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OZET

Havayolu sirketlerinin en onemli gelir kaynagi bilet satiglaridir. Dogru
miisteriye dogru iicreti sunmay1 hedefleyen gelir yonetimi stratejileri ise havayolu
sirketlerinin rekabet avantajini arttirmay1 hedefler. Giiniimiizde havayolu sirketleri
rekabet stratejileri kapsaminda grup yolcusuna daha hizli cevap vererek, hem miisteri

memnuniyetini hem de sirketlerin karliligin1 artirmay1 amaglamaktadir.

Bu ¢aligma, havayolu sektoriinde kullanilan eski grup degerlendirme sistemi ile
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin karsilagtirmasini yaparak, yeni
sistemin avantajlarini, dezavantajlarini ve havayolu sirketinin gelirine olan etkilerini
incelemeyi amaglamaktadir. Arastirma kapsaminda, yeni sistemin etkinligini ve
kullanict deneyimini degerlendirmek i¢in derinlemesine goriisme teknigi uygulanmis

ve havayolu calisanlari ile birebir goriismeler gergeklestirilmistir.

Calismada, yeni dinamik sistemin otomasyon, esneklik ve zaman yonetimi
acisindan sagladigi faydalar, ayn1 zamanda sistemin uygulanmasinda karsilasilan
zorluklar analiz edilmistir. Elde edilen bulgular, yeni sistemin gelir yonetimini
optimize ederek, havayolu sirketlerine rekabet avantaji sagladigin1 gostermektedir.
Bununla birlikte, sistemin eksikliklerinin giderilmesi igin egitim, teknik destek ve
teknolojik altyapinin gelistirilmesi Onerilmistir. Caligma, Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sisteminin havayolu sektoriindeki etkilerini hem teorik hem de pratik

diizeyde ele alarak, sektore yonelik 6nemli ¢ikarimlar sunmaktadir.

ANAHTAR KELIMELER: Havacilikta Gelir Yonetimi, Grup Yolcusu, Grup
Degerlendirme Modeli



SUMMARY

The primary revenue source for airline companies is ticket sales. Revenue
management strategies, which aim to offer the right price to the right customer, are
designed to enhance the competitive advantage of airlines. Today, as part of their
competitive strategies, airlines aim to respond to group passenger requests more
rapidly, thereby improving both customer satisfaction and company profitability.

This study aims to compare the traditional group evaluation system with the
new dynamic group evaluation system used in the airline industry, examining the
advantages, disadvantages, and effects of the new system on airline revenue. As part
of the research, in-depth interviews were conducted with airline employees to assess

the efficiency and user experience of the new system.

The study analyzed the benefits of the dynamic system in terms of automation,
flexibility, and time management, as well as the challenges encountered during its
implementation. Findings indicate that the new system optimizes revenue
management, providing airlines with a competitive edge. However, to address its
shortcomings, improvements in training, technical support, and technological
infrastructure are recommended. This study evaluates the impacts of the new group
evaluation system on the airline industry from both theoretical and practical

perspectives, offering valuable insights for the sector.

KEYWORDS: Revenue Management in Aviation, Group Passengers, Group

Evaluation Model



KISALTMALAR

ABD: Amerika Birlesik Devletleri

AP: Advance Purchase (AP). Rezervasyonun, en ge¢ ucusa kag giin kala biletlenmesi
gerektigini gdsteren siiredir.

ASK: Arz Edilen Koltuk Kilometre (AKK)

AT:Advance Ticketing. Rezervasyon yapildiktan ka¢ giin igerisinde biletlenmesi
gerektigini gdsteren siiredir.

CASK: Arz Edilen Koltugun Kilometre Bas1 Maliyetidir

CRS: Bilgisayarli Rezervasyon Sistemleri

GDS: Global Dagitim Sistemlerine (Global Distribution Systems)

HSE: Tatil ve 6zel glnler. Holiday&Special Events

IATA: International Air Transport Association

LF: Doluluk Orani

OJ: Gidis veya doniis ya da her ikisi de farkli havalimanindan yapiliyor. Open Jaw
OND: Seyahatin baglangi¢ ve bitis noktasi. Orijin And Destination

OTA: Cevrimici Seyahat Acenteleri (Online Travel Agencies)

OW: Tek Yon Yolculuk One Way

PARS: Havayolu Rezervasyon Sistemi (Programmed Airline Reservation System)
PNR: Yolcu Isim Kaydi

POS: Bilet Satiginin Yapildig1 Yer.Point of Sale.

PV: Algilanan deger (Percevied Value)

RASK: Arz Edilen Koltuk Kilometre Basina Gelir

RPK: Ucretli Yolcu Koltuk Kilometre (UYK)

RT: Gidis Doniis Yolculuk Round Trip

RY: Ucretli yolcu kilometre bagina geliri ifade eder

SABRE: Semi-automated business Research Environment

THY:: Tirk Havayollari

TMC: Seyahat Yonetimi Sirketleri (Travel Management Companies)
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GIRIS

Havayolu sektorii, rekabetin yiiksek oldugu ve siirekli deg§isen pazar
kosullarina gore sekillenen dinamik bir endistridir. Bu sektorde, miisteri taleplerine
hizli ve etkili yanit verebilmek hem gelir yonetimi hem de miisteri memnuniyeti
acisindan biiyiik bir 6neme sahiptir. Havayolu sirketleri, bilet satiglarini optimize
etmek igin ¢esitli stratejiler gelistirmekte ve bu stratejilerle rekabet avantaji
saglamay1 hedeflemektedir. Bu hedeflere ulasamak i¢in gelir yonetimi stratejileri

kullanilmakta ve farkli yolcu tiplerine ulasilmaktadir.

Ozellikle grup yolcular1 gibi &zel miisteri segmentlerine yonelik ¢dziimler,

sirketlerin karhiliklarini artirma konusunda 6nemli firsatlar sunmaktadir.

Geleneksel grup degerlendirme sistemleri, manuel islemler ve sabit
fiyatlandirma yapisiyla, hizli karar almayi ve misteri taleplerine aninda karsilik
vermeyi zorlastirmaktadir. Bu da operasyonel siireglerde aksamalara, miisterinin
baska havayoluna kaymasina ve dolayisiyla gelir kayiplarina neden olabilmektedir.
Teknolojik gelismelerle birlikte, havayolu sirketleri grup yolcularina yonelik daha
esnek ve kullanic1 dostu ¢oziimler gelistirmeye baslamistir. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi, otomasyon, esneklik ve talebe dayali fiyatlandirma gibi

ozelliklerle sektorde dnemli bir degisim yaratmistir.

Bu calismanin amaci, eski grup degerlendirme sistemi ile Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemini karsilagtirarak, yeni sistemin sundugu avantajlar,
karsilasilan zorluklar ve sirketlerin gelirine olan katkilarini analiz etmektir. Aragtirma
kapsaminda, yeni sistemin etkinligini degerlendirmek i¢in derinlemesine goriisme
teknigi kullanilmis ve havayolu calisanlarindan elde edilen verilerle kapsamli bir
inceleme yapilmistir. Calisma, teorik bir karsilastirma yapmanin yani sira, havayolu

sektoriine pratik onerilerde de bulunmay1 amaglamaktadir.

Bu ¢alismanin ilk bdliimiinde, gelir yOnetiminin tanimi, hangi pazarlarda
uygulandig1 ve gelir yonetiminin uygulanmasi i¢in gerekli olan Pazar 6zelliklerinden
bahsedilmistir. Ayrica gelir yonetimi metotlarinin tanimi yapilmis, bu yontemlerin
nasil isledigi ve hangi araclarin kullanilarak gelirlerin optimize edilebilecegi tizerinde

durulmustur.



Bu c¢alismanin ikinci bdoliimiinde, havayollarinin neden gelir yonetimi
kullandigy, tarihgesi ve bu yontemle gelirin nasil arttig1 aciklanmistir. Tiirkiye’ deki
havayollarinin gelir yonetiminde kullandig1 temel stratejiler incelenmis, kullanilan

kavramlar agiklanmustir.

Bu caligmanin iicilincii boliimiinde, havayollar ilk kurulduklarinda, genellikle
merkezi ofisleri araciligiyla uguslart dogrudan satryordu. Rezervasyonlar sinirliydi ve
genellikle telefonla yapiliyordu. Gelir yonetiminde dagitim endiistrisinin yillara gore

gelisimi, bu donemlerin 6zellikler ve 2030 tahminlerinden bahsedilmistir.

Bu c¢alismanin dordiinci  bolimiinde, havayolu grup yolcunun tanimi
yapilmustir.  Grup yolcusunun segmentasyonlara ayrilmasindan, rezervasyon
politikasindan, mevcut rezervasyon siireci ile dinamik grup degerlendirme siirecinin

arasindaki farklar detayl olarak agiklanmistir.

Bu c¢alismanin besinci boliimiinde, ¢alismanin metodolojisi yer almakta
havayolu calisanlar1 ile yapilan goriismelerin analizi yer almaktadir. ilk olarak bu
calismada derinlemesine goriisme yonteminin kullanimi {izerine aciklamak yer
alarak, gorlismecilere ve goriisme sorularmma ve silirecine dair bilgi verilmektedir.
Elde edilen veriler alt1 ana baslikta gruplanarak, incelenmistir. Son olarak da, yeni
sistemin avantajlar1 ve gelistirilmesi gereken noktalar tespit etmek amaciyla yapilan

goriismelerden elde edilen veriler yorumlanmaktadir.



BIiRINCi BOLUM

1.GELIR YONETIMi KAVRAMI VE METOTLARI

Isletmelerin iiriin ve hizmetlerine olan talebi ydnetmek icin kullanilan strateji
ve taktiklerin toplamina gelir yonetimi denir. Gelir yonetimi, talep yonetimi
kararlarina ve metodolojiye odaklanan ve bu kararlar alinirken kullanilan sistemlerdir
(Van Ryzin&Talluri, 2014:145-156). Ay sektordeki rakip isletmeler hem pazar
paylarmi kaybetmemek hem de miisteri kitlelerini kaybetmemek i¢in gelir yonetimi
stratejisi uygularlar. Gelir yonetiminin amaci kar1 en Uist seviyeye ¢ikarmaktir (Shaw,
2016:209). Miisteri talebini yakalamak i¢in satig siireci boyunca dinamik olarak
farkli sekillerde kar1 maksimize etmektedir (Ozdogan, 2002:271-285).

Cagimizda, farkli alanlarda hizmet veren bir¢ok isletme, rekabet sartlarinin
artmasi sebebiyle varliklarini stirdiirebilmek ve karlarimi arttirabilmek igin yenilikei
politikalara miracaat etmektedir. Gelir yonetimi uzun yillardir farkli sektorlerde
isletmelerin gelirlerini artirmak i¢in bagvurduklar1 6nemli uygulamalardandir. Gelir
yonetimi, kisith kapasitedeki iirlinii, belirli bir zamanda, dogru aliciya uygun
zamanda dogru {icretten satarak; kar1 maksimize etme yontemi olarak tanimlanmistir
(Pak ve Piersma, 2002:479-495). American Airlines gelir yonetimini ‘’dogru
koltugu, dogru miisteriye, dogru fiyatlarla satmak’’ olarak tanimlamistir (Hacioglu,
2011:48).

Havayollari, gelir yonetiminin en eski kullanicilaridir. Gelir yonetimi 6ncelikle
havayolu tasimaciliginda ucak kapasite kullanim faaliyetinin arttirilmasi maksadiyla
gelistirilmis bir yontemdir. Sonralar1 stoklanamaz hizmet sunan otel, restoran, araba
kiralama, demiryolu tasimaciligi gibi isletmeler tarafindan da kullanildig:
goriilmektedir (Hacioglu, 2011:48). Gelir yonetimi kullanarak, American
Havayollar1 yilda 500 milyon dolar, Delta Havayollar1 yilda 300 milyon dolarlik ek
gelir elde etmistir (Bas, 2008:10).

Gelir yonetimi sisteminden etkili bir sekilde yararlanabilmek i¢in su 6n sartlar

gereklidir (Kosan ve Tiirkseven, 2022:71-90):

Pazarin ilgili boliimlere ayrilmasi,



Pazar siniflarinin talep ve rezervasyon nitelikleri,
Fiyat degismesi durumunda olabilecek etkilerinin izlenmesi,
Kapasite Ustl (overbooking) rezervasyon yontemi,
Etkili bir bilgi sistemi.
Gelir yonetimi sistemi su dort boliimden olusmaktadir (Jones & Hamilton,

1992:89-95):

Bilgi Toplama: Fiyat ve taleple ilgili gegmis verilerin toplanmasi,

Tahminleme: Ge¢mis bilgilere gore gelecege yonelik tahminlerde bulunulmast,
Optimizasyon: Kapasitenin en uygun sekilde dogru pazar siniflarina ayrilarak,
fiyatlandirilmasi ve ihtiya¢ durumunda indirimlerin belirlenmesi,

Kontrol: Satis envanterinin devamli kontrol edilmesi.

1.1.GELIiR YONETIMININ TARIHCESI
1960' larin sonunda ve 1970' lerin basinda, her bos koltugun ekstra gelir elde
etmek icin kacirilmis bir firsat oldugunu yonetimi, havacilik endiistrisinden ortaya

cikmustir (Lieberman, 2004:91-99).

1970 yilinda havayollarinda yasanan serbestlesme Oncesinde, hiikiimetin
uluslararas1 havacilikta havayollarmin fiyatlandirma 6zgiirliigii tizerindeki kisitlayici
politikas1 sorunu énemli bir problemdi. Havayollar:1 bir araya gelip fiyat konusunda
miizakere ederek, bu iicreti hiikiimetin iznine sunuyorlardi. I¢ pazarlarda bile
ozellikle ABD' de hilkiimet muhtemelen fiyat rekabetinin éniine gecmek icin belli bir
rotadaki herkesin neredeyse ayni fiyatlar1 kullanmasini sagliyordu. Bugiin ise i¢

pazarlar igin bile havayollar1 fiyat konusunda serbest birakilmistir (Ozsoy, 2015:70).

Serbestlesme sonrasi diisiik maliyetli havayollar1 pazara girmis ve bilylik
havayollar1 biiytik bir giicliikle karsi karsiya gelmislerdir ve ilk asamada
maliyetleriazaltmaya odaklanmiglardir. Kisa zamanda maliyet diisiiremeyeceklerini
anlamiglardir. Diusiik fiyath bilet satabilmek i¢in Amerikan Havayollar1 gelir
yonetimini kullanmaya baslamistir (Sengiir, 2004). Biletlerin bir kismini diistik bir
boliimiinii yiiksek fiyattan satmis bir boliimiinii de 21 giin 6nce alinmasi sart1 ile
diisiik ticretten satigsa sunmustur. Zamanla talep tahminin 6nemi anlamislardir. Pahali

ve ucuz bilet alacak yolcuyu tahmin etmek ihtiyaci ortaya cikmistir. Gelir
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Yonetiminin en dnemli kismi talep tahmini ve farkli tipteki bu yolculara kag¢ koltuk
ayrilacagina karar vermektir. Bu da envanter kontrolii olmaktadir. Yolculuk amacina
gore miisteri tipleri belirlenmektedir. Gelir yonetiminin amaci pahali bilet alacak
yolcuya pahali bileti satmak kalan koltuklar1 da ucuz biletle doldurmaktir (Bilisik,
2015:172-189).

Amerikan Havayollari, rezervasyonlarini denetleyebildigi bir rezervasyon
sistemi olan SABRE’ yi (semi-automatedbusinessresearchenvironment)’t 1966
yilinda kurmustur. Buna karsin, Gelir Yo6netimi uygulamalarinin yayginlagmasi 1978
Amerika Havayolu Diizenleme Yasasindan sonra meydana gelmistir (Bilisik,
2015:172-189). Havayollar1 gelir yonetimi uygulamalari, stoklanabilir degildir. Bu
ozellikte olan koltuk kapasitelerini daha etkin bir bicimde kullanmak amaciyla gelir
yonetimi ortaya c¢ikmistir (Bilisik, 2015:172-189). Daha sonralarda hizmetlerin
stoklanamaz oldugu baska isletmeler tarafindan kabul gormiis ve kullanilmaya
baslanmistir. Boylece gelir yontemi sistemi giinlimiizde restoranlar, kargo sirketleri,
perakendecilik, havayollari, oteller, araba kiralama isletmeleri, demiryolu
tagimaciligi, saglik, telefon iletisimi sektort, televizyon reklamciligr sektorii ve diger

bir¢ok isletmenin basarili olmasinda 6nemli rol iistlenmektedir (Emeksiz, 2014:50).

1.2. GELIR YONETIMININ AMACLARI
Gelir yonetiminin temel amaci geliri ve kar1 maksimize etmektir. Envanteri
etkin yoneterek, hedeflenen miisteri segmentini, sirket tarafindan sunulan hizmetler
ile bulusturmaktir (Yeoman, 2016:80-83). 1978 de Amerika’ da serbestlesme ile
birlikte FAA, havayollarinin biletler konusunda daha esnek calismasina izin
vermistir. Fiyatlar, ticret kurallari, kapasite dagilimi, envanter yonetimi, rezervasyon
kontroliinii sektdr dinamiklerinin pazarda kullanilmasi i¢in havayollarina birakmistir.

(Bas, 2008:20).

Sirketlerin gelirini ve karmi artirmak i¢in miisteri memnuniyetini artirma
yontemleri de gelir arttirict bir yontem olarak kullanilmaktadir. Havayolu
isletmeciligi, belirli dinamik fiyatlandirma stratejileri ile satin alma ve degisken fiyat,
pazar segmentasyonu, bozulabilir Griinler igin garanti edilecek ticari riskleri en aza

indirir. Gelir yonetimi uygulamalari, teorilerin ve yeni uygulamalarin gelistirilmesi,



teknolojinin ve internetin etkisi ile fiyatlara yonelik hareket etmektedir (Yeoman,
2016:80-83). Miisteri odakli ticari verimlilik, olumlu miisteri algis1 yaratmak ve
eldeki Uriin veya hizmetler igin talep artis1 stratejileri benzer sektorler tarafindan da
benimsenmistir. Ornegin, film sektorleri indirimli film fiyatlar1 ve belirli giin veya
saatlere 6zel kampanyalarla genis kitlelere ulastirmak, miisteri yelpazesi ve miisteri
sayisint artirmak igin gelir yonetimi stratejisi kullanmistir. Gelir yonetimi amaglarini

su sekilde siralamak miimkiindiir (Celik, 2017:50):

Gicli bir fiyatlandirma sistemi,

Kapasitenin kontrolii, 6rnek olarak “talebin azalmasi durumunda dolulugun
yiikselmesi, talebin artmasi durumunda gelirin ytikseltimesi”,

Talep tahmini ve etkili Pazar siniflandirmastyla talep maksimizasyonun saglanmasi,
diisiik ticret dengesi,

Talebin ve fiyatin degiskenligi karsisinda gelir ve pazar kaybinin en aza diigtiriilmesi,
Dogru miisteriye dogru iicretten iiriin sunulmas1 (Ornek olarak, daha yiiksek iicretten
satin alabilecek yolcunun diisiik ticret 6demesinin engellenmesi),

Bircok nedenden dolay1 olusabilecek pasif kapasite ve bunun neticesinde ortaya
cikabilecek gelir kaybinin en aza indirilmesi,

Daha yiiksek getiri saglayacak var olan pazarlar ve alternatif pazar segeneklerinin
sunulmasi,

Gelir yonetiminin faydalari ise s0yledir (Giirel& Kayar, 2017:50):

Gelecek i¢in fiyatlandirma olanag sunar,
Talep muhafaza edilir,
Fiyat alicilar tarafindan bilinir, seffaf bir satig ortami olusur,
Rekabet ortami saglar,
Tercih edilebilir olmay1 saglar,
Maliyetler diiger, gelir artar,
Zamandan tasarrufu saglanir,
Kapasite kontrol edilir.
Gelir yonetimi sistemi islevsel anlamda yoneticilere de baz1 faydalar

sunmaktadir (Kasavana & Brooks, 1998 ve Kaya, 2008):

Ust diizey tahminleme (forecasting) sistemi gelistirme firsati,
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Donemsel fiyatlama ve kapasitenin kontrol edilmesi,

Ara licretlerin pazara sunulmasi,

Biiro departmani ve satis departmani arasindaki baglantinin giiclenmesi,

Talebin tahmin edilmesi ve buna gore indirimli fiyatlarin ihtiya¢ olan donemlerde
uygulanmasi,

Geliri ve karlilig1 arttirilmasi i¢in fiyatlama uygulamalarinin kullanilmasi.

1.3. GELIR YONETIMI UYGULANAN PAZARIN OZELLIKLERI
Oncelikli olarak havayolu isletmeleri gelir yonetimini tercih etse de konaklama
sektorli, yiyecek icecek isletmeleri, diger ulastirma hizmetleri gibi farkli sektorlerde
de gecerli olan bir uygulamadir. Isletmelerin gelir yonetimini uygulayabilmeleri igin

asagidaki nitelikleri bulundurmalar1 gerekmektedir (Hacioglu, 2011:48);

*Pazar ayristirmadaki fiyatlandirmalarin, ayristirilan pazar kismina uygun

olmasi,
*Rezervasyon yontemlerini giincel olarak kullanabilmeli ve gelistirebilmeli.
*Rezervasyonlarin kayitlarinin tutulmasz.
*Miisteriye uygun fiyatlandirma sunabilmeli.
*Haberlesme sistemlerinin kalite ve gelismislik 6n planda tutulmalidir.

Gelir yonetimi sistemleri asagidaki bes niteligi bulundurmalidir (Netessine ve

Shumsky, 2002:35).

*Kullanilmayan kaynaklar1 depolamak, bazi is yerlerinde imkansiz ya da ¢ok
maliyetli olabilir. Ornegin, bugiin satilmayan bir koltuk, yarm aksamki miisteriler

icin saklanamaz.
*Belirsiz oldugu igletmelerde protokol yapilabilir.

*Miisterileri gruplandirilmis ve her gruptaki miisterilerin farkl talep egrilerinin

oldugu is yerlerinde uygulanmasi miimkiindiir (Aygiin, 2006:36).



*Farkli iiriin ve hizmetlerin sunulabildigi is ortamlarinda, ayni kapasitenin
birden fazla sekilde kullanilabildigi durumlar, Ornegin is veya tatil amaglh

miisterilerin ayn1 koltugu talep edebilmesi gibi.

sIsletmecilerin kar amaci giittiigii ve her faaliyetlerinde serbest olduklari is
ortamlar1 i¢in uygundur. Ornegin, otel isletmeleri daha yiiksek kar beklentisi
dogrultusunda kapasitesini esnek bir sekilde kullanma 6zgiirliigiine sahip olabilir.

(Celik, 2017:47).
Gelir yonetiminin en iyi uygulandig1 durumlar ise soyledir:
*Kapasitenin duragan, talebin dalgali oldugu,
*Stoklarin zamanla deger kaybetme 6zelligi tasidigi,
*Miisterilerin fiyat duyarliliklarinin degiskenlik gosterdigi durumlarda.

Gelir yonetimi su durumlarda her isletmede kullanilabilir (Erdem ve Senocak,

2010):

Pazar Segmentasyonu: Uriin ya da hizmet talebi acik bir sekilde farkli gruplara
ayrilabiliyor ve bu gruplar kendi i¢inde fiyat duyarliliklari agisindan g¢esitlilik
gosteriyorsa.

Havayolu sektoriinde hedef gruplara ayrilmis pazar, fiyatlarda indirim

saglanmasi ve bu indirimlere bagl belirli kosullarin devreye alinmasiyla sekillenir.

Degismeyen Kapasite: Isletmenin kapasitesi digerlerine oranla degismiyorsa yani
kisith siirede kapasitenin degismesi yiiksek maliyetlere yol agiyorsa ya da
uygulanabilir.

Yine havayolu sektoriinii ele alacak olursak koltuk kapasitesi sabittir, eger
kapasite arttirilmak istenirse ek sefer koymak gerekir ve bu durum maliyetli
olacagindan pek tercih edilmeyecektir. Otelcilik sektoriinde de sabit kapasite oda

sayis1 olarak belirlenir.

Hizl1 Bozulan Stok: Uriin vakite bagli olarak bozuluyorsa ve zamanla iiriin degerini

yitiriyorsa.



Omek olarak havayolu isletmelerinde satisa sunulan koltuklarm, otel
sektoriinde ise ayirtilan odalarin satisa sunuldugu tarih disinda degerini kaybetmesi

verilebilir.

Diisiik Marjinal Maliyet: Var olan kapasitesini asmamak kosuluyla, ek bir birim {iriin
veya hizmet satmanin maliyeti diisiikse.
Ornegin havayolu isletmelerinde satis yapilan kapasite dogrultusunda ikram

hizmeti verilmesi.

Pesin Satis: Talepleri 6nden degerlendirme, kabul etme ya da reddetme imkan1 varsa
veya arz-talep dengesine bagli olarak fiyat1 hizla degistirme esnekligi sagliyorsa.
Belirsiz Talep: Talep dngorilebilir olsa da, yiksek bir kesinlik derecesine sahip
olmayan zirve ve dip noktalar1 mevcutsa.

Ornegin otelcilik veya havayolu sektoriinde mevsimsel, haftalik ve 6zel

giinlere bagli olarak degisen talep dalgalanmalarini ifade eder.

Havayolu isletmelerinde ise ugaktaki koltuk sayilar1 bozulabilir iiriin olarak
degerlendirilir. Dolayisiyla kaynaklart 1yt kullanmak gerekir. Havayolu
isletmelerinde talep asagidaki ozelliklere sahip oldugu i¢in bu sektorde kullanilmasi

uygundur.
*Stoklanamaz,
*Zaman i¢inde degisen fiyatlar,
*Farkli ticret siniflarina farkli kontenjanlar atanir,
*Farkli dagitim kanallarina ayni tiriin i¢in farkli fiyatlanma yapilir,
Gelir yonetiminin havacilik da kullanilma sebebi ise soyledir;
sInsanlarm 6nceden satin alabiliyor olmast,
*Pazar boliimlerinin 1yi sekilde yapilabiliyor olmasi,
*Satilan iiriiniin kolay bozuluyor olmasi,

*Kapasite kisiti olmasi, kolay arttirip azaltilamamasi (Ucgaktaki koltuk sayilar

bozulabilir {iriin olarak degerlendirilir. Dolayisiyla kaynaklar iyi kullanmak gerekir.



Gelir yoOnetiminde sabit bir kapasite vardir. Kapasite artirnmi i¢in ¢ok maliyet

gereklidir (Airline Revenue Management BOEING, 2013).

1.4. GELIR YONETIMI VE SEKTOREL UYGULAMALAR

Gelir yonetimi, ilk kez havayolu sektérinde uygulanmis olup, bu sektor, gelir
yonetiminin gelisiminde ve yaygin bir sekilde kullanilmasinda 6nemli bir rol
oynamaktadir. Havayolu isletmeleri, bu alandaki tekniklerin diger sektorlere kolayca
adapte edilebilecegi bir drnek olustururken, 6zellikle turizm sektor, gelir yonetimi
uygulamalari i¢in benzer teknikleri kullanabilen bir alandir; 6zellikle otel isletmeleri
(Li, 2011:108). Ancak, havayolu ve otel isletmeleri arasinda gelir yOnetimi
uygulamalari agisindan bazi temel farklar da bulunmaktadir. Havayolu isletmelerinde
gelir yonetimi, koltuk satiglarini maksimize etmeye yonelik stratejilerle sinirliyken,
her ucus i¢in belirli bir rezervasyon saati bulunmaktadir. Buna karsin, otel
isletmelerinde misterilerin rezervasyon yapabilme esnekligi ve kalig siirelerini
uzatma ya da erken ¢ikis yapma imkani, gelir yonetiminin daha ¢esitli ve ¢cok yonlii

bir bi¢imde uygulanmasina olanak tanimaktadir. (Liu ve Lu, 2005).

