resort, 2006) ekonomik biiylimeye de katki
saglamaktadir (Graham ve Shaw, 2008). Sozkonusu olumlu etkilerle birlikte DFHT
sektoriiniin Tiirk sivil havacilik sektoriiniin gelismesi iizerinde de 6énemli katkilar yarattig
anlasilmistir. Gergekten de DFHT firmalar tarafindan sunulan diistik fiyatlar, yiiksek fiyatl
tam hizmet saglayici firmalar1 tercih eden miisterileri etkilemekte, ayrica pazarda yeni
miisteriler de yaratabilmektedir (Von Do&rnberg, 2007). DFHT hizmetinin yeni miisteri
yaratmadaki etkisinin diislik fiyatlardan kaynaklandig1 goriisii, Barbot (2006) tarafindan da
desteklenmektedir. Barbot (2006), havaalanlari ve DFHT firmalar1 sayesinde azaltilan
maliyetler yoluyla, sektoriin bir yandan yeni hedef pazarlar yaratma yeteneklerinin gelistigini
bir yandan da tam hizmet saglayan diger firmalardan DFHT’ye gecislerin hizlandigim

aciklamustir.

Uriiniin kullanim zamam &zelligi agisindan agik bir sonuca ulasilmamistir. Arastirma
kapsamindaki firmalarin bir boliimii {irlinde sezonsalligin var olduguna dikkat c¢ekerken,
digerleri bu 6zelligin var olmadigi yoniinde goriis belirtmislerdir. Bu goriis farkliliginin,
firmalarin operasyonel yapisindan kaynaklandigi diistiniilmektedir. Diger yandan DFHT
firmalarinin sunulan hizmetin ve {riiniin kalitesini arttirmak, mevcut pazarlardan daha fazla
pay alabilmek, yeni pazarlara girebilmek ve rekabet giiciinii artirabilmek amaglariyla benzer

yontemlerden yararlanarak, {iriin gelistirme ¢alismalarinda bulunduklar1 da goriilmiistiir.

Fiyatlandirma yontemlerinde daha c¢ok maliyete dayali fiyatlandirma yOnteminin
uygulandig1 tespit edilmistir. Firmalarin maliyetlerin azaltilmasinda benzer yontemlerden
yararlandiklar1 (minimum bagaj uygulamasi, yiyecek-icecek hizmetinin tiimiiyle kaldirilmas1
ya da mini ikram uygulamalari, ugak temizliginde yapilan degisiklikler vb) ve 6zellikle yogun

teknoloji kullaniminin maliyetler iizerinde olumlu bir etkisinin bulundugu anlagilmistir. Daha
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fazla yolcu kapasitesine sahip ucaklarin kullanilmasinin ve yerde bekleme siiresinin
azaltilarak daha sik ucus yapilmasmin da yararlanilan diger yaygin yontemler arasinda
bulundugu goriilmiistiir. Dolayisiyla Tiirk DFHT firmalarinin ugak sayisi ve mevcut koltuk
kapasitelerini genisletmek yoluyla o6l¢ek ekonomisinin sagladigi maliyet avantajindan
yararlanabildiklerinden s6z etmek miimkiindiir (Porter, 1980, 1985; Francis vd., 2003; i¢dz,
2005; Graham ve Shaw, 2008). Ancak bu yontemi uygularken kapasite artis1 ile birlikte
hizmet kalitesinden taviz verilmesinin rekabet avantajina zarar verebilecegi riski de goz
ontinde bulundurulmalidir. Maliyetlerin diisliriilmesinde etkili olan bir diger yontem ise, tek
tip ucak ve tek tip girdi satin alinmasi kararidir. Gergekten de tek tip ugak ve diger girdi
kalemlerinin satin alinmasi (ikram malzemeleri, teknik ekipman vb), tedarikgiler tizerindeki
pazarlik giiclinli artirmakta ve 6zellikle teknik konularda verilen iggoren egitimlerinde ve ugak
bakimlarinda maliyet tasarruflar1 saglanmasin1 daha olanakli hale getirmektedir (Domanico,
2007; Von Dornberg, 2007). Diger yandan havayolu firmalari, miisteriler ve havaalani
isletmecileri agisindan bolgesel ya da ikinci tip havaalani kullanimi avantajlarina (Francis vd.,
2003; Smith ve Potter, 2005; Barrett, 2004; Barbot, 2006) ve az sayida calisandan verimli
sekilde yararlanmanin maliyetleri diisiirmede etkili oldugunu tespit eden 6nceki ¢aligmalarin
(Francis vd., 2003; Alamdari ve Fagan, 2005; Von Dornberg, 2007; Graham ve Shaw, 2008)
sonuglariin aksine, bu arastirmada, Tiirk DFHT firmalarinin s6z konusu yontemleri ¢ok fazla
tercih etmedikleri ya da ikinci tip havaalani kullanimi 6rneginde oldugu gibi, heniiz bu

