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SIRKETLERINDE YAN GELIRLERIN GELIR YONETIMINE VE YOLCU
TERCIHLERINE ETKILERI” adli bu ¢alismanin hazirlanmasinda bilimsel ahlak
kurallarina uyuldugunu, baskalarinin eserlerinden yararlanilmasi durumunda bilimsel
normlara uygun olarak atifta bulunuldugunu, kullanilan verilerde herhangi tahrifat
yapilmadigini, bu ¢alismanin herhangi bir kismmin bagka bir akademik ¢alisma olarak
sunulmadigini beyan ederim.

ol 120

S. Sule UTKU TOPHAN



ICINDEKILER

(074 = [T T U RRR i
ABSTRACT et ii
KISALTMALAR LISTESI....coiiiuiiiiiiiiiiceee ettt %
SEKILLER LISTEST ...ttt ettt sttt viii
ONSOZ ...ttt sttt iX
L GIRIS oottt 1
2. TICARI HAVAYOLU TASIMACILIGI SEKTORU. ........cccoviiiiiesiieeeeeeeeeensieis 3
2.1. Ticari Havayolu Tagimacilig1 Sektoriiniin Tarihsel Gelisimi ve Gelir Y 6netiminin
Fiyat Belirleme Stratejilerinin Kronolojik Siralamasi ...........cccoeevireneninienisinsieiennn, 3
2.2. Ticari Havayolu Tagimacilik Sektoriinde Gelir YONEtimi ........ccceovvvrviiiicinnnnn 6
2.3. Havacilik Sektoriinde Gelir Yonetimi Modelleri........ooocviveniiiiniinieiiiiciieee 8
2.4. Havayolu IS MOEIIET ........c.cueviviieiecreiciececeeie et 9
2.4.1. Dustik Maliyetli Havayolu Modelleri ..., 10
2.4.2. Geleneksel Havayolu Is MOdeli..........ooooiiiiiii, 11
2.4.3. Hibrit Havayolu Is Modeli ..., 12
2.4.4. Bolgesel Havayolu Is Modeli...........coooooiiiiii 13
2.4.5. Charter Havayolu Is Modeli.........cocoiiiiiiiiiiiiiiic s 13
3. HAVAYOLLARINDA GELIR YONETIMI VE YAN GELIR..........ccccceuviviririnene, 15
3.1. Havayolu Sektorti ve Yan Gelir.........ccevviiiiiiiiie e 15
3.2. Diisiik Maliyetli Havayolu Sirketlerinin Gelir Y6netimine Etkileri ................... 25
3.3. Diisiik Maliyetli Havayolu Sirketlerinin Yan Gelir Tercihleri ...........ccccoovveennnee. 26
3.4. Havayolu Sirketlerinde En Iyi 10 Havayolunun Yan Gelir Uygulamalari .......... 27
3.5. Diisiik Maliyetli Is Modelini Benimseyen Havayolu Sirketlerinde Miisteri
IMEBIMINUNTYETE ...ttt bbbt 29
3.6. Diisiik Maliyetli Havayolu is Modelini Benimseyen Havayolu Sirketlerine Yolcu
Gerl BHAINMIBI ... 30
A, BULGULAR ...ttt ettt sttt e e nte et e sneenbeeneeaneenreas 32
4.1. Arastirmanin Amaci Ve KONUSU..........cociiriiiiiiiiieeiiiir e 32
4.2. Aragtirmanin SINIIIZL ..o 32
4.3. Arastirmanin Evreni ve OrneKIBMi ........c.ovveveieveveiieeeeeeeeee e 32
4.4, Arastirmanin HIpOteZICTT..........oovuviiiiiiiiiiii i 32
4.5. Veri Toplama ATACL.......cccuiiuiiiiiiiiiiie e 33
4.6. Arastirmanin Y ONTEMI......ccoviiieiieie et nre s 34
R = TU ] o [N - OSSN PRSSRPSSRRS 34

4.7.1. Demografik Ozellikler ve Genel Sorular ile ilgili Frekans Analiz Bulgular134



4.7.2. Demografik Ozellikleri ile Ilgili Tanimlayic1 istatistik Bulgulart ................ 43

4T3 ANANZIEN ... 46
4.7.4. Katilimeilarin Demografik Ozellikleri ile Miisteri Tercihleri Degiskenlerinin
Faktor Analizi Karsilastirma (f-Testi Ve ANOVA) ...ocooiiiiieeceeee e 53
5. SONUGC ..ot 72
KAYNAKGCA et 74



OZET

DUSUK MALIYETLIi HAVAYOLU SIRKETLERINDE YAN GELIRLERIN
GELIR YONETIMINE VE YOLCU TERCIHLERINE ETKILERI

S. Sule UTKU TOPHAN
Yiiksek Lisans, isletme Anabilim Dah
Damisman: Dog. Dr. Gozdegiil BASER

Haziran 2023; 98 Sayfa

Covid-19 pandemisi sonrasi diinyada ve Tiirkiye’de ekonomik dengeler ve
miisteri harcamalarinda degisimler yasanmistir. Diislik maliyetli havayolu sirketlerine
olan talep genel olarak artarken, yan gelirler ve miisteri tercihlerinde pandemi sonrasinda
farkliliklar gozlenmistir. Diisiik maliyetli havayolu tasimaciliginda faaliyet gosteren
isletmeleri de gelir yonetiminde yeni bir trend olarak gozlenen yan gelir uygulamalari ile
artan rekabet ortaminda yeni gelir kalemleri olusturarak kar maksimizasyonu
hedeflemektedir. Bu durum, bu isletmelerde gelir yonetiminin yapisini ve miisteri
tercihlerini degistirmektedir.

Bu calismada, diisiik maliyetli tasimacilik is modelini benimseyen havayolu
sirketleri i¢in yan gelir uygulamalarinin gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine anlamli
etkisinin olup olmadig1 arastirilmistir. Arastirma diisiik maliyetli is modelini benimseyen
havayolu firmalarindan hizmet alan yolculara yonelik uygulanmistir. Antalya
havalimaninda 01.10.2022-31.12.2022 tarihleri arasinda i¢ ve dis hat kapilarinda, en az
bir kez diisiik maliyetli havayolu sirketinden hizmet almis 191 yolcuya anket uygulamasi
yapilmistir. Arastirmanin birinci béliimiinde demografik sorulara yer verilmis, ikinci
bdlimde miisterileri tercihleri sorgulanmis ve son bolimde ise miisterilerin yan gelir
uygulamalari i¢in ayirdiklarmi belirttikleri biitge sorulmustur.

Yapilan frekans ve faktor analizlerine gore yolcularin biiyiik cogunlugunun uzun
ve orta mesafeli uguslarda yan gelir uygulamalarini tercih ettikleri ve anlamli bir biitge
ayirdiklart ve yan gelir kalemlerini, uzun ve orta mesafeli uguslarda, kisa mesafeli
uguslara oranla daha ¢ok tercih ettikleri belirtmislerdir. Uzun ve orta mesafeli uguslardaki
biitgenin, kisa mesafeli uguslar i¢in ayrilan biitceden daha fazla oldugu tespit edilmistir.
Ayrica, ¢alismada havayolu isletmelerinin finansal performanslar1 yan gelir bakimindan
incelenmis olup, yan gelir uygulamasimin gelir yonetimine anlamli bir katkisi oldugu
belirlenmistir. Diinya genelindeki ekonomik durgunlugun etkisi ile yolcularin harcama
yapma isteginde azalma gozlenmesine ragmen, yolcularin agirlikli olarak, diisiik
maliyetli havayolu sirketlerinin yan gelir hizmetlerini tercih ettigi ve gelir yonetimini
etkileyecek diizeyde anlamli bir biitge ayirdiklar1 ortaya konulmustur.

ANAHTAR KELIMELER: Diisiik Maliyetli Havayollari, Havacilik, Yan Gelirler,
Yolcu Tercihleri



JURI: Prof. Dr. Rilya EHTIYAR
Dog. Dr. Biisra SOUMMAKIE

Dog. Dr. Gozdegiil BASER



ABSTRACT

THE EFFECTS OF ANCILLARY REVENUES ON REVENUE MANAGEMENT
AND PASSENGER PREFERENCES IN LOW-COST AIRLINES

S. Sule UTKU TOPHAN
MSc Thesis in Business
Supervisor: Dog. Dr. Gozdegiil BASER
June 2023; 98 Pages

After the Covid-19 pandemic, changes have occurred in the economic balances
and customer spending both globally and in Turkey. While the demand for low-cost
airlines has generally increased, differences have been observed in ancillary revenues and
customer preferences after the pandemic. Businesses operating in low-cost airline
transportation aim to maximize profits by creating new sources of revenue in the
increasing competitive environment through ancillary revenue practices, which are
observed as a new trend in revenue management. This situation changes the structure of
revenue management and customer preferences in these businesses.

This study investigates whether ancillary revenue practices have a significant
impact on revenue management and passenger preferences for airlines adopting the low-
cost transportation business model. The research was conducted on passengers who
receive services from airlines adopting the low-cost business model. A survey was
conducted on 191 passengers who have received services from at least one low-cost
airline at the domestic and international gates of Antalya Airport between 01.10.2022 and
31.12.2022. The first part of the research included demographic questions, the second
part questioned customers' preferences, and the final part asked about the budget allocated
by customers for ancillary revenue practices.

According to the conducted frequency and factor analyses, it has been found that
the majority of passengers prefer ancillary revenue practices during long and medium-
haul flights and allocate a significant budget for them. They also indicated a higher
preference for ancillary revenue items on long and medium-haul flights compared to
short-haul flights. It was determined that the budget allocated for long and medium-haul
flights is higher than the budget allocated for short-haul flights. Furthermore, the financial
performance of airlines in terms of ancillary revenue was examined in the study, and it
was determined that ancillary revenue practices significantly contribute to revenue
management. Despite a decrease in passengers' willingness to spend due to the impact of
the global economic downturn, it was revealed that passengers predominantly prefer the
ancillary revenue services of low-cost airlines and allocate a significant budget that will
affect revenue management.

KEYWORDS: Ancillary Revenues, Aviation, Low-Cost Airlines, Customer Preference
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ONSOZz

Caligsma siirecinde yol gosterici olan, olumlu tavriyla beni cesaretlendiren, bilgi
birikimiyle ¢alismama farkli agilardan bakmami saglayan beraber ¢alismaktan ve her
zaman Ogrencisi olmaktan gurur duydugum degerli danisman hocam Dog. Dr. G6zdeg(il
BASER e sonsuz tesekkiir ederim.

Anket calismasina olan katkilarindan dolay1 tiim katilimeilara tesekkiirlerimi
sunar ve bu ¢alismanin diisiik maliyetli havayolu isletmelerine fayda sunmasini temenni
ederim.

Son olarak bu silirecte sabirlarini ve desteklerini esirgemeyen sevgili esime ve
aileme tesekkiirlerimi sunarim.
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1. GIRIS

Kiiresel diinyada hava tasimacilig1 yonetiminin yaygin kullanimi ve gelisiminin,
uzun mesafeli seyahatleri daha da erisilebilir hale getirerek, sektérde hizli bir biiylimeye
yol actig1 gézlenmektedir. Iyilestirilen hava sirkiilasyonu sonucunda, insanlar kolaylikla
seyahat edebilmekte ve bu da diinya genelinde turizm hareketlerinin artmasina sebep
olmaktadir. Artan rekabet ortaminda havayolu sirketleri, sirketlerinin gelisimi i¢in yeni
stratejiler olusturmakta ve farkli gelir yonetimi modelleri uygulamaktadir. Bu ¢abalarin
dayandigi nokta ise stirdiiriilebilir rekabette basarili olma istegidir. Bu hedefe ulasabilmek
lizere, sirketler uzun donemde yasamlarmi idame ettirebilmek amaciyla rekabet
Ustlinliiglinli saglamaya ihtiya¢ duymaktadirlar. Stirekli rekabet iistiinliigiinii saglamak
icin igletmelerin yeni hizmetler, yeni {irtinler ve yeni gelir kalemleri yaratmaya ihtiyaglari
bulunmaktadir. Isletmeler piyasa degerini arttirabilmek igin karliliklarmi arttirma yolunu
secebilirler.

Havacilik sektoriinde artan rekabet ortami, maliyet kalemlerinin yiiksek olmasi
sirketlerin gelir yonetiminin bagka bir boyuta gegebilmesi ile miimkiin olacag: tezini
savunmaktadir. Mal ve hizmet anlaminda ayni imkan1 sunan diisiik maliyetli (low-cost)
havayolu isletmelerinin, artan rekabet nedeniyle giin gectikce karlilik oranlari
diismektedir. Bunun yaninda miisterilerinin siirekli degisen taleplerine karsin isletmelerin
cevrelerine olan uyum ve adaptasyonun arttirilarak, miisterilerinin taleplerine cevap
vererek isletmelere deger saglayabilirler.

Isletmelerin piyasa degerinin yiiksek tutabilmek veyahut oldugu seviyede
koruyabilmek i¢in diger sirketlerden en az ayni ya da daha fazla kar elde etmeye
ithtiyaglar1 vardir, piyasa degerinden fazla kara sahip olmak ise sirketlerin havacilik
endiistrisinde rekabet istlinliigli olan isletmelerde saglanabilir. Havayolu is modeli,
sirketin hedeflenen miisterilere sagladigi degeri ve bunu basarmak i¢in kaynaklarini dahili
ve harici olarak nasil yapilandirdigini tanimlamasi olarak ifade edilebilir (Holloway,
2012). Havacilik sektdriinde rekabet {istlinliigii saglamak icin gelir yonetimine ek olarak
yan gelirler uygulamalar gelistirilmistir.

2020 yilinda baslayan Covid-19 pandemisi ve siirekli rekabet ortaminin etkisiyle
havayolu isletmeleri zor bir silirecten ge¢mistir Yan gelirler bu siirecte havayollarinin
finansal acidan en biiyiik destekcisi olmustur. Bu ¢alismada, diisiik maliyetli havayolu
sirketlerinde yan gelirlerin gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine etkileri anlaml etkisinin
olup olmadig1 arastirilmistir. Arastirmanin amaci, diisiik maliyet tasimacilik yapan
havayolu sirketlerinin yan gelirlerinin toplam gelirleri icindeki yerini belirlemek ve
miisteri tercihleriyle birlikte yan gelirlerin gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine anlaml
etkisinin olduguna yonelik bulgular elde etmektir. Aragtirma kapsaminda, diisiik maliyetli
is modelini benimseyen havayolu firmalarindan hizmet alan yolculara anket yapilmistir.
Calismanin ilk boliimii giris boliimiidiir ve bu boliimde ¢alisma hakkinda bilgi verilmistir.
Ikinci béliimde ise, ticari havayolu tasimacilig1 sektdrii genel basligi altinda; tarihsel
gelisimi, ticari havayolu tasimaciligi sektoriinde gelir yonetimi, havacilik sektoriinde
gelir yonetim modelleri ve havayolu is modelleri hakkinda detayli bilgi verilmistir.
Ucgiincii béliimde ise havayollarinda gelir yonetimi ve yan gelirler bashg: altinda;
havayolu sektoru ve yan gelir, diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin gelir yonetimine
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etkileri, diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin yan gelir tercihleri, en iyi on havayolunun
yan gelir uygulamalari, diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin miisteri memnuniyeti ve
diisiik maliyetli havayolu sirketlerine yolcu geri bildirimlerine deginilmistir. Dordiincii
bolimde ise arastirmanin bulgularina deginilmistir. Bulgular kisminda arastirmanin
amaci ve konusu, siirliligi, evreni ve 6rneklemi, hipotezi, veri toplama yontemi ve SPSS
programiyla yapilan analiz hakkinda bilgi verilmistir. Arastirmanin son boliimiinde ise
sonu¢ degerlendirilmis ve 6nerilerde bulunulmustur. Caligma Antalya havalimaninda i¢
hatlar ve dis hatlar kapilarinda yolcularla yapilmis olup, en az bir kere diisiik maliyetli
havayolu sirketinden hizmet almis yolcularla sinirli kalmistir, toplanan anket verileri
SPSS programu ile analiz edilmistir.



TICARI HAVAYOLU TASIMACILIGI SEKTORU S. UTKU TOPHAN

2. TICARI HAVAYOLU TASIMACILIGI SEKTORU

Tim diinyada havacilik sektorii, teknolojik devir hizinin en yiiksek oldugu
sektorlerin basinda gelmektedir (Korul, 2003). Ticari havacilik sektorii, ayn1 zamanda
hiikiimetler i¢cin de 6nemli bir meseledir. Ulusal giivenlik, havayolu giivenligi ve yolcu
haklar1, ticari havacilik sektoriine yapilan yasal diizenlemelerin 6nde gelen konular
arasindadir. Havayolu endiistrisi, bu diizenlemelere uygun hareket etmekle yikumladar
ve tiim hiikiimetler havayolu endiistrisine ¢esitli sekillerde destek vermektedirler. Bu
nedenle, ticari havacilik sektorii, hiikiimetlerin radarinda 6nemli bir konuma sahiptir.

Teknolojik gelismeler, ticari havacilik sektoriinii de etkilemektedir. Ugus takibi
sistemleri, giivenlik teknolojileri ve miisteri deneyimini iyilestiren teknolojik yenilikler,
havayolu sirketleri ve ticari havacilik sektorii izerinde biiyiik bir etkiye sahiptir. Sonug
olarak, ticari havacilik sektorii, diinya genelinde turizm ve isletmeler arasinda ulagimi
kolaylastiran ve ulusal giivenlik, havayolu giivenligi ve yolcu haklar1 gibi meselelerle de
ilgilenen bir endiistridir. Havayolu sirketleri siirekli olarak teknolojik yenilikler ve yan
gelir stratejileri ile gelirlerini artirmaya ¢alismaktadirlar ve ticari havacilik sektoriine
yonelik hikimet diizenlemeleri de 6nemli bir konudur.

IATA verilerine gore, OECD iilkelerindeki enflasyonun diismesi, tiiketici
giiveninin artmasi ve jet yakiti fiyatlarindaki diistisle birleserek sektorde giiclii hava
yolculugu talebinin devam ettigi ve maliyet baskilarinin hafifledigi belirtilmistir.
Havayolu sirketleri, sadece yolcular1 bir yerden bir yere tasimakla kalmaz, ayn1 zamanda
iilkeler ve sirketler arasinda is iliskilerini de kolaylastirirlar. Bu nedenle, ticari havacilik
sektorii, her gecen giin biiylimekte ve 6nemli hale gelmektedir. Havayolu sirketleri, ticari
havacilik sektoriiniin en belirgin oyuncularidir ve diinya genelinde milyonlarca yolcu
tasimaktadirlar. Ticari havacilik sektoru, turizm ve ticaret gibi endustriler i¢in onemli bir
altyapiy1 temsil etmektedir. Havayolu tasimaciligi sektorii sahip oldugu c¢ok biiyiik ugus
ag1 sayesinde sehirleri, iilkeleri ve kitalar1 birbirine baglar (Wells, 1999). 2023 yilinin
Nisan ayinda, ticari havayolu sektorinde 6lgtlen toplam trafik (gelir yolcu kilometresi)
bir onceki yilin Nisan ayma kiyasla yiizde 45,8 oraninda artarak ciddi bir yiikselis
kaydetmistir. Kiiresel olarak, ticari havayolu sektoriinde trafik seviyesi COVID-19 dncesi
donemdeki seviyelerin yiizde 90,5'ine yiikselmistir. Tiim pazarlarda saglikli bir biiyiime
kaydedilmis ve Asya-Pasifik bolgesindeki havayolu sirketleri toparlanmaya onciiliik
etmislerdir. Uluslararasi trafik ise Nisan 2022'ye kiyasla yiizde 48,0 artmis ve uluslararasi
yolcu basina kilometre (RPK) gostergeleri Nisan 2019 seviyelerinin yiizde 83,6'sina
ulagsmistir. Yurt i¢i trafik de bir 6nceki yilin Nisan ayina kiyasla yiizde 42,6 oraninda
artarak pandemi dncesi seviyesine ulasmig ve Nisan 2019 sonuglarina gore ylizde 2,9'luk
bir artis kaydedilmistir (IATA, 2023).

2.1. Ticari Havayolu Tasimacihig Sektoriiniin Tarihsel Gelisimi ve Gelir
Yonetiminin Fiyat Belirleme Stratejilerinin Kronolojik Siralamasi

Havacilik gegmisten gilinlimiize teknolojik ve yapisal degisikliklerin ¢ok kisa
zamanda gergeklestigi bir sektordiir. Bugiin ki yapisi tek bir hamlede belirlenmemis olan
havacilik sektorii bugiine gelinceye kadar bircok evrelerden gegmistir. Havacilikta
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geligen teknoloji sayesinde hava ulagimi uluslararasi bir boyut kazanmaya baglamistir.
Sivil havacilik 1903 yilinda baslamasina ragmen, yasanan Krizler ve savaslar nedeniyle,
havacilik askeri bir sektér haline gelmistir (Inan, 2020). Ugak sanayinin gelisiminde
birinci ve ikinci diinya savasi etkili olmustur. Dolasiyla savasin bitmesiyle birlikte
savastan arta kalan ucaklar kargo ucaklar1 olarak kullanilmistir. Postalar ilk taginan
kargolardir. ik posta tasimaciligt Washington ile New York arasinda gerceklestirilirken,
bu iki sehir birbirine yakindir, ¢iinkii o zamandaki ucaklarin menzili diisiiktiir. {lk ticari
hava tasimaciligir 1925 yilinda ¢ikan hava posta kanunu ile diger 6zel ugak sirketlerinde
posta tasimaciligia baslamstir.

Tiirkiye’de ise ilk ugak Nuri Demirag tarafindan iiretilmistir. Istanbul Atatiirk
havalimani hava sahasi, Nuri Demirag tarafindan satin alinmis ve alan lizerinde hangarlar
ve ugak tamir atélyesi kurulmustur. Kurulan alan Avrupa’nin en biiyiik havalimani olan
Amsterdam havalimani biiyiikliigtinde olup, pistin bulundugu alanda Gok okulu kurulmus
ve bu okul 290 pilot yetistirmistir. [lk tek motorlu ugak bu fabrikada iiretilmis ve daha
sonrasinda diinya’da gelisen teknolojik iyilesmelerle birlikte hava ulasimi uluslararasi bir
boyut kazanmis ve ekonomik ydnden de diizenlemeler saglanmistir. Ancak bu
diizenlemeler yeterli olmamistir. 1938 yilinda, Amerika Birlesik Devletleri’nde ¢ikan
kanunla hangi hava yolunun tasima yapacagi ve fiyatlarinin ne olacag: Sivil Havacilik
Kurumu tarafindan belirlenmistir. Bu kanunla 1 ya da 2 firma ulasimi1 saglamigtir. Fakat
rekabet ortamiin olmamasi nedeniyle fiyatlarin yiiksek olusu ve havayollarinin bugiinki
orana gore tercih edilmemesi ile hava yollarinda serbestlesme yapilmasina karar
verilmistir.

ABD havacilik sektoriinde serbestlesme hareketleriyle havayollarinda bir¢ok
gelisim ve degisim gozlenmistir ve gelir yonetiminin dogusu ABD havayolu
serbestlesmesiyle baslamistir. Yapisal degisiklikler nedeniyle havacilik sektorii
serbestlesme ve liberallesmeye yonelmistir. Havayolu tasimaciliginin sektor itibariyle
yiksek maliyetli olmasi nedeniyle daha fazla liberal hale gelmistir. Hava tagimaciliginin
son ve devam eden siireci serbestlesme ve liberallesmesidir. 1950’11 yillarda baslayan 6zel
ticari havacilik ¢ok fazla gelisme gostermistir, 1970’li yillarina gelindigi donemde,
havayolu tasimaciligi gelismis ve kiiresel diinyada herkes i¢in 6nemi artmistir. Amerika
Birlesik Devleti, havacilik sektoriiniin biiylik olmasi nedeniyle, 1978 yilinda ABD ig
hatlar1 serbestlestirmis, uluslararas1 havayolu tagimaciliginda politikalarinda daha liberal
bir yol izlemistir. Tiirkiye’de ise bu durum 2003 yilina kadar devam etmis ve alinan karar
ile 1996’da alinan karar yirirlikten kaldirilarak, i¢ hat pazari havayolu firmalarina
tamamen serbestlestirilmistir (Sengiir, 2015).

I1k y1llarinda, devlet himayesinde olan havayolu isletmelerinin 6zellestirilmesiyle,
ikili anlagmalarla birlikte, havaalanlarinin ticari faaliyetlerinde firsatlar ortaya ¢ikmustir.
Havaalanlar1 ana gelir kaynaklarinin yani sira restoranlar, magazalar, eglence merkezleri
vb. hizmetlerle tasimacilik dis1 uygulamalarini arttirmistir. Son 20 yilda bu gelismelerle
birlikte ticari gelirler artmis hatta bazi1 havaalanlari i¢in ana gelirlerini gecmistir (Fuerst-
Gross ve ark., 2011). Ozellikle gelir ydnetimi agisindan diisiik maliyetli tastyicilarin
havaalanlarinin uyguladig1 havacilik ticretlerinde azaltma talep etmesi nedeniyle ticari
uygulamalara daha fazla 6nem vermesine sebep olmustur. Ticari havacilikta gelir
yonetimi, havayolu sirketlerinin uguslardan maksimum gelir elde etmek icin miisteri
talebine ve piyasa kosullarina uygun olarak fiyat belirledikleri stratejilerdir. Gelir
yonetimi, havayolu sektoriinde 1980'lerin basindan beri kullanilmaktadir. Asagidaki
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sekilde gelir yonetiminin kronolojik siraya gore gelisimi gosterilmektedir:

1. Sabit Fiyatlandirma (1950’ler- 1970'ler): Havayolu sirketleri, bilet fiyatlarini
belirli seviyelerde tutarak, herkesin ayni fiyati 6demesini saglamaktaydi. Bu, kisith
teknolojik kaynaklarla ve rezervasyon siirecinin daha smirli oldugu bir donemde
gecerliydi.

2. Segment Fiyatlandirma (1980'ler): Havayolu sirketleri, farkli seyahat
agirliklarina sahip miisteri segmentlerine farkl fiyatlar 6nermeye basladilar. Bu yontem
ile turistik seyahat segmentiyle is seyahatleri segmenti arasindaki farklardan
yararlanmaya calist1.

3. Kapasite Kontrolii (1980'ler): Havayolu sirketleri, ucaklardaki koltuk
kapasitesini, satis trendlerine gore ayarlayarak, her koltuk i¢in en yiiksek fiyat1 vermeye
calistilar.

4. Dinamik Fiyatlandirma (1990'lar): Havayolu sirketleri, arz-talep dengesi igin
daha sofistike ve otomatik sistemler gelistirdiler ve fiyatlandirma kararlar1 aldilar. Ugus
stiresi, rezervasyon tarihi, kalan bos koltuk sayisi, sezon ve hatta hava kosullar1 gibi
birgok faktorl dikkate alarak fiyat belirlediler.

5. Ticari Uygulama (2000’ler): Havayolu sirketleri, daha fazla verimli ve ayirt
edilebilir operasyonlar igin teknolojik geligsmeleri kullanmaya basladilar. Ornegin, online
ucak bileti satis1 artt1, yan tiriinler i¢in fiyatlandirma yapildi ve ugus tarifeleri daha esnek
hale getirildi.

6. Soyut Optimizasyon (2010'lar-2020’lar): Havayolu sirketleri, dinamik
fiyatlandirma sistemlerini, tiretken hale getirmek ve verimliligi artirmak i¢in
matematiksel modeller, yapay zeka ve veri analitigi kullanimini yayginlastirdi.

Segment fiyatlandirma i¢in, kilometreye dayali iicretlerden farkli olarak, kisa
mesafeli licretler uzun mesafeli {icretleri asabilecegi ve iki segmentli bir ugusun bir
segmentindeki dcretlerin her iki segmentteki {icreti asabilecegi ve bunu takiben
havayollari, yolcularin 6deme istekliligine gore farkl: fiyatlar getirerek, havayollari talep
hassasiyetine gore farkli fiyatlar uygulayabilecekleri belirtilmektedir (Hind ve Kitching,
2020).

