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Hava tasimacilify, tiim diinyada milyonlarca ¢alisamiyla bir milyardan fazla
yolcuya hizmet veren ve milyarlarca dolarlik katma deger yaratan bir sektérdiir. Orta ve
uzun mesafede en rahat ulasgim sistemi olan hava tasgimaciliimin en biiyiik avantaji,

insanlara yapacaklan diger isler i¢in daha fazla zaman ayirma olanagi saglamasidir.

1978 wyilinda Amerika Birlesik Devletleri’ndeki serbestlesme hareketiyle
havayolu sektorii tizerindeki bazi kisitlamalar kalkmistir. Serbestlesmeden sonra pazara
giren diisiik fiyathh yeni havayolu isletmeleriyle rekabet edemeyen biiyiik havayolu
isletmeleri zor giinler gecirmislerdir. Daha sonra biiyiikk havayolu isletmeleri
teknolojinin de gelismesiyle, disiik fiyath havayolu isletmeleri ile rekabet edebilmek
i¢in yeni teknikler gelistirmiglerdir. Gelir yonetimi, bu yogun rekabet sartlarinda biiyiik
havayolu isletmelerinin diisiik fiyatlhh havayolu isletmeleriyle rekabet etmesinde c¢ok
6nemli bir rol oynamustir. Gelir yonetimi, havayolu isletmelerinin siirekli degisen talebi,
geliri en biiyiikleyecek sekilde cesitli ydntemlerle, sabit kapasitelerine esitlemeye

calisma sanati olarak tanimlanabilir.

Gelir yonetimi sayesinde biiylik bavayolu isletmeleri yiiksek gelir getiren
yolcularla birlikte fiyata duyarli yolculara da bir arada hizmet verebilmislerdir.
Gliniimiizde gelir yonetimi teknigini uygulamayan biiyiik havayolu isletmesi hemen
hemen yok gibidir. Tiirkiye’de gelir yénetimi teknigini uygulayan tek havayolu ise Tiirk

Hava Yollann Anonim Ortakligi’dur.

Anadolu Universied
Merkez KutGphahe
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ABSTRACT

AIRLINE YIELD MANAGEMENT
AND APPLICATIONS IN THE TURKISH AIRLINES

Ali Emre SARILGAN
Civil Aviation Management Program
Anadolu University Social Sciences Institute, August 2001
Adyvisor: Prof. Dr. Fevzi SURMELI

Alr transportation is an industry in which millions of workers serve more than
one billion passengers and create billions of dollars additional value. The major
advantage of air transportation, which is the most comfortable transportation system for

middle and long distances, is giving opportunities to people for their other activities.

In 1978, in USA, under deregulation law some barriers went out from air
transportation industry. After deregulation, mega carriers in the market had some
difficulties in competition with the new low cost carriers. Then mega carriers found
some new methods to complete with the low cost carriers by the help of technological
development. Yield management played a major role for mega carriers to complete with
low cost carriers under the fierce competition. Yield management can be defined as the
art of management to match the fluctuation demand of air carriers with their constrained

capacity to maximize revenue by using various techniques.

By the help of yield management mega carriers could fly high yield passengers
with low yield passengers together. Nowadays, there are no mega carriers, which can
not adopt yield management. Turkish Airlines is the only one carrier, which adopt yield

management in Turkey.
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GIRIS

Hava tasimacilifi sektorii gerek hizmet verdigi yolcu sayisi, gerek is imkani
sagladig1 insan sayis1 ve gerekse lirettigi milyarlarca dolarlik deZerle diinyanin énemli
sektorlerinden biridir. Hava tasimaciligi sektorii, diinya ticaretinin ve turizminin

gelismesine ¢ok biiyiik katkilan olan kiiresel ekonominin temel yapitaslarindan biridir.

Siirekli artan rekabet sartlan ve kiiresellesme olgusu tiim sektérlerde oldugu gibi
havayolu sektoriintin de siirekli yenilikler yapmay: bir zorunluluk haline getirmistir.
Ucuz fiyathh ve tarifesiz havayolu isletmelerinin pazara sundugu diisiik fiyatlar
sunamayan tarifeli bilyilk havayolu isletmeleri ayakta kalabilmek i¢in siirekli yenilikler
(Computer Reservation Systems, Frequent Flier Programs) yapmaktadirlar. Bu yogun
rekabet ortaminda biiylik havayolu isletmelerinin, diisiik fiyatli ve tarifesiz havayolu
isletmeleri ile rekabet edebilmesini saglayan 6nemli araclardan biri de gelir ydnetimi
teknigidir. Bu teknik sayesinde biiyiik tarifeli havayolu isletmeleri gegmis dénemdeki
bilgilerinden ve fiyat farklilastirmadan yararlanarak ugak kabinini {icret siniflarina
aymrip, geliri en biiyiikleyecek sekilde koltuklarini satmaktadirlar. Giinlimiizde bu

teknigi kullanmayan biiyiik havayolu isletmesi hemen hemen yok gibidir.

Bu caligmada Tiirkiye’de ¢ok yeni bir kavram olan gelir yonetimi teknigi
actklanmis ve Tirkiye’nin bayrak tasiyicisi olan Tiirk Hava Yollann Anonim

Ortaklig1’nin gelir yonetimi faaliyetleri incelenmistir.

Caligmanin birinci béliimiinde, hava tagimaciligi sektoriiniin tanimi ve genel
yapisi agiklanarak, hava tagimaciliginin tarihsel gelisimi ve ekonomik ozellikler
anlatilmistir. Bu boliimde ayrica hava tasimaciliinin diinyadaki ve Tiirkiye’deki

mevcut durumu anlatilarak, havayolu isletmelerinin tanimi verilmistir.

Ikinci boliimde, havayolu sektoriinde serbestlesme kavrami, havayolu hizmetinin
temel 6zellikleri ile gelir yonetiminin temel kavramlar ve unsurlan agiklanmistir. Daha
sonra gelir yonetimi ve fiyat, talep ve rezervasyon sistemleri arasindaki iligki

incelenerek, gelir yonetiminin en 6nemli temel araglan incelenmistir.



Ugiincii baliimde ise, gelir yonetimi sisteminin potansiyel degerinin belirlenmesi
ve gelir yonetimi sisteminin gelistirilmesi ayrintili olarak agiklanmig ve gelir y6netimi
sisteminin isleyisi ayrintili olarak incelenmistir. Bu béliimde ayrica gelir yonetiminin
havayolu igletmelerinde uygulama O&meklerine ve gelir yOnetimi uygulamasinda

karsilasilabilecek bazi sorunlara deginilmistir.

Bu ¢aligmanin uygulama béliimii olan dérdiineii boliimde ise, Tiirk Hava Yollan
Anonim Ortakligi’nmin 2000 yilina ait trafik, kargo, insan kaynaklari ve mali yapisi
ayrintili olarak agiklanmis ve THY A.O.’nun gelir ydnetimi konusunda bugiine kadar
yaptig1 tiim caligmalar ve simdiki mevcut durum ayrintili bir sekilde incelenmeye

caligilmugtir.



BIRINCi BOLUM

HAVA TASIMACILIGI SEKTORUNUN YAPISI

1. HAVA TASIMACILIGI SEKTORUNUN TANIMI VE GENEL
YAPISI

Ulagtirma sektdriinlin 6nemli bir alt sektorii olan hava tasimaciligi sektorii,
havayolu isletmeciligi, havaalanlan isletmeciligi, hava seyriisefer ve hava trafik kontrol
hizmetleri, yer ve ikram hizmetleri, egitim, bakim, ilgili alt ve {ist yapilar ve diger
havacilik faaliyetleri ile, biitlin bu faaliyetlerin uluslararasi kurallara gore

koordinasyonu ve denetimini kapsamaktadir.'

Hava tasimacihig diinyanmn en 6nemli sektérlerinden biridir. Ilk jet ucagnin
1949 yilinda ugmasindan itibaren sivil havacilik 70 kattan daha fazla biiyiimiistiir.” Bu
simdiye kadar higbir ulagim sisteminin ulasamadigi bir rakamdir. Havayolu
tasimaciliindaki bu hizl biiyiimenin ana nedenleri teknolojinin gelismesi, harcanabilir
gelirlerin artmasi ve bilet fiyatlarinin diismesidir. Bilet fiyatlar1 gectigimiz 20 yil i¢inde
enflasyon etkisi de diisiildiikten sonra %40 oraminda diigmiistiir.” Uzun mesafeli turizm
pazarindaki gelismenin ve is diinyasinin kiiresellesmesinin ardindaki itici gii¢, daha
ucuz ve daha etkin hava tasimaciligidir. Havayolu isletmeleri arasinda yasanan yogun
rekabet, tiiketicilerin istek, arzu ve beklentilerine yonelik olarak hizmet kalitesinin
artmasina neden olmustur. Sektoriin diinyadaki 6nemi ¢ok bilyiiktiir ve yiiz milyonlarca

insan1 tasimaktadir. Bu sektor ugak tireticileri ve isleticileri, motor iireticileri, yakit

' T.C. Bagbakanlik Devlet Planlama Teskilati, Havayolu Ulastirmas: Alt Komisyonu Raporu, (Ankara,
Yayin no: 2364, Nisan 1995), s. 1.

? http://atag.org/eco/index. html, iletisim adresli internet sayfasi, (Nisan 2000).

* http://atag.org/eco/ecol/html, iletisim adresli internet sayfasi, (Nisan 2000).



tkmali sirketleri, havaalanlari ve hava trafik kontrol sistemlerinden olusmaktadir. Bu
sektoriin miisterileri ise diinyadaki her sektdrden ve niifusun her kesimindendir. Sekil

1’de hava tasimacilig1 sektériintin yapisini gérebiliriz.

HAVA TASIMACILIGI SEKTORU ISLETMELERI TUKETICILER
IMALATGI iSLETMELER _HAVAYOLU YOLCULAR
o GovdeMotor ls LETMELERI o Tren/Araba

o Mekanik Sistemler Biiytlik Havayollan Kiralama/Park Hizmetleri

L
» Bilgisayar/Elektronik e Boglgesel Havayollari e Oteller/Lokantalar
e Programlar e Charterlar e Turizm
e Malzemeler/Kimyasallar o Ozel Hizmet Veren o Kiralamalar/Satin Almalar
e Kargo Tasiyicilan s Seyahat Acentalan
e Genel Havacilik ¢ Finansal Hizmetler
¢ Konferanslar/Kongreler
h 4
DEVLET
e Yasal Kurumlar
e Diizenleyici Kurumlar i
V \ -
v Homeilic Otoplon _— HAVA TASIMACILIGI SEKTORU
e Giimriikler
A
HAVACILIK DESTEK HAVAALANI, TRAFIK KARGO
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Sekil 1. Hava Tagimacili1 Sektoriintin Yapist

http://atag.org/ECO/default.htm, iletisim adresli internet sayfasi.




2. HAVA TASIMACILIGI SEKTORUNUN TARIHSEL GELISIMI

Havada yolcu tagimaciligy fikri ilk olarak havadan daha hafif araclarin yapim
fikriyle ortaya atilmigstir. Daha sonra teknolojinin geligtirilmesiyle havadan daha agir
ucaklarla tasimacilik yapma imkam ortaya ¢ikmustir.*

Havaciligin tarihsel gelisimine baktigimizda, havacilifin gergek anlamda Aralik
1903 de Amerika’nin North Carolina eyaletinde Orville ve Willbur Wright kardeslerin
kendi yaptiklan u¢akla yerden 150 feet yiikseklikten birka¢ mil ugmalaryla basladigi
fikri yaygindir. Sivil havaciligin tarihsel gelisimini genel olarak doért evreye ayirarak
incelemek miimkiindiir. Bu evreler sirasiyla; Olusum, Biiylime, Olgunluk ve

Liberallesme’dir.”

Olusum Evresi (1918-1938): Havacilik 1903 yilinda sivil bir amagla baslamis
olsa bile 20. yiizyilin baglarindaki siyasi krizler ve savaglar dolayisiyla askeri alanda
sanayilesen bir sektor haline gelmistir. Ik ucusla 1. Diinya Savasi’nin sonuglanmasi
arasinda gecen siire ucaklarin ve sistemin askeri agidan kullanilma dénemidir.
Dolayisiyla masif bir sekilde askeri amagh ugaklar gelistirilmis ve tretilmistir. Sivil
havacilik savag sonrasi askeri amagli ugaklann sivil kullanima gegmesiyle biiyiik bir
ivme kazanmustir. Birinci Diinya Savasi sonrasi 6zellikle A.B.D. ordusunun elinde
kalan ucaklar Amerikan Posta Idaresi tarafindan sehirler arasinda ilk hava posta

tasimaciliginin baglamasina neden olmustur.

15 Mayis 1918’de diinyanin ilk tarifeli hava posta servisi A.B.D.’de New York
ile Washington D.C. arasinda 218 millik bir mesafe igin baslatilmistir. Hava posta
tasimacilifinin gelisimi ile ugaklar da gelismis ve sistem biiylimeye baslamistir.

1920’lerin sonlarina kadar sivil havacilik posta tagimaciligindan ileri gidememistir.

Bunun baglica nedenleri; insanlanin ugaklara olan giivensizligi, kara ve
demiryolu tagimacihiginin da yeni olmasi nedeniyle cazibesini korumasi, ugaklarin

konforsuzlugu, ugak seyahatinin ¢ok pahali olmasi ve ugaklann yeterli kapasiteye sahip

* Fevzi Siirmeli, Hikmet Sec¢im ve Halim Sozbilir, Sivil Havacihik Yonetimi, (Eskisehir: Sivil Havacilik
Yiiksek Okulu Yaymnlar, No:1, 1991) s. 3. }

3 Korhan Oyman, “Sivil Havacihga Giris”, Lisans, Yaymlanmanus Ders Notlar1, Anadolu Universitesi
Sivil Havacilik Yiiksekokulu, 1994,



olmamas1 dolayisiyla hizmette siirekliligin saglanamamasidir. Ancak 1920’lerin
sonlarinda ilk defa bir Amerikali ve bir Ingiliz ugak fireticisinin, Havilland Dragon ve
Ford Trimotor yolcu ugaklarini piyasaya siirmesi ile diinyada ilk yolcu tasimaciligimin
temelleri atilmistir. Yolcu tasimaciligi ile birlikte sistem daha da biiyiimiis ve emniyet
faktoriinii arttirabilmek icin ilk diizenli telgrafla iletilen meteorolojik bilgi yayinlar
baglatilmistir. Havaciligin olusum evresi 1930’larla beraber yeni tip ugaklarin dizaynina
ve iiretimine de sahne olmustur. Bu yillarda ugaklar havayolu isletmelerinin ihtiyaglar
ve talimatlarina gore dizayn edilmistir. Aym1 zamanda bu yillar ugus emniyetinin en
diisiik oldugu yillardir. 1929-1933 arasinda ugaklarin kaza ve 6lim orani trenlere gore
1500 defa, otobiislere gbre de 900 defa daha fazladir. Sadece Amerika’da 1932 yilinda
108 ugak kazasi olmustur. Ancak bu tip talihsizlikler havacilik sisteminde emniyete
yonelik ¢ok onemli gelismeleri de beraberinde getirmistir. 1930’lu yillarin ortalarina
dogru Juan Trippe adli isadaminin kurdugu Pan American havayolu isletmesi ucgan bot
ad: verilen deniz ugaklan ile ilk tarifeli okyanus asin seferleri gerceklestirmistir. Tim
bu gelismelere ragmen 1938’lere gelindiginde diinyada yeni siyasi krizlerin baslamasi

ile birlikte sivil havacilik durgunluga girmis ve yerini askeri alanda hizlanan havaciliga

birakmustir.

Biiyiime Evresi (1938-1958): Ikinci Diinya Savasi yillari boyunca ugak
iretimindeki artis ve ucaklarin teknolojilerindeki gelisme sivil havacilifin savas
sonrasindaki hizli biiylimesinin bir habercisiydi. Bu savas kitalararas: bir savasti ve
ucaklar operasyonlarin belkemigini olusturuyordu. Dolayisiyla bu donemde iiretilen tiim
nakliye ucaklar1 dért motorlu, uzun menzilli, yiik kapasitesi ve hacmi genis ve ucus
emniyetini arttiran teknolojilerle donatilmis ugaklardi. 1945 yilinda savasin sona ermesi
ile birlikte, 1.Diinya savaginda oldugu gibi askeri ugak fazlasi olmustu. Bu fazla
kapasite savag siiresince durgunluk i¢ine giren sivil havaciligin ivme kazanmasi i¢in bir
potansiyel olusturmaktaydi. Boylece sektdr 1945 sonrasi uzun mesafeli ve her hava
kosulunda ugabilen, tarifeli hava tasimacilifina yoneldi. Bu ugaklar ¢cogunlukla kabin
tazyikli, tiim hava kosullari i¢in elverisli ve 100 kadar yolcuyu okyanus asin

tasiyabilecek kabiliyetteydi.

Savasta edinilen tecriibeler hava trafik konusunda da gelismeleri beraberinde

getirmigti. Artik ugaklar belli ugus rotalarim takip ederek, hava trafik merkezlerinden



izin alarak onlann ve gelisen radar aginin kontroliinde ugmaktaydi. Ingilizler 1949
yilinda diinyanin ilk sivil amagh jeti olan Havilland Comet’1 ucurmay: bagardilar ve
1952 yilinda seri {iretime gegtiler. Artik hava tasimaciligi diger tasimacilik sistemlerinin
icinde en gozde olaniydi. 1953 yilinda A.B.D.’de yapilan bir ¢alisma 300 km’nin
tizerindeki mesafelerde ugagin tiim tagima araglarimin talebini geride biraktigini
gostermistir. Gelisme dénemi 1958 yilinda ilk masif iiretim jet yolcu ugagi olan B-

707’nin hizmete girmesiyle sona erdi.

Olgunluk Evresi (1958-1978): 1958’de ilk B-707 kitalararas1 dért motorlu jet
yolcu ugaginin Pan Amerikan havayolunda tarifeli seferlere baslamasiyla havacilik bir
teknoloji yarisina doniistii. Boeing’i takiben Douglas’da 1958-1959 da ilk DC-8’1 iiretti.
Kitalararas: jetleri iki ve lic motorlu B-727 ve DC-9’lar takip etti. Artik tiim havayolu
isletmeleri kisa 6miirlii konvansiyonel pervaneli ugaklar yerine, uzun dmiirlii teknoloji
harikasi jetleri filolarina dahil etmekteydi. Jetlerle birlikte havayolu tagimaciligi 50 yil
onceki ¢ok riskli tasimacilik smifindan emniyetli tasimacilik smifina gecmistir. Bu
donemde ugaklara meteoroloji radarlari, kara kutu gibi bazi ekipmanlar yerlestirilmeye
baslanmistir. 1969’da artan talebi karsilamak ve maliyetleri kontrol altina almak i¢in 11k
genis govdeli 400’den fazla yolcuyu kitalararas: tasiyabilen doért motorlu jet B-747
Jumbo tretildi. Bunu Douglas DC-10 ve Lockheed L-1011 ugaklarinin iiretimi izledi.
1970’lerin basinda meydana gelen OPEC petrol krizi ve 1977’lerde baslayan giiriiltiiye

kars: gevreci miicadeleler havayollarini yeni ¢evreci ekonomik jetlere yonelttl.

+Serbestlesme Evresi (1978’den Giiniimiize): 1978’de Amerikan hiikiimeti
radikal bir kararla havacilik sistemini tam rekabete agti. Tiim ticari kisitlamalarin
kalktigi bu dénem havaciiin dev bir sisteme doniismesine neden oldu. 1980’lerde
Avrupa’yl da etkisi altina alan bu hareket nedeniyle bir kag yil iginde havayolu ve ugak
sayist ikiye katlandi. Rekabet hava tasimacihigimi herkesin yararlanabilecegi bir
tagimacilik sistemi haline getirmisti. Sonugta sistem bilyiimeyle birlikte sancili bir
déneme girmekteydi. Sistem o kadar biiyiimiis, hava trafigi o kadar yogunlagmusti ki
tim {ilkeler seviyesinde cesitli Onlemler, cesitli standartlar, ¢esitli yaptinm ve

uygulamalar zorunlu hale geldi ve sistem buglinkii seklini aldi.



3. HAVAYOLU TASIMACILIGI SEKTORUNUN EKONOMIK
OZELLIKLERI

Her seyin belli fiziksel (yapisal) karakteristigi vardir. Sektorlerin de kendine has
ozellikleri vardir. Bir sektoriin yapisim 6grenmek istiyorsak o sektdriin gelismesini,
performansim ve basarisim etkileyen faktorleri bilmemiz gerekir. Bir ¢ok uzmana gore
havayolu sektériiniin diger sektérlerden pek bir farki yoktur. Bu sektérde amag
insanlanin almaya istekli olacagi fiyat seviyesinde hizmet saglamak ve kar elde
edebilmek icin maliyetleri bu fiyatin altinda tutmaktir. Bununla birlikte, havayolu
sektoriinii tam olarak tamimak i¢in havayolu sektoriiniin karakteristigini tanimak

gereklidir.6

Bir ¢ok sektérde oldugu gibi havayolu sektoriinde de genel ve sektdre has
6zellikler bulunmaktadir. Genel ozelliklerde oligopol piyasalarin genelinde goriilen
ozellikler yer alirken, havayolu sektdriine 6zgii birtakim o&zellikler ise sektére has

ozellikler olarak adlandirilmaktadir.
3.1. Hava Tasgimacihg Sektoriiniin Oligopolistik Ozellikleri

Ekonomistler, genelde havayolu sektoriinii oligopol pazar yapisina yaklastirarak
tamimlarlar. Oligopol pazar yapisi, “birbirlerine etki edebilecek kadar az sayida saticinin
sonsuz sayida alici ile kars: karsiya geldigi bir piyasadir”. Bu piyasa, gercek ekonomik
hayatta en fazla goriilen piyasa tiiriidiir. Bugiin her {ilkede birka¢ dev firmanin hakim
oldugu giinliik basin, otomobil, demir-gelik, aliiminyum, buzdolabi gibi mal ve
hizmetler piyasasi oligopol piyasasina Omnektir. Bu piyasada saticilarin az sayida
olmalar, ikiden fazla, ancak birbirinin kararlarindan etkilenmeyecek sayida olmalarini

ifade etmektedir.’

Oligopol piyasasinda iiretilen mal ve hizmetler homojen (saf oligopol) ya da
farklilastirilmis (heterojen oligopol) olabilmektedir. Heterojen oligopolde, bireysel
isletmelere ait talep fonksiyonlann saf oligopolde oldugundan daha kiiciik bir fiyat

esnekligine sahiptir. Saticilar rakiplerinin ve miisterilerin tercihlerini tahmin etmek

° Robert M. Kane, Air Transportation (Thirteenth Edition. USA: Kendall/Hunt Publishing Company,
1999) s. 412
i Zeynel Dinler, Iktisada Giris (Besinci Basim. Bursa: Ekin Kitabevi Yaynlari, 2000), s. 210.



zorundadir. Sektdre girisin serbestlik derecesi ve rakiplerin tepki olusturabilmeleri igin
gerekli zaman miktar, isletme kararlarim1 6nemli lgiide etkilemektedir. Rakiplerin olast
tepkileri ¢ok degisik sekiller alabileceginden isletme davramslan da degisik sekillerde

olusabilmektedir.®
3.1.1. Sektore Giris Kosullarimin Yiiksek Olmasi

Oligopol piyasalarin genel 6zelliklerinden birisi, pazara giriste biiyiik engellerle
karst karsiya kalmmasidir. Hava tasimacilifn sektériinde baglangic yatiimi igin
sermayenin ¢ok yiiksek olmasi bu alanda faaliyet gbstermek isteyen yatiimcilar igin
giriste bir engel olustunnaktadlr.g Ozellikle hizmet sektérii olusundan ve giivenligin ilk
ama¢ olmasindan dolayr havayollan, sertifikali personel c¢alistirmak zorundadir.
Kalifiye personel ¢alistirma zorunlulugu isletmeler i¢in personel {icretlerini, dolayisiyla
da personel giderlerini arttirmakta ve biiylikk maliyetler olusturmaktadir. Ayrica
havayolu sektoriintin siirekli gelisiyor olmasi, artan rekabet nedeni ile de
teknolojisindeki degisimi takip etme geregi, ekipmanlar ve ara¢ gerecglerin ¢ok pahali
oldugu da goz oniinde bulundurulursa, oldukea biiyiik ve siirekli bir sermaye gereginin

nedeni anlagilacaktir.

Hava tagimacilig1 sektoriiniin bu 6zelligi 1980’lerden 6nce ¢ok daha etkin bir rol
oynarken, 1978 yilindaki serbest]esmem hareketi sonucu sektoriin 6zel isletmelere de
agilmas1 ve tam rekabet ortamina gecilmesi ile etkin roliinii yitirmeye baslamistir.
Serbestlesme hareketiyle birlikte sektordeki isletmelerin sayisi artmigtir. Tam rekabetci
pazar yapisi nedeniyle, daha nce mevcut pazari boliisen sinirli sayidaki isletmenin
artmas gelirlerin diismesine ve sektordeki pek ¢ok havayolu isletmesinin iflasina neden
olmustur. 1980’1 yillarda artan iflaslar sonucunda, iflas eden havayolu isletmelerinin

ucak filolarimin miilkiyeti, bor¢lan karsilig1 bankalara gegmistir.

¥ Mustafa Og, “Oligopol Pazar Yapis1 ve Havayollarimin Ekonomik Ozellikleri,” Anadolu Universitesi
Sivil Havacilik Biilteni, Say1 no:14, (Nisan-Eyliil 1993), s. 40.

