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Havayolu isletmelerinde Birim Maliyet ile Fiyatlandirma
Yaparak Sadik Miisteri Yaratma: is Amacli Seyahat Eden
Yolculara Yonelik Bir Strateji Onerisi

Creating Loyal Customers by Pricing with Unit Cost in
Airline Business: A Strategy Proposal for Business
Purposes Traveling Passengers
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Oz

Karhiliklarini arttirmaya ¢alisan havayolu isletmeleri maliyetlerini kontrol altinda tutmaya ¢alisirken, gelirlerini
arttirmay1 hedeflemektedir. Havayolu isletmeleri yolcu sayisini arttirmak icin mevcut miisterileri ve yeni kazanilan
misterileri sadik miisteri haline getirmeye ¢abalamaktadir. Bu ¢alismada havayolu isletmelerinin ugus bazinda
koltuk basina birim maliyetinin belirlenmesi ve hedef kar oraninin eklenerek olusturulan satis fiyati ile bilet satisi
yapmasi ve satilan koltuk sayisi arttikca diisen birim maliyet farkinin sadakat programlari araciligi ile yolcuya iade
edilmesine yonelik bir dneri gelistirmek amag¢lanmaktadir. Calismada oncelikle literatiir taramasi yapilarak, benzer
calismalar incelenmis ve teorik cerceve ¢izilmistir. Uygulama kisminda bir havayolu isletmesinin iki destinasyon
arasindaki seferinin maliyetleri varsayim olarak ele alinarak, bilet fiyatlar: tizerindeki etkileri gdsterilmistir.
Yapilan degerlendirmeler ile birim maliyet lizerinden havayolu karliligini garantilemenin yani sira sadik miisteri
profili yaratmanin miimkiin olabilecegi sonucuna varilarak, havayolu isletmelerine bir strateji dnerisinde bulunul-
mustur. Onerilen stratejinin, kurumsal isletmelerde ¢alisarak is amacli olarak siirekli seyahat eden yolcular icin
daha uygun olabilecegi belirlenmistir. Havayolu isletmelerinin bilet fiyatlarini hesaplamada kullandiklar1 yontemler
ve belirledikleri tarifeler ¢calisma kapsamina alinmamistir. Stratejinin, havayolu isletmesi fiyat ve sadik miisteri
politikalarina uyarlanarak, uygulanabilir oldugunun test edilmesi gerekmektedir.
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Abstract

Airline companies trying to increase their profitability aim to increase their revenues while trying to keep their costs
under control. Airlines are striving to turn existing customers and newly acquired customers into loyal customers in
order to increase the number of passengers. In this study, it is aimed to develop a proposal for airline companies to
determine the unit cost per seat on a flight basis and to sell tickets with the sales price created by adding the target
profit rate, and to return the unit cost difference to the passenger through loyalty programs. In the study, firstly the
literature was searched, similar studies were examined and the theoretical framework was drawn. In the application
part, the costs of an airline flight between two destinations are considered as hypothetical and the effects on ticket
prices are shown. Based on the evaluations made, it is concluded that it is possible to create a loyal customer profile
as well as guarantee airline profitability over unit cost, and a strategy proposal was made to airline companies. It
was determined that the proposed strategy would be more suitable for passengers who work in corporate businesses
and travel continuously for business purposes. The methods and standards used by airline companies to calculate
ticket prices are not included in the study. The strategy needs to be tested for its applicability by adapting it to airline
pricing and loyal customer policies.
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Extended Abstract

With the phenomenon of globalization in the changing and developing world, there have been changes in peop-
le's travel preferences. In line with these changes, the interest in air transportation in terms of both passenger
and cargo has increased. On the global aviation sector, new airline companies started their activities with the
decrease of government and legislative pressures and changes in sectoral competition conditions have been
observed. Airline companies, which use the traditional airline business model and generally dominate the
sector as a flag carrier, have turned into active airline companies that have to compete with companies that
apply different strategies with their new business models. Thus, all airline companies have tried to develop
different strategies in order to increase the profitability of competitive conditions, to ensure the continuity of
their businesses and to achieve growth.

Enterprises trying to keep their costs under control try to increase the number of passengers in order to
increase their revenues. The way to increase the number of passengers is to turn existing customers and newly
acquired customers into loyal customers. For this reason, airline companies have developed loyalty programs
to create loyalty programs for their customers by following their travel frequencies and routes. Loyalty
programs applied to loyal customers are not applied equally to all customers, since their purchasing power
and behavior and characteristics of customers differ significantly. A major problem these programs can pose is
that they create extra costs. Investments to be made for the strategies to be implemented for this application
cause extra costs. In this sense, before applying such a program, businesses need to make cost calculations
correctly. In the investments to be made for these strategies, benefit cost analysis should be revealed correctly.
With these loyalty programs, promotional activities made suitable for the customer do not fully ensure the
business's success in terms of profitability by bringing additional costs to the business.

A strategy proposal to increase revenues by controlling costs and creating loyal customers without reducing
profitability is the subject of this study. It is thought that it is possible to create a loyal customer by determining
the unit cost per seat on the basis of flight by airline companies and selling the ticket with the sales rate created
by adding the target profit rate, and returning the falling unit cost difference to the passenger through loyalty
programs. When the airline's costs per flight are examined; Besides fixed costs, there are costs incurred for the
flight and costs that vary according to the number of passengers. When the fixed costs and costs incurred for
the flight are calculated per passenger, the unit cost decreases as the number of passengers increases. Prices
will vary depending on the number of passengers in the pricing to be made by adding the targeted profit
amount on unit cost. The airline can create loyal customers with a loyalty program for a passenger who buys a
ticket when the aircraft occupancy rate is low, based on the reduced ticket price as the number of passengers
increases, and to use these returns for subsequent tickets.