Gelir yonetiminin uygulandig1 diger sektorler arasinda karayolu ulasimi
sektoru, ara¢ kiralama sektorl, reklamcilik sektorii, iletisim sektorii, restoranlar,
kargo sirketleri, perakendecilik, demiryolu tasimaciligi, saglik sektorii ve diger

birgok endiistrinin basarili olmasinda kritik rol oynamaktadir (Giirel ve Kayar,
2017:44)

Uluslararas1 pazarda faaliyet gosteren havayolu sirketleri, rekabetin yogunlugu
ve tiiketici davranislarinin gesitliligi nedeniyle fiyatlandirma ve kapasite yonetimi
konusunda birgok zorlukla karsi karsiya kalmaktadir. Bu baglamda, havayolu
sektorleri, koltuk fiyatlarini belirleme ve belirli fiyatlarla ne kadar koltuk satilacagina
dair kararlar almak icin gelir yonetimi sistemlerini ilk benimseyen sektorlerden biri
olmustur. (Celik, 2017:62).

Gelir yonetimi pek cok sektorde kullanilan, arz talep dengesini saglayarak,
sinirli kapasiteye sahip hizmet ya da {iriinlin dogru miisteriye dogru fiyat uygulanarak
sunulmasi ve bu sekilde isletmenin maksimum kara ulagmasini amaglayan bir
disiplindir (Oren, 2005:27).

10



1.4.1. Otel Isletmelerinde Gelir Yonetiminin Uygulanmasi
Otel isletmeleri, gelir yonetimi uygulamalarima olduk¢a uygun yapilar
sunmaktadir. Otellerin ana gelir kaynagini olusturan oda satiglarinda, en karl satis
miktarini belirlemek karmasik bir siirectir. Her oda satisi, gelir saglarken ayni
zamanda sabit ve degisken giderler de ortaya g¢ikmaktadir. Bu asamada, gelir
yonetimi yazilimlari, otel isletmecilerinin karsilastigi bu zorluklar1 ¢6zmekte 6nemli

bir rol oynamaktadir (Meterelliyoz ve Tan, 2015:85-110).

Otelcilik sektoriinde gelir yonetimi uygulamalari, havayolu sektoriine kiyasla
daha karmasik bir yapiya sahiptir. Havayolu sirketleri, benzer fiziksel ozelliklere
sahip ucak koltuklar icin farkli fiyat gruplar1 belirleyerek, her bir gruptan ne kadar
koltuk satilacagina karar verirken, otel isletmelerinde fiziksel olarak farkli 6zelliklere
sahip ve degisken kapasitedeki oda secenekleri mevcuttur. Bu nedenle, havayolu
tasimaciliginda kullanilan ydntemlerin, otellerdeki oda kapasitesi kontrolii i¢in

dogrudan uygulanmasi miimkiin degildir (Meterelliyoz ve Tan, 2015:85-110).

Gelir yonetimi konusunda yapilan pek c¢ok arasgtirmaya ragmen, otel
isletmelerinin ¢ok sayida oda tiiriine (suit oda, standart oda, junior siiit oda vb.) sahip
olmast ve cesitli programlar cercevesinde (balayi, iicretsiz oda tahsisi, sezonluk
indirimler vb.) gelirlerin degiskenlik gostermesi, ayn1 zamanda otel ydneticilerinin
sadece ge¢mis deneyimlere dayanarak pazar durumu ve miisteri talepleri hakkinda
degerlendirmeler yapmasi, gelirin etkin bir sekilde yoOnetilmesini zorlastiran
unsurlardir (Padhi ve Aggarwal, 2011:730). Diger taraftan, gelir yonetiminden
sorumlu yoneticilerin, isletme icindeki bilgiyi genel miidiir, 6nbiiro miidiirii, satis
miidiirti, yiyecek ve icecek miidiirii, rezervasyon miidiirii gibi diger yoneticilerle
etkili bir sekilde paylasmalari, gelir yonetimi uygulamalarinin basarili olmasinda
kritik bir rol oynamaktadir (Aubke vd., 2014:149-157). Gelir yOnetimini basariyla
uygulayan otel isletmeleri, mevcut kapasitelerinin satiglarindan finansal bir gii¢ elde
edebilirler (Wang, 2012:864-874).Turizm endiistrisinde talep olduk¢a dalgali bir
yapidadir. Buna karsilik, hizmetin her zaman hazir bulundurulmasi nedeniyle sabit
maliyetler oldukga yiiksektir. Otel isletmesinde, bir odanin satilmasi durumunda
ortaya cikan degisken maliyetler ise diisiiktiir. Bu nedenle, degisken maliyetin
tizerinde satilan bir oda sabit maliyet ylikiinli azaltacaktir. Sonug olarak, kisa vadede

isletmenin gelirleri artarken uzun vadede ise karlilig1 artacaktir. (Kosan ve
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Turkseven, 2022:71-90). Turizm sektoriiniin gelismesi ve profesyonellesmesi,
miisterilerin isletmelerden beklenti ve isteklerini de arttirmistir. Yalnizca kalacak oda

saglamak miisterilerin beklentilerini karsilamamaktadir (Lee vd., 2011:73-86).

Otel talebi dort ana kategoriye ayrilabilir. Bunlardan ilki olan "grup talebi," bir
konferans veya kurumsal bir etkinlik icin birden fazla odanin topluca rezerve
edilmesini ifade eder. Diger talep tiirleri ise "bireysel talep" veya "gecici talep"
olarak adlandirilir. Bireysel talep ise iki alt kategoriye ayrilir: "anlagmali talep" ve
"perakende talep." Anlagmali talep, genellikle kurumsal misteriler veya biiyiik
rezervasyon ajanslari ile yapilan anlagsmalara dayali rezervasyonlardir. Bu tiir
taleplerin fiyatlar1 genellikle sabittir ve anlasma yapildiktan sonra degisiklik
yapilmaz. Perakende talebi ise kendi iginde ikiye ayrilir. Kisitsiz perakende
talebinde, rezervasyon igin Onceden bir satin alma sarti yoktur ve iptal {creti
uygulanmaz. Ancak, kisitli perakende talebinde, miisterilerin rezervasyonu onceden
yapmast ve iade hakkinin olmamasi veya iade iicreti ddemesi gerekir (Lee vd.,

2011:73-86).

Otelcilik sektoriinde gelir yonetimi uygulamalari, genel anlamda fiyatlandirma
iceren ve igermeyen olarak iki ana grupta ele alinir. Fiyatlandirma yontemleri
arasinda, fiyat farklilastirmasi, dinamik ve davranissal fiyatlandirma, en diistik fiyat
garantisi gibi cesitli stratejiler yer alirken, fiyat dis1 uygulamalar envanter kontrolii ve
kanal yoOnetimi gibi alanlarda yogunlasir. Otel gelir yonetimi uygulamalarinda,
fiyatlandirma ve fiyat dis1 stratejiler genellikle birlikte kullanilir. Ornegin, oda
fiyatlari, oda tipine ve rezervasyon zamanina gore degisiklik gosterebilirken, ayni
zamanda dagitim kanali da fiyat iizerinde etkili olmaktadir (Ivanov ve Zhecheyv,

2012:175-197).

Yiiksek talep donemlerinde, bir otelin tiim odalart satildiginda yeni
rezervasyonlari kabul etmek miimkiin olmayabilir. Bu durum, otel isletmelerinde
kapasitenin kati, yani sabit oldugunu gosterir (Choi & Cho, 2000). Bir otelin
kapasitesinin arttiritlmasi, kisa vadede yeni bir blok veya bina insa edilmesiyle
miimkiin degildir. Bu nedenle, otel isletmeleri, mevcut sabit kapasitelerini en verimli
sekilde kullanabilmek i¢in, hangi rezervasyonlarin kabul edilecegi ve hangi fiyatlarin
hangi donemlerde uygulanacagi konusunda stratejik kararlar almak zorundadir. Bu
cercevede, gelir yonetimi, talebin yiiksek oldugu donemlerde fiyatlar1 artirmak,
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diisiik talep donemlerinde ise erken rezervasyon indirimleri, promosyonlar ve
paketler gibi ¢esitli stratejilerle kapasitenin bos kalmasini engellemeyi amaglar

(Kosan ve Tiirkseven, 2022:71-90).

1.4.1.1. Otelcilikte Rezervasyon Cesitleri
Otelcilik sektoriinde rezervasyon bolumunde hizmet eden gorevliler belirlenen
gelir yonetimi planlarina gore odalar1 satisa sunarlar. Bu rezervasyon cesitleri

sOyledir:

Garantili Rezervasyon: Bu tir rezervasyonlarda otel, misafirin beklenen giris
giiniinde gelmemesi durumunda gelir kaybini1 engellemeyi hedefler. Otel, misafirin
kalacag1 oday1 sonraki giiniin ¢ikis saatine kadar ayirir ve eger misafir giris yapmazsa
bile, konaklama Ucreti talep edilir. Garantili rezervasyon tlrleri arasinda 6n 6deme
garantili, kredi kart1 garantili, depozito garantili, seyahat acentesi garantili ve girket

garantili rezervasyonlar bulunur (S6kmen, 2002:40).

Garantisiz Rezervasyon: Bu tilirde, otel belirli bir saate kadar yapilan
rezervasyonu gecerli sayar. Eger belirtilen siire i¢inde misafir gelmezse, otel oday1
baska bir miisteriye satabilir. Eger garanti edilmeyen rezervasyon sahibinin gelmesi

durumunda, otelde yer varsa, konaklama yapilabilir (Olali & Korzay, 1993).

Kapasite Ustii  (Overbooking) Rezervasyon: Otellerin, Kapasite ustii
rezervasyon almasi yaygin bir yontemdir. Amag, iptal veya "no-show" durumlarinda
odalarin bos kalmasin1 engellemektir. Cifte rezervasyon olarak bilinen bu sistemin
verimli bir sekilde uygulanabilmesi i¢in ge¢mis rezervasyonlar, iptaller ve giris
yapmayan odalarin dikkatlice izlenmesi gereklidir. Aksi takdirde, misteri
memnuniyetsizligi ve uzun vadede isletme karliliin1 olumsuz etkileyebilecek
sorunlar ortaya cikabilir (Kayaman, 1998; Kimes, 1989; Yeoman & Watson,
1997:85).

Otel isletmeleri, talep durumuna gore ¢esitli stratejiler uygular; bu stratejiler

arasinda yiiksek ve diisiik fiyat taktikleri de yer alir.

Tablo 1. Talep Durumuna Gore Uygulanan Taktiklerin Genel Gorinimu(Andrews,
2008).
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Yiksek Talep Stratejileri

Diisiik Talep Stratejileri

En yiksek fiyat stratejileri Indirimli fiyat secenekleri sunulmalidur.
devreye sokulmalidir.

Grup  rezervasyonlart  sayist Misafirlere ge¢ c¢ikis (late check-out)
sinirlanmalidir. imkani verilebilir.

Indirimli fiyatlar satigtan Uzun stireli konaklamalar, fiyat avantajlari
kaldirilmalidur. ile tesvik edilmelidir.

Cikis islemleri saat 12:00'de Misafir memnuniyetini saglamak
tamamlanmalidir. amaciyla, gerektiginde licretsiz konaklama teklif

edilebilir.

Ik gece konaklamalar1 "no show"

olarak kaydedilmelidir.

Farkli pazar segmentlerine yonelik

alternatif aragtirmalar yapilmalidir.

Ucretsiz  konaklama  imkani

sunulmamalidir.

Diger otellerden gelen misafirlerin kabul

edilmesi saglanmalidir.

Konaklama ticretinin bir kismi, 6n

rezervasyon sirasinda alinmalidir.

Sadik ve Onemli misafirlere memnuniyet

saglamak amaciyla oda yiikseltmeleri (upgrade)

yapilabilir.
Kapidan gelen misafirlere en Oda yenileme islemleri icin belirli katlar
yiiksek fiyat uygulanmalidir. kapatilabilir.
Grup rezervasyonlarinda Hizmetler ve 1is giicli optimizasyonu

minimum garanti talep edilmelidir.

yapilabilir.

Rezervasyon iptalleri, rezervasyon
giinlinden iki giin 6nce yapilirsa, toplam

konaklama bedeli talep edilmelidir.

Indirimli fiyat secenekleri sunulmalidur.

Kapasite Ustl rezervasyonlar igin

diger otellerle anlagmalar yapilabilir.

Misafirlere ge¢ c¢ikis (late check-out)

imkani verilebilir.
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1.4.2. Karayolu isletmelerinde Gelir Yonetiminin Uygulanmasi
Karayolu isletmeleri diger ulasim sektorleri arasinda en biiyiikk paya sahiptir.
Teknolojinin ilerlemesi ile birlikte otobiislerin giivenilirliklerinin artmasi ve tasima
siiresinin kisalmas1 gibi etkenler hizmet kalitesini arttirmaktadir. Bu artiglar ise
otobus isletmeciligine hiz kazandirmaktadir. Otobiis sirketlerinde, hizmet tiretiminin
girdisi olan insan ve insanlarin fiziksel, psikolojik o&zellikleri ve bunlarin
degisikliklerinin farkli olmasi, ulastirma hizmet iretimini de endiistri iiretiminden

ayirmaktadir (Giirel ve Kayar, 2017:44).

Ulkemizdeki otobiis isletmelerini sunduklari hizmet bakimindan {ic gruba

ayirmak yerinde olacaktir. (Hakan, 2015:200).
*Yakin iki sehir arasinda gergeklestirilen yolcu tasimaciligi,
*Merkez sehir ve ilgeleri arasinda gergeklestirilen yolcu tasimaciligi,
*Uzak iki sehir arasinda gerceklestirilen yolcu tagimaciligi,

Otobiis isletmelerinde gelirlerinin olusabilmesi i¢in ii¢ temel bilesenin
gecerlilik kazanmasi1 gerekmektedir. Bu bilesenleri asagidaki gibi siralamak

olanakladir,
*Koltuk sayist,
*Sube hizmetleri,
*Otobiisiin seyahat siirecinde sundugu hizmetler.

Otobiis sirketlerinde koltuklarin Onceden ayirtilmasi vb. etkenler fiyati
belirleme evresinde Onemlidir (Hacioglu, 2011:48). Sube hizmetleri arasinda
miisterileri karsilama, bagajlar1 ile ilgilenme, ulastirma asamasi ile ilgili yolcuyu
bilgilendirme, otobiis kalkis saatlerini kontrol etme vb. hizmetler addedilebilir ve
biitiin bu hizmetler bilet iicretlerini belirlemede etkilidir. Ulasim sirasinda sunulan
hizmetler arasinda ise otobiislin bakimi ve denetimi, yolculuk esnasinda yolculara
yiyecek- icecek, gazete- brosiir vb. ikram edilmesi de ficretleri belirlemede
onemlidir. Otobiis isletmeciligi sektorii de gelir yonetimi stratejisi ile hem pazar

paylarin1 korumayr amagclarlar hem de hedef miisteri kitlelerini ellerinde tutarlar
(Ercan, 2007:65).
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Otobiis isletmeciliginin gelir yoOnetimi stratejileri arasinda ekonomiklik
derecesini arttirma, hizmet cesitlendirme, maliyetleri diisiirme, fiyatlarla rekabet
etme, yeni ulastirma hizmeti gelistirme, sirket ele gecirerek biiylime sayilabilir

(Hakan, 2015:197).

1.4.3. Reklamcilik Sektoriinde Gelir Yonetimi
Giderek yayginlasan kitle iletisim kanallar1 ve ilerleyen teknoloji reklamciligin
da ivme kazanmasina neden olmustur. Boylece reklamcilik sektoriinde de yogun bir
rekabet ortam1 olugsmustur. Dolayisiyla iirtinlerin reklami yapilirken dogru biitgenin
belirlenmesi hem sirketin karlili§i agisindan hem de iirlinlin doru kitleye istenen
oranda satilmasi acisindan oldukca Onemlidir. Reklam biit¢esi belirlenirken su
unsurlar géz éniinde bulundurulur: Isletmenin biiyiikliigii, isletmenin kurumsallig,

{iriiniin 6zelligi, iiriiniin yasam dénemindeki durumu (Ozkaya, 2008:42).

Eger {lirlin piyasaya yeni siiriilen bir iirlinse bu iirlin i¢in kenara koyulan biitce

diger triinlere ayrilacak olan biitgelere kiyasla daha biiyiik olacaktir.

Ayrica reklamcilikta iriin piyasaya sunulmadan Once pazar arastirmasi da
yapilir. Bu sekilde hedef kitle, miisteri istekleri vb. belirlenir. Reklam giderlerine ek
olarak Pazar arastirmasi i¢in de biitge ayrilir (Tenekecioglu, 2007:36). Bu nedenle
gelir yonetimi stratejisi uygulanarak isletmenin uzun vadede kar edebilmesi saglanir.

Boylece dogru iiriin, dogru miisteriye dogru fiyat ile satilmis olur.

1.5. GELIR YONTEMI MODELLERI
Hizmet sektoriinde kullanilan metotlar ayni1 sektorde olsalar bile farkh

yontemlerle uygulanabilmektedir. Bu yontemler sunlardir:
* Jones ve Hamilton GelirY 6netimi
* Donaghy, McMahon-Beattie ve McDowell
* Harris ve Peacock'un Gelir Yonetimi

* Yeoman'in Gelir Yonetimi Modeli
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1.5.1. Jones Ve Hamilton Gelir Yonetimi

Jones ve Hamilton tarafindan 1992 yilinda gelistirilen ve otelcilik sektdriinde
uygulanan yedi asamali1 bir yontem bulunmaktadir (Akt. Emeksiz, 2001). Bu yontem,
her bir asama arasinda insan odakli arz ve talep faktorlerinin sektore Ozgii
degerlendirme ol¢iitlerine dayali olarak incelenmesini igerir. Tablo 2’de gdosterildigi
gibi, "insan kaynaklar1 politikas1" ve "gelir yonetimi politikas1", uygulanacak sektore
iligkin birbiriyle entegre bir sekilde c¢alismaktadir (Unurlu, 2010:38). Tablo 2’deki

yontemin siralamasi agik ve uygulanabilir niteliktedir (Jones ve Hamilton, 1992;

Emeksiz, 2001; Unurlu, 2010:38).

Tablo2. Gelir Yonetimi Politikasi (Jones ve Hamilton, 1992; Emeksiz, 2001;

Unurlu, 2010:38).

Asama No Siire¢ Ad1

L GetiriYonetimi  Kaltirindn
Gelistirilmesi

2 Talep Analizi

3 Fiyat-Deger Analizi

4 Pazar Bolimleme

: Talebin Ozelliklerinin Analiz
Edilmesi

6 Rezervasyon  Taleplerinin
Incelenmesi

7 Degerlendirme

8 Degisikliklerin Yapilmasi
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1.5.2. Donaghy, Mcmahon-Beattie ve Mcdowell Gelir Yonetimi

Bu yontem, Jones ve Hamilton metoduna dayanarak gelistirilmistir. Unurlu'nun
(2010) belirttigi gibi, bu yontem temelde otel isletmelerinin kullanim amacina goére
10 agamali bir siirecten olusmaktadir. Tablo 3’te goriilen adimlar, belirli bir sirayla

uygulanmaktadir (Donaghy, McMahon-Beattie, McDowell, 1997; Emeksiz, 2001,

Unurlu, 2010:36).

Tablo 3.Jones ve Hamilton Gelir Yonetimi Modeli (Donaghy, McMahon-

Beattie, McDowell, 1997; Emeksiz, 2001; Unurlu, 2010:36).

i, Duzey Calisan personelin yonetimi

2. Duzey Talep analizi yapilmasi

3. Duzey Pazar segmentasyonu

4. Dlzey Otele uygun miisteri karmasmin tespit
edilmesi

5. Dlzey Pazar segmentlerinden gelen taleplerin
incelenmesi

6. Diizey Kapasite tahsis seviyelerinin belirlenmesi

7. Duzey Gelir yonetimi sisteminin tanitilmasi

8. Duzey Miisteri uyumunun gelir yonetimi sistemine
entegrasyonu

9. Duzey Faaliyetlerin ~ surekli olarak  g06zden
gecirilmesi

10. Duzey Eylem
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1.5.3. Harris ve Peacock'un Gelir Yonetimi
Harris ve Peacock'un gelir yonetimi, belirli bir dongiide ilerleyen 8 adimdan
olusmaktadir. Bu adimlar, otel isletmelerinde uygulanmak iizere sistematik bir
yaklasim sunmaktadir. Tablo 2°de, A, B, C ve D harfleriyle isaretlenen boliimler, bu
yontemde iki geri bildirim dongiisii kullanilarak, gelir yonetiminin kapasite ve talep
yonleri net bir sekilde aciklanmaktadir (Oren, 2005:29).Tablo 4. Harris ve
Peacock'un Gelir Yonetimi (Oren, 2005)

1. Talep Tahmini

v
2. Pazarin Boliimlere
Ayrilmasi
v
3. Toplam Kapasitenin |
Belirlenmesi
1]
v v
4. Fiyatlarin 5. Kapasitenin
Belirlenmesi Programlanmasi ve
¥ Dagiimi
- Y
6. Stratejilerle —
Fiyat Ayarlamasi 7. !(apasnemn
i Yeniden Dagihm
I ] ¥
B v A
D . C
8. Sonug ve Tespitler

1.5.4. Yeoman'in Gelir Yonetimi Modeli
Yeoman’in gelir yonetimi stratejisi ii¢ sistemden meydana gelmektedir. Bunlar
ongorii, insan ve strateji sistemidir. Ongérii sistemi; gerceklesmesi muhtemel
olay/durumu (hava durumu, rezervasyon durumu vb.) o6nceden tahmin etme
sistemidir. Insan sistemi en 6nemli 6geyi olusturmakla beraber verilen hizmetin
basar1 ve basarisizlik durumunu belirlemektedir (Giirel ve Kayar,2017:44). Strateji

sistemi ise mevcut planlari-tahminlerin stirec igerisinde

* Talep Tahmini
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* Pazar Segmentasyonu

» Toplam Kapasitenin Tespiti

* Fiyatlandirma Kararlarinin Alinmasi
* Kapasite Planlamasi ve Dagitimi1

« Stratejik Fiyat Dlizenlemeleri

* Kapasite Yeniden Dagitimi

* Degerlendirme ve Cikarimlar

Ayrica, A, C, B, D sirastyla ilerlenip ilerlenmeyecegi durumunda uygulanacak
yeni politikalar (miisteri memnuniyeti, fiyatlandirma stratejileri vb.) belirlenmektedir

(Unurlu, 2010:40).
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IKINCi BOLUM

2. HAVAYOLU ISLETMELERINDE GELIiR YONETIMI

Havayolu isletmeleri, yolcu ve yiik tasimaciligi hizmeti sunan isletmelerdir. Bu
isletmelerin temel faaliyetleri, hem yolcu hem de yiik tagimak olup, kiiresel havayolu
endustrisi dinya genelinde bircok tlkeye hizmet vermektedir. Global ekonomi
acisindan Onemli bir yer tutan bu sektor, tasima hizmetleri ile kiiresel ticaretin
sekillenmesinde kilit bir rol oynamaktadir (Belobaba, 2016:1). Serbestlesme ve
diisiikk maliyetli tastyicilarin pazara dahil olmasiyla havayolu endiistrisindeki rekabet
artmistir. Bu durum, maliyet yonetimini ve verimlilik artirict 6nlemleri daha kritik
hale getirmistir. Geleneksel havayolu sirketleri, diisiik maliyetli tasiyicilarla rekabet
edebilmek i¢in daha uygun fiyatlar sunmaya mecbur kalmislardir. Havayolu
tasimaciligr sektord, yiiksek maliyetlere sahip bir yapiya sahiptir ve herhangi bir
olumsuz wulusal veya uluslararast durum, sektoriin dinamiklerini dogrudan
etkileyebilir. Havacilik sektorli, istikrarli bir ortamda faaliyet gosterse de,
konjonktiirel degisikliklere bagli olarak faaliyetlerinde degisiklikler olabilir. Bu
nedenle, diisiik karlilik ile maksimum kar elde etmek arasindaki dengeyi korumak
son derece Onemlidir. Ciinkii hava tasimaciligi sektoriinde gelirler ve giderler
arasindaki denge olduk¢a hassas olup, beklenmedik durumlar ve ekonomik

degisimler, havayolu sirketlerini finansal zarara sokabilir.

Tablo 5. Havayolu Isletmelerinin Net Kar1 (IATA, 2023)

a
s =1

Iu

Milyar UsSD
oo w3

-120
-140
-160
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2008 yilinda baglayan ve devaminda 2009°da da devam eden kiiresel Olcekli
ekonomik kriz sirasinda havayolu tasimacilig1 zarar etmistir. Ayn1 zamanda pandemi
doneminde talebin azalmasi ile de zarar yasanmistir. Tablo 5’de 2004-2022 yillar
arasinda havayolu isletmelerinin net kar/zarar rakamlar1 paylasilmaktadir. Bu
rakamlar konjonktiirel gelismelerle havayollarinin biiyiik zararlar edebildiklerini
gostermektedir. Bu durumda havayolu tagimaciligi sektoriinden mevcut pay ve pazari
elde tutmak ve bunlar biiyiitmek icin sistemli bir gelir yonetimine ihtiya¢ duydugunu

ortaya koymaktadir (Turgut, 2022).

21. GELIR YONETiMi VE TURKIYE’DEKI HAVAYOLU
ISLETMELERINDE UYGULANMASI

Tiirkiye'de gelir yonetimi, THY A.O.(Tirk Hava yollar1 liderliginde
uygulanmaya baglayip diger isletmelerde de uygulanmaya calisilmistir. Fiyat avantaji
sagladigl i¢in fiyata duyarli miisteriler tarafindan da benimsenmistir. Tiirkiye'de
ozellikle 1980'li yillarin baslarinda artan rekabet ortaminda sirketlerin karliliklarinin
ve gelirlerinin diigmesine karsi gelistirilen bir care olarak gelir yonetimi havayolu

isletmelerinde 6nemli bir sistemdir (Hacioglu, 2011:48).

Tirk Hava Yollari, 1990’11 yillarda dis hatlarda gelir yonetimi kavrami hayata
gecirilmis ve 1997°de yine dis hatlarda, Sabre’ in gelistirdigi bilgisayarli gelir
yonetimi sistemini kendi envanter kontrol sistemine intibak etmistir. 2003 sonrasi
dénemde ise i¢ hatlarin serbestlesmesi hareketi ile birlikte, THY de 2004 senesi
itibariyle tek fiyat uygulamasina son vererek iicret farklilastirmasina gitmis ve i¢

hatlarda da gelir yonetimi uygulamasina ge¢mistir (Erdem ve Senocak, 2010).

