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OZET

Yolcularin, havayolu sektoriinii tercih etmesinde pek ¢ok faktor bulunmaktadir. Bu faktérlerde havayolu
firmalarinin uyguladiklar: pazarlama stratejilerinin biiyiik etkisi bulunmaktadir. Bu ¢aligmada 4P (iiriin, dagitim,
fiyat, tutundurma) pazarlama karmasinin havayolu sektdrii agisindan analizi yapilmistir. Calisma kapsaminda
pazarlama karmasi unsurlari havayolu sektorii agisindan, havayolu yer hizmeti personellerinin goziiyle
degerlendirilmistir. Calismada yapilan analizlerde Cok Kriterli Karar Verme (CKKV) Yontemlerinden kriter
agirligi bulma yontemi olan DEMATEL kullanilmistir. Analiz sonuglarina gore; en 6nemli ii¢ kriter sirayla, “diisiik
maliyet”, “yenilik¢i iiriin/hizmetler” ve “aym fiyata karsilik daha fazla hizmet” olurken, digerlerine gére 6nem
derecesi diisiik kriterler ise; “tutundurma stratejileri”, “havayolu reklamlar1” ve “deger katilmig tiriin/hizmetler”
olmustur. Bu ¢alismanin hem kullanilan CKKV yontemi agisindan hem de havayolu pazarlama bilesenlerini
agirliklandirma agisindan literatiire katki sunacagi diigiiniilmektedir.
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ABSTRACT

There are many factors for passengers to prefer the airline industry. In these factors, the marketing strategies of
the airline companies have a great impact. In this study, the analysis of the 4Ps (product, place, price, promotion)
marketing mix in terms of the airline sector was made. Within the scope of the study, the elements of the marketing
mix were evaluated in terms of the airline sector, through the eyes of the airline ground service personnel. In the
analyzes made in the study, DEMATEL, which is one of the Multi-Criteria Decision Making (MCDM) Methods,
is the criterion weight finding method. According to the results of the analysis, the three most important criteria

are "low cost", "innovative products/services" and "more services for the same price", respectively, while the less

important criteria are "promotion strategies”, "airline advertisements" and value-added products/services”.
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1. GIRIiS

Pazarlama kavramu, isletmeler igin kilit bir noktada yer almaktadir. Isletmelerin faaliyetinde yer alan
iriin ve hizmetleri i¢in; pazarin arastirilmasi, denenmesi ve hedeflenilen amag¢ dogrultusunda hareket
edilmesi seklinde gorev ve sorumluluklari bulunmaktadir. Tanimsal olarak pazarlama, mevcut

pazarlarda devamlilik saglayip ayni zamanda yeni pazarlar kesfederek {iriin ve hizmetlerin hali hazirdaki
satis veya etki alanini elde tutarak genigletmektir (Kotler, 2000:1, Bozkurt, 2022:3).

Pazarlamanin en Onemli unsurlarindan birisi rekabet kavramdir. Rekabet; teknolojinin gelistigi,
kiiresellesmenin artti§1 ve sinirlarin kalktig1 gliniimiizde isletmelerin varligini siirdiirebilmesi ve {irtin
ya da hizmette fark yaratabilmesi i¢in harcadigi performanstir (Telli vd., 2022:76).

Ulkemizde havayolu sektorii, pazarlama ve rekabet gibi kavramlarla 2003 yilinda Ulastirma Bakanlig
tarafindan baglatilan Bolgesel Havacilik Projesi’yle tamismistir. Bu proje kapsaminda: “Her Tiirk
vatandasi hayatinda en az bir kez ugaga binecektir.” slogani 6ne c¢ikarilarak, yolcu biletlerine
indirimlerin yapilmasi ve ¢esitli kampanyalarin getirilmesi, havalimanlarinin ve havayolu firmalarinin
sayisinin arttirilmasi gibi ¢alismalar, dzellikle havayolu sektoriinde hizli gelismelerin yaganmasini katki
saglamistir (Keles vd., 2021: 328, Isildak ve Tunca, 2018:242). Havayolu sektoriiniin pazarlama
cevresini; yolcu, havalimani, havayolu, yer hizmeti, ugak bakim ve iiretim, hava trafik ve seyriisefer,
egitim, altyap1 ve destek isletmeleri ile kamu kurum ve kuruluslar olusturmaktadir. Bu gevrenin en
temelinde yolcular yer almaktadir. Yolcularin, havayolu sektoriinii tercih etmesinde pek ¢ok faktor
bulunmaktadir. Bu faktorlerin temelini de havayolu pazarlama stratejileri olusturmaktadir.