Passengers traveling for business purposes, especially working in corporate businesses, can be described as
a group to which such loyalty programs can be directed due to their frequent flying. Although the number of
passengers increases in such a strategy, the airline company reaches the fixed profit amount it targets. Howe-
ver, it does not encounter uncertain profit expectations and idle capacity problems. Although this strategy
makes higher profits when it is not used, the fact that this situation is not continuous and does not create
loyal customers and the decrease in occupancy rates may cause problems for the enterprise. In this study;
The strategy proposal was tried to be explained through an example. For the sample application, some basic
costs are included in the calculation without going into detail. The numerical data used has been completely
randomly constructed to make calculations. This situation is the limitation of the study. Problems experienced
in the cost data of airline companies, especially in reaching cost data per flight, created a restriction in
measuring the effectiveness of the strategy proposal. As a result; As the number of passengers increases, it is
observed that the prices decrease and the unit cost is caused by this. The way that the airline company reflects
the decrease in unit cost to the prices, the customer, can be turned into a strategy that will be in favor of the
airline company. Customers who become loyal customers with the strategy applied may want to benefit from
the additional revenue activities of the airline, there by adding additional income to the targeted profit
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Giris

Teknolojide yasanan hizli degisimler, kiiresellesme olgusunun iilkeleri birbirine yakinlastirmasi,
cesitli bolgesel ve uluslararasi entegrasyonlarin, mallarin ve insanlarin serbestce dolasiminin
saglanmasi bir¢ok sektore olumlu katki sagladigi gibi havayolu ulastirma sektériiniin de gelisimine
énemli faydalar saglamistir. Ozellikle teknolojik gelismeler neticesinde; ucaklarda yakit tasarrufu,
uzun mesafe uguslari, tasima kapasitesinin artmasi seklinde sayilabilecek temel gelismeler ile
havayolu ulastirma sektdriine olan talep de hizla artmistir. Talep artisina paralel olarak kurulan
havayolu isletme sayisi da artis gosterince, rekabet énemli boyutlara ulasmis ve bu sektdriin itici
gliclerinden biri haline gelmistir.

Yolcu tasimaciliginda havayolu kullanilmasinin 6nemi her gecen giin artmaktadir. Havayolu ulas-
tirma isletmeleri hizla artan rekabet ortaminda varliklarimi stirdiirebilmek, karliliklarini koruyabil-
mek ve ayn1 zamanda misterilerini elde tutabilmek icin farkl stratejiler uygulamaktadirlar. Dogru
miisterilere, dogru bir fiyattan dogru koltugu satabilmeleri i¢in gelir yonetimini kullanan isletmeler,
dogru bir fiyatlandirma stratejisi belirleyerek maliyetlerini yonetebilmektedir.

Havayolu ulasimini tercih edecek yolcular; egitim, is, gezi vb. ¢esitli nedenler ile farkli destinasyon-
lara ulasma talebi icerisinde bulunmaktadir. Bu baglamda her yolcu i¢in fiyata karsi olan talep esnek-
likleri yani duyarlhiliklari degismektedir. Havayolu isletmeleri de fiyata karsi farkli esnekliklere sahip
olan yolcu taleplerine karsilik cesitli fiyatlandirma stratejileri uygulamaktadir. Ancak her kosulda
fiyatlandirmanin temelinde sunulan hizmetin maliyetlerinin oldugu g6z ardi edilemez bir olgudur.

Miisteri sadakati, isletmelerin rekabet avantaji elde edebilmeleri icin son derece dnemli bir etkendir.
Isletmeler mevcut miisterilerine odaklanarak sadik miisteri elde etmeye ¢alismaktadirlar. Miisteri
baghilig1 yaratacak sadakat programlari ile rekabet avantaji, rakiplerden farklilasma, karlari ve
satiglari arttirma yoniinde faydalar saglanmaktadir.

Satin alma giicli ile davranislar: ve miisterilerin 6zellikleri 6nemli farkhliklar gésterdigi icin sadik
miisterilere yonelik olarak uygulanan sadakat programlari, tiim miisterilere esit olarak uygulan-
mamaktadir. Bu programlarin meydana getirebilecegi temel sorun ekstra maliyet yaratmalaridir
(Cigliano vd., 2000: 68). Bu anlamda bdyle bir program uygulanmadan 6nce isletmelerin maliyet
hesaplamalarini dogru bir sekilde yapmalari1 gerekmektedir. Buna yonelik stratejilere yapilacak
yatirimlarda fayda-maliyet analizlerinin dogru bir sekilde ortaya konabilmesi gerekmektedir.

Calismada havayolu isletmelerinin ucus bazinda koltuk basina birim maliyetinin belirlenmesi ve
hedef kar oraninin eklenerek olusturulan satis fiyati ile bilet satis1 yapmasi, satilan koltuk sayisi
arttikca diisen birim maliyet farkinin sadakat programlari araciligi ile yolcuya iade edilmesi iizerine
kurulu bir strateji ile sadik miisteri yaratilmasi onerilmektedir. Birim maliyet tizerinden havayolu
karliligini garanti elde etmenin yani sira sadik miisteri profili yaratmaya yonelik bir strateji gelisti-
rerek havayolu isletmelerine ve literatiire katki saglanmasi istenmektedir. Ozellikle siirekli seyahat
etmek durumunda olan kurumsal isletmelerde ¢alisarak is amaglh seyahat eden yolcular uzun siireli
olarak havayolu ile iliski kurabilecek, yolcu a¢isindan diisiik bilet fiyatlar1 imkani olusurken, havayolu
isletmesi icin sadik miisteri kavrami olusacaktir.