yontemden yararlanamadiklar1 goriilmiistiir.

Dagitim kanali agisindan bir degerlendirme yapildiginda, firmalarin en ¢ok teknoloji
temelli dagitim kanalin1 (e-bilet uygulamalar1) kullandiklar1 anlagilmistir. Ancak bu durum
ozellikle ucak bileti lizerinde faaliyetlerini yogunlastiran seyahat acentalar1 acisindan bir
tehdit unsuru haline gelebilmektedir (Deloitte, 2006, Resort, 2008). Yapilan bu ¢alismada ise,
firmalarin e-biletleme uygulamalarinin ve 24 saat miisteri hizmeti veren ¢agri1 merkezlerinin
seyahat acentalarin1 olumsuz yonde etkiledigi, ancak seyahat acentalarimin temel
fonksiyonlarinin DFHT firmalar1 acisindan kolaylikla vazgecilemeyecek nitelikte 6nemli

ozellikler oldugu belirlenmistir.

Tutundurma c¢aligmalari agisindan ele alindiginda ise, DFHT firmalarinin ¢esitli gorsel
ve isitsel araglardan yararlanarak bu faaliyetleri yogun bir sekilde yiiriittiikleri, yaptiklari
promosyonlarla da satiglarin1 arttirmaya biiyiik ¢aba harcadiklar1 anlagilmistir. Tutundurma
calismalar1 en ¢ok seyahat acentalar1 ve tiiketiciler iizerinde odaklanmakta, ancak dogrudan

sattg personeline yoOnelik uygulanan bir tutundurma c¢alismasi degerlendirmeye
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alinmamaktadir. Diger yandan, firmalar sosyal sorumluluk projeleri ve sponsorluk
calismalarina 6nem vermekte ve gorsel ve isitsel medya mecralarindan da genis Olcilide
yararlanmaktadirlar. Elektronik tabanli iletisim kanallar ise, kullanim agirligi bakimindan
one ¢ikmaktadir. Ancak tutundurma faaliyetlerinin etkinliginin Ol¢iilmesi konusuna yeterli
aciklik kazandirilamamistir. Oysa tutundurma araglarinin etkinlik 6l¢limii, kaynaklarin
verimli bir gsekilde kullanilip kullanilmadigimi tespit etmek ve uygulanan tutundurma
yontemlerini gdzden gegirmek bakimindan olduk¢a dnemlidir. Dolayisiyla DFHT firmalarinin

etkinlik 6l¢iim arastirmalarina daha fazla 6nem vermeleri yararli olacaktir.

Tiirkiye’de DFHT sektoriiniin genel Ozellikleri ve uygulanan pazarlama karmalari
yapist hakkinda kesifsel ve betimsel amaglar dikkate alinarak gerceklestirilen bu ¢alismanin
sonuclari, gelecekte bu alanda yapilacak arastirmalara 151k tutmasi agisindan 6nemlidir. Ancak
elde edilen sonuglar aragtirmaya katilan DFHT firmalar1 yoneticilerinin goriisleriyle smirlidir.
Bu nedenle gelecek aragtirmalarda, 6zellikle nicel arastirma tasarimlarindan yararlanilarak,
miisterilerin bu hizmet tiirtinden beklentileri, hizmet kalitesine yonelik algilar1 ve uygulanan

pazarlama karmalarinin etki 6l¢iimii konular tizerinde yogunlasilmasi nerilmektedir.
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