Bu ¢aligmada 4P (iiriin, dagitim, fiyat, tutundurma) pazarlama karmasinin havayolu sektorii agisindan
analizi yapilmistir. Calisma kapsaminda pazarlama karmasi unsurlari havayolu sektorii agisindan,
havayolu yer hizmeti personellerinin goziiyle degerlendirilmistir. Calismada yapilan analizlerde Cok
Kriterli Karar Verme (CKKV) Yontemlerinden kriter agirligi bulma yontemi olan DEMATEL
(Decision-Making Trial and Evaluation Laboratory) kullanilmuistir. Bu ¢alisma pazarlama karmasinin
havayolu sektoriinde CKKV yontemleri kullanilarak agirliklandirilmasi yoniiyle yapilan ilk ¢alisma
olacaktir. Bu caligmanin hem kullanilan CKKV yontemi agisindan hem de havayolu pazarlama
bilegenlerini agirliklandirma agisindan literatiire katki sunacagi diislintilmektedir.

Calismada oncelikle literatiir incelemesi kismi bulunmaktadir. Bu kisimda pazarlama konularinda gesitli
CKKYV yoéntemlerinin kullanildigi ¢alismalardan 6rnekler ve bu galismada kullanilan DEMATEL
yonteminin uygulandigi ¢alisma 6rnekleri verilmistir. Metodoloji kisminda, bu ¢aligmada uygulanan
DEMATEL yo6nteminin agamalari formiilleriyle birlikte anlatilmistir. Devam eden boliimde ¢aligmanin
uygulama kismi bulunmaktadir. Son boliimde de sonug ve Oneriler verilmistir.

2. LITERATUR iNCELEMESI

Literatiir incelemesi bdliimiinde pazarlama konularinda CKKV yontemlerinin  uygulandigi
calismalardan oOrnekler ve bu c¢alismada kullanilan DEMATEL yonteminin farkli konulardan
uygulandigi ¢alisma ornekleri verilmistir. S6z konusu 6rnekler Czelge1’de goriilmektedir.

17



SOSGUZ, Y: 2023, C: 5, S: 11 ss: 16-28 JASSFA, Y: 2023, V: 5, N: 11, pp: 16-28

Cizelgel. Literatiir Incelemesi

Calismanin
yazarl/yazarlari Calismamin konusu Kullanmilan yontem/ler

PAZARLAMA konusunda CKKV Yontemlerinin kullanildigi calisma ornekleri

Cin'in spor egitim pazarinin
kaliteli ve hizli bir sekilde
gelismesini saglayacak
Liu vd. (2023) stratejilerin belirlenmesi SWOT Analizi ve AHP

Metaverse platformlarindan
“Binance” ve “Intotheblock”
platformlarindaki

Metaverse’lerin pazarlama
karmasi bilesenleri baz alinarak
belirlenen kriterlere gore dijital
pazarlama yeteneklerinin
Yilmaz ve Ecemis (2022) arastirilmasi ENTROPI ve CoCoSo

Denizli ilinde bulunan yirmi
sekiz tekstil isletmesinin web
sitelerinin lojistik faaliyetleri ve

pazarlama iletisim
performanslarinin
Ozdemir Oztiirk (2022) degerlendirilmesi AHP ve TOPSIS
Endonezya'da organik gida
pazarlamasin etkileyen

faktorlerin  belirlenmesi  ve
Endonezya'da organik gida
pazarini artirmak i¢in 6ncelikli
Najib vd. (2021) stratejilerin degerlendirilmesi SWOT Analizi ve AHP

Gilineydogu Anadolu Béolgesi ve
Akdeniz  Bolgesi  mutfak
turizmi i¢in en uygun hedef
Es ve Eren (2021) pazarin secilmesi ENTROPI ve VIKOR