Calismanin ilk kisminda kisaca havayolu maliyetlerine deginilmistir. Sonrasinda havayolu isletmele-
rinde sadik miisteri yaratmaya yonelik yapilan calismalar ile ilgili literatiir arastirmasi yapilmistir.
Calismanin uygulama kisminda ise izmir-Istanbul arasinda B737-800 tipi bir ugak ile yolcu tasi-
macilig1 yapildig1 varsayilarak koltuk basina birim maliyet hesaplamas: yapilmistir. Birim maliyet
fiyatinin iistline hedef kar konularak olusturulan satis fiyati iistiinden artan koltuk sayisina goére
yeni satis fiyati belirlenmistir. Degisen satis fiyatlarina gore ilk olarak bilet alan yolcularin 6dedigi
fazla licretler sadakat programi kapsaminda kartlarina ya da hesaplarina iade edilerek bu iadenin
bir sonraki ucusta kullanilabilecek mil puan veya iicret olarak aktarilacagi varsayilmistir. Boylelikle
karhlik her koltuk i¢in garanti edilirken, ayni zamanda puanlarini kullanmak i¢in yolcularin siirekli
ayn1 havayolu ile seyahat etmesinin sadik miisteri profilini yaratabilecegi diisiiniilmektedir.



u A. Macit, ODU Sosyal Bilimler Arastirmalari Dergisi, Kasim 2020; 10 (3), 931-940 -

Literatiir Taramasi

Havayolu isletmelerine yonelik maliyetler ile ilgili yapilan arastirmalar incelendiginde ilgili litera-
tiriin biiyiik ¢cogunlugunun birim maliyetler ya da toplam maliyetlere odaklandig1 goriilmektedir.
Maliyetleri 6l¢cmeyi amaglayan calismalarin temelinde koltuk sayisi, tasinan yolcu sayisi ve yolcu
milleri gibi unsurlar yer almaktadir (Zuidberg, 2014: 87). Havayolu sektoériine iliskin maliyetleri
iceren ¢alismalarin olduk¢a fazla olmasina karsin yolcu basina maliyetler ile ilgili yeterli ¢alisma
bulunmamaktadir.

Fiyatlandirma konusunda yapilan ¢alismalarda miisteri faydasi ve 6deme giicline iliskin unsurlarin
genellikle yeterli olarak ele alinmadig1 goriilmektedir. Arastirmalarda 6ncelikli olarak rekabet odakl
fiyatlama ya da maliyet art1 fiyatlama yontemleri kullanilmaktadir (Klingebiel, 2000: 194).

Oncii vd. (2010) tarafindan yapilan ¢alismada, talep esnekligi yiiksek olan pazar béliimlerinde
yalnizca temel ugus hizmetlerinin sunulmakta oldugu belirtilmektedir. Yolcu konforlarinin minimum
seviyeye disiiriildiigli ve ikramlarin tlicretli olarak gercgeklestirildigi uygulamalar ile fiyatlama
stratejisi uygulandigi belirtilerek doluluk oranlarinin arttirilabilecegi 6ne siiriilmektedir.

Sadik miisteri yaratmaya yonelik yapilan calismalarda ise Oyman (2002), miisteri sadakatinin
saglanmasinda sadakat programlarinin 6nemini ortaya koydugu calismasinda; sadik miisteri yara-
tilmasinda, miisterilerin ddiillendirilmesine yonelik sadakat programlari olusturulmasinin bir¢ok
isletmede yaygin olarak kullanildigini belirtmektedir.

Palmer & Beggs (2000) tarafindan yapilan ¢calismada miisteri sadakati, davranis ve tutum faktorleri
araciligiyla ifade edilmektedir ve bu iki unsur birbirleriyle iliskilendirilerek aciklanmaktadir. Satin
alma faaliyetini ve miisteri sadakatini miisteri tatmininin olumlu yonde etkiledigi kabul edilmektedir.

Ahmad & Buttle (2001) yaptiklar: ¢alismada oldukga tatmin olmus miisterilerin sayisini arttirmak
icin yapilan 5.5 milyon poundluk bir harcamanin karlilikta 18 milyon poundluk bir etki yarattigini
ortaya koymuslardir.

Glilgubuk (2008), yaptigi ¢alismada havayolu isletmelerinin birim maliyet ile yaptiklar1 grup yolcu
fiyatlandirmalarinda sagladigi indirimlerin, yolcularin sonrasinda ayni havayolunu tercih etmesinde
onemli rol oynadigini ortaya koymustur.

Yiik¢ii & Fidanci (2018), havayolu isletmeleri icin maliyet ve fiyatlandirma onerileri getirdikleri ¢alis-
malarinda; geleneksel maliyetleme yaklasimlari uygulanmasi yerine, yolcu sayisi ve agirliklarina
dayanan bir maliyet sisteminin uygulanmasi 6nerisini ortaya koymaktadirlar.