’Alexander T. Wells, Air Transportation A Management Perspective (Fourth Edition. California:
Wadsworth Publishing Company, 1999), s. 200.

' Serbestlesme; Amerika Birlesik Devletlerinde 1978 yilinda kabul edilen yasayla havayollarina konan
sirlamalarin kaldirilmasi, havayollarina istedigi hatta ve istedigi fiyatta ugma serbestliginin getirilmesi;
(Bkz; Robert W. Kaps, Fiscal Aspects of Aviation Management, USA: Southern Illinois University
Press Series, 2000, s. 216.)
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Bankalarin hacizleri sonucunda havayollarinin elinde isletemeyecekleri ¢ok sayida ucak
kalmigtir. Bankalar da talepten fazla olan bu atil ugak kapasitesini, ¢esitli isletmelere
kiraya vererek su anda havayollan i¢in vazgecilmez bir finansman tiirii olan finansal
kiralamanin kullammim havayolu sektoriinde yoZunlagtirmistir. Bu gelismelerin
sonucunda, kii¢iik filolara sahip ¢esitli havayolu isletmeleri de ugak kiralama imkanina
sahip olmustur. B&ylece sektére giris kosullarindan birisi olan bilyilk sermaye

gereksinimi daha alt sinirlara ¢ekilebilmistir.
3.1.2. Olcek Ekonomisi Ozelligi

Olgek ekonomisi'', uzun dénemde isletmelerin maliyetlerinin diisiiriilebilmesi
ve faaliyetlerin arttinnlmas:i ile saglanabilir. Oligopol yapimin gegerli oldugu tiim
sektorlerde oldugu gibi havayolu sektdriinde de, birim fiyati diistirebilmek {iretim
miktarinin arttirilabilmesi ile miimkiin olmaktadir. Bunun saglanabilmesi igin yoZun
olarak uzman iggiiciiniin kullanilmasi, ileri teknolojinin olanaklarindan yararlanilmasi

ve yan tiriinlerin verimli degerlendirilmesi gerekmektedir."?

Yogun Sekilde Uzman Personel Kullanmak: Olgek ekonomilerinin en énemli
faktorlerinden biri isgiicli uzmanh@idir. Oligopolistik sektoriin 6zelliklerini tasiyan
havayolu tasimacihig1 sektorti, ayrica hizmet arz ettiginden dolay: da iyi egitilmis uzman
personele ihtiyag duymaktadir. Siirekli degisen teknolojiden en ¢ok etkilenen havayolu
sektorii ancak personelinin siirekli egitimi ile bu degisimi yakalayabilmektedir. Bu da
isletmelere ek bir maliyet getirmektedir. Fakat biiylik &lgekli isletmeler personel
sayilarinin yiiksek olmasindan ve gérev boliimlendirmesine gidebilmelerinden dolay:
uzmanlagmadan biiyiik 6l¢iide yararlanabilmektedir. Olgek ekonomilerini kullanabilen
isletmelerin is boliimiine gidebilmeleri, egitim verdikleri personelden en ¢ok fayday:
saglamalarina olanak vermektedir. Boylece isletmeler egitim giderlerini en aza
indirebilmektedir. Bundan baska, isletmenin ¢alismalarinda ig b6limlenmesine gitmesi,

personele yapmakla yiikiimlii oldugu belirli goérevlerde uzmanlasma imkani

! Glgek Ekonomisi; Poul Krugman tarafindan gelistirilen bu teori, “bazi mallarda ortalama iiretim
maliyetleri, iiretim 6lgegine veya liretim hacmine baghdir” temeline dayanmaktadir. Bagka deyisle eger,
iiretim 6lgegi biiylirken maliyetler diisiiyorsa, iiretimde dlgeZe gore azalan maliyetlerden veya artan
getiriden s6z edilebilir; (Bkz.; Esin Mutlu, Uluslararasi isletmecilik, Birinci Basim. Istanbul: Beta
Basim Yayim Dagitim A.S., 1999) s. 46.

2 Wells, a.g.e., 5.202.
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vermektedir. Personelin belli bir géreve uzmanlagsmasina izin verildigi zaman, ayn
personel daha verimli olmaktadir. Sonug olarak, yiiksek diizeyde uzmanlasma,
¢alisanlann bir isten diger bir ise kosusturmalarindaki zaman kayiplanim azalttig: icin de

yararhdir.

Verimli ve Yiiksek Teknolojiden Yararlanmak: Verimli ve yliksek
teknolojiden yararlanabilmek tiim sektorlerde oldugu gibi havacilik sektériinde de ancak
bilylik ve karh isletmeler i¢in daha kolay olmaktadir. Kiigiik 6leekli isletmeler ise
gerekli finansal glice sahip olmadiklari igin yeni teknolojiden yararlanamamaktadir.
Dolayisiyla bu isletmelerin karliliklani daha az olmaktadir. Ciinkii yiiksek teknolojinin
kullanilmas: maliyetleri diistirmekte ve karliligi arttirmaktadir. Buna 6mek olarak;
filosunu yeni teknoloji iiriinti ugaklardan daha ucuz olan eski model Stage II ugaklardan
olusturan bir havayolu isletmesi, giiriiltii kisitlamalari nedeniyle bir ¢ok havaalanina
sefer diizenleyememektedir. Ugabildikleri alanlara ise yeni teknoloji iiriinii olan Stage
IIT ugaklara oranla daha fazla inis kalkis licreti 6demektedir. Ayrica eski model
ucaklarin hizlan diisiik olmasina ragmen, yeni teknoloji {iriinii ucaklara gére yakit
tiiketimleri de daha fazladir. Yine eski ucaklarin operasyonun devamliligini saglamak
icin yapilan bakim giderleri yeni ucgaklara gére ¢ok daha fazladir. Bunlar da isletmelerin
karliliklarini azaltic: 6nemli unsurlardir. Giinlimiizde havayolunun {iriinii olan koltugun
pazarlanmasinda rezervasyon sistemlerinin kullanilmas: énemli bir rol oynamaktadir.
Rezervasyon sistemi olusturabilmek giiclti bir veri tabami gerektirmektedir. Bunu da

ancak yliksek teknolojiden yararlanan havayollan saglayabilmektedir.

Yan Uriinlerin fyi Degerlendirilmesi: Biiyiik havayolu isletmeleri, kiigiik
havayolu isletmelerine oranla yan iiriinlerin degerlendirilmesi acisindan daha giiclii
durumdadirlar. Biilylik havayollan, kiigiik havayolu isletmelerinin satin alamadig
ekipmanlan kiralamak suretiyle ek bir kar elde edebilmektedir. Havayolu sektoriinde
kullanilan ekipmamin son derece pahali oldugu diisiiniilirse, maliyetlerin
karsilanmasinda elde edilecek bu ek gelir olduk¢a dnemlidir. Kiralanabilecek bu yan
tiriinler arasinda ikram, egitim, simiilatér, yer hizmetleri, bakim, rezervasyon sistemi

gibi ekipman ve faaliyetler sayilabilmektedir.
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3.1.3. Isbirlikleri ve Birlesmeler Yoluyla Biiyiime

Havayolu sektdriiniin oligopolisitik olan ve en yogun gozlenen &zelliklerinden

birisi de isbirlikleri yada birlesmeler yoluyla biiyiimelerdir. Béylece havayolu

isletmeleri bazi avantajlar saglayabildikleri gibi, bir ¢ok dezavantaji da avantaja

déniistiirebilmektedir. Bu avantajlan asagidaki gibi géstermek miimkiindiir:'

Havayolu isletmeleri 6leek ekonomilerinden daha rahat
yararlanabilmektedir. Ciinkii havayolu isletmeleri birleserek veya isbirligi
yaparak pazar paylarni, dolayisiyla da satiglarini arttirabilmektedir. Biiyiik
havayolu isletmeleri rekabeti ortadan kaldirmak igin kiigiik isletmeleri satin

alma yoluna gitmektedir.

Biiyiik isletmeler pazarda biiyiik alici olduklarindan pazari yonlendirme
olanaklann daha yliksek olmaktadir. Ayrica daha biiylik bir pazar paymna
sahip olduklan i¢in fiyat diizenlemelerinde veya hizmet standartlarmin
belirlenmesinde s6z sahibi olmaktadirlar. Sektérde biiyiik isletme olmak

pazarlik sansini da beraberinde getirmektedir.

Havayolu isletmeleri birlesme veya isbirligi yoluyla biiylime ile ugus
haklarina sahip olabilmekte ve birtakim avantajlar saglamaktadir. Havayolu
isletmesinin faaliyete gegmesi ile ilgili tiim hazirliklar tamamlandiktan sonra
bile havayolunun nerelere ugabilecegi iki iilkenin Ulastirma Bakanliklarinin
izni ile belirlenmektedir ve ugus hakkini elde edebilmek i¢in karsilikh
anlagmalar yapilmaktadir. Bilyilkk havayollari, bu haklann daha &nce elde
etmis fakat bagka nedenlerden dolay1 batmakta olan isletmeleri satin alarak,
bu haklar1 elde etme yoluna gitmektedir. Buna en gilizel 6rmek ise
feederline'® sistemini benimsemeyen ve bu sistemi kullanan diger havayolu

isletmelerine yenik diisen Amerika’nin en eski ve koklii havayolu isletmesi

1> Ayny, s. 204.
14 Feederline; Hub and spoke sisteminde, merkezi bir havaalani ile, yardime: ¢evre havaalanlar
arasindaki trafige verilen isimdir.



olan Pan-Am’dir. Sahip oldugu slotlar'® ve gate’ler'® nedeniyle bu havayolu
isletmesine ¢ok sayida alici ¢ikmustir.

e Havayolu isletmeleri sezonluk dalgalanmalara karsi koyabilmek i¢in de
igbirliklerine gitmektedir. Farkli pazarlardaki igletmeler, isbirligi ile 6l

sezonlardaki dezavantajlan ortadan kaldirmaktadir.

Giintimiiz havacilik sektoriinde igbirlikleri ¢ok biiylik bir &neme sahiptir.
Pazarda s6z sahibi olabilmek ve daha fazla kar elde edebilmek i¢in isletmeler
‘alliance’'” adi verilen igbirlikleri, ortakliklar kurmaktadir. Onceleri ikili anlagmalar
seklinde olan isbirlikleri, daha sonra yayginlasarak, kiiresel boyutlara ulasmistir. Oyle
ki, herhangi bir ‘alliance’ anlagmas: i¢inde yer almayan havayolunun rekabet sansi
olduk¢a azalmaktadir. Uye havayollaninin ugus aglarinin birlestirilmesi ile yolculara
daha fazla ugus noktasina ve daha sik ugma olanag saglanmaktadir. Isletmeler
gerceklestirdikleri isbirlikleri yoluyla rekabetin getirdigi olumsuzluklan giderebilmekte

ve pazar paylarini ¢ok daha rahat kontrol edebilmektedir.
3.1.4. Karsihikli ve Coklu Bagimlilik

Havayolu sektoriintin bir oligopol olarak en Snemli 6zelliklerinden birisi de
isletmelerin birbirlerine olan bagimliliklaridir. Havayolu isletmeleri {iriinleri olan
koltugu, ancak yolcusunun ihtiyaglarim1 karsilayacak hizmet g¢esitlemesine giderek
pazarlayabilmektedir. Ayni pazari paylasan diZer havayolu isletmeleri ise rekabet
edebilmek ve pazar paylarim1 koruyabilmek i¢in her zaman bu degisimleri takip etmek
ve uyum saglamak durumundadir. Bu da havayollarini birbirine bagiml hale
getirmektedir. Ayni hatta A, B, C havayolu isletmelerinin hizmet verdikleri varsayilirsa,
eger A havayolu fiyat indirirse, bu A havayolunun pazar paym arttinr, diger
havayollanimn pazar paymm diigiiriir. Dolayisiyla bu durum diger havayolu isletmelerini

de ilgilendirir.'®

15 Slot; Otoriteler tarafindan havayollarina verilen havaalanina inis ve kalkis hakki. Bazi iilkelerde slotlar
alinip satilmaktadir; (Bkz; Kaps, Fiscal..., s.216.)

16 Gate; Otoriteler tarafindan havaalanlarinda havayollarina yolcu alip, getirmek amaciyla tahsis edilen
kap1.

17 Alliance; iki ya da daha fazla havayolunun gériis birligi iginde oldugu anlagmalardur.

¥ Wells, a.g.e., 5.206-207.
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3.1.5. Fiyat Kararhg ve Fiyat Dis1 Rekabet

Havayolu isletmelerinin faaliyetlerini stirdiiriirken en son istenen durum, fiyata
dayali rekabet ortamidir. Rakipleri her ne kadar kiigiik isletmeler dahi olsa, fiyat
savagina higbir isletme girmek istememektedir. Nitekim fiyat savags: isletmelerde ciddi
problemler olusturabilecegi gibi, iflaslara da neden olabilmektedir. Ciinkii havayolu
sektoriinde isletmeler marjinal karlarla galismaktadir. Bu yiizden havayolu isletmeleri

genellikle fiyat dis1 alanlarda, hizmet kalitesi ve reklam gibi alanlarda rekabet ederler. "

Ozellikle 1990’larin baslarindan itibaren havayolu isletmeleri etkin reklam
kullanim1 ve gesitlendirilmis miisteri hizmetini kullanarak, fiyat dis1 bir alanda rekabet
etme egilimindedir. Bilgisayarli Rezervasyon Sistemleri (Computer Reservation
Systems-CRS) ve sik ugan yolculara uygulanan programlar (Frequent Flyer Programs®’-

FFP) hizmete dayali rekabete 6rnek olabilecek uygulamalardir.
3.1.6. Havayolu Sayis1 ve Pazar Payi

Hiikiimetlerin yasalann gevsetmesi ve havayollarnna istedikleri gibi operasyon
yapma imkani vermesinden sonra, havayolu sektrii yogun bir rekabet ortamina
girmistir. Biiyiik ve yerel havayollan birbirleriyle rekabete baslamis, charter tasiyicilar
tarifeli tagimacilik alanina girmistir. Omegin, A.B.D.’de Air Florida, Pasific Southwest
Airlines ve Southwest gibi eyalet i¢i ugan havayollar1 ulusal pazara girmigler ve
bunlardan baska pek ¢ok yeni havayolu daha pazara girmistir. Bu yeni girislerin
sonucunda indirimli fiyatlar dsnemi ve fiyat savaglan baslamis, toplam yolcu sayisi ¢ok
bilyiik oranda artmustir. “Ucretli yolcu-kilometre degeri”®' (Revenue Passenger
Kilometres-RPK) artis orani ¢ok biiyiik olmustur. Pazardaki biiyiik havayollar bu trafik
artisinin paylasiminda bazi istisnalar disinda basarisiz olmus, fakat pazara yeni girenler

pazarda dnemli bir paya sahip olmustur. 1978 ve 1986 yillan arasinda eskiden kurulmus

' Aym, 5.207-208.

s requent Flyer Programs; Bir veya bir grup havayolunun miisterilere kendileriyle ugmalari halinde
indirim ve diger bir takim imtiyazlar sunmalaridir. (Bkz.; Alan P. Dobson, Flying in the Face of
Competition, Ashgate, England:1995, s.iv.)

2 Ueretli yolcu- kilometre; Belli bir dsnemde havayolu isletmesi tarafindan para almarak taginan yolcu
sayis1 ile bu yolcularin ugtugu mil ¢arpilarak bununur.
(Bkz.;http://www.boeing.com/commercial/cmo/5apfl.html, iletisim adresli internet sayfasi, Nisan 2000)



havayollarimin ana ucus hatlarindaki toplam trafik pay1 % 94’den % 77’ye

gerilemistir.?

Bu donemde A.B.D.’de 198 sertifikali havayolu isletmesi yolcu trafigini
saglamaktaydi. 1978’e kadar bu sayiya 36 yeni havayolu daha eklendi ve bu say1 234’°¢
¢ikt1. Fakat daha sonra bu havayollarindan 160 tanesi baska havayollan ile birlesti,
satildi veya ugus sertifikasi elinden alindi. Bu yiizden 1987’nin basinda sadece 74
sertifikali havayolu kalmigtir. Toplam havayolu sayisi, daha sonraki yillarda bu sayiya
kiicik havayollarinin da eklenmesiyle artmigtir. Yerel havayollarinda da benzer
gelismeler olmustur. 1981°de 246 olan havayolu sayisi 1996’da 109’a diismiistiir. Bu
gelismelere ragmen, RPM 2.1 milyardan, 14.2 milyara, yani yaklasik yedi kat artmistir.
1996’nin sonunda en biiyiik 50 bdlgesel havayolunun 35 tanesi bir veya birka¢ ulusal
veya biiyiik (mega) havayoluyla kod-paylasimi anlasmasi imzalamigtir. Bu 50 havayolu

bolgesel pazar payimn % 99’unu kontrol etmektedir.??

Havayolu sektérii stiphesiz az sayidaki isletme ve pazar paylanyla oligopolistik
ozellikler tasimaktadir. Havacilik konusunda uzman olan kisilere gére bu siire¢
1980°lerde baglamistir ve yiizyilin sonlarinda birka¢ mega igletmenin kalmasi

beklenmektedir.?*
3.2. Hava Tasimacihginin Sektorel Ozellikleri

Hava tagimaciliginin kendine has sektdrel ozelliklerini asagidaki basliklarda

incelemek miimkiindiir:

3.2.1. Devlet Siibvansiyonu ve Destegi

Havayolu sekt6rii diger sektérlerden farkli olarak stratejik ve ulusal bazi
misyonlar tasidifi icin, devlet destegi g6ren isletmelerin basinda gelmektedir.
Giiniimiizde A.B.D. ve Ingiltere diginda tiim iilkelerde bir bayrak tasiyicisi isletme

vardir ve bu isletmeler devlet finansmaninin destegi ile varliklanim stirdiirmektedir.

23 Wells, a.g.e., s. 199-200.
2 Ayn, s. 200.
. Ayni
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Burada amag, devletin uluslararas: arenada tanitim, itibar ve savunma gibi misyonlarina

hizmet etmektir.’
3.2.2. Teknolojideki Yiiksek Devir Hiz1

Havayolu isletmeleri ¢ok hizli teknolojik deZisim icinde faaliyetlerini
stirdiirmektedir. Diinyada bagka higbir sektérde, havayolu sektériinde oldugu kadar
yiiksek teknolojili mobil varlik bulunmamaktadir. Havayolu sektdriintin varliklarinin

yaklasik dértte iicii mobil haldedir.?®

Havayolu isletmelerinin 1940’11 yillarin sonlarnina kadar ugak alimlarini kendi
finansal kaynaklaniyla karsilamakta olduklan gériilmektedir. 1950°li yillarda ise
endiistrinin jet ugaklar: iizerindeki ¢aligmalan dolayisiyla ugak ve diger ekipmanlara
yapilan yatinmlar, isletmelerin kendi kaynaklariyla yapabilecekleri yatirim seviyesinin
¢ok lizerine ¢ikmis ve isletmeler yeni finansman kaynaklan aramaya baslamistir. Bu
biiylikliikteki yatirim, teknoloji devir hizinin en iist seviyede olmasi nedeni ile, hayat
seyrini tamamlayamadan yenilenmek zorunda kalmigtir. 1958 yilinda filolarim jet
ucaklanndan olusturan isletmeler, 1969 yilinda genis govdeli ugaklarla karsilasinca
filolarim1 yenilemek zorunda kalmislardir. 1970°’li yillarda OPEC krizi nedeniyle
havayolu igletmeleri daha az yakit harcayan ekonomik ugaklara dontis yaparken, 1980
ve 90’1 yillarda giiriiltii ySnetmelikleri nedeni ile sessiz ugaklar tercih etmeye
baslamiglardir. Sektérde 20-25 yil olan teknoloji degisim hizi, 1980’lerde 8-10 yila
kadar diismiisken, giiniimiizde bu siire 3-4 yila kadar diismiistiir. Bu degisimden
yararlanmak isteyen havayolu isletmeleri, yeniledikleri filolariyla birlikte yeni ekipman,
degisimler dogrultusunda agi8a ¢ikacak olan personel egitimi ve ihtiya¢ duyulabilecek
yeni tesisler i¢in finansal yénden biiyiik kaynaklar bulmak zorundadir. Isletmelerin
etkin olarak varliklarimi siirdiirebilmeleri igin gerekli olan yeni teknoloji, yiiksek

maliyetlerden dolay1 yalmizca biiyiik isletmeler tarafindan kullamilabilmektedir.

2 Korhan Oyman, “Havayolu Tasimacili§i Yonetimi”, Lisans, Yayinlanmamg Ders Notlar, Anadolu
Universitesi Sivil Havacilik Yiiksekokulu, 1994.
% Wells, a.g.e., s. 209.
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3.2.3. Yiiksek Yakat ve Isgiicii Maliyetleri

Havayolu sektoriinde faaliyetlerini siirdiiren isletmeler i¢in en Onemli
maliyetlerden biri yakittir. Havayolu isletmeleri diger isletmelere oranla petrol
fiyatlanindaki degisimlerden ¢ok daha fazla etkilenmektedir. Ciinkii degisken giderlerin
biiyiik béliimiinii yakit olusturmaktadir. 1978-1981 yillan arasinda petrol fiyatlan diinya
genelinde % 153 gibi biiyiik bir oranda artis gostermistir. Bu da isletmeleri daha az
yakit harcayan ugaklann kullanmaya yoOneltmistir. Galonda (1 galon = 4.55 litre)
meydana gelen 1 centlik artisin havayolu isletmelerine yillik maliyetinin 160 milyon
dolar oldugu tahmin edilmektedir.”’

Havayolu sektdriinde uzmanlasmis personel istthdam edilmesinden dolayi,
sektérdeki personel ticretleri diZer sektorlere gére daha yiiksektir. Havayolu
isletmelerinde ¢aligsan personelin tiimii belirli egitimlere tabi tutulmaktadir. Bu durum
ise isletmelere ek maliyetler olusturmaktadir. Ancak son yillarda sektdrdeki iflaslar
nedeni ile, belirli bir isgilicii siirekli olarak sektdrdeki isletmeler arasinda yer
degistirmektedir. Isgiicli ve yakit maliyetleri havayollarinin operasyon maliyetlerinin

yaklasik % 60’1 olusturmaktadir.?®
3.2.4. Ekonomik Dalgalanmalara Karsi Duyarhhk

Havayolu sektorii, turizm sektorii gibi ekonomik dalgalanmalara kars: en hassas
sektorlerin basinda gelmektedir. Ekonomik durgunluk anlarinda insanlann ilk olarak
azalttiklar1 harcama gideri, s6zii edilen sektorler iizerinde yogunlagmaktadir. Turizm

sektoriindeki durgunluk tatil amagh yolcu pazarinda azalmalara neden olmaktadur.

Ekonomik dalgalanmalarin oldugu dénemlerde insanlarin diger tasima
sistemlerini tercih etmelerinden dolayi, havayolu isletmelerinin gelirleri bilyiik oranda
azalmaktadir. Béyle bir durumda havayolu isletmeleri 6ncelikle filolarim kiigiiltme ve

personel ¢ikarma yoluna gitmektedir.

Diinya ekonomisinde 1990’larin basinda goriilen durgunluk hava tasimaciliina

olan talebi de etkilemistir. Bu dénemde ‘“iicretli yolcu-kilometre degeri” (RPK) ve

77 Aym, s. 211.
% Ayni.
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“{icretli-ton kilometre”*’

(Revenue Cargo Kilometre-RCK) oranlan diigmiis ve zararlar
rekor seviyelere ulasmistir. Bununla birlikte bu durgunluk sadece havayollarimi degil,
otomotiv gibi diger sektorleri de etkilemistir. Fakat diger sektérlerin etkilenmesi daha
az olmustur ¢iinkii, hava yolculugu i¢in para harcamak istege bagli, 6zel bir durumdur.

Islerin yoluna girmesi 12 ile 18 ay sonra olmustur.*

Bu durgunlugun havayolu tagimaciligina etkileri ortadadir. Seyahat ve is amach
yolcular bu dénemde seyahatlerini azaltmistir. Bu durgunluk zamaninda insanlar uzun
mesafeli yolculuklarim sadece bilet fiyatlari nedeniyle degil aym zamanda yolculukla
ilgili harcamalar yiiziinden ertelemistir. Isletmeler is amagh yolculuklarim azaltma veya
gonderecekleri kisi sayisini azaltma egilimine girmistir. Seyahat etme ekonomik kriz
dénemlerinde en ¢abuk kesilebilen harcamalardan biridir. Bu dénemlerde ¢ok az kisi

birinci sinifta seyahat etmekte, bu yiizden havayollarinin gelirleri azalmaktadir.

Durgunluklarin havayollarina etkisi basarili (karl)) gecen dénemlerde yiiksek
oranlarda artan trafife yogunlagmis olan havayollaninin, ekonomideki durgunluk
dénemlerinde, ellerinde ¢ok biiyiik miktarda fazla kapasiteyle bas basa kalmalaridir.
Sanayi sektoriinde oldugu gibi ekonomi diizelinceye kadar iiretimi durdurma veya
tiretimi depolama sanslar1 bulunmamaktadir. Finans sektériinden alinan (6zellikle ucus
ekipmani almak i¢in kullanilan) borglar 6denmeli ve durgunluktan 6nceki belli sayidaki
hava araciyla faaliyetlere devam edilmektedir. Bundan bagka havayollan yiiksek
personel egitim maliyetleri yliziinden calistirdiklar1 personel sayisina gére az sayida

kisiyi isten ¢ikarabilirler.’!