Peter Belobaba, "Airline Yield Management: An Overview of Seat Inventory
Control" adli makalesinde, gelir yonetiminde fiyatlandirma stratejilerini agiklamaktadir.
Makalede fiyatlandirma stratejileri, havayollarinin gelirlerini optimize etmek ve miisteri
talebini dogru sekilde tahmin etmek i¢in kullanilan onemli bir bilesen olarak ele
alinmistir. Belobaba, makalesinde havayollarinin miisteri segmentlerini analiz etmeleri
gerektigini vurgulamistir. Ayni yazara gore, havayollari, fiyatlandirma stratejileri
olustururken, miisteri segmentlerini dikkate almali ve her bir segment i¢in farkl fiyatlar
belirlemelidir. Havayolu sirketlerinin pozisyonlama, segmentasyon ve paketleme gibi
teknikler kullanarak farkli miisteri segmentlerine 06zel teklifler olusturmasini
onermektedir. Bu teklifler, miisteri taleplerini ve tercihlerini belirlemek, fiyatlandirma
stratejilerini uygulamak ve miisteriye uygun secenekleri sunmak i¢in kullanilmaktadir
(Wang- Wittman ve ark., 2021). Ayrica Belobaba, talep tahminleri ve ugus dinamikleri
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ile ilgili verilerin analizini vurgulamaktadir. Havayollari, talep seviyesine, seyahat
tarihine, rezervasyon sayisina ve diger faktorlere dayanarak gelecekteki talebi tahmin
etmek i¢in veri analizi ve tahmin modelleri kullanir. Bu tahminler, fiyatlandirma
stratejilerinin belirlenmesine yardimci olur. Havayollarinin dinamik fiyatlandirma
stratejileri kullanmasi gerektigi de belirtilir. Bu strateji, talep ve rezervasyon durumuna
gore fiyatlarin degistirilmesini icerir. Ornegin, bir ugusun popiiler oldugu ve talebin
yuksek oldugu durumlarda fiyatlar artirilabilir, ancak talep diisiikk oldugunda veya ugus
tarihi yaklastikca fiyatlar da diistiriilebilir.

Truffelli (2006), dinamik fiyatlandirmay1, sabit fiyatlandirmadan tamamen farkl
olarak, satic1 ve satin alict arasindaki bir fiyatlandirma uzlasmasi olarak tanimlamstir.
Belobaba, fiyatlandirma stratejilerinin diisiik talep donemlerinde de kullanilmasi
gerektigini vurgulamistir. Havayollar, fiyat indirimleri, 6zel teklifler veya promosyonlar
gibi gesitli stratejiler kullanarak talebi artirabilir ve ugak koltuklarini dolu tutabilir.
Makalede ayrica, fiyatlandirma stratejilerinin hedeflenen pazar payma ve rakiplerin
davranislaria bagli olarak ayarlanmasi gerektigi belirtilir. Havayollari, rekabet analizi
yapmalt ve rakiplerin fiyat politikalarin1 takip etmelidir. Belobaba'nin makalesi,
havayollar1 i¢in gelir yonetimi stratejileri kapsaminda fiyatlandirma 6nemini vurgular.
Fiyatlandirma stratejileri, talep tahminleri, miisteri segmentasyonu ve rekabet analizi gibi
faktorlerin dikkate alinmasii gerektirir. Bu stratejiler, havayollarinin koltuklari daha
etkili bir sekilde satmasina ve gelirlerini artirmasina yardimci olur (Belobaba, 1987).

2.2. Ticari Havayolu Tasimacilik Sektoriinde Gelir Yonetimi

Havacilik sektoriinde isletmelerin karlarini arttirmalart i¢in gecerli yoOnetim
uygulamalarmin basinda etkin gelir yonetimi gelmektedir. Isletmeler bu ydntemi
kullanarak karlarinm1 arttirmay1 hedeflerken, koltuk satiglarinda maksimum gelir elde
etmeyi ve ayni zamanda yan gelirlerini de yeni yontemlerle arttirmay1 hedeflemektedirler.
Hacioglu (2011), gelir yonetimi sistemini “Gelir yonetimi sisteminin isletmelerde
uygulanabilmesi i¢in kapasite siniri, talebin zamana duyarliliginin fazla ve maliyetler
konusunda ise sabit maliyetlerin yiiksek, degisken maliyetlerin ise az olmasi
gerekmektedir” olarak belirtmistir. Gelir yonetiminin birgok avantaji vardir, bunlar;
gelecek doneme ait bilet satis1 yapmak, alinan rezervasyonlar1 gostermek, kapasiteyi
verimli sekilde kullanilmak, fiyatlarin halka agik sekilde olmasini saglamak ve dogru
zaman kontroliinii saglamaktir. Havayolu isletmeleri gelirlerini koltuk satisiyla
saglamaktadir. Koltuk satisindan ziyade faiz, kira pay1 gibi yontemlerle iiriiniin aksine
gelir kalemleri de bulunmaktadir. Neyin, ne zaman, kime, hangi fiyata satilacagi gelir
yonetimiyle ilgilidir. Talep yonetimi gelir yonetimiyle iligkilidir. Sadece koltuk satisiyla
yetinmeyen diisiik biitceli havayolu isletmeleri yeni arayislara girmislerdir.

Ticari havacilikta gelir yonetimi, havayolu sirketlerinin uguslardan maksimum
gelir elde etmek igin miisteri talebine ve piyasa kosullarna uygun olarak fiyat
belirledikleri stratejilerdir. Gelir yoOnetimi, havayolu sirketlerinin uguslar1 i¢in
fiyatlandirma stratejileri belirlemelerine izin verir. Havayolu sirketleri ¢esitli faktorlere
bagli olarak farkli fiyatlar sunabilirler. Bu faktorler sunlari igerebilir:

1. Zaman Faktori- Havayolu sirketleri, ugus tarihine, haftanin giintine, giiniin
saatine ve nihai varig noktasina gore farkli fiyatlandirma yapabilirler. Ornegin, son dakika
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bilet almak isteyen yolcularin daha az fiyat 6nemsedikleri tespit edilmistir, dolastyla
havayolu igletmeleri, son dakika bilet fiyatlarinda daha fazla {icret talep etmektedirler.

2. Talep- Arz ve talep arasindaki dengeden yararlanarak, talebin yiiksek oldugu
donemlerde fiyatlari artirabilirler. Ornegin, bazi bolgelerin mevsimlere gore tercih edilme
orani farklidir. Bu bolgelerde talebin daha yiiksek oldugu zamanlarda havayolu sirketleri
karlarin1 artirmak ve talebe karsilik verebilmek igin iicret arttirma yolunu segerler.

3. Rezervasyon Trendleri- Gegmisteki benzer tercihlerine gore seyahat eden
miisterilerin satin alma siire¢lerine gore fiyatlandirmalar yaparak, gelirlerini artirabilirler.
Ornegin, havayolu isletmeleri daha onceki yolcularmin segimlerinden bir sonraki
ucuslarinda hangi destinasyonlari se¢ebileceklerine dair istatistiksel veri olusturabilirler.

4. Konum- Belirli sehirlerdeki ucus talep durumuna gore farkl fiyatlandirmalar
yapabilirler. Ornegin, bazi destinasyonlarm 6zelliklerinden kaynakli talep durumlar
degismektedir, dolayisiyla havayolu firmalar1 o bolgelerde talebin fazla olmasi
durumunda farkli fiyat politikas1 uygulamaktadir.

5. Yayginlastirma- Havayolu sirketleri, ucusu duyurduktan sonra ilk zamanlarda
satig yapamadiklart durumlarda, son dakika 6zel teklifler veya promosyonlar sunabilirler.
Ornegin, havayolu firmalar1 bekledikleri talebi goremedikleri zamanlarda ilgili ugusun
kapasitenin yeterince olmadig1 durumlarda 6zel teklif ve promosyonlar sunup, yolcu i¢in
cazip firsatlar sunmaya ¢alismaktadirlar.

Gelir yonetimi stratejileri, havayolu sirketlerinin gelirlerini en iist diizeye
cikarmalarina yardimci olurken, miisterilerin de diisiik fiyatli ucuslar bulmalarina olanak
saglar. Hizmet sektoriinde kullanilan bir terim olan gelir yOnetimi, havayolu
faaliyetlerinde gelirlerin arttirilmasi hedeflenerek sunulmus bir modeldir. Daha sonralari
hizmet sektoriinde olan diger isletmelerde kullanmaya baslamistir. Tek diize olmayan is
durumlarinda edinilen gelirlerin verimli ve disiplinli bir sekilde icra edilmesini
saglamaktadir. Taktiksel gelir yonetimi, farkli miisteri segmentlerindeki rezervasyon
limitlerinin miktarini, fiyatin1 ve bunlarin gecerlilik siirelerini belirleyerek rezervasyon
limitlerini  gilincelleyen  bir uygulamadir. Havayolu sirketlerinin  miisteri
segmentasyonunu, is amagli u¢an yolcular ve seyahat amacli ugan yolcular olarak yaptigi
goriilmektedir. Her iki sinif i¢in belirlenen rezervasyon limitleri ile {icretler belirli
araliklar ile glincellenmektedir (Kilig, 2019).

Hacioglu (2011) degisken maliyetlerin isletmeler i¢in daha az maliyet yarattigini
belirtilmistir. Bu yiizden isletmeler kampanya yaparken degisken maliyetleri
hesaplayarak fiyatlandirma yaparlar. Zaman duyarlili1 g6z 6niine alindiginda isletmeler,
rezervasyon sistemleri kullanarak smirli kapasitelerini talebe uygun bir sekilde
diizenlemek zorundadirlar. Kapasitelerin arttirilmasit maliyetli oldugu i¢in isletmeler
rezervasyonlarla kapasitelerini miimkiin oldugunca verimli bir sekilde kullanmaya
calisirlar. Talep dengesizliklerinin yasandigi sektorlerde veya mevsimsel kosullara gore
degiskenlik gosteren durumlarda sektorde karmin arttirilmasi hedefiyle uygulanan
faaliyetler dizidir. Bu nedenledir ki, gelecegi analiz edebilen ve gelecegin getirecegi
durumlara gore planlama yapilan faaliyetleri gerektirir.
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Gelir yonetimi ile talep durumunda bulunan belirsizliklere karsi isletmelerin
operasyonel, finansal bir bakis acisiyla ve siirdiiriilebilir rekabet ortaminda performans
saglamasina yardimcei olur. Gelir yonetimi felsefesinin ilk siireci bilet iicret ayarlamalar1
ile baglamistir. Tek tip fiyat uygulamalariyla baslayan bilet fiyatlandirma, indirimli fiyat
uygulamalariyla, 6grencilere indirimli bilet, gece gerceklesen ucuslarda uygun bilet
fiyatlandirmalariyla devam etmistir. Havayolunda serbestlesmeyle gelir yonetimi
yaklasimiyla ticret farklilagtirmasi uygulanmaya baslamistir, ileri donemlerde koltuk
secimleri 6zellikleri business olusu veya ekonomik sinif uguslara gore veyahut iki koltuk
arasindaki bosluklara gére, 6nceden rezervasyonlara gore siniflandirmalara gore koltuk
icretlerinde farklilagmaya gidilmistir.

Belirli bir siireden 6nce alinan gidis-doniis bilet alimindan sonra anlasilan otelle
varilan destinasyonda belirlenen siire kadar minimum konaklama sart1 ile ucuza bilet
allmi APEX yontemi ile saglanmaktadir. Bas (2008) yaptigi1 calismada APEX
uygulamasinin sadece iicrete duyarli yolcularin ilgisini ¢ektigini ¢linkii ticrete duyarsiz
yolcularin APEX uygulamalarin bu kisitlamalar1 kabul etmeyecegini ve daha fazla para
O0demeye razi olduklarini belirtmistir. Havacilik sektoriine yeni giren isletmeler bu
uygulama ile pazarda rekabet avantajini yakalamayi1 calismislardir. Diisiik maliyetli
havayollarinin yarattig1 yeni rekabet ortaminda sektérde oncii olan havayolu sirketleri
koltuklar1 daha diisiik fiyatlara satmak durumunda kalmistir. Uygulanan yontemler
hasilatlarin arttirilmasi i¢in amaglanmistir, gelir yonteminin birgok amaci bulunmaktadir;
iicretlendirmelerin verimli sekilde ayarlanmasi, talep- arz belirsizliginin azaltilmasi,
doluluk oranlarinin her gecen giin arttirilmasi, talep kontroliiniin saglanmasi, indirimli
biletlerin denetiminin saglanmasi, hasilat ve pazar kaybinin azaltilmasi, fiyat egilimli
tercihlere gore rekabet halinde bulunan sirketlere kaymasinin 6nlenmesi, kapasitenin
verimli sekilde kullanilmasidir.

2.3. Havacilik Sektoriinde Gelir Yonetimi Modelleri

Havacilik sektoriinde gelir yonetimi modelleri, havayolu sirketlerinin ugak
biletleri satarken gelirlerini maksimize etmek amaciyla kullandig1 bir stratejidir. Bu
strateji, ucaklarin dolu ugmasini ve bos koltuklardan kaynaklanan gelir kayiplarinin
minimize edilmesini saglar. Oren, gelir ydnetimini “Gelir ydnetimi, talep ydnetimini,
rezervasyon ve kapasite yonetimini biitiinlestiren bir kavramdir. Yonetsel, finansal ve
pazarlama stratejilerini, fiyatlandirma, kapasite tahsisi, kapasite Ustll rezervasyon
taktiklerini biitiinlestirerek mevcut kapasiteden en yliksek geliri elde eden bir yontemdir”
olarak tanimlamaktadir (Oren, 2005). Havacilik sektoriinde gelir ydnetimi modelleri
olduk¢a fazladir. Bunlardan bahsetmek gerekirse statik fiyatlandirma, segment
fiyatlandirma, dinamik fiyatlandirma, rezervasyon Ilimiti, Dynalift ve kar
optimizasyonudur. Statik fiyatlandirmada havayolu sirketi bilet fiyatlarini belirli bir siire
boyunca sabit tutarken, talep orami gibi degiskenler géz Oniine alinmaz. Segment
fiyatlandirmada ise havayolu sirketi ugusu satin alacak miisterilere farkli fiyat politikasi
uygular. Farkli fiyat politikas1t miisterinin bileti satin aldig1 zamana, seyahat tiiriine ve
ozelliklerine gore degiskenlik gosterir. Dinamik fiyatlandirmada ise havayolu sirketleri
ucakta bulunan kapasite, talep ve rekabet dinamiklerine gore fiyatlar1 belirlerken, bu
modelde en yiiksek gelir elde etmek igin miisteri taleplerine gore fiyatlandirmalar
belirlenir. Rezervasyon limiti ise havayolu sirketi 6zellikle is seyahati gibi 6nemli ve son
dakika ucuslar igin Ttcretli biletlerden maksimum gelir elde etmek icin, erken
rezervasyonu tesvik etmek {izere daha uygun seviyelerde fiyatlandirma yaparken bunun
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icin bir limit belirlenir ki, son dakika u¢gmak isteyen miisterilerden daha fazla kar elde
edilmesi amaglanir. DynaLift, yeni bir modeldir ve dinamik fiyatlandirma ile rezervasyon
limitli ortak kombinasyonu kullanir. Dynalift, kalan koltuk kapatesine gore bilet fiyatini
dinamik olarak ayarlar ve zaman zaman anlik degisimler yasanir ve bilet fiyatlandirmasi
ayni zamanda ugusun ayrilmasina yakin bir siirede bir kilitlenme puan1 gegildiginde de
artar. Kar optimizasyonu ise verimlilikle gelirin artirilmasini hedefler. Karlilig1 arttirmak
icin bu modelde birkag yontem bir arada kullanilabilir.

Havacilik sektoriinde gelir yonetimi modeli sektoriin devamliligi ve basar igin
onemli bir role sahiptir. Havayolu sirketlerinin gelirlerini optimize etmek ve pazarda
rekabetci kalmak igin gelir yonetimi 6nemli bir stratejidir. Dogru sekilde uygulandiginda,
gelir yonetimi, havayolu sirketlerinin gelirlerini artirmasina ve miisteri deneyimini
iyilestirmesine yardimci olur. Miisteri taleplerine dogru sekilde oncelik verildiginde,
miisterilerin seyahatlerinde daha fazla para harcamaya egimli olduklar1 goriilmektedir.
Havayollarinin yolcu taleplerini anlamalar1 ve fiyatlandirmalar1 en dogru sekilde
yapmalar1 gerekmektedir. Glinlimiizde 6nemi artan veri analizinin, havacilik sektoriinde
onemi de giderek artmaktadir. Dogru verilerin toplanmas1 ve analiz edilmesinin havayolu
sirketlerinin fiyatlama stratejilerini belirlemesi ve miisterilere yonelik hizmetlerin
gelistirilmesi agisindan 6nemli oldugu belirtilmektedir. Diinyada biitiin sektorlerde
giderek artan teknolojik alt yapinin onemi havacilik sektorinde de cok oOnemlidir.
Teknolojik altyapi sayesinde kontrol ve analizlerin saglanmasiyla birlikte maliyetlerin
azaltilmasi, gelirlerin ve miisteri memnuniyeti arttirilmasi vb. saglanmaktadir. Havacilik
sektorii giiniimiizde rekabetin oldukg¢a fazla oldugu bir sektor olmasimin yansira, siirekli
degisen ve gelisen bir sektordiir, dolasiyla teknolojik trendlere, miisteri beklenti ve
davraniglarima uyum saglamasi gerekmektedir. Havayolu sirketlerinin trendleri takip
etmeleri, miisteri beklentilerini karsilamalar1 ve gelir ydonetimi modellerini gelistirilmeleri
onemlidir.

2.4. Havayolu Is Modelleri

Globallesme sayesinde gelisen teknoloji ve iletisim, sirketler arasi rekabeti
giderek artmistir. Bu sebeple sirketler i¢in degisim ve gelisim zorunlu hale gelmistir.
Havacilik sektorii hizli bir degisim ve gelisim igerisindedir. Kiiresel diinyada, artan
rekabet ortaminda rakiplerine karsilik {istlinliik saglamaya calisan havayolu sirketlerine
karsin gelirlerini arttirmak isteyen havayolu firmalar1 farkli i modelleri gelistirmistir.
Sirketlerin ¢calisma seklini, vizyonunu, misyonunu miisterilerinin ihtiyaclarini karsilamak
amaciyla olusturulan cesitli uygulamalara havayolu is modelleri denir. Havayolu is
modeli, bir havayolu sirketinin, hedef kitleye ulasmak i¢in kaynaklarin1 ve operasyonel
stratejilerini belirli bir sekilde yapilandirdig: ve yonlendirdigi bir sistemdir (Cumming ve
Worthington, 2016). Bu yapilandirma, sirketin fiyat, hizmet kalitesi, servis kapsami ve
pazarlama stratejilerini de igerir. Havayolu sirketlerinin miisterileri i¢in deger yaratmasi
gerekir, yaratilan degere karsilik 6deme yapma istekliligi olusan miisteri sayesinde ve
maliyetleri diislirerek karli bir hale gelinmesi amaglanmaktadir. Ayrica, havayollar
belirledigi vizyonuna gore de is modelleri uygulamaktadir. Erisilmek istenilen mesafeye,
yerel veya uluslararasi olmasina, hedef miisteri kitlesine gore modeller siniflandirilabilir.
Havayolu sirketlerinin izledikleri modeller 5 kategoride siniflandirilmaktadir; diisiik
maliyetli havayolu, geleneksel havayolu, hibrit havayolu, bolgesel havayolu ve charter
havayolu is modelidir.
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2.4.1. Diisiik Maliyetli Havayolu Modelleri

Diisiik maliyetli havayolu (Low Cost) maliyetlerini en diislik seviyede tutarak,
uygun bilet satisin1 saglayan havayolu igletme firmalarinin is modelidir. Diistiik maliyetli
havayolu sirketleri, genellikle bilet fiyatlarin1 diigiik tutmalar1 ve ugaklarin1 daha sik
ucurmalariyla miisterilerin ilgisini ¢ekerler. Bu sirketler, genellikle sadece bir-iki tir ugak
kullanir ve ugaklarini hizli bir sekilde doldurma stratejisini takip ederler. Diisiik maliyetli
havayolu igletmeleri tek tip ucak modeli kullaniminin bakim, onarim ve operasyonel
giderleri azaltmasi nedeniyle tercih ederler. Ayrica Domanico ve Dérnberg (2007) yaptigi
caligmada tek tip ucak ile gerceklestirilen operasyonlarda ve diger girdi kalemleri satin
alindiginda, tedarikgilerle pazarlik giiciiniin arttigin1 ve 6zellikle teknik konulardaki is
goren egitimlerinde ve ucak bakimlarinda maliyetlerin diisliriilmesinin saglandigini
belirtmistir. Diisiik maliyetli havayolu isletmeleri genellikle filolarinda Boeing 737-700,
737-800 ve MAX modellerini kullanmay1 tercih ederler. Diisiikk maliyetli havayolu
sirketleri, kaliteli hizmetleri sadelestirerek ve liikks Ogeleri kaldirarak maliyetlerini
distriirler. Ayrica sirketler, genellikle seyahat acenteleri ve online seyahat sitelerinden
cok dogrudan miisteriye satis yaparlar.

Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, ugus merkezlerindeki ugus sikligini azaltarak
toplam ugus sayilarini azaltirlar. Bunun sonucunda daha kii¢iik havaalanlarini kullanarak,
daha diigiik maliyetli ve daha az yogun olan havaalanlarina ydnlendirilirler. Ayrica,
geleneksel havayolu isletmelerine nazaran daha az tercih edilen havalimanlarinda
operasyonlarini gergeklestirmeyi tercih ederler. Yogun havalimanlarinin aksine daha az
tercih edilen havalimanlarini kullanarak, daha az taksi siiresi ve uguslar i¢in hazirlik
stirelerini azaltarak, sefer sayisini arttirmay1 saglarken, daha az siirede daha fazla sefer ve
operasyonu daha verimli gergeklestirmeyi hedeflemektedirler. Ayrica ikincil
havalimanlarindan dogrudan olarak diger ikincil havalimanlarina uguslar sayesinde, ilgili
havayollart ugus aglarin1 (network) genisletmekte, yolculara farkli ugus rotalari
sunabilmektedirler. Ugus maliyetlerini diisiirmek igin ugaklarin bakimimi ©6nceden
planlarlar ve uguslarin daha verimli olmasini saglamak i¢in bazi1 6zellestirilmis teknolojik
programlar kullanirlar.

Havayollarinin maliyet tasarrruflari i¢in diisiik maliyetli havayolu is modelinde
maliyetleri azaltarak kar elde etmeye c¢alisan isletmeler son yillarda temel maliyet tasarruf
stratejilerinden istedikleri sonuglar1 alamamaktadir (Macit, 2019). Bunun temelinde
ikincil havalimanlarinin potansiyellerinin degismesi, konma ve konaklama tcretlerinde
yasanan yiikselmeler, yasanan gecikmelerin artmasi ile verim diistikliigii vb. sebepler
yatmaktadir. Bu durumda, havayolu isletmeleri maliyet tasarrufu yaratabilecek yeni
stratejiler gelistirmeye calismiglardir. Gelistirdikleri stratejiler yatirim gerektirse de uzun
vadeli olarak maliyet tasarrufu yaratmaya yonelik stratejilerdir. Yapilan literatiir
arastirmasi neticesinde havayolu isletmelerinin maliyet tasarrufunda yeni yonelimlerinin
self-handling, finansal kiralama, dijital doniistim ve is birligi startejileri oldugu sonucuna
varilmistir.

Baker’e (2013) gore ise diisiik maliyetli havayolu isletmeleri maliyet tasarruflarini
bilet fiyatlarinda tiiketiciye yansitirlar ve geleneksel havayolu tasiyicilarina gore nispeten
daha ucuz bilet satmaktadirlar ve bu isletmeler, doluluk oranlarini yiiksek tutmayi da
hedeflemektedirler. Diisiik maliyetli havayolu tasimacilarinin sayesinde havayolu
tasimacili@i liiks havayolu tasimaciligindan ¢ikmis ve herkes i¢in ulusabilir hale
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gelmistir. Diisiik maliyetli havayolu isletmeleri uygun fiyath ucak bileti saglarken
maliyetleri oldukga diisiik tutmay1 amaglarken diger geleneksel havayollarinin {icretsiz
sagladig1 koltuk se¢imi, yemek se¢imi gibi biletin igerisinde iicretlendirilen hizmetleri,
opsiyonlu olarak saglar. Boylelikle ekstra hizmetlerden yararlanmak istemeyen
yolcularin daha uygun fiyatla bilet satin almalar1 miimkiin olur. Diisilk maliyetli is
modelinde temel bir noktadan bir noktaya ulasilmak istenildiginde ihtiya¢ olmayan higbir
hizmet igin ekstra ddeme istenmez veyahut bilete dahil edilmez. Ucuza seyahat etmek
isteyen yolcular i¢in yillar boyunca devam eden bu is modeli seyahat etmek igin hizli ve
uygun bir se¢im haline gelmistir. Diislik maliyetli is modelinde el bagaji1 disindaki bagajin
ekstra ticrete tabi olmasi geleneksel havayollarina gore gecmiste elestirilere tabi olsa da,
bu durumun daha ekonomik olmasi dolayisiyla yolcu agisindan daha avantajlidir.

Kisa siireli seyahatlerde geleneksel yontemlere gore kullanilmayacagi ekstra
bagaj i¢in 6deme yapilmasi yerine bilet {icretine dahil el bagaji almak daha avantajlidir.
Bu konuyu Mason ve Alamdari (2007) su sekilde ifade etmektedirler: "Diisiik maliyetli
tastyicilar, gelecek donemde havayolu yolcu tagimacilifi pazarinin ¢ogunlugunu ele
gecireceklerdir ve bunlarin sayist iki ya da ii¢ biiyiik 6lgekli firmayla simirli olacaktir".
Yilmaz (2017) soyle belirtmektedirler: "Disiik Maliyetli Tasiyict is modeli diger
geleneksel havayolu sirketlerinden farkli olarak gelecek 20 yil igerisinde artarak
biiytimeye devam edecektir. Diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin diisiik fiyat avantaji,
kisa mesafeler arasinda direk ugus yapabilme imkani, kisa siireli ground time, zamaninda
inis kalkis yapabilme kabiliyeti, ucus hizmetlerinde sunulan esneklik, diisiik bakim
maliyetleri, diisiik havalimani vergileri vb. gibi hususlar diigik maliyetli tastyicilara
ekonomik anlamda diger geleneksel tasiyict modellerine nazaran daha fazla siirdirilebilir
bir rekabet avantaji saglayacaktir”.