Birim Maliyet ile Fiyatlandirma

Bir tiriin ya da hizmetin maliyeti ile satis fiyati arasindaki fark birim basina kar olarak ifade edilmek-
tedir. Maliyet ve fiyatlar arasindaki iliski ele alinirken iki temel soru giindeme gelmektedir. Fiyatlari
maliyet mi belirler, yoksa maliyetler mi fiyata gore hesaplanir? Temel uygulamaya bakildiginda
fiyatlarin belirlenmesinde maliyet muhasebesi a¢isindan pazarlama, satis ve kontrol béliimlerinin
sorumluluk aldig1 gériilmektedir (Ceran & Inal, 2004: 76).

Havayolu isletmelerinde Fiyatlandirma ve Birim Maliyet

Havayolu tasimaciliginin faaliyet alaninin hizmet olmasindan dolayi, fiyatlama ve maliyetleme karar-
larinda farkl stratejilere ihtiya¢ duyulmaktadir. Havayolu isletmelerinin maliyetleri ICAO maliyet
siniflandirmasina gore isletme ve isletme dis1 maliyetler olarak belirtilmektedir. Ugus hizmetleriyle
direkt olarak iliskili olan maliyetler isletme maliyetlerini ifade ederken, ugus hizmetini dolayl yoldan
ilgilendiren maliyetler ise isletme dis1 maliyetler olarak tanimlanmaktadir. Havayolu isletmelerinde
sunulan hizmetin diizeyine gore degisen maliyetler; degisken maliyetleri belirtmektedir. Belirli
ucuslara bagh olarak farklilasmayan maliyetler ise sabit maliyetlerdir (Uslu & Cavcar, 2003: 82).

Havayolu isletmelerinde sunulan ugus hizmetlerinden gelir elde edilmektedir ve belirli bir ugus icin
ongoriilen maliyetlerin biiyiik kismini sabit maliyetler icermektedir. isletmeler agisindan yapilan her
ucus seferi i¢in satilamayan her koltuk ekonomik bir deger kayb1 anlamina gelmektedir. Havayolu
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isletmelerinin stoklanamayan bir unsur olan hizmet faaliyeti sunmalarindan dolay1 sabit maliyetle-
rini diistirmede koltuk doluluklarini arttirmak 6nem arz etmektedir (Kaya, 2018: 22).

Havayolu ulastirma isletmeleri yaptiklari uguslarda maliyetlerini karsilamak icin bilet fiyati ne
olursa olsun her yolcuya koltuk tahsis etmektedir. Ayni rotada ayn1 ucak ile u¢an iki farkli yolcunun
0dedigi fiyatlar birbirinden ¢ok farkli olabilmektedir. Burada énemli olan nokta en iyi fiyatlandirma
icin dogru bir maliyet hesaplamasi yapilmasi gerektigidir (Yiik¢ii & Fidanci, 2018: 400).

Sadik Miisteri Kavrami ve Sadakat Programlari

Baghlik, yakinlik ve adanmishk gibi unsurlar1 akla getiren sadakat kavrami, “saglam, giiclii ve
icten baglihk” seklinde tanimlanmaktadir (Puskiilliioglu, 1995: 1292). Davranissal acidan miisteri
sadakati kavrami satin alma davranisinin tekrarlanmasinin objektif bir belirleyicisi olarak ifade
edilmektedir. Satin alma faaliyetinin tekrarlanmasinda ise miisterilerin belirli bir isletmeye ve iiriine
yonelik harcama yapma siklig1, son harcama zamani ve harcama yapilan tutar gibi temel belirleyiciler
ele alinmaktadir (Oyman, 2002: 171).

Yalnizca havayolu isletmeleri acisindan degil tiim sektor ve isletmeler icin gecerli olan temel gergek,
karhligin arttirilmasinda miisteri tatmini ve sadakatini saglamanin son derece énemli oldugudur.
Isletmeler sadik miisteri yarattik¢a karhliklarini arttirmaya uygun zemini de hazirlamis olmaktadir.
Sadik miisterilerde %5 oraninda gercgeklestirilecek bir artisin isletme karlihigina katkis: sektorlere
gore farklilasmakla birlikte %25-80 arasinda bir artisla gerceklesmektedir (Oztiirk, 2000: 181).
Sadik miisteriler olusturabilmek ve bunlari elde tutabilmek pazarlama faaliyetlerinin etkinligini ve
verimliligini arttirmaya yardimci olmaktadir (Oyman, 2002: 169).

Durum miisteriler acisindan degerlendirildiginde ise, kendileri i¢in ¢aba harcanan ve kendilerine
odiller sunulan miisterilerin isletmelere olan iliskilerinin daha farkli olacagi sdylenebilmektedir.
Yapilan arastirmalarin ortaya koydugu dnemli bir bulgu, belirli bir isletme ile iliski kuran miisteri-
lerin bu isletmelerin tiriinlerine her yi1l daha fazla harcama yapma egiliminde olduklaridir (Odabasi,
2000: 117). Ayrica sadik miisterilerin yaratilmasi herhangi bir reklam ve tanitim faaliyetinin
yapacagindan daha biiyiik etki meydana getirebilecektir.

Sadakat programlari ise, siireklilik gosteren yani tekrar tekrar ayni isletmeden satin alma gercekles-
tiren miisterileri 6diillendirmek amaci ile gerceklestirilen faydalar paketi olarak tanimlanmaktadir
(Palmer vd., 2000: 49). Burada s6z konusu olan miisterilerin tekrarlayan satin alma davranislarinin
odiillendirilmesidir. Ayni1 zamanda miisterilere faydalar sunan sadakati tesvik eden programlar ifade
edilmektedir (0'Malley, 1998: 47).