3.2.5. Ulusal ve Uluslararas1 Politika ve Yaptinnmlara Karsi

Duyarhihk

Hava tagimacilig1 sektorii ulusal veya uluslararas: boyuttaki devlet politika ve
yaptinmlara kargi olduk¢a hassas bir konumdadir. Havayolu isletmeleri ancak bu tir

politika ve yaptinmlara uygun ¢alismalar yaptiklar stirece faaliyetlerine devam

 Ucretli ton-kilometre (RCK); Belli bir donemde havayolu tarafindan para alinarak taginan kargo
miktar1 (ton) ile bu kargonun tagindigi mil ¢arpilarak bulunur. (Bkz.;
http://boeing.com/commercial/cmo/5apfl.html, iletisim adresli internet sayfasi, Nisan 2000)

0 Wells, a.g.e., s. 213.

' Ayn, 5.214.
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edebilmektedir. Birgok havayolu isletmesi filosunu olustururken finansal kiralama
yoluna gitmektedir. Ancak iilkemizdeki finansal kiralama kanununa goére kiralama
siiresi en az 4 y1ldir. Bu da igletmelerin kisa siireli ve hatta sezonluk ucak kiralamalarina

engel olmaktadir.*?

Ayrica diinya genelinde alinan giiriiltli 6nlemlerine gore, havayolu isletmeleri
filolarim giiriilti seviyesi dahilindeki ugaklarla yenilemek durumundadir. Giiriiltii

konusunda getirilen kisitlar havayollarini bu konuda zorunlu kilmaktadir.
3.2.6. Ucus Sikliginin Rekabetteki Onemi

Ucaklann kalkis saatlerindeki 6nemsiz degisiklikler, ugaklarin g¢ok sayida bos
koltukla havalandiklar1 géz 6niine alindiginda, yolcularin satin alma davraniglarinda ok

biiyiik artiglar beraberinde getirmektedir.

Bir havayolu belli bir hatta ucus sikligi avantajin1 yakalamigsa, bunun
rekabetteki avantaj1 oransal avantaja gore daha fazla olmaktadir. Buna drnek olarak, A
havayolunun iki nokta arasinda giinde alt: ugusu, B havayolunun ise 3 ugusu olsun.
Bunun sonucunda A havayolunun miisterileri, hem ihtiyaglarn olan ugusu yakalamak
icin iki kat daha fazla sansa, hem de son dakikaya kadar ugus planlarini degistirebilme

serbestligine sahip olmaktadir.>

Hub and spoke® sisteminin bir ¢ok sehirde en elverisli hizmet olanagim
saglamasindan dolayi, bir ¢ok Amerikali havayolu i¢ hat uguslarini bir veya daha fazla
merkezden (hub) yonetmektedir. Her ne kadar havayollarmin miisterileri {iriinti
birbirinin aynisi, yani sadece ugakta bir koltuk olarak gérseler de, uguslarini hub'lardan
diizenleyen havayollan miisterilerine yeni uguslar sunabilmektedir. Hub’a bir sehrin

eklenmesiyle, hub’a ugus diizenlenen diger sehirlerden de buraya ugus diizenlenebilir.”

* Tuba Dokmen, “Havayolu Isletmelerinde Yeni Hizmet Gelistirme Faaliyetleri ve Tiirkiyedeki
Havayolu Isletmelerinin Yeni Hizmet Gelistirme Uygulamalan” (Yayinlanmanus Yiiksek Lisans Tezi
Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisti, 1998), s.13-14.

3 Wells, a.g.e., s.211.

* Hub and spoke; bir ¢esit ucus agidir. Bu ugus aginda farkh noktalardan merkez havaalanina (hub)
gelen yolcular burada ugak degistirerek varacaklari noktalara dagitilirlar. (Bkz; Mike L. Thomas, A
Portfolio Management Approach to Strategic Airline Planning, Berne: Peter Lang, 1997, 5.124.)
¥ Wells, a.g.e., 5.212.



20

Bir ¢ok sektorde, sadece iiretimi arttirmak mevcut satiglan veya isletmenin
rekabet pozisyonunu giiclendirmemektedir. Fakat havayolu sektériinde daha fazla
kapasite daha fazla frekans (ugus sikligi) demektir ve bu havayollan tarafindan arzu
edilen bir seydir. Havayollan ugaklarimi kullanabildikleri kadar yogun kullanmak
istemektedir. Bu strateji, havayollarinin siirekli olarak ellerinde kapasitelerinden fazla

sayida ugak bulundurmalarina yol agmaktadir.*
3.2.7. Fazla Kapasite ve Diisiik Marjinal Maliyetler

Havayollan genellikle fazla kapasite liretme ve fiyatlamay: da, ugaklarin tam
olarak dolu oldugunu varsayarak yapma egilimindedir. Miisterilerin tarifeli seferlere
olan talebi raf 6mrii olmayan gok biiyiik miktarda kapasite fazlasina yol agmakta bu da
maliyetleri arttirmaktadir. Miisterilerin diigiik fiyatlara olan talebi ve havayolu
tasimacihi@imin  gergekten farklilastinlamayan bir irtin oldugu goriisiintin kabulii

fiyatlan bu seviyelere diisiirmekte, cogu zaman maliyetleri karsilayamamaktadir.

Havayollann kagimilmaz bir sekilde fazla kapasiteye sahip olmak zorundadir.
Pazar yapisi ister serbest, ister simirlandirilmis olsun 1950’lerden giintimiize Amerikali
havayolu isletmeleri hemen hemen hi¢ % 67 doluluk oraninin iizerine ¢ikamamistir. Bu

durum, ugaklarin ortalama 1/3 koltugunun satilamadig1 anlamina gelmektedir.’’

Bu konuda ekonomist Melvin Brenner sunlan sdylemektedir: “ Sektdr her
zaman trafigin ¢ok yoZun oldugu zamanlarda bile fazla miktarda kapasiteye sahiptir.
Fazla miktarda kapasitenin nedenleri; a) Tarifeli frekans sikligi rekabette Snemlidir.
Havayollar, frekans sayisinin havayolu {iriiniinti farklilagtiran en 6nemli etkenlerden
biri oldugunu belirlediklerinden beri tiim havayollar biitiin 6nemli hatlarda yliksek
sayida tarifeli frekansa (ugusa) sahip olmaya calismaktadirlar. b) Havayollari, sabit
maliyetleri ¢ok yiiksek oldugu icin ugaklari miimkiin oldugu kadar ugururlar. Havayolu
sirketleri i¢in ugusla ilgili maliyetler karsilandigi an ugagin ugmasi ugmamasindan

iyidir.®

] Ayni.
3 Wells, a.g.e., s. 212-213.
® Aym.
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Fazla kapasitenin raf omrii yoktur. Tarifeli bir ugusta ucagin kapilarinin
kapanmastyla bos koltuklardan elde edilecek gelir sonsuza kadar kayip olur. Tastyicilar
miimkiin oldugunca bu depolanamaz {iriinlerini satma yollarim1 ararlar ve diger

tasiyicilarla ayni fiyat seviyesini saglamaya calisirlar.

Fazladan bir yolcuya hizmet vermenin marjinal maliyeti ¢ok diisiiktiir, sadece
yemek maliyeti, satis komisyonlari, Onemsiz miktarda yakit ve diger Onemsiz
maliyetlerdir. Genelde, bir yolcunun marjinal maliyeti tam bilet {icretinin Y4’iinden
azdir. Fakat sektor de sabit maliyetler agirhiklidir, sabit maliyetler toplam maliyetlerin
% 60’dan fazlasini olusturmaktadir. Yiiksek sabit maliyetler, fiyata karsi duyarli olan
havacilik sektoriinti olumsuz etkilemektedir. Clinkii bu, tasiyicilan bos olan koltuklarimi
doldurmak ig¢in fiyat indirimi yapmaya zorlamaktadir. Diger tasiyicilarda bu duruma
ayak uydurmaya calismakta ve boylece fiyat savaslan baglamaktadir. Bununla beraber
tam bilet fiyatinin altinda fiyatla bilet satmak karsizdir, bu fiyattan satilan biletler
sadece tagiyicinin sabit maliyetlerinin kiigiik bir kismini karsilamasi igin satilir. Bos bir

koltuk dogal olarak sabit maliyete bu kiiciik katkiy1 da saglayamaz.”

Karma (hem yolcu hem kargo) tagimacilik yapan havayollan yolcu ve kargo ile
ilgili olan maliyetlerini siniflamada biiyiik zorluklar cekmektedirler. Bu faaliyetlerin
maliyetleri i¢ ige gegtigi i¢in birbirlerinden ayirmak gii¢ olmaktadir. Bunun i¢in
gerceklesen maliyetlerin gergek olarak degerinin hesaplanmasi ve yolculara ait kisminin
belirlenmesi zor olmaktadir. Tarifesiz tagimacilik yapan havayollar: ve tamamen kargo

tasiyan havayollar ise maliyetlerini cok daha kolay belirleyebilmektedirler.*’

Uzun donemde tasiyicilar sabit maliyetlerini kontrol altina alamazlarsa
serbestlesmeden dnce 1938 yilinda ve serbestlesmeden sonra 1978 yilinda oldugu gibi
fiyatlarin diismesi ve maliyetleri kargilayamamasiyla ve yeterli kar edememe durumuyla

karsilasabilirler.

 Wells, a.g.e., s.213.
0 Ayni.
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3.2.8. Marjinal Karhhk

Sektor birim maliyetlerin stirekli diismesi ve talepte alisilmisin disinda yiiksek
oranl biiylime karakteristigini g@sterir. Bir ¢ok havayolunda bu durumu gorebiliriz.
Diinya ¢apinda havayolu sektdriiniin son 25 yildaki karlilifi marjinaldir. Sadece 1963-
1968 ve 1987-1989 yillan arasinda yiiksek kar oranlarina ulasilmistir.*’

Geleneksel karliik olgme yontemleri havayolu sektériine biitliniiyle
uygulanamaz. Ciinkii havayollarinin gercek deZerini hesaplamak amortisman
politikalari, kiralanan edilen ¢esitli araglanin farkli degerlenmesi ve sik sik dogrudan
veya dolayli olarak devlet tarafindan cesitli sekillerde verilen yardimlar dolayisiyla

kolay degildir.

Son 35 yildir siirekli biiyliyen havacilik sektérii sadece iki dénem yiiksek oranda
kar elde etmistir. Gliniimiizde havayollann elde ettikleri gelirin biiylik kismini,
kullandiklan1 ekipman ve malzemeleri temin i¢in borglarim ddemektedirler. Sektoriin
borg/6zkaynak dengesi 1990’11 yillarda bozulmustur, ¢iinkii 1980’lerin sonunda eskiyen
ucaklar yenileriyle degistirilmistir. 1990 ve 2000 yillann arasinda havayollan ugaklar
icin 400 milyar dolara yakin para harcamislardir. Havayollari bu siparigleri finanse
edebilmek i¢in faaliyet karlarini her y1l %6 arttirmalidirlar. Havayollari, 1969’dan beri
bunu gergeklestirememisler, ancak 1988 yilinda bu orana olduke¢a yaklagmislardir.
Sektoérdeki marjinal karlilik, biiyiik sermaye yatinmlarina ihtiyag oldugu icin,

havayollarinin 6nlimiizdeki yillarda da yiiz yiize kalacag1 sorunlardan biridir. 9
3.2.9. Havayolu Uriiniiniin Yapisi

Havayolu hizmeti farklhilastinnlamayan bir tiriindiir. Bir ¢ok yolcuya gére bir
havayolunun sundugu hizmet, diger havayollan ile aymdir. Giinlimiizde ugaklar, en
azindan belli bityiikliiktekileri, birbirine ¢ok benzemektedir. Hiz, konfor ve giivenlik
hemen hemen tiim ugaklarda aymidir. Havayollan sik sik verdikleri reklamlarla iyi
yemekler, dostca karsilama ve buna benzer &zelliklerini belirterek {iriinlerini

farklilastirmaya ¢alismaktadir. Fakat yolcular ugus i¢in tercih yaparken bunlara degil,

= Rigas Doganis, Flying Offcourse, The Economics of International Airlines, (Second Edition. USA:
Routledge, 1998), s. 17.
2 Ayny, s. 20.



23

¢ogunlukla kalkis ve inis saatlerine dikkat etmektedirler. Bir gdriise gore, tarife
planlamanin, iirlin farklilagtirmanin bir sekli ve hatta en énemlisi oldugunu sdylemek

miimkiindiir.*
3.2.10. Hizmet Sektorii

Havayolu tasimacilii bir hizmet sektoriidiir. Havayolu iiriinii elle tutulamaz,
hizmetin yolcuya verilmesinden sonra yolcunun bagladigi yerden farkli bir yerde

olmasindan bagka bir faydas: yoktur.

»# (avaliable seat kilometre-

Havayolu tasiyicilan ““arz edilen koltuk-kilometre
ASK) iiretirler. Koltuk, para 6édeyen yolcu tarafindan dolduruldugunda “ticretli yolcu-
kilometre” (RPK) olur. Havayolunun {irlinii olan “arz edilen koltuk-kilometre” ¢ok
kolay bozulabilir (satilma niteligini kaybeder), ¢linkii bir ugus sona erdiginde o koltuk
bir yolcuya satilamamisgsa, o koltuktan elde edilecek gelir yok olur. Rafa veya depoya

daha sonra satilmak {izere depolanamaz.

Havayollann yolculann veya kargolari bir noktadan digerine, belirledikleri bir
fiyata tasimaktadir. Bu agidan havayolu sektorii bankalara veya sigorta sirketlerine
benzemektedir. Miisteriye verdigi para igin bir mal verilmemekte ve iiretilmemektedir.
Havayolu tagimaciligimin hizmet sektérii olmas: dolayisiyla sahip oldugu 6zellikleri

asagidaki gibi gostermek miimkiindiir: *°

Sermaye Yogun: Pek ¢ok hizmet isletmesinin aksine havayollarinin ¢ok pahali
olan techizatlan ve faaliyetleri igin gerekli olan araglar (ugak, simiilatér, bakim
malzemeleri) igin yliksek miktarda nakde ihtiyaglan vardir. Havacilik, havayollarinin
araglar1 ve daha sonra bunlarin yenilenmesi i¢in g¢ok biiyiik miktarlarda paraya ihtiya¢
duyulan, sermaye yogunluklu bir is koludur. Ekipmanlarin gogu pesin satin alma yerine,
borglanilarak veya hisse senedi satisi sonucu elde edilen gelirle alimir. Havayollarn

ihtiyaglar olan malzeme ve ekipman icin giderek artan bir sekilde finansal kiralama

* William O’connor, An Introduction to Airline Economics, (Fourth Edition. London: Praeger,1995)
§:5;

* ASK; Havayolunun koltuk sayisi ve o koltuklarin ugtuklari mil ¢arpilarak bulunur. Bu oran, havayolu
kapasitesi dlglimiinde bir aragtir. (Bkz.; http://boeing.com/commercial/cmo/5apfl.html,iletisim adresli
internet sayfasi, Nisan 2000)

* Kane, a.g.e., 5.412- 413,
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yolunu tercih etmektedirler. Havayollan satin almalarimi ne sekilde yaparsa yapsinlar

uzun dénemli siirekli karlilik i¢in yiiksek sermayeye ihtiyaglar vardir.

Yiiksek Nakit Akisi: Biiyiik havayollanimin pahali ugaklardan olusan filolan
kullanilirken genellikle pozitif bir nakit akisi1 saglamaktadir. Havayollarinin ¢ogu bu
nakit akisin borglarim 6demek veya yeni hava araglari almak i¢in kullanirlar. Kar ve
nakit akis1 azaldiginda, havayolunun borglarimi &demesi ve ugaklarini yenilemesi

tehlikeye diismektedir.

Isgiicii Yogun: Havayollan yogun isgiicii gerektirir. Biitiin biiyiik tastyicilar cok
sayida pilot, kabin gorevlisi, teknisyen, yer hizmeti gorevlisi, rezervasyon biirosunda
calisanlar, giivenlikeiler, ascilar, temizlikgiler, yoneticiler, muhasebeciler, avukatlar vb.
kisiyi biinyelerinde c¢alistinirlar. Bilgisayarlar havayollarina her ne kadar cesitli
konularda yardim etse de, havayolu gelirlerinin yaklasik 1/3’{i ¢alisanlara ticret olarak

6denmektedir.

Yiiksek Sendikalilagsma Orani: Havayolu sektériinde sendikalilasma orani ¢ok
yiiksektir ve isgiicii maliyetleri diger sektorlerde goriilmeyecek sekilde yiiksektir.
Serbestlesmeden &nce bilet fiyatlar1 maliyetlerin {istiine belli bir oranda kar konularak
belirleniyordu, bu yiizden sendikalar yiiksek oranlarda tiicret artislan igin pazarlik
yapabiliyorlardi. Simdi ise yogun rekabet ortami ve diisiik maliyetli tastyicilarin baskis:
yliziinden, bir ¢ok havayolu sirketi is¢ilik maliyetlerini asagiya ¢ekme baskisi altindadir.
Bu amaca ulasmak ¢alisanlar greve gittiginde, rakipler havayolunun pazarina kolaylikla

girebilecegi i¢in ¢ok zordur.

Diisiik Kar Marji: Elde ettikleri net kar gelirlerinin %1 ile 2’si oraninda
degisen havayollari, A.B.D.” de tiim endiistrinin ortalamasi olan %5 ile
karsilastirildiginda gok diisiiktiir. Yolculara gore bilet fiyatlar satin aldiklan diger mal
ve hizmetlere gore yiiksek gelebilir. Bununla birlikte, ulagtirma hizmetlerini saglamamn
maliyeti de &dedikleri para kadar yiiksektir. Havayollarn i¢in yeterli kann anlami,
hissedarlan tatmin edecek kadar kar ve ileride ger¢ekten lazim olacak ekipman ve

uygulamalar i¢in yeterli yatirimi yapmayi saglayacak kadar para kazanmaktir.
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Sezonluk: Havayolu isletmeciligi sezonluk &zellikler gosterir. Bir ¢ok insamin
senelik tatillerini yaptig1 yaz aylar ¢ok yogundur. Kis aylarinda yilbag: tatili harig trafik
azdir. Sonug olarak trafigin seyahat diizenindeki bu yogunluklar ve azalmalar havayolu

gelirinde y1l iginde ¢ok biiyiik yiikselmelere ve azalmalara yol agmaktadirlar.
3.2.11. Talebe Kars1 Duyarhlik

Bir ¢ok sektdrde oldugu gibi, hava tasimacihifinda da hizmet i¢in talebin yiiksek
ve diisiik oldugu dénemler vardir. Yilin bazi aylarinda yaz tatili aylan ve yeni yil
doénemlerinde diger aylardan daha yiiksek taleple karsilasilir. Mega tasiyicilar yil iginde
yapti§1 biitiin isin 1/3’iinii yazin {i¢ ayda yaparlar. Sabit olmayan talep aylara hatta
haftanmin giinlerine bile de8isir. Giin igindeki ugus saati talebin ¢ok &nemli
belirleyicisidir. Omegin, A.B.D.’de havayolu tasimaciliginda hafta i¢i en yiiksek talep

sabah 10’dan 6nce ve 6gleden sonra 16’dan sonraki uguslarad1r.46

Talebin dalgali olmasi maliyet sorunlarini1 da beraberinde getirir. Talebin yiiksek
oldugu dénemlere gére personel ve hava aracini elde bulundurmak, sonra bunlan islerin

durgun oldugu dénemlerde bos birakmak ¢ok maliyetli bir istir.

Hava tasimaciliginda talep ¢ok esnektir. Yolcu sayisi, fiyati iceren konulardan
cok etkilenmektedir. Diisiik fiyatlar daha fazla trafik olmasini saglarken, yiiksek fiyatlar
havayolunun trafigini diistirmektedir. Bu nedenle fiyatta degisiklikler ¢ok kiiglik
olmaktadir.

A.B.D.’de havayollarinin yaptig1 arastirmalar is amacli ugan yolculann en fazla
ugusu yaptigini gostermektedir. Bununla birlikte, tiim yolcularin %61°1 eglence amagl
veya diger kisisel sebeplerle ugarken %26’°s1 is amagli ve %13’ hem eglence hem de is

amagch ucmaktadirlar.?’
3.2.12. Yogun Rekabet

Hiikiimet politikalan halkin havayoluyla daha c¢ok seyahat edebilmesini

saglamak icin tasiyicilar arasindaki rekabeti saglamak yoniindedir. Rekabet yeni hatlarn,

" Ayni.
" Kane, a.g.e., s. 413.
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sirket evliliklerini, yeni sirketlerin kurulmasim ve yeni tasiyici tiplerinin (low-fare*®)

ortaya ¢ikmasim saglamistir.*

Gilinlimiizde tam rekabet piyasa sartlarinin hiikiim siirdiigti A.B.D.’de herhangi
bir hatta en azindan iki sirket rekabet etmektedir. Bir tasiyici, halen bir tasiyicinin
hizmet verdigi hatta hizmet vermeye baslarsa, rekabet¢i hatlar sunmalidir. Bilet fiyatlar
serbest birakildigindan beri, herhangi bir hatta bilet ticretindeki herhangi bir degisiklik o
hattaki tlim tasiyicilan etkilemektedir.

3.2.13. Siirekli Biiyiiyen Sektor

Niifusun ve endiistriyel gelismenin arttii, kisi basina diisen gelirin siirekli
yiikseldigi diinyamizda diger mal ve hizmetlerde yillik ortalama biiylime %3.5
oranindayken bu oran havayolu tasimacilii sekt6riinde %10-12"dir. 1925 yilinda Ford
TriMotor hava araciyla baglayan havayolu tasimacihginda ki biiylime olaganiistiidiir.
1925°den Ikinci Diinya Savasi’na kadar sektér iki kat biiyiimiistiir. Bu sektére yapilan

yatinmlar siirekli artmaktadir ve hig siiphesiz bu artis devam edecektir.”

4. HAVA TASIMACILIGI SEKTORUNUN MEVCUT DURUMU

Hava tasimaciligi sektdriiniin mevcut durumu, diinyadaki mevcut durum ve

Tiirkiye’deki mevcut durum bagliklan altinda incelenmeye ¢alisilmistir.
4.1. Hava Tasimaciligi Sektoriiniin Diinyadaki Meveut Durumu

Hava tasimaciligi, kisa siirede gok hizli teknolojik ve yapisal degisiklikler
gosteren bir sektordiir. Genis kapasiteli, yakit tasarrufu saglayan, diislik giiriilti ve
emisyon seviyelerine sahip ugaklarin gelistirilmesi, havayolu sirketlerinin faaliyetlerini,
yOnetimini, hizmet kalitesini ve kapsamim biiyiik 6l¢iide etkilemistir. Diger yandan

serbestlesme, 6zellegtirme, sektoriin daha ticari bir yapiya doniistiiriilmesi ve

“ Low-fare; Serbestlesme sonras: kurulan az servisli, diisiik fiyath havayollarina verilen isim.
iy Kane, a.g.e., s. 414.
i Aynu
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igbirliklerinin olusmas: da sektoriin yapisim degistirmis ve sektorii miisterilerin hakim

oldugu bir pazara doniistlirmiistiir.

1998 yilinda diinyada taginan mallann toplam degerinin yaklasik %40’na esit
olan 29 milyon tonluk yiik havayolu isletmeleri tarafindan taginmustir. 3.9 milyon
havayolu sektorit ¢alisanindan yaklasik 1.3 milyonu A.B.D.’dir. Havayolu isletmeleri
yaklagik 18.000 ugaklik filolariyla, 15 milyon kilometre yol kat etmekte ve 10.000
havaalanina hizmet vermektedir. Ayrica havayolu sektorii turizmin gelismesine ¢ok
biiyiik katki saglamaktadir. Avrupa’da uluslararas: seyahat edenlerin yarisindan fazlasi
havayolunu tercih etmektedirler. 1998 yilinda diinyada “iicretli yolcu-kilometre” (RPK)
olarak yapilan uguslarda Kuzey Amerika’nin %40, Avrupa’nin %26, Asya-Pasifik’in
%24, Latin Amerika’mn %35, Ortadogu’nun %3 ve Afrika’nin %2 pay1 vardir.”'

Uluslararas1 Hava Tasiyicilar Birligi- IATA °*’ ya iiye havayollar1 2000 yilinda
tasidiklann yolcu sayisim bir onceki yila gére %5.2 oraminda arttirarak 1.4 milyar
yolcuya g¢ikarmislardir. Uluslararas: taginan yolcu sayisi bir 6nceki yila gore %9
oraninda artarak 1992 yilindan sonra ulasilan en yliksek orana ulasmistir. Ugulan yolcu
kilometre orani %9.6 oraninda artmasina ragmen pazara sunulan kapasitenin (Available
Seat Kilometre) %6.2 artmasi, doluluk oranini %2.2 arttirarak %72.5’e ulasmasini

saglamistir. o

Gittikce artan kiiresellesme olgusu ve diinya ekonomisinin biiylimeye devam
etmesiyle 2010 yilinda havayolunu kullanan insan sayisimin 2.3 milyara cikacagi,
toplam ¢iktinin yaklasik 1.800 milyar dolar olacagi ve 31 milyon insana (dolayli ve

direkt) is imkan: saglayabilecegi tahmin edilmektedir.>*

1998 yilinda diinyadaki toplam ucak sayist 18.139’a cikmustir. Bu ugaklarin
14.479 tanesi jet motorludur. Tek koridorlu ve bolgesel hava araglarinin su andaki %
73’liikk pazar paylarin1 korumas: beklenmektedir, ¢linkii cok sayida bolgesel hava araci
siparis verilmis durumdadir. Orta mesafeli ¢ift motorlu ucaklarin, havayolu sirketlerinin

bu ugaklara daha ¢ok ihtiyaci olacagi icin pazar paymnin %19°dan % 21’e yiikselmesi

*! http://www.atag.org/ECO/default.htm,iletisim adresli internet sayfasi, (Mayis 2001)

2 JATA: International Air Transportation Association

33 http://www.iataiorg/pr/proljune.htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Haziran 2001)

> http://www.atag.org/ECO/default.htm SUMMARY, iletisim adresli internet sayfasi, (Mayis 2001)

Anadoiu Ufn_:.'-t'_ S
Merkez »'"'
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beklenmektedir. Biiyiik ugaklarin toplam i¢indeki payinin ise % 8’den % 6’ya diismesi
beklenmektedir. Gelecek on yilda 8.675 tanesi yolcu ve 225 tanesi kargo ucagi olmak

{izere toplam 8.900 yeni ticari jetin hizmete girmesi beklenmektedir.>

1999 yilinin pazar yapisina baktifimizda bélgesel jetlere ge¢miste oldugundan
daha fazla ihtiyag duyulacag: tahmin edilmektedir. 1988 yilinda 1.230 tane olan
bolgesel jet sayisimin 2008 yilinda 3.020’ye yiikselmesi tahmin edilmektedir. 1998

yilinda teslim edilen sivil ugaklarin piyasa degeri yaklasik 84 milyar dolardir.*®

Avrupa’da 1998 wyilinda havayoluna olan yolcu talebi 541 milyon kisinin
tizerindedir. Avrupa’da en hizli biiyliyen havayolu pazarlan IATA analizlerine gére

asagidaki gibidir.