2.4.2. Geleneksel Havayolu is Modeli

Geleneksel havayollar1 diger adiyla tam hizmet saglayan havayolu modeli en eski is
modelleri arasindadir. Geleneksel havayolu genis cografi alanlar i¢in hizmet veren ilk
zamanlarda bu havayolu is modellerinin yonetimi devletler tarafindan kurulmustur ve
sonrasinda Ozellestirmeye gidilmistir. Geleneksel havayolu is modelinde, operasyonel
maliyetlerin minimize edilmesi ve gelirlerin maksimize edilmesi hedeflenir. Bu amagla,
havayollar1 genellikle yogunluga bagli iicretlendirme, bilet siniflandirmasi ve diger gelir
yonetimi stratejileri kullanirlar. Ayrica, pazar paymi arttirmak i¢in genellikle yogun
reklam ve pazarlama kampanyalan yiiriitiirler. Bu kampanyalar, havayolu sirketinin
algisini iyilestirmeye yonelik olabilir veya miisterileri 6zel teklifler ve indirimlerle
¢cekmek i¢in tasarlanmustir. Kotler-Bowe ve arkadaslari (1999) goére: "Geleneksel
havayollarinda temel iiriine ilave olarak yiyecek icecek ikrami, gazete servisi, video,
internet erisimi vb. arttirilmis iirtin 6zellikleri dahil edilmistir. Bunun yani sira, geleneksel
havayollar1 rekabette geri kalmamak igin siirekli olarak yeni trtin 6zellikleri ve hizmetler
eklemektedirler”. Geleneksel havayollar1 genellikle uzun menzilli uguslara odaklanir ve
bunlar i¢in biiylik ugaklar kullanirlar. Bu havayollar1 genellikle havayolu birliktelikleri
ve ortakliklar1 kurarlar. Bu birliktelikler veya ortakliklar, ekonomik veya operasyonel
nedenlerden dolay1 olabilir ve havayollarinin miisteri tabanini genisletmek veya ugus
agini1 genisletmek i¢in amaglanir. Geleneksel havayolu is modeli, siklikla dijital kanallarla
desteklenir. Bunlar arasinda internet sitesi, mobil uygulama, online check-in ve diger
internet tabanli hizmetler yer alir.
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Karmasgik ve say1 olarak biiyiik ucak filo yapisi, uzun uguslar, yogun ve karmasik
operasyonu yonetmek i¢in genis c¢alisan kadrolara ihtiyag duymaktadir. Verdikleri
hizmetleri dogrudan miisterilere sunmalar1 yaninda seyahat acentalar1 araciligiyla da satig
yapmaktadirlar. Geleneksel havayollar1 farkli siniflarda ayrilmaktadirlar. Bu siniflar
ekonomi, birinci vb. olarak nitelendirilmektedir. Bu smiflara gore verilen hizmetler
degismektedir. Koltuk konforu, lounge erisimi, yolcu programlari, iicretsiz yemek ve
icecek smiflara gore gesitlilik gostermektedir. Franke (2007) belirtmektedir: "Her miisteri
grubunun ihtiyag, istek ve oncelikleri farklilik gosterir". Geleneksel havayolu modelinde
ticari hizmet anlayisinda ugak igerisinde sunulan ikramlar, konfor arttirict unsurlar, sik
ucan yolcu programlari bilete dahil hizmet sunmaktaydi fakat artan rekabet ortaminda
geleneksel havayolu is modelini kullanan sirketler bu durumu tekrardan incelemeleri
gerekmistir. Maliyetlerini diisiirmek isteyen bazi geleneksel havayollar1 hibrit havayolu
is modeline gecmistir. Bazi geleneksel havayollar1 ise hedeflerinde bulunan strateji
degistirmeden miikemmel yolcu deneyimini arttirmay1 hedeflemislerdir. Bu sayede yolcu
memnuniyetini, miisteri sadakatini, marka ve kaliteyi artirmay1 hedeflemektedirler.

2.4.3. Hibrit Havayolu Is Modeli

Diisiik maliyetli havayolu ile geleneksel havayolunun en iyi yonlerinin alinmasiyla
birlikte uygulanan modele hibrit havayolu modeli denir. Avram (2017) ve Lohman (2013)
hibrit havayolunu su sekilde tanimlamaktadir: "Hibrit bir havayolu hem diisiik maliyetli
tastyicinin hem de tam hizmet tasiyicisinin en iyi Ozelliklerini bir arada barindiran,
maliyetleri ve sunulan hizmeti dengeleyen bir is modelidir". Diisiik maliyetli havayolu is
modeliyle geleneksel havayolu is modelinin artan rekabet ortaminda doniisiime ugramasi
kagmilmaz olmustur. Geleneksel havayollar1 diisiik maliyetli havayollarinin uyguladigi
diisiik bilet fiyatlaria yakinlagsmaya baglamistir. Diisiik maliyetli havayolu modelinde
artan maliyet oranlar1 ve artan bilet fiyatlar1 nedeniyle pazar payr diigmiistiir. Pazar
paylarinda azalan hakimeyitini geri kazanmak isteyen diisiik maliyetli havayollari,
geleneksel havayollarinin sundugu hizmetleri analiz edip benzer hizmetleri bu is
modelinde sunmaya caligmiglardir. Boylelikle, miisteriler icin uygun bilet fiyatiyla
birlikte miisteri memnuniyetinin arttirilmasi yoniinde hizmetler sunulmustur. Geleneksel
havayolu is modelinde kullanilmicak tam hizmet ve fiyat politikast nedeniyle hizmet
almada tereddiitii olan yolcular ve diisiikk maliyetli havayolu is modelinde diger tiim
hizmetler icin ekstra 6deme yapmak istemeyen yolcular igin hibrit havayolu is modeli
tercih edilebilir segenek olmustur.

Hibrit havayollarinin 6zellikleri sunlardir; diisiik maliyetli havayollar1 gibi kisa
ucuslar icin optimize edilmis bir is modelidir. Ilgili rotasyonlar, daha yiiksek doluluk
oranlarma sahip oldugu i¢in daha fazla gelir getirirler. Hibrit havayollari, geleneksel
havayolu is modelinde oldugu gibi, yogunluga bagl iicretlendirme stratejileri kullanirlar.
Bu, 6zellikle yogun talep goren sezonlarda ve saatlerde fiyatlarin arttirtlmasi anlamima
gelir. Hibrit havayollari, geleneksel havayolu is modelinde oldugu gibi, farkli koltuk
smiflar1 sunarlar. Ancak, diisitk maliyetli havayolu is modelinden gelen farkliliklar da
vardir. Hibrit tasiyici, diisiik maliyetli tasiyicidan farkli olarak, daha fazla koltuk
genisligi, ucak ici eglence imkani, tam hizmet tasiyicilar ile is birligi yaparak ugus agini
genisleten bir yapiya sahiptir (Durmus, 2022). Ornegin, baz1 hibrit havayollar1, sadece
belli bir koltuk sinifi sunarak, tiim yolculara ayn1 hizmeti sunarlar. Ayrica, bazi hibrit
havayollar1, koltuk se¢imi, bagaj ve yiyecek-igecek gibi ek hizmetler igin ek tcretler talep
ederler. Hibrit havayollari, geleneksel havayolu is modelinin dijital pazarlama kanallarina
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yatirnm yaparlar. Ayni zamanda, miisteri deneyimini iyilestirmek i¢in degisiklikler
yaparlar. Ornegin, bazi hibrit havayollar1, diisiik maliyetli havayollaridan farkl1 olarak,
ucus sirasinda licretsiz yiyecek-icecek sunabilirler. Hibrit havayollari, geleneksel
havayolu is modelinde oldugu gibi, havayolu birliktelikleri ve ortakliklar1 kurarak,
miisteri tabanini ve ugus agin1 genisletmeye calisirlar. Hibrit havayollar1 ya geleneksel
ozelliklere sahip diisiik maliyetli tagiyicilart ya da diisiik maliyetli 6zelliklere sahip tam
hizmet tasiyicilar1 temsil etmektedir, ancak bir havayolunun 'hibrit' oldugunu belirleyen
net bir ¢izgi bulunmamaktadir (Stoenescu ve Gheorghe, 2017).

2.4.4. Bolgesel Havayolu Is Modeli

Yeterli talebin bulunmadigi alanlarda, genellikle hava sahasi ve yerlesim
alanindaki niifusun az oldugu bolgelerde tarifeli veya tarifesiz olarak yolcu, kargo ve
posta tasimaciligini kiiclik ugaklarla hizmet verilmesine bolgesel havayolu is modeli
denir. Avrupa’da bolgesel havayolu demek genellikle tarifeli kisa ve orta mesafede,
uluslararas1 veya bulundugu tilkenin smirlar icerisinde baskentlere dogrudan uguslar
disinda hizmet verilen uguslar olarak tanimlanmaktadir. Bolgesel havayollar1 biiyiik
tastyicilar icin farkli isimlerle anilmaktadir. Bunlar; bolgesel havayolu tasiyicilari,
besleyici tasiyicilar, giiniibirlik yolcu tastyicilar olarak ifade edilmektedir. “ABD'deki
bircok havayolu isletmesi, kendilerine baglh olarak kurduklar1 ve besleyici nitelikte
hareket eden birgok bolgesel havayolu isletmesine sahiptir" (Lee, 2016). Bolgesel
havayollar1 genel olarak kiigiik yerlesim yerlerinden veyahut ulasimi ¢ok elverisli
olmayan yerlerden ana merkez olan havaalanlarina ulagimi saglanir ve diisiik maliyetli
veyahut geleneksel havayollarinin hizmet vermedigi talebin az oldugu yerlerde, ulusal
veya uluslararasi hatlarda faaliyette bulunulan hizmetlerdir.

Bolgesel havayollari, bazen baglantili uguslar sunarak miisterilerine daha fazla
esneklik imkani verir. Bu, 6zellikle daha biiyiik sehirlere veya uluslararasi havaalanlarina
ucmak isteyen miisteriler icin dnemlidir. Bolgesel havayolu is modeli, ulagimin zor
oldugu yerlerde, dag veya deniz gibi ulasimin smirli oldugu bolgelerde, kis mevsimi
nedeniyle ulasimin olduk¢a zor oldugu boélgelerde yasamin gerekliligi nedenleriyle
yasabilirligi arttirdigi, ¢evre yerlesim yerleriyle ile etkilesimini arttirarak bolgelerarasi
etkilisimi arttirarak, ticaret ve turizm gelismesine katki saglamaktadir. Bolgesel
havayollari, talep yogunluguna gore fiyatlandirma stratejileri kullanirlar. Bu, 6zellikle
turizm sezonlarinda ve tatil giinlerinde fiyatlarin arttirilmasi anlamina gelir.

2.4.5. Charter Havayolu is Modeli

Charter havayolu is modeli, 6nceden planlanmis seyahatler i¢in hizmet sunan
havayolu sirketlerini ifade eder. Bu sirketler, acenteler ve tur operatorleriyle ¢alisarak
genellikle turistik destinasyonlara yonelik seyahat programlar1 diizenlerler. Bu seyahat
programlari, Charter havayolu sirketlerinin belli bir rotada ucuslar1 sirayla sunmasini
saglar. Sengiir (2004) yaptig1 calismada charter tasiyicilarin yalnizca kiralama yoluyla
hizmet sunan tarifesi havayolu isletmeleri oldugunu belirtmistir.

Bu havayolu is modeli, turizm sektorii ve bireyler tarafindan ekonomik, guvenli,
rahat ve hizli bir seyahat segenegi olarak kabul edilir. Bununla birlikte, bir charter
havayolu ugusunda, yedigi yemekler veya sunduklar1 hizmetler gibi bazi1 farkliliklar,
yolcularin ugaklarda rahat ve memnun hissetmelerine yardimcei olur. Charter havayolu
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sirketleri, tur operatorleri tarafindan dnceden belirlenen seyahatler igin hizmet sunan ve
tarifeli seferlerden bagimsiz ¢alisan havayolu sirketleridir. Bu tiir uguslar genellikle tatil
paketi sunan tur operatorleri tarafindan kiralama yontemi ile tercih edilir. Charter
havayollarinin rakibi giiniimiizde popiiler olan havayolu is modeli olan diisiik maliyetli
havayollaridir. Diisiik maliyetli havayollar1 uygun bilet imkaniyla turizm
destinasyonlarina uguslarin1 gergeklestirmesi charter havayollarinin gelirlerini ve
kazanclarini etkilemektedir. Dil (2019) yaptig1 calismada daha onceki yillarda charter
havayolu sirketleri, geleneksel havayolu sirketlerinin alternatifi iken simdilerde charter
havayollar1 sirketlerinin yerini diisiik maliyetli havayolu sirketleri yer almstir.
Gilinlimiizde ¢ogu charter havayolu sirketleri is modelini diisiik maliyetli havayolu is
modeli olarak degistirmistir.
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3. HAVAYOLLARINDA GELIR YONETIMi VE YAN GELIR

Havayolu endiistrisi, miisterilerin talep ettigi hizmetlere gére degisen bir talep
egrisine sahiptir. Havayolu sirketleri, bu talep egrisini degerlendirmek ve hizmetleri i¢in
dogru fiyat1 belirlemek tlizere gelir yonetimi uygularlar. Gelir yonetimi, hava yollarmin
misterilerine dogru fiyatlandirma sunmak igin veri analizi ve tahmin modelleri
kullanarak cesitli fiyatlandirma stratejileri gelistirdigi bir siirectir. Yan gelir elde etmek,
havayolu sirketlerinin belirli hizmetler, ekstra bagaj gibi diger iiriinler veya ayricaliklar
satig1 yoluyla miisterilerinden ek kazang¢ saglamasina olanak tanir. Bu gelir, havayolu
sirketinin gelirlerini artirirken, miisterilere de daha fazla segenek sunulur. Havayolu
sirketleri, gelir yonetimi ve yan gelirlerin yani sira, miisteri sadakati ve deneyimini
artirmak icin de gesitli stratejiler gelistirirler. Ornegin, baz1 havayolu sirketleri, sadik
miisterilere 6zel teklifler sunar veya uguslarda licretsiz yiyecek ve icecekler sunar. Bu,
miisterilerin havayolu sirketiyle olan bagliliklarini artirabilir. Havayolu sirketleri,
teknolojik gelismelerle birlikte, gelir yonetimi ve yan gelir stratejilerini gelistirmek icin
artan bir sekilde insan faktoriine bagimli olmadan 6zellestirilmis fiyatlandirma ve satis
teknikleri kullanmaktadirlar. "Gelir yonetimi, miisterinin satin alma davranisi ile ilgili
bilgileri kullanarak hizmet satisinda fiyat ve kapasite denetimini saglamaktadir.
Isletmeler bu sayede geliri arttirirken miisterinin ihtiya¢c ve beklentilerine uygun olan
hizmeti sunmaktadir. Bilgi teknolojisi, istatistik, tahminleme, karlilik, yonetim yetenegi
ve is bilgisi/ tecriibesi bir potada eritilmektedir" (Oren, 2005).

Gelisen teknolojilerle havayolu endiistrisinde otomatik  fiyatlandirma
sistemlerinin kullanimini artmaktadir ve misterilerin seyahat deneyimlerini gelistirmek
icin artan sayida uygulamalar ve diger ¢evrimici hizmetler saglanmaktadir. Havayolu
sirketleri giderek daha sofistike ve yenilik¢i gelir yonetimi ve yan gelir stratejileri
gelistirmektedirler. Gelir yonetimi, veri analizi ve fiyat belirleme gibi teknikleri
kullanarak dogru fiyatlandirmay1 saglamak i¢in 6nemli bir siirectir. Ayrica, yan gelir
stratejileri, havayolu sirketlerine miisterilerinden ek kazang¢ saglama firsati vererek
gelirlerini artirmakta, miisteri sadakati ve deneyimini artirmak igin diger stratejilerle
birlikte kullanilmaktadir.

3.1. Havayolu Sektort ve Yan Gelir

Sirketlerin yan gelirler uygulamasi yolcuya dogrudan bilet satis1 disinda elde ettigi
kazanclar olarak tanimlanmaktadir. Bu arastirma, havayolu sektoriinde yan gelirlerin
Oonemini ve yillar i¢indeki artisini ele alarak, bu durumun sektoriin dinamiklerini nasil
etkiledigini incelemektedir. Arastirmada diisiik maliyetli havayolu is modellerindeki yan
gelirler aragtirllmakta ve yolcu tercihleri karsilagtiriimaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda,
iki arastirma sorusu cevaplandirilmakta ve iki hipotez test edilmektedir. Bu arastirma,
havayolu sektoriinde yasanan degisiklikleri anlamak ve sektordeki katilimeilarin nelere
dikkat ettigini anlamak i¢in Onemlidir. Havayolu tasimaciligi yapan sirketler yan
gelirlerini temel olarak dort alt baslik altinda belirtmektedirler (O'Connel-Smith ve ark.,
2013). Bu satig gelirleri alakart satis, komisyon tabanli satis, stk ugan yolcu
programlarindan elde edilen kazanclar ve reklam gelirleri olarak nitelenmektedir. Alakart
ozellikler ugaktaki yiyecek ve icecek satisi, fazla bagaj iicreti, koltuk numarasi satisi,
cagr1 merkezi hizmeti, kredi karti komisyonu, dncelikli check in, wireless internet hizmeti
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ve ucaktaki eglence sistemi hizmetleridir. Komisyon tabanli {iriinler ise ara¢ kiralama,
otel rezervasyonu, seyahat sigortasi, duty free ve ugakta iirlin satisidir. Sik ugan yolcu
programlarinda ise gergeklestirilen uguslar icin kazanilan miller ve puanlar yer alir.
Reklamlar ise ugak i¢i ve dis1 reklamlar, dergi ve iiriin yerlestirme gelirleridir.

Havayolu tagimacilig1 yapan havayolu firmalar1 yan gelirlerini ugus 6ncesi, ugus
sirasinda ve ucus sonrasinda elde edebilecegi kazanglar olarak belirtmektedir. Ucus
oncesinde alakart hizmet olarak bilet satin alimi sirasinda ugus esnasinda tiiketilmek
tizere olan premium yemek ve igecek hizmetiyken ugus Oncesinde ekstra bagaj
(havayolunun bilet kapsaminda asilan yiik/ kg) ve ekstra bacak mesafesi (koltuklar
arasinda mesafe) olan koltuk satis1 olarak nitelenmektedir. Ugus esnasinda satigi olan
iirlinler olarak alakart yemek ve i¢ecek satisi olmasi ile ekstra mesafeli koltuk satisindan
gelir elde edilmektedir. Ayrica, ugus esnasinda ucus ici eglence sistemi olarak tanilanan
miizik ve film satiglar1 ve dolastyla bu esnada yayinlanan reklamlardan gelirler elde
etmektedir. Ugus sonrasi gelirler olarak komisyon tabanli trtinler olan araba kiralama,
konaklama hizmetlerinden gelirler elde edilmektedir. Yolcularla miisteri memnuniyetini
artirmak ve bagini kuvvetlendirmek isteyen havayolu sirketleri sunduklar1 ek hizmetleri
daha sonrasinda kullanabilmeleri i¢in sik ucan yolcu programlarini saglamislardir.
Gergeklestirdikleri her ugus i¢in mil saglama ve bu millerle aligveris yapmay1 veyahut bir
sonraki ucuslarinda kullanmalarin1 saglamaktadirlar.

Gilinlimiizde havayollarinin karliliklar1 giderek zorlagsmaktadir, baz1 faktorlerden
dolayi finansal performans durumlari son zamanlarda etkilenmistir. {lk olarak, Covid-19
pandemi nedeniyle uguslarin durmasi, devletlerin uguslar1 yasaklamasi, insanlarin bir
siire evlerinden disar1 ¢ikmak istememesi, belli bir donemde sadece yolcularin kendi
Ulkelerine donmeleri igin uguslara izin verilmesi nedenlerinden dolayr havacilik
sektoriinde trafik seviyesi 2020 yilinda 2019 yilina gbre ortalama yiizde 90,38 oraninda
diismiistiir, en biiyiilk 10 sirketin yillik yolcu sayisi rakamina goére hesaplanmustir.
Dolasiyla havacilik sektoriindeki sirketlerin hasilatlarinda diislis yasanmigtir. 2009
yilinda yasanan ekonomik durgunluktan dolay sirketler kar getirilerini arttirmak adina
yeni arayiglara girmiglerdir. Hava hizmetlerinin serbestlesmesiyle birlikte, yiiksek
diizeyde rekabet, artan maliyetlerle birlikte, degisen gevre kosullariyla birlikte operasyon
maliyetlerinin kismen diismesine ragmen kazanglar diismeye devam etmistir. Kiiresel
olarak havayolu firmalarini zorlanmis, havayollarinin tirinlerinin “ayristirma” gibi ikincil
kaynaklarla ek gelir elde etme yoniinde firsatlar1 arama, perakendecilik, paketleme ve
reklam gibi siniflandirma yontemine gidilmistir.

Ideaworks (2011) yan gelirleri dogrudan elde edilen bilet satislarindan ziyade gelir
olarak yolculara satis yaparak dolayli olarak seyahat deneyimlerinin bir parcasi olarak
tasvir eder. Havayolu yan gelirleri hareketini ilk olarak diisiik maliyetli tagiyicilar
baslatmiglardir (Bejar, 2009). 2000 yilinda Rynair ilk kez otel rezervasyonlarini ve otel
kiralama segenegini web sitesinde baslatmis, bunu diger havayollar: izlemistir. Ilk
yillarinda yan gelirler, esas olarak diislik maliyetli havayollari ile iliskilidir. Giinlimiizde
giderek artan bir sekilde her tiir insan tarafindan benimsenmis olup gerekli bir faaliyet
olarak gorilmektedir. Geleneksel tasiyicilar (diisiik maliyetli olmayan), tam hizmetli
olanlarda dahil olmak iizere tasiyicilar bu yontemi kullanmaktadir. Havayollari, ti¢lincii
taraflardan komisyon alarak otel, ara¢ kiralama ve sigorta hizmeti alarak tcretlerini
paketlemeye baglamiglardir. 2007° de Ideawork, yalnizca 23 havayolunun, yan gelir elde
ettigini agiklamistir. Dort yi1l sonra, diinya ¢apindaki tasiyicilar tarafindan bildirilen yan
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gelir 21,46 milyar dolara ulagsmistir. 2020 y1l1 ise havayolunda ugan yolcu sayis1 ve ucak
sayis1 anlaminda tiim havayolu tarihi igerisinde, en zor yillardan birisi olmustur.

Havayollar1 pandemi doneminde biiyiik oranda maliyetleri azaltarak, yolcusuz
ucuslarla gelirlerini arttirmaya ¢alismiglardir, devlet destekli tesvikler ve alinan krediler
sayesinde, varliklarindan satip, sermaye arttirimi yaparak ve yeni krediler temin ederek
hayatta kalmaya calismislardir. Maliyet diisiirme acisindan ise ugak park kiralar1 ve ugak
kiralama sozlesmelerinin yeniden diizenlenmesi, saglayicilara 6demelerin ertelenmesi,
calisanlarin isten ¢ikartilmasi ve tlicretsiz izin kullanimi gibi yontemlere bagvurulmustur.
Ayni1 zamanda, c¢alisanlarin birikmis yillik izinleri de kullandiriltilmigtir. Bu dénemde
gerceklesen uguslar devlet fonlu uguslar, kargo uguslari, yolcu ugaklarinin kargo
ucaklaria cevrilmesi, sik ucan yolculara sadakat programi saglayarak isletmenin kredi
kartlarin1  kullandirtarak isletmeler igin gelir saglamaya calisilmistir. Isletmeler
pandeminin bir giin bitecegini, i¢ piyasanin yeniden sekillenecegini ve is igin Sseyahat
edenlerin yeniden havayolu ulagimini tercih edeceklerini diisiinmiislerdir. Asilama
uygulamalariyla birlikte Ozellikle Cin, Rusya ve Amerika Birlesik Devletleri gibi
tilkelerde seyahatlerin arttiklar1 goriildii. Asya, Avrupa’nin bazi bdlgelerinde ve Giliney
Amerika’da as1 temini sorunu nedeniyle bazi kisitlamalar devam etmistir. Pandemi ile
havayolu endiistrisi kesin bir sekilde degisti. Havayollar1 isletmeleri, rota degisikligi,
kabin i¢i tirtinler, ticretlendirme metotlari, perakendecilik gibi yeni stratejiler ile pandemi
ve pandemi sonrasi doneme uyum saglamaya ¢alisti. Tablo 1’°de kiiresel havayolu trafigi
ve gelir tahmini verilerine yer verilmistir.

Tablo 1. Kiiresel Havayolu Trafigi ve Gelir Tahmini

Kiiresel Havayolu Trafigi ve Gelir Tahmini
Rapor Yili Trafik Degisim Gelir Degisim
2019 4,6 milyar $840 milyar
2020 1,8 milyar -60.90ylizde $350 milyar -58.30ylizde
2021 2,3 milyar 27.80yuzde $462 milyar 32.00ylizde

Kaynak: 2022 Big Book of Travel Data by IdeaWorksCompany

2020 yilinda pandemi nedeniyle yilizde 60,9 yolcu trafik orani diismiistiir. 2020 yilinin ilk
ceyreginde gii¢lii bir yolcu trafigi ve gelir elde edilmemis olsaydi, ulasilan veriler
havayolu sektorii i¢in olumsuz yonde olabilirdi. 2021 yilinda 2,3 milyar trafik olmasina
ragmen 2019 yilinda 4.6 milyardir. Trafik hacmiyle neredeyse ayn1 olan gelire bakildig:
zaman ise 2019 yilinda 840 milyar dolar iken 2020 yilinda ise 350 milyar dolar iken gelir
2021 yilinda ise neredeyse 2019 yilindaki gelirin yarist kadar olan 462 milyar dolardir.
2019 yilina gore ylizde 58,3 azalmis olan gelir, 2021 yilinda yiizde 32 artmistir. Tablo
2’de diinya bolgesine gore yolcu trafigi agirlikli ortalamalar1 verilmistir.
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Tablo 2. Diinya Bolgesine Gore Yolcu Trafigi — 2021, 2020 Bireysel Tasiyicilara Gore,
Agirlikli Yolcu Ortalamasi

Diinya Bolgesine Gore Yolcu Trafigi — 2021, 2020 Bireysel Tasiyicilara Gore,
Agirhkh Yolcu Ortalamasi
Orta Dogu ve Afrika 102,80yiizde
Avrupa 84,30ylizde
ABD ve Kanada 79,00yuzde
Latin Amerika 66,00ylizde
Asya ve Glney Pasifik 9,80yuzde

Kaynak: 2022 Big Book of Travel Data by IdeaWorksCompany

2020 finansal periyota gore diinyada yolcu trafigi Avrupa’da ve Rusya’da yiizde
24 oraninda azalirken, Asya ve Giiney Pasifik’te ylizde 40,9 oraninda, ABD ve Kanada’da
yuzde 24,8 oraninda azalirken, Latin Amerika’da yiizde 7,2 oraninda ve Orta Dogu’da ve
Afrika’da ylizde 3 oraninda azalmistir. Asya ve Giiney Pasifikte 2021 y1il1 boyunca Covid-
19 salgmiyla miicadele etmeye ¢alismistir, sinir kapilarinin kapali olmasi hava trafigini
olumsuz etkilemistir. 2021 yilinda trafik akigini arttiran Singapur havayolu, 2020 yilinda
oldukga diisiik trafik oranina sahipti. Cin’de 3 biiyiik tastyici olan (Air China Group,
China Eastern Group, China Southern Group) 2021 ve 2020 yilinda ger¢eklestirdigi ugus
trafigi 240 milyon civarindaydi. Bu trafik 2019 yilina gore oldukga diisiiktii neredeyse
400 milyon yolcu trafigine sahipti.