Sadakat programlarinin temelinde miisterilerin esit olmadigi ve bu sekilde degerlendirilmeleri
gerektigi fikri yer almaktadir. Miisterilerin isletmeye yonelik olarak gerceklestirdikleri satin alma
davranislari takip edilir ve bu miisterilerin ¢diillendirilmesi amaciyla gesitli programlar uygulanir.
Uygulanan bu sadakat programlarinda miisterilerin satin aldiklar1 her miktar mal ve hizmet i¢in bir
puan olusturulur ve bu puanlar sayesinde miisteriler indirim ve ddiiller kazanma firsati elde ederler
(O'Brian & Jones, 1995: 76).

Havayolu isletmeleri icin Sadik Miisteri Yaratmanin Onemi

Miisteri sadakati isletmelerin karhiliklarini arttirmaktadir. Yapilan bir¢ok arastirma karlhilik ve
sadakat arasinda pozitif yonli bir iliski ortaya koymustur. Miisteri sadakati isletmelerin varliklarini
slirdlirebilmelerinde, biiyiimelerinde ve daha gii¢lii bir konuma erisebilmelerinde énemli rol oyna-
maktadir. Ayrica isletmeler i¢in yeni misteri yaratmaktansa mevcut miisterilerin elde tutulmasinin
daha az maliyetli olacagi bilinmektedir. Bowen ve Chen (2001)’e gore, mevcut miisterilerin %5’i
elde tutularak %25-125 oraninda bir karhlik artis1 saglanabilmektedir. Bu rakamlar sadik miisteri
yaratmanin isletmeler agisindan 6nemini ortaya koymaktadir.

Isletmelerin yaratacag1 miisteri sadakatinin temel faydalari (Reichheld, 1996; Gee vd., 2008) su
sekilde sayilabilir;

¢ Hizmet maliyetlerini azalir,
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¢ Sadik miisterilerin fiyatlara olan duyarliliklar1 daha azdir,
« [sletmelerin sadik miisterilerine olan iletisim yatirimlari daha azdr,
¢ Sadik miisteriler daha ytiksek fiyat 6deyebilirler,

¢ Sadik miisterilerin agi1zdan agiza pazarlama avantaji vardir.

Sadik Miisteri Olusturmaya Yonelik Stratejiler

Tatmin olmus misteriler yaratmak isletmeye olan sadakati arttirmada son derece dnemlidir. Bu
anlamda isletmeler de siirekli miisterilerinin tatmin diizeylerini arttirmak amach sadakat program-
larini kullanmaktadirlar. Sadakat programlarinin siirekli miisterilerle anilmasinda, bu programlarin
ilk uygulanan 6rneklerinin havayolu isletmelerinde goriilmesi yer almaktadir. Havayolu isletmeleri
siirekli seyahat eden miisterilerine yonelik sadakat programlar1 uygulamaktadir. Giintimiizde uygu-
lanan sadakat programlarinin bir¢ogunun temelinde Amerikan Havayollar1 tarafindan uygulanan
ve bir veri tabanli pazarlama faaliyeti olan Avantaj Kuliip Kart1 (Advantage Club) yer almaktadir
(O'Malley,1998: 48). 1981 yilinda uygulanmaya baslanan bu modeli diger sektorlerde takip etmis ve
sadakat programlari geliserek glinlimiizdeki halini almistir.

Gegmisten giiniimiize sadakat programlari incelendiginde bu programlarin genellikle alisveris kart-
lar1 ile puanlama sistemine dayali oldugu goriilmektedir. Gliniimiizde ise isletmelerin olusturduklari
miisteri kuliipleri ile miisterilere ¢esitli ayricaliklar ve édiiller verilmektedir (Oyman, 2002: 176).

Isletmelerin miisteri sadakati olusturma stratejilerinin basinda; miisteri odaklilik, miisteriler icin
degisim engelleri olusturma, hizmet farklilastirma ve miisterileri 6diillendirme stratejileri sayilmak-
tadir. Bu uygulamalar igerisinde miisterileri édiillendirme stratejisi basta havayollar1 olmak tlizere
cesitli sektorler tarafindan uygulanmaktadir. Odiil programlar ile miisterilerin gelecekteki satin
alma davranislarina etki edilebilmektedir. Ayni zamanda sadik miisteriler yaratilmaktadir.

Havayolu isletmeleri agisindan ele alindiginda ise sik ugan yolcu programlari (sadakat kartlari,
miisteri kuliipleri), sadik miisteri olusturma yontemleri olarak sayilmaktadir (Artuger, 2011: 44).

Havayolu isletmesinin Maliyetleri Uzerinden Birim Maliyet ile Fiyatlandirma

Maliyet, “Hedeflenen sonuca ulasmak i¢in katlanilmasi gereken fedakarliklarin para ile 6l¢tilebilen
tutar1” olarak tanimlanmaktadir (Biiyiikmirza, 2009). Bu tanimdan yola ¢ikarak; havayolu maliyet-
lerini, havayolu hizmetinin ortaya ¢ikarilmasi i¢in katlanilan fedakarliklarin para cinsinden karsiligi
olarak tanimlayabiliriz.