Tablo 1. 1998-2005 Yillar1 Arasi Avrupa Ulkelerinin Havayolu Trafigi Biiyiime Oranlari

Ulke 1985-1998 1998-2005 2005-2015 1998-2015
Hollanda %8.8 %5.3 %5.1 %5.2
Tiirkiye %14.5 %5.6 %4.8 %S35.1
Ingiltere %6.6 %S5.3 %4.1 %4.6
Almanya %7.3 %4.8 %4.1 %4.4
italya %7.0 %4.8 %3.8 %a4.2
Fransa %5.5 %4.5 %3.6 %4.0
ispanya %6.8 %4.1 %3.5 %3.8
Isvigre _ %5.6 %4.4 %3.3 %3.7

http://atag.org/ETF/eatf3.htm iletigim adresli internet sayfasi. (Haziran 2001).

53 T.C. Basbakanlik Devlet Planlama Teskilat1 Sekizinci Bes Yillik Kalkinma Plani, Havayolu
Ulastirmas: Ozel Thtisas Komisyonu Raporu, (Ankara, Yayin no: 2584, 2001), s.25.
36 Aym, 5.29-30.
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4.2. Hava Tasimaciligi Sektoriiniin Tiirkiye’deki Mevcut Durumu

Havayolu tasgimacilif1 sektorii, 14.10.1983 tarihinde kabul edilen 2920 sayili
Sivil Havacilik Kanununun yiiriirliige girmesiyle birlikte, dzellikle 1980'lerin ikinci
yarisindan itibaren belirgin bir gelisme icine girmistir. Bu donemde THY'nin
modernizasyon ve standardizasyon programi ¢ergevesinde filosunu gelistirmeye
basladigi, hizmet standartlarimi yiikseltme ¢abasina girdigi ve yurti¢i hatlardan ziyade
ekonomik agidan avantajli dig hatlara ydnelmekte oldugu goriillmektedir. Aym
dénemde, 6zel sektér havayolu isletmelerinin sayilarinda, filo kapasitelerinde ve
sektorden aldiklari payda da énemli artislar gézlenmistir. Isletme sermayesi sikintisi,
nispeten yash ugaklarla operasyon yapma dezavantaji, bakim-onarim ve diger alt yap:
imkanlarinin yetersizligi, faaliyetlerin her kademesinde kalifiye personel temininde
karsilagilan giicliikler ve sektdriin yeteri kadar desteklenmemesi, 6zel havayolu

isletmelerinin genelde karsilastiklan sorunlar olmustur.>’

Havaalani yatinmlannin, 80'li yillanin sonunda ve 90'h yillarin baslarinda, yeni
havaalani yapimindan ziyade, mevcutlanin standartlarinin gelistirilmesi {izerinde
yogunlastirnildig1 goriillmektedir. Bununla birlikte, hava trafik kontrol, haberlesme,
seyriisefer hizmetleri, yer hizmetleri, vb. hizmetlerin kalite ve giivenirliligini artirmaya
yonelik yatinmlar da siirdiiriilmiistiir. 1980'lerin sonunda, gesitli bdlgelerde mahalli
idarelerin de katkilanyla kiiglik (stol) havaalanlann yapimi baslatilmis ve askeri
havaalanlarinin sivil hava ulagimina da agilmas: g¢alismalarina hiz verilmistir. Yildan
yila istikrarli bigimde artis gsteren toplam gelen-giden yolcu ve ugak trafiginin basta
Atatiirk Havalimani olmak lizere Antalya, Esenboga, Adnan Menderes ve giderek

Dalaman Havalimanlarninda yogunlastig: goriilmektedir.

Tiirkiye sivil havacilik sektorii icinde ilk kez uygulanan, “Yap-Islet-Devret”
modeli ¢ercevesinde yapimi gergeklestirilen 5 Milyon yolcu/y1l kapasiteli Antalya
Havalimami Yeni Dis Hatlar Terminal Binast 31 Mart 1998 tarihinde hizmete

verilmistir. Boylelikle yillik 5 milyon yolcu kapasiteli, teknolojinin son tirtinii elektrik,

3 Aym, 5.42.
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elektronik ve mekanik sistemlerle donatilmis ¢agdas her tiirlii hizmet kolayliklan yer

alan terminal binas1 Antalya Havalimanina kazandirilmistir.>®

DHMI tarafindan isletilen ve iilkenin en &nemli kapisini olusturan Atatiirk
Havalimanmina Yap-Islet-Devret modeli ile yeni bir terminal binasi kazandirilmasi
calismalari, 30 aylik yatinnm siiresinden sonra en kisa isletme stiresini (3 y1l 8 ay 20
giin) teklif eden Tepe-Akfen-Vie Ortak Girisimi tarafindan tamamlanarak, 3 Ocak
2000’de agilist ),fapllmlt;‘.tlr.59

1990 yilinin ilk yarisina kadar gelisme trendini devam ettiren sektér, 2 AZustos
1990 tarihinde ortaya ¢ikan Korfez Krizi ve bunu izleyen sicak savas nedeniyle olumsuz
yonde etkilenmistir. Ozellikle sicak savasin gikmasiyla birlikte, sigorta primlerinin
anormal boyutlara ulasmasi, rezervasyon ve sefer iptallerinin dnemli Ol¢lide artmas:
1991 yilinda sektoriin gerilemesine neden olmustur. 1992 yili havayolu sektorii
acisindan yeniden canlanma yili olmus ve sektdriin gelisimi 1995 yilina kadar

siirmiigtﬁr.ﬁo

1996 yilinda 1995 yilina gére i¢ hat ugak trafigi %4,2, dis hat ucak trafigi %9,5
toplam ugak trafigi %6,9 oraninda biiylime gostermistir. 1998 yilinda ise, i¢ hat ucak
trafigi 218.155, dis hat ugak trafigi 196.830 ve toplam ucak trafigi 414.985 olarak
gergeklesmistir. 1998 yilinda 1997 yilina gore i¢ hat ugak trafiginde %10,7’ lik bir artis,
dis hat ugak trafiginde %4,8’lik bir azalma, toplam ugak trafiginde ise %2,8’lik bir artis

meydana gelmistir.

1996 yilinda 1995 yilina gore i¢ hat yolcu trafigi % 5, dis hat yolcu trafigi %
14,3, toplam yolcu trafigi % 10,9 oraninda biiylime gostermistir. 1998 yilinda ise i¢ hat
yolcu trafigi 13.238.832, dis hat yolcu trafigi 20.960.847 ve toplam yolcu frafigi
34.199.679 olarak gergeklesmistir. 1998 yilinda 1997 yilina gore i¢ hat yolcu trafiginde
% 6,6’ ik bir artis, dis hat yolcu trafiginde % 4,5’lik bir azalma, toplam ugak trafiginde

ise % 0,6’lik bir azalma meydana gelmistir.

% Ayn, 5.42-43.
* Ayn, s.43.
i Ayni.
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Sektorde THY halen en biiyiik havayolu olma 6zelligini korumakta ve 36’s1 i¢
hatlarda olmak iizere toplam 113 noktaya tarifeli ve tarifesiz seferler diizenlemektedir.
2000 yil1 sonu itibariyla 1999 yilina gére THY ’nin yurt i¢i yolcu-km degerlerinde
%6.4’lik bir artis, yurt dist yolcu-km degerlerinde ise %31°lik bir artis meydana
gelmistir. Filo gelistirme g¢alismalanni siirdiiren THY 25.07.2001 tarihi itibariyla 73
ucak ve 11.797 koltuk kapasitesine ulagmustir.’'

Fakat iist iiste gelen krizler Tiirk Sivil Havacilifi’m da vurmus, 1998 yilinda 72
ucak, 14 bin koltuk kapasitesi olan &6zel sektoriin kapasitesi, 2000 yilinda 42 ugak 8 bin
koltuk kapasitesine diismiistiir. Aradaki 6 bin koltuk a¢ig1 Tiirkiye’nin yilda 1.5 milyar
dolar déviz kaybina yol agmaktadir.®?

Ucak sayis1 ve koltuk kapasitesi bakimindan 6nemli bir gelisme, orta ve genis
govdeli ucaklarla i¢ ve dis hatlarda yolcu tasimacilifi yapan 6zel sektér havayolu

isletmeleri tarafindan gerceklestirilmistir.

Sektérde yasanan diger énemli bir gelismede yerli havayolu isletmelerinin yurt
dis1 gelen-giden yolcu trafiginden aldiklan payda goriilmiistiir. 1998 yilinda {ilkemiz
hava meydanlarina gelen-giden disg hat yolcusu toplami 20.960.847 olmustur. Bunun
%45°1 yabanci sirketler, %33’ili 6zel Tiirk sirketleri ve %22’si de THY tarafindan

ta$1nml$t1r.63

Tiirkiye’de ki 100 ve daha fazla koltuk kapasitesine sahip olan havayolu
isletmeleri ve filolaninda bulunan ugak sayilari 06.08.2001 tarihi itibariyle asagidaki
tabloda belirtilmistir. Bu bilgiler sirket yetkilileriyle telefonla goriisiilerek elde

edilmistir.

*! http://www.thy.com/tr/thy/filo.htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Agustos 2001).
52 Sabah Gazetesi, 30 May1s 2000, s.9.
5 Ekonomist Dergisi, 18 Haziran 2000, s. 43.
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Tablo 2. 2001Y1h Itibariyle Tiirkiye’deki Havayolu Isletmeleri ve Ugak Sayilar

HAVAYOLU ISLETMESI UCAK SAYISI
Tiirk Hava Yollan 73
Pegasus Havayollan 22
Onur Havayollan 11
Kibns Tiirk Havayollan 8
Anatolia Havayollan 7
Alfa Havayollan 7
MNG Havayollan 6
Sun Express 5
Freebird Havayollan 3
Atlas Havayollan 2
SKY Havayollan 2
TOPLAM 146

5. HAVAYOLU IILETMELERININ TANIMI

Havayolu isletmelerini; biinyesinde bulunan hava araglarini, ticari maksatla iicret
karsiliginda yolcu ve yiik tasimak amaciyla kullanan isletmeler olarak tanimlamam

miimkiindiir.**

% Y1ldirim Saldiraner, Sivil Havacilik Faaliyetleri ve Tiirk Sivil Havacilik Otoritesi i¢in
Organizasyon Yapisi Onerisi, (Eskisehir: Sivil Havacilik Meslek Yiiksek Okulu Yaymlari No:4, 1992)
s.11.
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Sekil 2°de goriildiigli gibi, havayolu isletmesi; ortaklar, kredi verenler, devlet,
isci-isveren sendikalari, miisteriler, saticilar, rakipler ve halkin olusturdugu gevrede
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cevreden alarak, bunlan, bir takim faaliyetler (yonetim, bilgi ve faaliyet sistemleri)

sonucunda mal ve hizmete doniistiirerek ¢evreye vermektedir.



IKINCi BOLUM

HAVAYOLU ISLETMELERINDE GELIR YONETIMI

1. HAVAYOLU SEKTORUNDE SERBESTLESME

Serbestlesme (deregulation), havayollarn agisindan 6nemli bir kavram olarak
karsimiza ¢gikmaktadir. Bu havayollarinin gelismesinde 6nemli bir doniim noktas: olarak
kabul edilmektedir. 1978 yilindan 6nce Amerikali tasiyicilar CAB (Civil Aeronautics
Board-Sivil Havacilik Dairesi) tarafindan siki bir sekilde sinirlandirilmislardi. Hangi
havayolunun hangi hatta ve hangi fiyata ugacagina CAB Kkarar veriyordu.
Serbestlesmeden once birgok hatta sadece tek bir tasiyict hizmet vermekteydi.®’
Fiyatlann CAB tarafindan onaylanan havayollar1 hizmet kalitesi, donanimlar, kalkis-
varis zamani, koltuk aralig, yiyecekler, bekleme salonlarinda canli piyano dinletisi gibi

alanlarda rekabet etmeye ¢alistyorlardi. Bu rekabet siirekli fiyat dis1 alanlarda oluyordu.

A.B.D.’de 24 Ekim 1978’de ¢ikanlan bir yasayla CAB devre dist kalmis ve
havayollan istedigi hatta istedigi fiyatla ugma serbestligine kavusmustur. Bu yasalarin

tamamlanmasi 6 yillik bir siire sonunda 31 Aralik 1984 yilina kadar siirmiistiir.*®

Amerika Birlesik Devletleri’nde havayollarina serbestlik taninmasi bir ¢ok
uzman tarafindan havayolu sekidriinde jet motorunun kullanilmaya baglanmas: kadar
biiyiik bir olay olarak kabul edilmistir. Bu olaydan sonraki yillarda havayolu sektdriiniin
tiim béliimlerinde simdiye kadar goriilmemis oranda bir biiylime ve radikal degisiklikler

olmustur.

% Kenneth L. Bernhardt and Thomas C. Kinnear, Cases in Marketing Management (Seventh Edition.
Boston: Irwin-McGraw-Hill, 1997) s.322.

% Auliana Poon, Tourism, Technology and Competitive Strategies (First Edition. USA: CAB
International, 1993) s.100.



Serbestlesme havayolu sektoriine birtakim yenilikleri getirmistir. Bunlan
asagidaki gibi gostermek miimkiindiir: ¢’

e Yeni icretler

e Yeni hatlar

e Yeni havayollan

e Yeni kalkis-varig zamanlar1

e Yeni fiyat kisitlamalan

e Yeni hizmetler

e (Cok daha fazla alternatifler

e Sik ucan yolcu programlar (Frequent Flier Programs)
e Ucuslarini uzun siire siirdiiremeyen yeni havayollari

e Supersavers (¢ok biiyiik oranli indirimlerin uygulandig: bilet ¢esidi), gelir

y6netimi, no frills (hizmetin en diisiik seviyede tutuldugu ugus tipi), vb.

AB.D.’de baslangigta sektdr serbestlesmeyi savunanlarin tahmin ettigi gibi
gelismistir. Cok sayida yeni kurulan havayolu sirketi i¢ hatlarda hizmet vermeye
baslamistir. Bunlar diisiik maliyetli tasiyicilardi. Rekabet korkunctu, fiyatlarin
ortalamas: diismiis, A.B.D. Sivil Havacilik Dairesi (CAB) 06zellikle uzun hatlarda

fiyatlarin daha 6nceki dénemlerde suni olarak ylikseltildigini belirtmistir.

Bu durumdan en ¢ok yararlanan yeni tasiyicilardi. Varolan tiim tasiyicilar bu
duruma ayak uyduramamis ve savunmaya c¢ekilmislerdir. Mevcut tasiyicilar kendi
yiiksek maliyetleri nedeniyle, pazara yeni giren tasiyicilarin diisiik fiyatlarina zarar
etmeden ulasamiyorlardi. Aym zamanda, yillarca otoriteler tarafindan korunduklan i¢in
kendilerini bu tip sert rekabet kosullarina hazirlamadiklar igin, yeni rakipleri kargisinda

pazarlarin1 kaybetmeye basladilar. Baglangigta bu gidisat1 tersine g¢evirecek bir yol

" Aym, 5.101-102.
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bulacaklarinin isareti gériinmiiyordu. Fakat en sonunda bu durumu tersine ¢evirdiler.
Gergekten de eskiden kurulmus tasiyicilar gok basarili oldular ve kisa bir siire sonra
yeni kurulan sirketler piyasadan silindiler. 1979 ve 1992 yillar1 arasinda 168 havayolu
isletmesi kurulmus fakat 1993 yilina kadar bunlardan sadece 58 tanesi (cogu da ufak
veya diger biiyllk havayolu isletmelerinin ortagi olarak) faaliyetlerini

stirdiirebilmiglerdir.

Varolan havayollan ve yeni kurulan kiigiik rakip havayollar arasindaki siddetli
rekabet nedeniyle kapasite ve fiyatlan1 yonetmek i¢in yeni teknikler gelistirilmistir. Bu
teknikler yasanan bu karmasanin son bulmasinda en 6nemli rolii oynamistir ve en

sonunda kii¢iik tasiyicilar pazarin diginda kalmislardir.

Biiyiik havayollarimin giiniimiizdeki zorlu rekabet kosullarinda basarili

olmasinin temel nedenlerini asagidaki bicimde gostermek miimkiindiir:®®

1. Maliyetlerin o6zellikle iscilik maliyetlerini kontrol altina almak. 1993
yilimn ikinci ¢eyregine ait bilyiik tasiyicilann is¢ilik maliyetleri ortalama olarak toplam
operasyon maliyetlerinin %30’u olarak agiklanmigtir (En fazla oran %35 ile USAir’de,
en diisiik oranda %21 ile Continental’dadir. Daha kiigiik ulusal tasiyicilarin ortalamasi
ise %23’diir). Is¢ilik maliyetleri havayolu yoneticilerinin kontrol altinda tutmak
istedikleri en énemli harcama kalemidir. Daha 6nce pazarda bulunan bilyiik tasiyicilar
(established cariers) diisiik maliyetli yeni tasiyicilarla rekabet etmek istiyorlarsa, bu

maliyetleri azaltmalar1 ¢gok énemlidir.

Biiyiik tasiyicilar bu problem i¢in iki farkli yaklasim benimsemislerdir. Bazilan
Texas Air (Continental’1 kontrol eden sirket) 6meginde oldugu gibi is¢i sendikalariyla
savasa girip onlan diisiik ticretlere ve daha uygun ¢alisma kosullarinda g¢aligmaya
zorlarlar. Digerleri American Airlines gibi siirekli eski ¢alisanlan isten ¢ikarip, yerine
diigiik ticret alan yeni ¢alisanlar alarak (en azindan bir siire igin) maliyetleri
azaltmaktadir. Biitiin havayolu sirketleri verimliliklerini arttirabilmek igin personel

sayisini azaltmak isterler.

%8 Sylvain Daudel, Georges Vialle, Yield Management Applications to Air Transport and Other
Service Industries (Paris: Institut du Transport Arien, 1994) s.27.
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Bu stratejiler basarili olmus ve biiyiik tasiyicilar hem genel hem de birim basina
is¢ilik maliyetlerini diistirmeyi basarmiglardir. Bununla beraber hicbir zaman birim
is¢ilik maliyetlerini pazara yeni giren tasiyicilanin seviyesine diisiirememislerdir. Sonug
olarak, mega tasiyicilara pazara yeni giren tasiyicilarla rekabet ederken diger faktorler

yardimec1 olmugtur.

2. Ucus hatlarim1 hub and spoke sistemine gore yeniden yapilandirmak.
Hub’lar havayollarimin hizmetlerini yogunlastirdiklan biiyiik havaalanlaridir. Ornegin;
American Airlines hub‘larindan sadece biri olan Dallas/Fort Worth havaalanindan

giinde 100’iin tistiinde sehre baglanti (aktarma) saglamaktadir.

3. Bilgisayarh rezervasyon sistemlerinin (CRS) kullanilmasi. Pazara hakim
olan en biiyiik {i¢ sistem olan Sabre, Apollo, SystemOne’1 ii¢ biiyiik havayolu kontrol

etmektedir.

4. Sik ug¢an yolcu programlariin (Frequent Flyer Programs) gelistirilmesi.
Bu programlarla miisteri sadakatinde ¢ok biiyiik basarilar kazanilmis ve yolcular biiyiik

hub’lardan aktarmali ugus yapmaya ikna edilmistir.

5. Fiyat esnekligi ve gelirin arttirilmasi. Bilgisayarli rezervasyon sistemlerinin
(CRS) kullanilmasiyla biitiin uguslarda fiyat esnekligi saglanmig ve gelir en {ist seviyeye
cikarilabilmistir. Gelir yonetimi hizmetlerin pazarlamasinda devrim yaratmistir
denilebilir. Bununla birlikte giinlimiizde havayolu yoneticileri smirli sayida olan
koltuklar1 daha fazla fiyat verebilecek yolculara daha yiiksek fiyatlardan satmak i¢in

siirekli ¢alismalar yapmaktadirlar.

2. HAVAYOLU HIZMETININ TEMEL OZELLIKLERI

Havayolu igletmeleri hizmet sektoriinde faaliyet gostermektedirler. Hizmet

sektoriindeki bilylime ekonominin diger alanlanndaki biiylimeden g¢ok daha hizh
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olmustur. Hizmet sektériinde calisanlar toplam is giiciiniin A.B.D. ve Kanada’da
%75’ini, Ingiltere’de ise %70’ini olusturmaktadir.*®

Bu sektordeki biiylime, ozellikle ticari hizmetlerde olmustur ve bunun
ekonomideki 6nemi, ekonomik analizler, yénetim, operasyonel planlama ve pazarlama
icin yeni Ozel yaklasimlar gelistirmesidir. Gelistirilmis tekniklerin bu amagla
kullanilmas1 ve operasyonel aragtirmalarin ve mevcut sistemlerin gelistirilmesi biitiyk

olclide Amerika Birlesik Devletleri’nde olmustur.

Havayolu hizmetinin (ug¢ak yolculugunun) birkag temel ozelligi sOyle

siralanabilmektedir:°

e Fiziksel yer degistirme (miisteriler, belirli bir zamanda giivenli bir sekilde bir

havaalanindan digerine taginirlar).
e Uguslarin siklig1, kalkis-inis saatleri.

e Koltuk mesafesi, kabin dekorasyonu, kabin i¢i giiriiltisii gibi konforla 1lgili

unsurlar.
e Ucus sirasindaki yan hizmetler (yemek, film vb.).
e Ucus miirettebatinin ilgisi.
e Yer hizmetleri (check-in’', boarding™).

e On hazirliklar (bilgilendirme, rezervasyon yapma, ugusun durumu hakkinda

ayrintilar 6rnegin inisin kacta gergeklestirilecegi gibi).

e Hizmetin bir biitiin olarak imaji.

® Sevgi Oztiirk, Hizmet Pazarlamasi (Ugiincii Basim. Eskisehir: Anadolu Universitesi Yayinlari, 1998),
s.13.

® Daudel ve Vialle, a.g.e., s.12.

" Check-in; Yolcunun seyahatini gergeklestirmek i¢in ugagn kalkis saatinden belirli bir siire énce
havaalanina gelerek bilet ve bagaj kabulii yaptirmas: sirasindaki islemlerin tiimiidiir. (Bkz. THY A.O.
Ground Operation Manual (GOM), Bélim 4, Yolcu Hizmetleri, Ocak 2000)

7 Boarding; Bilet ve bagaj islemleri tamamlanmus yolcularin, ugagin hazir olma durumuyla birlikte
ucaga alinmas: islemidir. ( Bkz. THY A.O. Ground Operation Manual (GOM), Boliim 4, Yolcu
Hizmetleri, Ocak 200)
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e Fiyat1.

Giinlimiizde, havayollarinin ¢ogu ilk ii¢ 6zellikte birbirlerine benzer hizmet

sunmaktadir. Son alt1 6zellikte ise rekabet etmektedirler.

Bu temel 6zelliklerin 6nemi, miisteri davraniglarim belirleme analizi (conjoint
analysis) gibi tekniklerle degerlendirilmektedir. Bu, yolcularin gosterecekleri
davranislan 6nceden belirlemede kullanilan etkili bir yontemdir. Miisteri davraniglarini
belirleme analizi miisterilerin her bir 6zellige verdigi 6nemi belirlemeye yardim eder.
Sonuglar hem tercihler ile ilgili, hem de tercihlere verilen énem derecesi ile ilgili

operasyonel veri saglar.

Miisteri davramglarimi belirleme analizlerinin diger bir 6nemli 6zelligi de
miisterileri tercihlerine gére simiflandirmasidir. Bdylece miisteriler g6sterdikleri benzer
davraniglara gore farkli gruplara ayrilirlar. Bu gruplanin &zelliklerini analiz ederek,

cesitli gelir arttirici tekniklerin kullanilabilmesi i¢in miisteri boliimleri olusturulur.