Imalat  sektdriinde  faaliyet
gosteren bir isletmenin
hedefledigi yurtdisi Pazar segim
kriterlerinin agirhiklarinin
bulunmasi ve hedef pazarlarin
Fidan (2021) siralanmasi CRITIC ve MAIRCA

Booking.com sitesinde
Istanbul’da faaliyette bulunan
oteller listesindeki ilk yedi

otelin dijital pazarlama
yoneticileri goziiyle
Sezgin ve Yurtlu (2021) degerlendirilmesi AHP ve PROMETHEE

Piyasaya yeni siiriilecek kripto
paralarin  basarili bir siireg
gegirmesi noktasinda
Geng vd. (2021) kullanilacak modern pazarlama TOPSIS
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stratejilerinin belirlenip
degerlendirilmesi
COVID-19 déneminde

olumsuz etki goren Bali’deki
turizmin canlandirilmast igin
gerekli pazarlama stratejilerinin
arastirilmasi

Dewa Rucika vd. (2021) AHP
PEST  (politik, ekonomik,
sosyal ve teknolojik)
analizindeki ana  faktorler
dikkate alinarak firmalarin
hedef pazar analizinde
kriterlerin
agirliklandirilmasinin
yapilmasi ve alternatif hedef
Calik (2020) pazarlarim siralanmasi BWM ve ARAS

DEMATEL yonteminin kullanildig1 calisma ornekleri

Dos Santos Soares vd. (2023)

Brezilya Omriinii tamamlamig
araclarin iglenmesi Oniindeki
engellerin  belirlenmesi  ve
analizinin yapilmasi

Gri DEMATEL

Serezli vd. (2022)

Tiirkiye’de yenilebilir enerji
yatirim projelerinin sayisinin
artirilmas1 igin gerekli olan
stratejilerin belirlenmesi

DEMATEL

Khan vd. (2022)

Lojistik 4.0 yaklagiminin kritik
basar1  faktorlerinin  analiz
edilmesi

DEMATEL

Coskun vd. (2022)

Diizce ilinde dogal ahsap
kaplama sektoriinde faaliyet
gosteren bir firmanin tedarikgi
se¢imi konusunda
siirdiiriilebilirlik performansina
etki eden faktdrlerin belirlenip
agirliklandirilmasi

DEMATEL

Dalay ve Sar1 (2022)

Tiirkiye  gida  sektoriinde
faaliyet gosteren isletmelerin
tedarikgi seciminde baz
aldiklari kriterlerin
belirlenmesi ve bu siirecte yesil
kritere verilen Onemin tespit
edilmesi

Bulanik DEMATEL

Liang vd. (2022)

Cin'de faaliyet ~ gOsteren
elektrikli arag sarj
istasyonlarinin ekonomik
caligmasini etkileyen

DEMATEL-ISM (Interpretative
Structural Modeling)

19




SOSGUZ, Y: 2023, C: 5. S: 11 ss: 16-28

JASSFA, Y: 2023, V: 5, N: 11, pp: 16-28

faktorlerin belirlenerek analiz
edilmesi

Polat ve Merdivenci (2022)

Antalya limaninda faaliyet
gosteren  firmalarin  liman
tercinlerinde  etkili olan
faktorlerin belirlenerek
agirhiklarinin bulunmasi

Bulanik DEMATEL

Asadi vd. (2022)

Malezya'da insanlarin elektrikli
araglari benimsemesini
etkileyen faktorlerin
belirlenmesi ve agirliklarinin
bulunmasi

DEMATEL

Altin (2021)

Finansal piyasalarin
olusumunu saglayan on alt1 risk
degiskenini arasindaki iligkinin
tespit edilerek analiz edilmesi

DEMATEL

Tiirkiye’de faaliyet gdsteren
havalimanlarinin yolcu, yiik ve

ucak sayilarina gore

Ozdagoglu vd. (2021) degerlendirilmesi Bulanik DEMATEL ve MABAC
Malezya’daki medikal turizmi
etkileyen faktorlerin

Nilashi vd. (2019) degerlendirilmesi TOPSIS ve DEMATEL

Ozdagoglu vd. (2019)

Bir saglik isletmesi i¢in gerekli
olan nefelometre cihazi
alternatiflerinin siralanmasi

DEMATEL ve MULTIMOORA

3. METODOLOJI

Calismada kriter agirlik bulmada kullanilan DEMATEL yontemi uygulanmustir.