Havayolu isletmeleri kullandig1 yogun teknoloji, kapasite kisitlamalari, havaalani kullanim zorunlu-
lugu, yiiksek yakit maliyetleri, ihtiya¢ duyulan nitelikli ve cok sayida personel gibi sebeplerle yiiksek
maliyetlere katlanmaktadir. Bu durum havayolu isletmelerinin karliligin1 direkt etkilemektedir.
Havayolu isletmelerinin maliyetleri uluslararasi kuruluslar tarafindan siniflandirilmaktadir. Bu
siniflandirmaya asagidaki tabloda yer verilmistir (Gorsel 1) (Kaya, 2018: 68).

UCUSLA ILGILI MALIYETLER
Direkt Maliyetler Endirekt Maliyetler Doénem Giderleri

Biletleme, Satis ve Promosyon

Ucus ve Kabin Ekibi Ucret ve Giderleri Genel Yonetim Giderleri

Giderleri
Ugak Yakit ve Yag Giderleri Yolcu Hizmet Giderleri Genel Finansman Giderleri
Ucak Bakim Giderleri [stasyon ve Yer Giderleri Uyelik ve Katihm Paylar1

Ugak Sahiplik ve Amortisman Giderleri | Kargo Satis, Handling Giderleri | Varlik Kayip ve Zararlari

Ugak Sigorta Giderleri Uretimle ilgili Genel Giderler Diger Gider ve Zararlar

Havaalani Giderleri
Hava Trafik Yol Ucretleri

Gorsel 1: Havayolu Maliyetleri (Kaya, E., 2018).
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Yukaridaki Maliyet siniflandirilmasina ek olarak direkt ve endirekt maliyetler sabit ve degisken
maliyetler olarak ikiye ayrilmaktadir. Sabit maliyetler, yolcu sayisindan etkilenmeden bir ucusu
gerceklestirmek icin zorunlu olarak katlanilan maliyetler iken, degisken maliyetler her yolcu i¢in

zorunlu olarak eklenen maliyetlerdir. Bu sebeple bir ugusta yer alan yolcu sayis1 havayolu isletmesi-
nin o ugusunun maliyetlerinin belirlenmesinde 6nem arz etmektedir.
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Degisken ve Sabit maliyetleri dikkate alarak ABC Havayolu isletmesinin B737-800 tipi 189 kisi kapa-
siteli bir ucag ile Izmir Adnan Menderes Havalimanr'ndan Istanbul Havalimanr'na gittigi durumda
asagida yer alan maliyetlerin gercgeklestigi varsayilmistir. Bu varsayim iizerinden tiim giderler
dikkate alinarak koltuk basina birim maliyetin belirlenmesi saglanacaktir.

Sabit Maliyetler Degisken Maliyetler
Ugus Operasyon 530 TL Yakit (Ugus) 3000 TL
Konma 1100 TL Ikram (Yolcu) 7,5 TL
Konaklama 2000 TL Komisyon Ucreti (Yolcu) 12 TL
ATC 850 TL Operasyonel Bakim 1600 TL
(Ugus)
Bakim (Ucgus Basina) 5500 TL Yolcu Sigortasi (Yolcu) 12 TL
Sigorta (Hava Araci) 1700 TL
Amortisman/Kira 2250 TL
Diger 500 TL

Gorsel 2: Bir Ucus Operasyonun Sabit ve Degisken Maliyetleri

Yukaridaki tabloda (Gorsel 2) varsayim olarak yer verilen verilere gore, bu ugus icin katlanilmasi
gereken Toplam Sabit Maliyet 14430 TLdir. Toplam Sabit Maliyete, degisken maliyetler arasinda gos-
terilen yakit ve operasyonel bakim maliyetlerini ekleyerek bu ugusun yolcusuz dahi gergeklestiginde
katlanilan maliyeti bulunmus olacaktir. Bu maliyete Operasyon Maliyeti denilebilir.

Operasyon Maliyeti = Toplam Sabit Maliyet + Yakit Maliyeti + Operasyonel Bakim Maliyeti
Ornek i¢in ele alindiginda;
Operasyon Maliyeti = 14430 TL + 3000 TL + 1600 TL = 19030 TLdir.

Yukarida hesaplanan Operasyon Maliyetinin {izerine yolcu basina degisken maliyetler eklenerek
Toplam Maliyet hesaplamasi yapilabilecektir. Toplam Maliyetin yolcu sayisina béliinmesi ile yolcu
basina maliyet miktar1 yani Birim Maliyet degeri bulunacaktir. Asagidaki tabloda farkli yolcu sayilari
icin Toplam Maliyet ve Birim Maliyet hesaplamalari yapilmistir (Gorsel 3).

Yolcu Sayisi Toplam Maliyet Birim Maliyet
10 19345 TL 1.934,5 TL
50 20605 TL 412,1 TL
100 22180 TL 221,80 TL
189 24983,5 TL 132,87 TL

Gorsel 3: Yolcu Sayisina gore degisen Toplam ve Birim Maliyetler

Yukaridaki tabloda goriildiigi lizere havayolu isletmelerinin sabit maliyetlerinin degisken mali-
yetlere gore yiiksek olmasi sabit maliyetlerin yolculara yansimasinda, yolcu sayisi arttik¢a birim
maliyetin dliismesine sebep olmaktadir. Boylelikle ugak doluluk oranlarinin maliyet ve dolayisi ile
karhilik tizerindeki etkisi agik¢a goriilmektedir.