Miisteri davramiglarini belirleme analizi lic safhadan olusmaktadir. Bunlar

baslangi¢ (kesif) safhasi, sayisallastirma safhasi ve analiz safhasidir.”
Baslangic (Kesif) Safhas:

Bu safha, sonraki safhalarin genel gergevesini belirledigi kadar, analizin de en
onemli safhasidir. Bu ilk safhada konu ile ilgili temel ozellikler (miisterilere &rnek
olarak sunulacak profilleri belirlemek icin) secilir. Temel &zellikleri tammlamak igin
genis ve sistematik aragtirmalar tim uygun arastirma teknikleri kullanilarak

yapilmalidir. Bunlardan bazilart sunlardir :
e Konunun uzmanlanyla goriismeler yapmak,
e Onceki galigmalarin sentezini yapmak,
e Farkli misteri tipleriyle karsilagtirma yapmak,

e Miisterilerle ve miisteri olmayanlarla 6zel goriismeler yapmak,

P Ayni, s.14.
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Rekabet kosullan hakkinda genis analizler yapmaktir.

Bu safhanin sonunda incelenen temel 6zellikler siralanmis ve segim su kriterlere

gore yapilmistir:

gibidir:

Temel 6zelliklerin miisterinin se¢imindeki 6nemi

Sirket ve rakiplerinin temel o6zellige muhtemel etkileri. Miisteri tercihini
etkileyen bir 6zellik bulmak tek basina yeterli degildir, bu 6zellik ayn1 zamanda

gelistirilebilir olmalidir.
Sadece bagimsiz 6zellikler segilecektir.
Sayilastirma Safhasi

Bu ikinci safhada ii¢ ana gorev yerine getirilmelidir. Bu gorevler asagidaki

Miisteri tipleri ve karakteristikleri ile ilgili tiim sorular agik ve kesin bir bigimde
ifade edilmeli ve elde edilen bilgiler benzer davranig 6zellikleri gosteren miisteri

boliimlendirmede kullanilmalidir.

Miisteri Omeklemeleriyle siraya konulan test profilleri (kesitleri)

gelistirilmelidir.

Bir miisteri 6rneklemi segilmelidir. Bunun tiim sayisallastirma g¢aligmalarinda

olmasi zorunludur.
Analiz Safhasi

Son sathada Omekler miisteri davramiglanimi belirleme analizinin biitiin

kurallarina dikkat edilerek bilgisayar yardimiyla gercek ortama uyarlanir ve sonuglar

dikkatle incelenir. Miisteri davraniglarini belirleme analizi miisterileri simiflara ayirarak

farkli fiyatlama sistemleri uygulamak igin kullamldigi gibi bu analiz teknigi bagka

problemleri ¢6zmek icin de kullanilir.
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Asagida verilen 6rnekte A.B.D.’nin Batisindaki iki biiyiik sehir arasindaki hava
tasimaciliginin temel Ozelliklerinin énemi 1980’lerin basinda miisteri davranislarim

belirleme analizinin sonuglarina gore belirlenmistir.

Ayni pazarda dért havayolu E, A, P ve N hizmet veriyorlar. Pazar lideri olan E,
pazara yeni giren N ve P’ye pazar paymin bir kismim kaptiriyor. Durumunun neden
kétiilye gittigini anlamak igin E havayolu tanminmisg bir damismanlik sirketine,
miigterilerin karar verme siirecinde etkili olan temel etkenleri 6grenmek i¢in miisteri

davraniglarini belirleme analizi yaptiriyor.

Yolcularin karar vermelerini etkileyen temel etkenlerin &l¢limii sonucunda su
oranlar ortaya ¢ikiyor. Fiyat %23, ucus siklign %17, yemekler ve icecekler %15, ffp
puanlarnt %14, rezervasyon kolayliklari %12, havayolunun imaji %12, check-in
kolayliklann %4 ve ugak tipi %3 olarak belirleniyor. Bu bilgiler dahilinde E havayolu
6zellikle (miisterilerin karar verme stirecinde 6nemli rol oynayan) fiyatlarla ilgili olarak

daha rekabetc¢i adimlar atmigtir.

3. GELIiR YONETIMININ TEMEL KAVRAMLARI VE UNSURLARI

Bu boéliimde once, gelir yonetimi kavrami, havayolu isletmelerinin gelir
kaynaklari, gelir yOnetimi ic¢in gerekli kosullar ve gelir yOnetiminin unsurlan
aciklanmaya calisilmistir. Daha sonra gelir yonetimi ile pazarlama, fiyat, talep ve
rezervasyon sistemleri arasindaki iliski incelenmeye calisilmis ve gelir ydnetimi

sisteminin gelistirilmesi ve uygulanmasi anlatilmistir.
3.1. Gelir Yonetimi Kavram

Gelir yOnetiminin amaci verilen hizmetten elde edilen toplam geliri en
biiyiiklemektir. Bu en biiyiiklemeye, isletmelerin pazara sundugu kapasiteye g¢esitli
tekniklerin uygulamasiyla ulasilir. Havayollannin en biiylik maliyet sorunu bos

koltuklardir. Havayollari genellikle %70 doluluk oraniyla ugarlar. Bunun anlami
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koltuklarin %30’unun bos oldugu yani iiretilen hizmetin %30’unun ¢ope atildigidir.

Havayollar bu orani kiigiltmek icin gelir yonetiminden yararlamrlar.”

Havayollar1 gelir yonetimini sadece ugaklarini tamamen doldurmak icin degil
ayn: zamanda esit derecede dnemli olan koltuklarimi satabilecekleri miimkiin olan en
yiiksek fiyata satmak igin kullamirlar.” Gelir, direkt satig aktivitesi sonrasi olusan bir
Olgtidiir. Karliligin bir olgiitii degildir. gelir Slgiisiiniin iginde maliyetlerle ilgili bir
kavram yoktur. Dolayisiyla gelir pazarlama ve fiyatlama stratejileri etkinligini 6lgen bir

aragtir, karhlig1 veya zararin direkt Slgiitii degildir.”®

Gelir yonetimi konusunda uzman Pfeifer, gelir yonetimini “tarifeli ucuglardaki
indirimli fiyatlarin talebi dengelemek ve geliri arttirmak amaciyla paylastirmas: siireci”
olarak tanimlamistir. Larsen ise, gelir yonetimini “fazla rezervasyon ve indirim yapmay1

yOnetme sanati” olarak tammlamwtlr.w

|Gelir yOnetimi havayollan i¢in karlilig: arttiran bir aragtir. Sektdrde kabul edilen
genel goriise gore gelirleri %3-10 arasinda arttirmaktadir. Gelir yonetimi fiyatlan
belirleme ve koltuk kapasitesini stirekli kontrol etme stireci diye de tanimlanabilir. Gelir
yOnetimi geliri iki sekilde arttinir. Bunlar ortalama yolcu basina geliri (average fare per

passenger) veya doluluk oranim arttirarak toplam geliri arttirmas: seklinde oluriS

Gelir yonetimi otel ve havacilik sektorlerinde genis olarak kullanilan bir
kapasite yonetimidir. Gelir kelimesi havacilik sektorii kaynaklidir ve “mil basina bir
koltuktan elde edilen geliri (yield per available seat mile)” ifade eder.{Gelir yonetimi
isletmelere dogru {irlinii, dogru miisteriye, dogru zamanda, dogru fiyata satmasina
yardim eden bir ydntemdiry Gelir yonetimi gerceklesebilecek talep karsisinda
kapasitenin geliri en biiyiikleyecek sekilde nasil paylastirilacagina yardim eder. Boylece

hangi fiyattan, kag koltugun, hangi pazar béliimiine satilmas: gerektigi belirlenir.

i Gang Yu, Operations Research In The Airline Industry, (U.S.A.:Kluwer Academic, 1998.5.159.)

™ http://www.wardell.org/understanding_yield management.html,iletisim adresli internet sayfas:.
(Haziran 2001)

"6 Kaps, a.g.e., 5.220.

7 Tan Yeoman ve Anthoney Ingold, Yield Management Strategies for the Service Industries (London:
York House Typographic Ltd., 1997) s.184.

L Gang Yu, a.g.e., s.47.
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Hizmet sektoriinde faaliyet gdsteren isletmelerin kapasiteleri sinirlidir. Finansal
bagariya genellikle kapasitenin iyi yonetilebilmesiyle ulasilir. havayolu sektériinde
oldugu gibi sermaye yogun hizmet isletmelerinde gelir yonetimi, sektoriin yiiksek sabit

maliyetleri yiiziinden, toplam geliri en biiyiiklemek anlamina gelir.”

L(_}elir ydnetiminin nasil uygulandigini ve nasil geliri en biiyiikledigini daha acik
bir gekilde gérmek igin, birbirinin ayn1 400 koltugu olan ve bu koltuklar standart
fiyattan ve {i¢ ay dnceden rezervasyon yaptiranlara 6zel fiyattan olmak {izere iki aym
fiyattan satisa sunan bir isletme oldugu varsayilirsa. Bu durum isletmenin elde edecegi
gelirin sonuglanim giiglii bir sekilde etkiler. Tablo 3 aym koltuklar1 degisik sekillerde

pazarlayan li¢ sirketin arasindaki gelir farkliligim gostermektedir. |

Tablo 3. Kapasite Yonetim Yaklagimlarinin Karsilastiriimas:

A B C
1000 dolara satilan koltuklar 80 248 192
750 dolara satilan koltuklar 280 40 132
Toplam 360 288 324
Doluluk orani %90 %72 %81
Toplam gelir (dolar) 290.000 278.000 291.000
Birim basina gelir (dolar) 805 965 898

Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.30.

e A Sirketinin Oncelikli amaci koltuklari doldurmak. Bu yiizden yiiksek

doluluk oranlarina ulagsmaya c¢alisiyor ve kapasitesinin %9011 satmayi

basariyor.

” Yeoman ve Ingold, a.g.e., s.4.
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.ilgileniyor. Koltuk satisindan saglanan ortalama geliri en bilyiiklemek istiyor

ve kisi basina en yiiksek fiyati saglayarak bu amacina ulasiyor.

C Sirketinin amaci toplam geliri en biiyiiklemektir. Talebe gére en uygun
doluluk oranini ve koltuk satisindan elde edilen ortalamasimi (gelir yénetimi

yardimiyla) en iyi sekilde ayarlamastir.

Bu o6mekten de acikga anlasilabilecegi gibi gelir yonetiminin amaci geliri

yonetmek yada yolcu basina ortalama en biiyilk gelire ulagsmak degil, geliri en

bityiiklemektir. |

‘- 3.2. Havayolu Isletmelerinin Gelir Kaynaklari
.

Havayolu isletmelerinin gelir kaynaklanni asagidaki gibi smiflandirmak

miimkiindiir:*°

Yolcu: Birinci smuf, is amagh simuf, ekonomi smifi ve diger indirimli

biletlerin satigindan elde edilen gelirlerdir.

Kargo: Yolcu bagaji ve posta haricinde yiiklerin havayolu ile tasinmasindan
elde edilen gelirlerdir. Havayolu igletmelerinin gelirleri i¢inde kargo geliri

Onemli bir paya sahiptir.

Posta: Genellikle bayrak tasiyici havayolu isletmeleri tarafindan posta

tasimaciligiyla elde edilen gelirlerdir.

Diger kaynaklar: Havayolu isletmelerinin diger gelir kaynaklar asagidaki

gibi siniflandirilabilir:

Direkt wucusla ilgili hizmetlerden elde edilen gelirler: Havayolu
isletmelerinin ucus esnasinda giimriiksiiz mal (duty-free) satisi, telefon, faks
olanaklarinin saglanmasi, fazla bagaj gibi ek hizmetlerden elde ettikleri

gelirlerdir.

%0 Unal Battal, “Havayolu Ekonomisi”, Lisans, Yaymlanmams Ders Notlari, Anadolu Universitesi Sivil
Havacilik Yiiksekokulu, 1997.
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Yardime hizmetlerden elde edilen gelirler: Havayolu isletmelerinin diger
havayolu isletmelerine sagladigi bakim, CRS, egitim hizmetlerinden elde

ettikleri gelirlerdir.

Havayolu ile ilgili faaliyetlerden elde edilen gelirler: Havayolu
isletmelerinin rezervasyon, bakim, ikram, yer hizmetleri, tarifesiz tasimacilik

faaliyetlerinden elde ettikleri gelirlerdir.

Havaalam ile ilgili faaliyetlerden elde edilen gelirler: Havayolu
isletmelerinin havaalanlarindaki ticari isletmeleri isletmest durumunda elde

ettikleri gelirlerdir.

Turizm ile ilgili faaliyetlerden elde edilen gelirler: Havayolu
isletmelerinin yolculara sunduklari otel, araba kiralama gibi hizmetler

sonucu elde ettikleri gelirlerdir.l

A.B.D. havacilik sektoriinlin gelirlerinin yaklasik %90°1 yolculardan %10°u da
kargo tasimacilifindan elde edilmektedir. Kargo tasiyicilarinin tek gelir kaynag tasinan
kargolardir. Fakat yolcu tasiyan havayolu sirketleri de kargo tasiyabilirler ve bu isten

gelirlerinin %10’unu saglamaktadirlar.®’

Yolcu gelirlerinin yaklasik %75°1 i¢ hat uguslarindan, %251 diger iilkelere ve
diger tilkelerden yapilan uguslardan saglanmaktadir. A.B.D.’li havayollar1 tarafindan
satilan biletlerin %90’dan fazlasina, bir sekilde ortalama olarak tam bilet {icretinin 2/3’i
oraninda indirim uygulanmaktadir. Yolcularin %10’undan azi tam bilet {creti
odemektedirler, bunlarn ¢ogu son dakika da ugmaya karar veren isadamlandir. Is
amaclh ucanlar sadece tatil yaparlarsa indirimli ucabilmektedirler. Cok kiiciik bir yolcu
grubunun (yilda 10’dan fazla ugus yapan sik ugan yolcular) havayolu ulasiminda énemli
bir yeri vardir. Bunlar toplam yolcu sayisinin %8’i olduklart halde ucuslarin %45’ini

gergeklestirmektedirler. Bu tip miisteriler havayollar i¢in gok degerliclirler.82

Seyahat acenteleri havayollarinin bilet satisinda ¢ok ©nemli bir rol

oynamaktadir. Sektdriin bilet satiglarimin %85°’i havayollarimin kendilerinin sahibi

81 Kane, a.g.e., 5,445,
82
Aynu
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oldugu bilgisayarli rezervasyon sistemi aracilifiyla yapilmaktadir. Havayollan
acentelere her bilet satis1 i¢cin komisyon odemektedirler. A.B.D.’de havayollarinin

biletlerini satan bu tip 30.000°den fazla acente vardir.*®

Benzer sekilde kargo acenteleri de ucgaklardaki yerleri rezervasyon
yapmaktadirlar. Seyahat acenteleri gibi, kargo acenteleri de, sadece tek bir kargo
tasiyicist i¢in calismiyorlarsa bagimsiz bir sekilde birden ¢ok tasiyici igin satig

yapabilirler.

Tiirkiye ise havacilik sektoriinde kargo tasiyicilar, tarifesiz havayolu isletmeleri
ve tarifeli havayolu isletmeleri faaliyet gostermektedirler. Bunlardan kargo tasiyicilan
gelirlerini sadece kargodan, tarifesiz havayolu igletmeleri gelirlerinin tamamini yolcu
gelirlerinden saglamaktadirlar. Karma (mix-type) yani hem kargo hem yolcu tasiyan
KTHY ve THY vardir. THY 2000 yilinda 12 milyon yolcuyla beraber, 125.742 ton
kargo ve 4.595 ton posta tasimustir. THY gelirlerinin %76.7’sini yolcu bileti

gelirlerinden, %8.4’{inii kargo gelirlerinden elde etmektedir.®
\3.3. Gelir Yonetimi Icin Gerekli Kosullar

Bir isletmenin gelir yOnetimini basarili bir sekilde uygulayabilmesi i¢in
kapasitesinin sinirli (sabit), sabit maliyetlerinin yiiksek, degisken maliyetlerinin az,

talebin zamana duyarli ve dalgaly, tiriinlerinin birbirine benzer olmas: gereklidir.%
3.3.1. Kapasitenin Sinirli Olmasi

Gelir y6netimi kapasitesi simirli olan hizmet sektériinde faaliyet gosteren
isletmeler i¢in gelistirilmigtir. Kapasite sinir1 olmayan isletmeler kapasitelerini talebe
gore ayarlayabilirler fakat sinirli kapasiteye sahip olan isletmeler ellerinde ne varsa
onunla bir seyler yapmak zorundadirlar. Bazi sektdrler gelir yonetimini kapasitelerint-

ayarlayabilmek i¢in kullanmaktadirlar.

B Aynu
% Tiirk Hava Yollar1 Faaliyet Raporu 2000, s. 8, 35.
% Yeoman ve Ingold, a.g.e., s.5.
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3.3.2. Yiiksek Sabit Maliyetler

Sabit maliyetlerin yiiksek olmas: kapasiteyi arttirmak igin yiiksek maliyetler
getirmektedir. Bir ugak veya otelin kapasitesini arttirma maliyeti ¢ok yiiksektir ve

kapasite hizli bir sekilde arttirilamaz.
3.3.3. Degisken Maliyetlerin Az Olmasi

Ek bir miisterinin maliyeti veya baska bir deyisle satilamayan kapasite nispeten
ucuzdur. Omegin, fazladan bir miisterinin, bir havayoluna maliyeti ek yemek ve
yakittir. Teorik olarak kapasitesi smirli olan isletmeler kullamilmayan kapasiteyi

degisken maliyetlerin bir miktar {istiinde satmalidirlar.
3.3.4. Talebin Zamana Duyarli ve Dalgali Olmasi

Siirli kapasiteye sahip olan isletmeler talepte meydana gelen degisiklikleri
kolay kolay kapasiteleriyle esitleyemezler. Sinmirli kapasiteye sahip olan igletmeler
genellikle talebi yénetmeye yardimci olmasi igin rezervasyon sistemleri kullanirlar.
Gelir yonetimi, talep tahmin y6ntemlerini kullanarak yoneticilere talebin az oldugu
donemlerde kullamim oranini arttirmayi ve talebin yogun oldugu donemlerde geliri
arttirma imkani verir. Yoneticiler ticret smiflarini diizenleyerek simirli sayidaki
kaynaklariyla toplam geliri en biiyiikleyebilirler. Gelir yonetimi istenilen anda sinif

agmay1 veya kapamayi saglar.86
3.3.5. Uriinlerin Birbirine Benzer Olmasi

Bir ¢ok gelir yonetimi sistemi verilen hizmetin birbirine benzer nitelikte
oldugunu varsayar. Omegin havayolu gelir yonetimi sistemleri ekonomi sinifi

koltuklarin (coach seats) bir g¢ogunu yiiksek smflara kaydirabilecek sekilde

programlamur.

% James A. Fitzsimmons, Mona J. Fitzsimmons, Service Management for Competitive Advantage,
(Mc Graw-Hill International Editions Management and Organization Series, Singapore, 1994), 5.251
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'\i4. Gelir Yonetiminin Unsurlan

Gelir yonetimi sistemini uygulayabilmek i¢in isletmeler miisterilerinin ddeme
yapabilecekleri fiyat diizeyine gore pazar boliimleme yapabilmeli, gegmise ait talep ve
rezervasyon siireci hakkinda bilgi sahibi olmal, fiyatlama hakkinda bilgi sahibi olmals,
gelismis bir fazla rezervasyon sistemine sahip olmali ve iyi bir iletisim sistemine sahip

olmalidir.?’
3.4.1. Pazar Boliimleme

Havayollan, yolculari vermeye istekli olduklan fiyatlara gére ¢ok basarili bir
sekilde ayirmaktadir. Diisiik fiyatlara uygulanan Cumartesi aksami kalis, 6nceden bilet
satin alma kurallan1 ve rezervasyon iptali cezalan gibi kisitlamalar ucuza bilet almak
isteyen yolcularin, ucuz fiyatlardan yararlanmak i¢in Onceden rezervasyon
yaptirmalarini bagarih bir sekilde saglamistir. Bu tarz kisitlamalari kabul etmeyen
zamana duyarli yolcular yiiksek fiyat 6demeye razi olurlar. Otelcilik sektérii de aym
fikirden yola ¢ikarak cesitli uygulamalar yapmaktadir. Omegin, Marriott Otelleri en az
lic hafta 6nceden rezervasyon yaptiran ve rezervasyon iptali durumunda parasini geri

almamay1 kabul eden miisterilerine diisiik fiyatlardan rezervasyon yapmaktadir.
3.4.2. Talep ve Rezervasyon Siireci

Rezervasyon egrisi, yapilan rezervasyonlarin zaman i¢indeki dagilimini ayrintili
bir sekilde gosterir. Kalkis giinlinden &nceki giinlerde elimizdeki rezervasyon sayisini
gOsteren rezervasyon egrisi gelir yOnetimi sisteminin temelini olusturmaktadir.
Rezervasyon siireci her bir sektdrde, hatta aym sektdrdeki farkli isletmelerde bile gesitli
sekillerde gelisir. Omegin, tatil k&ylerinde rezervasyonlar ¢ok énceden yapildig: halde
isadamlarina yo6nelik otellerde rezervasyonlar son dakikalarda yapilir. Yoneticiler
rezervasyon siirecini bilirlerse hangi rezervasyonun kabul edilecegine, hangi

rezervasyonun reddedilecegine ¢cok daha kolay karar verebilirler.

Havayollan ve diger isletmeler igin talebin diisiik ve yiiksek oldugu donemleri

belirlemek icin ayrintih satis ve rezervasyon bilgileri gereklidir. Rezervasyonla ilgili

¥ Yeoman ve Ingold, a.g.e., s.6.
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geemis donemlere ait bilgiler olmadan etkili tahminleme yapmak neredeyse

imkansizdir.
3.4.3. Fiyatlama Bilgileri

(Bir ¢ok insan gelir yonetiminin, isletmelerin fiyatlarim giinde milyonlarca kez
degistirdikleri bir fiyatlama ydntemi olduguna inanmaktadir. Gergekte ise isletmeler
ticretlerini agilis ve kapamg fiyat siniflarina gére belirlemektedir. Bu agidan gelir
yOnetimi bir ¢esit fiyat farklilagtirma ydntemidir denilebilir,) Telefon hizmetleri veren
sirketler ve sinemalar da talep az oldugu zaman fiyatlan diiglirmek uygun olur fakat
talep yogun oldugunda bu indirimli fiyatlar uygun olmaz. Birden fazla fiyat sunarak
sirketler gelirlerini arttirmaya g¢aligirlar. Havayollani veya oteller hizmetleri hatali
fiyatlarlarsa gelir yonetimi sistemi kisitlamalarla ve smiflar1 kapatarak yanlis karar
almmasm durdurabilirler. Pek ¢ok isletme rekabet¢i fiyatlama yéntemleri yiiziinden
gelir yonetimini uygulamaktadir. Omegin havayollan iletisim ve rakiplerin fiyatlarim

izleyebilmek i¢in global dagitim kanallarini kullanmaktadirlar.
3.4.4. Fazla Rezervasyon Politikasi

Liyi bir gelir yonetimi sistemi igin tutarh bir fazla rezervasyon politikasi
gereklidir. Havayollan1 fazla rezervasyon yaparak kendilerini, rezervasyon yaptirip
gelmeyen miisterilerin negatif etkisinden korurlar. Havayollarinin fazla rezervasyon
politikas1 olusturabilmesi i¢in gegmis donemlere ait rezervasyon yaptirip gelmeyen

yolcularin oraninin bilinmesi gerekir. |

Oteller fazla rezervasyon politikas1 gelistirmek i¢in ii¢ yontemden yararlanirlar.
Bunlar deneyim, ekonomik model ve miigteri hizmet diizeyidir. Otellerin birgcogu
deneyimlerini temel alan fazla rezervasyon politikasi kullanir. Bu politikalan sirket i¢i

gecmis donemlere ait bilgilere ve o anki duruma gore gelistirir.

Gegmis dénemlere ait rezervasyon yaptirip gelmeyen miisterilere ait bilgilere ve
odanin bos kalmasi ve fazla rezervasyon dolayisiyla hizmet verilememesi arasindaki
maliyetleri hesaplayan ekonomik model en diisiik maliyetli fazla rezervasyon modelini

gelistirmek icin kullanilir.
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L—A:rzulanan miisteri hizmet diizeyinin yonetim tarafindan belirlendigi miisteri
hizmet diizeyi yaklasiminda 10.000 veya 100.000 miisteride ortalama alinacak riske
gore rezervasyon yapilir. Yonetim gecmis donemlere ait rezervasyon yaptirip gelmeyen
miisterilerin bilgisi dahilinde ulasmak istenen miisteri hizmet diizeyine gore fazla

rezervasyon seviyesini belirler.)
3.4.5. Bilgi Sistemleri

Gelir yonetimi sisteminin kapasite yOnetim sistemi, rezervasyon sistemi ve
sitket i¢i sistemlerle birbirine bagli olmasi gereklidir. Bilgisayar sistemlerinin
entegrasyonunun olmamasi, basarili bir gelir yonetiminin uygulanmasindaki en biiyiik

engellerden biridir.
B.S. Gelirin En Onemli iki Bileseni; Fiyat ve Doluluk Oram

Net gelir ¢ok biiyiik oranda doluluk oranina ve fiyata baghdir. Gelir yénetimi
fiyatin kontrol edilmesine yardim ederek doluluk oraninin artmasini ve dogal olarak

karlili§in artmasimi saglar.

(Hizmetlerin fiyatlandinlmasi mallarin fiyatlandirilmas: gibi sadece maliyetlerin
hesaplanmasiyla belirlenemez.; Birbirinden farkli iki uluslararasi hava hattina
baktigimizda tipik Avrupa i¢i uguslarin 134 koltuklu ugaklarla, 537 millik bir alanda
ortalama %63 doluluk oraniyla gergeklestigini goriiriiz. Tipik Kuzey Atlantik uguslar
ise 285 koltuklu ugaklarla, 2,866 mil uzunlugunda ve ortalama %70 doluluk oramyla

yapilmaktadir.®® Bu uguslarin ugus basina maliyetleri Tablo 4°de gériilebilir.