2.2. HAVAYOLU ISLETMELERINDE GELIR YONETIMINDE
KULLANILAN TEMEL KAVRAMLAR

Organizasyonlar, farkli seviyelerdeki gelir hedeflerine ulasabilmek amaciyla

performans metriklerini kullanmaktadirlar. Hedeflere giden yolda, adim adim
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basarinin nasil Ol¢iilecegini gostermesi agisindan tanimlanmis bu metrikler oldukca
O6nem arz etmektedir. Bir organizasyonun farkli birimleri i¢in yiizlerce farkli
tanimlanmis anahtar performans metrigi olabilmektedir. Anahtar performans
metriklerinin 6zellikle hem stratejik seviyede hem de operasyonel seviyede
belirlenebilir. En yliksek seviyede stratejik olarak bir performans metrigi, sirketin
pazardaki rakiplerine oranla biyimesi olurken, operasyonel seviyede bir anahtar
performans metrigi, bir hizmetten belli bir donemdeki memnuniyeti, servis kalitesini

olabilmektedir.

Tirk Hava Yollar1 (THY) performans metriklerini bdlge bazinda yatirim
iligkileri yoluyla duyurmaktadir (Tiirk Hava Yollari, 2021: 6). Bu raporlar1 dogru
okumak i¢in asagidaki kavramlarin ne anlama geldigini bilmek gerekmektedir. Gelir

yonetiminde kullanilan temel kavramlardan Tablo 6’ da bahsedilmektedir.

Tablo 6. Gelir Yonetiminde Kullanilan Temel Kavramlar (Turgut, 2022)

Ingilizce Terim Turkce Terim

Revenue Gelir

Available  Seat  Kilometer | Arz Edilen Koltuk Kilometre (AKK)
(ASK)

Revenue Passanger Kilometer | Ucretli Yolcu Koltuk Kilometre (UYK)
(RPK)

Revenue Yield (RY) Ucretli Yolcu Koltuk Basina Gelir

Load Factor (LF) Doluluk Orani

Revenue Per Available Seat | Arz Edilen Koltuk Kilometre Basina Gelir
Kilometer (RASK)

Unit Revenue (UR) Birim Gelir

Cost Per Available Seat| Arz Edilen Koltuk Kilometre Basma
Kilometer (CASK) Maliyet
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Gelir, ugus rotasi i¢in elde edilen yolcu gelirini ifade eder.

ASK: Ugus rotast i¢in arz edilen toplam koltuk sayisinin, rota uzakliginin
kilometre cinsinden degeri ile ¢arpimini ifade eder. 1000 km uzunlugunda bir ugus

diistinelim. 180 kisi kapasiteli bir ugakta 180.000 ASK {iretilmis olur.

RPK: Ugus rotasi i¢in ticretli yolcu koltuk sayisinin, rota uzakliginin kilometre
cinsinden degeri ile carpimini ifade eder. Diyelim ki 180 kisi kapasiteli yolcu
ucaginda 100 kisi ugmus olsun. Ugusun uzunlugu da yukaridaki 6rnek gibi 1000 km
olsun. 100.000 RPK iiretilmis olunur (Turgut, 2022)

RY: Ucretli yolcu kilometre basma geliri ifade eder. Gelir'in RPK’ya
boliinmesi ile bulunur. Ornegin 100.000 RPK icin 30.000 USD total yolcu geliri
iretilmis olsun. RY 30.000/100.000 ‘den 0,3 USD olarak hesaplanir.

LF: Doluluk oranimm1 ifade eder. Basitce yolcu sayisinin kapasiteye
boliinmesiyle bulunabilir. Ornegimizde LF %55°dir (100/180). Ancak ¢ogu havayolu
isletmesi her biri farkli ugus mesafelerine sahip birgok ucus gerceklestirdiginden, LF,
RPK’nin ASK’ya béliinmesiyle daha iyi temsil edilir. Ornegimizde bu da bize aym
sonucu verir. %55 (100.000/180.000).

RASK: Arz edilen koltuk kilometresi basina geliri ifade eder. Gelirin ASK’ya
boliinmesi ile bulunur. Yukaridaki Ornegimiz ile devam edecek olursak

30.000/180.000’dan 0,16 USD olarak hesaplanir.

CASK: Arz edilen koltugun kilometre basi maliyetidir. Toplam maliyetin
ASK’ya boliinmesi ile bulunur. Bu ugusun maliyetinin 25.000 USD oldugunu
varsayarsak, 25.000/180.000°den 0,14 USD olarak hesaplanir (Cross, 2011:56).

Yukaridaki metrikler havayollarimin market rotasinda elde edilen anahtar
performans metriklerini gostermektedir. Ornegin Istanbul’dan yapilan Kahire
ucuslarimi diisiinelim. Istanbul — Kahire ve Kahire- Istanbul seferleri yapilmaktadir.
Istanbul Havalimani’nin ii¢lii IATA(International Air Transport Association) kodu
IST, Kahire Havalimani’nin {i¢li IATA kodu CAI’dir. Bu rotanin goriiniimii
ISTCAIIST dir. Yukarida bahsedilen Gelir, ASK, RPK, RY, LF, RASK ve CASK
metrikleri bu rota Ozelinde yapilmaktadir. Ancak ISTCAIIST ugaklarmin igine
bakildiginda yolcularin yalnizca IST-CAI veya CAI-IST seferini yapan yolculardan
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olugmadigi goriilecektir. IST-CAI seferlerinde yolculuguna Amsterdam (AMS), Paris
(CDG), Londra (LHR), New York (JFK) ve Tokyo (NRT) gibi farkli noktalardan
baslamis yolcular bulunur. Benzer sekilde CAI-IST seferlerinde aslinda varis noktasi
IST disinda noktalar olur. Bu noktalar 6rnegin Stockholm (ARN), Milan (MXP),
Seul (ICN), Jakarta (JKT), Miami (MIA) olabilir.

Dolayisiyla ISTCAIIST market rotas1 bazinda degerlendirme yaparken diger

noktalardan gelen yolcularin birim geliri hattin karliligina etki etmektedir.

Tablo 7. Seyahat Rota Turleri (Turgut, 2022)

Seyahat Rota Turleri

Ingilizce Turkee
Round Trip (RT) Gidis -doniis
One Way (OW) Tek yon
Open Jaw (OJ) Gidis veya doniis ya da her ikisi
de  farkli  havalimanindan
yapiliyor.

Ayni zamanda yukarida bahsedilen yolcular RT yolcular ise bunlar doniis
ucaklarm da etkileyecektir. Ornegin AMS’den CAI'ye gelecek ve daha sonra doniis
yapacak RT yolculuk yapan bir yolcuyu diisiinelim. Bu yolcu 6nce AMS-IST-CAI ve
CAI-IST-AMS ugaklarin1 kullanacaktir. Havayollar1 pazardaki {icretlerini genellikle
cikis noktast ve varis noktasi olarak belirlerler. Literatirde OnD (Origin and
Destination) olarak pazarlar ifade edilir. Yukaridaki 6rnekte AMS-CAI OnD’si i¢in
IST aktarmali RT bir yolculuk goérmiis olduk. Ancak performans metrikleri
incelenirken ISTCAIIST rotas1 Afrika Bolgesi i¢indeki bir hat olarak degerlendirilir.
ISTAMSIST rotasi ise Avrupa Bolgesi igindeki bir hat olarak degerlendirilir. Ayrica,
AMS-CAI RT ugus yapan 1 kisi, havacilikta raporlarda 4 pax (yolcu) olarak sayilir:
1. AMS-IST, 2. IST-CAI, 3.CAI-IST, 4.1IST-AMS. Buradaki her bir ugus segment ve
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bacak olarak adlandirilir. Ornegin AMS-CAI RT ucusunda 4 bacak, diger bir

ifadeyle 4 segment vardir.

Tablo 8. Baglant1 Tipleri (Turgut, 2022)

Baglant1 Tipi Ornek
Lokal CAI-IST
I¢ Transit CAI-ADB
Beyond CAI-AMS

Hub’in IST oldugu varsayiminda ISTCAIIST market rotasinda CAI-IST veya
IST-CALI olarak seyahat eden yolcular lokal, CAI varish veya ¢ikisl Tiirkiye Gtesi
noktalara seyahat eden yolcular 6rnegin CAI-AMS olarak seyahat eden yolcular
beyond, CAI varish veya ¢ikish IST disinda Tiirkiye’de baska bir noktaya seyahat
eden yolcular 6rnegin CAI-IST-ADB olarak seyahat eden yolcular i¢ transit olarak

adlandirilmaktadir.
Outbound: Yolcunun yolculuga baslangi¢ noktasindan ¢ikis yaptigi seyahattir.

DXB (Dubai) den seyahatine baslayip LON (Londra) ya giden yolcu i¢in
DXB-LON outbound bir yolculuktur.

Inbound: Outbound yolculugunun gergeklestiren bir yolcunun déniis seyatidir.

DXB-LON yolculugunu gergeklestirmis yolcunun LON-DXB seyahati inbound
bir seyahattir.

Birim Gelir: Bir iicretli yolcunun basina elde edilen gelirdir.
= Total Revenue / Total Pax

= Toplam Gelir / Toplam Yolcu

L www.iata.org
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Lokal: Seyahat baslangi¢ noktasi veya seyahatin bitis noktasi havayolunun
Hub’ 1 olan ugus/yolculari ifade eder. TK i¢in lokal IST veya SAW varisli-¢ikish
yolculardir (Turgut, 2022).

Ornek: Istanbul-Roma / Roma-istanbul gidis-doniis uguslarini yapan yolcu

lokal yolcudur.

I¢ Transit: Hub disinda bir noktadan seyahate baslayip varis noktas1 yurtiginde
hub’dan farkli bir yer olan veya tam tersi ¢ikis noktasi yurti¢inde hub disinda bir
nokta olup varig noktasi da hub disinda yurtigi veya yurtdisi bir nokta olan yolcudur.

Ornek: Riyad cikishi Antalya varish bir yolcu; Riyad-Istanbul-Antalya rotasini
takip ederek Istanbul’ da aktarma yapip Antalya’ya ulasir. Bu yolcu i¢ transit ucus
yapmistir.

Beyond(D1s Transit): Yurtdisindaki bir noktadan IST veya SAW hublarindan
biri kullanilarak yurtdisindaki baska bir noktaya seyahati ifade eder.

Tokyo-Istanbul-Barselona rotas1 beyond(dis transit)’dir.

Market Route: Bir ugusa ait hub tan baslayip tekrar hub a donene kadar olusan

rota, parkur bilgisi.
ISTRUHIST

Market Semiroute: Yolculuga baslangi¢ ve varis noktalariyla olusturulan rota,

yari-parkur bilgisi.
ISTRUHIST market route icin semiroute lar: ISTRUH//RUHIST2
Origin: Yolcunun seyahate bagladig1 nokta.

Destination: Yolcunun varis noktasi.

2
(https://www.gelecekpostasi.info/business/rout

e-to-market-stratejisi-nedir/)
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Hub: Havayolunun dagitim noktasi.

Fare Component: Iki iicret kurma noktas: arasinda kalan béliimdiir.

Ucret Kirilim Noktast: Bir iicret boliimiiniin baslangic ve bitis noktalaridir.
Fare Class: Ucretleri siniflandirmak ve kademelendirmek icin kullanilir.

Kullanilan gelir yonetimi sistemlerinin ¢ogu, bilgisayar rezervasyon sistemleri
ve oradan kaynakli olarak genel dagitim sistemleri temellidir. Genel dagitim
sistemleri ise temelinde Ingiliz alfabesi harfleri ile tanimlanan rezervasyon siniflart
tizerine kuruludur. Bu harfler iizerinden havayollar1 kendi rezervasyon sinif
hiyerarsilerini olustururlar. Bu kavram “booking class alignment” olarak
bilinmektedir. Bu hiyerarsi zaman igerisinde ortakligimizin kullandig1 kabin
segmentasyonlarina gore diizenlenebilmekte, sinif sira ve sayilari, alfabedeki harfler
kisidinda  degistirilmektedir. THY’nin rezervasyon siniflar1  Tablo 9’te

belirtilmektedir.
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Tablo 9. THY Rezervasyon Siniflar1 (Tiirk Hava Yollari, 2022)

Rezervasyon Siniflar

Business Sinifi

Ekonomi Sinifi
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Havayollar1 bu smiflar iizerinden iicretlerini belirlemektedir. Yukaridaki
ornekte yatirimcet iligkileri raporlarindan elde edilen verilerle THY ’nin iicret siniflari
kullanilmistir. Her havayolunun farkli {icret siniflar1 ve farkli ticret sinifi siralamasi

bulunabilmektedir.

Sales/Ticketing Period: Ucretin hangi tarihler arasinda satisa agik oldugunu

belirtir.
Travel Period: Ucretin hangi tarihler arasinda ucusa acik oldugunu belirtir.
Flight Application: Ucretin hangi seferde gergeklesecegini gosteren kural.
POS (Point of Sale): Satis noktasi.

Yukaridaki 6rnekte Dubai’den Helsinki’ye giden yolcunun rezervasyonunu
Dubai’den olusturup biletledigi disiiniiliirse bu yolcunun seyahatine ait POS,

Dubai’nin bagli bulundugu iilke AE (Birlesik Arap Emirlikleri) olacaktir.

POC (Point Of Commencement): Seyahatin basladigi nokta POC olarak

adlandirilir.

Bid Price: Leg bazinda her bir kabindeki koltuk i¢in kabul edilebilir en diistik
ticrettir. Bir koltuk icin tiim O&D lerden gelebilecek yolcu sayisi1 ve gelir tahmini

yapilarak, o koltuga deger bigilmesidir.

Tip Degisikligi: Belirli bir ugustaki yolcu sayis1 veya yolcularin C/Y
kabinlerdeki dagilimi planlanandan farkli oldugunda mevcut ugak ile filodaki farkl

bir u¢agin degistirilmesi igin talepte bulunulur (Doganis, 2009).

Ornek: 22C/259Y kapasiteli 332 konfigiirasyonuna sahip A330/200 ucaginin
kalkisina 10 giin kala 5 business 100 ekonomi satildigini farzedelim. Bu ucagin
neredeyse yarisi bostur, bu sekilde u¢gmasindansa tip degisikligi ile daha kii¢iik olan

78D konfigiirasyonuna sahip bir 737 ucagi talep edilir.
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Benzer sekilde ugustan 10 giin 6nce 16C/158Y 32A konfigiirasyonlu bir
321°de 20 business 165 ekonomi satildig1 diisiiniiliirse bu ucagin kalkis giintine kadar
olan talep ucagin arzi tarafinda karsilanamayacaktir. Bu nedenle 30C/190Y kapasiteli
33B konfigiirasyonlu bir A330 talep edilerek o ugusta daha fazla yolcu tasinabilmesi

saglanir.

2.3. HAVAYOLU ISLETMELERINDE GELIR YONETIMi
YAKLASIMLARI

Yillar igerisinde havayollarinda rezervasyon verileri birikti. Bilgisayarli
rezervasyon sistemlerinin gelismesiyle farkli rezervasyon simiflarina gelen talepler
Olciilebilir oldu. Rezervasyonun hangi siiftan, hangi ugak icin, ugcusun kalkisina kag
giin once geldigi gibi bilgiler birikmeye basladi. Bir ugusa digerlerinden daha fazla
talep gelmesi ve bunun 6nceden tahmin edilerek bu ucaga gelen yolculardan daha
fazla iicret alinarak gelir maksimizasyonun saglanmasi konusu giindeme geldi. Bu da

gelir yonetimi sistemlerinin kullanilmasina zemin hazirladi.
Bid Price kontrol:

Gelir yonetimi uygulamalarinda envanter satisini kontrol etmek igin giderek
daha popiiler bir yontem haline gelmistir. Bu kontrol bi¢iminde, envanter kaynaklar
veya birimleri (ugus bacaklarindaki koltuklar, belirli tarihlerdeki otel odalar1 vb.) ve
bir Grlin (bir ugusta ticret smifindaki bir koltuk) i¢in esik - veya "teklif" - fiyatlar
belirlenir. (bir dizi tarih i¢in seyahat plan1 veya oda) yalnizca teklif edilen {icretin,
tirtinii tedarik etmek icin gereken tiim kaynaklarin esik fiyatlarinin toplamini agmasi
durumunda satilir. Bu yaklasim pratik agidan ilgi cekicidir. Ustelik, teklif-fiyat
kontrollerinin ne dl¢iide optimal veya optimale yakin politikalar1 temsil ettigi tam
olarak anlasilmamigtir. Talep siirecinin genel bir modelini kullanarak, teklif fiyat:
kontroluniin genel olarak optimal olmadigini gosteriyorir ve teklif fiyati planlarinin
neden dogru kabul/ret kararlar1 tlretemedigini analiz edilebilmektedir (Phillips,

2005).

2.3.1. Segment Bazh Gelir Yonetimi Yaklasim
Miisterilerin talepleri varis ve c¢ikis noktasi iizerinden OnD(Orijin and
Destination) sistemine gore olmasina ragmen, ilk olarak 1980’lerin sonunda

rezervasyon sistemleri bacak bazli tahmin yapacak sekilde gelisti. Dogas1 geregi
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kapasite yoOnetimi bacak bazli olmak zorunda olsa da miisterilerin talebi A
noktasindan C noktasina, B noktasinda aktarma yaparak gitmektir. Ancak dénemin
hakim yaklasimi ile talep A-B ve B-C ugus bacaklarina ayrilmistir. Bir Onceki
bolumden 6rnek vermek gerekirse CAI-AMS noktasma olan talepte IST aktarmali
yolculuk yapiliyorsa talep CAI-IST ve IST-AMS i¢in ayr1 ayri l¢lilmeye basladi. Bu
segment bazli gelir yonetimi bakis agisi, OnD bazli talep yonetimi uygulamayan bazi
havayollar1 tarafindan hala daha gelir yoOnetimi sistemi temeli olarak

kullanilmaktadir. Bu sistem;
Gecmis veriyi rezervasyon sinifi ve ugak bazinda toplar ve biriktirir.

Rezervasyon sinifi ve ugus bazinda gelecek talebi tahmin eder.

Matematiksel modeller kullanarak, her siif i¢in optimal satis ve overbook
(kapasitenin tizerinde yapilacak satis) seviyelerini belirler.

Havacilikta gelir yonetimi analisti i¢in karar destek mekanizmalar1 saglar.

Bacak bazli gelir yonetimi igin, tercih edilen rezervasyon sinifi, birden fazla
bacak icin gecerli olmak zorundadir. Bu da kisa ancak yiiksek talepli ucus
bacaklarinda darbogaza sebep olmaktadir. Daha yiiksek gelir birakacak, birden fazla
ucus bacagi ucacak olan yolcu, bacak bazli gelir yonetimi kisit1 sebebiyle ucusa
kabul edilmezken, kisa bacak i¢in olan daha diisiik gelirli yolcu kabul edilebilir.
Genellikle bacak bazli gelir maksimizasyonu hedefi, tim network’iin (ag) gelir
maksimizasyonu saglamasini engeller. Bacak bazli gelir maksimizasyonu felsefesi ile
olusturulmus gelir yonetimi sisteminde, yiiksek talebe sahip seferler, baglant1 verilen
diger seferlerde bos koltuklar olsa da tamamen doldurulabilecektir. Ancak bu
durumda, sistemde bir darbogaz olusacak, yiiksek talebe sahip seferler sebebiyle,
beslenebilecek diger seferlere yeterince yolcu kabul edilemeyecek ve network (ag)

katkis1 gormezden gelinmis olacaktir (Smith, 2010).

2.3.2. Ond Bazh Gelir Yonetimi Yaklasimi
Bir¢ok biiylik havayolu isletmesinin gectigi veya gecmeye c¢alistiglr bir
yaklasimdir. Bu yaklasimda OnD bazli yolcu talebini alir ve bid price vektorii ile,
ucus bacaklarina kabul edilecek yolculari, bacak bazli maksimizasyon iizerinden

degil, ag toplamu i¢in birakacagi gelir iizerinden kabul veya reddeder. Yiiksek sayida
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noktaya ucus gerceklestiren geleneksel bayrak tasiyicilar igcin OnD sistemi
onerilirken, noktadan noktaya ucus gergeklestiren bazi diisiik maliyetli tastyicilar igin

bu sistem bir gereklilik degildir. 3

Network (ag) gelir maksimizasyonunu hedefleyen OnD bazli gelir yonetimi
sistemlerinde, baglanti verilen daha miisait seferler, yiiksek talepli sefer ile
engellenmez. Tiim yolcular, isletmeye birakacaklart maksimum gelire gore ucuslara
kabul edilir ve tek bir seferin dolulugu ya da geliri yerine gelir maksimizasyonu
saglanmig olunur (Merwe, 2012). Diinya’da en fazla iilkeye u¢an havayolu olan THY
2012 yili itibariyle OnD temelli bir gelir ydnetimi sistemi olan PROS’u
kullanmaktadir (PROS, 2012). Segment/bacak bazli gelir yonetimi yaklagimi ve OnD

gelir yonetimi yaklasimi arasindaki farklar Tablo 10°da 6zetlenmistir.

Tablo 10. Segment/Bacak Bazli Gelir Yonetimi Yaklasimi ve OnD Gelir Yo6netimi
Yaklasimi Arasindaki Farklar (PROS, 2012).

Segment Bazh Gelir Yonetimi

Yaklasimi

OnD Bazh Gelir Yonetimi Yaklasimi

Segment/ leg geliri maksimize

edilir.

Tiim network (ag) geliri maksimize

edilir.

Booking limit bazli kontrol

Bid price bazli kontrol

Seg/ leg bazli input data/talep

tahmini

PNR(Yolcu Isim Listesi) bazli input
data/O&D bazinda talep tahmini

Satis noktasmma goére kontrol

miimkiin degil

Satis noktasina  gore kontrol

yapilabilmekte

Rezervasyonlar {icret sinifina

gore kabul edilir.

Rezervasyonlar network (ag) katkisina

gore kabul edilir (Bid price konsepti)

3https://pubsonline.informs.org/doi/abs/10.1287/mnsc.44.11.1577?journalCode=mns

C
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2.4. HAVAYOLU ISLETMELERINDE GELIR YONETIMI
BILESENLERI

1978 yilinda ABD baskan1 Jimmy Carter tarafindan imzalanan Havayolu
Serbestlestirme Kanunu ile ticari havaciliktaki bilet iicretleri, yollar1 ve yeni
havayollarin pazara girisi iizerindeki devlet kontrolii kaldirilmistir. Tiim ticari
sinirlamalarin  kalktigi bu donemde havacilik fazlasiyla biiylimiis, birkag yil
icerisinde havayolu ve ucak sayisi iki katina c¢ikmistir. Bu biiyiime birtakim

sorunlarin olusmasina da yol agmistir (Nergiz, 2008).

Kiigiik havayolu isletmeleri ucuz fiyath ve tarifesiz ulasim imkanlar1 sunarken
bu imkanlar1 sunamayan tarifeli biiylik havayolu isletmeleri yogun rekabet ortaminda
tiirlii problemler yasamislardir (Yavas ve Dedeoglu, 2021). Bunun sonucunda pazara
giren disiik fiyath yeni havayolu isletmeleri ile rekabet etmekte zorlanan biiyiik
havayolu isletmeleri yeni yontemler gelistirmislerdir. Biiyiilk havayolu isletmeleri
gelir yonetimi uygulayarak hem pazar hisselerini bilyiitmiis hem elde ettikleri kar
oranini biiyiitmiis, hem de bos koltukla u¢ma risklerini azaltmay1 basarabilmislerdir.
Uygulanan bu strateji sayesinde biiyiik havayolu isletmeleri yliksek gelir saglayan
yolcular ile fiyata duyarli yolculara birlikte hizmet verebilmislerdir. Biiylik havayolu
isletmeleri gelir yonetimi uygulamast ile ge¢mis yillardaki deneyimlerini
harmanlayarak, ucak kabinini iicret siniflarina ayirmiglar ve bu sekilde koltuklari
satiga sunmuslardir. Bu durumda gelir yonetimi, talep yOnetimini, rezervasyon ve
kapasite yonetimini biitiinlestiren genis kapsamli bir kavramdir. Gliniimiizde tiim

havayolu isletmeleri gelir yonetimi stratejisini uygulamaktadir (Hacioglu, 2011:48).

Gelir yonetimi havacilik sektoriinde yaygin olarak kullanilan bir kapasite
yonetimidir. Gelir yonetimi, son yillarda isletmelerin gelirlerini, karliliklarini
arttirmak i¢in kullandiklart yontemlerden birisidir. Havayolu isletmelerinde, ayni
koltuklar1 farkli fiyatlarla satisa sunarak karin maksimize edilmesi gelir yonetimi
olarak bilinir (Hacioglu, 2011:48). Modernizasyon etkisiyle biiyiik bir rekabet
ortaminda olan havayolu isletmeleri hem karliliklarini arttirip hem de miisterilerini

elinde tutabilmek igin bu stratejileri uygulamaktadir (Okumus ve Hilal, 2007:7-29).
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Hizmet sektoriindeki isletmeler kar edebilmek, ayakta kalabilmek, rekabet ile
bas edebilmek ve karliliklarint devam ettirebilmek i¢in bazi taktikler gelistirirler. Bu

taktikler genellikle fiyat politikasi tizerinden belirlenir.

Gelir yonetiminin baslica iki 6gesi Fiyatlandirma ve Envanter Kontroliidiir.

2.4.1. Fiyatlandirma
Ucret yonetimi, yukarida bahsedilen her rezervasyon smnifi igin iicretlerin
belirlenmesini kapsamaktadir. Leg bazli gelir yonetimi sistemlerinde bu Ucretler leg
bazinda belirlenirken, OnD bazli gelir yonetimi sisteminde bu {icretler OnD’ler i¢in
belirlenmektedir. Ucret bazli gelir ydnetiminde rezervasyon siniflari igin iicretler
belirlenirken iicret kurallar1 da belirlenir. Havacilikta kullanilan 6nemli {icret

kurallari;

Max Stay: Yolcunun varis noktasinda en fazla kalabilecegi stiredir.
Min Stay: Yolcunun varis noktasinda en az kalmasi gereken stiredir.
Advance Ticketing (AT): Rezervasyon yapildiktan kag¢ giin igerisinde biletlenmesi
gerektigini gdsteren siiredir.
Advance Purchase (AP): Rezervasyonun, en ge¢ ugusa ka¢ giin kala biletlenmesi
gerektigini gdsteren siiredir.
Sezon: Talebin yliksek oldugu donemlerde; yaz mevsimi, bayramlar gibi tarihlerde
gelir kaybin1 6nlemek adina yapilan uygulamadir.
Blackout: Ucretin belirli tarih araliklarinda satilmamas: ve sistemde gdziikmemesi
icin uygulanan kuraldir (Talluri & Ryzin, 2004).

Farkli yolcu tiplerine farkli {icretler ve ticret haklar1 uygulanabilmektedir.
Ornegin kurumsal isletmelere dzel iicretler bulunabilir. THY de Turkish Corporate
Club bu amacla kurulmustur. Diger bir 6rnek de Ogrenci ve genglere 6zel iicret

uygulamalarina gidilmesidir.

Ucretlere karar verirken en onemli gdsterge rakiplerin iicret konumlanmast,
pazar pay1 ve elde bulunan kapasite ve baglanti siiresi kullanilir. Bunlara ek olarak

hizmet kalitesi, marka algis1 da 6nemlidir.
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Ucret yonetimine diger bir 6rnek de yan gelirlerin iicretlendirilmesidir.

Ornegin;
*Fazla bagaj iicretlendirmesi,
*Spor ekipmanlarinin iicretlendirilmesi,
*Evcil hayvan tasimasinin ticretlendirilmesi,
*Koltuk se¢iminin {icretlendirilmesi,
*Alanda business upgrade iicretlendirmesi,

Tek bir tlicret oldugundan ve farkli {icretleri olmadigindan iicret ydnetimi

alanina girmektedir.