Calismamizin ¢ikis noktasi yukarida 6zetlenen yolcu sayisi arttikea diisen birim maliyettir. Sadik
miisteri yaratmay1 amaglayan bir havayolu isletmesi diisen birim maliyeti karlilig1 etkilemeden fiyat-
larina yani miisterisine yansitabilecektir. isletmenin karlihginin etkilenmemesi i¢in fiyatlandirma
yaparken sabit kar miktari veya orani belirlemesi gerekmektedir.
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Ornekten yola ¢ikarak isletmenin ugus operasyonu i¢cin hedef karini sabit maliyetlerin %10’u olarak
belirledigini varsaydigimizda;

Toplam Sabit Maliyet x %10 = Hedef Kar Miktar1
19030 TL X %10 = 1903 TL olarak ortaya ¢ikacaktir.

Birim Maliyet lizerinden fiyatlandirma yaparken, hedef kar miktari da birim kar miktarina indirge-
nerek fiyatlandirma yapilacaktir.

Ozetle:
Birim Satis Fiyat1 = Birim Maliyet + Birim kar Miktaridir.

Asagidaki tabloda 6nceden hesaplanan yolcu sayilari i¢in birim maliyet ve birim kar {izerinden
fiyatlandirma yapilmistir (Gorsel 4).

Yolcu Sayisi Birim Maliyet Birim Kar Miktari Fiyatlandirma
10 1934,5 TL 190,3 TL 2124,8 TL
50 412,1 TL 38,06 TL 450,16 TL
100 221,80 TL 19,03 TL 240,83 TL
189 132,87 TL 10,06 TL 142,93 TL

Gorsel 4: Yolcu sayisina gore yapilan Fiyatlandirma

Yukarida verilen fiyatlandirma tistiinden havayolu isletmesi ugus basina maliyetlerini karsilayarak,
yolcu sayisina bakilmaksizin hedefledigi sabit kar miktarina ulasabilecektir.

Fiyatlandirma Ustiinden Sadik Miisteri Yaratmaya Yonelik Strateji Onerisi

Cogu isletme, kurum veya kurulus hava tasimaciligini yogun olarak kullanmak istemesi sebebi
ile stirekli olarak satin alma davranisi igerisine girmektedir. Ancak yi1l bazinda bir¢cok satin alma
davranisi gosteren kurumsal isletmeler, maliyet diistincesi ile farkli havayolu isletmelerinden hizmet
satin alma yoluna gitmektedir. Bu sebeple kurumsal miisteriler maliyet diisiincesi nedeni ile sadik
miisteri haline getirilememektedir.

Calismanin amaci olan kurumsal miisterileri sadik miisteri haline getirmek, sadakat programi
araciligiile havayolu isletmelerini herhangi bir kayba ugratmadan miimkiin olabilecektir. Bu durumu
miimkiin kilmanin yolu yolcu sayis1 arttik¢a diisen birim maliyetleri fiyatlara yansitmaktan gecmek-
tedir. Ancak kurumsal isletmelere doluluk orani ile ters orantili sekilde yapilacak fiyat indirimleri
sadakat programlar lizerinden yansiyacaktir. Gorsel 4’e gore incelendiginde yolcu sayis1 arttik¢a
hedef kar miktar1 degismeden, fiyatta bir diisiis meydana gelebilmektedir.

Yukarida Gorsel 4’te fiyatlandirmada goriildiigii gibi, kurumsal sadakat programui iiyesi bir isletme,
bir ¢alisani icin mevcut sefere rezervasyon yaptirirken su ana kadar rezervasyon yaptirmis 75 kisi
oldugu diisiintildiigiinde, rezervasyon fiyati olarak 450,16 TL belirlenecek ve isletme tarafindan
o0denecektir. Eger rezervasyon gelmeye devam ederse ve ucus icin rezervasyon sayisi 100’lin listiine
¢ikarsa, birim maliyette yasanan dliisme sebebi ile daha 6nce bilet alan kurumsal isletmenin bilet
fiyat1 da yeni fiyatlandirma iistiinden yapilacak ve fark miisterinin sadakat programina aktarilacaktir.
[k Rezervasyon Fiyati-Yeni Fiyat = Sadakat Programi lade Tutar1
450,16 - 240,83 = 209,33

lade edilen tutar sadece havayolu isletmesinden sonraki satin almalarda kullanilabilecegi i¢in bu
durum miisterinin sadik miisteri haline gelmesini saglayacaktir. Ayn1 zamanda gozden ¢ikardig:
rezervasyon Ucreti ile birden fazla rezervasyon yapabilen miisteri havayolu ile sadakat iliskisi
baslatacaktir. Havayolu isletmelerinin uygulayacaklar: bu strateji kurumsal isletmeler ile havayolu
arasindaki iliskilerin kuvvetlenmesine, havayoluna ait sadakat programlarinin daha fazla kulla-
nilmasina, acenteler araciligi ile kurumsal isletmelere diizenlenen kampanyalarin azaltilmasina ve
havayolu isletmesinin sadik miisterisini arttirmasina yol acabilecektir. Sadik miisterisini arttirabilen
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havayolu isletmesi rakiplerine gore avantajli konuma gelebilecektir. Ayni1 zamanda sadik miisterisini
arttiran havayolu isletmesi ek faaliyetlerden gelir elde etme konusunda da avantajl hale gelerek,
daha fazla kar elde edebilmek icin imkan yaratmis olacaktir.