3.1. Dematel

DEMATEL (Decision-Making Trial and Evaluation Laboratory) yonteminin {istiin yani kriterler
arasindaki etkilesimleri dikkate alabilmesidir. DEMATEL siireci asagida verilmistir (Asan vd., 2018).

i,j:degerlendirme kriterleri;i,j = 1,2,3,...,n

k:uzman;k=1,2,3,...,K

d;ijk: k uzmanina gore i. kriterin j. kriter Uzerindeki etki degeri

d;j:i. kriterin j. kriter lizerindeki etki degeri

Dy.:k.uzman baslangi¢ direkt iliski matrisi
D: baslangic direkt iliski matrisi
sij: i kriterin j. kriter lizerindeki normallestirilmis etki degeri

S:normallestirilmis direkt iliski matrisi

I: birim matris
T:toplam iliski matrisi

tij:i. kriterin j. kriter Uizerindeki toplam etki degeri
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R;: toplam iliski matrisindeki i. satir degerlerinin toplamt

C;: toplam iliski matrisindeki i. siitun degerlerinin toplami

nw;: i. kriterin normalize edilmemis agirlik degeri

w;: i. kriterin normalize edilmis agirlik degeri

Tablo 1. DEMATEL Siireci

Adim Esitlik Esitlik
Numarasi
Uzman gortsleri ile D, = [dijk] (1)
baslangig direkt 0 dyok A1k
iliski  matrislerinin dyy 0 Aynk
olusturulmasi = L
doyik Ao - O
Uzman goriislerinin Yh=1dijk (2)
birlestirilmesi dij ==
Birlestirilmis [ 0 dyy din] | (3)
baglangi¢ direkt D= [ d--] _|dy1 O don
iligki matrisinin Srtul L L L
olusturulmasi ldyy dpy, .. 0
Etki degerinin d;j (4)
.. . T
normallestirilmesi 2 max{Z?ﬂ dij; X0, dij}
Normallestirilmis [0 s S1n (5)
direkt iliski matrisi g = [Sij] _ |51 0 Son
|Sy1 Spz - O
Toplam ilisgki| T=1im(S+S5?>+S3+--45% (6)
matrisinin x—00 P
hesaplanmasi =7T_s
Toplam iligki matrisi t11 tiz o lin (7)
T =[] = tr1  ta ton
tnl tnz tnn
Toplam iligki matrisi n (8)
satir  toplamlarinin R; = Z tij; Viigin
almmmast =1
Toplam iligki matrisi n 9)
siitun toplamlarinin C; = Z tji; Viigin
alinmasi j=1
Normalize nw; (10)
e(vhlmemls kriter | — \/(Ri + ()% + (R, — C)%; Viigin
agirliklarinin
belirlenmesi
. . - nW
Nihai agirliklarin W, h i Vi igin (11)
hesaplanmasi =g W
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4. UYGULAMA

Calisma kapsaminda, 4P (liriin, dagitim, fiyat, tutundurma) pazarlama karmasi havayolu sektorii
acisindan degerlendirilmistir. Degerlendirme, havayolu yer hizmeti personellerinin bakis acisiyla
yapilmigtir. Pazarlama karmasini olusturan bilesenler ayni zamanda c¢aligmanin Kriterlerini de
olusturmaktadir. Pazarlama karmasi bilesenlerine iliskin bilgiler Tablo 2’de gdsterilmistir. 4P pazarlama
karmasinin ana ve alt bilesenlerinin belirlenmesi ve belirlenen bilesenlerin havayolu sektoriine etkisinin
puanlanmasinda havayolu yer hizmetlerinde goérev yapan uzmanlardan goriis alinmistir. Bu calismada
puanlama tablolarmin doldurulmasinda goriislerine basvurulan uzman ekip; “havayolu temsilcisi”,
“istasyon miidiirii”, “istasyon sefi”, “yolcu hizmetleri memuru” ve ‘“harekdt memurundan”
olusmaktadir.