Ugus maliyetleri genel olarak ucgulan mesafeye ve tasinan yolcu sayisina gore
farkll11;gﬁstennektedi5_@denen komisyonlar, bilet ve ugakta yolculara verilen yemek
(catering) maliyetleri ucaktaki yolcu sayisina bagh maliyetlerdir. Diger maliyetler ugus
uzunluguna bagl maliyetlerdir. Omegin; ugus uzunluu arttikga harcanan yakit

miktarimin artmasi gibi. |

% Daudel ve Vialle, a.g.e., s.21. (Bu ortalama rakamlar ICAO’nun 1990 istatistiklerinden alinmugtir).
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Yukarida verilen Ornekteki gibi ¢esitli giderlerin toplami, toplam maliyeti
olusturmaktadir. Kuzey Atlantik hattinda yakit maliyetlerinin toplam maliyet i¢indeki
orani, bu hattan daha kisa olan Avrupa i¢i hatlardan daha kii¢iik oranlidir. Bunun nedeni
uzun uguslarda km basina daha az yakit kullanilmas: ve ugaklarin inis ve kalkiglarda

cok daha fazla yakit harcamalanidir.

Tablo 4. Avrupa I¢i ve Kuzey Atlantik Usus Maliyetlerinin Oransal Kargilagtirmasi

Avrupa I¢i Hizmetler Kuzey Atlantik
(%) Hizmetleri (%)
Yakit maliyetleri 27 16
Ucagin diger operasyonel maliyetleri 9 28
Inis ve havaalamyla ilgili diger iicretler 8 3
Hava trafik ticretleri E 1
Istasyon harcamalart 15 10
Yolcu hizmetleri maliyetleri 13 16
Komisyonlar 9 9
Bilet, satis ve promosyon maliyetleri 11 9
Genel yonetim giderleri 4 8
TOPLAM 100 100

Daudel ve Vialle, a.g.e., s. 21.

Benzer sekilde, inis ve havaalam iicretlerinin kisa mesafeli uguslarin toplam
maliyetlerindeki orani daha yiiksektir. Biiyiik ugaklar kii¢iik ugaklara gore daha fazla
inig ticreti dderler, her iki ucus tipinde de ugaklar sadece bir kere ugar ve iner. Uzun
mesafeli ucuslarda, ugaklarin havaalanlarina verdigi ticretler mil basina her bir yolcuya
diisen maliyeti, kisa mesafeli uguslarin sadece %12.5’1 kadardir (Kuzey Amerika’da

ugak inis ticretlerinin diisiik olmasininda bunda etkisi vardir).
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(Birim) A
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ORTALAMA DOLULUK ORANI

Sekil 3. Yolcu Bagina Birim Maliyetlerdeki Degisimin Doluluk Oranina Fonksiyonu

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.23.

Sekil 3 yolcu basina maliyetlerdeki degisimi ucgus doluluk orammin bir
fonksiyonu olarak gostermektedir. Sekilde goriildiigli gibi ortalama doluluk oram

arttikga yolcu basina diisen birim maliyetler diismektedir.
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Sekil 4. Basabas Noktas1 Analizi ¢

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.24.

[ Bagabas noktasinin analizinde agikga doluluk oranmin, birim yolcu basina
maliyetlere olan etkisi Sekil 4’te gortilebilir. Sekilde doluluk oraniyla degismeyen sabit
maliyetler ve doluluk oramiyla dogrudan baglantili olan degisken maliyetler
gosterilmektedir. Toplam maliyetler sabit ve degisken maliyetlerin toplamidir. Basabas
noktasini hesaplamak i¢in doluluk orami ve birim fiyatin bir fonksiyonu olarak gelir
cizgisi ¢izilmigtir. Doluluk oraminin duyarlilifini belirlemek i¢in bir analiz yapilabilir,

daha sonra bu analiz fiyat hassasiyeti ile kargilagtirilabilir.
Ugusla ilgili net geliri (R) su sekilde verebiliriz;
R=(KxTxP)-Cf-(KxTxCv)
K = Kapasite (Bu 6rnekte kapasite 150 koltuk olarak kabul edilmistir)
T = Doluluk orani

P = Bilet fiyat1 (birim olarak) 5
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Cf= Ugusun sabit maliyetleri
Cv = Yolcu basina degisken birim maliyetler (0.2 birim)
Iki parametreyi su ortalama degerlerle hesaplayabiliriz. P = 1.5 birim ve T =

%65 olarak alindiginda; Standart sapma %1 yani dp = 0.015 birim ve dt =
0.0065 olur.

Fiyat hassasiyetini su sekilde hesaplayabiliriz:

*dR= K x T x dP yani dR=150 x 0.65 x 0.015 = 1.46 birim

Doluluk orani hassasiyetini ise s6yle buluruz;

*dR=(Kx TxdT)- (K x CvxdT) yani

*dR = (150 x 1.5 x 0.0065) — (150 x 0.02 x 0.0065) = 1.27 birim’_‘“_
3.6. Gelir Yonetimi ve Pazarlama Arasmdaki Iliski

Gelir yonetimi geleneksel olarak dagitim, iiriin, iletisim ve fiyattan olusan
pazarlamaya, kapasite yonetimiyle yeni bir boyut getirmistir. Bu iiretim ve faaliyetleri

birlestirmis, pazarlama fonksiyonlariyla olan ¢atismayi sona erdirmistir.

Adrian Palmer ve Una McMahon-Beattie pazarlama ve gelir yonetimi arasindaki
iligkiyle ilgili olarak, gelir yOnetiminin basarili olabilmesi i¢in asagidaki pazara

odaklanma ilkelerine ve tekniklerine bagl oldugunu belirtmislerdir. Bunlar:®
e Miisteri siniflarinin detayl bir sekilde tamimlanmasi,
e Miisterilerin degisen ihtiyaglar1 ve beklentilerinin tam olarak belirlenmesi,
e Her pazar béliimii i¢in pazar esnekliginin belirlenmesi,

e Degisen pazar kosullariyla ydneticilerin basa ¢ikabilmesi,

i http://www.users.pgen.net/apalmer/ymtarg.htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Nisan 2001).
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o Tarihsel taleplerin analizleri giivenilir tahminleme y6ntemleriyle beraber

kullanilmasidir.

Daha kaliteli hizmet, ilanlar, reklamlar, promosyonlar, daha biiyiik dagitim
kanallarimin hepsi talebi canlandirmak amaciyla yapilan pazarlama ¢alismalandir. Gelir
yonetimi bu tip ¢aligmalara yardim eder, fakat gergek amaci bu degildir. Gelir yonetimi
daha ¢ok talebi ve talebin yapisimi degerlendirmekle ilgilenir, 6zellikle talebi izleyerek,
miister1 davramiglarini tahmin eder ve kapasiteyle bu talebi miimkiin oldugunca

esitlemeye calisir.

Gelir yonetimi ve pazarlama arasindaki iliski Sekil 5’te agik¢a goriilebilir.

Kapasite
@l Yonetimi

Sekil 5. Gelir Yonetimi ve Pazarlama Arasindaki iliski

Kaynak: Daudel ve Vialle, a.g.e.,31.

Talep yapist ve hacmi klasik pazarlama yontemleriyle pazan béliimlerine
aywrarak ve miisteri istekleri, ihtiyaglari, sosyo-ekonomik profiline gére hareket ederek
etkilenebilir. Gelir ydnetiminin miigteri satin alma davranislarnini  etkilediginin

anlagilmasindan itibaren gelir yénetimi pazarlamada kullaniimaktadir.
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Havayolu yolcu pazarindaki miisteriler dort sinifta incelenebilir;*

e Zamana hassas fakat fiyata hassas olmayanlar,
e Zamana ve fiyata hassas olanlar,

e Fiyata hassas fakat zamana hassas olmayanlar,
e Zamana ve fiyata hassas olmayanlar.

Birinci tip miisteriler genellikle birinci smifta ve ekonomi sinifinda seyahat
ederler ve tam fiyatin %100 ila %150’si arasinda iicret dderler. Bunlara ek olarak bu
yolcular ugusla ilgili maliyetleri arttirirc1 &zellikler isterler ve biletleriyle ilgili higbir

kisitlama istemezler.

Ikinci tip miisteriler tam fiyatin %50 ila %85’ini 6derler, indirimli tek yonlii ve
standart gezi (excursion) fiyatlarinda ucarlar. Bu grup biletlerini 21 giine kadar énceden
almayi, cumartesi aksamlari kalmayi, rezervasyon iptalinde ceza &demeyi ve gelir
yoneticilerinin geg rezervasyon yapan yolculara yiiksek fiyattan sattiklan fazla koltuklar

sonucu ugaktan indirilme riskini alirlar.

Uglincii tip miisteriler tam fiyatin %20 ila %30’unu &deyerek, avantajli
kampanya fiyatlarindan ve rekabetin getirdigi promosyonlardan yararlanirlar. Bu grupta

cok sayida kisitlama vardir.

Dérdiincii tip miisteriler tist seviyede hizmet isteyen miisteri grubudur. Gelir
yoneticileri aynigtirmay1 basariyla yapabilirlerse, havayolu igin biiyilk karlar

saglayabilirler.

Gelir y6netiminin amaci, aym anda tiim miisteri simflarim memnun edecek
sekilde farkli fiyatlar sunmaktir. Her fiyat, karsiligi olan miisteri béliimiiniin hosuna

gitmelidir.

% http://gwvirginia.gwu.edw/academics/aviation-institute/article2.htm, iletisim adresli internet sayfas,
(Mayis 2001).
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4. GELIR YONETIMI ILE FIYAT, TALEP ve REZERVASYON
SISTEMLERI ARASINDAKI ILISKI

Bu béliimde gelir yonetiminin fiyat, talep ve rezervasyon sistemleri ile olan

iliskisi incelenmeye ¢alisilmustir.
4.1. Gelir Yonetimi ve Fiyat Iliskisi

Gelir yonetimi ve fiyat iliskisi; 1) fiyat farklilagstirmanin kural ve ilkeleri, 2)
fiyatlar, hizmetler ve kisitlamalar arasindaki iligkinin analiz edilmesi ve 3) farkh

fiyatlama yapilarinin olusturulmasi basliklarinda asagida incelenmistir.
4.1.1. Fiyat Farkhlastirmamn Kural ve Ilkeleri

Hizmetin miktaniyla fiyatin iliskilendiren talep egrisi fiyatin siirekli ve azalan
bir fonksiyonudur. Miisteri karar verme siireciniN diizenlenmesini saglayan bu
fonksiyon, analizleri basitlestirmekte ve farkli fiyatlamanin temel kavramlanm
aciklamaktadir. Her zaman tiiketicilerin tam ve verimli bir sekilde siniflandirilmasi

dogal olarak miimkiin degildir.

Fiyat farklilastirma havayollarinin toplam ugus gelirlerini arttirmasini saglar.
Fiyat farklilastirmasinin avantajlan tek tarafli degildir. Fiyatlar bu kadar diismese
ugamayacak olan yolcular, koltuklarin doluluk oraninin artmasina yardim etmektedirler.
Eger bu koltuklar dolmazsa, yiiksek bilet {icreti ddeyen yolcular hem daha fazla

ddeyecek hem de daha az ugus noktasina ucgabileceklerdir.

Teoriye gére toplam gelir, her miisteri vermeyi kabul edecegi en yiiksek licreti
ddeyecegi i¢in en biiyiiklenecektir. Baska bir deyimle gelir yoneticileri diisiik fiyath
koltuklar1 yolcular bu kadar verebildikleri i¢in doldurmaktadirlar. Aksi takdirde daha
yiiksek fiyat 6deyebilecek yolcularin bu biletleri almasi gelir kayb1 olur. Her ugusta

teoriyi tam olarak uygulamak ise neredeyse imkansizdir.”*

& Aynl
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Fiyat farklilastirmanmin dayandigi temel, verilen hizmet i¢in talebin nadiren tek
bir yapiya sahip oldugu ancak, farkli fiyat hassasiyetine sahip olan miisteri boliimleri

icin yeniden diizenlendigidir.”

Bunun amac1 bir hizmetin satisindan kazanilan geliri maksimize etmektir. Talep
edilen miktarla fiyat arasindaki iligkiyi gésteren klasik talep egrisini ele alirsak, (Sekil

6) potansiyel gelir R1, talep edilen miktarin (Q1) fiyat (P1) ile ¢carpimu olacaktir.
Bunu asagidaki sekilde ifade edebiliriz :

R1=P1xQl

Pl

w |7
2l it

Q1

Miktar

Sekil 6. Klasik Talep Egrisi

Doganis, a.g.e., s.304.

Ilkinden farkli oldugu varsayilan bir miisteri boliimii igin belirlenecek bir P2

fiyat1 ele alindiginda Sekil 7°de gosterilen dogru elde edilecektir.

?2 Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.35.
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Sekil 7. iki Fiyat Uygulanmasi Durumu

Doganis, a.g.e., s.304.

Her iki boliimden elde edilen gelirler birbirine eklendigi i¢in, sirayla Pl
fiyatinda Q1 kadar ve P2 fiyatinda Q2 kadar tiiketim yapan iki farkli miisteri grubunun
olmasmin zorunlu oldugu varsayilir. Aksi taktirde daha diisiik olan P2 fiyati
kullanildiginda, aslinda P1 fiyatim1 6demeye istekli bazi miisterilerin bu yeni fiyati

kullanmalan kaginilmaz olacaktir.
Eger boliimler birbirinden farkli ise toplam gelir taral: alana esit olacaktir.
P1xQ1+P2(Q2-Q1)
Bu formiil ayni zamanda su sekilde de yazilabilir.
P2x Q2+ (P1-P2)QIl

Ciinkii P1 P2’den ve Q2 de Q1’den biiyiiktiir bu miktar P1 ve P2 fiyatlarindan
elde edilen R1 ve R2’den (gelir) biiyiiktiir.

Ayrica bazi hipotezler kullanarak émegin P1 ve P2 arasinda bir P3 fiyat1 ve/veya
P2’den daha diisiik olan bir P4 fiyat1 belirleyerek yeni bir 6rmek yaratabiliriz. (Sekil 7)
Bu durumda toplam gelir R= R1 + R2 + R3 + R4 veya R= R1xQ1+ P2(Q2-Ql)+ (P3-
P2) (Q3-Q1)+ P4(Q4-Q2) olarak ifade edilebilir.
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Sekil 8. Toplam Gelirin En Biiyiiklenmesi

Doganis, a.g.e., s.304.

Sekil 8’deki 1, 2, 3 ve 4 numarali dikdortgenler aym gelirde iki kez
sayilmamalar1 i¢in birbirlerine eklenmistir. Her bir miktar pozitif oldugu igin her

seferinde bir fiyat toplam geliri arttiracaktir.

Sekilde de goriildiigii gibi teorik olarak sonsuz fiyat sayisi1 sonsuz sayida miisteri
ile iliskilendirilebilmektedir. Gergekte belli bir hizmetin talebi verilen havayolu
Orneginde oldugu gibi farkli fiyat duyarliligina sahip birka¢ miisteri grubuna gore
belirlenir. Gergekler yukaridaki bahsedilen farazi Grnekten daha kangiktir. Miisteri
boliimleri daha gok sayida olabilir, miisteri gruplan birbirine daha yakin olabilir ve
miisterileri gruplandirmak tatil amach yolcu ve 1s amagli yolcu olarak ayirmaktan daha

zor olabilmektedir.

Bununla birlikte eger fiyat farklilagtirmasi sisteminin etkili olmas: isteniyorsa bu
sistem, asagidaki deneyim, ekonomi ve ticari kurallar temeline oturtulmus ilkelere gore

01u§turuIm‘a.hdlr:g3

a) Pazar fiyati kurali: Fiyat seviyesi degisik miisteri boliimlerinin fiyata olan
hassasiyetleri g6z éniine alinarak belirlenmelidir, fakat aym zamanda fiyatlama yapmak

icin pazar fiyatlan da g6z oniine alinmalidir.

»Aym, 5.38.
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b) Esneklik kurali: Segilen fiyat yapisimin, rakiplerin fiyat politikalarinda
yapacaklan degisikliklere kars: belirli bir esneklige sahip olmalidir.

c) Aynistirma (Ayirma) kurali: Fiyat yapisi, fiyata daha az hassas olanlarin diisiik
fiyat avantajindan yararlanmamasim garanti etmelidir. Dogal engeller ve 6zel

kisitlamalar getirilerek bunlar sinirlandirilmalidir.

d) Anlasilabilirlik kurali: Fiyatlama yapisinin dagitim kanallan (satis acentalari,
komisyoncular vb.) ve miisteriler tarafindan kolayca anlagilmas: i¢in, basit ve kolay
anlagilabilir olmalidir. Eger sistem anlagilabilir olursa yolcularin sistemin kisitlamalarini

kabullenmeleri daha kolay olur.

Gelir Yonetiminin en iyi sekilde uygulanmasi i¢in iki tane kural daha gereklidir.

Bunlar:

e Yonetilebilirlik kurali: Hem rezervasyon (dagitim kanallar) sistemleri hem

de gelir yonetimi sistemi fiyat yapisini yonetebilecek yapida olmalidir.

e Derecelendirme kurali: Fiyat seviyelerindeki basamaklar miisterileri bir st

kategoriye kaydiracak sekilde hesaplanmalidir.

Bu kurallarla fiyat farklilagtirmas: sistemi, miisterilerin fiyata karsi olan
duyarliligi temeline kurulabilir. Fiyat duyarliligi aragtumalan ¢ogunlukla miisterilerin
fiyat, hizmet ve kisitlamalar arasindaki egilimini belirlemek i¢in yapilir. Fiyat
farklilagtirmas: havayolunun gelirini en biiyiiklemesi i¢in gerekli kosullardan biridir.
Fiyat farklilagtirmasi yiiksek fiyatla bilet alan yolcular tarafindan kesinlikle
istenilmeyen bir yontemdir, fakat indirimli fiyatlarla alan yolcular igin ise ¢ok istenilen

bir yﬁntemdir.g'4

% Pat Hanlon, Global Airlines Competition in a Transnational Industry, (Great Britain: Butterworth
and Heinemann,1996) s.162.
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Gelir yoneticilerinin basanli olmasmma yardim eden birka¢ nokta vardir.

Bunlar:*

e Is amagli seyahat eden yolcular bir koltuk icin turistik amacli seyahat eden

yolculardan daha fazla 6derler.
e Kisin giiney bolgeleri kuzey bolgelerinden daha fazla gelir getirir.

e Festivaller (Mardi Gras, Rio) ve popiiler olaylar (karnaval) yolculara daha

fazla para harcatabilir.

o Insanlar genellikle hafta sonlarinda, sevdikleriyle beraberken daha fazla

harcarlar.

e Yolculara ugus esnekligi sunmak ve rezervasyonu en kisa siirede yapmak

onemlidir.

4.1.2. Fiyatlar, Hizmetler ve Kisitlamalar Arasindaki liskinin

Analizi

Bir tiiketici bir hizmeti satin almak istedigi zaman o hizmete dair beklentileri ve
kendisine sunulan kisitlamalar1 6demeye istekli oldugu fiyatla karsilastirir. Bir hizmeti
hemen elde etmek isteyen miisteriler daha fazla iicret 6der. Digerleri daha diisiik fiyat
bulmak icin bir dier satis noktasina giderler. Etkili bir fiyat farklilastirmas: sistemi
olusturulmak isteniyorsa fiyatlar geregi gibi belirlenirken miisteri tercihlerinin iyice

anlasilmis olmas: gereklidir.

Fiyat boliimlemesinin performansini Glgen birkag yontemin c¢ogu miisteri
tercihleri kavramu istline kurulmustur. Fiyat boliimlemesi yapisi olusturulurken
kullanilan etkili tekniklerden biride daha o6nce bahsedilen miisteri davraniglarim

belirleme (conjoint) analizi teknigi, miisteri tercihlerini belirlemede kullanilacak olan

% http://gwvirginia.gwu.edu/academics/aviation-institute/article2.htm, iletisim adresli internet sayfasi,
(Mayis 2001).
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anahtar sorulari igerir. Bunlar:’

e Verilen hizmet i¢in fiyat farklilagtirmas: kriterleri nelerdir? Kisitlamalarin
veya gelistirilen hizmetlerin misterileriN karar verme siirecine etkilerini

6grenmek 6nemli midir?
e Bu kriterler miisterilere ne kadar uygundur?

e Miisterilerin fiyat, hizmet ve kisitlamalar arasinda ki gercek tercihleri

nelerdir?

e Bu fiyatlar, hizmet ve kisitlamalar karsisinda miisteriler simiflara nasil

ayrilacak, davraniglar nasil belirlenecek ve gercek davranislar: ne olacak?
e Belirli bir tercihleri var m1? Hangisi?
e Eger tercih edilen mevcut degilse, ne yaparlar?

e Eger sunulanlarin hicbiri tatmin edici degilse, miisteriler rakiplere

yonelebilirler mi? Nigin?
e Hizmeti satin almaktan tamamen vazgegebilir mi?

Miisteri davraniglarini belirleme (conjoint) analizinin sonunda rekabetci

ortamdaki muhtemel degisikliklere ve bunlann etkilerine kars1 modeller gelistirilebilir.
4.1.3. Farkl Fiyatlama Yapilarinin Olusturulmasi

Havayolu pazan is amagl seyahat edenler ve kigisel veya tatil amagl seyahat
edenler olmak tizere ikiye ayrilabilir. Birinci grup ugusun zamanina ve sikligina, ikinci
grup ise fiyata duyarlidir. Bir diger 6nemli noktada miisterilerin uzun mesafeli

yolculuklarda kisa mesafeli uguslara gére daha 6nceden rezervasyon yaptirmalandir.

% Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.40.
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Bu kriterler havayolu isletmelerinin kullandiklar1 fiyatlandirma sistemlerinin
temel yapisimi olusturmaktadir. Tablo 5°te 6mek olarak Chicago-NewYork, Londra-
NewYork, Londra-Briiksel hatlarinin fiyat yapilar gésterilmistir. Gergekte fiyat yapilari
¢ok karmasik olmasmin yam sira havayoluna ve sezona gore de degisiklik
gostermektedir. Tabloda bahsedilen fiyat yapilan basitlestirilerek kullanilmigtir. Her hat
icin fiyatlar Business Class iicretinin bir yiizdesi olarak ifade edilmistir ve her ii¢ hat

i¢in de bir fiyat belirlenmistir.

Omegin, A.B.D.’de normal bir giinde 40.000 ila 100.000 fiyat degisikligi
yapildig1 ve bir fiyatin ortalama yasam siiresinin sadece 10 giin oldugu, arastirma
sonuglariyla ortaya konulmaktadir. Bazi havayollarinda farkl fiyatlamanin maliyeti ise

yilda 25 milyon dolara kadar gikmaktadir.”’

Delta Airlines rakiplerinin fiyatlanini izlemek ve degisikliklere aninda cevap
verebilmek i¢in 147 kisiyi gorevlendirmektedir. Bdylece Delta Airlines bir sonraki
gliniin fiyatlarim1 Ogrendikten sonra, iki saat iginde kendi fiyatlarim rezervasyon

sistemine yiikleyebilmektedir.”®

°7 Paul Stephen Dempsey ve Laurence E. Gesell, Airline Management: Strategies for the 21st
Century, (Arizona: Cost Aire Publications, 1997) s.301.

% Michael R.Baye, Managerial Economics and Business Strategy, (Second Edition, USA:
Irwin/McGraw-Hill, 1997) s.437.
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Tablo 5. Farkli Fiyat Uygulamas:

UCRET SINIFI FIYAT SEVIYESI KISITLAMALAR
Chicago- | Londra-New | Londra-
NewYork York Briiksel
Concorde - 210 - Yok
Birinci simf 101 165 - Yok
Business 100 100 100 Yok
Ekonomi 76 24-35 - Yok
Eurobudget - - 65-85 Rezervasyon iptali ve kisitlamalari
PEX - - 53-57 Pazar giinii kural
APEX 24 12-18 41-45 7 giin 6nceden satin alma
Special APEX - 12-15 - 21 giin 6nceden satin alma
Genglere - 6-14 26 Kalkistan 72 saat 6nce
Askeri 31 5-8 - Sadece askeri personele
Hiikiimete 17-21 - - Sadece hiikiimet personeline

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.41.