Fiyatlandirma yapilirken asagidaki adimlar izlenir (Tutkavul, Elmaci, 2016:
659; 689):

eMaliyet ve rekabete dayali genel fiyatlandirma stratejisi olusturulmasi,
eUcret seviyelerinin (fiyatlarin) belirlenmesi,

eis ve turizm amach yolcular igin iicreti farklilastirmak gerekir bunun igin ise

Ucret kurallarinin tasarlanmalidir,

eRakip ticret/kapasite degisiklikleri degerlendirilmeli ve 6nlem alinmalidir.

2.4.1.1. Fiyatlandirma Yontemleri
Fiyatlamada geleneksel fiyatlandirma yontemleri tek basina
kullanilmamaktadir. Maliyet Tabanli %63 — Miisteri Tabanl1 %30 — Rakip Tabanl
%37 oranda tercih edilmektedir. Fakat 3’ii de etkin olarak kullanilmalidir.
(Abdelghany & Abdelghany, 2010)

+Tam rekabetin oldugu piyasalarda fiyat maliyet belirler. isletmeler fiyata etki

edemeyecek kadar kiguktr.

*Arz-Talep Modeli tam rekabetin olmadigi piyasalarda genel olarak hala
gecerlidir.
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*Modern ekonomi, tam rekabet piyasalarinin az oldugunu kabul ediyor. Cogu

piyasa rekabetci degil oligopoldiir.

*Talep insanlarin ne kadar para vermek isteyecegini gosteren kavramsal bir
aractir. Ozellikle kisa vadeli fiyatlandirmada maliyet tabanli fiyatlama gz ardi

edilebilir olmaktadir.
Ideal Fiyatlama yaparken;
1.Maliyet tahmin edilir,
2.Rakipler analiz edilir,
3. Talep tahmin edilir,
4.1deal fiyat secilir (Rakiplerin fiyat1 nedir? Miisteri ne kadar iicret 6der?)

Havacilikta talep tahmini yapilirken haftanin giinleri 6nem arz eder. Clinkii her

bir giin farkl talep gormektedir.

1-Tahminler gegmis dataya dayanir. Gelecekte gegmisten daha farkli bir durum
olusacagi Ongoriliirse, tahminleri etkilenmesi gerekebilir. Bir Ond/POS(Point of
Sale) a ait sistemdeki mevcut talebi degistirmek amaciyla, ongoriilen sonuglar

saglayacak tahminlerin olusabilmesi gereklidir.

Ornegin; bir donemde talebin artacagi/azalacagi ongoriisiine sahipsek talebi o

yonde etkileyebiliriz.

2-Yeni bir tahminleme modelini olusturabilmek igin yeterli gegmis veri
olusana kadar varolan modeli benzer bir kaynaktan ilgili yeni hatta kopyalamaya

yapilabilir.

Ornegin; haftada 3 frekans ucus gerceklestiren bir hattin haftalik ugusuna bir
giin daha eklendiginde bu islemi yapmak gerekir. Burada halihazirda ugus
gerceklesen bir giin kaynak olarak gosterilip yeni ugus giinli de amac olarak

belirlenerek talebi belli bir oranda kopyalayip tahminleme islemini gergeklestiririz.

3-HSE (Holiday&Special Events): Tatiller ve &zel glnler (HSE) yolcu

karakteristiginin yilin normal seyrinden farkli oldugu zaman dilimleridir. Bu tarihler
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yolcu profili normal seyrinden farklilik arz ettigi donemler oldugundan gelecek
HSE’lerde sistemin isabetli tahminlerde bulunabilmesi igin gelecek HSE tarihleri
sisteme girilmelidir. HSE tahminlerinde sistem ilgili HSE kaydmin ge¢misteki
tarihleri ic¢in talebin yillik normal seyirden ne sekilde farklilik gosterdigini
belirleyerek ilgili HSE’nin gelecekteki talep tahminlerini buna gore hesaplanir

(Belobaba &Barnhart, 2009).

2.4.1.1.1. Maliyet Tabanh Fiyatlama

Tamamen isletme ile ilgili, isletme i¢ci Maliyet tabanli fiyatlandirmada birim
maliyet iyi bilinmelidir. Orn. 80 maliyet + X kar marji (bu marj sektore gore
belirlenecektir) Ozellikle iiriinler farklilasir ve aymi siireglerden farkli {iriinler
gegebilir bu yiizden isletmelerin kendi birim maliyetlerini bilmesi bazen zor
olabilmektedir. Bazi iiretim siireclerinde birim maliyet dogrudan talebe baglidir.

Cunki ne kadar ¢ok Uretim yapilirsa birim maliyet o kadar diiser. (Olgege gore getiri)
(Glrbulguk, 2008).

Maliyet tabanli fiyatlamanin dezavantajlar1 sdyledir:

*Bu yontemde piyasa takip edilmemektedir. Yalnizca maliyetleri bilinir ve fiyat

ona gore belirlenir
*Farkli miisteri tipine gore farkli fiyatlandirma yapilamaz.
*Sabit maliyetleri dagitmak zor olmaktadir.

*Bu yontem basit oldugu i¢in siklikla tercih edilir fakat tek basma yeterli
degildir.

2.4.1.1.2. Miisteri Tabanh Fiyatlama
Piyasay1 incelemesi ile rakiplerin fiyatlarina kontrol edilmektedir. Kim hangi

tiriinii ne kadara satiyor sorusuna cevap aranmaktadir. (Abdelghany & Abdelghany,
2010)

*Daha kiigiik fiireticilerin yararlandigi bir ydntemdir. Ozellikle oligopol

piyasalarda biyiik isletmeler fiyat1 belirler niteliktedir.

*Tek iirliniin oldugu piyasalarda yogunlukla kullanilir.
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*Yeni piyasa girerken rakiplerin fiyatlarindan fikir edinmek gereklidir.
*Baz1 dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Bunlar:
*Rakiplerin fiyat1 dogru ve giivenilir olup olmadigi incelenmelidir.

*Rakiplerden farkli olmayir engeller yani farklilagsmayr kisitlar. Aslinda

rakiplerden iistiin bir fiyat belirlemek daha kaliteli iiriin algis1 da yaratabilir.
*Fiyat1 rekabet araci haline getirmek fiyat savaslarina yol acabilir.

*Rakiplerin fiyatlar1 sik sik kontrol edilmelidir. Sektor kosullari degisirken
rakiplerin verdigi tepkiye bagli olarak hareket edilir.

2.4.1.1.3. Rakip Tabanh Fiyatlama
Bu yontemde miisteri bir iiriine ilk degerini bigmektedir. Daha sonra isletmeler
bu deger i¢in bir fiyat belirler ve sonunda miisteri algiladig1 deger ile fiyat arasinda

kiyas yapar (Tutkavul, Elmaci, 2016:659-689)
*Odeme istegi (Willingness to pay)
*Algilanan deger (Percevied Value/PV)

Tiiketici fazlas1 = PV — Price (tiiketici fazlas1 ne kadar yiiksek miisteri o kadar

mutlu)

+Uretici Fazlas1 = Price — Birim Maliyet (iiretici fazlas1 ne kadar yiiksek iiretici

0 kadar mutlu)

Birim maliyet ne kadar diigiikse kar o kadar artar. Pazar arastirmas1 yontemleri
ile misterilerin deger algis1 dlgiiliir. Bu fiyatlandirma yonteminin i¢inde arbitraja
dikkat edilmelidir. Odeme istegi 6ncelikle talebe bagldir. Odeme istegini etkileyen
faktorler sOyledir:

+Uriiniin Kendisi (saate arabadan daha diisiik iicret demek isteriz)
+Uriiniin Kalitesi (Mercedes — Skoda)

Uriiniin Ikamesi
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*Kisinin Harcanabilir Geliri
+Uriine Ne kadar Kiymet Verildigi (konsere bir kisi 1k tl biri 0 tl verebilir)

Odeme istegi dikkate almiyor ise rakiplerin fiyatlar1 da ©nemli hale
gelmektedir ki bu durum bize tiim yontemlerin birlikte kullanilmasinin gerekliligini

gostermektedir.

2.4.2. Envanter Kontrolu
Havayolu isletmeleri bir pazarda, belirli bir seferde, ayni ucak, hatta ayni kabin
icinde birden fazla iicret g¢esiti uygulamaktadir. Havayolu isletmeleri ¢ogunlukla
indirimli iicretlerin talebini diger licretlere gore daha erken almaktadir. Ugus giinii
yaklagildik¢a talep diisiik iicretten yliksek iicrete dogru yiikselmektedir. Koltuk
envanter kontrolii, toplam yolcu gelirini ve doluluk oranini maksimize etmek
amaciyla bir ucaga kabul edilen indirimli ve tam iicretli yolcular arasindaki dengeyi

saglamay1 amaclamaktadir (Abdelghany & Abdelghany, 2010).
-Bir ugustaki tiim siniflar i¢in talep tahminin yapilmasi
-Ucustaki talebe gore her sinifin kag koltuk satacagina karar verilir
-Her ugus i¢gin olan taleplerin izlenmesi ve sistemdeki ticretin takip edilmesi

-Overbooking oranin yonetilmesi

2.4.2.1. Dinamik Talep Yonetimi (Yieldable Revenue Management)
Dinamik talep yonetimi basit¢e ifade edecek olursak, farkl: iicret siniflarindan
hangisinin ne zaman ne kadar adet satilacagina karar verilmesini ifade etmektedir.
Amaci toplam gelirin maksimize edilmesidir. Havayolu endiistrisinde dinamik talep
yonetimi talebin yogun oldugu dénemlerde daha pahali siniflarda agiklik sunulmasi
ve biletlerin daha pahali olmasi, 6te yandan talebin diisiik oldugu doénemlerde ise
daha ucuz olan smiflarda agiklik bulunmasi ve biletlerin daha ucuz olmas: ile

sekillenmektedir.
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[k bakista, yieldable ve priceable talebi ayirmak géz korkutucu gériinebilir.
Bununla birlikte, iki gozlem, ayirmanin nasil saglanabilecegini kavramsal olarak
gostermektedir. Ilk olarak, bir iicret sinifi agik oldugunda ve ayrica daha diisiik bir
ticrete sahip bagka bir acik sinif oldugunda, tanim geregi smif i¢in gozlemlenen
herhangi bir talep yieldabledir (stmiflandirilabilir). Ikinci olarak, bir iicret smifi en
diisiik acik iicret sinifi oldugunda, gozlemlenen talep, ticret sinifi i¢in yieldable
talebin ve diger tiim {icret siniflar1 i¢in priceable talebin bir karisimidir. Birlikte ele
alindiginda, bu iki gozlem, yieldable ve priceable talebin tahmin edilmesi i¢in temel

saglar (Boyd ve Kallesen, 2004: 176).

Tablo 11. Ucret Smiflar1 ve Degerleri (Boyd ve Kallesen, 2004)

Ucret Simiflari Degeri
Y 1000

B 600

M 400

Tablo 11’e gore licret siniflarindan hangi {icret sinifinin ne zaman acik olacagi
konusu yiealdable revenue managemetin konusu iken, bu iicret smniflarinin

belirlenmesi konusu priceable revenue managementin konusudur.

Yieldable revenue managementin nasil fayda sagladigini bir o6rnek ile
aciklayalim. Ornegin 10 kisinin bir OnD igin talebi olsun bu 10 kisinin 6demeye raz1
oldugu iicret (willingness to pay) farkl1 olacaktir. Ornegimizde 6 kisi maksimum 400
USD d6demeye, 3 kisi maksimum 600 USD, 1 kisi maksimum 1000 USD 6demeye
razi olsun. Biz sadece 400 USD’den satig yaparsak 400x10=4.000 USD gelir elde
etmis oluruz. Ote yandan ilk 5 bilet i¢in M smifini, sonraki 3 bilet icin B smnifini,
sonraki 2 bilet i¢in de Y smifin1 agik tutarsak; 400x5+600x3+1000x1= 4.800 USD

gelir elde etmis oluruz. Bu 6rnekte pazardaki tiim yolcular1 almak yerine 1 yolcuyu
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kabul etmemis oluruz. Fakat toplam gelirimizde 800 USD diger bir ifade ile %20

artis saglariz.

Havayolu isletmeleri dinamik gelir yOnetimini (yiealdable revenue
management) kullanmazlarsa gelir anlaminda tam potansiyellerini kullanmamis
olurlar (Belobaba ve Wilson, 1997: 3). Eger dinamik (yiealdable) gelir yonetimi
kullanilirsa %2-%35 arasinda gelir artis1 saglanir (Belobaba ve Wilson, 1997: 3).

2.4.2.2. Overbooking

Havayolu isletmelerinin ugaklarindaki koltuklar1 tam olarak doldurmak ve bos
koltuklardan dogan maliyetleri en aza indirmek amaciyla aldiklar1 fazla rezervasyon
uygulamasina "overbooking" denir (Ely vd., 2017:1258). Ugus icin bilet almis olup
sonradan ug¢maktan vazgegen yolcular, havacilik sektoriinde "no-show™ olarak
adlandirilmaktadir. Rezervasyonu olmadan, ancak bileti bulunan yolcular ise "go-
show" yolculandir. En yiiksek gelir elde etmek amaciyla uygulanan overbooking
modeli, no-show ve go-show oranlarmin dogru bir sekilde hesaplanarak planlanmasi
ile olusturulur. (Saint-Léger, 2015:36).

Overbook yapildiktan sonra dahi ugak kalkarken bos koltuk varsa ve ucak
satisa agikken herhangi bir donemde bu ucaktaki bir bos koltugu talep etmis yolcu
olmasia ragmen o an arz edilen koltuk yetersiz oldugu i¢in geri ¢evrilmisse; bos
kalan her koltuk i¢in dokiilen yolcudan kaynaklanan zarar1 ifade etmek i¢in spoilage
cost kavrami kullanilmaktadir. Ote yandan kapasitenin {izerinde yapilan satis
nedeniyle kalkis aninda kapasitenin {izerinde yolcuya bilet satilmasi denied boarding
olugsmasina neden olmaktadir. Denied boarding cesitli nedenler ile kapasitesinin
tizerinde kayitli yolcu olan ugusta yolcularin rezervasyonu onayli, gegerli bilete sahip
ve belirlenmis check-in siireleri igerisinde miiracaat etmis olmasina ragmen goniilli
veya goniilsiiz olarak seyahatinin saglanamamasi veya seyahatin bir alt veya st

kabinde saglanmasidir.

Ugus tarihi yaklastikga genellikle yolcular daha ¢ok {iicret 6demeye razi
oldugundan ugusa yakin tarihli yolcularin birim geliri daha yiiksektir. Bu sebeple son
koltuklar1 satisa kapatmanin bedeli yiiksek olabilir. Ote yandan kapasitenin {izerinde

biletli yolcunun u¢aga gelmesi durumunda denied boarding maliyeti olusacaktir.
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Havayollarinda 6nemli bir siire¢ olan envanter kontrolii ve overbooking
yapilmasina izin verilmesi 6nemli bir uygulamadir. Denied boarding maliyeti ve
spoilage cost maliyeti arasindaki altin oran kurularak overbooking oranina karar

verilmelidir.

Havayollarinda business ve ekonomi kabin olmak {izere iki farki kabini oldugu
varsayimi altinda ekonomi kabinindeki overbook orani ii¢ parametreye gore

olusturulur: Erime (Decrement), Upgrade ve No show.

Decrement: Bilet satisinin baglamasi ile ugusun gergeklesecegi tarih arasinda
rezervasyonlarda erime/iptaller olacagi dngoriisiidiir. Ornegin ekonomi kabini 100
koltuk kapasiteli bir ugak diisiinelim kalkisa kadar mevcut rezervasyonlardan %10

erime/iptal bekliyorsak 111 bilet arz1 yapilmas1 gerekir.

(110/0,90= 111,1) Eger bu yapilmaz ve kapasite kadar (100 adet) koltuk satisa
sunulursa ucagin tam kapasite dolmasi durumunda %10 erime ile 90 koltuk dolu

sekilde ugak kalkacaktir.

Upgrade: C Kabin (Business)’in fiziksel arzinin tamamini dolduracak kadar
bilet satis1 yapilmayacagi ve Y kabin (Ekonomi) bileti almis fazla rezervasyonlu
yolcularin C Kabin’e upgrade’i yapilacagi dngériisiidiir. Ornegin C kabin kapasitesi:
20, Y kabin kapasitesi: 200 olsun. Y kabin biletleri tamamen satilmis ancak C
kabinde sadece 15 koltuk satilmis ise, bir sonraki seferde sistem yine C kabinin 5

koltuk boslugu kalacagin1 dngdrerek Y kabin icin 205 koltuk arz eder.

No show: Onayli rezervasyon ve bileti oldugu halde check-in islemini
yaptirmamis yolcu statiisiidiir. Ornegin 200 kapasiteli ve 200 bilet satmis ancak
kalkis1 192 yolcu ile yapmis bir sefer icin sistem bir sonraki seferinde 8 kisinin

gelmeyecegi ongoriisiiyle 208 koltuk arz eder(Phillips, 2005).

Overbook yapmanin havayolu isletmesine sagladigi kazanci bir Ornek ile
aciklayalim: Ugusta ekonomi kabinde %3 erime, %2 upgrade ve %5 no show
beklentisi olsun. 200 kapasiteli bir ekonomi kabinine sahip olalim. Bu durumda
sistem %10 overbook yapilmasini saglayacak ve 220 koltuk satiga sunacaktir. Bu son
alinan yolcularin ortalama birim gelirinin 500 USD oldugu varsayiminda, 20 adet

kapasite iistiinde satis sayesinde 10.000 USD ek gelir saglanacaktir. Ancak diyelim
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ki 6rnek ucusumuzda yukaridaki erime, upgrade ve no show parametleri kadar
azalma olmadi ve 204 kisi geldi. Bu durumda 4 kisiye mesafesine gore tazminat
O0demesi yapilacaktir. Orta kademe tazminat O6demesi 400 Euro yaklasik 420
USD’dir. Toplam tazminat 6demesi 420x4=1.680 USD olacak ve yine de 10.000-
1.680=8.320USD’lik bir ek gelir saglanacaktir. Dahasi genellikle, ugusa yakin gelen
yolcularin daha fazla {icret 6demeye razi olmasi sebebiyle rezervasyon/satis yapilan
yolcularin tamami ugaga gelse ve kapasite ilizerindeki satigin tamami i¢in tazminat
O0dense bile havayolu daha karli bir operasyon vylriitebilir. Ancak miisteri
memnuniyeti, givenilirlilik, misteri sadakati gibi konular etkili oldugundan

overbook parametreleri genellikle hesaplanan seviyelerde tutulur.

Envanter kontroliindeki diger bir konu ekonomi ve business koltuk sayisinin
degisimidir. Baz1 ugak tiplerinde ekonomi ve business kabinindeki kapasite envanter
kontrolii asamasinda degistirilebilmektedir. Ekonomi kabinin, business kabini ile
aym koltuklara sahip oldufu durumda bu durum gergeklesebilir. Ornegin bir
sirasinda 6 koltugun oldugu bir ugagi diisiinelim. Bu uc¢agin ekonomi ve business
koltuklar1 ayni ise, business koltuklarin arasina bir aparat konur ve business kabinde
6 koltuk yerine 4 koltuk arz edilir. Business koltuktan elde edilecek gelir, ekonomi
kabinine gore daha fazla olacagindan business kabinin 4 koltuk satisindan, ekonomi
kabinin 6 koltuk satisina gore daha fazla gelir elde edilebilir. Burada 6nemli olan
optimum dengenin yakalanmasidir. Ancak business’in koltugunun daha farkli oldugu

ucaklarda bu tarz bir envanter kontrolii miimkiin degildir(Ryzin, 2004).

2.5. HAVAYOLU ISLETMELERINDE FIYAT FARKLILASTIRMA

Havayolu isletmeleri fiyat farklilastirmasini; insanlarin/miisterilerin 6deme
istegine gore diisiik ya da yliksek fiyattan bilet fiyatlarin1 belirleyerek bu fiyatlara
gore bilet satislarin1 gergeklestirmektedirler. Bu nokta en dnemli olan husus piyasa
kosullar1 ve rekabet durumu dikkate alinarak miisteri talebi iyi degerlendirilmelidir.
Ciinkii aksi halde pahal1 bilet alabilecek gelir diizeyindeki yolcular daha ucuza bilet

satin alarak isletmenin karliligina olumsuz yonde etki edebilir.
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*Pazar Boliimleme: Yolculari; 6deme istegi, ugus zaman tercihleri gibi
Olgiitlere gére ekonomi ve business sinif olarak ayirarak 6deme istegi yliksek kisilere
business smiftan bilet satilir. Ornegin; eglence amacli ucan yolcu icin zaman
kisitlamas1 yoktur, zaman tercihi esnek olmaktadir. Is amacli ucan yolcu da ise bu
durum tam tersi olarak goriilmektedir ve ek hizmetlerin daha fazla sunulmasi halinde
business smif ucarak yliksek fiyattan bilet almaya oldukca yatkindir (Sarilgan,
2015:39).

*Esnek Bilet: Yolcu; konfor, imaj, kolay erigim gibi ek hizmetlere karsilik fazla
icret 6deyecek ise promosyon bilet yerine esnek bilet sunularak fiyat farklilastirmasi

uygulanir.

*Talep Kaydirma: Fiyati duyarli ama zamani esnek olan yolcular1 ugus
yogunlugunun fazla oldugu giinden ugus, az yogun oldugu giine bileti kaydirarak
daha diistik ticrette bilet satigi yapilir. Bu sayede spilldeki tasma Onlenir, talepler

dengede tutulmus olur (Bulum, 2022:36).

*Grup Fiyatlandirmasi: Yolculari; 6grenci, yash asker gibi kategorize ederek
her gruba farkli bilet fiyatlar1 uygulanir. Bu durumda ortaya ¢ikabilecek arbitraji

onlemek igin de kimlik kontrolu ile yolcu teyit edilmektedir.

Dagitim Kanal Fiyatlandirmasi: Internet sitesi {izerinde yapilan bilet satiginda
maliyet dusiiktiir. Bu nedenle farkli satis sitelerinde farkli fiyatla satis yapma

yontemi kolaylikla uygulanir.

*Bolgeye Gore Fiyatlandirma: Daha {ist diizey gelir gruplarinin bulundugu
bolge veya iilkelerde bilet fiyatlarinin daha yiiksek olmasiyla agiklanabilir. Bu
durumda bolgenin  sosyo-ekonomik giiciine gore bilet fiyatlar1 farklilik

gostermektedir.

«Zamana Dayal1 Fiyatlandirma: Ugustan ¢ok Once yapilan rezervasyonlarda ek
indirimler sunar. Fiyata duyarli olmalar1 nedeniyle 6zellikle eglence amagli ucan
yolcular tercih etmektedirler. Cunkii zamana kars1 duyarliliklar1 yoktur (Akpinar,
2019).
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+Uriin Siiriimii Olusturma: Kiiciik ¢apta degisiklikler yapilarak {iriiniin bir alt
ve bir lst varyantt olusturulur. Bu sayede olusan {iriin c¢esitliligi ile farkli

fiyatlandirmalar yapilir.

*Bunlarin yani1 sira; siirekli miisterilere sik ugan yolcu programi, kupon
biriktirme gibi ek hizmetler ve kampanyalar sunarak havayollar1 daimi miisterilerini

ellerinde tutmaya calisirlar.

Havayollar1 sabit fiyat belirleyerek daha ¢ok kazanma ihtimalini riske atmaz.
Fiyat farklilagtirma yontemleri ile karliligi arttirmaya caligmaktadir. Fiyat
farklilagtirma yontemlerinde belirleyici etken hedef kitlenin gereksinimleri olacaktir

(Yilmaz, 2007).

2.6.HAVAYOLU GELIR YONETIMINDE DAGITIM KANALLARI
Dagitim kanallari, miisterilerin seyahat planlamasi asamasinda seyahat
deneyimlerini baslattiklar1 6nemli bir deneyim noktasidir. Havayollarinin dagitim

kanallarin1 dogrudan ve dolayli olmak {izere 2’ ye ayirabiliriz.

Dogrudan kanallar, hava yollarinin sahip oldugu ve herhangi bir aracilik
faaliyeti olmadan yiiriitiilen dagitim kanallaridir. Dogrudan dagitim kanallarina 6rnek

olarak asagidaki kanallar verilebilir:
* Havayolu web sitesi
* Havayolu mobil sitesi
* Havayolu mobil uygulamasi
* Havayolu ¢agr1 merkezleri
» Havayolu satis ofisleri

Dolayli kanallar, bir arabulucuk mekanizmasi ile birlikte yiiriitilen dagitim
kanallaridir. Araci isletmeler, is yapis bigimlerine ya da hedef kitlelerine gore

kategorize edilmistir.
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* Cevrimigi Seyahat Acenteleri (Online Travel Agencies — OTA): Havayolu
urtnleriyle birlikte; otel, seyahat sigortasi, ara¢ kiralama gibi hizmetleri de
tiketicilere sunan e-ticaret is modelidir. Genellikle, bos zamanlarin1 degerlendirmek

lizere seyahat eden yolculari (leisure) hedeflerler.

Gelir modelleri, hava yollarindan kazanilan komisyonlar ve web sitelerine
aldiklart reklamlardan olugmaktadir. Sagladiklari igerik, genellikle GDS’ler
tarafindan saglanmakta; bazi durumlarda ise hava yollariyla ikili anlasmalar

yapabilmektedirler. Diinya ¢apinda en ¢ok bilinen OTA’lar, Expedia ve Priceline’dur.

*Seyahat Arama Motorlar1 (Meta-Search): Kullanicilarin seyahat arama
bilgilerini (kalkis yeri, varis yeri, tarth vb.) GDS’lere, OTA’lara ya da hava yollarina
ileten arama motorlaridir. Bu kaynaklardan elde ettikleri sonuclari, belirli bir
algoritmaya gore siraya dizip onlari kullaniciya gosterirler. Gelir modelleri, satig
ortaklig1 modeliyle kendileri iizerinden OTA’ya veya havayolu web sitesine giderek

ordan bilet alan yolcu basina komisyon almak iizeredir.

+ Seyahat Yonetimi Isletmeleri (Travel Management Companies — TMC):
Kurumsal seyahatler icin isletmelere icerik ve sdzlesme yOnetimi, gider raporlama
gibi konularda danigmanlik hizmeti sunan 6zellesmis seyahat acenteleridir. Diinyada

en ¢ok bilinenleri, American Express, HRG ve Carlson Wagonlit’tir.

Hava yollar agisindan, dolayli dagitim kanallarinin avantaj ve dezavantajlari

asagidaki tabloda 6zetlenmektedir.
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Tablo 13. Dolayli Dagitim Kanallarinin Avantaj ve Dezavantajlart (Deveci, 2019).