Tablo 2. Pazarlama Karmas Bilesenleri

4P (Uriin, Dagitim, Tutundurma, Fiyat) Karmasinin
Degerlendirilmesi

P1 Uriin Karmasinin Degerlendirilmesi

Pla | Yenilik¢i iiriin/hizmetler

Deger katilmig tiriin/hizmetler (Misteriye deger yaratacak
P1b | iirtin/hizmetler)

P2 Tutundurma Karmasinin Degerlendirilmesi

P2a | Sosyal ve kiiltiirel etkinlikler

Tutundurma stratejileri (Miisteriyi ikna edebilme, miisteri
P2b | sadakati vb.)

P2c | Havayolu reklamlari

P3 Fiyat Karmasinin Degerlendirilmesi

P3a | Diisiik maliyet

P3b | Ayn fiyata karsilik daha fazla hizmet

P4 Dagitim Karmasinin Degerlendirilmesi

P4a | Miisteri hizmetlerine kolay ulasim

P4b | Bilet satis ofislerine kolay ulagim

Calismada kullanilan pazarlama bilesenleri, havayolu sektoriindeki uzmanlarin goriisii alinarak (P1-P4
kodla) belirlenmistir. S6z konusu ana bilesenlerin agiklamasi su sekildedir;

e Uriin: Havayolu sektorii tarafindan yolculara sunulan iiriin ve hizmetlerin karsiligidir
(Demirci ve Ugurluoglu, 2020: 478).

e Tutundurma: Havayolu sektorii tarafindan yolculara sunulan iiriin ya da hizmet
hakkindaki; sosyal ve kiiltiirel etkinlikler, reklamlar ve satis1 kolaylastirmak amaciyla
iletisim stratejisi ve tekniklerinin kullanilmasidir (Kotler ve Zaltman, 1971:7).
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e Fiyat: Havayolu sektorii tarafindan yolculara sunulan iiriin ya da hizmetlerin maliyet
karsiligidir (Thomas, 2005:91).

e Dagiim: Yer ve zaman parametreleri dikkat edilerek yolcunun ulagmak istedigi birime
en kisa yoldan ulagmasidir. (Demirci ve Ugurluoglu, 2020: 479)

Bilesen agirliklarimi belirlemek amaciyla oOncelikle bir form hazirlanmis ve uzman goriisleri
toplanmustir. Sifir degeri satirdaki bilesenin siitundaki bilesen iizerinde hi¢ etkisi olmadiginmi ifade
etmektedir. Yazilan degerin biiyiikliigii satirdaki bilesenin siitundaki bilesen iizerinde o kadar fazla etkisi
oldugunu ifade etmektedir.

[lk uzmandan alman gériisler dogrultusunda elde edilen baslangic direkt iliski matrisi Tablo 3’te
verilmistir.

Tablo 3. i1k uzmana gore Baslangi¢ direkt iliski matrisi

Uzman 1l | Pla P1b P2a P2b P2c P3a P3b Pda P4b

Pla 0 0 2 0 0 0 1 0 0
P1b 1 0 2 0 0 0 1 0 0
P2a 0 0 0 0 0 0 0 0 0
P2b 2 1 1 0 2 0 0 0 0
P2c 2 2 2 2 0 1 1 1 1
P3a 5 4 4 2 2 0 3 4 4
P3b 5 4 4 2 2 0 0 3 3
P4a 3 3 3 3 3 3 3 0 1
P4b 3 3 3 3 3 3 3 0 0

Uzman goriisleri elde edildikten sonra Esitlik 2 kullanilarak hesaplamalar gergeklestirilmis ve Esitlik
3’teki birlestirilmis baslangic direkt iliski matrisi olusturulmustur. Birlestirilmis baslangi¢ direkt iliski
matrisi Tablo 4’te verilmistir.