Farkli fiyatlama yapilan olusturulurken asagidaki boliimleme, esneklik,

derecelendirme ve anlasilabilirlik kurallarindan yzn‘arlamlabilir:99
Boéliimleme

Tanimlanmis boliimler arasinda, tam bir boliimleme yapabilmek igin havayollan

cesitli bariyerler olustururlar. Bunlar:

e Cumartesi aksami kalisin mecbur tutuldugu uguslarda is amagh ugan

yolcularin indirimli bilet kullanmas: engellenir. Is adamlan fiyat konusunda

% Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.42-43.
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duyarli degildirler, fakat hafta sonunda eve doniip hafta sonlarim evde

gecirmek isterler.

o Onceden rezervasyon yaptirma mecburiyeti, is amagh yolcularin indirimli
fiyatlarla ugmasinmi engeller ¢iinkii isadamlan seyahat planlarimi son anda

yaparlar veya degistirirler.

e (Cok biiyiik indirimlerin yapildig1 biletlerde iade yoktur. Bu kisitlama
miisterilerden gercekten yolculuk yapacaklari, digerlerinden ayinr. Aym
kisitlamalar doniis ugusunun giin veya saatinin degistirilmesinde de

gecerlidir.
Esneklik

Eger fiyat yapist esnek olursa indirimli iicretler, erken rezervasyon yaptirma
donemleri ve ceza licretleri degistirilebilir ve ¢esitli oranlarda indirimlerin yapildig:

bilet ¢esitleri ortama ve rekabet kosullarina gore yeniden diizenlenebilir.
Kademelendirme (Derecelendirme)

Kademeli bir fiyat yapisi yolculara ¢ok fazla fiyat farki 6demeden bir st
basamaktaki fiyat1 6demeye karar vermelerine olanak saglar ve bdylece havayolunun
sdz konusu yolcuyu kaybetme riski azalir (Ciinkii yolcular daha &nce yaptirdiklar
rezervasyonu iptal etme cezasin ddeyerek, rakip havayoluna gegebilirler veya ugmaktan

tamamen vazgecebilirler).
Anlasilabilirlik

Fiyatlandirma sistemlerinin anlasilmasi ¢ok zor olmasina ragmen artik
gliniimiizde tiim yolcular fiyatlama sistemlerinin nasil c¢alistigi hakkinda bilgi
sahibidirler. Yolcular seyahat acentalarin1 ve havayollan tarafindan verilen rezervasyon
hizmetlerini daha fazla tercih etmektedirler. Temel fiyatlarin yaninda gengleri, ciftler,
yaslilar1 vb. belli miisteri gruplarin havayolu ulasimina ¢ekmek icin belirli zamanlarda

6zel fiyat uygulamalarina gidilmektedir.
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4.2. Gelir Yonetimi ve Talep iliskisi

Gelir yonetimi ve talep arasindaki iligki, talep kontrolii ve talebin diizenlenmesi

basliklan altinda agiklanmaya ¢alisilmistir.
4.2.1. Talep Kontrolii

Fiyatlama tek basina geliri en biiyiiklemeye yetmemektedir. Fiyat boliimlemeye

bagl farklilastirlmis bir fiyat yapisi en iyi sonucu vermektedir.

Talebin yapisi sabitse, en uygun gelir, Sekil 9°da goriildiigii gibi uygun fiyat
diizeyleri olusturularak elde edilebilir. Fiyat yapisi iyi olusturulabilirse, P2 ve P3
arasinda bir fiyat olusturmak muhtemelen daha fazla miisteri getirmez, fakat bu P2
fiyatim1 6demeye istekli olan miisterileri P3 fiyatin1 segme olasihigimi dogurur, bu da

fiyat sulandirmasina'® neden olur.

A

/|

IS
NN i
Q1 Q2 Q3

Sekil 9. Farkli Fiyatlamayla Gelirin En Biiyiiklenmesi

Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.44.

Talebin belirsiz yapist ozellikle siirekli gelistirilen yeni iirlin ve hizmetler
nedeniyle daha da belirsiz hale gelmektedir. Talep tistiinde rekabetin, tatil, hafta sonu ve
sezon faktorlerinin ve miigterileri etkileyen trendlerin etkisi vardir. Bunlara kurdaki

degisiklikler, politik kargasalar ve havadaki anormal degisiklikler de eklenebilir.'""

1% Fiyat Sulandirma; Yiiksek fiyatl: biletlerden alabilecek yolcularin, fiyat farklilagtirmasi sonucu ucuz
fiyatli biletlerden almas: sonucu olugan gelir kaybi.
1! Yeoman ve Ingold, a.g.e., 5.42.
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Sekil 10. Fazla Kapasite ve Yetersiz Kapasite Riski

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.45.

Gelir yoneticisi indirimli fiyattan satis yapmaz, tam fiyat 6deyecek miisteri

beklerse ugagin bos koltukla havalanmasi (spoilage) riski vardir (Sekil 10 A).

Eger gelir yoneticisi bunun tersi bir karar alirsa ve koltugu diisiik fiyattan
rezerve ederse, Sekil 10 B’de gosterilen riskle kars: karsiya kalabilir. Bu durumda
koltuklarin rezervasyonlan diisiik fiyattan ¢ok ¢abuk yapilir, bos yer kalmaz bu yiizden
de yolculuk tarihine yakin tam fiyat 6demeye razi olan miisterilere rezervasyon
yapilamaz (spill). Bu durumda yiiksek gelir saglayan yolculardan elde edilecek gelirden

mahrum kalinir.
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Bos koltuk kalmadig1 zaman, rezervasyon yapmaya devam karari alip almamak

ucagin bos koltukla ugmasi riski ve fazla rezervasyondan dolay: hizmet verilemeyen

yolcularin riski yiiziinden ¢ok énemlidir. (Sekil 11.)
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Sekil 11. Fazla Kapasite ve Rezervasyonu Oldugu Halde Yolculara Hizmet Verilememe Riski

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.47.

Eger ek bir rezervasyon ugak tamamen dolu oldugu i¢in yapilamazsa,

rezervasyon iptalleri ve gelmeyenler olabilecegi igin koltuklar bos kalabilir (spoilage)

(Sekil 11A). Diger taraftan, gelir yoneticileri tiim koltuklar doldugu halde rezervasyon



71

yapmaya devam ederlerse, bu da kalkis giintindeki koltuk sayisindan daha fazla yolcu
olmas: riskini tagir. BSyle bir durumda, yolcularin gegerli rezervasyonlan oldugu halde

u¢aga alinmama riski (denied access) ortaya ¢ikar (Sekil 11.B).

Bu problem gelir yonetiminin 6nemini agik¢a ortaya koymaktadir. Pazarlama ve
gelir yo6netimi arasindaki iligkiyi g6steren Sekil 12, Sekil 5’in elemanlarin

kapsamaktadir ve kapasite yonetim siirecini daha detayli olarak incelemektedir.

Fazla rezervasyon, rezervasyonlarm iptal ettiren ve rezervasyon yaptirip
gelmeyenlerin toplam gelire olan negatif etkisini ortadan kaldirmak i¢in sahip olunan

kapasiteden daha fazla sayida rezervasyon yapilmasidir.'*

Kapasite tahsisi, rezervasyon yapmak i¢in mevcut kapasiteden, her bir fiyat
diizeyine aynlacak yerin (koltuk sayisinin) saptanmasim igerir. Omegin farklilastirilmis

fiyat yapisindaki gesitli fiyat kategorileri i¢in bazi rezervasyon limitleri belirlenir.

Sekil 12. Kapasite Yo6netiminin Iki Temel Bileseni

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.48.
Buraya kadar yapilan agiklamalarla da ortaya konuldugu iizere, gelir ydnetimi

faaliyetlerinin amaci, talebin yapisin veya hacmini etkilemek degil, bir hizmetten elde

e Dempsey ve Gesell, a.g.e., 5.302.
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edilecek olan toplam geliri en bilyiiklemeye yonelik olarak, séz konusu hizmeti

kullanan miisteri karmasini etkilemektir.'®
4.2.2. Talebin Diizenlenmesi

Fiyat farklilagtirmanin ticari ve finansal birinci amaci sirketin maliyetlerini
dengelemek, ikinci amaci ise geliri en biiyiiklemektir. Fiyat farklilastirma, yapisi geregi
bir diizenleyici gibi hareket ederek miisteri akisimi diizenler. Havayollan yogun
zamanlara olan talebi azaltmak ve talebin gok az oldugu zamanlarda talebi arttirmak igin
fiyatlamadan yararlanirlar. Omegin A.B.D.’de New York-Miami arasinda gece
yanisindan sonra yada bazen ¢argsamba giinleri 6gleden sonra olan uguslarnin fiyatlarim

60 dolara kadar indirmektedirler.'®

Fransiz havayolu tasiyicis1 Air Inter ve Fransiz demiryollarinda bu amagla belirli
donemlerde kirmizi, beyaz ve mavi seklinde bdéliimlendirilmis bir fiyat sistemi
kullanilmigtir. En diisiik ticretler mavi dénemde, talebin zayif oldugu zamanlarda fiyata
duyarli yolculari tegvik etmek icin sunulmaktadir. Bu tip fiyatlama yapis:1 gelir
yonetimine dogru ilk adim oldugu halde, bir gelir y6netimi sistemi ¢ok daha
karmagiktir, ciinkii geliri en biiyiikleme amacina ulasirken talebin yapisindan

kaynaklanan dalgalanmalar ve tesadiifler de g6z 6niinde bulundurulmaldir.'%

Gelir yoneticileri son dakikada rezervasyon yaptirip tam bilet ticreti ddemeye
istekli olan yolcular i¢in belli bir sayida koltugu bos birakirlar, kapasite agisindan en
uygun sayiy1 belirlemek igin ilk olarak gelir yoneticilerinin bu kararnin nelere yol

agacagmin bilinmesi gerekir.
Dort tip davranis gergeklesebilir (Sekil 13). Bunlar:'"’

1. Hala rezervasyon yaptirilabilecek bos koltuklar oldugu i¢in rezervasyon

kabul edilir.

1% Daudel ve Vialle, a.g.e., s.48.

195 http://www.hurriyetim.com.tr/tatilpazar/turk/01/03/18/yazarlar/62yaz. htm, iletisim adresli internet
sayfas1 (Mart 2001)

'% Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.49.

197 Aym, 5.50.
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2. Rezervasyon, tiim koltuklar rezerve edilmis oldugu igin kabul edilmez, fakat
miisteri seyahat planim degistirmek istemezse, daha pahali bir siniftan rezervasyon

yaptirir.

3. Rezervasyon kabul edilmez ve miisteri ayn1 havayolunun bir diger ugusuyla
istenilen aym smifta rezervasyon yaptirmaya karar verir. Bu talebi en iist noktaya

¢ikaran yatay harekettir.

4. Rezervasyon reddedilir ve miisteri yolculugunu ya iptal eder yada rakip

havayoluna rezervasyon yaptirir. Buna rezervasyon kaybi denir.

Rezervasyon

kﬂybl v 3

Ayni havayolunun
diger hizmeti

Sekil 13. Rezervasyonun Kabul Edilmesi veya Edilmemesi Olasiliklar

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.50.

Bu cesitli tipteki davranislanin etkilerinin lizerinde durulmalidir. Miisteriler gelir
yOnetimi sistemine antipati duymaktadirlar. Bunun ana nedeni fiyat kademelendirme ve
farkli fiyatlar uygulanmasidir. Eger indirimli fiyat ve standart fiyat arasindaki fark
bityiikse, daha pahali siniflara kaydirilacak miisteriden elde edilecek ek gelir de biiyiik
olur. Diger taraftan diisiik kademelendirme, genellikle standart fiyat deyen miisteriler:
daha dusiik fiyatlara yonelttigi igin fiyat sulandirma negatif etki yapar.
Kademelendirmenin yapisini uygun yapabilmek icin, talebin yapisi ve rekabet kosullan

hakkinda titiz bir galisma yapilmalidir.
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Gelir yonetiminin en énemli boliimiinii rezervasyon limitleri olusturmaktadir.
Gelir yonetiminin amaci talebi arttirmak degil kontrol etmektir. Gelir y6neticilerinin en
iyl kararlan verebilmesi i¢in yararlandiklan &zel araglarin neler oldugunu agiklamadan

once kapasite yonetiminde rezervasyon sistemlerinin anahtar 6nemi incelenmelidir.
4.3. Gelir Yonetimi ve Rezervasyon Sistemlerinin Iliskisi

Gelir yonetimi ve rezervasyon sistemleri arasindaki iligki; rezervasyon
sistemlerinin Gnemi ve bilgisayarli rezervasyon sistemleri baghklann altinda

incelenmistir.
4.3.1. Rezervasyon Sistemlerinin Onemi

Rezervasyon sistemleri miisterilerin bilet almak i¢in veya rezervasyon yaptirmak
icin gittikleri satis noktalarini diizenlemek i¢in kurulmustur (Rezervasyon telefonla da
yapilabilir). Bu sisteme sirketin satis biirosu, seyahat acenteleri ve yetkili tur

operatorleri de dahildir.

Miisteri rezervasyon yaptirmak icin bu satis noktalarindan birine geldiginde,
acenta rezervasyon yapip yapamayacagina bakmak zorundadir. Buna sirketin gelir
yOnetimi merkezi karar verir. Dagitim kanalinin biiyiikliigline gére kabul telefonla veya

telekomiinikasyon bilgi agiyla yapilmaktadir.

Fiyat smiflarina gbre bos koltuklan arastirabilmesi ve bu bilgileri aninda
gOsterebilmesi rezervasyon sistemi i¢in ¢ok Onemlidir. Bu nedenle her rezervasyon,
ilgili bilet fiyatindan kaydedilebilmeli ve elde mevcut bulunan kapasitedeki
degisiklikleri gostermelidir. Aymi sekilde herhangi bir rezervasyon iptali veya

degisikligi ile toplam kapasiteyi siirekli giincel tutmak igin izlenmelidir.

Boyle bir sistemin calistinlmasi ve igletilmesi olduk¢a kangsik veri isleme
araglarinin ustalikla kullamlmasim gerektirmektedir. Serbestlesmenin ardindan yasanan
yogun rekabet ortaminda A.B.D.’li havayollanimin 1978 yilindan 6nce kullandiklar

bilgisayarli rezervasyon sistemlerinin yetersiz oldugu goriilmiistiir. Havayollann bu
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ylizden rezervasyon/dagitim sistemlerini gelistirerek, bunlan kisaca CRS (Computer

Reservation Systems) diye adlandirilan bir savas aracina ¢evirmislerdir.'®

1978 yilinda Amerikali tagiyicilar satiglarimin sadece %40’lik bir boliimiinii
seyahat acentalarindan yapiyorlardi. Fakat dagitim kanallanindaki degisiklikler
(6zellikle hub and spoke sisteminin gelistirilmesi), yeni hatlardaki rekabet, ¢cok daha
fazla ticret gesidi ve fiyatlanin farklilagtirilmasi, bilgi alis verisinin ve biiyiik iletisim
sistemlerinin gelistirilmesi gibi nedenlerle daZitimda seyahat acentalarinin rolii
genislemistir. Giiniimiizde A.B.D.’de satilan havayolu biletlerinin yaklasik %80’
seyahat acentalar1 vasitasiyla satilmaktadir (Bu oran serbestlesmeden 6ncede rekabetci
fiyat karakteristigi gosteren tarifesiz tasiyicilar ve yer ulasimiyla rekabet eden
Avrupa’daki havayollan ig¢inde bdyledir). A.B.D.’li seyahat acentalarinin sattiklan
biletlerin %95’ CRS’ler vasitasiyla olmaktadir.'”

Biiyiikliigli ne olursa olsun her havayolunun kapasitesini yonetmek i¢in, kendine
ait rezervasyon sistemi vardir. Kii¢lik havayollar bazen biiyiik tasiyicilarin sistemlerini
kiralayarak (hostling) kullanmaktadirlar. Fakat burada bahsedilen, seyahat
acentalarindaki hemen hemen tiim havayollannmin uguslarinin ve fiyatlannn
izlenebildigi biiyiik sistemlerdir. Bu biiyiik CRS’ler havayollannin yerel (sirket igi)

rezervasyon sistemleri ile baglant1 kurmaktadirlar.

Bu biiyilk CRS’ler 6nceki benzerlerinden ¢ok daha giiglii ve gelismistir.
Havayollar konusunda bir uzman su sézii sdylemistir: “Havayolu sektdriinde rekabetin
odag: ugak teknolojisiydi, fakat giintimiizde bilgisayar ve iletisim teknolojisi bugiiniin

kazananlarini belirlemektedir”.''°

CRS’ler havayollarina, seyahat acentalarina ve yolculara ¢ok biiyiik yararlar
saglamaktadir. Giiniimiizde CRS’ler olmadan havayollarinin operasyonlarm
yiirlitemeyecegi anlagilmigtir. CRS’ler seyahat acentalarina zaman ve para
kazandirmakta ve aym zamanda miisterilerine daha gelismis hizmet sunma imkam

saglamaktadir.

1% Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.52
1 Aym, 5.3.
10 Ay, 5.54.
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CRS’ler bir hatta hangi hizmetlerin verildigini gosterir, rezervasyon yapilmasina
imkan saglar. Modem bir CRS sadece binlerce hattin ve iicretin listesini yapmak,
gelismis rota yapilarim belirlemek ve bu veri tabanindan yararlanarak fiyat tespiti
yapmakla kalmaz, aym1 zamanda havayollarina 6nceden koltuk se¢imi, yolculan

boardingten'""

gecirme, kalkis kontrol yapma (departure control) vb. gibi ek birtakim
faydalar da saglamaktadir. CRS’ler gelir yonetiminin etkili olarak kullanilabilmesi i¢in

gerekli olan bilgilerin toplanmasini saglar.

Bir de madalyonun 6biir yiizii vardir, ¢linkii CRS’ler giilii bir pazarlama araci
olarak sektdriin uzun dénemde rekabet saglhign hakkinda ciddi kaygilar yaratarak,
havayollar1 arasindaki rekabeti etkilemekte kullanmilabilirler. CRS’ler miisterinin
ihtiyaglariyla 6rtlismese bile bazi ugus opsiyonlan ve fiyatlar yiiziinden, diger bir ugusu
tercih etmesine neden olabilir. Bu nedenle, hiikiimetler CRS’lerin haksiz rekabete yol
agmamasini kontrol etmek i¢in miidahalelerde bulunmuslardir. Once A.B.D.’de ve daha
sonra Avrupa’da ve tiim diinyada hiikiimetler CRS’lerin kétiiye kullanilmamasi i¢in

onlemler almiglardir.

Tiim bu uygulamalar amacina ulasmistir, bununla birlikte teknolojideki hizli
degisimin beraberinde getirdigi bu tiir degisikliklere karsi hiikiimetler dikkat
etmelidirler. Tiim bu sinirlamalara ragmen CRS sahipligi hala karli olabilmektedir.
A.B.D.’de General Accounting Office tarafindan yapilan bir arastirmaya goére, kendi
CRS’ine sahip olan havayollarinin sahip olduklan sistem dolayisiyla iiriinlerini satma
sansimin rakiplerinden %3-18 arasi daha fazla oldugu belirtilmektedir. Bu “halo effect”

diye adlandinlmaktadir.'?

Glinimiizde bilgisayarli rezervasyon sistemleri olmadan, havayollarnnin
operasyonlarini yiiriitemeyecegi anlagilmigtir. 1991 yilinda A.B.D.’de Harris sirketi
tarafindan yapilan bir aragtirma, havayolu rezervasyonlarinin %98’inin ve otel
rezervasyonlarinin da %50’den fazlasinin bilgisayarli rezervasyon sistemleri araciligiyla

yapildigini belirtmistir.'"?

Mpkz, s. 5.
2 Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.55.
!5 Alan Beaver, “Hotel CRS”, Tourism Management, (March 1992), s.15-21.
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4.3.2. Gelir Yonetimi ve Bilgisayarli Rezervasyon Sistemleri

Bilgisayarli rezervasyon sistemlerinin gelir yénetiminin uygulanmasinda kritik
onemi vardir. Gelir yonetiminin ihtiyaci olan bilgileri CRS’ler fazlasiyla saglar. Her
islem kaydedilebilir ve rezervasyon havayoluna seyahat ile ilgili detayl bilgiler verir.
Bu bilgiler istenildigi zaman herhangi bir sekilde (herhangi bir hat igin, 6zel uguslar
icin) kullanilabilir.

Sadece bu pazarlama bilgilerine ulagmak icin bile olsa havayollarimin kendi
CRS’lerine sahip olmasi ¢ok biiyiik bir avantajdir. Toplanan bilgiler sadece CRS sahibi
isletmeye ait yolculukla ilgili kayitlan degil aym zamanda rakip havayollarna ait
bilgileri de igerir. Fakat A.B.D.’de ve Avrupa’daki hiikiimet kisitlamalar1 bu avantajlan
ortadan kaldirmugtir. CRS sahibi igletmenin ulasabildigi tiim bilgiler tiim isletmeler i¢in
ulagilabilir olmalidir. Ozel yolculuklanin detaylanmin agiklanmasi dogrudan o

havayoluna baghdir.

CRS’ler genellikle pazarla ilgili verileri bir biitiin olarak satarlar ve birgok
havayolu bu bilgileri geliri arttirmada bir kaynak olarak kullamir. Bununla birlikte,
verilerin elde edilmesi sadece baslangigtir. Havayollani gelismis bilgisayar programlan
ile bu bilgileri analiz eder ve bunlar gelir ydnetimi uzmanlar: tarafindan etkili bir
sekilde kullamilmaya calisilir. Gelir yoneticileri pazarla ilgili bilgileri tiim biiyiik

CRS’lerden satin alabilirler.

Kiigiik havayolu isletmelerinin bunu yapacak yeterli kaynaklar olmadig: i¢in,
dezavantajlidirlar. Buna ragmen, kiigiik havayollan gittikge artan bir sekilde genellikle
bilyiik havayollarindan ihtiyaglarim kargilamak ig¢in “paket hizmetler” (off-the-shelf
packages) satin almaktadirlar. American Airlines gibi bazi havayolu isletmeleri diger
havayollanina 6zellikle bu tip programlar ve bilgisayar donamim (software)

114
programlarini satma konusunda uzmanlagmustir.

Havayolu isletmeleri bilgisayarli rezervasyon sistemlerini sadece kalkis saatleri
ve biletleme islemleri i¢in degil aym zamanda kapasiteyi yénetebilmek igin de

kullanmaktadirlar. Atlantik asir1 ucan bir B747°de yaklasik 30 farkl: bilet fiyat1 vardir.

¥ Daudel ve Vialle, a.g.e., s.61.
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Havayolu fiyatlama yoneticileri siirekli bilet fiyatlann ile bos koltuklar arasindaki
dengeyi incelerler. CRS’ler yoneticilere bu fiyatlar1 giinliik olarak (gerekli oldugu
zamanlarda daha da fazla) degistirmeye ve talepte artis oldugu zamanlarda ugaklar
hatlara paylastirmaya olanak tanir. American Airlines her ugusta sadece tek bir fazladan
yolcu tagimanin, geliri 114 milyon dolar arttiracagini ve bu miktarin tamamina
yakinmnin kar oldugunu belirtmigtir. Etkili bir gelir yénetimi uygulamasinin
havayolunun gelirlerine etkisi gok biiyiiktiir.''> Gelir yonetimi sisteminde indirimli
fiyatlar talebe ve onceden yapilan rezervasyonlara gére agilip kapanmaktadir. Gelir
yonetiminin sagladigi rekabet¢i avantajlar ¢ok fazladir. Gelir yonetimi agik bir sekilde
gelirleri arttirmakta, kan en biiyliklemekte, pazar boliimlemenin etkilerini arttirmakta,
yeni pazar boliimleri agmakta, {iriin ¢esitleme stratejilerini giiglendirmekte, nakit akisin
siirekli olarak arttirmakta, talebi sezonlara ve giiniin zamanina gére dagitmakta ve
yénetime pazar bolimiintin talebine goére fiyatlama yapabilmesine olanak

saglamaktadir.’ 1

SABRE Teknolojik ¢6ziimlerden Thomas Cook American Airlines’in gelir
yonetimi sisteminden yaklasik olarak 1 milyar dolar gelir elde ettigini oysa American
Airlines’in operasyonlarindan elde ettigi gelirin tarihinde ilk kez bu seviyeye 1997
yihinda erigtigini agiklamugtir.'"”

American Airlines Bilgi Sistemleri Bagkan Yardimcist Max Hopper, gelir
yonetimi tekniginin bagarili bir sekilde uygulanmas:i igin biiyiik miktarlarda bilgi
toplamanin 6nemini ve American Airlines’in neden bu pazarda uzmanlagmaya karar
verdigini asagidaki gibi agiklamaktadir:' I8
“Bilgisayarlar kalkistan bir sene dncesinden baglayarak gegmisteki rezervasyon

bilgileri dahilinde ugusa dair talep tahmininde bulunurlar, belirli araliklarla

rezervasyonlari incelerler, bizim fiyatlarimizla rakiplerimizin fiyatlarimi karsilagtinrlar.

"5 T ouis W. Stern, Adel I. El-Ansary, Anne T. Coughlan, Marketing Channels, (Fifth Edition. USA:
Prentice Hall, 1996) s. 420.

118 Robert C. Lewis, Richard E. Chambers ve Harsha E. Chacko, Marketing Leadership in Hospitality,
(Second edition. USA: Kendall /Hunt Publishing Company, 1995) s. 498.

"7 http://lionhrtpub.com/orms/orms-10-98/body.html, iletisim adresli internet sayfasi (Mayis 2001).

'8 Daudel ve Vialle, a.g.e., s.61.
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Normal zamanlarda, CRS sistemi giinde 200.000 yeni fiyat yiiklemekte, ancak fiyat

savaslar1 zamaninda bu rakam giinde 1.5 milyona yaklasmaktadir.

Gelir ydnetiminin bagarili olabilmesi i¢in yapilacak ilk is talep analizlerini
bagariyla yapabilecek yazilimin (software) olmasidir. Sabre gelir y6netimi programini
gelistirmek i¢in milyonlarca dolar harcadik ve diinyanin en iyisini yapmay: basardik.
Gergekten de fiyatlama ve koltuk yerlestirme kararlarnimizin toplam gelirimizi yilda

yiizlerce milyon dolar arttirdigim biliyoruz.

1986 yilindan beri satin almak isteyen herhangi bir sirkete Sabre gelir yonetimi
sistemini satiyoruz. Kendi sirketlerimizden AAA Decision Technologies havayollari,
demiryollant ve diger potansiyel miisterilere bu sistemi satiyor. Neden? Ciinkdi bizim
uzmanlarimizin bu yazilimi diinyanin herhangi bir yerindekilerden daha iy1

kullanacagina inaniyoruz”.