Avantajlar

Dezavantajlar

Cografi acidan daha genis kapsama alani

sSunmasi

Komisyon iicretlerinin olusturdugu

maliyet

Is amagh seyahat edenler gibi yiiksek
karliliga sahip miisteri segmentine ulasma

1mkani

Havayolu web sitesi kadar esneklige

sahip olmayan sistemler

Genis miisteri kitlesine ulasma

Yolcuyu tanima ve kisisellestirilmis

hizmet sunmada yetersizlik

Daha diistik dagitim maliyetleri

Pazarlik giiciiniin miisteriye kaymasi

Havayolunun dagitimdaki icerik | Havayolu ile seyahat acenteleri
kontroliinii elinde bulundurmast arasinda ¢atigma riski
Yolcu ile araci olmaksizin iletisim | Business  yolcularin  ¢ogunlukla

kurabilme

Yolcu bilgileri  sayesinde  yolcuya

kisisellestirilmis deneyim sunabilme

acenteler ile ¢calismak istemesi

2.6.1. 1960 Oncesi Dénem

Ikinci Diinya Savasi’ndan sonra baslayan sivil havacilikta, ilk bilet satislari
telefon tizerinden yapilmaktaydi. Ucak {iretim teknolojisindeki gelismeler, daha fazla
yolcuyu daha uzun mesafelere tasimay1 miimkiin kildi. Bu durum, yolcu sayisindan
artiracagindan dolay1 rezervasyon maliyetlerinin de artacagi anlamina geliyordu.
American Havayollar1 baskani CR Smith, 1953 yilinda IBM ile “Yolcu isimleri ile

koltuk rezervasyonun entegre ve otomatik sekilde yapilmasina yonelik teknik bir
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fizibilite” caligmasinin yapilmasma yonelik 5 yillik bir sozlesme imzalandi.

(Copeland ve McKenney, 1988)

2.6.2. 1960’ Yillar

1960’11 yillari baslamasiyla, “Yar1 Otomatize Edilmis Is Arama Ortami (The
Semi Automated Business Research Environment)” ya da giiniimiizdeki ismiyle
SABRE sistemi, American Airlines ve IBM igbirliginde gelistirildi. 1963 yilinda
kullanilmaya baglanan bu sistemin tanitiminda kullanilan yenilik¢i ifade hayret
vericiydi. “SABRE, giinliik 83.000 telefon goriismesi yapilmasi gereken bir siireci
yonetmeyi basarmist1i.” (Smith, Gunther, Venkateshwara Roa, & Ratliff, 2001)
American Havayollar1’ nin SABRE basarisindan sonra, diger hava yollar1 da IBM ile
isbirligi yaparak kendi bilgisayar destekli rezervasyon sistemlerini kurmaya
basladilar. Daha sonra IBM, PARS (Programmed Airline Reservation System) adin1
verdigi standardize bir sistem olusturdu ve 6zellikle orta 6lgekli hava yollarina bunu
satmay1 hedefledi. Bazi hava yollar1 bu sistemi satin alirken, bazilari ise kendileri bu
sistemi gelistirmeyi tercth etti. 1960’lh yillarin sonunda, ABD’nin biiyiik
havayoluisletmeleri binlerce islemi etkin bir sekilde yonetmis ve operasyonlarinin
temel bilesenleri haline gelmis olan istikrarli, giivenilir i¢ sistemler ve iletisim

aglarina sahip olmustur (Copeland ve McKenney, 1988).

Bilgisayar destekli rezervasyon sistemleri, yolcu tasimaciliginin ilerlemesine
hem yolcu sayilarmin artmasi hem de havayolu pazarlamasi uygulamalarinin

tyilestirilmesinde dnemli bir rol oynamaistir.

2.6.3.1970’li Yillar

1970’11 yillara gelindiginde, hava yollar1 potansiyel pazar firsatlarin1 fark etmis
ve yapilan isi daha iyi Olgeklendirmek adina, acentelere ve seyahat yoOnetimi
isletmelerine kendi bilgisayar destekli rezervasyon sistemlerine bagli terminaller
vermistir. 1976 yilinda ise SABRE, terminallerini seyahat acentelerinin uzaktan
erisimine a¢cmustir. Seyahat acenteleri terminalleri kullanilmaya baslamis ve bu
terminaller, havayolu envanterlerine erisim saglayarak uzaktan satiglart miimkiin

kilmistir. Bu durum, seyahat endiistrisinde dolayli dagitimi baslatmis ve bir devrime
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yol agmistir. Terminaller, belirli bir lisans bedeli ve yapilan biletlemedeki segment
basina tahsil edilecek iicret karsiliginda hava yollar1 tarafindan verilmistir. Zaman
ilerledikce seyahat acenteleri, havayolu biletleri satin alma siirecinde giiglii bir araci
haline gelmislerdir ve havayolunun kendi satis ofislerinden daha fazla bilet satar hale
gelmiglerdir. Bu da, hava yollarmin kira bedeli yiliksek olan sehir i¢indeki satig
ofislerini biyutk bir gider kalemi olarak gérmesine neden olmustur. Yine 1970°1i
yillarda United Havayollari, Apollo ve Galileo sistemleri daha sonra Travelport adini

alacak sistemin temellerini atmistir. (Copeland & McKenney, 1988)

2.6.4. 1980°1i Yillar
Bilgisayar destekli rezervasyon sistemlerinin hava yollar1 tarafindan
olusturulan sistemler olmasi sebebiyle, her havayolu kendi uguslarini diger hava
yollarindan daha iistte listelemeye baglamisti. Ayrica bagka bir havayoluisletmesine

rezervasyon yapmak, daha zahmetli ve zaman aliciydi. (Global Aviation Associates

Ltd., 2000)

Bunun ardindan ABD Ulastirma Dairesi, her bir CRS (Bilgisayarl
Rezervasyon Sistemleri) 'ten, ugus seg¢eneklerinin sirasini gostermek i¢in kullandigi

algoritmasini kamuoyuna sunmasi zorunlulugunu getirmistir.

Bunun iizerine CRS’ler, sistemlerinden yapilan her biletleme i¢in hava
yollarindan iicret tahsil etmeye basladi. Bu gelismeyle birlikte, ABD acentelerinin
%40’1indan fazlasmin kullandigi SABRE, ¢ogu havayolundan daha karl héle geldi.
Avrupa’da ise 1987 yilinda, Air France ve Lufthansa’nin da i¢inde yer aldigi
Avrupali hava yollart ABD’li dagitim sistemlerine rakip olacak sekilde Amadeus adli

sistemi gelistirmiglerdir. (Shaw, 2007)

1980’11 yillarin ortalarindan itibaren, diinyada globallesmenin baslamasiyla
birlikte, CRS sistemleri de kendilerini baska tilkelere yaymaya bagsladilar. Bu sebeple
CRS’ler, Global Dagitim Sistemlerine (Global Distribution Systems — GDS)

evrildiler ve bugiinkii konumlarini aldilar.
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2.6.5. 1990’ Yillar
1993 yilinda, ABD’li havayoluisletmelerinin toplam gelirlerinin %13’{ine denk

gelen 7,6 milyar USD’lik kismi dagitim maliyetlerine gitmekteydi. (Belobaba,
Swelbar, & Barnhart, 2009:441-466)

1996 yilinda 1ise, kisisel bilgisayarlarin ve internetin kullanilmaya
baslanmasiyla SABRE, bu alandaki firsat1 gorerek “Travelocity” adli iiriiniinii hayata
gecirdi. Henliz hava yollarinin bile web sitesi yokken; Travelocity, internet {istiinde
calisan ilk rezervasyon sistemiydi. Ayrica Expedia ve Priceline gibi geleneksel
acenteler gibi ofisleri olmayan online seyahat acenteleri de bu dénemde kuruldu.
(Global Aviation Associates Ltd., 2000)

1990’1 yillarin en 6nemli gelismelerinden birisi de diisiik maliyetli (low-cost)
tastyicilarin ortaya ¢ikmasidir. ABD’de Southwest ve JetBlue; Avrupa’da Ryanair ve
EasyJet; ulkemizde ise Aer Lingus, Silkar Yatirnm ve Net Holding'in ortak
girisimiyle kurulan Pegasus Hava Yollari, bu yapiya sahip hava yollaridir. Bu hava
yollari, seyahat acenteleriyle ve GDS’lerle uzun siireli iligkilerinin olmamasi
avantajindan yararlanarak dagitim maliyetlerini; dogrudan kanallar, ¢agri merkezleri
ve daha sonra web siteleri kullanilarak asgari diizeyde tutmayi hedeflemistir.
Geleneksel hava yollar1 da, bu degisime ayak uydurup rekabette geri kalmamak

adina; cagr1 merkezlerini kurmus ve yeni web siteleri gelistirmistir.

2.6.6. 2000°li Yillar

Biiyliyen internet balonu, dagitim maliyetlerini azaltma agisindan havayolu
endiistrisine bir tmit olmustur. 1999 yilinda, diinyanin 6nde gelen havayolu
yoneticilerinin %43’ 2003 yilina gelindiginde biletlerin yarisinin online kanallardan
satilacagini diistiniiyordu. Ancak 2004 yilina gelindiginde, toplam biletlerin sadece
%7,2'si havayoluisletmelerinin kendi web sitelerinden satildi. Fakat bazi diisiik
maliyetli tasiyicilar bu rakamlara ulasabildiler. (Ebbinghaus, 1999) Bunun nedeni,
hava yollarinin bir yandan 1960’lardan gelen geleneksel dagitim modellerini
kullanmaya devam ederken; ayni zamanda 2000’li yillarin internet teknolojilerini
islere adapte etmeye caligsmasidir. Bu durum, havayolu endiistrisini; web araglarini
etkin sekilde kullanan perakendecilik gibi sektorlere kiyasla oldukca dezavantajli
konuma getirmektedir. Hava yollari, sadece dagitim maliyetlerini diisiirmek i¢in
degil; ayn1 zamanda iicret promosyonlarini duyurma, tiiketici davranislari hakkinda
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veri toplama, marka tanitimi yapma, seyahat bilgilerini edinerek yolcuyu herhangi bir
aksaklik durumunda bilgilendirme, sadakat programlarini duyurma, kurumsal
yolcular i¢in harcama izleme araglar1 gibi pazarlama odakli pek ¢ok hizmet i¢in

yolcularin1 dogrudan dagitima tesvik etmek istemektedir.

2.6. 7.Gelecekteki Havayolu Endiistrisi Dagitim Vizyonu
Yolcu istek ve beklentileri ile teknolojik gelismelerin paralelinde, diger
sektorlere kiyasla degisimi yakalamakta geciken havayolu endiistrisi, hava yollarin

yeni bir dagitim stratejisi belirlemeye zorlamaktadir. Giiniimiiz diinyasinda;

* GDS’lerin kriptik ekranlarinda, tiim hava yollarinin ugak-i¢i deneyimi ayni

gibi lanse edilmekte, dolayisiyla yolcu i¢in bir ayrim imkan1 olusamamaktadir.

* Servislerin kiyaslama zorlugundan dolay1 ortalama bir yolcu, biletini almadan

once; 22 internet sitesi/uygulama/sosyal ag1 incelemektedir.

» Teknolojik cihaz olarak sadece mobil telefon kullananlarin orani, diinya

ortalamasinda %20’nin tizerindedir.

Satin alma siireclerinde insanlar; daha az yazi, daha ¢ok gorsel gérmeyi arzu

etmektedir.
Bu nedenle, hava yollarinin gelistirecegi yeni dagitim stratejisi;
* Merkezine miisteriyi almalidir.
* Gelisen teknolojiye ve trendlere uyum saglamalidir.
» Karmasikliktan uzak yalin bir sekilde tasarlanmalidir.
* Tiim paydaslar i¢in seffaf ve anlasilabilir olmalidir (Harteveldt,2016).

Endiistri uzmanlar1 tarafindan, 2030 yilima gelindiginde havayolu dagitim

ekosisteminde 4 temel senaryonun gerceklesme olasiligi iizerinde durulmaktadir:

I. Teknoloji devlerinin (Google, Amazon vb.) havayolu dagitiminda oncii

konuma gelmesi
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ii. Hava yollarinin yeni “mobilite markalar1” haline gelmesi

1il.

gelmesi

OTA(Cevrimici Seyahat Acenteleri)’ larin igerik toplayicilari haline

iv. Giliclerin paydaslar arasinda dengeli dagilimi (Gavira, 2019)

Tablo 14. Havayolunun Dagitimimin Gelecek Senaryolari (Dogan, 2021)

4, Senaryo:
Online seyahat
acentelerinin
(OTA) igerik
toplayicilar
olmasi

Seyahat oyunculari

Miisterinin dagitima bagh olmasi

1. Senaryo:
Teknoloji
devlerinin

(Google, Amazon
vb.) dagitimin
sahibi olmasi

3. Senaryo:
Guglerin
paydaslar

arasinda dengeli
olarak dagilmasi

Teknoloji devleri

2. Senaryo:
Hava yollarinin
yeni mobilite

markalari olmasi

Musterinin hava yoluna bagli olmasi
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UCUNCU BOLUM

3.GELIiR YONETIMINDE GRUP DEGERLENDIRME YONTEMIi

Tirk Hava Yollari, bir rezervasyonda (PNR) 10 veya daha fazla yolcu
bulunmasi durumunda bu rezervasyonu grup yolcusu olarak siniflandirmaktadir.
Lufthansa ise gelirinin yaklasik %25'ini grup yolculuklarindan saglamaktadir.
Havacilik sektoriinde grup yolculari, seyahat motivasyonlarina, tercih ettikleri
hizmetlere ve davranis bigimlerine gore cesitli kategorilere ayrilmaktadir. Bu tiir bir
simiflandirma, havayolu isletmelerine sunduklari hizmetleri optimize etme ve

pazarlama stratejilerini daha etkili bir sekilde olusturma olanagi sunmaktadir (Yildiz,

2017:20).

Grup yolculari, genellikle ortak bir amag icin bir araya gelen ve belirli bir
saytya ulasan kisilerden olusur. Bu gruplarin seyahat nedenleri arasinda is
toplantilar, tatil organizasyonlari, egitim gezileri veya kiiltiirel etkinlikler gibi farkl
etkinlikler bulunmaktadir. Grup yolcularinin talepleri, bireysel yolculardan belirgin
sekilde farkli olabilir; 6rnegin, esnek biletleme segenekleri, 6zel fiyat avantajlar ve

grup lyelerinin birlikte oturma talepleri bu farkliliklarin baslica 6rneklerindendir.

3.1. GRUP YOLCUSUNUN SEGMENTASYONU
Havayolu isletmeleri, yolcularin seyahat egilimlerini analiz ederek pazarlarini
belirli segmentlere ayirir ve bu sayede farkli yolcu gruplarinin ihtiyaglarini daha
etkili bir sekilde karsilamay:r hedefler. Ozellikle tatil odakli seyahat eden grup
yolcularinin zamanlama hassasiyeti, havayolu isletmelerinin pazarlama stratejilerini

belirlerken dikkate aldiklar1 dnemli bir unsurdur.
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Segmentasyon

Kriteri

Aciklama

Seyahat Amact Yolcularin seyahat etme nedenleri arasinda is toplantilari, tatil
gezileri, egitim faaliyetleri veya kiiltiirel organizasyonlar gibi
secenekler yer alabilir.

Grup Biiytikliigii ||Seyahat eden grubun toplam kisi sayist (6rnegin, 10 veya
daha fazla yolcudan olusan biiyiik gruplar ya da daha kiigiik
gruplar).

Demografik Grup {iyelerinin yas, cinsiyet, kiiltiirel gecmis ve yasadiklar

Ozellikler bolge gibi demografik unsurlari.

Seyahat Zamani

Seyahatin gergeklestigi donem, yaz aylari, resmi tatiller, okul

tatilleri veya 6zel etkinlikler gibi zaman dilimlerini icerebilir.

Seyahat Suresi Grup yolcularmin yolculuklarinin siiresi, kisa siireli is gezileri
ya da uzun donemli tatil seyahatleri olarak siniflandirilabilir.

Butce Yolculuk i¢in ayrilan toplam harcama miktari, ekonomik, orta
diizey veya luks hizmet segeneklerini igerebilir.

Fiyat Duyarliligt  ||Grup yolcularinin fiyat degisikliklerine karsi gosterdigi

hassasiyet, indirim ve kampanya arayis1 gibi faktorlerle ortaya

cikabilir.

Tablo 15. Segmentasyon Kriterleri (Gerede, 2015).

Bu tablo, grup yolcularinin ihtiyaglarini ve ozelliklerini anlamak amaciyla

kullanilan temel segmentasyon kriterlerini icermektedir. Havayolu isletmeleri, bu

kriterler dogrultusunda sunduklar1 hizmetleri daha iyi sekillendirebilir ve pazarlama

stratejilerini etkili bir sekilde olusturabilir. Ayrica, havayolu tasimaciligina ve
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ekonomik politikalara yonelik arastirmalar, kiiltiirel, dini ve akademik etkinliklerin
grup yolcu segmentasyonu agisindan énemli bir yer tuttugunu ortaya koymaktadir
(Gerede, 2015). Bu segmentasyon Kkriterlerini ve agiklamalarini destekleyen

maddeleri su sekildedir:

3.1.1. Seyahat Amaci
Grup yolcu segmentasyonunda, seyahat amaci, yolcularin tercihlerini
belirleyen en 6nemli unsurlardan biridir. Is gezileri, tatil organizasyonlari, egitim
amacli seyahatler ve kiiltiirel etkinlikler gibi farkli seyahat tiirleri, grup yolcularinin
beklentilerini ve ihtiyaglarim1 dogrudan etkiler. Ornegin, is amagl seyahat eden
gruplar daha fazla esneklik ve konfor talep ederken, tatil gruplar1 genellikle

eglenceye yonelik hizmetlere dncelik verir (Yildiz, 2017:20).

3.1.2. Grup Biiyiikliigii
Grup biiyiikliigii, havayolu isletmelerinin grup rezervasyonlarini nasil
yonetecegini etkiler. Daha biiylik gruplar, havayolu isletmelerinin operasyonel
streclerini etkileyebilir ve daha buyilk indirimler, oturma dizenlemeleri ve 6zel
hizmetler gerektirebilir (Muller, R., & Glaeser, G. 2016).

3.1.3. Demografik Ozellikler
Grup yolcularinin demografik 6zellikleri, seyahat tercihlerini ve ihtiyaglarini
biiylik olclide sekillendirir. Farkli yas araliklarina veya Kkiiltiirel gegmislere sahip
gruplarmn beklentileri cesitlilik gosterebilir. Ornegin, geng yolcu gruplari genellikle
macera ve eglence odakli seyahatlere yonelirken, yas¢a daha biiyiik gruplar, rahatlik

ve dinlenmeye yonelik hizmetleri tercih edebilir. (Buhalis, D., & Law, R. 2008).

3.1.4. Seyahat Zamam
Grup yolcularinin seyahat tercihlerini belirlemede zamanlama ©Onemli bir

etkendir. Yaz tatilleri, okul aralar1 ve ozel etkinlik donemleri gibi belirli zaman

56



dilimleri, grup yolcularinin seyahat taleplerinde artisa neden olabilir. Bu tiir
donemlerde, havayolu isletmeleri hem kapasite yOnetimini hem de pazarlama
stratejilerini bu artan talebe uyum saglayacak sekilde yeniden diizenler. (Hui, K., &

Wan, Y. 2014, 23-30).

3.1.5. Seyahat Siresi
Grup yolcularinin seyahat siiresi, talep ettikleri hizmetlerin niteligini belirleyen
onemli bir faktdrdiir. Ornegin, kisa siireli is gezileri icin yolcular hizli ve pratik
cozumleri tercih ederken, uzun tatil planlart yapan gruplar daha fazla konfor, otel

konaklama imkanlar1 ve ek hizmetler arayabilir (Morrison, A. M. 2013).

3.1.6. Butge
Grup yolcularinin seyahat i¢in ayirdig: biitce, alacaklari hizmetlerin kapsamini
ve fiyatlandirma politikasin1 dogrudan etkiler. Biit¢ce diizeyine bagli olarak,
ekonomik seyahat segeneklerinden liiks tatil paketlerine kadar farkli alternatifler
sunulabilir. Bu durum, havayolu isletmelerinin fiyatlandirma stratejilerini ve

pazarlama yaklagimlarini sekillendirmede 6nemli bir rol oynar.

3.1.7. Fiyat Duyarhhg:

Grup yolcularmmin fiyat hassasiyeti, tercihlerini etkileyen belirleyici
faktorlerden biridir. Fiyat konusunda duyarli olan gruplara yonelik 6zel kampanyalar,
indirimler veya promosyonel tekliflerin sunulmasi, 6zellikle biiyiik ve biitgesi sinirlt
gruplar i¢in etkili bir strateji olabilir. Bu tiir uygulamalar, havayolu isletmelerinin
pazarlama yaklasimlarin1 hedeflenmis bir sekilde sekillendirir (Hui, K., & Wan, Y,
2014).

3.1.8. Ozel Talepler
Grup yolcular, 6zel gereksinimlere sahip olabilmektedir. Ornegin, birlikte

oturma diizenlemeleri, 6zel yemek tercihlerine gore hizmetler veya ek bagaj haklar
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gibi talepler, havayolu isletmelerinin grup yolcularina sunduklar1 hizmetleri daha

kisisellestirmelerini zorunlu kilar. (Yildiz, S. 2017).

3.1.9. Farkl Thtiyaclar
Grup tiirlerine bagl olarak, her grubun ihtiyaclari sunduklari hizmetlerin
cesitliligini belirler. Is amacli seyahat eden bir grup, ticari odakli hizmetlere ihtiyag
duyarak daha fazla verimlilik ve konfor arayabilirken, tatil gruplar1 ise eglence ve

rahatlama Gizerine odaklanan hizmetler talep edebilir.

3.1.10. Seyahat Edenlerin iliskisi
Grup ic¢indeki bireylerin birbirleriyle olan iliskileri, seyahat tercihlerini
sekillendirebilir. Is arkadaslari, aile iiyeleri ya da okul arkadaslar1 gibi farkl1 sosyal
baglar, grup yolcularinin ihtiyaglarimi etkileyebilir ve bu da sunulan hizmetlerin

kisisellestirilmesine olanak tanir.

3.2. GRUP YOLCULARI REZERVASYON SURECI
Grup talepleri iki sekilde olusturulmaktadir. Tekrarlanmayacak yolcuklar igin
yapilan Ad Hoc talepler ve belli araliklarda devamlilig1 olan seri talepler. Ornegin;
mayis-temmuz arasi her aym 5. Giinii 20 kisilik Istanbul-Ankara grup talebi, seri
olarak adlandirilmaktadir. Yalnizca bir kez yapilan Istanbul-Ankara grup yolcu talebi
ise Ad Hoc olarak degerlendirilmektedir. Havayoluna aktarilan grup talebi

degerlendirilirken asagidaki kistaslara dikkat edilir;

Talep edilen ugaklarin kapasitesi, gruptaki yolcu sayisini kargilamalidir. Suan
ki doluluk seviyesi, doluluk beklentisinin ne oldugu, grup yolcunun kabul veya ret

yapilmasi i¢in karar vermeyi miimkiin kilar.
Talep edilen ugaklarin grup kapasitesi, gruptaki yolcu sayisini karsilamalidir.

Haftanin hangi giinii i¢in talep yapildig1 bazi uguslar i¢in daha fazla 6nem arz
etmektedir. Haftanin giinlerine gore dolulugu degiskenlik gosteren ucaklarin talep

tahminin yapilmasi.
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Ucaklarin saatleri. Ornegin talep edilen sefer aksam ugag1 ise sabah ugag igin

daha makul dcret teklif edilebilir.

Grup yolcular i¢in havayollari tarafindan spesifik kurallar belirlenir. Depozito

O0demeleri, iptal durumu, biletleme, isim girisi i¢in kurallar, full 6deme i¢in zaman

cizelgesi belirlenir (PROS, 2012).

Grup rezervasyon slirecinin asamalari su sekildedir.

3.2.1. Talep ve Degerlendirme
Grup rezervasyon talepleri, havayolu isletmelerinin rezervasyon sistemleri
veya yetkili acenteler araciligiyla alinir. Talep edilen tarih ve uguslarin uygunlugu

g0z oniinde bulundurularak, grup rezervasyonu duzenlenir.

3.2.2. Odeme ve Opsiyon Sireleri
Grup rezervasyonlarinda, havayolu isletmeleri genellikle belirli 6deme planlari
ve opsiyon siireleri belirler. Ornegin, rezervasyonun kesinlesmesi i¢in 6n ddeme
almabilir ve kalan bakiyenin belirli bir tarihe kadar 6denmesi istenebilir. Opsiyon

streleri, rezervasyonun gecerliligini stirdiirebilmesi i¢in kritik dneme sahiptir.

3.2.3. Isim Listesi ve Biletleme
Grup rezervasyonlarinda, yolcu isimlerinin listesi belirli bir tarihe kadar
havayolu isletmesine sunulmalidir. Biletleme islemi, isim listelerinin
onaylanmasindan sonra yapilir. Baz1 havayolu isletmeleri, grup rezervasyonlar igin

daha esnek isim bildirim sureleri sunabilmektedir (Baker & Collier, 2012).
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3.3. GRUP YOLCULARI REZERVASYON POLITIKALARI

Bu boéliimde, grup rezervasyonlarinda uygulanan temel politikalar; minimum
yolcu sayisi, fiyatlandirma ve indirimler ile degisiklik ve iptal kosullar1 ¢ergevesinde
ele almacaktir. Havayolu isletmeleri, grup rezervasyonlari i¢in 6zel fiyatlandirmalar
sunabilir, ancak belirli iptal ve degisiklik kurallar1 uygulayarak operasyonel riskleri

minimize etmeye ¢alisirlar.

3.3.1. Minimum Yolcu Sayis1
Grup rezervasyonlar1 genellikle 10 ya da daha fazla yolcudan olusan taleplerle
yapilir. Eger yolcu sayis1 10'un altina diiserse, grup rezervasyonu sartlart gecerli

olmaz ve yapilan 6n 6deme geri denmez.

3.3.2. Fiyatlandirma ve indirimler
Grup rezervasyonlar i¢in havayolu isletmeleri 6zel fiyatlandirma secenekleri
ve indirimler sunabilir. Ancak, grup yolculari i¢in genellikle Tcretsiz bilet

uygulamasi bulunmamaktadir (PROS, 2012).

3.3.3. Degisiklik ve Iptal Kosullar
Grup rezervasyonlarindaki degisiklik ve iptal sartlari, havayolu isletmelerinin
belirledigi politikalara bagli olarak degisiklik gosterebilir. Iptal durumunda 6n 6deme
bedelleri geri verilmez. Bu yizden, rezervasyon esnasinda degisiklik ve iptal

sartlarinin dikkatlice incelenmesi biiyiik 6nem tasir (Baker & Collier, 2012).

3.4. REZERVASYON SISTEMLERI VE TEKNOLOJILERI
Havayolu isletmeleri, grup rezervasyonlarmi verimli bir sekilde yonetebilmek
icin gelismis rezervasyon ve yolcu hizmet yazilimlar1 kullanmaktadir. Bu sistemler,
envanter yonetimi, fiyatlandirma, biletleme ve dagitim gibi islemleri entegre ederek,

grup rezervasyonlarinin sorunsuz bir sekilde gergeklestirilmesine olanak tanir.
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Bunun yani sira, bazi havayolu isletmeleri grup rezervasyonu taleplerinin
cevrimici yapilabilmesini saglamak igin 6zel platformlar sunmaktadir. Ornek olarak,
SunExpress Havayollari, grup rezervasyonlarinin ¢evrimigi olarak yapilabilmesi i¢in

ozel bir platform hizmeti sunmaktadir.*

Gelir yonetimi stratejileri cercevesinde, havayolu isletmeleri grup yolcu
satiglarina  6zel bir Onem verirler. Grup rezervasyonlari, genellikle koltuk
kapasitesinin 6nemli bir kismimi tek bir islemle doldurabildigi i¢in, bu tiir
rezervasyonlarin verimli ydnetilmesi, gelir optimizasyonu acisindan oldukga

onemlidir.