Tablo 4. Birlestirilmis Baslangi¢ direkt iliski matrisi

Pla Plb P2a P2b P2c P3a P3b P4a P4b

Pla 0,0000 | 0,0000 | 1,3333 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,3333 | 0,0000 | 0,3333
Plb 2,0000 | 0,0000 | 2,3333 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,6667 | 0,3333 | 1,3333
P2a 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,6667 | 1,0000
P2b 2,6667 | 1,0000 | 2,0000 | 0,0000 | 1,3333 | 0,0000 | 0,6667 | 1,6667 | 2,0000
P2c 2,0000 | 1,3333 | 1,6667 | 1,0000 | 0,0000 | 0,6667 | 1,0000 | 2,0000 | 2,0000
P3a 4,6667 | 3,3333 | 3,6667 | 2,3333 | 1,6667 | 0,0000 | 1,6667 | 3,0000 | 3,0000
P3b 4,3333 | 3,0000 | 3,3333 | 2,0000 | 1,3333 | 0,0000 | 0,0000 | 2,6667 | 2,6667
P4a 2,0000 | 2,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 0,0000 | 2,0000
P4b 2,0000 | 2,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 1,0000 | 0,0000 | 0,0000

Ardindan Esitlik 4 kullanilarak etki degerleri normallestirilmis ve Esitlik 5’te yer alan normallestirilmis
direkt iliski matrisine ulagilmigtir. Normallestirilmis direkt iligski matrisi Tablo 5’te verilmistir.
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Tablo 5. Normallestirilmis direkt iliski matrisi

Pla P1b P2a P2b P2c P3a P3b P4a P4b

Pla 0,0000 | 0,0000 | 0,0571 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0143 | 0,0000 | 0,0143
Plb 0,0857 | 0,0000 | 0,1000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0286 | 0,0143 | 0,0571
P2a 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0000 | 0,0286 | 0,0429
P2b 0,1143 | 0,0429 | 0,0857 | 0,0000 | 0,0571 | 0,0000 | 0,0286 | 0,0714 | 0,0857
P2c 0,0857 | 0,0571 | 0,0714 | 0,0429 | 0,0000 | 0,0286 | 0,0429 | 0,0857 | 0,0857
P3a 0,2000 | 0,1429 | 0,1571 | 0,1000 | 0,0714 | 0,0000 | 0,0714 | 0,1286 | 0,1286
P3b 0,1857 | 0,1286 | 0,1429 | 0,0857 | 0,0571 | 0,0000 | 0,0000 | 0,1143 | 0,1143
P4a 0,0857 | 0,0857 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0000 | 0,0857
P4b 0,0857 | 0,0857 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0429 | 0,0000 | 0,0000

Daha sonra Esitlik 6 yardimiyla toplam iliski matrisi hesaplanmustir. Toplam iligski matrisi Tablo 6’da
verilmistir.

Tablo 6. Toplam iliski matrisi

Pla P1b P2a P2b P2c P3a P3b P4a P4b

Pla 0,0061 | 0,0045 | 0,0618 | 0,0026 | 0,0022 | 0,0011 | 0,0158 | 0,0041 | 0,0200
Plb 0,1041 | 0,0141 | 0,1184 | 0,0079 | 0,0069 | 0,0043 | 0,0354 | 0,0236 | 0,0724
P2a 0,0098 | 0,0082 | 0,0066 | 0,0043 | 0,0041 | 0,0035 | 0,0043 | 0,0305 | 0,0480
P2b 0,1573 | 0,0731 | 0,1258 | 0,0171 | 0,0705 | 0,0110 | 0,0462 | 0,0900 | 0,1194
P2c 0,1426 | 0,0950 | 0,1213 | 0,0632 | 0,0201 | 0,0393 | 0,0632 | 0,1090 | 0,1271
P3a 0,2971 | 0,2031 | 0,2474 | 0,1316 | 0,1025 | 0,0190 | 0,1071 | 0,1714 | 0,2045
P3b 0,2547 | 0,1705 | 0,2094 | 0,1066 | 0,0794 | 0,0157 | 0,0295 | 0,1425 | 0,1702
P4a 0,1434 | 0,204 | 0,0964 | 0,0625 | 0,0603 | 0,0511 | 0,0629 | 0,0279 | 0,1255
P4b 0,1321 | 0,1109 | 0,0887 | 0,0576 | 0,0555 | 0,0471 | 0,0580 | 0,0257 | 0,0366

Ardindan sirasiyla Esitlik 8 kullanilarak toplam iliski matrisi satir toplamlari, Esitlik 9 kullanilarak
toplam iligki matrisi siitun toplamlari, Esitlik 10 kullanilarak normalize edilmemis kriter agirliklar1 ve
son olarak Esitlik 11 kullanilarak nihai agirliklar hesaplanmistir. Bulunan tiim bu degerler Tablo 7°de
verilmistir.