Asyave Giiney Pasifikte ise ylizde 9,08 oraninda artis goriilmiistiir. Yolcular i¢in olduk¢a
cazip olan giinesli Ortadogu’da 2021 yilinda Emirates havayollar1 ve Katar Havayollari
25,7 milyon yolcu tasidilar. 2021 yilinda 2020 yilina gére Ortadogu ve Afrika bolgesinde
ylizde 102,80 oraninda artmistir. Avrupa’da ise yiizde 253 oraninda trafik artig oraniyla
Ryanair 97,1 milyon yolcu tasidi. Avrupa’da ise yiizde 84,30 artmistir. ABD ve Kanada
bolgesinde ise yiizde 79,00 oraninda artmistir. Latin Amerika’da ise yiizde 66,00 oraninda
artmigtir. 2022 yilinda simdiden 1. ve 2. Ceyregine bakildiginda artan trafik oran1 ve geliri
2021 yilina kiyasla oldukga fark edilmektedir. 2022 yilinda Covid-19 salginin neredeyse
bitmesiyle birlikte yaz ayinda yolcu trafiginde oldukga artig saglanmistir. Tablo 3’te 2011
ile 2022 yillar1 arasinda toplam yan gelir kazang verileri verilmistir.
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Tablo 3. 2011- 2022 Yillar1 Arasinda Havayolu Sirketlerinin Toplam Yan Gelirler
Kazanci

2011- 2022 Yillar1 Arasinda Havayolu Sirketlerinin Toplam Yan Gelirler
Kazanci
Yil Milyar ABD dolar cinsinden gelir
2011 32.5
2012 36.1
2013 42.6
2014 49.9
2015 59.2
2016 67.4
2017 82.2
2018 92.9
2019 109.5
2020 58.1
2021 65.8
2022 102.8

Kaynak: Statista Arastirma Departmani, Dec 14, 2022

2011 yilindan 2019 yilina kadar havayolu sirketlerinin toplam yan gelir kazanci
her yil artmistir. 2020 yilinda korona viriis nedeniyle neredeyse yiizde 47 oraninda
azalmistir. Havayolu endiistrisine katkis1 olan yan gelirler giderek 6nemini arttirmaktadir.
2019 yilinda 109,5 milyar ABD dolar1, 2021 yilinda 65,8 milyar ABD dolar1 iken 2022
yilinda 102,8 milyar ABD dolara, neredeyse pandemi onceki gelirine ulagsmigtir
(Statista Arastirma Departmani, 2022). Stratejik ittifak, iki veya daha fazla bagimsiz
sirket veya is birimi arasinda karsilikli ekonomik kazang i¢in uzun vadeli bir is birligi
diizenlemesi olarak tanimlanmaktadir (Kose ve Aygiin, 2018). Sirketlerin stratejik ittifak
kurmalarinda bir¢ok etken bulunmaktadir. Bunlar, bilgi paylasimi, yeni pazarlara giris ve
ortakliklar saglamak, yeni deneyim ve yetenekler, finansal ve politik riskleri azaltmaktir.
Maliyetleri diistirerek, kalitenin arttirilmasi, yeni teknolojilere erisimin artmasi ve
dolasiyla gelisim ve degisim ile gelisim saglanmaktadir. Havayolu endiistrisinde 3 tane
stratejik ittifak bulunmaktadir: Oneworld, SkyTeam ve Star Alliances stratejik
ittifaklardir. Havayolunda her tiye ittifakta bulundugu kurum i¢in ucgan yolcu sayisini
tutmaktadir ve bu da yolcu trafigiyle iliskilidir. A¢iklamalara gore havayolu gruplari
ittifaklarina 6zel havayolu hakkinda detaylar saglamamaktadir. Ornek olarak, Tiirk
Havayollar1 Grubunun biinyesinde bulunan Sun Express ve Anadolu Jet, Tiirk
Havayollarinin biinyesinde bulundugu, Star Alliance biinyesinde degildir. Dolasiyla Tiirk
Havayollari’nin operasyon siirecinin bir kisminin bilgisi bulunmamaktadir. Kiiresel
ittifaklarda yolcu trafiginde Star Alliance ylizde 39,4, SkyTeam Alliance yilizde 36,7
Oneworld Alliance ise ylizde 23,8 oranina sahiptir. Bu boliimde 4 kategoride havayolu
endustrisinden yan gelirler, gelirler ve trafik analizi konu edilmistir. Geleneksel maliyetli
tastyicilar ve diisiik maliyetli tastyicilar agisindan bir agryla konu tizerinde deginilmistir.
Geleneksel havayolu olarak bdlgesel ucguslari olan, kiiresel aga sahip, yeni kuruluslar ve
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ulusal havayollar1 yeniden diizenlenmis haliyle kastedilmektedir. Daha ¢ok topla-dagit
sistemini (al-sat) kullanan ve isletmenin daha ¢ok alakart meniilerine giivenilir. Burada
alakart meniilerde giivenilir anlami sunu kastedilmektedir; bagaj, koltuk ayarlamalari,
yemek ve icecekler ile yan gelir elde edilirken, eglence seyahatlerinde daha ¢ok goriiliir.
Havayolu tasimaciliginda yeni bir ¢ag olarak adlandirilan dénemde havayollar: siirekli
degisen ve gelisen bir seyahat ortaminda tepkisiz kalmayi goze alamaz. Dijital
beklentilerin hi¢ olmadigi kadar yiiksek olmasi1 deneyim ekonomisinin hakim olmasi, yan
gelirlerin arttirilmasinda kritik bir 6nem tagimaktadir. Yeni arayiizler ve programlarla
birlikte, havayolu isletme kullanicilar1 tarafindan yonlendirilen tim kanallar ve temas
noktalarinda gelismis bir dijital servis sunarken yan gelirlerin arttirilmasinda yardimer
olan gii¢lii bir satis motorudur.

Dijital yapilandiricilar tarafindan desteklenen veri yapilandirict kontrolii, bilisim
teknolojilerinden kullanictya geger ve is kullanicilarina, hizli rekabet ortaminda
miisterilerine hizli ve esnek cevap verme olanagi saglar, fiyatlandirma degisiklikleri
yapma yetkisi verir. Havayollar1 diisiik maliyetle, hizli bir uygulama ile yiiksek gelir
getirisi ve miisteri katilimiyla gelismis bir magazacilik hizmeti sunabilir. Bir diger konu
olan etkin tedarik¢i zinciri ag1 yaratma, tedarikgilerinle rekabet icinde olmadiginin
bilincinde olup, kendi aglar1 olan perakendecilerle rekabet halinde oldugunun bilincinde
olunmasidir. Havayollarinin disaridan alinan retail firmalar1 destegi almasi yerine, i¢
hizmet olarak departmanlarda kurmuslardir. Tedarikgilerle elde edilen anlagmalar ve ag
yonlendiriciligi etkin kullanimi1 sonrasi1 esnekliklerini ve yanit verme hizini arttirmak i¢in
farklt tedarikgiler arasinda gidip gelme olanagimin saglanmasit gerekir. Ag
yonlendiriciliginin yoklugu hemen hissedilir, son donemde yapilan birgok arastirma,
siireclerini denizasir1 iilkelere kaydiran kuruluslarin yarisinin 6ngordiigii finansal
sonuclara ulasamadig1 goriilmektedir. Deloitte (2009) damigmanlik firmasinin
arastirmasinda en 6nemli engellerin yonetigim, yonetim dikkati ve degisim yonetimi gibi
konularda ortaya ¢iktig1 goriilmektedir.

Yan gelir, havayolunda miisterilerini bir noktadan bir noktaya tasimaktan cikararak

isletme i¢in nakit akisini saglayan olusumdur. Sekil 1’de CarTrawler’in diinya ¢apinda
yan gelir tahmini sunulmustur.
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CarTrawler Dunya Capinda Yan Gelir Tahmini
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Kaynak : CarTrawler Dlnya Capinda Yan Gelir Tahmini
2020 ve 2021 (ongortlen) tcretleri , 04 Ekim 2021 IATA raporundan alinmistir

Sekil 1. CarTrawler Diinya Capinda Yan Gelir Tahmini

Seyahat endiistrisi toparlanmaya devam ederken, yan hizmetler havayollar1 i¢in
giderek daha onemli hale gelmekte, gelir akisinin 2021'de 2020'ye kiyasla 7 milyar
dolardan fazla oldugu belirtilmektedir (McCormack, 2021). Tiiketiciler daha esnek,
kisisellestirilmis hizmetler ve teklifler sayesinde piyasada biiyiik firsatlar olusturmustur.
Havayolu endiistrisinde zorlu siiregte bile yan gelirin giicii kanitlanmistir. Grafikte
kiiresel tek yon ticreti azalirken, yolcu basina yan gelir artmaktadir. Yukarida ikinci IATI
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Ekonomi Performans Raporu grafigine bakildigi zaman ise kiiresel tek yon iicretinde
2020 yilinda 2021 yilia gore diisis devam etmistir. Fakat yolcu basina yan gelirler
incelendigi zaman artig devam etmistir. Pandemi siireci “COVID-19 saglik krizi olarak
dogmus ancak siire¢ igerisinde kiiresel ¢apta ekonomik bir krize doniigmiistiir. COVID-
19 salgininin, diinya genelinde yasattig1 korku ve belirsizlik hem reel sektérde hem de
finansal piyasalarda biiylik hasarlar yaratmistir” olarak ifade edilmistir (Kurt ve Kablan,
2022). Havacilik sektoriinde 2020 yili pandemi yilina gére yan gelirlerdeki artis ilgi
cekicidir. Pandemi doneminde miisteri davraniglarinda alakart menii satin almada
degisiklikler olmustur. Bagaj alimlarinda artis gézlemlenmistir ¢iinkii yolcular uguslarini
uzun siire kalacaklar1 yerlere gitmek icin almiglardir. Ayrica, is seyahatleri azalmistir,
genellikle yolcular bos zamanlarini degerlendirmek i¢in yolculuk etmislerdir. Bos
zamanlarin1 degerlendirmek isteyen yolcular daha ¢ok bagaj satin almaya egilimlidirler,
bu durum bagaj gelirlerini arttirmistir. Koltuk ayarlamalari, artik birgok havayolunda
iicretlendirmeye tabidir, dolasiyla satin alimlar siklasmaya baslamistir. Daha fazla kisisel
hizmet isteyen yolcular i¢in ¢ikis sirasindaki koltuklar tercih edilirken, koridorda sira
beklemek istemeyen yolcular ise 6n koltuklar1 tercih etmektedir. Ugak ici eglence
sistemleri ve Wi-fi erisimleri bazi havayollarinda iicrete tabi olmakla, beraber yolcularin
yanindaki yolcularla iletisim kurmak istememeleri durumunda iletisimi kesmektedir.

Bolgesel olarak yolcu giivenligi nedeniyle dalgalanmalar godzlemlenmistir.
Asilanma orant bolgesel olarak arttiginda yolcular kendilerini daha giivende
hissetmelerine ragmen, muhtemelen diisiik alakart aktivitede azalmalar da goriilmiistiir.
Ayrica, korona viriisiinlin yayilmasi, yolcularin koltuklarda rahatligina énem vererek
ekstra koltuklar arasinda mesafe olmasi yoOniinde talep artmigtir. Hizli, esnek cevap
veremeyen ve degisime acik olmayan havayollarinda hasilat durumlar1 degisime maruz
kalmigdir. Bireysel tasiyicilar i¢in pandemi doneminde yan gelirler artabilir veya
diisebilir. Ayrica, yan gelirler 2019 yilinda gelirleri artis gostermistir, 2021 yilinin
analizlerinin de incelenmesi durumu anlamaya katki saglayacaktir.

Diisiik maliyet tasimacilik yapan havayollarinin yan gelir oranina gore gelir
oranint incelemek gerekirse, Easy jet koltuk basina 2019 yilina goére 2021 yilinin ikinci
ceyreginde yiizde 27 artis gostermistir. Bu siirecte Easy jet on 6demeli bilet satiglari, hizli
binis ve bliylik yiik tasima opsiyonlar1 saglamistir. Viva Aerobus yan gelirini, yolcu
basina 2021 yilinin birinci ¢eyreginde yiizde 16 oranininda, 2019 yilinin ayn1 donemine
gore arttirmistir. Allegiant ise yan gelirini 2021 yilimin ikinci ¢eyreginde yiizde 14,6
oraninda arttirmistir, iicret paketlerinden, ara¢ kiralamalarindan ve ortak markali kredi
kartlarindan kazang saglamistir. Tablo 4’te ilk ondaki havayolunun yan gelir oranina
kiyasla gelir oran1 sunulmustur.
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Tablo 4. En Iyi 10 Havayolu- Yan Gelir Oranina Kiyasla Gelir Oran1

En Iyi 10 Havayolunu- Yan Gelir Oranina Kiyasla Gelir Oram
Sira Havayolu 2021 Yilr | 2019 Yih 2019 Yilina Gore Degisim

1 Wizz Air 56,0% 45,4% 10,6
2 Frontier 54,9% 43,6% 11,3
3 Spirit 54,3% 47,0% 7,2

4 Allegiant 51,3% 46,5% 4,9

5 Viva Aerobus 44,8% 45,0% -0,2
6 Rynair Group 44, 7% 34,5% 10,3
7 Volaris 42,9% 38,5% 4.4
8 GOL 33,0% 17,0% 16

9 EasyJet 31,4% 21,6% 9,9
10 Pegasus 30,8% 26,4% 4.4

Kaynak: 2022 Big Book of Travel Data by IdeaWorksCompany

2022 Aralik ayinda CarTrawler tarafindan yayinlanan aragtirma tahminleri yan
gelir iireten 75 havayolu firmasiyla yapilmistir. Bu arastirma, 2021 yili ile 2019 pandemi
oncesi donemi kiyaslamaktadir (IdeaWorks Company, 2022). Tablo 4’te yiiksek
performans gosteren tasiyicilarin gelir oraninda yan gelir kazang oranlari belirtilmistir.
Tablo 4’te daha ¢ok alakart satigslar lizerinde durulmustur. Yiiksek performanslh
tastyicilarin 6nem verdigi bazi hususlar mevcuttur. Biiyiik el bagaji iicretleri, ekstra diz
mesafesi satin alma hakki gibi hizmetler miisterilere sunulmustur. Miisteri memnuniyetini
arttirmak adina abonelige dayali avantajlar, fiyat dondurma ve 6n 6demeli degisiklik
yapma imkani1 havayolu tasiyicilar1 tarafindan sunulmustur. Kullanict dostu uygulamalar,
web siteleri ve online seyahat acentalar1 ile daha kolay rezervasyon yapabilme imkaniyla
satig tutarlarin1 artirmay1 hedeflemislerdir. Pandemi doneminde diisen bilet fiyatlarina
karsin tiiketici talebinin yonlendirilmesiyle birlikte fiyatlar yiikseltilmistir. Yillardir
iizerinde calisilan gelir yonetiminde fiyatlandirmayla bilet iicretlerinde basar1 elde
edilmistir. Bilangosunu agiklayan havayolu tasiyicilar1 bu donemde gelir yonetimi
oraninda yan gelir oranin1 arttirmay1 basarmislardir. Toplam gelir oraninda yan gelir
kazanc1 yiizde 56 oraninda olan Wizz Air, arastirmaya katilan havayolu tagiyicilarinda 1.
sirada yer almistir. 2019 yilindan 2021 yilina gore ylizde 10,6 oraninda artis gostermistir.
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Toplam geliri oraninda yan geliri 2. sira da olan Frontier havayolu tasiyici firmasi yiizde
54,9 oranindadir. 2019 yilina gore 2021 yilinda yiizde 11,3 oraninda artig géstermistir. 3.
Sirada yer alan Spirit havayolu tasiyicisi toplam gelir oraninda yan gelir oran1 yilizde 54,3
oranindadir, 2019 yilina gore 2021 yilinda yiizde 7,2 oraninda artis saglamistir. Allegiant
havayolu tasiyicisi 4. Sirada yer alirken toplam gelir oraninda yan gelir orani yiizde 51,3
iken 2019 yilina gore 2021 yilinda yiizde 4,9 oraninda artig saglamistir. Tablo 5’te en iyi
10 havayolunun yolcu basina yan gelir kazanci sunulmustur.

Tablo 5. En Iyi 10 Havayolu- Yolcu Basina Yan Gelir Kazanci

En iyi 10 Havayolu- Yolcu basina Yan Gelir Kazanci

Sira | Havayolu 2021 Yihh | 2019 Yili | 2019 Yilina Gore Degisim
1 | HK Express $88,21 $27,85 $60,36
2 | Jet2.com $87,17 $31,01 $56,16
3 | Qantas Airways (FF) $85,88 $37,37 $48,51
4 | Air Canada $70,58 $49,47 $21,11
5 | Allegiant $64,30 $56,98 $7,32
6 | Hawaian Airlines $56,93 $37,17 $19,76
7 | Spirit $56,86 $52,14 $4,72
8 | Frontier $54,58 $48,22 $6,36
9 | Icelandair $54,35 $21,80 $32,55
10 | United $52,54 $40,51 $12,04

Kaynak: 2022 CarTrawler Yearbook of Ancillary Revenues

Tablo 5’te yolcu basina en ¢ok kazanci olan havayolu tasiyicilarinin yan gelir
kazang istatistikleri belirtilmistir. 2019 yilina kiyasla 2021 yilinda yan gelir kazancinin
arttig1 goriilmiistiir. Aksine 2019 yilinda daha fazla yolcuya sahipken, 2021 yilinda
pandemi nedeniyle daha az yolcuya sahiptir. Yolcu trafiginde azalma olmasina ragmen
yan gelir kazancinda miitevazi bir artis gdziikmektedir. Dolastyla, yolcu trafigiyle gelir
kazancinin dogrudan iliskili olmadig1 goriilmektedir. Bunun en biiylik sebebi ortak
anlagmal1 bankalarimn, kredi kart1 programlaridir. Ornek olarak, yukarida tabloda bulunan
HK express havayolu firmasini incelersek, Hong Kong merkezli havayolu firmas1 olan
havayolu sirketinin yolcu sayis1 2019 yilinda 572.000 iken 2021 yilinda 8.000’e
diismiistiir. Fakat HK Express’in 2019 yilinda yolcu bagina yan geliri 27,85 dolar iken
2021 yilinda 88,21 dolardir. 2019 yilina kiyasla 2021 yilinda 60,36 dolar artmistir.
Jet2.com havayolu firmasi’nin gelir liretim metotlar1 arasinda, alakart hizmetler, hotel
konaklama hizmetleri, araba kiralama ve bos zaman aktiviteleri bulunmaktadir. Tablo
5’te ilk 10’da yer alan havayollar1 firmalart sik u¢an yolcu programlarindan pandemi
doneminde yararlanmiglardir.

Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, genellikle yan gelir stratejilerini yogun bir
sekilde uygularlar. Bu nedenle, akademik c¢alismalarda diisiik maliyetli havayolu
sirketlerinin yan gelir analizleri, genellikle su 6zellikleri igerir; diisiik maliyetli havayolu
sirketleri, yolcularin bagajlar1 i¢in ek ticret politikas1 uygularlar. Digerleri, dnceden
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koltuk se¢imini 6deme karsiliginda miimkiin kilarak ekstra bir iicret alirlar. Akademik
calismalarda bu uygulamanin analiz edilmesi ve miisterilerin koltuk se¢imi i¢in 6deme
yapmak isteyip istemedikleri hakkinda fikirler elde etmek i¢in anket ¢aligmalar1 yapilmasi
stk¢a goriiliir. Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, ugus siiresi kisa oldugu i¢in ticretsiz
yiyecek ve icecek sunmazlar. Bunun yerine, yolculara yiyecek ve icecekler icin ekstra bir
iicret talep ederler. Bu uygulamanin ne kadar yaygin oldugu ve miisterilerin bu
uygulamanin kabul edilebilirligi hakkinda arastirmalar yapilmaktadir. Diigiik maliyetli
havayolu sirketleri genellikle bilet iptali ve degisiklikleri i¢in ekstra bir licret talep ederler.
Bu uygulamanin analiz edilmesi ve miisterilerin ne kadar oranda bu hizmeti tercih
ettikleri hakkinda fikirler toplanmaktadir. Diisilk maliyetli havayolu sirketleri,
yolcularina iicretsiz hizmet ve iirlinler sunmak i¢in reklam ve sponsorluk anlasmalari
yapmaktadirlar. Akademik calismalarda bu uygulamanin analiz edilmesi ve yolcularin bu
tir sponsorluk anlagsmalarina nasil tepki verdikleri hakkinda arastirmalar yapilmasi
tavsiye edilir.

3.2. Diisiik Maliyetli Havayolu Sirketlerinin Gelir Yonetimine Etkileri

Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, genellikle temel tasima hizmetlerini
saglamak i¢in minimum sayida hizmetler sunarak, diisiik maliyet stratejisini benimserler.
Bu nedenle, yan gelir uygulamalariin gelir yonetimine etkileri olduk¢a énemlidir. Yan
gelir uygulamalari, yolcularin uguslart sirasinda satin alabilecekleri ek hizmetler veya
iiriinlerdir ve havayolu sirketlerinin gelirlerini artirmay1 amaglamaktadir. Diistik maliyetli
havayolu sirketlerinin yan gelir uygulamalarmin gelir yonetimine olan etkileri sunlardir:

1. Ek/ Yan gelirlerin artis1: Yan gelir uygulamalari, havayolu sirketlerinin temel
hizmetlerinden farkli olarak ek gelirler saglar. Yolcularin uguslar1 sirasinda satin aldiklart
ek hizmetler, havayolu sirketlerinin gelirlerini artirarak, gelir yonetimi stratejilerine katki
saglar.

2. Kapasite yonetimi: Yan gelir uygulamalari sayesinde havayolu sirketleri,
kapasite yonetimini daha iyi yapabilir. Ornegin, koltuk se¢imi gibi hizmetler, yolcularm
taleplerini ve tercihlerini tespit etmelerine olanak saglar. Bu sayede, uguslar dncesinde
havayolu sirketleri koltuk planlamasini daha akillica yaparak, doluluk oranlarini
artirabilirler.

3. Rekabet avantaji: Yan gelir uygulamalari, bircok havayolu sirketinin rekabet
avantaji saglamasma yardimei olur. Ornegin, bavul ek iicreti, yolcularin fazla bagaj
maliyetlerini daha 6nceden diistinmelerine neden olur ve dolayisiyla havayolu sirketleri
icin rekabet avantaj1 saglar.

4. Miisteri memnuniyeti: Yan gelir uygulamalari, bazi yolcularin kendi
tercihlerine uygun hizmetleri satin almasina olanak saglar. Bu nedenle, miisteri
memnuniyetini artirarak havayolu sirketlerinin sadakatini ve dolayisiyla tekrar eden
miisterilerini artirir.

Oren’e (2005) gore gelir ydnetimi, rezervasyon, talep ve kapasite ydnetimini
biitiinlestiren kavramdir. Yonetsel, finansal ve pazarlama stratejilerini, fiyatlandirma,
kapasite tahsisi, kapasite {istli rezervasyon taktiklerini biitiinlestirerek mevcut kapasiteden
en yiksek geliri elde eden bir yontemdir.
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Diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin yan gelir uygulamalari, gelir yonetimlerine
onemli katkilar saglar. Ek gelirlerin artisi, kapasite yonetimi, rekabet avantaji ve miisteri
memnuniyeti gibi etkileri nedeniyle, havayolu sirketleri tarafindan 6nemsenmelidir.
Diisiik maliyetli havayolu sirketleri hizli biliylimesi ve diger havayolu sirketlerine
duyduklar1 rekabet ihtiyaci nedeniyle gelir yoOnetimi stratejilerinin uygulanmasi
konusunda giderek artan bir 6nem kazanmaktadir. Diisiik maliyetli havayolu sirketlerin
gelir yonetimi stratejileri, diger havayolu sirketlerine kiyasla daha farklidir ve sektordeki
dengeyi degistirebilir. Birinci olarak, diisiikk maliyetli havayolu sirketleri genellikle belirli
amagclar dogrultusunda smirli sayida bileti, diisiik fiyatlarla satmaktadirlar. Diisiik
fiyatlar, havada bos koltuk olmamasini saglayarak ucaklarin yiizde yiiz kapasiteyle dolu
olmasimi hedeflerler. Ayrica diisiik maliyetli havayolu sirketlerin, yiiksek talep olan
zamanlarda biletlere normal giinlerden daha ytliksek fiyatlar uygulama egilimindedirler.
Bu ozellikle popiiler tatil donemlerinde diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin, gelir
diizeylerini artirmalarma ve yiiksek rezervasyon taleplerine yanit vermelerine yardimci
olur.

Gelir yOnetimi stratejisi bu anlamda, diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin
fiyatlarin1 optimize etmelerine yardimci olur. Ikinci olarak, diisiik maliyetli havayolu
sirketlerinin gelir yonetimi stratejisi sik sik yontem degistirir. O giinkii talep ve bilet
stoklarma gore, fiyatlar veya indirimler aninda degisebilir. Diisiik maliyetli havayolu
sirketlerin bu yani, diger havayolu sirketlerine kiyasla daha esnek olmalarini saglar.
Ayrica diisiik maliyetli havayolu sirketlerin, pazarlama stratejilerini hayata gecirirken de
bu esnekligi kullanabilir ve pazarlama firsatlarini kagirma ihtimallerini azaltabilirler.
Ucgiincii olarak, diisik maliyetli havayolu sirketlerinin miisteri sadakati acisindan
potansiyel olarak daha az esnekken, gelir yonetimi stratejileriyle miisterileri tatmin
etmeye caligirlar. Miisterilere bilet esnekligi sunmaktan ziyade, diisiikk maliyetli havayolu
sirketleri sadece oOnceden belirlenmis indirimler ve kampanyalar ile miisterileri
kendilerine c¢ekmeye calisirlar. Bu strateji, diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin
rakiplerinden daha yiiksek bir kar elde etmelerine yardimci olurken, miisterilerin fiyat
kararlar1 konusunda daha az esnek olabildiginden rakiplerinden daha diisiik bir miisteri
sadakati oranina sahip olabileceklerdir. Dordiincii olarak, diisitk maliyetli havayolu
sirketlerinin, gelir yonetimi stratejileri acisindan teknolojik yenilikleri takip etmek
zorundadirlar. Gelistikge, birgok teknolojik arag¢ ve ozellik, diisiik maliyetli havayolu
sirketlerin bilet fiyatlarin1 ve gelir yonetimi stratejilerini optimize etmelerine yardimci
olacak sekilde tasarlanmistir. Bu yenilikleri takip etmek, diisitk maliyetli havayolu
sirketlerin rekabet avantajimi korumasina yardimci olabilir ve diger havayolu sirketleriyle
rekabetci kalmalarina yardimer olabilir.

Sonug olarak, diisiik maliyetli havayolu sirketlerin gelir yonetimi stratejilerinin
diger havayolu sirketlerinde bir dizi etkisi olabilir. Bu etkiler arasinda, fiyatlarin sik sik
degismesi, daha az miisteri sadakati, teknolojik yeniliklere ayak uydurmak zorunlulugu
bulunur. Ancak diisiik maliyetli havayolu sirketleri genellikle belirli bir pazar segmentine
hitap ederek, gelir yonetimi stratejilerini bu segmente gére optimize etmektedirler.

3.3. Diisiik Maliyetli Havayolu Sirketlerinin Yan Gelir Tercihleri
Havayolu sirketleri, yan gelir tercihleri konusunda farkli se¢enekler sunarak,

gelirlerini artirmak icin ¢aba harcarlar. Bu amagla, yeni metotlar gelistirmislerdir. Ugus
oncesi, ucus sirasinda ve sonrasinda hizmetler olarak alakart hizmetler, koltuk se¢imi gibi
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klasik hizmetler disinda ekstra bagaj hakki satisi, ugus dncesi web sayfasi sayesinde ugus
ile alakali triinlerin satisi, son dakikaya kadar bilet iptali, saat degisikligi ve rota
degisikligi gibi uygulamalar, ucak i¢i ve ugak dis1 reklamlar (ugak ici dergi, eglence
sistemleri igerisinde reklam ve ucak dis1 olarak ise ugaklar1 giydirme), bagaj tasima ve
hatta ugagin kullanilmadig1 zamanlarda evlenmek isteyen ¢iftlere diigiin i¢in kiralamak
gibi alisilmisin disinda yan gelir tiretmek i¢in uygulamalar bulunmaktadir (Baran, 2014).
Dolasiyla bu hizmetler farkli kategorilere ayirilir. Bu tercihler arasinda {icretli ek
hizmetler, promosyonlu {iriinler ve ortaklik programlar1 bulunur;

1. Ucretli ek hizmetler: Havayolu sirketleri, yolcularin ucuslar1 sirasinda satin
alabilecekleri ticretli ek hizmetler sunarlar. Bu hizmetler arasinda bavul ek hizmetleri,
koltuk secimi, yemek ve icecek servisi, Wi-Fi erisimi gibi segenekler bulunur.

2. Promosyonlu drunler: Havayolu sirketleri, seyahatlerinde satin alabilecekleri
promosyonlu iriinler sunarak gelirlerini artirmayi hedeflerler. Bu iiriinler arasinda
havayolu bileti, otel rezervasyonu, ara¢ kiralama ve turistik aktivite satin alma gibi
secenekler bulunur.

3. Ortaklik programlari: Havayolu sirketleri, yolcularina c¢esitli ortaklik
programlar1 sunarak gelirlerini artirmaya c¢alisirlar. Ornegin, havayolu sirketleri kredi
kart1, aligveris ve seyahat platformlari, restoran zincirleri ve diger markalarla baglanti
kurarak, ortaklik programlar1 sunabilirler. Bu programlar sayesinde, yolcular iiye
olduklar1 markalarda yapilan harcamalar i¢in odiiller kazanabilirler.