3.5. DINAMIK FIYATLANDIRMA VE GRUP INDIRIMI
STRATEJILERI

Havayolu isletmeleri, gelirlerini en st diizeye c¢ikarmak amaciyla farkli
fiyatlandirma stratejileri uygular. Yolcularin fiyat esnekliklerine cevap verebilmek
i¢in gesitli stratejik fiyatlandirma yontemleri kullanilir. Bu stratejiler, yolcularin fiyat
hassasiyetlerine gore farkli fiyat gruplarinin belirlenmesini igerir (Macit, 2020). Grup
rezervasyonlarinda ise, havayolu isletmeleri genellikle 6zel fiyatlandirma ve
indirimler sunar. Ornek olarak, Pegasus Hava Yollar1, grup rezervasyonlarina ydnelik

ozel fiyat teklifler saglamaktadir.

Tirkiye’de havayolu isletmeleri, gelir yonetimi stratejilerini olustururken farkl
is modelleri benimsemektedir. Genel olarak, havayolu isletmeleri iki ana grupta
toplanabilir: geleneksel (tam hizmet veren) havayolu isletmeleri ve diisiik maliyetli
havayolu isletmeleri. Bu iki is modeli, gelir yonetimi stratejileri acisindan belirgin

farklar gostermektedir.

3.5.1. Geleneksel Havayolu isletmeleri
Geleneksel havayolu isletmeleri, yolcularina kapsamli bir hizmet yelpazesi

sunarak, bilet fiyatlarina ek olarak bagaj hakki, ikramlar ve koltuk se¢imi gibi

‘https://www.sunexpress.com/tr-tr/legal-notice/grup-rezervasyonlari-kural-ve-
kosullar
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olanaklari da saglarlar. Bu tiir isletmeler, genellikle hub-and-spoke (merkez ve uydu)
ag yapisimt kullanarak, yolcularint ana merkezlerden farkli hedef noktalara
tasimaktadir. Gelir yOnetimi stratejileri, c¢esitli miisteri gruplarina yonelik esnek
fiyatlandirma secenekleri ve hizmet paketleri sunmay1 hedefler. Ornegin, Tlrk Hava
Yollar1 (THY), farkli siniflar ve hizmet secenekleriyle genis bir yolcu kitlesine hitap
etmektedir (Onen, 2016).

3.5.2. Diisiik Maliyetli Havayolu isletmeleri
Diisiik maliyetli havayolu isletmeleri, operasyonel maliyetleri en aza
indirgemek icin sunduklari hizmetleri sadelestirirler. Bu isletmeler, genellikle nokta
ici (point-to-point) uguslarla, aktarmasiz seyahat segenekleri sunar. Bilet fiyatlari
diisiik tutularak, bagaj, ikram ve koltuk se¢imi gibi ek hizmetler i¢in ekstra iicretler
talep edilir. Gelir yonetimi stratejileri, yan gelirlerin (ancillary revenues)
artirllmasina yoneliktir. Tiirkiye'de, Pegasus Havayollari, diisitk maliyetli i modeli

uygulayan bir 6rnek teskil etmektedir (Atik, 2019).

3.6. GRUP IPTALLERI
Farkli pazarlarda farkli grup yolcusu tipleri olmaktadir. Ornegin, sporcu grubu,
tatil grubu, is amacli seyahat eden gruplar v.b. Farkli yolcu tipleri i¢in farkli
esneklikler tanimlanmasi iptal edilen yolcu sayisini en aza indirmek, yolcuyu
tanimak ve kurallar1 buna gore belirlemek igin gereklidir. Grup iptallerini en aza
indirmenin diger yolu yolcularin ihtiyaglar1 taninmali ve en fazla iptalin neden
kaynakli oldugu kategorize edilmelidir. Ornegin sporcu gruplar1 ugusa son 2 giin kala

biletleme yapabiliyorsa, havayolu bu yolcu tiriine gére opsiyon tanimlamalidir.
Mevcut durumda grup rezervasyonlarinin degerlendirme asagidaki gibidir:
*Grup talepleri genellikle seyahat acenteleri araciligiyla baslatilir,
*Acentenin seyahati ile ilgili her talebi ve maniiel miidahale gerektirir,

*Bir pnr lizerinde uzlasmaya varmak icin genellikle 7 ila 10 giin stirmektedir,
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*Talepler kabul/ret kararina gore degerlendirilir; baska secenekler aramak igin

her reddetmeye manuel olarak miidahale edilir,
*Gruplarin genellikle verimliligi dsiiktiir

*Giiniimiizde havayolu her sinifin {icretini sisteme girer ve ugagin hangi

siniftan satacagini belirleyerek optimum geliri saglar.’

Bu aksayan siire¢ giinlimiizde miisteri sikayetine sebep olmakta ve miisterinin

modern sistem kullanan havayollarin1 segmesine neden olmaktadir.

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi; havayolu isletmelerinin grup
rezervasyonlarini yoneten ve bu gruplara 6zel fiyatlar, teklifler ve hizmetler sunan
departmani ifade eder. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, 6zellikle 10 veya
daha fazla yolcudan olusan grup rezervasyonlarinda, miisterilere esnek Odeme
secenekleri, grup indirimleri ve 6zel hizmetler gibi avantajlar saglar. Bu departman,
grup yolcularimin ihtiyaglarin1 en 1iyi sekilde karsilamak i¢in calisir. Yeni
dinamikgrup gelir yonetimi sistemi ile Lufthansa Havayollar1 %10 olan grup yolcusu
gelirini %25° e ¢ikarmistir. Grup degerlendirme siiresini %70 oraninda azalttigini

duyurmustur. Miisteri sikayetleri ise %85 oraninda azalmistir.

Havayolu isletmelerinde Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi ile grup
rezervasyonlarin1 yoneterek gelirleri artirmayr hedefler. Yeni Dinamik Grup

Degerlendirme Sistemi' nin ¢alisma mantig1, asagidaki temel adimlardan olusur:

*Talep ve Degerlendirme: Grup rezervasyon talepleri, Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi tarafindan alinir ve taleplerin gegerliligi, talep edilen tarih ve
ucuslarin miisaitlik durumu g6z 6niinde bulundurularak degerlendirilir. Bu agamada,

grup biiyiikliigii, seyahat amaci ve 6zel gereksinimler gibi faktorler dikkate alinir.

*Fiyatlandirma ve Teklif Hazirlama: ilgili uguslar icin 6zel fiyatlandirma
secenekleri ve indirimler belirlenir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup
ihtiyaclarma uygun teklifler olustururken, esnek 6deme segenekleri ve iptal sartlar

da sunar.

Shttps://pros.com/
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*Rezervasyon ve Onay Siireci: Grup rezervasyonu icin belirli bir stre verilir.
Bu siire zarfinda, grup lideri veya yetkilisi, yolcu isim listesini onaylar ve gerekli

O6demeyi tamamlar.

*Biletleme ve Hizmet Saglama: Isim listeleri onaylandiktan sonra biletleme
islemleri gergeklestirilir.  Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup

yolcularina 6zel hizmetler (6rnegin, birlikte oturma diizeni, 6zel ikramlar) saglar.

sizleme ve Raporlama: Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup
rezervasyonlariin basarisini takip eder ve ilgili birimlere raporlar sunar. Bu streg,
ilerleyen donemlerde yapilacak grup rezervasyonlart igin stratejik kararlar

alinmasinda faydali olur (Kimes, & Wirtz, 2003).

Grup rezervasyonlarinin performansini izlemek, havayolu isletmelerinin
gelecekteki stratejik kararlarini sekillendirmede kritik bir rol oynar. Bu siireg,

asagidaki adimlari igerir:

*Veri Toplama ve Analiz: Grup rezervasyonlarina iliskin sayilar, biiytikliikler,
seyahat amaglart ve gelir gibi veriler toplamir. Bu veriler, genel egilimler ve

kaliplarin tespit edilmesine olanak saglar.

*Performans Degerlendirmesi: Toplanan veriler, belirlenen hedeflerle
kiyaslanarak analiz edilir. Bu degerlendirme, grup rezervasyonlarinin karliligi ve

etkinligi hakkinda bilgi sunar.

Stratejik Planlama: Elde edilen veriler 1s18inda, gelecekteki grup
rezervasyonlar i¢in uygun fiyatlandirma, promosyon teklifleri ve hizmet stratejileri

olusturulur.

*Karar Destekleme: Yapilan analizler, yoneticilere bilingli kararlar alma
konusunda rehberlik eder ve kaynaklarin daha verimli bir sekilde kullanilmasini

saglar.

Bu yaklagimlar, havayolu isletmelerinin grup rezervasyonlarini daha etkili
yonetmelerine ve gelirlerini maksimize etmelerine olanak tanir (Choi& Mattila,

2004: 65-80).
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Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin etkin g¢alisabilmesi igin,
havayolu igletmelerinin rezervasyon kurallarim1 ve politikalarin1  belirlemesi
onemlidir. Ornegin, Tiirk Hava Yollari'nin rezervasyon kurallari, tiim is ortaklar1 i¢in

fayda saglayarak yolculara kaliteli hizmet sunmay1 amaglar.
Modern Grup Degerlendirme Siireci ile;
*Talep dogrudan miisteri tarafindan internet sitesinden baslatilmaktadir.

*Miisteri havayolunun kendi sitesi {izerinden talebini dinamik olarak

olusturmakta ve manuel miidahale gerekmeden degisiklik yapabilmektedir.

*Havayolu isletmesi sadece stratejileri belirler, miisteri ise sadece 1-2 dakika

icinde rezervasyonunu yapabilir.

*Miisteri 6deme istegine gore tiim gilizergadh seceneklerini ayni ayni anda

gorebilir

*Havayolu miisterisine, daha verimli bir siire¢ sunar, dinamik fiyatlandirma ile

hizli bir sekilde talep karsilanmis olur.

*Havayolu her ucusun iicretini belirler. Sistem, optimizasyonu saglar(Baxter&
Lemoine, 2016:230-245).
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TABLO 16. Yeni ve Eski Grup Degerlendirme Sisteminin Karsilagtirilmasi

(Pros, 2012)

Once Sonra
Acente -Alternatif teklifleri géremiyor | -Miisteri rezervasyonu ve
ve  misteri  memnuniyeti | degisikligi kendisi
diistik. yapabiliyor.
-Havayolu ile iletisim kurmak |-Urlinlere  daha fazla
zor. erigilebilirlik.
Havayolu Satis Ofisi -Rekabetci teklifleri inceler ve | -Otomatik anlasma
ucret talebini Gelir | olusturma.
Yonetimine bildirir.
-Tutarh fiyatlandirma
-Seyahat acenteleri ile manuel | rehberligi.
olarak iletisim kurar. )
- Aninda fiyat teklifi.
-Ucret erisimi siirl1.
Gelir Yonetimi | -Gruplar icin sistem (cretinin | -Dinamik grup
Personeli manuel olarak tanimlamasi. ucretlendirme stireci .
-Grup  stratejisinin  smirl | -Gelismis politika
kontroli. yonetimi.
-Tutarsiz fiyatlandirma
uygulamalari.
Miisteri -Her grup talebi icin bir|-Havayolu web sitesinde

seyahat acentesi ile c¢alisma

zorunlulugu

- Yavas ve aksayan siire¢

grup
yapabilme

rezervasyonu
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3.7. YENi DINAMIK GRUP GELIR YONETiMi SISTEMININ
PAYDASLAR UZERINDEKI ETKILERI
Yeni dinamik grup degerlendirme sisteminin avantajlarini acente, satigofisi ve

gelir yonetimi agisindan incelemek miimkiindiir.

3.7.1. Acente Acisindan incelenmesi
3.7.1.1. Grup Rezervasyon Siirecinin Kolaylastirilmasi
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, acentelerin grup rezervasyonlarini
daha verimli yonetmelerini destekler. Grup yolcular igin &zel olarak belirlenen
fiyatlar ve sartlar, acentelerin bu segmenti daha rahat bir sekilde yonetmesine olanak
tanir. Ayrica, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi acentelere grup
rezervasyonlarinda esneklik saglar, bu da acentelerin daha fazla miisteri ¢ekmelerine
yardimei olur. Ornegin, grup yolcularina esnek ddeme planlar1 ya da rezervasyon
iptali i¢in daha uygun kosullar sunulabilir, bu da acentelerin mdiisterilerine cazip

teklifler sunmalarin1 miimkiin kilar. (Ozen, 2019).

3.7.1.2. Fiyatlandirma Stratejileri ve Gelir Artisi

Grup rezervasyonlarinda Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin
uyguladigi 6zel fiyatlandirma yaklasimlari, acentelere daha rekabetci fiyatlar sunma
imkani tanir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup yolcular1 igin
genellikle indirimli tarifeler sunarak acentelerin bu rezervasyonlari daha kolay
satmalarini saglar. Fiyatlandirma stratejileri, genellikle talep ve arz analizi temelinde
olusturulur ve esnek fiyatlandirma segenekleri sunar (Macit, 2020). Bu tur stratejiler,
acentelerin grup rezervasyonlarindan elde ettikleri geliri artirmalarina katkida

bulunur.

3.7.1.3. Miisteri Memnuniyeti ve Hizmet Kalitesi
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, acentelerin  miisteri
memnuniyetini artirmalarini destekler. Grup yolculari, genellikle 6zel isteklerde
bulunurlar ve Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, acentelere bu talepleri
karsilamada yardimci olur. Ornegin, grup yolcularma birlikte oturma diizeni, dzel

yemek tercihlerine gore servis veya ek bagaj hakki gibi hizmetler sunulabilir.

67



Acenteler, bu tiir 6zellestirilmis hizmetleri sunarak miisteri memnuniyetini artirabilir

ve uzun siireli misteri iliskileri olusturabilirler (Gerede, 2015).

3.7.1.4. Egitim ve Destek
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, acentelere grup rezervasyonlarinin
yonetimi konusunda egitim ve rehberlik sunar. Bu destek, acentelerin Yeni Dinamik
Grup Degerlendirme Sistemi tarafindan saglanan bilgilerle grup rezervasyonlarini
daha etkin bir sekilde ger¢eklestirmelerine yardimci olur ve karsilagtiklart zorluklari
asmalarini saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin sundugu bu destek,
acentelerin operasyonel verimliliklerini artirir ve miisteri taleplerine hizli ve etkili bir

sekilde yanit vermelerine imkan tanir (Yildiz, 2017).

3.7.1.5. Pazarlama Stratejileri

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, acentelerin grup yolcu satislarini
artirmak i¢in etkili pazarlama stratejileri gelistirmelerine yardimci olur. Bu siirecte,
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi genellikle grup rezervasyonlarini hedef
alan kampanyalar duzenler ve acentelere bu kampanyalarla ilgili bilgi sunar.
Acenteler, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi tarafindan saglanan bu
stratejilerle grup yolcularina yonelik ozel teklifler ve promosyonlar sunarak
satiglarin1  artirabilirler. Ayrica, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin
sagladig1 veri ve raporlar sayesinde acenteler, en karli grup segmentlerini ve en etkili

pazarlama yontemlerini analiz etme firsat1 bulurlar (Macit, 2020).

3.7.1.6. Gelir Paylasimi ve Komisyonlar

Grup rezervasyonlari, genellikle biliyiik olgekli satiglar oldugundan, acenteler
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi {izerinden yiiksek komisyon oranlari
kazanabilirler. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup rezervasyonlari i¢in
belirli bir komisyon yapisi1 olusturur ve acenteler bu yapiya dayanarak gelir elde
ederler. Grup rezervasyonlarinin biiylkligii arttikca, acentelerin kazanglari da
yiikselir. Bu durum, acentelerin islerini genisletmelerine katki saglayabilir (Gerede,
2015).
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3.7.1.7. Rezervasyon ve Biletleme Siireclerinin Kolaylastirilmasi

Grup rezervasyonlarinin  yonetimi  siirecinde, Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi acentelere biletleme islemlerinin diizenlenmesinde yardimci
olur. Acenteler, grup yolcularinin isim listelerini zamaninda gondermeli ve biletleme
islemlerini diizgiin sekilde tamamlamalidirlar; bu da operasyonel verimliligi artirir.
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin sundugu cevrimig¢i platformlar,
acentelerin grup rezervasyonlarim1 hizlica tamamlamalarma imkan verir. Bu,
acentelere zaman kazandirir ve operasyonel siireclerin daha verimli olmasini saglar

(Yildiz, 2017).
Acente bakimindan diger avantajlarini su sekilde siralayabiliriz:
*Talebini kendisi yapar ve PNR' lar1 yonetir.

*Rezervasyonunda degisiklik yapmak istediginde degerlendirmeyi kendisi

yapar.
«Isimleri sisteme isler.

*Kurallar1 ve bildirimleri takip eder.

3.7.2. Satis Ofisi Acisindan Incelenmesi

3.7.2.1. Satis Hedeflerinin Gergceklestirilmesi
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup rezervasyonlarini yoneterek
satig ofislerinin hedeflerine ulagsmasini saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi'nin grup rezervasyonlarima odaklanmasi, genellikle biiylik hacimli satiglari
beraberinde getirir. Bu durum, satis ofislerinin belirledikleri hedeflere daha hizli ve
etkili sekilde ulagmalarimi saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin
sagladig1 grup rezervasyonlari, havayolu isletmelerinin gelirlerini artirirken, ayni

zamanda satis ofislerinin performansimi da gelistirmeye yardimei olur (Ozen, 2019).
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3.7.2.2. Gelir Artis1 ve Kar Marjlarn
Grup satislari, havayolu isletmelerinin gelir yonetimi stratejilerinde 6nemli bir
rol oynamaktadir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, satis ofislerine grup
rezervasyonlari i¢in esnek fiyatlandirma secenekleri ve 6zel indirimler sunarak gelir
artigina katkida bulunur. Bu stratejiler, satis ofislerinin daha fazla grup rezervasyonu
almasina ve gelirlerini en iist diizeye ¢ikarmasina olanak tanir. Ozel fiyatlandirma ve
paketler, genellikle daha biiyiik satis hacimlerini tesvik eder ve bu da satis ofisinin

kar marjlarini artirir (Macit, 2020).

3.7.2.3. Miisteri Ihtiyaclarina Yonelik Coziim Uretme

Satis ofisleri, grup yolcularinin farkli taleplerini karsilamak i¢in Yeni Dinamik
Grup Degerlendirme Sistemi ile isbirligi yaparak kisisellestirilmis ¢ozliimler
sunabilir. Grup yolcular1 genellikle 6zel isteklerde bulundugundan, Yeni Dinamik
Grup Degerlendirme Sistemi' nin sagladig1 esneklik, satis ofislerinin bu istekleri hizla
yerine getirmesine imkan verir. Ornegin, grup yolcularinm birlikte seyahat etmeleri
veya belirli oturma diizenlemeleri gibi talepler, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi tarafindan yonetilebilir ve bu da satis ofislerinin hizmetlerini daha verimli bir

sekilde sunmalarina yardimei olur (Gerede, 2015).

3.7.2.4. Satis ve Pazarlama Stratejilerinin Entegre Edilmesi

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, satis ofislerinin pazarlama
planlariyla yakin bir sekilde isbirligi yapmasina olanak tanir. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi tarafindan sunulan grup fiyatlandirma ve kampanya firsatlari,
satig ofislerinin belirli pazarlara ve segmentlere odaklanmalarin1 daha verimli hale
getirir. Satig ofisleri, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin sundugu grup
firsatlarin1 pazarlama stratejilerine dahil ederek, daha hedeflenmis ve etkili satis
kampanyalar1 diizenleyebilirler. Bu durum, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi ve satis ofislerinin ortaklasa daha basarili pazarlama faaliyetleri

yuritmelerine olanak tanir (Yildiz, 2017).
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3.7.2.5. Tletisim ve Koordinasyon Kolayhg

Satis ofisleri, grup rezervasyonlartyla ilgili islemleri hizlandirmak igin
dogrudan Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi ile iletisim kurabilirler. Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, satis ofislerinin grup yolcularina ait dogru ve
giincel bilgilere ulagmasini saglayarak, rezervasyon siire¢lerinin hizlanmasina ve
hatalarin azalmasina yardimei olur. Bu koordinasyon, satis ofislerinin verimliligini
artirirken, miisteri taleplerine hizli ve etkili bir sekilde yanit verilmesini saglar (Ozen,
2019).

3.7.2.6. Zaman Tasarrufu ve Operasyonel Verimlilik
Grup yolcu satiglari, biiylik bir diizenleme ve organizasyon siireci gerektirir.
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin etkin yonetimi, satig ofislerinin bu
stireci daha hizl1 ve verimli bir sekilde yonetmelerini saglar. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi, grup rezervasyonlarina dair tiim lojistik ve operasyonel
adimlan istlendiginden, satis ofisleri miisteri iligkileri ve satis odakli ¢aligmalarina
daha fazla odaklanabilir. Bu da hem zaman kazanci saglar hem de operasyonel

verimliligi artirir (Macit, 2020).

3.7.2.7. Satis Ofisi Performansinin Artmasi
Grup rezervasyonlari, havayolu isletmelerinin gelir hedeflerine daha hizli
ulagmalarin1 saglayabilir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin sundugu
o0zel teklifler ve avantajlar, satis ofislerinin grup rezervasyonlar1 almasini tesvik eder.
Bu durum, satis ofisinin performansini artirirken isletmesinin genel gelir hedeflerine
de katki saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin sagladigi destek

sayesinde satis ofisleri, grup yolcu pazarinda daha etkili bir sekilde faaliyet
gosterebilir (Gerede, 2015).

3.7.2.8. Pazar Segmentasyonu ve Yeni Pazarlar
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin grup rezervasyonlarina

odaklanmasi, satis ofislerinin yeni pazar segmentlerine ulagsmalarin1 kolaylastirir.
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Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, 6zellikle biiyiik gruplar ve turlar i¢in
uygun paketler sunarak, satig ofislerinin bu tiir miisterilere odaklanmasini saglar.
Boylece satis ofisleri, daha genis bir miisteri kitlesine hitap edebilir ve yeni pazarlar
kesfetme firsatin1 yakalar. Bu durum, hem isletmenin biiylimesine katki saglarken

hem de satis ofisinin hedef kitlesini genisletmesine yardimci olur (Yildiz, 2017).
Satis ofisi bakimindan diger avantajlarini su sekilde siralayabiliriz:
*Rakip ticretlerini takip eder.
Satis politikalarini ve pazar sartlarini arastirir.

*Serileri talepleri gelir yonetimine ulagtirir.

3.7.3. Gelir Yonetimi A¢isindan Incelenmesi

3.7.3.1. Gelir Artis1 ve Kapasite Yonetimi

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup rezervasyonlarini etkin bir
sekilde yoneterek havayolu isletmelerinin gelirlerini 6nemli Olgiide artirir. Grup
rezervasyonlari, genellikle biiylik hacimli satiglar sundugu icin, havayollar1 i¢in
onemli bir gelir kaynagi olusturur. Bu rezervasyonlar sayesinde, havayolu isletmeleri
ucaklarindaki koltuklari daha verimli sekilde kullanarak gelir optimizasyonu saglar.
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin grup rezervasyonlariyla kapasite
yonetimi, uguslarin doluluk oranlarini artirarak gelirde bir artis yaratir. Bu, havayolu

isletmelerinin gelir yonetimi stratejilerinin énemli bir parcasidir (Ozen, 2019).

3.7.3.2. Dinamik Fiyatlandirma ve Ozel Indirimler
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup yolcularina yonelik 6zel
fiyatlandirma ve indirim politikalar1 sunarak gelir yonetimini daha etkili hale getirir.
Havayolu isletmeleri, grup rezervasyonlarinda esnek fiyatlandirma stratejileri
uygularlar. Bu stratejiler, gelir yonetimi agisindan kritik bir rol oynar ¢linkii grup
rezervasyonlari, genellikle diisiik birim fiyatlarla yiiksek hacimli satiglar sunar.

Ormnegin, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi'nin sagladigi esnek
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fiyatlandirma, 6zellikle gruplarin erken rezervasyon yapmasi ya da belirli tarihlerde
seyahat etmesi durumunda gelirleri artirabilir (Macit, 2020). Bu fiyatlandirma
yaklasimlari, havayolu isletmelerinin gelir hedefleri ile miisteri taleplerini

dengelemekte 6nemli bir aragtir.

3.7.3.3. Fiyat Esnekligi ve Talep Esnekligi

Grup yolculari, genellikle fiyat esnekligi saglayan ve belirli tarihlerde seyahat
etmeyi tercih eden biiylik gruplardan olusur. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi, bu esnekligi gelir yonetimi siirecine dahil eder. Grup rezervasyonlarinda,
fiyat esnekligi ve talep esnekligi gibi faktorler dikkate alinir. Bu tiir esneklikler,
havayolu isletmelerinin gelirlerini daha verimli bir sekilde optimize etmelerine
olanak tanir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin uyguladigi esnek
fiyatlandirma, talebin yogun oldugu donemlerde fiyatlarin artirilmasini saglar, bu da

havayolu isletmelerinin kar marjlarini yiikseltir (Y1ldiz, 2017).

3.7.3.4. Risk Yonetimi ve Gelir Tahminleri

Grup yolculari, genellikle belirli tarihlerde seyahat eden ve fiyat esnekligi
gereksinimi duyan biiyilik gruplardir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, bu
esnekligi gelir yonetimi siirecine entegre eder. Grup rezervasyonlarinda, fiyat ve
talep esnekligi gibi faktorler goz Oniinde bulundurulur. Bu esneklik, havayolu
isletmelerinin gelirlerini daha verimli bir sekilde artirmalarma yardimer olur. Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin sundugu esnek fiyatlandirma, 6zellikle
belirli talep donemlerinde fiyat artisi yapilmasina olanak tanir, bu da havayolu

isletmelerinin kar marjlarin yiikseltir (Yildiz, 2017).

3.7.3.5. Karmasik Rezervasyon Yonetimi ve Gelir Optimizasyonu
Grup rezervasyonlari, genellikle karmasik rezervasyon siireclerine sahip
olabilir. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, bu siireglerin yonetilmesine
katki saglayarak gelir optimizasyonunu oOnemli Olglide artirir. Karmagik

rezervasyonlarin etkin bir sekilde yoOnetilmesi, grup rezervasyonlarinin dogru ve
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zamaninda tamamlanmasimi saglar. Bu durum, gelir yoOnetimi stratejilerinin
verimliligini artirarak, potansiyel gelir kaybin1 onler (Ozen, 2019). Ayrica, Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi' nin grup rezervasyonlarini yonetmedeki
basarisi, havayolu isletmelerinin operasyonel verimliligini artirarak, maliyetleri

diistiriir ve gelirleri ylkseltir.

3.7.3.6. Ozellestirilmis Hizmet Paketleri

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, grup yolculari i¢in 6zellestirilmis
hizmet paketleri sunarak gelir yonetimi stratejilerinde dnemli bir avantaj yaratir.
Grup rezervasyonlari, genellikle 6zel ihtiyaclar ve taleplerle gelir ve bu taleplerin
karsilanmasi i¢in Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, fiyatlandirma, koltuk
diizenlemeleri ve hizmet paketleri gibi segenekler sunar. Bu yaklasim, havayolu
isletmelerinin gelirlerini artirirken ayni zamanda miisteri memnuniyetini de saglar.
Grup yolculari, bireysel yolculardan farkli olarak daha esnek fiyatlandirma
seceneklerine ve ek hizmetlere ihtiyagc duyabilirler. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi, bu talepleri karsilayarak gelir yonetimi stratejilerinin

etkinligini artirir (Macit, 2020).