Tablo 7. Ri' Ci' Ri + Ci'Rl' — Ci' nw; w; Degerleri

R; C; R;+C; | Rj— (; nw; w;
Pla 0,1181 | 12472 | 1,3653 | -1,1291 | 1,7717| 0,1281
Plb 0,3871| 0,7997 | 1,1868 | -0,4126 | 1,2565| 0,0909
P2a 0,1191 | 1,0757 | 1,1948 | -0,9566 | 1,5305| 0,1107
P2b 0,7104 | 04533 | 1,1636 | 0,2571| 1,1917| 0,0862
P2c 0,7809 | 0,4015| 1,1824| 0,3793| 1,2418| 10,0898
P3a 1,4838 | 0,1921 | 16759 | 1,2917| 2,1159 | 0,1530
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P3b 1,1785| 0,4223 | 1,6008 | 0,7562 | 1,7705| 0,1280
P4a 0,7503 | 0,6248 | 1,3751| 0,1255| 1,3808 | 0,0999
P4b 0,6121 | 0,9237 | 155358 | -0,3116 | 1,5671| 0,1133

Tablo 7°de ortaya c¢ikan degerlendirme siralamasina gore ilk ii¢c siray1 sirayla; P3a, Pla ve P3b
kodlaryla; “diigiikk maliyet”, “yenilik¢i iiriin/hizmetler” ve “aym fiyata karsilik daha fazla hizmet”
bilesenleri almistir. Degerlendirme sonucunda ilk {i¢ siray1 pazarlamanin ana karmasindan iiriin ve fiyata
ait alt bilesenlerin aldig1r goriilmektedir. Son ii¢ sirayr da sirayla; P2b, P2¢c ve Plb kodlariyla;
“tutundurma stratejileri” (miisteriyi ikna edebilme, miisteri sadakati vb.), “havayolu reklamlar1” ve
“deger katilmus triin/hizmetleri” (miisteriye deger yaratacak tirtin/hizmetler) bilesenleri almistir. Bu

bilesenler pazarlamanin ana karmasindan olan tutundurma ve iiriin karmasina ait alt bilesenlerdir.

Siralamanin bu sekilde ortaya ¢ikmasinda kiiresellesmenin biiyiik bir rolii bulunmaktadir. Kiiresellesme,
havacilik sektoriiniin en temel taglarindan birisidir. Kiiresel ekonomik gelismeler olumlu ya da olumsuz
olarak c¢ok kisa siirede sektorii etkisi altina almaktadir. Bir mali kriz, bir salgin hastalik veya dogal bir
afet yolcu tercihlerini de dogal olarak etkilemektedir. Bu ¢alismada ve olusan siralamada da bu durum
gbzlemlenebilmektedir. Gliniimiizde kiiresellesmeyle beraber yolcular artik yenilikgi tiriin/hizmetlere
diisiik maliyette ulasip yine diisiik maliyette seyahat edip ve ayni fiyata karsilik birden fazla hizmetten
yararlanmak istemekte bu da ilk ii¢ siralamanin iiriin ve fiyat ana bilesenlerinden ¢ikmasina neden
olmustur.

3 SONUC

Pazarlama, isletmelere ait tiriin ve hizmetlerin genis kitlelere ulasmasini saglayan bir fonksiyondur. Bu
fonksiyon tiim sektorleri ilgilendirdigi gibi havayolu sektoriinii de ilgilendirmektedir. Cilinkii sektor
tarafindan sunulan hizmetlerin; soyut olmasi, stoklanamaz olmasi, tiilketime ve rekabete dayali olmasi
havayolu pazarlamasini sektor icin daha onemli hale getirmistir. Havayolu sektoriiniin pazarlama
cevresinin temelini yolcular olugturmaktadir. Havalimanlari, havayollari, yer hizmetleri, ugak bakim ve
uretimleri, hava trafik ve seyriiseferleri, egitimler, altyapt ve destek isletmeleri ile kamu kurum ve
kuruluslar1 bu ¢evrenin daha sonraki basamaklarini olusturmaktadir.