Havayolu sirketleri, yan gelir tercihleri konusunda farkl: stratejiler kullanirken, en
onemli nokta miisteri memnuniyeti ve sadakatini korumaktir. Yan gelir uygulamalari,
havayolu firmalar1 i¢in miisteri memnuniyetini etkileme konusunda 6nemli bir etkiye
sahiptir. Yan gelir uygulamalar1 yolculara dogrudan hizmet sunmaktadir. Dolasiyla yan
gelir uygulamalarinda taleplere uygun olma ve uygulama konusunda aksakliklar
yasanmamast Onemlidir. Yan gelir uygulamalarinin yolcularin seyahat deneyimine
olumsuz etkilerinin olmamasi1 ve miisteri taleplerine uyum saglamasi, havayolu
sirketlerinin tercih edilirliginde 6nemli rol oynamaktadir.

3.4. Havayolu Sirketlerinde En Tyi 10 Havayolunun Yan Gelir Uygulamalar

Diisiik maliyetli havayolu isletmeleri, gelirlerini artirmak i¢in farkli yan gelir
uygulamalar gelistirerek miisterilerine ¢esitli se¢cenekler sunmaktadirlar. Diigiik maliyetli
havayolu sirketleri, yan gelir uygulamalariyla gelirlerini arttirmay1 hedeflemektedirler.
Bu uygulamalardan bahsetmek gerekirse ilk olarak, diisiik maliyetli havayolu sirketleri
eko paket olarak satilan biletlerde yolcu basina diisen bagaj kilogram hakkindan daha
fazla bagaj hakki sunarak daha yiiksek tcretler talep etmektedirler. Ayrica, disik
maliyetli havayolu sirketleri ikinci bir el bagaji tasimak i¢in ekstra bir iicret talep ederek
daha fazla para kazanmaktadirlar. Baz1 havayolu sirketleri koltuk se¢imi i¢in ekstra {icret
talep etmektedir. Yan gelir kazanglarinin biiylik bir kismi, yiyecek ve igecek satisi
yaparak elde edilmektedir. Diisiik maliyetli havayolu sirketleri yolculara seyahat sigortasi
satin almalarmi saglayarak ek gelir elde etmektedirler. Diisiikk maliyetli havayolu
sirketleri 6zel hizmetler sunarak ek bir icret talep ederek daha fazla gelir elde etmektedir.
Ornegin, oncelikli bagaj teslimi hizmeti sunarak, bu hizmetten ekstra iicret talep
etmektedirler. Bir diger hizmetleri ise lounge erisimidir, havalimani lounge’larina erigim
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icin ek lcret talep etmektedirler. Alict (2017) c¢alismasinda havaalanlarinda bulunan
lounge hizmetin orta ve Ust seviye yolculara hitap ettigini ve bu yolcularin lounge
haricinde harcama yapma olasiliklarini ve isteklerini diisiirdiiglinii belirtmistir. Dolasiyla
bankalar, havayollar1 sirketleri ve havalanlar1 ile yapilan ortak anlagsmalar giderek
Oonemini arttirmaktadir. Ayrica, havayolu sirketleri ugus sirasinda Wi-Fi erisim hizmeti
saglayarak yan gelir kazanci elde etmektedir.

Asagida yan gelir oranina kiyasla gelir orani siralanan en iyi 10 havayolu sirketinin
yan gelir uygulamalarindan bazilar1 sunlardir (IdeaWorks, 2022):

1. Wizz Air- Koltuk se¢imi, bagaj ticreti ve 6zel hizmetler icin ek tcret talep etmekte,
ayrica yiyecek ve icecek, sigorta ve arag kiralama,

2. Frontier Airlines- Bagaj, kabin bagaji, yiyecek-igecek, koltuk se¢imi ve havalimani
transferi,

3. Spirit Airlines- Bagaj, kabin bagaji, yiyecek-i¢ecek, koltuk se¢imi ve havalimani
transferi,

4. Allegiant Air- Bagaj, kabin bagaji, yiyecek-igecek, koltuk se¢imi, havalimani
transferi ve otel rezervasyonu,

5. Viva Aerobus- Bagaj, koltuk secimi, yiyecek-igecek, sigorta, havalimani transferi
0zel check-in ve konferans salonu hizmeti,

6. Ryanair- Koltuk segimi, bagaj Ucreti, 6zel hizmetler, yiyecek, icecek, hediyelik
esya ve sigorta satigi, havalimani transferleri, ugus degisiklikleri ve check-in hizmetleri,

7. Volaris- Bagaj, yiyecek-igecek, koltuk se¢imi, seyahat sigortasi, havalimani
transferi, internet baglantis1 ve priority boarding,

8. GOL- Bagaj, yiyecek-igecek, koltuk se¢imi, seyahat sigortasi, priority boarding,
rezervasyon degisikligi,

9. Easylet- Koltuk secimi, bagaj Ucreti, yiyecek ve icecek, 6zel hizmetler, arac
kiralama, otel ve tatil paketi satis1,

10. Pegasus- Bagaj, yiyecek-igecek, seyahat sigortasi, koltuk se¢imi, priority check-
in, rezervasyon degisikligi ve esnek biletler gibi ek hizmetler sunmaktadir.

Havayolu sirketlerinin yan gelir uygulamalarindan bazilari, seyahat eden miisterilerin
ihtiyaglarma cevap vermek ve farkl biitcelere hitap etmek icin tasarlanmislardir. Ornegin,
bagaj hizmetleri, yolcularin seyahatlerindeki kiyafetleri ve esyalarii tasimalarina olanak
tanirken, koltuk se¢imi seyahat konforunu arttirir. Yiyecek-icecek hizmetleri, yolculuk
sirasinda yemek yeme ihtiyacini karsilar. Havalimani transferi, misterilerin ulagim
ihtiyaclarina yanit verir. Bu yan gelir uygulamalari, havayolu sirketlerinin gelirlerini
artirmalarina yardime1 olur ve miisterilere uygun fiyatli seyahat etme imkani sunar.
Diisiik maliyetli havayolu sirketlerinin genellikle temel fiyatlarmi diisiik tutmalarini,
ancak yolcularin seyahatleri sirasinda ihtiya¢ duyduklar ekstra hizmetler i¢in ek ticretler
O0demelerini saglar. Bu sekilde, havayolu sirketleri koltuk fiyatlarindan daha fazla gelir
elde edebilir ve islerini siirdiirebilir. Ancak, bu yan gelir uygulamalar1 bazen yolcular
tarafindan elestirilir ¢linkii bilet fiyatlarina ek ticretler eklenir ve yolculuklar daha pahali
hale gelebilir. Amadeus'un "Merchandising '17: Trends in Airline Ancillaries" baglikli
raporu, havayolu sirketlerinin yan hizmetler (ancillary services) konusundaki hizmetlerini
incelemektedir. Yan hizmetler, ucak yolculugu disindaki ek hizmetler ve iiriinlerdir ve
havayolu sirketlerine ek gelir kaynaklari saglar. Raporda ilk olarak, havayolu sirketlerinin
giderek daha fazla yan hizmet sunmaya basladigi anlatilmistir. Bunlar bagaj hizmetleri,
oncelikli binig haklari, ekstra konforlu koltuklar, yiyecek ve igecek secenekleri, kablosuz
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internet, iicretli eglence sistemleri vb. gibi ¢esitli hizmetleri icerir. Yan hizmetler,
havayolu sirketleri i¢in 6nemli bir gelir kaynagi haline gelmistir. Yan hizmetlerin dogru
bir sekilde fiyatlandirilmast ve pazarlanmasi, havayolu sirketlerinin gelirlerinin
artirmasina yardimcei olur. Havayolu sirketleri, yan hizmetlerin satin alma ve yonetimini
kolaylastirmak i¢in teknolojiye giderek daha fazla 6nem vermektedir. Mobil
uygulamalar, web siteleri ve diger dijital platformlar, yolcularin yan hizmetleri se¢gmesini
ve satin almasini kolaylastirir. Havayolu sirketleri, yan hizmetleri kisisellestirmek i¢in
caba sarf etmektedir. Yolcularin tercihlerine ve seyahat profililerine dayali olarak, onlara
ozel yan hizmetler sunulabilir. Ornegin, yolcularin dncelikli bagaj hizmeti veya koltuk
secimi gibi hizmetlere erisimi saglanabilir (Amadeus, 2017).

3.5. Diisiik Maliyetli Is Modelini Benimseyen Havayolu Sirketlerinde Miisteri
Memnuniyeti

Miisteri memnuniyeti, herhangi bir isletmenin basarisi i¢in kritik bir faktordiir.
Havayolu sirketlerinde miisteri odakliligi 6nemlidir. Miisteri tatmininin bir pazarlama
araci olarak ele alinmasi durumunda, sirketlerin hedef pazarlarina daha kolay ulagsmalari
saglanir. Miisteri tatmini satin alma davranisiyla ortaya ¢ikar ve iirlin performansi ile
miisteri beklentilerinin karsilanmasi1 dogrudan iligkilidir. Dolasiyla sirketlerin miisteri
tatmini saglamak i¢in miisterinin ihtiya¢larini anlamalari, miisteri odakli ve ¢6ziim odakli
olmalar1 gerekmektedir. Miisteri odaklilik, isletmelerin miisteri tatmini saglamak i¢in
gerekli adimlar1 atmas1 ve miisteri beklentilerini karsilamasi i¢in dnemlidir. Miisteri
tatmini elde eden isletmeler, daha genis bir hedef pazara erisebilir ve daha yiiksek karlilik
elde edebilirler (Talebi ve Yildirim, 2017). Bu durum, diisiik maliyetli havayolu sirketleri
icin de gecerlidir. Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, miisterileri ¢ekmek i¢in uygun
fiyatlar sunarlar ancak miisterilerini elde tutmak i¢in miisteri memnuniyetini artirmalari
gerekir.

Diisiik maliyetli havayolu sirketleri i¢in miisteri memnuniyetini arttirmak icin
kullanabilecekleri 8 strateji ele alinmustir. ilk olarak, iyi ve dogru iletisim 6nemlidir.
Miisteri hizmetleri, diisiik maliyetli havayolu sirketleri i¢in miisteri memnuniyetinde en
kritik rolii oynamaktadir. Havayolu sirketleri, miisterilerinin 6nceden bildirmesi
gerektiren zaman tablosu degisiklikleri veya ugus iptalleri gibi beklenmedik durumlarda
miisterileriyle dogru ve zamaninda iletisim kurmalidir. Diigiik maliyetli havayolu
sirketleri ayrica, telefon veya e-posta gibi kullanigh iletisim kanallarin1 misterilerine
saglayarak iletisimi kolaylastirmaktadirlar. Tkinci olarak, giiniimiizde en dnemli faktorler
arasinda kullanighh mobil uygulamalar1 bulunmaktadir. Miisteriler, tasiyicilarinin
islemlerini sorunsuz bir sekilde gergeklestirebilecekleri kolaylastirilmig iglemler talep
etmektedir. Miisterilerin taleplerine cevap vermek ig¢in, diisiik maliyetli havayolu
sirketleri, kullanimi kolay ve kullanici dostu mobil uygulamalar saglamalidir. Bu
uygulamalar, miisterilerin biletlerini alma, check-in yapma, ugus bilgilerini kontrol etme,
havaalani bilgilerine ve sosyal medya hesaplarina erisme gibi islemleri kolaylastirir.
Ucgiincii olarak, sirketlerin sosyal medya kullanimi, miisteriler ve sirketler icin dnemlidir.
Diisiik maliyetli havayolu sirketleri, miisteri memnuniyetini artirmak icin sosyal medya
hesaplarini etkili bir sekilde kullanabilirler. Misteriler, sikayetlerini veya sorularini
dogrudan havayolu sirketinin sosyal medya hesaplarindan gonderebilmelidirler.
Havayolu sirketleri, miisterilerine hizli bir sekilde yanit vererek sorunlarin ¢éziimii i¢in
gereken destegi saglamalidir. Dordiincii olarak, diisiik maliyetli havayolu sirketleri
tarafindan sunulan yemeklerin kalitesi, miisteri memnuniyeti iizerinde biiyiik etki yapar.
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Daha taze ve saglikli yiyecekler sunmak, miisterilerin deneyimini gelistirmek i¢in 6nemli
bir noktadir. Havayolu sirketleri, miisterilerinin beslenmesi konusunda bilgi toplayarak,
sunacaklar1 yiyecekler konusunda hedef kitlelerini goéz Oniinde bulundurmalidirlar.
Besinci olarak, miisteriler, konforlu uguslar i¢in genis alanlara ihtiya¢ duyarlar. Bu
dogrultuda, diisilk maliyetli havayolu sirketleri genis koltuk se¢imleri sunarak miisteri
memnuniyetini artirabilirler.

Miisterilerin konforlu bir seyahat i¢in ihtiya¢ duyduklar1 alanin ve 6zelliklerin
farkinda olmak, daha genis koltuklar, ekstra bagaj bolmesi ve koltuk aralarinda hava akisi
gibi Ozelliklerin konforu artiracagina dikkat ¢ekmek gerekir. Altinci olarak, disiik
maliyetli havayolu sirketleri, miisterilerin ugus sirasinda temiz kosullarda seyahat
etmelerini saglamakla yiikiimliidiirler. Temiz bir ucak, hava yolculugunun yarattig
stresten kurtulmak isteyen yolcular i¢in 6nemlidir. Bu nedenle, havayolu sirketleri,
materyal ve insan kaynaklar1 yoniinden iyi planlanmig bakim programlar1 kullanarak
temiz, diizenli ve hijyenik ucaklar saglamalidir. Yedinci olarak, sadakat programlari,
diisiik maliyetli havayolu sirketleri i¢in miisteri memnuniyetini artirmanin vazgecilmez
araglarindan biridir. Havayolu sirketleri, diizenli miisterilerine 6zel teklifler ve bilet
indirimleri sunarak sadakat programlar1 olusturabilirler. Bu nedenle, miisteri sadakat
programlar1 sirketlerin, miisteri memnuniyetini kolayca saglamak ic¢in kullandigi
stratejilerden biridir. Sekizinci olarak, diisiik maliyetli havayolu sirketleri miisterilerinin
havaalani servislerinde konforlu bir deneyim yasamasini saglamak i¢in uygun yontemler
gelistirmelidirler. Bunlar kapsamli bagaj tasima hizmetleri, tekerlekli sandalye hizmetleri
gibi ekstra hizmetler olabilir. Bu hizmetler, miisterilerin seyahatlerinde daha rahat
hissetmelerini saglar ve miisteri memnuniyetini artirir.

Sonug olarak, diisiik maliyetli havayolu sirketleri miisterilerine kaliteli hizmetler
saglamak i¢in, miisteri memnuniyetini artirmak tizere farkli stratejiler kullanmalidirlar.
Diizenli iletisim, kullanigl mobil uygulamalar, sosyal medya kullanimu, kaliteli yemekler,
konforlu ve genis koltuklar, temiz ucaklar, sadakat programlar1 ve havaalan servisleri
etkin bir sekilde yonetilmelidir. Yukaridaki stratejiler, miisterilerin uzun siireli yararina
olan uzun vadeli miisteri sadakatine yol agarak, miisteri memnuniyetinin artmasini
saglayacaktir.

3.6. Diisiik Maliyetli Havayolu Is Modelini Benimseyen Havayolu Sirketlerine Yolcu
Geri Bildirimleri

Havayolu sirketlerinin karliligin1 arttirirken, yan gelir uygulamalarinin yolcularda
nasil bir etki yarattig1 incelendiginde, yan gelir uygulamalarinin, bazi yolcular icin
hognutsuzluk yarattig1 tespit edilmistir. Yolcular, fiyatlarla ilgili ger¢ek zamanli bilgiye
sahipken, gizli fiyatlar ve haksiz iicretlerden rahatsiz olabilirler. Dezavantaji1 da bulunan
farklilagtirilmig fiyatlandirma uygulamasinin igletmeler igin gelir arttirmak kadar 6nemli
avantaji da vardir. Fakat bu uygulama sebebiyle bazi miisteriler kendilerini sirketlere
kars1 yabancilagsmis gibi hissedebilirler (Kimes, 1994; Jin vd., 2014). Bazi1 yolcular, ekstra
hizmetler icin 6deme yapmak istemediklerini ve bu nedenle ek tcretlerin “gizli” veya
kasitli olarak gizlenmis oldugunu diisiindiiklerinde, kizginlik, hayal kiriklig1 ve 6fke
duygularina kapilabilirler. Ote yandan, bazi yolcular, yan gelir uygulamalarinim fiyatlar:
disiik tutmaya yardimci oldugunu ve daha fazla secenek sunmanin iyi oldugunu
diistindiiklerini belirtmislerdir. Ancak, genel olarak, havayolu sirketlerinin yolculara daha
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acik ve seffaf bir sekilde ek ticretler hakkinda bilgi vermesi ve yolcu beklentileriyle daha
uyumlu bir hizmet sunmasi gerekmektedir.

Sonug olarak, yan gelir uygulamalari, havayolu sirketlerinin karliligini arttirsa da
bazi yolcularda muhtemelen kararsizlik, hayal kirikligi veya o6fke hissi yaratacaktir.
Havayolu sirketlerinin, agik ve seffaf bir sekilde bilgilendirme yaparak, yolcularla daha
uyumlu bir hizmet sunmasi onemlidir. Havayolu sirketlerinin ek hizmetlerden elde
ettikleri yan gelirlerin yolcular iizerindeki etkisi ele alindiginda, yolcular ek iicretlerin
goreceli olarak gizli olmas1 ve ana bilet fiyatindan ayrigtirilmis olmasi nedeniyle haksizlik
ve adaletsizlik hissi yagadiklarini ifade etmislerdir. Amerika Birlesik Devletleri Ulagtirma
Bakanligi, bu iicretlerin seffaf bir sekilde yolculara yansitilip yansitilmadigini kontrol
etmek icin bir calisma gergeklestirmis ve bu ¢alisma, IATA EMD standardizasyonu
calismalarini hizlandirmistir (Giines, 2018). Ek hizmetlerin yolcular {izerindeki etkileri
de arastirtlmistir. Belirli ek hizmetler, ayristirtlmig ek iirlinler i¢inde daha az kabul
gormekte ve bu ek hizmetlere karsi negatif tepkiler olusabilmektedir. Daha 6nce yapilan
bazi arastirmalarda yolcularin, algilanan ihanet veya iicretlere kars1 kizginlik duygular
hissettikleri belirtilmistir. Havayolu sirketlerinin yan gelir politikalarinin, yolcular
iizerindeki etkisini ve yolcularin bu politikalarla ilgili tepkileri degerlidir.

Havayolu sirketlerinin, daha seffaf ve agik bir sekilde bilgilendirme yaparak,
yolcularin beklentileriyle uyumlu bir hizmet sunmalar1 6nemlidir. IATA EMD
(Electronic Miscellaneous Document) standardizasyonu, havayolu sirketlerinin ek
hizmetler i¢in belirledikleri ticretleri elektronik olarak yoOnetmelerini saglayan bir
standarttir. Bu standart, ek hizmetler (bagaj, oturma plani, yiyecek-icecek, vb.) i¢in farkls
ticretlerin belirlenmesi ve yolculara sunulmas siirecini standartlagtirmayi amaglar. Bu
sayede, yolculara daha seffaf ve tutarli bir hizmet sunulabilir. Bir diger faydasi ise,
havayolu sirketlerinin yonetim siireglerini  kolaylastirmasidir. IATA EMD
standardizasyonu, IATA (Uluslararas1 Hava Tagimacilart Birligi) tarafindan
gelistirilmistir ve bugiin bir¢ok havayolu sirketi tarafindan kullanilmaktadir (IATA,
2018). Adaletsiz fiyatlandirmaya karsi yolcu geri bildirimleri farklilik gosterebilir.
Yolcular, havayolu sirketlerinin fiyatlandirma politikalarinin  adil olmadigini
diisiindiikleri zaman, ihanet hissi yasarlar. Bu his, yolcular arasinda giivensizlik
olusmasina sebep olabilir ve uzun vadede, havayolu sirketlerinin imaj1 ve itibari i¢in risk
olusturabilir. Yolcular yiiksek iicretler veya gizli iicretlerle karsilastiklarinda, haksizlik
hissi duyarlar ve bu durum kizginlik hissine sebep olabilir. Bu tepki, kisa vadede havayolu
sirketlerinin miisteri kaybina neden olabilir.

Yolcularn fiyatlandirma politikalarma karsi1 tepkileri, satin alma davraniglarinda
da farklilik gdsterebilir. Ornegin, yolcular daha yiiksek iicretli uguslardan kagmabilir veya
ek hizmetlere daha az ilgi gosterebilirler. Bu analizler, havayolu sirketlerinin daha seffaf
ve adil bir fiyatlandirma politikast olusturmasina yardimci olabilir. Yolcularin
beklentilerine uygun bir hizmet sunarak, havayolu sirketleri miisteri memnuniyetini
artirabilir ve uzun vadede sirketin basarisi igin dnemli bir faktor haline gelebilir.
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4. BULGULAR

4.1. Arastirmanin Amaci ve Konusu

Gliniimiiz diinyasinda artan rekabet ortaminda ve havacilik sektoriiniin diger
sektorlere kiyasla maliyet kalemlerinin yiiksek olmasi nedeniyle havayolu isletmeleri
yeni arayislara girmislerdir. Bu isletmeler gelir kalemlerini arttirarak, degisen maliyet
oranlarina karsilik karlarini arttirmayi hedeflemislerdir. Diisiik maliyetli havayolu
tasimaciliginda faaliyet gosteren isletmelerin son donemlerde gelir yonetiminde yeni
trend olan, yan gelirler modellemesi ile yeni gelir kalemleri olusturarak ve maliyet
kalemlerini azaltarak, kar maksimizasyonu hedefledigi goriilmektedir. Bu arastirmanin
amaci, diisiik maliyet tasimacilik yapan havayolu sirketlerinin yan gelirlerinin toplam
gelirleri icindeki yerini belirlemek ve misteri tercihleriyle birlikte yan gelirlerin gelir
yOnetimine ve yolcu tercihlerine anlamli etkisinin olup olmadigina yonelik bulgular elde
etmektir.

4.2. Arastirmanin Siirhhg:

Arastirma diisiik maliyetli is modelini benimseyen havayolu firmalarindan hizmet
alan yolculara yonelik yapilmistir. Calisma Antalya havalimaninda i¢ hatlar ve dis hatlar
kapilarinda kisitli zamanlarda yolcularla yapilmis olup, en az bir kere diigiik maliyetli
havayolu sirketinden hizmet almis yolcularla sinirli kalmistir, toplanan anket verileri
SPSS programina veriler girilmistir. Anket sorular1 191 kisi ile yapilmistir. Yolcularin
anket icin vakit ayirmak istememesi, zamanlarinin kisith olmasi, yabanci dil kisiti, anket
icin On yargili olmalar1 vb. nedenlerden dolay1 anket yapilmasi zorlagsmigtir. Calismada
anket yapilan kitlenin Tiirk vatandasi olmas1 ve kis donemi olmasi nedeniyle yabanci
uyruklu kisilere daha az anket yapilmas1 arastirmanin bir diger kisitidir.

4.3. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evrenini Antalya havalimaninda i¢ ve disg hat kapilarinda bulunan
yolcular olusturmustur, anket yapilan 191 kisi arastirmanin érneklemidir. Ilgili calisma
01.10.2022-31.12.2022 tarihleri arasinda Antalya havalimaninda i¢ ve dis hat kapilarinda
yolculara anket calismasi yapilmistir. Toplamda anket sorusunun 30 olmasi nedeniyle,
grup biiylikliiglinlin faktor analizi, madde analizi gibi islemler dikkate alinarak madde
sayis1 en az iki kat, hatta tercihen 10 kat olmasi onerilir (Kline, 1994). Anketin yapildig1
tarihlerin kis sezonunda olmasi ve anket yapilmasi i¢in ayrilan vaktin kisith olmasi
nedeniyle arastirmanin 6rneklemi kisith kalmistir. Katilimeilarin, en az bir kere diisiik
maliyetli havayolunda hizmet almis olmasi sarti aranmis ve yolcularin hangi havayoluyla
uctuklar1 6nemsenmeden rastgele bir sekilde calisma yapilmastir.

4.4. Arastirmanin Hipotezleri
Calismada, diisiik maliyetli havayolu is modellerinde yan gelirlerin arastirilmasi,

gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine etkileri ve miisteri tercihlerinin ayirabilecekleri
blt¢e durumu aragtirilmistir. Tez kapsaminda asagida verilen iki arastirma sorusuna
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cevap aramig ve iKi hipotez test edilmistir.

Arastirma Sorusu 1: Diisiik maliyetli tasimacilik is modelini benimseyen havayolu
sirketleri icin yan gelir uygulamalarinin gelir yonetimine anlaml bir etkisi var midir?

Arastirma Sorusu 2: Diisiik maliyetli tagimacilik is modelini benimseyen havayolu
sirketlerinin yan gelir uygulamalarinin yolcu tercihleri i¢in anlamli bir etkisi var midir?

Hipotez 1: Diisiik maliyetli tasimacilik is modelini benimseyen havayolu sirketleri igin
yan gelir uygulamalarinin gelir yonetimine anlamli bir etkisi vardir.

Hipotez 2: Diisiik maliyetli tasimacilik is modelini benimseyen havayolu sirketlerinin
yan gelir uygulamalarinin yolcu tercihleri i¢in anlamli bir etkisi vardir.

4.5. Veri Toplama Araci

Yapilan anket ¢aligmasi 3 boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde demografik
sorulara yer verilmistir. ikinci boliimde ise miisteri hizmet tercih cesitlerine yer
verilmistir ve ti¢lincii boliimde ise miisterilerin hizmetlere ayirmayi tercih ettikleri bitce
secenekleriyle ilgili sorular yoneltilmistir.

Ankette 5°1i Likert Tipi Olgek (1 = Kesinlikle Katilmtyorum, 2 = Katilmtryorum,
3 = Kararsizim, 4 = Katiliyorum, 5 = Kesinlikle Katiliyorum ve biitge i¢in 6’11 Likert
Olgegi (alakart hizmetler, reklam ugak i¢i eglence sitemleri icin 1 =0TL,2=1-54TL, 3
=55-254 TL, 4 =255-354 TL, 5 =355-454 TL, 6 =455 TL ve iistii, komisyon tabanlilar
icin1=0TL,2=1-1001 TL, 3 =1001-2500 TL, 4 = 2501-3000 TL, 5 = 3001-3500 TL,
6 = 3501 TL ve (stl) kullanilmistir.

Veri toplama enstriimanmin i¢ giivenilirligini degerlendirmek i¢in Cronbach
Alpha katsayis1 hesaplanmistir. Cronbach Alpha katsayisi, istatistiksel aragtirmalarda ¢ok
kullanilan i¢ tutarlilik ve giivenilirlik testlerinden biridir. Ozellikle birden fazla Likert
Olgegi iceren anketlerin guvenilirlik analizi igin tercih edilir (Laerd Statistics, 2023).
Cronbach Alpha katsayisi, dlgegin i¢ tutarlilik diizeyini belirlemek icin kullanilir.
Genellikle 0 ile 1 arasinda deger alir.

Cronbach’s alpha (a) katsayis1 asagidaki sekilde formiilize edilmektedir.

K S ot
*= 77 l——=—
K-1 oy

2 2
K madde sayisini, ? Xtoplam test skorunun varyansimi ve PYiise i(nci) maddenin toplam
orneklemdeki varyansini gosterir. Cronbach’s alpha (o) degeri 0,9°dan biiyiik olan
calismalar miikemmel seviyede i¢ giivenilirlige sahip oldugu kabul edilir (Onder, 2017).
Calismanin Cronbach’s alpha (o) degeri 0,87 olarak hesaplanmaistir.
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4.6. Arastirmanin Yontemi

Aragtirma kapsaminda nicel yontemler tercih edilmis ve anket ¢alismasi
yapimistir. Anket ¢caligma verileri SPSS programina girilmistir. Birinci olarak, ¢alismaya
katilanlarin demografik 6zellikleri, genel sorular ve yolcular yan gelir hizmetleri igin
odeme istekliligine frekans analizi yapilmistir. 5°1i likert bigimindeki sorulara da frekans
analizi, faktor analizi ve Anova analizi yapilmistir. SPSS yazilim programiyla verilerin
analizi yapilmistir.