3.7.3.7. Gelir Kaynagi Cesitlendirme

Grup satiglarinin ¢esitliligi, havayolu isletmelerinin sadece bireysel yolculardan
gelen sabit gelir akiglartyla sinirli kalmadan, grup rezervasyonlar: yoluyla da 6nemli
bir gelir kaynagma sahip olmalarini saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi'nin stratejik yoOnetimi, bu gelir akislari1 ¢esitlendirerek havayolu
isletmelerinin gelirlerinin daha stabil ve siirdiiriilebilir olmasina yardimci olur. Bu,
ayni zamanda havayolunun kapasite yOnetimini optimize etmeye, fiyatlandirma
esnekligini artirmaya ve 0zel pazar segmentlerine yonelik stratejiler gelistirmeye

imkan tanir.

3.7.3.8. Pazar Segmentasyonu ve Hedefleme
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, pazar segmentasyonu ve
hedefleme konusunda 6nemli bir rol oynar. Grup rezervasyonlari, belirli miisteri

segmentlerinin ihtiyaglarima yonelik 6zellestirilmis stratejilerin - gelistirilmesini
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miimkiin kilar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, yolcu gruplarini seyahat
amagclari, demografik 6zellikleri ve diger faktorlere gore segmente ederek, her bir
segment i¢in en uygun fiyatlandirma ve hizmet paketlerini sunar. Bu, havayolu
isletmelerine daha verimli gelir yonetimi yapma ve her segmentten maksimum gelir
elde etme firsati tanir. Segmentasyona dayali stratejiler, ayni zamanda misteri
memnuniyetini artirarak, sadik bir miisteri kitlesi olusturulmasina yardimci olur

(Yildiz, 2017).
Gelir yonetimi bakimindan diger avantajlarini su sekilde siralayabiliriz:
*Stratejileri belirler
Satis kurallarini belirler
«Istisnalar1 ele alin
*Seri talepleri degerlendirir

*Analiz ve raporlama

38. YENi DINAMIK GRUP DEGERLENDIRME SISTEMi
STRATEJILERI
Bu boliimde yeni grup degerlendirme sisteminde uygulunan stratejiler

asagidaki basliklarda agiklanmaktadir.

3.8.1. Hedefe Yonelik Pazarlama ve Iletisim
Ozellestirilmis Pazarlama: Grup yolcularmin farkli ihtiyaglarma gore
sekillendirilen pazarlama stratejileri, gelir yonetimi agisindan kritik bir rol oynar.
Ornegin, is amach seyahat eden gruplara yonelik 6zel kurumsal fiyatlandirmalar ve
indirimler sunulabilirken, tatil gruplar1 ic¢in Ozel tatil paketleri ve promosyonlar
hazirlanabilir. Bu tiir 6zellestirilmis pazarlama calismalari, her miisteri segmentinin
Ozel taleplerine hitap ederek, rezervasyon sayisini artirmayi ve gelirleri daha etkin bir

sekilde yonetmeyi miimkiin kilar.
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*Hedeflenen Reklamlar: Seyahat amaclarina dayali olarak kisiye 6zel reklam
stratejileri olusturulabilir. Is seyahati yapan gruplar icin profesyonel platformlar,
turistik gruplar igin ise gorsel agirlikli sosyal medya platformlart tizerinden
hedeflenmis reklamlar diizenlenebilir. Bu yaklasimlar, hedef kitleye dogrudan
ulasmay1 saglayarak, reklam biitgelerinin verimli kullanilmasini ve etkilesimin

artirilmasini destekler (Chung&Choi, 2015: 830-837).

3.8.2. Esnek Rezervasyon ve iptal Politikalar:

*Grup Rezervasyon Imkanlari: Grup rezervasyonlart igin esnek Odeme
yontemleri ve iptal kosullar1 sunmak hem grup liderlerinin hem de katilimcilarinin
seyahat planlamalari1 daha rahat yapmalarina olanak tanir. Esnek O6deme
secenekleri, grup bliytikliigii ve seyahat tarihine gore 6deme siireglerini kolaylastirir.
Ayrica, esnek iptal politikalari, grup rezervasyonlarinin degisen kosullara karsi

giivence altina alinmasini saglar, bu da miisteri memnuniyetini artirir.

*Hizmet Garantisi: Grup rezervasyonlarinda, Ozellikle biiylik gruplar igin
garantili koltuklar ve ek bagaj haklar1 gibi avantajlar sunmak, grup iiyelerine daha
Ozel bir seyahat deneyimi saglar. Koltuk diizenlemeleri ve ekstra bagaj haklari gibi
hizmetler, grup yolcularmin ihtiyaglarmi karsilamak ve seyahat deneyimlerini
tyilestirmek i¢in onemlidir, ¢linkii biiyiik gruplar genellikle birlikte seyahat etmek

isterler.

*Ozel Yemek Hizmetleri: Grup yolculart igin &zel diyet gereksinimlerine
uygun yemek secenekleri sunmak, dzellikle vejetaryen, glutensiz, halal gibi Ozel
ihtiyaclar1 olan yolcular i¢in 6nemlidir. Bu tiir 6zellestirilmis yemek secenekleri,
yolcularin memnuniyetini artirir ve sadakati pekistirir. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi'nin sagladigi 6zel yemek hizmetleri, grup seyahati

deneyimini kisisellestirir.

*Otel ve Transfer Hizmetleri: Grup yolcular i¢in otel ve ulasim hizmetleri
sunmak, seyahati daha bitunsel bir deneyim haline getirir. Yeni Dinamik Grup
Degerlendirme Sistemi, otel konaklamalari, transferler ve havaalani ulasimi gibi

hizmetleri entegre ederek gruplarin tiim seyahat ihtiyaglarimi tek bir platformdan
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karsilayabilir. Bu sayede grup seyahatlerinin organizasyonu daha kolay ve stressiz

hale gelir.

*Rehberli Turlar: Turistik gruplar igin rehberli turlar diizenlemek, seyahatin
daha zengin ve anlamli olmasini saglar. Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi,
grup yolcularina 06zel rehberli turlar sunarak, onlarin kiiltiirel ve turistik
deneyimlerini artirir. Bu hizmet 0&zellikle uzun seyahatlerde veya turistik

destinasyonlara yapilan gezilerde talep goriir (Baker&Collier, 2012).

3.8.3. Fiyatlandirma Stratejileri

*Grup Indirimleri: Biiyilk grup yolcularma 6zel indirimler uygulamak,
havayolu isletmelerinin grup rezervasyonlarini tesvik etmesine yardimer olur. Grup
biiylikliigiine bagli olarak fiyat avantajlar1 sunmak, gruplarin daha fazla kisiyi
ucurmasini saglar ve misteri sadakatini artirir. Bu tiir indirimler, gruplarin
biitcelerine gore uyarlanmis teklifler sunarak, biiylik organizasyonlar ve seyahat

acentelerinin ilgisini ¢cekebilir.

*Fiyat Esnekligi: Fiyatlar1 grup biiyiikliigiine gore esnetmek, grup
rezervasyonlarini daha cazip hale getirir. Kiiglik gruplara da 6zel teklifler sunmak,
yalnizca biiylik gruplara degil, her biiytikliikteki gruba ulagilmasini saglar. Fiyat
esnekligi, farkli segmentlere hitap ederek, daha genis bir miisteri kitlesine ulagmak
ve grup rezervasyonlarinin artmasinmi saglamak icin etkili bir strateji olabilir. Bu,
esnek ddeme planlar1 ve iptal kosullariyla desteklendiginde, grup yolcularinin karar

verme siirecini kolaylagtirir.

3.8.4. Iletisim ve Destek
*Ozellestirilmis Iletisim Kanallari: Grup liderlerinin dogrudan iletisim
kurabilecekleri 6zel bir destek hatti veya e-posta adresi saglanarak, siirecin daha
verimli yonetilmesi mumkin olur. Bu, grup liderlerinin seyahatle ilgili her tirlu

soruya hizli ve dogru sekilde yanit almasina imkan verir.

*Yolcu Destek Hizmetleri: Grup yolcularina seyahat sirasinda 7/24 miisteri

destek hizmeti sunmak, miisteri memnuniyetini artirir. Seyahat sirasinda karsilasilan
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herhangi bir soruna hizli ¢6ziim Onerileri sunarak, gruplarin olumsuz deneyimler

yasamalarini engeller ve daha keyifli bir seyahat deneyimi saglar.

3.8.5. Sadakat ve Takip Programlan
*Grup Sadakat Programlari: Tekrarlayan grup seyahatleri yapan miisterilere
yonelik olusturulan sadakat programlari, grup liderleri ve iiyelerinin gelecekteki
seyahatlerinde avantajlar elde etmelerini saglar. Bu programda, bir grup birka¢ kez
seyahat gergeklestirdiginde, onlara ek indirimler, ticretsiz hizmetler (6rnegin ekstra
bagaj hakki, 6zel yemek secenekleri) veya oncelikli rezervasyon gibi ayricaliklar
sunulabilir. Bu tiir sadakat programlari, grup yolcularii diizenli olarak ayni

havayolu isletmesini tercih etmeye tesvik eder (Cross, 2011).

*Takip ve Geri Bildirim: Seyahat sonrasinda grup yolcularina geri bildirim
anketleri gondermek, miisteri memnuniyetini artirmak ve hizmetlerin kalitesini
gelistirmek adina onemli bir adimdir. Bu anketler, grup yolcularinin seyahat
deneyimlerini degerlendirmelerini saglar ve geri bildirimler havayolu isletmesine
operasyonel siireglerde yapilmasi gereken iyilestirmeler hakkinda bilgi verir. Bu
sekilde, grup rezervasyonlarma yonelik daha iyi hizmetler ve 06zel teklifler

gelistirilir.®

3.8.6. Teknolojik Yatirimlar

*Grup Rezervasyon Sistemleri: Grup rezervasyonlarinin yonetilmesini
kolaylastiran 6zel yazilim ¢oziimleri ve ¢evrimigi platformlar, seyahat acenteleri ve
grup liderlerinin  hizli  ve etkili bir sekilde rezervasyon islemlerini
gerceklestirmelerini saglar. Bu tiir sistemlerin kullanict dostu olmasi, ayni zamanda
mobil uyumlu olmalari, hem seyahat oncesi hem de sonrasi siireglerin daha verimli
bir sekilde ilerlemesini saglar. Sistemler, grup yolcularina esnek 6deme segenekleri,
koltuk duzenlemeleri ve indirimler gibi avantajlar sunarak, operasyonel verimliligi

artirir.

https://www.corendonairlines.com/tr/grup-rezervasyon-uyqulama-
kurallari?srsltid=AfmBOoqts\VVnSO53L0BVBCe-mWsFQnh22vihOOw9ThVg qy-
ebXxKkses
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*Mobil Uygulamalar: Grup yolcularinin seyahat bilgilerini, binig kartlarin1 ve
diger seyahat detaylarini mobil uygulamalar aracilifiyla kolayca alabilmeleri,
seyahat deneyimlerini daha pratik hale getirir. Uygulamalar izerinden grup uyeleri
ucuslarindaki giincellemeleri takip edebilir, hizlica check-in islemi yapabilir ve
gruptaki diger iiyelerle iletisimde kalabilirler. Ayrica, acenteler de mobil platformlar
tizerinden grup yolculariyla iletisime gecebilir ve gerektiginde aninda destek

verebilirler.

3.8.7. Sosyal ve Kurumsal Gruplara Yonelik Stratejiler
sKurumsal Grup Programlari: Is seyahati yapan gruplara yonelik ozel
anlagsmalar ve hizmetler sunmak, is diinyasinda faaliyet gosteren miisterilere 6zel
faydalar saglar. Bu programlar, is toplantilari, seminerler veya konferanslar gibi
etkinlikler i¢in ugus ve otel diizenlemelerini i¢erir. Kurumsal miisterilere sunulan bu
ozellestirilmis hizmetler, grup yolcularinin seyahatlerinde daha fazla esneklik, konfor
ve verimlilik saglar. Ayrica, diizenli is seyahati yapan gruplara 6zel fiyatlandirmalar

ve daha kolay rezervasyon sirecleri de sunulabilir (Baker, 2010).

*Sosyal Etkinlikler i¢in Ozel Paketler: Diigiinler, spor etkinlikleri, okul gezileri
gibi sosyal etkinlikler i¢in 6zel ucus paketleri hazirlamak, grup yolcularina cazip
firsatlar sunar. Bu paketler, grubun ihtiyaclarina gore o6zellestirilebilir ve katilimci
sayisini artirabilir. Sosyal etkinlikler i¢in olusturulan bu paketler, uguslarin yani sira
otel konaklamalari, transfer hizmetleri ve rehberlik hizmetleri gibi ek avantajlar da
sunar. Bu tir paketler, miisterilerin seyahatlerini unutulmaz hale getirerek

memnuniyeti artirir ve satis firsatlarini genisletir.’

Bu stratejiler, grup yolcularinin 6zel taleplerini karsilamak ve havayolu
isletmelerinin miisteri sadakatini gliglendirmek icin etkili yontemlerdir. Ayni
zamanda gruplarin seyahat deneyimlerini daha verimli ve keyifli hale getirirken,
havayolu isletmelerine gelir ve pazar payr artirma firsatlar1 da sunar (Grahamé&

Vowles, 2013).

"https://hitit.com/tr/cozumler-ve-hizmetler/yolcu-hizmetleri-sistemleri/rezervasyon-
ve-yolcu-hizmetleri
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DORDUNCU BOLUM

4. DINAMIK GRUP GELIR YONETIMIi SISTEMi UZERINE BiR
ARASTIRMA

4.1. LITERATUR TARAMASI

Kimes (2000), 1970’lerin sonlarina dogru Amerika Birlesik Devletleri’nde
gerceklesen serbestlesme siirecinin, diisiik maliyetle hizmet sunan yeni havayolu
isletmelerinin pazara girisine olanak tanidigini ifade etmistir. Bu durum, sektorde
faaliyet gdsteren mevcut havayolu isletmeleri i¢in ciddi bir rekabet unsuru haline
gelmistir. Ornegin, American Airlines ve United Airlines gibi biiyiik tastyicilar, gelir
yonetimi stratejilerini benimseyerek farkli fiyatlandirma politikalar1 uygulamislardir.
Bu stratejiler kapsaminda, koltuklarin belirli bir kismi1 daha diisiik fiyatlarla satisa
sunulurken, geriye kalan koltuklar icin daha ylksek fiyatlar belirlenmistir. Bu
yontemle, fiyat hassasiyeti yliksek miisterilerin yeniden kazanilmasinin miimkiin

oldugu ortaya konmustur.

Sarilgan (2001), 1980’lerin baglarinda gelir yonetimi sistemlerinin havayolu
sektorlinde etkili bir ara¢ olarak 6n plana ¢iktigini belirtmistir. Arastirmasinda, bu
sistemlerin uygulanmasiyla birlikte havayolu isletmelerinin karliliklarin1 artirdigin
gostermektedir. Ornek olarak, American Airlines ve United Airlines gibi biyik
isletmeler, koltuklarin bir kismini diisiik fiyatla satisa sunarken, kalan koltuklar1 daha
yiiksek fiyatlarla satarak diisiik maliyetli rakiplerle rekabet edebilmistir. Bu strateji,
fiyat duyarhilig1 yiiksek yolcularin tekrar kazanilmasina olanak saglarken, sektore

yeni giren isletmelerin kalic1 olmasini da zorlastirmistir.

Bilisik (2015), havayollarinda gelir yonetimi uygulamalarinin, stoklanamayan
koltuk kapasitesini daha verimli bir sekilde kullanma ihtiyacindan dogdugunu ortaya
koymaktadir. Bu kapasitenin etkin bir sekilde yonetilmesi, gelir ydnetimi
sistemlerinin  gelisimini ~ destekleyen  temel nedenlerden  biri  olarak

degerlendirilmektedir.

Hacioglu (2011), Tirkiye’nin ulusal tasiyici isletmesi olan Tiirk Hava
Yollar’nin (THY) gelir yonetimi uygulamalarini hayata gecirdigini vurgulamaktadir.
Bu uygulama, fiyat avantajlari sunarak biitce hassasiyeti olan ve fiyat odakli
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yolcularin ilgisini ¢ekmistir. THY nin bu yenilik¢i yaklasimi, Tiirkiye’de faaliyet
gosteren diisliik maliyetli havayolu isletmelerinin de benzer stratejilere yonelmesine

Onciiliik etmistir.

Yeoman ve Beattie (2004), “Revenue Management and Pricing: Case Studies
and Applications” adli eserlerinde gelir yonetimi ve fiyatlandirmay1 uygulamali bir
perspektiften ele almistir. Bu kitap, daha dnce Ingold ile birlikte yazdiklar1 “Yield
Management” adli ¢aligmanin bir devami niteligindedir. Kitap, okuyuculara gelir
yonetimi siireglerinde uygulanabilir yontemler sunarken, sektordeki uygulayicilara

karsilastiklar1 sorunlar1 ¢6zme konusunda rehberlik etmektedir.

Talluri ve Van Ryzin (2005), “The Theory and Practice of Revenue
Management” adli kitaplarinda, gelir yonetimini, talep yonetimi kararlariyla bu
kararlar i¢in gerekli yontem ve sistemlerin gelistirilmesi olarak tanimlamaktadir.
Gelir yonetiminin temel amacini ise her bir {iriiniin, her bir miisteri grubu i¢in dogru
zamanda dogru fiyatla sunulmasi seklinde ifade etmislerdir. Bu ii¢ boyutlu yaklasim
(lirlin, miisteri ve zaman), fiyatlandirma ve gelir optimizasyonu siireclerinde dnemli
bir yer tutmaktadir. Ayrica, dinamik fiyatlandirma problemlerinde smirli kapasite
gibi fiziksel kisitlamalarin dikkate alinmasi gerektigini ve bu nedenle kisith

optimizasyon yontemlerinin kullanilmasinin gerekli oldugunu vurgulamislardir.

Truffelli (2006), dinamik fiyatlandirma konusunu derinlemesine ele alarak
gelecekteki gelir yonetimi uygulamalarina odaklanmigtir. Calismada, dinamik
fiyatlandirmanin sabit fiyatlandirmadan tamamen farkli bir yap1 sunarak, satici ve

alic1 arasindaki bir fiyat uzlagsmasi seklinde tanimlandigi ifade edilmistir.

Reid ve Bojanic (2009), gelir yonetimini, fiyatlandirma sureclerini ve talebi bir
araya getirerek maksimum gelir elde etmeyi hedefleyen bir sistem olarak
tanimlamistir. Bu sistemin basariya ulasmasinin, yalnizca dogru {iriiniin, dogru

zamanda ve dogru fiyatla sunulmasiyla miimkiin olabilecegini belirtmislerdir.

Kayar ve Giirel (2016), havayolu sektoriinde baslayan gelir yOnetimi

uygulamalarinin, daha sonra farkli hizmet sektorlerinde de kullanilmaya baslandigini
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vurgulamaktadir. Ozellikle kapasite kontrolii ve talep tahmini gibi alanlarda bu
yontemin yayginlastigini ifade eden yazarlar, en sik uygulama alanlarinin havayolu,

otelcilik ve karayollar1 oldugunu dile getirmistir.

Celik (2017), gelir yonetimi kapsaminda, bilet fiyatlarinin nasil belirlenmesi
gerektigi, belirlenen fiyatlarla ka¢ koltugun satilacagi, kapasite kullaniminda fazla
rezervasyon alinip alinamayacagi ve ucuz biletli koltuklarla ytiksek fiyatl koltuklarin
dengeli bir sekilde dagitiminin nasil saglanacagi gibi Onemli sorulara yanit

aramaktadir.

Bilisik (2015), fiyatlandirma ve gelir yonetiminde optimizasyonun Kritik bir rol
oynadigii belirtmektedir. Gelir yonetimi kavraminin, literatiirde gogu zaman gelir
optimizasyonu olarak da anildigina dikkat ¢ekmektedir. Bu siirecte, problemleri
formiile etmek ve ¢ozmek igin istatistik, yoneylem arastirmasi ve yonetim bilimi gibi
disiplinlerden yararlanilarak, ger¢cek diinyadaki sorunlara yonelik sayisal analizler

yapilmaktadir.

Koenig ve Meissner (2010), dinamik fiyatlandirma ile sabit liste
fiyatlandirmasini karsilastirdiklar1 bir ¢alisma gergeklestirmislerdir. Calismada, fiyat
degisikliginin maliyetli oldugu ve pratikte uygulamasinin zorluklar barindirdig:
vurgulanmistir. Dinamik fiyatlandirmanin maliyet ve zorluklarindan dolayi, liste
fiyatlandirmasinin daha risksiz ve uygulanabilir bir strateji oldugu sonucuna

ulasilmustir.

4.2.ARASTIRMANIN AMACI
Bu aragtirmanin temel amaci, havayolu sektdriinde kullanilan eski grup
degerlendirme sistemi ile yeni dinamik grup degerlendirme sistemini karsilagtirarak,
her iki sistemin operasyonel verimlilik, gelir yonetimi ve misteri memnuniyeti
tizerindeki etkilerini ortaya koymaktir. Calisma kapsaminda, havayolu
calisanlarindan elde edilen nitel veriler 1s18inda, yeni sistemin avantajlari,

dezavantajlar1 ve iyilestirilmesi gereken yonleri tespit edilmistir.

Havayolu sektorii, yogun rekabet kosullar1 altinda faaliyet gostermekte ve
maliyet optimizasyonu ile gelir artirim1 konularinda stirekli yenilikler arayisindadir.

Bu baglamda, grup degerlendirme sistemleri, havayolu isletmelerinin verimliligini
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artirmak ve miisteri taleplerine daha etkin yanit verebilmek adina stratejik bir oneme
sahiptir. Ozellikle dinamik grup degerlendirme sistemleri, esnek yapilartyla sektorde

yenilik¢i bir yaklasim sunmaktadir.

4.3. ARASTIRMANIN ONEMI
Aragtirmanin 6nemi, havayolu sektoriine hem teorik hem de pratik katkilar
saglamasindan kaynaklanmaktadir. Literatiirde grup degerlendirme sistemlerine
iligkin kapsamli ¢caligma bulunamamistir. Bu ¢alismanin, yeni sistemin faydalarini ve
eksik yonlerini detayli bir sekilde analiz ederek, sektdre uygulanabilir Oneriler
sunmast hedeflenmektedir. Ayrica, havayolu isletmelerinin operasyonel siireclerini
tyilestirme ve gelir yonetimi performanslarini artirma konusunda bu ¢alismanin yol

gosterici olmasi beklenmektedir.

Incelenen konuya iliskin hem bireylerin kendi i¢c dinamiklerini hem de
cevreleriyle olan etkilesimlerini detayli bir sekilde analiz etmeyi saglayan
Derinlemesine Goriisme Yontemi kullanilmistir. Havayolu sektdriinde c¢alisan

bireylerin kiiresel rekabet ¢ercevesindeki deneyimlerini ve algilarini incelemistir.

4.4, ARASTIRMANIN YONTEMI
Bu aragtirmada, havayolu ¢alisanlarinin deneyim ve bakis acilarina ulagmak
amaciyla birebir goriismeler yapilmistir. Belirli bir alanla ilgili en dogru bilgiye, o
alanda dogrudan ¢alisan kisilerden ulasilabilecegi diisiincesinden hareketle veri

toplanmistir.

Havayolu sektoriiniin yapisi, diger endiistrilerden farkli olarak, karmagik
lojistik siiregler, miisteri memnuniyeti ve hizmet kalitesinin 6n planda oldugu bir
diizlemde sekillenmektedir. Ancak sektorle ilgili uzun siireli ve kapsamli verilere
ulasmadaki zorluklar, arastirmanin onemli sinirlamalar1 arasinda yer almaktadir.
Buna ek olarak, uluslararasi verilere erisim konusunda karsilasilan zorluklar ve
sektor verilerinin cesitliligi, arastirma siirecinde derinlemesine goriisme yonteminin

kullanilmasini zorunlu kilmustir.

Bu baglamda, goriismeler yiiz yiize gerceklestirilmis ve katilimcilarla

dogrudan, eszamanli bir iletisim kurulmustur. Bu yontem, ¢alismanin amaci

83



dogrultusunda katilimcilarin kendi goriis ve deneyimlerini detayl bir sekilde ifade

etmelerine olanak tanimstir.

Derinlemesine miilakat, bilgi toplama yontemleri arasinda 6nemli bir yer tutar
ve genellikle bireyler iizerinden gergeklestirilen nitel bir arastirma teknigidir. Bu
yontemin temelinde, “Bir kisinin diisiincelerini 6§renmek istiyorsaniz ona dogrudan
sorun” yaklasimi yatmaktadir (Geray, 2006:164). Miilakatlar, yiiz yilize sozli
goriismeler seklinde yapilabilecegi gibi, telefon veya c¢evrimigi platformlar
araciligiyla da gergeklestirilebilir. Goriisme sirasinda, aragtirmact sorularin formatini,
igerigini ve sirasin Ozgiirce belirleyebilir. Gorlisme siireci, hem esnek bir sekilde
konusmanin dogal akisina uyum saglayacak bicimde hem de 6nceden belirlenen bir

yapiya sadik kalmarak yiiriitiilebilir (Kumar, 2011:144).

Bu teknik, goriismecilerle giiven ve gizlilik esasina dayali bir iligski kurarak
bilgi toplama amaci tasir. Arastirmacinin, katilimcilart miilakata dahil edebilmesi
icin, sorularin belli bir ama¢ dogrultusunda hazirlandigin1 agiklayarak giiven
saglamasi gerekir. Derinlemesine goriismeler, arastirmaciya 6zgiin ve kisisel bilgileri
analiz ederek yeni bir perspektif gelistirme firsati sunar. Bu ydntem, grup
goriismeleri veya nicel tekniklerle ulagilamayacak, bireylerin 6zel, hassas ve ayrintili
deneyimlerine dair veriler elde edilmesine olanak tanir. Arastirma konusu, hassas
veya tabu olarak kabul edilen bir yapiya sahipse, derinlemesine miilakat yontemi bu
tiir calismalarda 6zellikle etkili bir aragtir. Giivenli ve rahat bir ortam yaratildiginda,
katilimcilar kendilerini daha agik ifade edebilir ve diger insanlarin etkisi olmaksizin
yanit verebilirler. Bu da calismanin daha gercekci ve detayli veriler elde etmesini
saglar. Ayrica, bu gorlismeler sirasinda katilimeilarin dogal ve bilingdis1 tepkiler

gostermesi de mumkdin olabilir.

Arastirmacilar, miilakatlar1 farkli kategorilere ayirarak incelemislerdir. Bu
kategoriler genellikle sorularin planlanma sekline dayanir. Bu calismada, Fontana ve
Frey’in miilakat tiirleri siniflandirmasi temel alinmistir. Fontana ve Frey, miilakatlar
yapilanmis, yari-yapilanmis ve yapilandirilmamis olarak iic ana gruba ayirr.
Yapilanmis miilakatlar, 6nceden belirlenen sorular ve kodlanmis yanit kategorileri ile
gerceklestirilir ve detayli bilgiye wulasmayr amaclamaz (Punch, 2005:166).
Yapilandirilmamis goriismelerde hem igerigin hem de formatin tamamen serbest
birakildig: bir yaklagim benimsenir (Kumar, 2011:145). Bu yontemde, aragtirmacilar
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ana temay1 takip ederken, tartismanin ilerleyisine bagli olarak spontane sorular
gelistirme imkanina sahiptir. Nitel arastirmalarda, yapilandirilmamis goriismeler,
konuyla ilgili genis ve ayrintili bilgi toplama amaciyla sik¢a tercih edilmektedir.
Ancak, bu tiir gériismelerin tamamen serbest bir yapiya sahip olmasi, veri toplama

stirecinin bazi durumlarda kontrol edilmesini zorlastirabilir.