Bu c¢aligmanin amact: 4P (iirlin, dagitim, fiyat, tutundurma) pazarlama karmasinin havayolu sektorii
acisindan analizinin yapilmasidir. Calisma kapsaminda pazarlama karmasi unsurlariin havayolu
sektorli agisindan, havayolu yer hizmeti personellerinin gdziiyle ayr1 ayr1 puanlamasi yapilmistir.

199 ¢ 9% ¢

Puanlama kapsamindaki uzman ekip; “havayolu temsilcisi”, “istasyon miidiirii”,

2 <C

istasyon sefi”, “yolcu
hizmetleri memuru” ve “harekdt memurundan” olusmaktadir. Calisma bu kapsamiyla da 6zgiinligii
gostermektedir.

Calismada yapilan analizlerde CKKV Yontemlerinden kriter agirligi bulma yontemi olan DEMATEL
kullanilmistir. Analiz sonuglarina gore en Onemli ii¢ kriter sirayla; “diisiik maliyet”, “yenilik¢i
iiriin/hizmetler” ve “aymi fiyata karsilik daha fazla hizmet” olurken, digerlerine gére dnem derecesi
diisiik kriterler ise; tutundurma ana karmasina ait olan “tutundurma stratejileri”, “havayolu reklamlar1”
bilesenleri ve iiriin ana karmasinin alt bilesenlerinden olan “deger katilmig tiriin/hizmetler” bilesenidir.
Degerlendirmeler sonucunda, 6nem derecesine gore ilk siralarda yer alan alt bilesenlerin pazarlamanin
ana bilegenlerinden, iiriin ve fiyata ait oldugu sonucu da ortaya ¢ikmustir.
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Siralamanin bu sekilde ortaya ¢ikmasinda kiiresellesmenin 6nemli bir roliiniin oldugu diisliniilmektedir.
Kiiresellesmeyle birlikte iilkeler birbirleriyle ekonomik, ticari, kiiltiirel ve sosyal alanlarda etkilesirler,
yakinlagirlar. Boylesine bir etkilesim ve yakinlagsmayla olan biitiinlesmeye; diinyada ortaya ¢ikan bir
mali kriz, bir salgin hastalik ya da dogal bir afet aninda etki edebilmektedir. Bu etki dogal olarak
havacilik sektoriine de yansiyacagi i¢in havacilik sektoriinde yer alan yolcu tercihlerini de dogrudan
etkilemektedir. Bu ¢alismada ve olusan siralamada da bu durum gozlemlenebilmektedir. Giiniimiizde
kiiresellesmeyle beraber yolcular artik yenilike¢i tiriin/hizmetlere diigiik maliyette ulasip yine diigiik
maliyette seyahat edip ve ayni fiyata karsilik birden fazla hizmetten yararlanmak istemekte bu da ilk {i¢
sirada {iriin ve fiyat ana bilesenlerinin yer almasina neden olmaktadir.

Yapilan literatiir taramasinda DEMATEL yonteminin kullanildigi ¢ok sayida calisma oldugu
goriilmiistir. Ancak DEMATEL yonteminin pazarlama karmasi bilesenlerinin degerlendirilmesinde
kullanildig1 bir ¢caligmaya rastlanmamustir. Bu ¢alismanin, “pazarlama karmasi bilesenlerinin havayolu
sektoriine yonelik degerlendirilmesi” ve “bu degerlendirmede CKKV yontemlerinden DEMATEL
yonteminin kullanilmas1” yonleriyle literatiire katki yapacag: diisiiniilmektedir. Ileriki zamanlarda
yapilacak ¢aligmalarda farkli CKKV yontemleri kullanilabilir. Bulanik yontemler de uygulanabilir.
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