4.7. Bulgular

Diisiik maliyet tasimacilik yapan havayolu sirketlerinin yan gelirlerinin toplam
gelirleri ig¢indeki yerini belirlemek ve miisteri tercihleriyle birlikte yan gelirlerin nasil
arttirllabilecegine yonelik hazirlanan anket sorularindan elde edilen verilerin analizi
neticesinde bulgular 6zetlenmistir.

4.7.1. Demografik Ozellikler ve Genel Sorular ile Tlgili Frekans Analiz Bulgular
Aragtirmanin katilimcilart ile ilgili demografik bilgiler ve sorularin genel
sonuglarina iligkin frekans analizi yapilmis ve elde edilen sonuglar Tablo 6'da

sunulmaktadir.

Tablo 6. Katilimcilarin Cinsiyetinin Frekans Analiz Sonuglari

Cinsiyet Frekans Ylzde (%)
Kadin 88 46.1
Erkek 103 53.9
Toplam 191 100

Tablo 6°da cinsiyet ayirimi gosterilmistir, katilimcilardan 103 kisi erkek iken, 88 kisi
kadindir. Ankete katilan kisilerin yas dagilimlar1 Tablo 7°de asagida sunulmaktadir.

Tablo 7. Katilimcilarin Yaslarina Gore Frekans Analiz Sonuglari

Yas Frekans YUzde (%)
18-25 17 8.9
26-35 81 42.4
36-45 61 31.9
46-55 25 13.1
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Toplam 184 96.3

Tablo 7’de frekans analizine gore ankete katilan Kkisilerden yaslarna gore
dagilimlar1 incelendiginde, katilimcilarin ¢ogunlugunun yiizde 42,4’ 26-35 yas
araliginda iken, daha sonrasinda ise yiizde 31,9 ile 36-45 yas araliginda iken, yiizde 13,1
ile 46-55 yas araliginda iken, 18-25 yas arasinda ise yiizde 8,9 ile en diisiiktiir. Ankete
katilan kisilerin egitim durumlar1 Tablo 8’de asagida sunulmaktadir.

Tablo 8. Katiimcilarin Egitim Durumlarina Gore Frekans Analiz Sonuglari

Egitim Durumu Frekans YUzde (%)
Ilkokul Mezunu 1 0.5
Lise Mezunu 14 7.3
Onlisans Mezunu 21 11
Lisans Mezunu 115 60.2
Lisansustl Mezunu 40 20.9
Toplam 191 100

Tablo 8’de frekans analizine gore ankete katilan 191 kisiden yaslarina goére
dagilimlar1 incelendiginde, katilimcilarin ¢gogunlugunun yiizde 60,2 ile lisans mezunu
iken, ikinci sirada ise yiizde 20,9 ile lisansiistii mezunudur. Ugiincii sirada ise yiizde 11
ile 6n lisans mezunudur, daha sonrasinda ise yiizde 7,3 ile lise mezunudur. En diisiik orani
ise ylizde 0,5 ile ilkokul mezunudur. Ankete katilan kisilerin gelir durumlarina gore
dagilimlar1 Tablo 9’da asagida sunulmaktadir.

Tablo 9. Katilimcilarin Gelir Durumlarina Gore Frekans Analiz Sonuglari

Gelir Durumu Frekans Yuzde (%)
5500 ve Alt1 7 3.7
5501-10000 26 13.6
10001-15000 59 30.9
15001-20000 26 13.6
20001-25000 15 7.9
25001 ve Usti 53 27.7
Toplam 186 97.4

Tablo 9°da frekans analizine gore ankete katilan 186 kigiden gelir durumlarina
gore  dagilimlar1 incelenmistir. Ilgili anket ¢alismas1 01.10.2022-31.12.2022 tarihleri
arasinda yapilmustir. Ilgili tarihlerde asgari iicret net 5.500 Tiirk lirasidir. Tlk sirada yiizde
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30,9 ile 10001 ile 15000 arasindadir, ikinci sirada ise ylizde 27,7 ile 25001 ve iistiidiir.
Ucgiincii olaraksa iki gelir grubunun yiizdelik dilimi aynidir. Bunlar yiizde 13,6 ile 5501-
10000 ve 15001-20000 Tiirk liras1 arasindadir. Daha sonrasinda ise yiizde 7,9 ile 20001
ile 25000 Tiirk lirasidir. Yiizde 3,7 ile en diisiik gelir olan 5500 ve altidir. Ankete katilan
kisilere ¢alisma durumlar1 sorulmustur ve sonuglar Tablo 10’da verilmistir.

Tablo 10. Katilimcilarin Calisma Durumlarina Goére Frekans Analiz Sonuglari

Cahsma Durumu Frekans Yzde (%)

Ogrenci 7 37
Kamu Sektorinde Ucretli 15 79
Ozel Sektorde Ucretli 146 76.4
Ev Hanim 1 05
Cahsmiyor 4 21
Kendi Isi 11 5.8
Emekli 7 3.7
Toplam 191 100

Tablo 10’da frekans analizine gore ankete katilan 184 kisiden ¢alisma durumlarina
gore dagilimlart incelenmistir. Birinci olarak ylizde 76,4 ile 6zel sektdrde iicretliyken,
yiizde 7,9 ile kamu sektériinde iicretlidir. Ugiincii olarak yiizde 3,7 ile 6grenci iken yiizde
2,1 ile calismadigii belirtmistir. Son olarak yilizde 0,5 ile ev hanimi oldugunu
belirtmistir. Ankete katilan kisilere yurtdis1 ugus amaglar1 sorulmustur ve sonuglar Tablo
11°de verilmistir.

Tablo 11. Katilimeilarin Yurtdist Ugus Amaglari ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglar

Yurt Dis1 Ugus Amaci Frekans YUzde (%)
Egitim 8 4.2
Saghk 1 0.5
Turistik 72 37.7
Mesleki 73 38.2
Ticaret 10 5.2
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Ailevi 17 8.9
Toplam 181 94.8

Tablo 11°de frekans analizine gore ankete katilan 181 kisiden yurt disi ugus
amaglarina gore dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak yilizde 38,2 ile mesleki iken,
yiizde 37,7 turistik amagcli oldugunu belirtmistir. Uciincii olarak ise yiizde 8,9 ailevi iken,
yuzde 5,2 ile ticaret amaglh oldugu belirtmistir. Yiizde 4,2 ile yurt dis1 ugus amacinin
egitim oldugunu belirtirken, yiizde 0,5 ise saglik amagli oldugunu belirtmistir. Ankete
katilan kisilere yurti¢i ugus amagclari sorulmustur ve sonuglar Tablo 12’de verilmistir.

Tablo 12. Katilimeilarin Yurtici Ugus Amaglar ile lgili Frekans Analiz Sonuglar

Yurt i¢i Ucus Amaci Frekans Yuzde (%)
Egitim 1 6
Saghk 2 1
Turistik 65 34
Mesleki 41 215
Ticaret 11 5.8
Ailevi 64 335
Toplam 189 99

Tablo 12’de frekans analizine gore ankete katilan 189 kisiden yurt igi ugus
amaglarina gére dagilimlari incelenmistir. Birinci olarak yiizde 34 ile turistik iken, ylizde
33,5 ailevi amagli oldugunu belirtmistir. Ugiincii olarak ise yiizde 21,5 ile mesleki amacli
oldugu belirtmistir. Yiizde 6 ile yurt i¢i ugus amacinin egitim oldugunu belirtirken, yiizde
5,8 ile ticaret nedeniyle oldugunu ve ylizde 1 ise saglik amach oldugunu belirtmistir.
Ankete katilan kisilere yurt dis1 seyahat sikligi sorulmustur ve sonuglar Tablo 13°te
verilmistir.

Tablo 13. Katilimcilarin Yurt Dis1 Seyahat Siklig1 ile ilgili Frekans Analiz Sonugclari

Yurt dis1 Seyahat Sikhigimiz Frekans Yuzde (%)
Son 5 Yilda 5'Ten Az 71 37.2
Yilda 1 30 15.7
6 Ayda 1 20 10.5
Yilda 4-5 30 15.7
Ayda 1 6 3.1
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Ayda 1'Den Fazla

26

13.6

95.8

Toplam 183

Tablo 13’te frekans analizine gore ankete katilan 183 kisiden yurt dis1 ugus
amaglarina gore dagilimlari incelenmistir. Birinci olarak yiizde 37,2 ile son 5 yilda 5’ten
az seyahat ettigini belirtirken, yiizde 15,7 ile yilda 1 ile yilda 4-5 kere seyahat ettiklerini
belirtmislerdir. Yiizde 13,6 ile ayda 1’den fazla seyahat ettiklerini belirtirken, yiizde 10,5
ile 6 ayda 1 seyahat ettiklerini belirtmislerdir. Yiizde 3,1 ile ayda bir defa seyahat
ettiklerini belirtmislerdir. Ankete katilan kisilere yurt i¢i seyahat siklig1 sorulmustur ve
sonuclar Tablo 14°te verilmistir.

Tablo 14. Katilimcilarin Yurt I¢i Seyahat Sikligi ile ilgili Frekans Analiz Sonuglart

Yurt i¢i Seyahat Sikhginiz Frekans YUzde (%)
Son 5 Yilda 5'Ten Az 39 20.4
Yilda 1 35 18.3

6 Ayda 1 21 11
Yilda 4-5 64 335
Ayda 1 17 8.9
Ayda 1'den Fazla 14 7.3
Toplam 190 99.5

Tablo 14’te frekans analizine gore ankete katilan 190 kisiden yurt i¢i ugus
amagclarma gore dagilimlari incelenmistir. Birinci olarak yiizde 33,5 ile yilda 4-5 kere
seyahat ettigini belirtirken, ylizde 20,4 ile son 5 yilda 5’ten az seyahat ettiklerini
belirtmigtir. Yiizde 18,3 ile yilda 1 defa seyahat ettiklerini belirtirken, yiizde 11 ile 6 ayda
1 seyahat ettiklerini belirtmiglerdir. Yiizde 8,9 ile ayda 1 defa seyahat ettiklerini
belirtirken, ylizde 7,3 ile ayda 1’den fazla seyahat ettiklerini belirtmislerdir. Ankete
katilan kisilere uzun mesafeli uguslar alakart hizmetler icin ayirabilecekleri biitce
sorulmustur ve sonuglar Tablo 15°te verilmistir.

Tablo 15. Katilimcilarm Uzun Mesafeli Ucuslar Icin  Alakart Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitge ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglar1

Uzun Mesafeli Alakart Hizmet | Frekans Yuzde (%)
0TL 16 8.4
1-54 TL 7 3.7
55-254 TL 85 44.5
255-354 TL 32 16.8
355-454 TL 27 14.1
455 TL VE USTU 21 11
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Toplam 188 98.4

Tablo 15’te frekans analizine gore ankete katilan 188 kisiden uzun mesafeli
ucuslar alakart hizmetler i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitgeye gore dagilimlar
incelenmistir. Birinci olarak yilizde 44,5 ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini
belirtirken, yuzde 16,8 ile 255-354 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde
14,1 ile 355-454 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde 11 ile 455 TL ve
istli arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 8,4 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, ylzde 3,7 ile 1-54 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yolcularin
hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, yolcu basina kazanci olumlu yonde
etkilediginden dolay1 gelir yonetimine anlamli etkisi oldugu tespit edilmistir. Ankete
katilan kisilere orta mesafeli ucuslar alakart hizmetler i¢in ayirabilecekleri biitce
sorulmustur ve sonuglar Tablo 16’de verilmistir.

Tablo 16. Katilmcilarin Orta Mesafeli Ucuslar Igin  Alakart Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglari

Orta Mesafeli Alakart Hizmet Frekans Y Uzde (%)
0TL 25 13.1
1-64 TL 30 15.7
55-254 TL 88 46.1
255-354 TL 22 11.5
355-454 TL 14 7.3
455 TL VE USTU 9 4.7
Toplam 188 98.4

Tablo 16°’da frekans analizine gore ankete katilan 188 kisiden orta mesafeli
ucuslar alakart hizmetler i¢cin ayirabileceklerini belirttikleri biitgeye gore dagilimlari
incelenmistir. Birinci olarak yilizde 46,1 ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini
belirtirken, ylzde 15,7 ile 1-54 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde
13,1 ile hizmet satin almayacagini belirtirken, yiizde 11,5 ile 255-354 TL arasinda hizmet
satin alacagmi belirtmistir. Yiizde 7,3 ile 355-454 TL arasinda hizmet satin alacagini
belirtirken, yiizde 4,7 ile 455 TL ve Ustii arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir.
Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, yolcu basina kazanci
olumlu yonde etkilediginden dolay1 gelir yonetimine anlamli etkisi oldugu tespit
edilmistir. Uzun mesafeli uguslar i¢in yolcu basina satin alma egilimin daha fazla oldugu
tespit edilmistir. Ankete katilan kisilere kisa mesafeli uguslar alakart hizmetler icin
ayirabilecekleri biitce sorulmustur ve sonuglar Tablo 17°de verilmistir.

Tablo 17. Katilmcilarm Kisa Mesafeli Ucuslar Icin  Alakart Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglar1

Kisa Mesafeli Alakart Hizmet Frekans YUzde (%)
0TL 63 33
1-54 TL 54 28.3
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55-254 TL 56 29.3
255-354 TL 6 3.1
355-454 TL 3 1.6
455 TL VE USTU 5 2.6
Toplam 187 97.9

Tablo 17°de frekans analizine gore ankete katilan 187 kisiden kisa mesafeli
ucuslar alakart hizmetler i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitceye gore dagilimlari
incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 33 ile hizmet satin almayacagini belirtirken, yiizde
29,3 ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde 28,3 ile 1-54 TL
arasinda hizmet satin alacagmi belirtmistir. Yiizde 3,1 ile 255-354 TL arasinda hizmet
satin alacagini belirtmistir. Yiizde 2,6 ile 455 TL ve iistii arasinda hizmet satin alacagini
belirtirken, yizde 1,6 ile 355-454 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir.
Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, uzun ve orta mesafeli
ucuslar i¢in yolcu basina kazanci daha az olumlu yonde etkiledi tespit edilmis olup, yine
de gelir yonetimine anlamli etkisi oldugu tespit edilmistir. Lakin uzun mesafeli uguslar
icin yolcu basina satin alma egilimin daha fazla oldugu tespit edilmistir. Ankete katilan
kisilere uzun mesafeli uguslar i¢in reklam ve ucak ici eglence hizmetleri igin
ayirabilecekleri biitce sorulmustur ve sonuglar Tablo 18’te verilmistir.

Tablo 18. Katilimcilarin Uzun Mesafeli Uguslar I¢in Reklam ve Ugak i¢i Eglence
Hizmetlere Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitge ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglari

Uzun Mesafeli Reklam ve Ucak

I¢i Eglence Hizmeti Frekans YUzde (%)
0TL 60 314
1-54 TL 34 17.8
55-254 TL 54 28.3
255-354 TL 21 11
355-454 TL 7 3.7
455 TL VE USTU 10 5.2
Toplam 186 97.4

Tablo 18’te frekans analizine gore ankete katilan 186 kisiden uzun mesafeli
ucuslar reklam ve ugak i¢i eglence hizmetleri i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitgeye
gore dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 31,4 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, yuzde 28,3 ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde
17,8 ile 1-54 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 11 ile 255-354 TL
arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 5,2 ile 455 TL ve iistii arasinda hizmet
satin alacagini belirtirken, ylizde 3,7 ile 355-454 TL arasinda hizmet satin alacagini
belirtmistir. Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, yiizde 66’sinin
reklam ve eglence hizmetlerine biitce ayiracagini belirtmistir. Ankete katilan kisilere orta
mesafeli uguslar i¢in reklam ve ucak i¢i eglence hizmetleri i¢in ayirabilecekleri biitge
sorulmustur ve sonuglar Tablo 19°da verilmistir.
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Tablo 19. Katiimcilarin Orta Mesafeli Uguslar I¢in Reklam ve Ugak I¢i Eglence
Hizmetlere Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitge ile ilgili Frekans Analiz Sonugclar

Orta Mesafeli Reklam ve Ylzde
Ucak I¢i Eglence Hizmeti Frekans (%)

0TL 71 37.2
1-54 TL 50 26.2
55-254 TL 42 22
255-354 TL 13 6.8
355-454 TL 7 3.7
455 TL VE USTU 4 2.1
Toplam 187 97.9

Tablo 19’da frekans analizine gore ankete katilan 187 kisiden orta mesafeli
ucuslar reklam ve ucgak i¢i eglence hizmetleri i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitgeye
gore dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 37,2 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, yizde 26,2 ile 1-54 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde 22
ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 6,8 ile 255-354 TL
arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 3,7 ile 355-454 TL arasinda hizmet
satin alacagini belirtirken, yiizde 2,1 ile 455 TL ve {istii arasinda hizmet satin alacagini
belirtmistir. Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, yaklasik yiizde
61°nin reklam ve eglence hizmetlerine biitce ayiracagini belirtmistir. Ankete katilan
kisilere kisa mesafeli ucuslar i¢cin reklam ve ucak ici eglence hizmetleri icin
ayrabilecekleri biitge sorulmustur ve sonuglar Tablo 20’de verilmistir.

Tablo 20. Katilimcilarm Kisa Mesafeli Uguslar icin Reklam ve Ugak i¢i Eglence
Hizmetlere Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglari

Kisa Mesafeli Reklam ve Ucak I¢i

Eglence Hizmeti Frekans YUzde (%)
0TL 112 58.6
1-54 TL 39 20.4
55-254 TL 21 11
255-354 TL 8 4.2
355-454 TL 3 1.6
455 TL VE USTU 4 2.1
Toplam 187 97.9

Tablo 20°de frekans analizine gore ankete katilan 187 kisiden kisa mesafeli
ucuslar reklam ve ugak i¢i eglence hizmetleri i¢in ayirabileceklerini belirttikleri bitcelere
gore dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 58,6 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, yizde 20,4 ile 1-54 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yilizde 11
ile 55-254 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 4,2 ile 255-354 TL
arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 2,1 ile 455 TL ve {istii arasinda hizmet

41



BULGULAR S. UTKU TOPHAN

satin alacagini belirtirken, yiizde 1,6 ile 355-454 TL arasinda hizmet satin alacagini
belirtmistir. Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman, yiizde 39’un
reklam ve eglence hizmetlerine biitge ayiracagini belirtmistir. Yolcularin uzun ve orta
mesafeli ucuslar i¢cin ayirdig1 biitce daha fazla iken kisa mesafeli uguslar i¢in harcama
egilimin azaldig1 dolasiyla uzun ve orta mesafeli uguslara karsin gelir yonetimine katkis1
daha azdir. Reklam ve ugak i¢i eglence programlarmin sektdorde uygulanabilirliginde
eksiklikler olmas1 ve yolcularin bu konuda deneyimi az olmasidir. Dolasiyla bu sebepler
anket sonuglarina yansimistir. Ucak ici eglence sistemleri gelistirildigi ve tanitimi
yapildig1 takdirde sonu¢ degisebilir. Ankete katilan kisilere uzun mesafeli uguslar icin
komisyon tabanli hizmetleri i¢in ayirabilecekleri biitce sorulmustur ve sonuglar Tablo
21’de verilmistir.

Tablo 21. Katilimeilarm Uzun Mesafeli Uguslar I¢cin Komisyon Tabanli Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Butge ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglari

Uzun Mesafeli Komisyon Tabanh

Hizmet Frekans YUzde (%)
0TL 69 36.1
1-1001 TL 57 29.8
1001-2500 TL 25 13.1
2501-3000 TL 12 6.3
3001-3500 TL 8 4.2
3501 TL VE USTU 16 8.4
Toplam 187 97.9

Tablo 21’de frekans analizine gore ankete katilan 187 kisiden uzun mesafeli
ucuslar komisyon tabanli hizmetleri i¢in ayrabileceklerini belirttikleri biitceye gore
dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak, ylizde 36,1 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, yuzde 29,8 ile 1-1001 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde
13,1 ile 1001-2500 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 8,4 ile 3501 TL
ve iistli arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 6,3 ile 2501-3000 TL arasinda
hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde 4,2 ile 3001-3500 TL arasinda hizmet satin
alacagimi belirtmistir. Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi zaman,
yaklasik yiizde 62’un komisyon tabanli hizmetlerine biitce ayiracagini belirtmistir.
Ankete katilan kisilere orta mesafeli ucguslar i¢in komisyon tabanli hizmetleri igin
ayirabilecekleri biitce sorulmustur ve sonuglar Tablo 22°de verilmistir

Tablo 22. Katilimcilarin Orta Mesafeli Uguslar Icin Komisyon Tabanh Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitge ile Ilgili Frekans Analiz Sonuglar

Orta Mesafeli Komisyon Tabanh Hizmet | Frekans YUzde (%)
0TL 81 42.4
1-1001 TL 58 30.4
1001-2500 TL 21 11
2501-3000 TL 7 3.7
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3001-3500 TL 11 5.8
3501 TL VE USTU 7 3.7
Toplam 185 96.9

Tablo 22°de frekans analizine gore ankete katilan 185 kisiden orta mesafeli
ucuslar komisyon tabanli hizmetleri icin ayirabileceklerini belirttikleri biitceye gore
dagilimlar1 incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 42,4 ile hizmet satin almayacagini
belirtirken, yuzde 30,4 ile 1-1001 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde
11ile 1001-2500 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 5,8 ile 3001-3500
TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 3,7 ile 2501-3000 TL ve 3501 TL
ve Ustl arasinda hizmet satin alacagimi belirtmistir. Yolcularm hizmetleri satin alma
tercihleri incelendigi zaman, yaklagik yilizde 54,5 un komisyon tabanli hizmetlerine biit¢e
ayiracagmi belirtmistir. Ankete katilan kisilere kisa mesafeli uguslar icin komisyon
tabanli hizmetleri i¢in ayirabilecekleri biitge sorulmustur ve sonuglar Tablo 23’te
verilmistir.

Tablo 23. Katilimcilarin Kisa Mesafeli Uguslar Icin Komisyon Tabanli Hizmetlere
Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce ile ilgili Frekans Analiz Sonuglar1

Kisa Mesafeli Komisyon Tabanh Hizmet <Frekans YUzde (%)
0TL 105 55
1-1001 TL 52 27.2
1001-2500 TL 13 6.8
2501-3000 TL 6 3.1
3001-3500 TL 2 1
3501 TL VE USTU 6 3.1
Toplam 184 96.3

Tablo 23’te frekans analizine gore ankete katilan 184 kisiden kisa mesafeli uguslar
komisyon tabanli hizmetleri i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitceye gore dagilimlari
incelenmistir. Birinci olarak, yiizde 55 ile hizmet satin almayacagini belirtirken, yiizde
27,2 ile 1-1001 TL arasinda hizmet satin alacagini belirtirken, yiizde 6,8 ile 1001-2500
TL arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 3,1 ile 2501-3000 TL, 3501 TL ve
iistii arasinda hizmet satin alacagini belirtmistir. Yiizde 1 ile 3001-3500 TL arasinda
hizmet satin alacagini belirtmistir. Yolcularin hizmetleri satin alma tercihleri incelendigi
zaman, yaklasik ylizde 41,3’un komisyon tabanli hizmetlerine biitce ayiracagini
belirtmistir. Yolcularin uzun ve orta mesafeli uguslar i¢in ayirdig: biitce daha fazla iken
kisa mesafeli uguslar icin harcama egilimin azaldig1 dolasiyla uzun ve orta mesafeli
uguslara karsin gelir yonetimine katkis1 daha azdir.

4.7.2. Demografik Ozellikleri ile Tlgili Tamimlayici Istatistik Bulgular

Katilimcilara sorulan demografik 6zellikleri (yas, cinsiyet, egitim, gelir durumu,
vb.) ve genel sorulara i¢in tanimlayici istatistik sonuglar1 Tablo 24’te gosterilmistir.
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Tablo 24. Demografik Ozelliklerin Tanimlayici Istatistik Bulgular:

Carpikhk Basikhik
N Ortalama | Standart Sapma
Istatistik Standart Hata | istatistik | Standart Hata
Cinsiyet 191 1.5393 0.49977 -0.159 0.176 -1.996 0.35
Yas 184 2.5109 0.84277 0.187 0.179 -0.581 0.356
Egitim Durumu 191 3.9372 0.81191 -0.957 0.176 1.188 0.35
Calisma Durumu 184 3.1576 1.17912 2.116 0.179 5.273 0.356
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Gelir Diizeyi 186 3.9409 1.56369 0.09 0.178 11.265 0.355
i iy s 183 2.7158 1.79625 0.658 0.18 -0.927 0.357
Sikhig:

X““ iy 10 181 3.7017 1.07984 0.19 0.181 0.985 0.359
macil

A LU 190 3.2158 1.68741 0.444 0.176 -0.297 0.351

Sikhig:

it L 189 4.2751 1.42114 .0.07 0.177 11,048 0.352

Amaci
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4.7.3 Analizler

I¢ giivenilirligi degerlendirmek icin ise Cronbach Alfa analizi yapilmistir. Bu
yontem, farkli miisteri tercihleri ile ilgili giivenilirlik agisindan bir yargiya varilmigtir.
Cronbach alfa, bir 6lgegin farkli bilesenlerinin tutarli olup olmadigini belirlemeye
yardimc1 olan bir giivenilirlik katsayisidir. Bu katsayi, farkli 6geler arasindaki
korelasyonlar1 esas alarak olgtiliir. Yiiksek bir Cronbach alfa degeri, dlgegin farkl
bilesenleri arasinda tutarli bir baglant1 oldugunu gdsterirken diisiik bir Cronbach alfa
degeri, Olgegin farkli bilesenlerinin birbirlerinden bagimsiz olabilecegini isaret eder.
(Bonett ve Wright, 2015).

4.7.3.1 Alakart Hizmetler

Alakart hizmet tercihleriyle alakali yapilan i¢ giivenirlik analizinde Cronbach Alfa
katsayist 0.786 oldugu tespit edilmis olup ve analiz igin olduk¢a giivenilir olarak
degerlendirilmektedir. Alakart hizmet tercihlerinin tanimlayici istatistikleri Tablo 25°te
verilmektedir.

Tablo 25. Alakart Hizmetlerin Tanimlayic Istatistikleri

Standart Carpikhk Basikhk
N Ortalama
Alakart Sapma | ootk Standart istatistik Standart
Hizmet Hata Hata
Uzun
#ﬁi?;?" 190 | 37474 | 1.1124 | -0954 | 0.176 0.26 0.351
Orta
¥e$i?;?" 189 | 3381 | 1.09295 | -0507 | 0.177 | -0462 | 0.352
Kisa
#";i?;?" 189 | 24868 | 1.17875 | 0593 | 0177 | -0.647 | 0352

Tablo 25°te alakart hizmeti mesafesine gore tercih edilme puani ile sorulan
sorulara verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir. Alakart hizmetler
ile ilgili sorulan sorularda en diisiik puan ortalamasin1 kisa mesafeli alakart hizmetleri
tercih ettigini belirtirken, en yiiksek puani uzun mesafeli alakart hizmetleri tercih
ettigini belirtmistir. Alakart hizmetlerin korelasyon analizi ise agagidaki Tablo 26’da
verilmektedir.