Ote yandan, yapilandirilmamis ve tam yapilandirilnis goriismelerin arasinda
bir model olarak kabul edilen yari-yapilandirilmis goriismeler, 6nceden hazirlanan
sorularin bir rehber olarak kullanildigi, ancak goriisme sirasinda ortaya c¢ikan
gerekliliklere gore ek sorularin da sorulabildigi bir yontemi ifade eder. Bu teknik,
hem sistematik bilgi elde edilmesini saglar hem de katilimecilarin konuya dair daha

fazla ayrint1 paylagsmasina imkan tanir (Erdogan, 2012:221).

Bu ¢aligmada, tam yapilandirilmig ya da tamamen serbest bir yapidan olusan
goriisme yontemleri tercih edilmemistir. Bunun temel nedeni, havayolu ¢alisanlarinin
paylagimlarinin, goriisme sirasinda ortaya ¢ikan dinamikler dogrultusunda
sekillenmesi ve konularin derinlemesine ele alinmasi gerekliligidir. Bu dogrultuda,
onceden hazirlanmis bir soru setine bagli kalinarak, gerektiginde yeni sorular
eklenebilecek esneklikte bir yontem olan yari-yapilandirilmis goriisme teknigi

kullanilmistir.

4.4. ARASTIRMANIN EVREN VE ORNEKEKLEMI
Bu arastirma i¢in goriismecilerin tamami farkli havayollarinda Yeni Dinamik
Grup Degerlendirme Sistemini aktif olarak kullanmaktadir. Goriismecilerin yaslar
25-55 arasinda degigsmektedir ve tiim katilmcilar {iniversite mezunudur.

Katilimcilarin gelir yonetimi tecriibesi 3-18 yil arasinda degismektedir.

Aragtirmanin evren ve Orneklemini sivilhava tasimacili§i yapan havayolu
isletmelerinde calisan hem eski hem yeni sistemi kullanan goriismeciler gelir
yonetiminin farkli birimlerinde c¢alisarak yeni sistemin farkli 6zelliklerini

kullanmaktadir. Gorlismeler yiiz yiize gerceklestirilmistir.
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4.5. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE KISITLARI
Bu arastirma, havayolu sektdriinde kullanilan eski grup degerlendirme sistemi
ile yeni dinamik grup degerlendirme sistemini karsilastirmayr amacglamaktadir.
Arastirma kapsaminda, Ozellikle bu iki sistemin operasyonel verimlilik, gelir
yonetimi performansit ve miisteri memnuniyeti iizerindeki etkileri incelenmistir.
Caligma, teorik bilgilerden elde edilen kavramlar: pratik uygulamalarla birlestirerek

sektor profesyonellerinin goriislerine dayali bir analiz sunmaktadir.

Arastirmanin  kapsami, havayolu isletmelerinde grup degerlendirme
sistemlerinin uygulanig bi¢imlerini anlamak ve analiz etmekle sinirlidir. Veriler,
derinlemesine goriisme teknigi ile havayolu ¢alisanlarindan toplanmis olup, bu
kisilerden elde edilen bilgiler ¢alismanin temelini olusturmaktadir. Ayrica, yalnizca
belirli birka¢ havayolu isletmesi ya da birka¢ havayolu ¢alisaninin goriigleri dikkate

alindigindan, bulgular sektoriin genelini tamamen yansitmayabilir.
Arastirmanin kisitlari ise su sekildedir:

Veri Toplama Siireci: Calismada kullanilan nitel veriler, havayolu
calisanlariyla gergeklestirilen derinlemesine goriigmelere dayanmaktadir. Bu yontem,
calisanlarin bireysel deneyim ve algilarina bagh oldugu i¢in sonuglar siibjektif

olabilir.

Omeklem  Kisiti:  Arastirma, smirli  sayida  havayolu  ¢alisaniyla
gerceklestirilmistir. Bu durum, elde edilen sonuglarin genellestirilebilirligini

siirlayabilir.

Zaman ve Kaynak Kisiti: Aragtirmanin belirli bir zaman diliminde ve mevcut

kaynaklarla gerceklestirilmis olmasi, daha genis bir analiz yapilmasini engellemistir.

Sistem Disindaki Faktorler: Grup degerlendirme sistemlerinin sonuglari
tizerinde etkili olabilecek ekonomik, teknolojik ve rekabet kosullar: gibi dis faktorler

caligmanin kapsami diginda tutulmustur.

Bu kisitlar, arastirmanin sonuglarini yorumlarken dikkate alinmasi gereken
hususlar olarak degerlendirilmistir. Ancak bu sinirlamalara ragmen, calismanin
sagladigr veriler ve Oneriler, havayolu sektorii i¢in Onemli bir rehber niteligi

tagimaktadir.
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4.6.VERI TOPLAMA ARACLARI
Anket sorular1 Sektor analiz raporlar1 basta olmak iizere, yapilan genis caph
literatiir taramas1 ve sektorde konuyla ilgili ¢calismalar yapmis akademisyenlerle
yapilan goriisme ve havayolu ¢alisanlariyla yapilan goriismede alinan geri bildirimler

sonrasinda soru basliklarinin belirlenmesi saglanmistir.
Goriismenin ¢ergevesini belirleyen sorular su sekildedir.

1.Yeni Dinamik Grup Degerlendirme sisteminin sagladigi avantajlar neler

olmustur?

2.Yeni sistemde karsilastiginiz  zorluklar nelerdir ve bunu nasil

yonetiyorsunuz?

3.Yeni sistemin isletmenizin gelir yonetimi stratejilerini nasil optimize ettigini

diisiiniiyorsunuz?

4.Yeni sistemin kapasite yonetimini nasil iyilestirdigini ve ugus doluluk

oranlarini nasil artirdigini gézlemlediniz mi?
5.Eski sistemin verimliligi hakkinda ne tiir problemler yasand1?

6.Eski sistemin gelirleri nasil etkiledigini ve isletmenin finansal performansini

nasil sekillendirdigini degerlendirir misiniz?

7.Yeni sistemin, grup Yyolcularina yonelik pazarlama stratejilerini nasil

sekillendirdigini diisiiniiyorsunuz?

8.Yeni sistemin entegrasyonu sirasinda teknik, operasyonel ya da

organizasyonel sorunlar yasadiniz mi1?

9.Yeni sistemde rezervasyon olusturma yetkisinin acentelerde olmasi is

stireclerinizi nasil etkiliyor?
10.Acentelerinizden sistem ile ilgili gortisler nasildir?

11.Acentelerle yapilan is birliginde yeni sistemin nasil bir rol oynadigini ve

iligkileri nasil gelistirdigini gozlemlediniz mi?
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12.Sistemin eksikleri ve gelistirilmesi gereken noktalar oldugunu diisiiniiyor

musunuz?
13.Acentelerden aldiginiz goriisler hakkinda bilgi verebilir misiniz?

14.Yeni sistemi diger havayollarina 6nerir misiniz? Onermediginiz noktalar

nelerdir?

15.Yeni sistemin kullanimina yonelik personel egitim siireci hakkinda geri

bildirimler nasil oldu?

16.Yeni sistemin teknolojik altyapisinin havayolu isletmesinin diger yazilim

sistemleriyle entegrasyonu nasil gerceklesti?

17.Grup yolcularina sunulan kisisellestirilmis deneyimler ve secenekler artti

mi1?

4.6. BULGU VE YORUMLAR
Calisma cergevesinde goriisiilen kisilerden elde edilen veriler alti temaya
ayrilarak siniflandirilmaktadir. Bu alti tema goriismecilerin en ¢ok onemsedikleri,
tizerinde durduklar1 konulardan olusmakla beraber s6z konusu temalarla ilgili

goriismeciler arasinda benzer ve zit goriisler oldugu saptanmaktadir.

4.6.1. Yeni Grup Sisteminin Gelir Yonetimine Katkisi

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, havayolu isletmelerinin
operasyonel verimliligini artiran ¢esitli avantajlar sunmustur. Dinamik fiyatlandirma
ve otomasyon gibi yenilik¢i 6zellikler, maliyetleri diisiirlirken zaman tasarrufu
saglar. Ozellikle manuel siireclerin ortadan kaldirilmasi, rezervasyon islemlerinin
hizlanmasin1 ve hata oranlarinin diigmesini saglar, bu da miisteri memnuniyetinin
artmasina katki saglamistir. Ucgus doluluk oranlar1 daha iyi izlenir ve grup
rezervasyonlariin iptal edilmesi durumunda bos koltuklar hizli bir sekilde yeniden
tahsis edilebilir. Boylece, isletme gelir kaybini oOnler. Son dakikada alinan

rezervasyonlar ile ucus doluluk oranlarini yiiksek tutmay1 basarir.
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“Is siireclerini cok hizlandirdi. Istisnai durumlar haric, acenteye hemen doniis

vapilmaktadir.”

“Bekleme stireci olmadigindan acentenin 1. Tercihi oldugumuz durumlar

’

mevcut, ozellikle seyahat tarihi cok yakin olan gruplar tarafindan tercih ediliyoruz.’

“Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi sisteminin dinamik ticret verme
kabiliyeti ile acentelerden gelen taleplere anlik cevap verilebilmesi biiyiik kolaylik
olmustur. Eski sistemde talebin degerlendirmesi bazen yarum giinden fazla slrerken
Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi sisteminde ofisin ticreti aninda acenteye
bildirmesi saat farki olan iilkeler icin ¢ok katki saglayan bir durumdur. Gruplar igin

cok kullamisli ve hizli bir ézelliktir. Isgiicii agisindan cok ciddi katki saglamaktadur.”

“Manuel islemleri otomatize ettigi igin isgiicii ve zamandan katki
saglamaktadir. Anlik iicret alabildigimiz icin acentelere hizli doniis yapildiginda
genellikle sonu¢ olumlu olmaktadir. Bu durum rezervasyon asamasinda olan grup

iptallerinin azalmasin saglamistir.”

4.6.2. Eski Sistemle Karsilastirma ve Karsilasilan Zorluklar
Bu bagslik, eski grup degerlendirme sistemi ile yeni sistem arasindaki farklari ve

yeni sisteme gecis sirasinda yasanan zorluklari agiklar.

Eski sistem, sinirlt esneklikle ve manuel islemlerle yiiriitiilmekteydi, bu da
verimlilik kayiplarina yol aciyordu. Statik fiyatlandirma ydntemlerinin uygulanmasi,
piyasa degisimlerine hizli uyum saglanamamasma ve gelir kayiplarina neden
oluyordu. Ayrica, rezervasyon siirecleri zaman aliciydi ve genellikle manuel
miidahale gerektirdiginden hata yapma olasiligi da artiyordu. Yeni sisteme gecis
sirasinda ise, teknik altyapr eksiklikleri, ¢alisanlarin yeni teknolojiye alismasi ve is
stireclerinin yeniden yapilandirilmasi gibi zorluklarla karsilasilabilmektedir. Ancak,
bu tiir engeller genellikle egitim programlari, kullanici rehberleri ve yazilim destegi
gibi yontemlerle asilabilir. Calisanlar i¢in diizenlenen egitimler, yeni sisteme
adaptasyonu hizlandirirken, teknik destek de sistemin sorunsuz ¢aligsmasini saglar.
Boylece, sistemin sundugu avantajlardan tam olarak faydalanmak miimkiin hale

gelir.
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“Rezervasyonda  degisiklik  yapildiginda, yeni ucreti rezervasyona

ceviremiyoruz.”

“Rezervasyondaki uguslara havayolu tarafindan iptal veya saat degisikligi
geldigi zaman sézedilen sorunlar gelir yonetmi personeli ile birebir goriisiilerek

coziilmektedir.”

“Sistemin yeni olmasindan dolayr havayolu isletmesinin kullandigi bilgisayar

sistemleri ile entegre ¢alismasi ¢ok zor bi stireg.”

4.6.3. Acenteler ve Is Siireclerine Etkiler
Bu baslik, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin acenteler lizerindeki

etkilerini ve is siire¢lerindeki degisiklikleri analiz eder.

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin acentelere daha fazla yetki
vermesi, is siire¢lerinin hizlanmasini ve hata oranlarin diismesini saglamistir. Bu
yetki, acentelerin rezervasyon siireclerini bagimsiz olarak daha hizli yonetmelerine
olanak tanirken, ayn1 zamanda havayolu isletmesine olan bagimlilig1 azaltarak genel
operasyonel verimliligi artirmistir. Sistem, kullanim kolayli§i ve hiz agisindan
acentelerden olumlu geri doniisler alirken, grup rezervasyonlarinda sagladigr hiz
sayesinde acentelerin miisteri taleplerine daha hizli yanit verebilmesine imkan
tanimistir. Bu durum, miisteri memnuniyetini de olumlu yonde etkilemistir. Ancak,
bazi1 acenteler, sistemin daha verimli kullanilabilmesi adina ek egitim ve teknik
destek talebinde bulunmuslardir. Bu da, sistemin siirekli iyilestirilmesi gerektigini ve
kullanic1 deneyiminin daha da gelistirilmesi gerektigini ortaya koymaktadir. Ayrica,
sistemin sundugu iletisim ve koordinasyon kolayliklari, acenteler ile havayolu
isletmesi arasindaki is birligini giiglendirmistir. Bu is birligi, rezervasyon siireclerine
esneklik getirmis ve her iki taraf icin de operasyonel ve stratejik acidan Onemli

faydalar saglamistir.

“Alinan hatalar nedeniyle negatif geri doniislerde aldik fakat cogunluk olarak

hat uzmanina bagimlilik azaldig icin gériisler olumludur.”
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4.6.4. Pazarlama Stratejileri ve Miisteri Deneyimi
Bu baglik, yeni sistemin pazarlama stratejileri ve grup yolcularina sunulan

hizmetlerdeki degisikliklere odaklanir.

Yeni sistem, miisteri verilerini derinlemesine analiz etme kapasitesiyle
pazarlama stratejilerinin daha hedeflenmis bir sekilde olusturulmasina olanak
tanimaktadir. Bu sistem sayesinde, grup yolcularinin tercihlerine gore 6zellestirilmis
kampanyalar, indirimler ve promosyonlar gelistirilebilir. Miisterilerin gegmis seyahat
aligkanliklart ve rezervasyon bilgileri kullanilarak, her gruba uygun teklifler
tasarlanabilir ve bu da daha etkili bir pazarlama siireci saglar. Ayrica, yeni sistem
kisisellestirilmis hizmetler sunma agisindan biiyilik avantajlar saglar. Grup
yolcularina koltuk sec¢imi, esnek rezervasyon secenekleri ve Ozel paketler gibi
olanaklar sunarak, yolcularin daha memnun kalacagi bir deneyim yaratilir. Bu da
miisteri sadakatini artirir ve havayolu isletmesinin miisteri bagliligin1 gii¢lendirir.
Sonug¢ olarak, hem miisteri memnuniyeti hem de isletmenin gelirleri agisindan

faydali bir dongii ortaya ¢ikar.

4.6.5. Egitim ve Entegrasyon Siireci
Bu baslik, yeni sistemin calisanlara tanitilmasindan teknolojik entegrasyona

kadar olan sureci ele alir.

Yeni sistemin etkin bir sekilde uygulanabilmesi i¢in personel egitimi kritik bir
rol oynamaktadir. Egitim programlarmin kapsami, igerigi ve siiresi, calisanlarin
sistemin gereksinimlerini dogru bir sekilde yerine getirebilmeleri icin yeterli
olmalidir. Bu egitimler, c¢alisanlarin sistemdeki yeni fonksiyonlar1 hizlica
o0grenmelerine yardimeci olur ve operasyonel hatalarin en aza indirilmesini saglar.
Ayrica, teknolojik entegrasyon siireci de 6nemli bir faktordiir. Yeni sistemin mevcut
yazilimlarla uyumlu bir sekilde ¢alismasi, rezervasyon, gelir yonetimi ve kapasite
planlama gibi siireglerin verimliligini artirarak, havayolu isletmesinin genel
operasyonlarin1 kolaylastirir. Bu entegrasyon, sistemler arasi veri aligverisini
sorunsuz hale getirir ve c¢alisanlarin daha hizli ve etkili bir sekilde islemleri
tamamlamasina olanak tanir. Egitim ve entegrasyonun basarisi, personelin yeni

sistemdeki degisiklikleri ne kadar hizli benimseyebilecegiyle oOlgiiliir. Basarili bir
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entegrasyon ve egitim siireci, havayolu isletmesinin operasyonel verimliligini

artirarak, miigteri memnuniyetini iyilestirir ve isletmenin rekabet giiclinii giiclendirir.

4.6.6. Sistemin Eksiklikleri ve Oneriler

Bu baslik, yeni sistemdeki eksiklikleri ve gelistirme Onerilerini degerlendirir.

Yeni Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin uygulanmasinda karsilagilan
bazi eksiklikler, kullanici arayiiziinin karmasikligi ve bazi teknik sorunlar gibi
unsurlar1 icermektedir. Bu tiir problemler, sistemin daha verimli bir sekilde
caligmasini engelleyebilir ve kullanicilarin verimliligini etkileyebilir. Ayrica, miisteri
geri bildirimlerinin tam anlamiyla degerlendirilememesi, sistemin etkinligini
artirmak adina bir zorluk yaratabilir. Bu eksikliklerin giderilmesi i¢in daha kapsamli
egitim programlari, daha etkili geri bildirim toplama ve degerlendirme
mekanizmalar1 ile teknolojik altyapmin gilincellenmesi Onerilebilir. Bu  tiir
iyilestirmeler, sistemin daha kullanici dostu hale gelmesini ve havayolu isletmesinin
operasyonel verimliligini artirmasini saglar. Ayrica, siirekli giincellemelerle rekabet
avantajinin korunmasi énemlidir; ¢iinkii havayolu sektorii hizla degisen dinamiklere
sahip bir alandir. Bu baglamda, sistemin diger havayollarina 6nerilmesi, mevcut
avantajlar1 ve eksiklikleri dikkate alarak yapilmalidir. Bu Oneriler, hem sistemi
kullanan isletmelerin hem de kullanicilarin ihtiyaglarina uygun gelismeler

saglayacaktir.

“Acentelere giinliik grup sorgulama kisiti veya yaptigi talebin hat uzmanina
gelmesi seklinde onlemler alinabilir. Veya belli donemler belirlenerek iptal ettigi pnr
orami aldigr grup orvamnin belli bir miktar iizerinde olursa ceza uygulama gibi

kasitlar getirilebilir.”

“Satis sonrasi siireglerde aymi sekilde ¢ok daha fazla gelistirilmelidir. Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi ile daha dnce manuel ilerleyen iicret
gortintiileme ve grup degerlendirme siiregleri sisteme tamimlanan kurallar
cercevesinde otomotize edilmistir. Yeni sistemimiz dinamik Ucretlendirme
yapmaktadir bu sebeple ugaklarin miisaitligine ve tamimlanan stratejilerin etkisi ile

en uygun ticretten gruplar: degerlendirmeyi amaglamaktayiz”
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“Sistemin ¢ok fazla eksigi oldugunu diisiiniiyorum nitekim tek beden kiyafetin
herkese uymayacagu gibi aymi sistemin her havayoluna uymayacagi da asikardr.
Sistemin bizim pazarimizin gerekliliklerine uygun olarak modifikasyonlara ihtiyact

>

vardir, bu mikro degisimlerden énce makro problemlerin ¢oziilmesi de gerekir.’
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Havayolu sektorii, son yillarda gelisen teknolojiler ve artan rekabet ile birlikte
bliyiik bir donilisiim yasamaktadir. Havayollar1 en 6nemli rekabet avantajini en biiyiik
gelir kaynagi olan bilet satislarinda yasamaktadir. Maksimum gelirin elde edilmesi
icin etkin bir gelir yonetimi sistemi gereklidir. Diinyada oldugu gibi Tiirkiye’ de de
havayollar1 farklilagsmak, miisteriye daha hizli ulasmak ve ugaklarin1 dogru {icretten

doldurmak i¢in farkli gelir yonetimi stratejilerini pazara sunmaktadir.

Grup yolcusunun isletme gelirinde 6nemli bir etkisi vardir. Grup yolcusunun
segmentasyonun yapilmasi, pazar beklentilerini anlamak, degisen trende uyum
saglamak, miisteri ihtiyaclarina dogru cevap vermeyi gerekli kilmistir. Ayrica, grup
yolcusunun havayolu isletmelerinin gelirlerine olan 6nemli etkisi, bu c¢alismanin

odak noktalarindan birini olugturmustur.

Bu c¢alismada, havayolu sektoriindeki eski grup degerlendirme sistemi ile Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sisteminin karsilastirilmas: yapilmis ve her iki
sistemin avantajlari, dezavantajlar1 ve gelir katkilar1 analiz edilmistir. Calisma,
sektordeki degisimin, havayolu calisanlar1 ve isletme gelirleri iizerindeki etkilerini

anlamaya yonelik derinlemesine bir inceleme sunmustur.

Derinlemesine goriismelerin sonuglari, Yeni Dinamik Grup Degerlendirme
Sistemi’ nin bazi 6nemli avantajlar sundugunu gostermektedir. Calisanlar, yeni
sistemin daha esnek ve hizli bir islem siireci sagladigini, is verimliligini artirdigini ve
miisteri memnuniyetini daha iyi Olgebildiklerini ifade etmislerdir. Ayrica, sistemin
daha seffaf ve gergek zamanli veriler sunarak daha i1yi gelir yonetimi saglamasi,
havayoluisletmelerinin finansal performansina olumlu katkilarda bulunmustur.
Havayollar1 grup degerlendirmesi yapan personel sayisim1 azaltmis, daha fazla
personeli raporlamaya ve analize kanalize ederek daha rekabetci stratejilere
odaklanilmasini saglamistir. Havayolu personelinin motivasyonu artmis, kariyer
gelisimlerini  desteklemistir. Acentenin talebi havayolu c¢alisanina iletmesi ile
baslayan ve rezervasyon olugmasi ile sona eren grup talebi siireci, dijitallesme ile
dakikalar i¢inde yapilabilir hale gelmistir. Grup yolcularina koltuk sec¢imi, esnek
rezervasyon secenekleri ve 6zel paketler gibi olanaklar sunarak, yolcularin daha
memnun kalacagi bir deneyim yaratilir. Bu da miisteri sadakatini artirir ve havayolu
isletmesinin miisteri bagliligini giiclendirir. Ugaklarinin bos kalkmasini istemeyen
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havayolu isletmeleri i¢in, son dakikada alinan rezervasyonlar biiyiikk bir Onem
tagimaktadir. Bu noktada en Onemli avantaji hizli ¢6ziim sunan havayollari
kazanmaktadir. Ozellikle son dakika rezervasyonlarla dolulugu arttiran Yeni
Dinamik Grup Degerlendirme Sistemi, Ozellikle son dakika rezervasyonlarini

artirarak doluluk oranlarini yiikseltmede énemli bir rol oynamaktadir.

Grup rezervasyonlarmin ucak doluluklarini artirmasi kadar 6nemli bir diger
konu, grup rezervasyonlarinin iptal edilmesi durumunda ugaklardaki dolulugun hizla
diismesidir. Acenteler, potansiyel olarak gergeklestirmeyecekleri rezervasyonlar i¢in
fazla sorgulama yapabilmekte ve bu rezervasyonlar hizla doluluk oranlarint
artirabilir. Ancak, bu tiir rezervasyonlarin sahte olabilecegi veya gegersiz olacagi
durumlar s6z konusu oldugunda, iptalleriyle birlikte doluluk hizla diiser. Bu,

havayolu isletmelerinin uguglarindaki gelir kaybin1 beraberinde getirebilir.

Ozellikle ugus tarihi yaklastiginda, sahte veya gereksiz rezervasyonlarin iptal
edilmesi, havayolunun ugus dolulugunu etkilemekte ve bu durumu telafi etmek
zordur. Havayolu, kisa siireli kalan bu koltuklari ikame edebilmek i¢in zaman baskis1
altinda kalir ve genellikle bu tiir yolcular1 yerine koymak oldukca giigtiir. Bu durum,
sadece gelir kaybina yol agmakla kalmaz, ayni zamanda operasyonel agidan da

karmasikliga neden olur.

Bundan dolay1, grup rezervasyonlarinda yasanabilecek bu tiir manipiilasyonlari
onlemek ve tespit edebilmek icin etkili bir sistem kurulmalidir. Sistemi manipiile
eden acenteler veya kisiler belirlenmeli ve cezai yaptirimlar uygulanarak, kotii niyetli
eylemlerin Oniine gegilmelidir. Havayolu isletmeleri, rezervasyon slrecinde
giivenligi saglayan teknolojiler kullanarak, sahte rezervasyonlarin 6niine gecebilir ve
doluluk oranlarin1 dogru sekilde takip edebilir. Ayrica, acentelere yonelik
diizenlemeler ve denetimler siklagtirilmali, hatali veya yaniltict rezervasyonlarin
engellenmesi i¢cin daha siki protokoller gelistirilmelidir. Ancak,goriismelerde
belirlenen bazi gelistirilmesi gereken noktalar da mevcuttur. Yeni sistemin bazi
calisanlar i¢in yeterince kullanict dostu olmadigi, egitim siireglerinin daha kapsamli
olmasmin gerektigi ve zaman zaman sistem hatalarinin operasyonel siiregleri
olumsuz etkiledigi dile getirilmistir. Ayrica, ¢alisanlarin sisteme adapte olabilmesi

icin yeterli zaman ve kaynak saglanmas1 gerektigi vurgulanmistir.
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Yeni sisteme gecis yapmak ilk etapta isletmeler tarafindan bir maliyet kalemi
olarak degerlendirilsede zaman iginde geliri olumlu etkilemektedir. Isletmelerin
finansal tablolarima bakildiginda degisen teknolojiye uyum saglayan havayolu
isletmelerinin pazarda lider konuma geldigi, eski sistemde kalanlarin ise daha

kullanigsiz bir yapida oldugu anlasilmaktadir.

Sonu¢ olarak, bu arastirma, havayolu sektoriindeki grup degerlendirme
sistemlerinin evrimini, c¢alisanlarin deneyimlerinden elde edilen veriler 1s1ginda
degerlendirerek sektore Onemli bir katki saglamaktadir. Havayolu sektori hizla
degisen dinamiklere sahip bir alandir. Bu baglamda, sistemin diger havayollarina
Onerilmesi, mevcut avantajlart ve eksiklikleri dikkate alarak yapilmalidir. Yeni
sistemin uygulanabilirligini ve gelecekteki gelisimini, c¢alisan geri bildirimleri
dogrultusunda iyilestirmek, havayolu isletmelerinin verimliligini ve gelir yonetimini
daha da iyilestirebilir. Grup rezervasyonlarinin etkili bir sekilde yonetilmesi, ugak
doluluklarin1 artirmanin yani sira, iptal edilen rezervasyonlar nedeniyle yasanacak
gelir kaybini 6nlemek i¢in de 6nemlidir. Bu tlir manipiilasyonlarin engellenmesi hem
havayolu isletmelerinin finansal siirdiiriilebilirligi hem de operasyonel verimliligi
icin kritik bir adimdir. Bu calisma, sektoriin dijital doniisiim siireclerini anlamak

isteyen arastirmacilar ve uygulayicilar i¢in degerli bir kaynak teskil etmektedir.
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