Sonuc ve Degerlendirme

Havayolu isletmeleri yogun rekabet ortaminda faaliyetlerini slirdiirmeye calisan isletmelerdir.
Teknoloji yogun bir sektor olan havacilik sektorii maliyet kalemlerinin fazlaligi, liberallesme
sonrasi artan rekabetin etkisi ile kdr marj1 diisiik bir sektor haline gelmistir. Karini arttirmak isteyen
havayolu isletmeleri i¢in bu durum iki stratejik yol olusturmaktadir. Bunlardan biri maliyet kontrolii
digeri ise gelir yonetimidir. Kisacas1 maliyet kontrolii ile maliyetleri azaltmay1 hedefleyen isletmeler,
gelir yonetimi ile de gelirlerini arttirmay1 saglamaya ¢alismaktadir.

Havayolu isletmelerinin gelir getiren temel faaliyeti ulastirma hizmeti sunmaktir. Yolcuya koltuk
satmak olarak da degerlendirilen hizmet siireci havayollarinin gelirlerinin biiyiik cogunlugunu olus-
turmaktadir. Havayolu isletmelerinin yolcu sayilarini arttirmalar: gelirlerini arttirmak, dolayisi ile
karlihig: yukseltmek anlamina gelmektedir. Fakat havayolu isletmeleri i¢in yolcu sayisini arttirmak
oldukea zorlu bir siirectir. Frekans sikligi, sunulan hizmetler, fiyatlar gibi degiskenler dogrultusunda
misterilerin havayolu isletmesine baglilig1 degiskenlik gostermektedir. Bu sebeple havayolu isletme-
leri icin mevcut miisterileri sadik misteri haline getirebilmek olduk¢a biiyiik 6nem arz etmektedir.
Miisterileri sadik miisteri haline getirmek icin isletmeler cesitli stratejiler ve sadakat programlari
olusturmaktadir. Bu ¢alismada sadik miisteri yaratmak i¢in sadakat programlar: aracilig ile farkh
bir fiyatlandirma stratejisi sunmak hedeflenmistir.

Birim maliyetleme veya koltuk basina maliyetleme olarak adlandirilan maliyetleme sisteminin
havayolu isletmesinin sabit karlilik durumunda fiyatlamasinda degisiklik olacag1 hesaplamalar ile
ortaya konulmustur. Havayolu isletmesinin bir operasyon basina degisken ve sabit maliyetleri, yolcu
sayisl bazinda birim maliyete indirgenerek rakamlar tablolastirilmistir. Bulunan birim maliyetlerin
tizerine hedeflenen sabit kar miktar1 yine yolcu sayisi ile orantili sekilde birim maliyetin {izerine
eklenerek, yolcu sayisi bazinda fiyatlandirma yapilmistir. Yapilan fiyatlandirmada yolcu sayisi
arttikea fiyatlarin diistigii, buna da diisen birim maliyetin sebep oldugu goriilmiistiir. Havayolu islet-
mesinin bu sekilde birim maliyet lizerindeki azalmay fiyatlara yani miisteriye yansitmasi havayolu
isletmesinin lehine olacak bir stratejiye ¢evrilebilir.

Yolcu rezervasyon yaptirdigi anda ugagin o anki birim maliyeti lizerinden yapilan fiyatlandirma
cinsinden 6demesini yapacak, sonrasinda yolcu sayis1 yani rezervasyon arttik¢a diisen birim
maliyet dolayisi ile fiyat farki miisterinin sadakat programi hesabina aktarilacaktir. Bu miktar ayni
havayolunun diger uguslarinda herhangi bir kosul olmadan kullanilabilecektir. Bu sayede sadakat
programi kapsamindaki para i¢in yolcu, ayni havayolunu tercih etmek isteyecek boylelikle sadik
miisteri haline gelebilecektir. Ozellikle kurumsal isletmelerin is amagh seyahat eden yolculari igin,
ucak biletlerine 6demek zorunda oldugu iicretler diistintildiigiinde ve siirekli seyahat zorunluluklari
dolayisi ile bu sistemi kullanmalari miimkiin géziikmektedir. Bu sistem yolcuya u¢ak doluluk
oraninin avantaj olarak sunulmasinin yaninda, 6zellikle kurumsal isletmelerin bilet takip ve fiyat
duyarhiligi iizerinde etkili olabilecektir. Ayn1 zamanda yolcularin ayni havayolu ile seyahat etmesi
ile sadakat programlarinin diger avantajlarindan yararlanmasi s6z konusu olabilecektir. Havayolu
acisindan ele aldigimizda, uygulanan strateji ile sadik miisteri haline gelen miisteriler havayolunu ek
gelir faaliyetlerinden yararlanmak isteyecek, boylelikle hedeflenen karin tistiine ek gelir elde edilmis
olacaktir. Bu strateji ile havayolu isletmelerinin 6zellikle kurumsal isletme ve acente miisterileri i¢cin
uyguladiklari farkl promosyonlara gerek kalmayabilir.

Ozetle birim maliyetlerin, yolcu sayis1 arttik¢a azalmasinin fiyatlama iistiinden miisteri talebini
arttiracagl ve misteriyi sadik miisteri haline getirecegi diisiiniilmektedir. Bu tiir bir strateji uygu-
landig1 taktirde basarili sonuglar elde edilebilir. Calismanin bir havayolu isletmesinin gergek verileri
lizerinden hesaplanarak, bazi uguslar bazinda ve sadakat programlari icerisinde belirli bir donem
araliginda denenmesi ile nicel sonuglar elde edilebilir. Bu nicel sonuglar neticesinde uygulanabilirligi
ortaya konabilecektir. Bu ¢alisma sadik miisteri yaratma konusunda strateji gelistirmeye calisan
havayolu isletmeleri icin farkli diistinceler gelistirme acisindan fayda saglayabilir.
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