4.7.3.2 Komisyon Tabanh Hizmetler

Komisyon tabanli hizmet tercihleriyle alakali yapilan i¢ giivenirlik analizinde
Cronbach Alfa katsayis1 0.894 oldugu tespit edilmis olup ve analiz i¢in oldukga giivenilir
olarak degerlendirilmektedir. Komisyon tabanli hizmet tercihlerinin tanimlayici
istatistikleri Tablo 27°te verilmektedir.
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Tablo 26. Komisyon Tabanli Hizmetlerin Tanimlayici Istatistikleri

_ Carpikhk Basikhk
Komisyon | N | Ortalama | Standart
Tabanh Sapma
Hizmet . . ... | Standart | . . ... | Standart
Tercihi Istatistik Hata Istatistik Hata
Uzun
Mesafeli
Tercihi 187 3.139 1.14625 -0.211 0.178 -0.733 0.354
Orta
Mesafeli
Tercihi 188 | 2.9787 1.11843 -0.004 0.177 -0.786 0.353
Kisa
Mesafeli
Tercihi 187 | 2.5775 1.13029 0.618 0.178 -0.354 0.354

Tablo 26’de komisyon tabanli gore tercih edilme puanina ile sorulan sorulara
verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir. Komisyon tabanli hizmetler
ile ilgili sorulan sorularda en diisiik puan ortalamasini kisa mesafeli komisyon tabanli
hizmetleri tercih ettigini belirtirken, en yiiksek puani uzun mesafeli komisyon tabanl
hizmetleri tercih ettigini belirtmistir.
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4.7.3.3 Sik Ucan Yolcu Programh Hizmetler ile Ilgili Faktor

Sik ugan yolcu programli hizmetler tercihleriyle alakali yapilan i¢ glivenirlik
analizinde Cronbach Alfa katsayis1 0.902 oldugu tespit edilmis olup ve analiz i¢in
oldukga giivenilir olarak degerlendirilmektedir. Sik ugan yolcu programli hizmet
tercihlerinin tanimlayici istatistikleri Tablo 27°te verilmektedir.

Tablo 27. Sik Ugan Yolcu Programli Hizmetlerin Tanimlayici Istatistikleri

Sik Ucan
Yolcu
Programh
Hizmet
Tercihi

Ortalama

Standart
Sapma

Carpikhk

Basikhk

Istatistik

Standart
Hata

Istatistik

Standart
Hata

Uzun
Mesafeli
Tercihi

187

3.8503

0.97773

-1.055

0.178

1.115

0.354

Orta
Mesafeli
Tercihi

187

3.8396

0.91929

-0.934

0.178

0.9

0.354

Kisa
Mesafeli
Tercihi

188

3.6436

1.07754

-0.65

0.177

-0.287

0.353

Tablo 27°de sik ugan yolcu programli hizmetler gore tercih edilme puanina ile

sorulan sorulara verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir. Sik u¢an
yolcu programli hizmetler ile ilgili sorulan sorularda en diisiik puan ortalamasini kisa
mesafeli sik ugan yolcu programli hizmetleri tercih ettigini belirtirken, en yliksek puani
orta mesafeli sik ugan yolcu programli hizmetleri tercih ettigini belirtmistir.

4.7.3.4 Reklam ve Ucak Ici Eglence Sistemleri

Reklam ve ucgak ici eglence sistemleri tercihleriyle alakali yapilan i¢ giivenirlik
analizinde Cronbach Alfa katsayisi 0.897 oldugu tespit edilmis olup ve analiz icin
oldukea giivenilir olarak degerlendirilmektedir. Reklam ve ugak i¢i eglence sistemleri
tercihlerinin tanimlayici istatistikleri Tablo 28’de verilmektedir.
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Tablo 28. Reklam ve Ugak I¢i Eglence Sistemleri Tanimlayici Istatistikler

Reklam Carpikhk Basiklik

ve Ucak Standart
ici N | Ortalama Sapma

Eglence )
Sistemleri Istatistik
Tercihi

Standart | ; . ... | Standart
Hata Istatistik Hata

Uzun
Mesafeli

o 186 | 3.5753 1.21577 -0.761 0.178 -0.474 0.355
Tercihi

Orta
Mesafeli

o 187 | 3.4599 1.15575 -0.63 0.178 -0.567 0.354
Tercihi

Kisa
Mesafeli

Tercihi 186 | 2.9409 1.25709 0.146 0.178 -1.146 0.355

Tablo 28’de reklam ve ugak i¢i eglence sistemleri tercihleri gore tercih edilme
puanina ile sorulan sorulara verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir.
Reklam ve ugak i¢i eglence sistemleri tercihleri ile ilgili sorulan sorularda en diistik puan
ortalamasini kisa mesafeli reklam ve ugak i¢i eglence sistemleri tercih ettigini belirtirken,
en ylksek puani uzun mesafeli reklam ve ucak i¢i eglence sistemleri tercih ettigini
belirtmistir.

4.7.3.5. Alakart Hizmetler icin Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce

Alakart hizmetler igin ayirabileceklerini belirttikleri biitgeyle alakali yapilan ig
giivenirlik analizinde Cronbach Alfa katsayis1 0.839 oldugu tespit edilmis olup, analiz
icin oldukga giivenilir olarak degerlendirilmektedir. Alakart hizmetler igin
aywrabileceklerini  belirttikleri  biitgelerin  tanimlayict istatistikleri Tablo 29°da
verilmektedir.
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Tablo 29. Alakart Hizmetler icin Ayirabileceklerini Belirttikleri Biitce Tanimlayici Istatistikler

Carpikhk Basikhik

Standart
Sapma

N Ortalama
Alakart
Hizxfrtnzatm Istatistik Standart Hata Istatistik Standart Hata
Bitcesi
Uzun Vadeli
Alakart
Hizmet
Tercihi 188 3.5851 1.33972 0.12 0.177 -0.32 0.353
Orta Vadeli
Alakart
Hizmet
Tercihi 188 2.984 1.24306 0.453 0.177 0.223 0.353
Kisa Vadeli
Alakart

Hizmet
Tercihi 187 2.1818 1.14492 1.115 0.178 1.687 0.354

Tablo 29’da Alakart hizmetler i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biit¢e tercihleri gore tercih edilme puanina ile sorulan sorulara
verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir. Alakart hizmetler i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biit¢e tercihleri ile ilgili
sorulan sorularda en diisiik puan ortalamasini kisa mesafeli alakart hizmetler igin ayirabileceklerini belirttikleri biit¢e belirtirken, en yiliksek
puani uzun mesafeli mesafeli alakart hizmetler icin ayirabileceklerini belirttikleri biitge tercih ettigini belirtmistir
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4.7.3.6. nglam ve Ucak Ici Eglence Sistemleri icin Ayirabileceklerini Belirttikleri
Butce ile Ilgili Faktor

Reklam ve ugak i¢i eglence sistemleri icin ayirabileceklerini belirttikleri biitgeyle
alakali yapilan i¢ giivenirlik analizinde Cronbach Alfa katsayisi 0.902 oldugu tespit
edilmis olup ve analiz igin oldukc¢a giivenilir olarak degerlendirilmektedir. Reklam ve
ucak i¢i eglence sistemleri icin ayrabileceklerini belirttikleri biitgelerin tanimlayici
istatistikleri Tablo 30°da verilmektedir.
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Tablo 30. Reklam ve Ugak I¢i Eglence Satin Alma Biitge Tanimlayici Istatistikler

Carpikhk Basikhk
N Ortalama Standart
Sapma
, istatistik Standart istatistik Standart
Reklam ve Ucak I¢i Eglence Hata Hata
Satin Alma Biitcesi
Uzun Vadeli Alakart
Hizmet Tercihi 186 2.5215 1.415 0.743 0.178 -0.047 0.355
Orta Vadeli Alakart Hizmet
Tercihi 187 2.1818 1.23962 1.036 0.178 0.693 0.354
Kisa Vadeli Alakart Hizmet
Tercihi 187 1.7326 1.14213 1.854 0.178 3.368 0.354

Tablo 30’te reklam ve ugak i¢i eglence satin alma biitge tercihleri gore tercih edilme puanina ile sorulan sorulara verilen cevaplarda
1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir. Alakart hizmetler i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitge tercihleri ile ilgili sorulan sorularda en
diisiik puan ortalamasini reklam ve ugak i¢i eglence satin alma igin ayirabileceklerini belirttikleri biitge belirtirken, en yiiksek puani uzun
mesafeli mesafeli reklam ve ucak i¢i eglence satin alma biitge tercih ettigini belirtmistir.
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4.7.3.7. Komisyon Tabanh icin Ayirabileceklerini Belirttikleri Butce ile Tlgili

Faktor

Komisyon tabanli i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitgeyle alakali yapilan ig
giivenirlik analizinde Cronbach Alfa katsayis1 0.913 oldugu tespit edilmis olup ve analiz

icin olduk¢a giivenilir
belirttikleri

ayirabileceklerini

verilmektedir.

biit¢celerin

olarak degerlendirilmektedir.
tanimlayici

Komisyon
istatistikleri

Tablo 31. Komisyon Tabanli Satin Alma Biitce Tanimlayicr istatistikler

tabanl
Tablo 31’de

1¢in

Komisyon
Tabanh
Satin
Alma
Butcesi

Ortalama

Standart
Sapma

Carpikhk

Basikhik

Istatistik

Hata

Standart

Istatistik

Standart
Hata

Uzun
Vadeli
Alakart
Hizmet

Tercihi 187 2.3636 | 1.54724 1.17 0.178 0.355 0.354

Orta
Vadeli
Alakart
Hizmet

Tercihi 185 2.0811 | 1.35892 1.441 0.179 1.347 0.355

Kisa
Vadeli
Alakart
Hizmet

Tercihi 184 1.7283 | 1.15094 2.157 0.179 4.836 0.356

Tablo 31°de komisyon tabanli satin alma biit¢e tercihleri gore tercih edilme
puanina ile sorulan sorulara verilen cevaplarda 1 en diisiik, 5 en yiiksek puan verilmistir.
Komisyon tabanli i¢in ayirabileceklerini belirttikleri biitge tercihleri ile ilgili sorulan
sorularda en digiik puan ortalamasmi kisa vadeli komisyon tabanli satin alma igin
ayrabileceklerini belirttikleri biitge belirtirken, en yiiksek puani uzun mesafeli mesafeli
komisyon tabanli satin alma biitce tercih ettigini belirtmistir.

4.7.4. Katiimcilarin Demografik Ozellikleri ile Miisteri Tercihleri Degiskenlerinin
Faktor Analizi Karsilastirma (f-Testi ve ANOVA)

Miisteri tercihlerini etkileyen firiin Ozellikleri ve ankete katilan kisilerin
demografik o6zellikleri arasindaki iligki incelenmistir. Bu amagcla, katilimcilarin
cinsiyetlerine gore miisteri tercihleri lizerindeki etkileri f-testi ve ANOVA yontemleri ile
degerlendirilmistir. Ankete katilan kisilerin cinsiyete gore f-testi ve ANOVA
analizlerinin sonucu Tablo 32’de sunulmustur.
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Tablo 32. Katilimcilarin Cinsiyetine Gore f-Testi ve ANOVA Sonuglari

Standart | Standart ke
N Ortalama -
Sapma Hata Karelerin df Ortalama =
p
Toplam Kare
Gruplar
Uzun Kadin 88 3.8295 1.09567 0.1168 Arasinda 1.107 1 1.107 0.894 | 0.346
Mesafeli Gruplar
Alakart Erkek 102 3.6765 1.12718 0.11161 Icinde 232.767 188 1.238
Hizmetler
Toplam 190 3.7474 1.1124 0.0807 Toplam 233.874 189
Gruplar
Uzun Kadin 88 3.5114 1.03939 0.1108 Arasinda 2.801 1 2.801 2.362 | 0.126
Mesafeli Gruplar
Alakart Erkek 101 3.2673 1.13041 0.11248 Icinde 221.771 187 1.186
Hizmetler
Toplam 189 3.381 1.09295 0.0795 Toplam 224571 188
Gruplar
Kisa Kadin 88 2.5682 1.16259 0.12393 Arasinda 1.091 1 1.091 0.785 | 0.377
Mesafeli Gruplar
Alakart Erkek 101 2.4158 1.19388 0.1188 Icinde 260.126 187 1.391
Hizmetler
Toplam 189 2.4868 1.17875 0.08574 Toplam 261.217 188
Uzun Gruplar
Mesafeli Kadm 88 3.3409 1.08157 0.1153 Arasinda 6.774 1 6.774 5.274 | 0.023
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Komisyon Gruplar
Tabanh Erkek 99 2.9596 1.17733 0.11833 Icinde 237.611 185 1.284
Hizmetler
Toplam 187 3.139 1.14625 0.08382 Toplam 244.385 186
Gruplar
Mgs:l[%li Kadin 88 3.1136 1.066 0.11364 Arasinda 3.011 1 3.011 2.426 | 0.121
Komisyon C_;rgplar
Tabanh Erkek 100 2.86 1.15488 0.11549 I¢inde 230.904 186 1.241
Hizmetler
Toplam 188 2.9787 1.11843 0.08157 Toplam 233.915 187
Gruplar
M‘;‘;?e" Kadin 87 2.7011 1.11141 | 0.11916 | Arasinda 2.486 1 2.486 1.956 | 0.164
. Gruplar
KTom'Syon Erkek | 100 | 247 114111 | 011411 | icinde 23514 | 185 | 1271
abanh
Hizmetler
Toplam 187 2.5775 1.13029 0.08266 Toplam 237.626 186
Uzun Gruplar
Mesafeli Kadin 87 4 0.84908 0.09103 Arasinda 3.647 1 3.647 3.875 | 0.051
Sik Ucan Gruplar
Yolcu Erkek 100 3.72 1.06439 0.10644 Icinde 174.16 185 0.941
Programi
Hizmetler Toplam 187 3.8503 0.97773 0.0715 Toplam 177.807 186
Orta Gruplar
Mesafeli Kadin 87 3.9655 0.78427 0.08408 Arasinda 2.581 1 2.581 3.088 | 0.081
Sik Ucan Gruplar
Yolcu Erkek 100 3.73 1.01359 0.10136 Icinde 154.607 185 0.836
Programi
Hizmetler Toplam 187 3.8396 0.91929 0.06723 Toplam 157.187 186
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Kisa Gruplar

Mesafeli Kadm 88 3.8068 0.89517 | 0.09543 | Arasinda 4.406 1 4.406 3.853 | 0.051
Sik Ugan Gruplar

Yolcu Erkek 100 3.5 1.20185 | 0.12019 icinde 212.716 | 186 1.144

Programi

Hizmetler | Toplam | 188 | 3.6436 1.07754 | 0.07859 Toplam 217.122 | 187

Uzun Gruplar

Mesafeli Kadin 87 3.5402 1.24643 | 0.13363 | Arasinda 0.201 1 0.201 0.135 | 0.714
Reklam ve Gruplar

Ucak ici Erkek 99 3.6061 1.19368 | 0.11997 icinde 273.246 | 184 1.485

Eglence

Hizmetleri | Toplam | 186 | 3.5753 1.21577 | 0.08914 Toplam 273.446 | 185

Orta Gruplar

Mesafeli Kadin 88 3.4659 1.1341 0.1209 Arasinda 0.006 1 0.006 0.004 | 0.947
Reklam ve Gruplar

Ucak I¢i Erkek 99 3.4545 1.18039 | 0.11863 icinde 248.443 | 185 1.343

Eglence

Hizmetleri | Toplam | 187 3.4599 1.15575 0.08452 Toplam 248.449 | 186

Kisa Gruplar

Mesafeli Kadin 88 2.9432 1.2351 0.13166 | Arasinda 0.001 1 0.001 0.001 | 0.981
Reklam ve Gruplar

Ucak I¢i Erkek 98 2.9388 1.28285 | 0.12959 i¢inde 292.349 | 184 1.589

Eglence

Hizmetleri | Toplam | 186 2.9409 1.25709 0.09217 Toplam 292.349 | 185
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Tablo 32°de ANOVA testine gore ankete katilanlarin tercihleri ile cinsiyeti arasinda anlamli bir fark yoktur ¢iinkii p degerleri alfa
0,05’ten biiylik bulunmustur. Ankete katilan kisilerin yas durumlarina gore f-testi ve ANOVA sonucu Tablo 33’te verilmektedir.

Tablo 33. Katilimcilarin Yas Durumlarina Gore f-Testi ve ANOVA Sonuglari

N Ortalama Standart | Standart _ AOIOY
Sapma Hata Karelerin df Ortalama =
Toplami Kare
Gruplar
18-25 17 3.8824 | 0.85749 | 0.20797 | Arasinda 3.4 3 1.133 | 0.946 0.42
Uzun Gruplar
Mesafeli | 26-35 80 3.75 1.1307 0.12642 | Iginde 214.415 | 179 1.198
Alakart | 3645 61| 39016 | 0.99507 | 0.12741 | Toplam 217.814 | 182
Hizmetler
46-55 25 3.48 | 1.32665| 0.26533
Toplam 183 3.776 1.09398 0.08087
Gruplar
18-25 17 3.3529 | 0.70189 | 0.17023 | Arasinda 2.264 3 0.755 | 0.625 0.6
Uzun Gruplar
Mesafeli | 26-35 80 3.275 1.201 0.13428 | Iginde 214.813 | 178 1.207
Alakart | 3645 61 3.459 | 1.00952 | 0.12926 | Toplam 217.077 | 181
Hizmetler
46-55 24 3.5833 1.17646 0.24014
Toplam 182 3.3846 1.09513 0.08118
Gruplar
Klsa_ 18-25 17 2.3529 0.93148 0.22592 | Arasinda 7.971 3 2.657 | 1.943 0.124
Mesafeli Gruplar
HAiZ'?nkeatEr 26-35 80 22625 | 1.15555| 0.12919 | icinde 243.392 | 178 1.367
36-45 61 2.7049 1.21579 0.15567 | Toplam 251.363 | 181
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46-55 24 2.6667 | 1.23945 0.253
Toplam 182 24725 | 1.17845| 0.08735
Gruplar
18-25 17 3.4706 | 0.87447 | 0.21209 | Arasinda 5225| 3 1.742 | 1.334 0.265
Uzun
Mesafeli Sl s
: 26-35 80 3.025| 1.16895| 0.13069 | icinde 229.725 | 176 1.305
Komisyon
Tabanh | 36-45 58 3.1034 | 1.25222 | 0.16442 | Toplam 234.95 | 179
Hizmetler | 46-55 25 3.44 | 0.91652 0.1833
Toplam 180 3.15| 1.14567 | 0.08539
Gruplar
Orta 18-25 17 2.8824 | 0.69663 | 0.16896 | Arasinda 4006| 3 1.335 | 1.079 0.359
. Gruplar
Mesafeli | ,5 35 80| 29625 1.14122| 0.12759 | icinde 218.988 | 177 1.237
Komisyon
Tabanh | 36-45 59 2.9153 | 1.20756 | 0.15721 | Toplam 222.994 | 180
Hizmetler | 46-55 25 3.36 | 0.99499 0.199
Toplam 181 2.9945 | 1.11304| 0.08273
Gruplar
. 18-25 17 24118 | 0.93934 | 0.22782 | Arasinda 3.72| 3 1.24 | 0.974 0.406
Mes;?eli Gruplar
: 26-35 79 2.4684 | 1.09586 | 0.12329 | icinde 224.03 | 176 1.273
Komisyon
Tabanh | 36-45 59 2.678 1.1954 | 0.15563 | Toplam 227.75 | 179
Hizmetler | 46-55 25 284 | 1.17898 0.2358
Toplam 180 25833 | 1.12798| 0.08407
Uzun Gruplar
Mesafeli | 18-25 16 3.6875| 1.19548 | 0.29887 | Arasinda 136 3 0.453 | 0.46 0.711
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Sik Ucan Gruplar
Yolcu | 26-35 80 3.8375| 1.03659 | 0.11589 | icinde 173.59 | 176 0.986
Programi | 55 15 59 3.8305 | 0.98528 | 0.12827 | Toplam 174.95 | 179
Hizmetler
46-55 25 4.04| 0.67577 | 0.13515
Toplam 180 3.85| 0.98862 | 0.07369
Gruplar
Orta 18-25 16 3.5625 | 1.03078 | 0.25769 | Arasinda 1.313| 3 0.438 | 0.504 0.68
Mesafeli Gruplar
Sik Ugan | 26-35 80 3.8625 | 0.95126 | 0.10635 | icinde 153.715 | 177 0.868
Yoleu ) 36.45 60 3.85| 0.91735| 0.11843 | Toplam 155.028 | 180
Programi
Hizmetler | 46-55 25 3.88| 0.83267 | 0.16653
Toplam 181 3.8343 | 0.92804 | 0.06898
Gruplar
Kisa 18-25 16 3.375| 1.08781| 0.27195 | Arasinda 1.318| 3 0.439 | 0.369 0.776
Mesafeli Gruplar
Sik Ugan | 26-35 80 3.6875| 1.10915| 0.12401 | icinde 210.881 | 177 1.191
Yoleu | 3645 60 36167 | 1.13633| 0.1467 | Toplam 212.199 | 180
Programi
Hizmetler | 46-55 25 3.64| 0.90738| 0.18148
Toplam 181 3.6298 | 1.08576 0.0807
Uzun Gruplar
Mesafeli | 18-25 16 3.125| 1.20416 | 0.30104 | Arasinda 93| 3 3.1 2131 0.098
Reklam ve Gruplar
Ucak ici | 2635 80 3.4875| 1.31201| 0.14669 | icinde 254,577 | 175 1.455
Eglence | 36-45 58 3.6034 | 1.21308 | 0.15929 | Toplam 263.877 | 178
Hizmetleri | 46 55 25 4.04| 0.73485| 0.14697
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Toplam | 179 3.5698 | 1.21756 0.091
Gruplar
Orta | 18-25 16 3.125| 1.08781| 0.27195 | Arasinda 7101| 3 2.367 1.8 0.149
Mesafeli Gruplar
Reklam ve | 26-35 79 3.3544 | 1.20934 | 0.13606 | Icinde 231.449 | 176 1315
Tk 1| 36-45 60|  3.4833| 115702 | 0.14937 | Toplam 238.55 | 179
ence
Hizgmet,eri 46-55 25 3.88| 0.92736| 0.18547
Toplam | 180 3.45| 1.15442 | 0.08605
Gruplar
Kisa | 18-25 16 2.75| 1.34164| 0.33541 | Arasmda 4.255| 3 1.418 | 0.886 0.449
Mesafeli Qruplar
Reklam ve | 26-35 79 2.8481 | 1.31157 | 0.14756 | icinde 280.069 | 175 1.6
‘é%?kl?i 36-45 60 2.9667 | 1.23462 | 0.15939 | Toplam 284.324 | 178
ence
Hizgmeﬂeri 46-55 24 3.2917 | 1.12208 | 0.22904
Toplam | 179 29385 | 1.26385| 0.09446

Tablo 33°te ANOVA testine gore ankete katilanlarin tercihleri ile katilan kisilerin yas durumlari arasinda anlamli bir fark yoktur
clinkii p degerleri alfa 0,05’ten bilyiik bulunmustur. Ankete katilan kisilerin egitim durumlarma gore f-testi ve ANOVA sonucu Tablo 34°de

verilmektedir.
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Tablo 34. Katilimcilarin Egitim Durumlarina Gore f-Testi ve ANOVA Sonuglart

ANOVA
N | Ortalama Standart | Standart Karelerin
Sapma Hata df | OrtalamaKare | F p
Toplamm
Ilkokul Gruplar
Mezunu 1 4 Arasida 2.789 4 0.697 0.558 | 0.693
Lise Gruplar
Mezunu 14 3.5 1.09193 | 0.29183 Icinde 231.084 185 1.249
Uzun Onlisans
Mesafeli Mezunu | 21 | 3.6667 1.1547 | 0.25198 Toplam 233.874 | 189
Alakart Lisans
Hizmetler | \jeouny | 114| 37193 | 1.13285 | 0.1061
Lisanstistu
Mezunu 40 3.95 1.06096 | 0.16775
Toplam 190 3.7474 1.1124 0.0807
Ilkokul Gruplar
Mezunu 1 4 Arasinda 7.939 4 1.985 1.686 | 0.155
Lise Gruplar
Mezunu 14 3.2143 1.12171 | 0.29979 Icinde 216.632 184 1.177
Orta Onlisans
Mesafeli | \jo,yny | 21 | 35238 | 1.03049 | 0.22487 | Toplam 224571 | 188
Alakart Lisans
Hizmetler | \joouny | 113| 32478 | 1.07347 | 0.10098
Lisansustu
Mezunu 40 3.725 1.13199 | 0.17898
Toplam 189 3.381 1.09295 0.0795
Kisa Ikokul Gruplar
Mesafeli Mezunu 1 3 Arasinda 17.723 4 4.431 3.348 | 0.011

61




BULGULAR S. UTKU TOPHAN

Alakart Lise Gruplar
Hizmetler Mezunu 14 2.1429 0.94926 | 0.2537 icinde 243.494 184 1.323

Onlisans
Mezunu 20 2.65 1.08942 0.2436 Toplam 261.217 188

Lisans
Mezunu 114 2.307 1.11409 | 0.10434
Lisansusti
Mezunu 40 3.025 1.32988 | 0.21027

Toplam 189 | 2.4868 1.17875 | 0.08574

Ilkokul Gruplar
Mezunu 1 3 . . Arasinda 12.2 4 3.05 2.391 | 0.052
Lise Gruplar
Uzun Mezunu 13 2.5385 0.77625 | 0.21529 Icinde 232.185 182 1.276
Mesafeli Onlisans
Komisyon Mezunu 20 3.3 1.08094 0.2417 Toplam 244.385 186
Tabanh Lisans
Hizmetler Mezunu 113 3.0442 1.18314 0.1113
Lisansustl

Mezunu 40 3.525 1.08575 | 0.17167
Toplam 187 3.139 1.14625 | 0.08382

Ikokul Gruplar
Ort Mezunu 1 3 3 . Arasinda 14.994 4 3.749 3.134 | 0.016
Mesa?eli Lise Gruplar
. Mezunu 13 2.3077 0.75107 | 0.20831 Icinde 218.921 183 1.196
Komisyon T
Tabanh Onlisans
Hizmetler I\C?Sz;nnsu 20 3.25 1.01955 | 0.22798 Toplam 233.915 187

Mezunu | 114 | 2.8684 1.14067 | 0.10683
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Lisansisti
Mezunu 40 3.375 1.07864 | 0.17055

Toplam 188 | 2.9787 1.11843 | 0.08157

Ilkokul Gruplar
Mezunu 1 3 : . Arasinda 8.439 4 2.11 1.675 | 0.158
Lise Gruplar
Kisa Mezunu 13 2.2308 0.72501 | 0.20108 Icinde 229.187 182 1.259
Mesafeli Onlisans
Komisyon Mezunu 20 2.75 1.06992 | 0.23924 Toplam 237.626 186
Tabanh Lisans
Hizmetler Mezunu 114 2.4649 1.13027 | 0.10586
Lisansistl

Mezunu 39 2.9231 1.22226 | 0.19572
Toplam 187 | 25775 1.13029 | 0.08266

Ikokul Gruplar
Mezunu 1 4 . . Arasinda 3.536 4 0.884 0.923 | 0.452
Lise Gruplar
Uzun Mezunu | 13 | 3.3846 1.1209 | 0.31088 icinde 174.272 182 0.958
Mesafeli Onlisans
Sik Ucan Mezunu | 21 4 0.63246 | 0.13801 Toplam 177.807 | 186
Yolcu Lisans
Programu | 00 n, | 112| 38482 | 1.02412 | 0.09677
Hizmetler Lisansust(
Mezunu | 40 3.925 0.94428 | 0.1493
Toplam |187| 3.8503 | 0.97773 | 0.0715
Orta llkokul Gruplar
Mesafeli Mezunu 1 4 . . Arasinda 4914 4 1.228 1.468 | 0.214
Sik Ucan Lise Gruplar
Yolcu Mezunu | 13 | 3.3077 | 0.85485 | 0.23709 icinde 152.273 | 182 0.837
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Program Onlisans
Hizmetler Mezunu 21 4.0476 0.58959 | 0.12866 Toplam 157.187 186
Lisans
Mezunu | 112| 3.8304 | 0.93855 | 0.08868
Lisansustl
Mezunu | 40 3.925 0.99711 | 0.15766
Toplam | 187 | 3.8396 | 0.91929 | 0.06723
Ikokul Gruplar
Mezunu 1 4 Arasinda 2.951 4 0.738 0.63 | 0.641
Lise Gruplar
Kisa Mezunu | 13 | 3.2308 | 0.83205 | 0.23077 icinde 214.172 183 1.17
Mesafeli Onlisans
Sik Ucan Mezunu | 21 | 35714 | 1.12122 | 0.24467 Toplam 217.122 | 187
Yolcu Lisans
Programui | 00 n, | 113| 36637 | 1.06579 | 0.10026
Hizmetler Lisansust
Mezunu | 40 3.75 1.17124 | 0.18519
Toplam 188 3.6436 1.07754 | 0.07859
Ilkokul Gruplar
Mezunu 1 4 Arasinda 10.046 4 2.512 1.726 | 0.146
Lise Gruplar
Uzun Mezunu | 13 | 3.3077 | 1.31559 | 0.36488 icinde 263.4 181 1.455
Mesafeli Onlisans
Reklamve | \jezuny | 21 | 3619 | 1.07127 | 023377 | Toplam 273.446 | 185
Ugak I¢i Lisans
Eglence | \oouny | 112| 34464 | 1.27935 | 0.12089
Hizmetleri Lisansiistil
Mezunu 39 4 1 0.16013
Toplam | 186 | 3.5753 | 1.21577 | 0.08914
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Ikokul Gruplar
Mezunu 1 4 . . Arasinda 8.696 4 2.174 1.65 | 0.164
Lise Gruplar
Orta Mezunu | 13 | 3.2308 | 1.36344 | 0.37815 icinde 239.753 | 182 1.317
Mesafeli Onlisans
Reklamve | \jezunu | 21 | 34762 | 1.16701 | 0.25466 Toplam 248.449 | 186
Ugak I¢i Lisans
H].‘:g'e‘;fe | Mezunu |112| 33393 | 1.17445 | 0.11098
1ZMELIEN ™) isansisti
Mezunu | 40 3.85 0.97534 | 0.15421
Toplam | 187 | 3.4599 | 1.15575 | 0.08452
Ilkokul Gruplar
Mezunu | 1 4 . . Arasinda 9.755 4 2.439 1.562 | 0.186
Lise Gruplar
Kisa Mezunu | 13 | 3.0769 | 1.25576 | 0.34828 icinde 282.5904 | 181 1.561
Mesafeli Anlisans
Reklamve | njezuny | 21| 3.0952 | 1.17918 | 0.25732 | Toplam 292349 | 185
Ugak I¢i Lisans
HEgle‘;fe | Mezunu | 112] 27679 | 1.26621 | 0.11965
1ZMELEr ™) fsansisti
Mezunu | 39 | 3.2821 | 1.23435 | 0.19765
Toplam | 186 | 2.9409 | 1.25709 | 0.09217

Tablo 34’te ANOVA testine gore ankete katilanlarin tercihleri ile egitim durumlar1 arasinda anlamli bir fark yoktur ¢linkii p degerleri
alfa 0,05’ten biiyiik bulunmustur. Ankete katilan kisilerin gelir durumlarina gore f-testi ve ANOVA sonucu Tablo 35°te verilmektedir.
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Tablo 35. Katilimcilarin Gelir Durumlarina Gore f-Testi ve ANOVA Sonuglari

Standart | Standart ANOVA
N Ortalama -
Sapma Hata Karelerin df Ortalama = 0
Toplam Kare
5500 VE Gruplar
ALTI 7 3.1429 1.21499 | 0.45922 | Arasinda 4.656 5 0.931 0.75 | 0.59
5501- Gruplar
10000 26 3.5769 1.36156 | 0.26702 Icinde 223.398 | 179 1.248
10001-
Uzun 15000 59 3.8644 1.00786 0.13121 Toplam 228.054 | 184
Mesafeli 15001-
Alakart 20000 26 3.7308 0.96157 | 0.18858
Hizmetler 20001-
25000 15 3.9333 1.2228 0.31573
25001 VE
UsTU 52 3.7692 1.13094 | 0.15683
Toplam 185 3.7568 1.11329 | 0.08185
5500 VE Gruplar
ALTI 7 2.7143 1.1127 0.42056 | Arasinda 7.856 5 1.571 1.34 | 0.25
5501- Gruplar
Orta 10000 26 3.1923 1.26552 | 0.24819 Icinde 208.182 | 178 1.17
Mesafeli 10001-
Alakart 15000 58 3.6207 0.95196 0.125 Toplam 216.038 | 183
Hizmetler 15001-
20000 26 3.3462 1.01754 | 0.19956
20001-
25000 15 3.5333 0.83381 | 0.21529
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25001 VE
USTU 52 3.3269 1.20002 | 0.16641

Toplam 184 3.3967 1.08652 0.0801

5500 VE Gruplar
ALTI 7 1.8571 1.06904 0.40406 | Arasinda 13.005 5 2.601 191 | 0.1
5501- Gruplar
10000 26 2.1923 1.20064 0.23547 Icinde 242.989 | 178 1.365
10001-
Kisa 15000 58 2.8276 1.15679 0.15189 Toplam 255.995 | 183
Mesafeli 15001-

Alakart 20000 26 2.3462 1.09334 0.21442
Hizmetler 20001-
25000 15 2.2667 1.09978 0.28396

25001 VE
USTU 52 2.5 1.22874 0.1704
Toplam | 184 | 2.4946 1.18274 | 0.08719
5500 VE Gruplar
ALTI 7 3.5714 07868 | 0.29738 | Arasinda 6.93 5 1386 | 1.05 | 0.39
5501- Gruplar
10000 26 | 2.8462 143366 | 0.28116 | icinde 233.356 | 176 | 1.326
Uzun ™ 0001-
Mesafeli | 1500 | 58 | 32931 | 1.04308 | 013696 | Toplam | 240286 | 181
Komisyon
Tabanh 15001-
: 20000 25 3.12 0.97125 | 0.19425
Hizmetler
20001-
25000 15 3.4 118322 | 0.30551
25001 VE
USTU 51 3 1.21655 | 0.17035
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Toplam 182 3.1429 1.15219 0.08541
5500 VE Gruplar
ALTI 7 2.8571 1.06904 0.40406 | Arasinda 11.536 5 2.307 19 | 0.1
5501- Gruplar
10000 26 2.6923 1.34964 0.26469 Icinde 214.464 | 177 1.212
Orta 10001-
. 15000 58 3.3276 1.03259 0.13559 Toplam 226 182
Mesgfell 15001
Komisyon | o000 | 25 2.72 0.84261 | 0.16852
Tabanh
Hizmetler | 20001
25000 15 3.1333 0.99043 0.25573
25001 VE
USTU 52 2.9038 1.1759 0.16307
Toplam 183 3 1.11434 0.08237
5500 VE Gruplar
ALTI 7 2.4286 1.39728 0.52812 | Arasinda 7.142 5 1.428 1.13 | 0.35
5501- Gruplar
10000 25 2.28 1.27541 0.25508 Icinde 222.77 176 1.266
Kisa 10001-
. 15000 58 2.8448 1.15168 0.15122 Toplam 229.912 181
Mesgfell 15001
Komisyon | »n500 | 25 2.44 0.71181 | 0.14236
Tabanh
Hizmetler | 20001
25000 15 2.4667 1.0601 0.27372
25001 VE
USTU 52 2.5962 1.1591 0.16074
Toplam 182 2.5934 1.12705 0.08354
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5500 VE Gruplar
ALTI 6 4.1667 0.75277 | 0.30732 | Arasinda 3.837 5 0.767 0.78 | 0.57
5501- Gruplar
10000 26 3.6538 1.29437 | 0.25385 Icinde 173.856 | 176 0.988
Uzun 10001-
Mesafeli 15000 57 3.7895 0.99529 | 0.13183 Toplam 177.692 | 181
Sik Ucan 15001-
Yolcu 20000 26 4.1154 0.71144 | 0.13953
Programi 20001-
Hizmetler 25000 15 3.9333 0.79881 | 0.20625
25001 VE
usTU 52 3.8077 1.0105 0.14013
Toplam 182 3.8462 0.99082 | 0.07344
5500 VE Gruplar
ALTI 6 4.1667 0.75277 0.30732 Arasinda 1.943 5 0.389 0.44 | 0.82
5501- Gruplar
10000 26 3.6538 1.23101 | 0.24142 Icinde 155.112 | 176 0.881
Orta 10001-
Mesafeli 15000 58 3.8966 0.8098 0.10633 Toplam 157.055 | 181
Sik Ucan 15001-
Yolcu 20000 26 3.8846 0.8638 0.16941
Programi 20001-
Hizmetler 25000 15 3.8667 0.74322 0.1919
25001 VE
UsTU 51 3.7843 1.00625 0.1409
Toplam 182 3.8352 0.93151 | 0.06905
Kisa 5500 VE Gruplar
Mesafeli ALTI 6 3.6667 1.21106 | 0.49441 | Arasinda 0.246 5 0.049 0.04 1
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Sik Ucan 5501- Gruplar

Yolcu 10000 26 3.7308 1.15092 0.22571 icinde 210.748 | 177 1.191
Program 10001-
Hizmetler 15000 58 3.6552 1.05218 0.13816 Toplam 210.995 | 182

15001-

20000 26 3.6923 0.97033 0.1903

20001-

25000 15 3.6 0.82808 | 0.21381
25001 VE

USTU 52 3.6346 1.20504 | 0.16711

Toplam 183 3.6612 1.07671 0.07959

5500 VE Gruplar
ALTI 6 4 0.63246 0.2582 Arasinda 6.636 5 1.327 09 | 049
5501- Gruplar
10000 26 3.1538 1.37673 0.27 Icinde 259.452 | 175 1.483
Uzun 10001-
Mesafeli 15000 57 3.6667 1.27242 0.16854 Toplam 266.088 | 180
Reklam ve | 15001-
Ucak Ici 20000 25 3.56 1.04403 0.20881

Eglence 20001-
Hizmetleri 25000 15 3.7333 1.09978 | 0.28396
25001 VE

UsTU 52 3.6154 1.2232 0.16963

Toplam 181 3.5801 1.21584 | 0.09037

Orta 5500 VE Gruplar
Mesafeli ALTI 6 3.8333 0.40825 | 0.16667 | Arasinda 6.368 5 1.274 0.95 | 0.45
Reklam ve 5501- Gruplar
Ucak ici 10000 26 3.0769 1.26248 | 0.24759 Icinde 234.863 | 176 1.334
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Eglence 10001-
Hizmetleri 15000 58 3.5862 1.15522 0.15169 Toplam 241231 | 181

15001-

20000 26 3.3846 1.0612 0.20812

20001-

25000 15 3.6667 1.1127 0.2873
25001 VE

USTU 51 3.451 1.20522 0.16876

Toplam 182 3.4615 1.15446 0.08557

5500 VE Gruplar
ALTI 6 2.5 1.04881 | 0.42817 | Arasinda 5.231 5 1.046 0.66 | 0.65
5501- Gruplar

10000 26 2.8846 1.36607 0.26791 Icinde 275.686 175 1.575
Kisa 10001-
Mesafeli 15000 57 3.1404 1.27389 0.16873 Toplam 280.917 180
Reklam ve 15001-
Ucak ici 20000 26 2.7692 1.06987 0.20982
Eglence | 20001-

Hizmetleri | 25000 15 3 1.41421 | 0.36515
25001 VE
UsTU 51 2.8039 1.2332 | 0.17268
Toplam 181 2.9227 1.24926 | 0.09286

Tablo 35’te ANOVA testine gore ankete katilanlarin tercihleri ile gelir durumlari arasinda anlamli bir fark yoktur ¢iinkii p degerleri
alfa 0,05ten biiyiik bulunmustur. Demografik 6zelliklere sahip farkli gruplar arasinda incelenen degisken iizerinde istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamaktadir. Bu sonug, demografik 6zelliklerin incelenen degiskenle iligkili olmadigini veya degiskenin demografik
ozelliklerden etkilenmedigini gosterir.
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5. SONUC

Havacilik, ge¢misten giinlimiize teknolojik ve yapisal degisikliklerin yiiksek bir
hiz ile gerceklestigi bir sektordiir. Diinya’da gelisen teknolojik iyilesmelerle birlikte hava
ulagimi uluslararasi bir boyut kazanmis ve ekonomik yonden de diizenlemeler
saglanmigtir. Havayolu tagimaciliginin sektor itibariyle yiiksek maliyetli olmasi, devletin
roliiniin azaltilmasi, rekabetin artmasi1 ve 6zellestirme gibi uygulamalar nedeniyle daha
liberal hale gelmistir. Havacilik sektoriinde serbestlesmeyle birlikte artan rekabet
ortamimda gelir yonetiminde birgok yeniliklige gidilerek gelirlerin arttirilmasi
hedeflenmistir.

Havacilik sektoriinde gelir yonetimi stratejileri, havayolu sirketlerinin ucgak
biletleri satarken gelirlerini maksimize etmek amaciyla kullandigi stratejilerdir. Bu
strateji, ugaklarini dolu ugurmalarin1 ve bos koltuklardan kaynaklanan gelir kayiplarmi
minimize etmelerini saglar. Bu stratejiler arasinda statik fiyatlandirma, segment
fiyatlandirma, dinamik fiyatlandirma, rezervasyon limiti, DynaLift ve kar optimizasyonu
yer alir. Ayrica, havacilik sektoriinde havayollarinin farkli i modelleri bulunmaktadir.
Havayolu is modeli, bir havayolu sirketinin, hedef kitleye ulagsmak i¢in kaynaklarini ve
operasyonel stratejilerini belirli bir sekilde yapilandirdig1 ve yonlendirdigi bir sistemdir
(Cumming ve Worthington, 2016). Bu yapilandirma, sirketin fiyat, hizmet kalitesi, servis
kapsami1 ve pazarlama stratejilerini de igerir. Havayolu sirketleri diisiik maliyetli
havayolu, geleneksel havayolu, hibrit havayolu, bolgesel havayolu ve charter havayolu is
modeli olarak siniflandirilmaktadir.

Yan gelir, havayolu sirketlerinin ticret fiyatinin 6tesinde g¢esitli ek gelir akislarini
olusturabildigi, bavul iicretleri, koltuk secim ticretleri, komisyon tabanl ve yiyecek ve
icecek satiglar gibi ugus hizmetleri olarak tanimlanabilir. Yan gelirdeki artis havacilik
endiistrisi i¢in olduk¢a ©nemli bir olgudur ve havayolu sirketlerinin karhliklarini
saglamak i¢in bu tarz ucak dis1 gelir kaynaklarina dayanmalarimi gerektirmektedir.
Kiiresel sonuglar gostermektedir ki, 2010 yilindaki 22,6 milyar dolar seviyesinde olan
yan gelirlerin 2018 yilindaki kiiresel toplami1 92,9 milyar dolar seviyesine ylikselmistir ve
bu, ylizde 300'den fazla bir biiylime hizin1 temsil eder (Statista Arastirma Departmani,
2022).

Bu ¢alismada, diisiik maliyetli havayolu isletmelerinde yan gelir uygulamalariyla,
yolculara dogrudan veya dolayli olarak seyahat 6ncesinde, esnasinda veya sonrasinda
yapilan satislarin gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine etkileri incelenmistir. Bu
calismada iki tane arastirma sorusu cevaplandirilmakta ve iki hipotez test edilmistir.
Arastirma diisiik maliyetli i modelini benimseyen havayolu firmalarindan hizmet alan
yolcular arasinda yapilmistir. Calisma neticesinde iki hipotez de dogrulanarak, yan
gelirlerin gelir yonetimine ve yolcu tercihlerine kisa mesafeli uguslara gore uzun ve orta
mesafeli de anlaml etkisi oldugu goriilmiistiir. Yolculara yapilan anket sonucunda kisa
mesafeli uguslara gore, cogunlugun uzun ve orta mesafeli ucuslarda yan gelir hizmetlerini
tercih ettigine ve gelir yonetimine etkiledigi diizeyde anlamli bir bir biitge ayiracaklari
tespit edilmistir. Yolcularin hizmet tiirlerine gore alakart hizmetleri tercih ettigi ve daha
cok biitce ayirabileceklerini belirtmislerdir. Ayrica, ¢alismada havayolu isletmelerinin
yan gelir kazanclar1 incelenmis, olup yan gelir modellemesinin gelir yonetimine anlamli
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bir katkist oldugu tespit edilmistir. Giines (2019) yaptig1 caligmada yan gelirlere iligkin
yolcu tepkilerinden uzun bir sekilde bahsedilmis ve ¢ogunlukla negatif tepkiler ile
karsilasildig1 vurgulanmustir. Lakin yapilan bu ¢alismanin anket sonuglarinda yolcularin
makul fiyatlar ile kargilastiklarinda harcama yapmaya daha istekli olduklarini, orta ve
uzun mesafeli ucuslarda daha fazla tercih ettikleri, frekans analizlerini incelendiginde
yolcularin yan gelirleri tercih etmede anlaml1 ylizdesel sonuca ulagilmistir.

Yan gelirin biiyiimesindeki sebeplerden bir tanesi, havacilik endiistrisinin yiiksek
rekabetci yapisidir. Havayolu sirketleri, sadece birbirleriyle degil, tren ve otobiis gibi
diger ulasim yollariyla da yogun bir rekabetle kars1 karsiyadir. Bu yogun rekabetci
endiistride tasiyicilar, kendilerini farklilastirmak ve miisteri ¢ekmek ig¢in yollar
aramalidirlar. Yan gelir stratejilerinin uygulanmasi, onlara miisterilerine 6zel ve daha
uygun bir deneyim sunma imkami vererek, havayolu sirketi icin daha fazla deger
yaratirken, miisteri memnuniyeti ve sadakatini artirir. Yan gelirdeki artis1 etkileyen bir
baska faktor ise tiiketicilerin davraniglarinin  degismesidir. Bugiinkii yolcular
Ozellestirilmis alakart yolculuk deneyimleri beklemekte ve ihtiyaglariyla uyumlu
hizmetleri segebilmeyi tercih etmektedirler. Yan gelire yapilan gecis, havayolu
sirketlerinin bu degisen taleplere daha etkili bir sekilde cevap verebilmelerine olanak
saglamaktadir, ¢iinkii tekliflerini bireysel tercihlere gore sekillendirirler. Bazi havayolu
sirketleri yan gelir uygulamalarini yolcularinin tercihlerine gore sunarlar, bu opsiyon bazi
durumlarda hos karsilanirken bazi zamanlarda yolcu taleplerinin karsilanmasinda
sorunlar yagsanmaktadir. Yan gelir elde etmek havacilik endiistrisinin basarisinin énemli
bir bileseni olsa da potansiyel dezavantajlar1 da vardir. Bunlar miigteri memnuniyetsizligi
ve yolcu tepkimelerine sebep olmaktadir.

Havacilik sektoriinde yan gelirlerin artmasi, havayolu sirketlerinin yeni gelir
kaynaklarina sahip olmalar1 ve miisteri memnuniyetini artirmalar1 agisindan endiistriyi
donitistiirmiistiir. Ancak bazi yolcular, kisisel seyahat deneyimlerinin gereksiz bir sekilde
parcalara boliindiigiinii ve ticarilestirildigini hissetmektedir. Bu, havayolu sirketlerinin,
yararli ek hizmetler sunarken aym1 zamanda miikkemmel miisteri hizmetleri ve yolcu
ihtiyaclarina odaklanan bir itibar olusturarak riski azaltmalar1 gerektigi anlamina gelir.

Sonug olarak, havacilik sektoriindeki yan gelir artisi, havayolu sirketlerine yeni
gelir kaynaklar1 ve daha fazla miisteri memnuniyeti saglamaktadir. Bu trendi etkili bir
sekilde kullanarak ve uygulamasini dengeleyerek, havayolu sirketleri finansal
performanslarini arttirmay1 ve gelistirmeye devam edebilirler.

Anket ¢alismasi, 191 kisi ile kisith kalmis olup gelecekte yapilacak arastirmalarda
daha fazla kisilere ulasilmasi ve miisteri beklentilerinin neler oldugu ve bu dogrultuda
havayollariin neler yapmasi gerektigi konusunda daha fazla nitel ve nicel arastirmaya
yer verilmesi gerekmektedir. Havayolu sirketlerinin gelirlerini arttirmak ve yolcularinin
geri bildirimlerine gore fiyat politikalarinda daha fazla calismalar yaparak gelirleri
tizerinde etkili olabilir. Yiiksek fiyat politikasi olan firmalarinin miisterilerinin geri
bildirimi incelendiginde biit¢e durumlari farketmeksizin zorunlu ihtiya¢lar durumunda
harcama yapmak istemediklerini belirtmiglerdir. Makul fiyatlandirmalar oldugunda daha
fazla harcama yapacaklarini belirtmislerdir.
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EKLER

Anket Sorular

Diisiik Maliyet Tasimacihik is Modelini Benimseyen Havayolu Sirketlerinin Yan
Gelir Uygulamalarmin Gelir Yénetimine Etkileri

Bu arastirma, diisiik maliyetli tasimacilik is modelini benimseyen havayolu sirketlerinin
yan gelir uygulamalarinin gelir yénetimine anlamli bir etkisi olup olmadigi konusunda
arastirmak icin yapilmaktadir. Paylastiginiz bilgiler sadece bilimsel amagcla kullanilacak
ve liclincii sahislarla paylasilmayacaktir. Destekleriniz i¢in tesekkiir ederiz.

Sorularin cevaplamalart igin yalnizca bir sikk: isaretleyin.

. CINSIYETINiz

( ) Kadin
() Erkek

. YASINIZ

()18-25
()26-35
( ) 36-45
( )55+

. EGITIM DURUMUNUZ

( ) ILKOKUL MEZUNU

( ) LISE MEZUNU

( ) ONLISANS MEZUNU

( ) LISANS MEZUNU

( ) LISANSUSTU MEZUNU

. CALISMA DURUMUNUZ

( ) OGRENCI

( ) KAMU SEKTORUNDE UCRETLI
( ) OZEL SEKTORDE UCRETLI

( ) EMEKLI

( ) EV HANIMI

( ) CALISMIYOR

( ) KENDI isi

. GELIR DUZEYINIZ

( ) 5500 TL’YE KADAR
( ) 5501- 10.000

( ) 10.001- 15.000

( ) 15.001- 20.000

( ) 20.001- 25.000

() 25.001 TL VE USTU

. YURT DISI UCUS SIKLIGINIZ
( ) SON 5 YILDA 5°TEN AZ

() YILDA 1

()6 AYDA 1

( ) YILDA 4-5

( )AYDA1
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11.

12.
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( ) AYDA 1I’DEN FAZLA

YURT DISI UCUS AMACINIZ (ONCELIKLI SEYAHAT AMACINIZI
BELIRTINiZ)

( ) EGITIM

( ) SAGLIK

( ) TURISTIK

( ) MESLEKI

( ) TICARET

( ) AILEVI

YURT iCI UCUS SIKLIGINIZ

( ) SON 5 YILDA 5’TEN AZ

()YILDA1

()6 AYDA1

() YILDA 4-5

()AYDA1

( ) AYDA 1I’DEN FAZLA

YURT iCi UCUS AMACINIZ (ONCELIKLI SEYAHAT AMACINIZI BELIRTINIZ)
( ) EGITIM

( ) SAGLIK

( ) TURISTIK

( ) MESLEKI

( ) TICARET

( ) AILEVI

* Alakart hizmetler: ucak i¢i yemek satisi, fazla bagaj vb.

** Komisyon Tabanl1 Uriinler: Araba Kiralama, otel rezervasyonu, vb.
*#% S1k Ugan Yolcu Programlari: Mali ve puan satisi, mil biriktiren kredi karti, vb.

*#x*Reklam: Ugak i¢cinde dagitilan dergi ve eglence sisteminde gosterilen reklamlar,
vb.

Uzun mesafe ucuslar icin alakart hizmetleri tercih eder misiniz? (7 saatten uzun uguslar
icin)

() Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

() Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Orta mesafe uguslar i¢in alakart hizmetleri tercih eder misiniz? (3-7 saat sliren uguslar)
() Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

() Tercih ederim

() Kesinlikle tercih ederim

Kisa mesafe ucuslar i¢in alakart hizmetleri tercih eder misiniz? (3 saate kadar siiren
uguslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

() Bilmiyorum

() Tercih ederim
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16.

17.

18.

19.
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( ) Kesinlikle tercih ederim

Uzun mesafe uguslar i¢in komisyon tabanli tirtinleri tercih eder misiniz? (7 saatten uzun
uguslar icin)

( ) Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

() Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Orta mesafe uguslar i¢in komisyon tabanli {iriinleri tercih eder misiniz? (3-7 saat stren
ucuslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

() Tercih etmem

() Bilmiyorum

( ) Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Kisa mesafe ucuslar i¢in komisyon tabanli {iriinleri tercih eder misiniz? (3 saate kadar
stiren uguslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

() Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

( ) Tercih ederim

() Kesinlikle tercih ederim

Uzun mesafe uguslar igin sik ugan yolcu programlarini tercih eder misiniz? (7 saatten
uzun ucuslar icin)

( ) Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

() Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Orta mesafe uguslar i¢in sik ug¢an yolcu programlarini tercih eder misiniz? (3-7 saat
stiren uguslar)

() Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

() Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Kisa mesafe uguslar i¢in sik u¢an yolcu programlarini tercih eder misiniz? (3 saate
kadar siiren uguslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

() Bilmiyorum

( ) Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Uzun mesafe uguslar icin reklam ve ugak ici eglence sistemlerini tercih eder misiniz? (7
saatten uzun uguslar i¢in)

( ) Kesinlikle tercih etmem

() Tercih etmem

( ) Bilmiyorum
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24,

25.

26.
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( ) Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Orta mesafe uguslar i¢in reklam ve ugak i¢i eglence sistemlerini tercih eder misiniz? (3-
7 saat siiren uguslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

( ) Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

( ) Tercih ederim

( ) Kesinlikle tercih ederim

Kisa mesafe uguslar igin reklam ve ugak i¢i eglence sistemlerini tercih eder misiniz? (3
saate kadar siiren uguslar)

( ) Kesinlikle tercih etmem

() Tercih etmem

( ) Bilmiyorum

( ) Tercih ederim

() Kesinlikle tercih ederim

Uzun mesafe ucuslarda alakart hizmetler i¢in ne kadar biit¢e ayirir misiniz?
()OTL

()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Orta mesafe uguslarda alakart hizmetler i¢in ne kadar biit¢e ayirir misiniz?
()OTL

()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Kisa mesafe uguslarda alakart hizmetler i¢cin ne kadar biitge ayirir misiniz?
()OTL

()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Uzun mesafe uguslarda reklam ve ucak i¢i eglence hizmeti i¢in ne kadar biitce ayirir
misiniz?

()OTL

()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Orta mesafe uguslarda reklam ve ugak ici eglence hizmeti i¢in ne kadar biit¢e ayirir
misiniz?

()OTL
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()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Kisa mesafe ucuslarda reklam ve ucak i¢i eglence hizmeti i¢in ne kadar biitge ayirir
misiniz?

()OTL

()1-54TL

()55-254TL

() 255-354TL

() 355-454TL

() 455 TL ve Usti

Uzun mesafe uguslarda komisyon tabanli hizmetler i¢in ne kadar biitce ayirir misiniz?
()OTL

()21-1001TL

( ) 1001- 2500 TL

() 2501- 3000 TL

() 3001- 3500 TL

() 3501 TL ve Ustl

Orta mesafe uguslarda komisyon tabanli hizmetler i¢in ne kadar biitge ayirir misiniz?
()OTL

()1-1001TL

( ) 1001- 2500 TL

() 2501- 3000 TL

( ) 3001- 3500 TL

() 3501 TL ve st

Kisa mesafe ucuslarda komisyon tabanli hizmetler i¢in ne kadar biitge ayirir misiniz?
()OTL

()1-1001TL

( ) 1001- 2500 TL

() 2501- 3000 TL

( ) 3001- 3500 TL

() 3501 TL ve st

Anketimize destek oldugunuz i¢in tesekkiir ederiz.
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