5. GELIR YONETIMININ BASLICA ARACLARI

Gelir yonetiminde geliri en biiyiiklemek i¢in yararlanilan baslica araglarin ne
oldugu ve bunlarin nasil kullanildiginin agiklanmasinda yarar vardir. Gelir yonetiminin
baslica araglar rezervasyon limitlerinin ve yolculuk sinifi iicretlerinin y6netimi ve fazla

rezervasyondur.

5.1. Rezervasyon Limitlerinin ve Yolculuk Simfi Ucretlerinin

Yonetimi

Rezervasyon limitleri gelir yénetiminin temelidir. Bu kisitlar, simirh kapasitenin,

toplam geliri en biiyiiklemek amaciyla korunmasim saglar.

Bir hizmet A standart fiyatiyla ve B indirimli fiyatiyla olmak tizere, iki fiyatla
pazarlaniyorsa, sorun B fiyatindan satilmak iizere kag tane temel hizmet biriminin
ayrilacaginin belirlenmesidir. Bu sorun B fiyatindan sunulacak temel hizmet biriminin
en uygun sayis1 veya A fiyat kategorisini korumak i¢in en uygun birim say1 nedir

seklinde de formiile edilebilir.
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B fiyat kategorisinin ek bir birim degeri (Vb) bu kategoriden elde edilen gelirin
(Rb), bu fiyat kategorisinde satilacak ek bir birim olasihgimin (Pb) ¢arpimina esittir.

Boylece; Vb = Rb x Pb formiilii ortaya ¢ikar.

Aym sekilde, A fiyat kategorisinden satilan ek bir birim degeri (Va) yine aym

kategoriden elde edilen gelirin (Ra) ve bununla ilgili olasiliktan (Pa) hesaplanabilir.
Boylece; Va = Ra x Pa formiilii ortaya ¢ikar.

Belli bir fiyat kategorisi i¢in istenilen her bir rezervasyon sinifi talebinin kabul
edilmesi veya reddedilmesi kararnn bu rezervasyonun gercek degeri ve diger fiyat

kategorilerinin degerleri arasinda kargilagtirma yapmayi gerektirir.

Iki fiyat kategorisinden olusan basit 6rnekte A fiyat kategorisi icin her hangi bir
talep karsilanabilecektir. Sadece A kategorisinden daha asagida yer alan B
kategorisinden ka¢ birim satilacagina karar verilecektir. A kategorisindeki son birimin
degeri B kategorisindeki son birimin degerine esit oldugu zaman, birimler A ve B
kategorileri arasinda en uygun sekilde tahsis edilmis olacaktir. Bunu agsagidaki gibi

ifade edebiliriz:'"’
Va=Vb
(RaxPa)=(RbxPb) [1]

B fiyat kategorisine tahsis edilecek kapasite (Cb) veya birim sayis: belirlenmek
istenildigi zaman, B fiyat kategorisinin en son rezervasyon talebini ele alinmalidir. Aym
problem benzer sekilde A fiyat kategorisini korumak icin Ca miktan ele alinarak

formiile edilebilir.

C, A ve B fiyat kategorileri arasinda paylastinilmis toplam kapasitedir. Ca = C-
Cb

Rb geliri Ra gelirinden daha diisiik oldugu igin ve amacimiz Pa fiyatindaki birim

diizeyi korumak oldugundan, Cb kapasitesini B kategorisine olan talepten daha kiigiik

' Ayni, 5.64-68.
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oldugu varsayilir. Bu yiizden B kategorisinden bir birim satma olasili1 (Pb) 1 olacaktir.
Matematikte olasiligin 1 olmasi o olayin kesin gergeklesecegi anlamina gelir. Boylece 1

numarali denklem asagidaki gibi olacaktir;
Rb=(RaxPa) [2]

Ve B kategorisindeki Vb degeri, A kategorisindeki Va degerinden biiyiik oldugu

siirece, B kategorisinde satis yapilmaya devam edilecektir. Bu durum;
Rb>(RaxPa) [3]
oldugu slirece gegerlidir.

Bu ifade B kategorisindeki bir birimden elde edilecek gelir, A kategorisinden
eldec edilecek gelirden biiylik oldugu siirece B kategorisinden satis yapilacagi

anlamindadir.

Pa olasilign hem A kategorisindeki talebe hem de bu kategoriye tahsis edilmis
birim sayisina baghdir. A fiyat kategorisi igin talep (Da) rastlantisaldir ve normal bir
dagilima sahip oldugu varsayilir. Bu durumda Cb’ye tahsis edilmis en uygun birim

sayis1 veya Ca i¢in korunan birim sayisi asagidaki denklemle bulunabilir.
P (Da>Ca)=Rb/Ra veya P(Da>C-Cb)=Rb/Ra [4]

B kategorisindeki potansiyel talebe bakmaksizin, A fiyat diizeyini 6demeye
istekli yolcular i¢in maksimum birim sayisin1 korumak amaci giidiileceginden Cb

kapasitesi, ne B kategorisindeki talebe ne de bu talepteki degismelere bagh olacaktir.

Dért numarali denklemin ¢6ziimii Rb / Ra = Y (B kategorisindeki bir birim igin
6denen fiyat A kategorisindeki bir birim fiyatin yansina esit oldugu zaman) Ca = Ma
(ortalama) olacaktir. Rb, Ra’nin yarisindan daha fazla oldugu zaman Ca Ma’dan biiyiik

olacaktir. %50’den daha diisiik gelir farkliliklar i¢in ise Ca, Ma’dan kiiciik olacaktir.

Bu durumda fazla kapasite (spoilage) ve yetersiz kapasite (spill) riskleri esit

olacaktir. Yetersiz kapasite riskinin birim degeri, A ve B kategori gelirleri arasindaki
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farki (Ra-Rb) ifade etmektedir. Bir miisteri hala A fiyatim &demeye istekliyken

kendisine o hizmet B fiyatindan satildig: i¢in, gergekte bir gelir kaybi olacaktir.

Rb faza kapasite riskinin en diisiik birim degerini yani iiriin satilamadig1 zaman

ki en diisiik gelir kaybimi gostermektedir.
Spill riski, spoilage riskine esit oldugu zaman,;
Ra-Rb=Rb veya Ra=2Rb yada Rb/Ra= ifadeleri kullanilabilir.

Diger taraftan her iki riskin degerleri farkliysa denklemin ¢6ziimiinde talepteki

muhtemel degisimler g6z 6niine alinir.
Eger spill riski spoilage riskinden biiyiikse yani;

Ra — Rb > Rb (veya Rb / Ra > %) ise o zaman denklemin ¢6zlimii Ca > Ma’y1
verecektir (4. denklem). Bu A fiyat kategorisinde talepte meydana gelebilecek
muhtemel pozitif degisimlerin hesaba katilacagi anlamina gelir. Boylece A fiyat

kategorisi igin korunan birim sayis: ortalama talepten daha biiyiik olacaktir.

Diger yandan spill riski spoilage riskinden kii¢iik olursa yani Rb/ Ra <! Ca,
Ma’dan kiigiik olacaktir. Bu durumda A Fiyat kategorisi ig¢in, talepte meydana
gelebilecek muhtemel negatif degisimler dikkate alinacaktir. O zaman B kategorisine
daha fazla birim tahsis ederek ugagin bos kalkma durumundan (spoilage) kaginilmaya

calisilacaktir.

Sikca karsilasildigi gibi farklilastinlmis fiyat yapisi, 6zellikle ikiden fazla fiyat
kategorisi ile olusturuldugu zaman optimizasyon basit bir problem olmayacaktir. Buna
ragmen agiklanan analiz tipi birden fazla fiyat kategorisi igeren optimizasyon modelleri

i¢in temel olusturur.
5.2. Fazla Rezervasyon Yonetimi

Havayollan rezervasyonu oldugu halde gelmeyen yolcular yiiziinden bos
koltuklarla karsi karsiya kalinca fazla rezervasyon stratejisini gelistirmislerdir. Fazla

rezervasyon (overbooking), rezervasyon iptallerine ve rezervasyon yaptirp
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gelmeyenlere (no-show) karsi, gercekte sahip olunan kapasiteden daha fazlasinin
satilmasidir."® Fazla rezervasyon kapasitenin satilamama riskini azaltir ve geliri en
biiyliklemeye yardim eder. Ek kapasite hizmetin tamamen rezerve edilme ihtimalini
azaltigi i¢in, fazla rezervasyon daha fazla miisterinin ilk tercihi olan hizmete
rezervasyon yaptirmasina olanak saglar. Sahip olunandan daha fazla koltuk
rezervasyonu kabul edilerek, 6nemli sayidaki rezervasyonu oldugu halde gelmeyen
yolcunun neden oldugu risk azaltilmistir. Bununla birlikte havayolu isletmeleri ¢ok
fazla rezervasyon yapma riskiyle kars: karsiya kalmistir. A.B.D. Federal Havacilik
Dairesi fazla rezervasyondan dolay: zarar géren yolculara paralarinin iade edilmesini ve
gidecekleri yere ayni kosullarda (sinifta) gitmelerinin saglanmasini sart kosmustur.'?!
THY 1996 yilinda fazla rezervasyon uygulamasindan Mayis-Kasim aylan arasinda
5.406.420 dolarlik ek gelir elde etmistir.122 Fazla rezervasyon sayesinde diinyadaki
havayolu isletmelerinin yilda yaklastk 3 milyar dolar gelir elde ettikleri tahmin

edilmektedir.'?

Fazla rezervasyon sorununa kapasiteyi farkli fiyat kategorilerine ayirarak iki

farkl1 yolla yaklasabiliriz. Bunlar:'**

e Gergek fiziksel kapasite ilk Once fiyat kategorilerine béliintir. Fazla

rezervasyon limitleri daha sonra her bir kategori i¢in ayr ayn belirlenir.

e Diger alternatif yaklasimdaysa fazla rezervasyon limitleri toplam kapasiteye

gore belirlenir. Daha sonra kapasite degisik fiyat kategorilerine béliiniir.

Birinci yontem teorik olarak en uygun limitlere ulagsmada en etkili yaklasimdir,

ikincisi ise daha basit ve daha az maliyetli oldugu i¢in daha sik kullanilir.

Kapasite paylagimi fazla kapasite (spoilage) ve kapasite agig1 (spill), fazla
rezervasyon siireci ise fazla kapasite (spoilage) ve karsilanamayan talep (denied access)

riskleri arasinda bir denge kurar. Fazla kapasite maliyeti, satilamayan hizmet biriminin

20 Yeoman ve Ingold, a.g.e., 5.208.

12 James A. Fitssimmons ve Mona J. Fitzsimmons, Service Management, (Tkinci basim, U.S.A.Irwin/
McGraw-Hill, 1998) 5.392.

' Tiirk Hava Yollant Annual Report 1996, s.17.

' Dempsey ve Gesell, a.g.e., 5.302.

12 Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.69.
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kaybindan dogan gelir kaybidir. Rezervasyon yaptirmig kimseye hizmet verememenin
(denied access) direkt finansal maliyetinin yani sira, kétii hizmetten dolayr sirketin

imajina zarar veren dolayli maliyetleri de vardir.

Direkt finansal maliyet isletmenin miisteriye veremedigi hizmet dolayisiyla
Odemeye karar verdigi tazminattir. Bu tazminat isgletmenin ticari politikasina ve devletin
koydugu kurallara bagli olarak ¢ok az, ¢ok fazla veya hi¢ olmayabilir. Olciilemeyen
parga, rezervasyon yaptirip hizmeti satin alamayan miisterinin aklinda kalan isletmenin

ko6tl imajidir.

Fazla rezervasyonun yiizdesini arttirmak ugagin bos koltukla ugma (spoilage)
riskini azaltir, fakat rezervasyonu yapilan miigterilerin geri cevrilme riskini arttirir.
Fazla rezervasyonun ylizdesini diisirmek rezervasyon yapilmis yolcunun geri
cevrilmesi (denied access) riskini azaltir, fakat bu da ugaZin rezervasyon yaptirip

gelmeyen yolcular yiiziinden bos koltukla ugma riskini arttirir.

Bu konuda yapilabilecek hareket, kapasite fazlalig1 yiiziinden kaybedilecek gelir
ile fazla rezervasyondan elde edilecek gelirin yer degistirmesidir. Eger net gelir, fazla
rezervasyon yapilmis bir koltuktan saglanacak ortalama gelirden reddedilen yolcunun
maliyetinin ¢ikarilmasi seklinde tanimlanirsa, fazla rezerve edilmis kapasite arttik¢a net
gelir de optimum seviyeye kadar artar ve sonra reddedilen bir yolcunun marjinal
maliyeti ek bir yolcudan saglanacak ortalama geliri astif1 zamanda diismeye baslar

(Sekil 14).
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Sekil 14. Net Gelire Gore En Uygun Fazla Rezervasyon Seviyesinin Belirlenmesi

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.71.

Buradaki problem koltuklanin gesitli fiyat kategorilerine tahsis edilmesine
benzer bir problemdir. Rm> k * Pc oldugu stirece fazla rezervasyon kabul edilebilir. Bu
durum fazla rezervasyon elde edilen gelir (Rm), reddedilen kapasite maliyeti (k) ile
reddedilecek yolcu olma olasiligimin (Pc) ¢arpimindan daha biiyiik oldugu siirece

gecerlidir.

Havayollar genellikle hizmet standartlarim1 saglamak ve imajlarini korumak i¢in
fazla rezervasyon limitlerini uygularken ihtiyatli davranirlar. Béyle davranarak dolayh
(hesaplanamayan) maliyetlerin 6nemini kabul etmektedirler. Bu durum gelir yonetimi

sisteminin kuramsal olarak en iyi sekilde kullanilamamasina neden olmaktadir.

Potansiyel rezervasyon yaptirip gelmeyen yolcular (no-show) i¢in kullanilan
fazla rezervasyon sinirlari, aym zamanda rezervasyon iptallerini de hesaba katarak

sunulacak arzi belirlemektedir.

Fazla rezervasyon ve koltuklarin farkli fiyat kategorilerine paylastirnilmasi

birbirlerine benzer sorunlardir ve ikisi de tahminlemeye ihtiyag duymaktadir (ilki i¢in
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rezervasyon iptalleri ve rezervasyon yaptirip gelmeyenler, ikincisi igin ise talep).

Modeller bu tahminlemelerin {izerine insa edilir.

Havayolu sozciileri fazla bilet satilmasinin tiim ticari risklere ragmen vazgegilir
bir yontem olmayacag: goriisiinde birlesmektedirler. American Airlines s6zciisii Tim
Smith “Yolcularin %10 ila %18’i biletleri okeyli oldugu halde ugusa gelmezler.
Havayollarinda hizmet stoklanamadig: i¢in, ugak bos kalktig1 zaman zaran telafi etmek
miimkiin olmamaktadir. Sirketler bu yonteme bagvurmasa bilet fiyatlani inanilmaz
oranlarda artabilir. Bu yGntem aslinda yolculann faydasinadir.” diyerek fazla
rezervasyonun havayollan agisindan onemini belirtmektedir. A.B.D.’de 1998 yilinda
fazla rezervasyon nedeniyle en ¢ok sikayet American Airlines’da yasanmistir. American
Airlines 100 bin yolcuda 3.90 oraniyla basi ¢ekerken, ikinci sirada Delta Airlines’in
orani 100 bin yolcuda 1.81’dir. A.B.D.’de 1998 yilinda havayolu isletmelerinin fazla

rezervasyon ortalamasi %2.7°dir.'®
5.3. Gelir Artirict Yardimeilarin Yonetimi

Gelir yo6netimi sisteminde, toplam geliri en biiyiiklemek igin, “gelir
yardimecilan” olarak adlandirilan diger optimizasyon teknikleri de kullanilmaktadir. Bu
teknikler bir hizmet sektoriinden digerine, hatta aym sektdrde ve bir sirketten digerine,
organizasyon yapilarina ve diger o6zelliklere bagl olarak degisiklikler g@stermektedir.
Geliri arttirmada kullamilan tekniklerden seyahat yonetimi, dagitim ag1 yonetimi ve

kambiyo yonetimi asagida agiklanmistir.'*
5.3.1. Seyahat Yonetimi

Yolculuk yonetimi teknikleri 6zellikle hava tasimacihifi sektorii igin
gelistirilmistir. Bu ¢ok boyutu karmagik karar verme siirecinde biitiinlemek i¢in, agirlik
olarak olasiliklar, istatistikler ve lineer programlar temeli iistiine kurulu olan arastirma

tekniklerini kullanan gelir yonetimi sistemleri gelistirilmistir.

Seyahat yonetimini bir 6mek {iizerinde agiklamak gerekirse; Istanbul’dan

Chicago’ya Londra’dan aktarmali ve yolculugun her bir ayaginda bir gesit bilet ticreti

125 Gokyiizii Dergisi, Say1 5, Agustos 1999, s. 20.
126 Daudel ve Vialle, a.g.e., s.74.
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olan bir ugus &rnek olarak ele alinirsa; Ugak Londra’dan yolcularn aldigi andan itibaren,
ugakta ii¢ kategoride yolcu olacaktir. Bunlar, A fiyatim 6deyen Istanbul’dan Londra’ya
ucan yolcular, B fiyatim 6deyen Londra’dan Chicago’ya ve C fiyatii &deyen
Istanbul’dan Chicago’ya ugan yolculardir. Bir gelir yonetimi sistemi koltuklar: her sehir
cifti arasinda toplam geliri en bilyiikleyecek sekilde en uygun nasil yerlestirilecegini ve

her ayak i¢in miisteri davranis tahminlerinin belirlenmesine imkan vermelidir.

Bu ugusa California bacag: ve her ayaga 6 bilet sinifi eklenseydi, acikca problem
daha karmagik bir hal alirdi. Gelir yénetimi optimizasyon modelleri her bir ayaktan elde
edilecek geliri degil tiim ayaklardaki her bir {icret sinifin1 géz 6niine almak zorunda

kalacak ve sistem her bir koltuk i¢in 36 (6 x 6) ihtimalden se¢im yapacaktir.

Yolcular ayn1 havayolunun bagka bir ugusuna aktarma yapmak i¢in ugaktan
inebilirler, bu o6megin New York olabilir. Bu tiir yolcular havayolu a¢isindan
Londra’dan Chicago’ya veya Istanbul’dan Londra’ya ugan yolculardan daha
degerlidirler. Bu yiizden herhangi bir ugusun koltuk paylasimi modeli sadece ara
noktalara degil aym zamanda aym havayolunun aktarmali uguslan da gdz Oniine

alizarak yapilmalidir.

Modele, Chicago’da ugaktan inip herhangi bir yere dogru yoluna devam edecek
yolcular yerine aymi havayolunun Chicago’ya diizenledigi seferle (&rnegin
Milwaukee’den) gelen yolcular da, Seatle’a gitmek igin ugaga binecekler gibi son bir
boyut daha katilirsa problem daha karmagsik bir alir. Bu nedenle model, tiim muhtemel
vanig yerlerini ve tiim diger sehir merkezlerinden aktarma yapilan yere olan uguslan

dikkate almahdir.
5.3.2. Dagitim Ag1 Yonetimi

Gelir yénetimi sisteminde kullanilan bir diger gelir arttiric1 yontem de daZitim
ag1 yonetimidir. Talebin nispeten sabit oldugu durumlarda, genellikle tam bilet fiyati
ddemeye istekli miigteriler tarafindan ziyaret edilen satis noktalarina indirimli fiyattan
bilet satis izni verilip verilmeyecegini veya indirimli fiyatlanin bu satig noktalarinda
degil sadece fiyata hassas miisterilere hizmet veren satig noktalarinda satigina izin

verilip verilmeyecegini belirler.
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Satig noktalarinin segimiyle ilgili olarak baska nedenler de kabul edilebilir. Satis
noktalar1 yapilarina gore ticari maliyetlerinde genellikle c¢ok biiyiik farklar
gostermektedirler. Bazi satis noktalarinin sirkete maliyeti yiiksek olan baglantilarla
baglanmas1 gerekmektedir. Gelir y6netimi, ticari maliyetleri diisiik olan satig

noktalarina indirimli fiyatlar ayirarak, toplam gelirin en biiyiiklenmesinde kullanilabilir.
5.3.3. Kambiyo Yonetimi

Hizmetleri uluslararasi bir rezervasyon aginda pazarlanan bir sirket satis
noktalarinin ticari maliyetlerinin ayni olmayacagini, ayni zamanda satis noktalarinin
sagladig1 gelirin doviz kuruyla ilgili degisebilecegi ve riskinin oldugunu hesaba

katmalidir. Bu da gelir arttiric: olarak kullanilan bir diger tekniktir.
5.4. Miisteri Davranis Modelleri

Gelir arttiric1 modeller olusturulurken miisteri davraniglari degerlendirilmelidir.
En 6nemli miisteri davranis modelleri talep tahmin modelleri ve rezervasyon iptali ile
rezervasyon yaptirip gelmeyenlerin davramislaridir. Tahminleme modelleri cesitli gelir
arttiric1 yontemlerden en fazla yarar saglayacak olanlarindan gelistirilmelidir. Bu
modellerin ihtiya¢ duyduklan bilginin ¢esidi, ihtiyag duyduklan teknik ve yapilan bir
sektorden digerine farklillk gostermektedir. Miisteri davranis modellerinden talep
tahminleme modelleri, rezervasyon iptallerinin ve rezervasyon yaptirip gelmeyenleri
tahmin tahminleme modelleri ve rezervasyon yaptirmadan ucan yolcularin davranig

moxelleri asagida aglklanmaktadlr.m
5.4.1. Talep Tahmin Modelleri

Rekabetci cevre kosullaninin nispeten sabit oldugu zamanlarda, gegmis
dénemlere ait istatistiksel bilgilerin bagariyla isletilebilecek modeller kurmak i¢in analiz
edilmesi yeterlidir. Fakat bu modellerin giivenilirlikleri miisteri davraniglarinda 6nemli
degisiklikler oldugu zaman hizla azalir. Boyle durumlarda modelin giivenilirligini

arttirmak i¢in ¢ok sayida ayarlama yapmak gereklidir. Havayolu gelir yénetimi

127 Aym, s.78.
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sisteminin basarili olabilmesi i¢in talep tahminlemede kesinlikle basarili olunmasi
gereklidir. Uzmanlara gore tahminlemede yapilacak %10 oraninda bir iyilesme gelirin
%]1-4 arasinda bir artmasim saglayacaktir. Dolayisiyla tahminlemelerin gelistirilmesi

etkili bir gelir yonetimi sisteminin uygulanmasinin en 6nemli yollarindan biridir.'*®

Cogu zaman taleple ilgili elde bulunan istatistiksel bilgiler sadece rezervasyon
kayitlan ve gerceklesen doluluk oramidir. Bu istatistikler nadiren taleple ilgili olarak
ucak tamamen dolu oldugu i¢in karsilanamayan hizmet diizeyine ait bilgileri icerir.
Kargilanamayan hizmetin olasiligini ve potansiyel degerini hesaplamada kullanilan bu

veriler ger¢eklesecek talep hakkinda bilgi sagladig: i¢in analizciler i¢in ¢ok 6nemlidir.

Kapasite agig1 (spill) olasiliginin hesaplanmasi talebin (Md) bilinmesi demektir.
Fakat mevcut istatistikler sadece gergek doluluk oranmmin ortalamasinin (M),
belirlenmesine izin verir. Buna ragmen normal dagilmin o&zellikleri, bilinen Mr
degerlerinden Md’nin tahmin edilmesini saglayacak olan matematik modellerin

olusturulmasina olanak tanir.

Rezervasyon siirecinde, analizcilerin kapasite yonetimi igin talebin zaman iginde
nasil yayilacagimi ve ozellikle kalkis giliniine kadar olusacak talebi koltuklan
yerlestirebilmek icin bilmeleri gerekmektedir. Modeller bu yiizden istenilen donemde
dogru tahmin yapabilmeli ve aym1 zamanda bu tahminler yapilan rezervasyonlara gore
gelistirilebilmelidir. Bunu yapabilmek i¢in modellerin asagidaki bilgilere ihtiyaci

vardir:'?

e Gegmis donemlere ait rezervasyonlar dikkatle incelenerek temel olarak

alinmalidir.

e Belli araliklarla gelecekle ilgili tahminler yapilmalidir. Bu giinti 1 Haziran
oldugunu varsayip, bir ay sonraki tarifeli hizmet i¢in talep analiz edilmek
istenirse (30 Haziran Cuma). Bugiine kadar ki gegmis tliim Cuma giinlerinin
bilgileri ele alimir, aym zaman Haziranin 2, 9, 16 ve 23’iiniin Cuma

giinlerinden de ¢ok degerli bilgiler elde edilebilir. Bu gelecekle ilgili bilgiler

i Gang Yu, a.g.e., s.64.
2 Daudel veVialle, a.g.e., 5.79.
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bizim 30 Haziranla ilgili modelimize yararh olabilir. Istatistikgilerin de

belirttigi gibi miimkiin olan tiim bilgiler ve en son veriler kullamilmalidir.

Bu veriler, verilmesi planlanan hizmet igin bir rezervasyon profilinin
gelistirilmesi amaciyla isleme tabi tutulabilir. Bu tip sezonluk ayarlamalarin yapildig:
gelismis i1statistiksel tekniklerin daha ¢ok kullanildigi modeller talebin, yapilan
tahminlemeye gore gidisatin1 ve gergeklesen rezervasyonun siirekli izlenmesine olanak

saglar.

5.4.2. Rezervasyon Iptallerinin ve Rezervasyon Yaptirip

Gelmeyenlerin Tahmini

Havayolu sektoriinde rezervasyon .iptallerinin oran1 bazi hatlarda %50 gibi
yiiksek bir orandir. Bu yiizden ne kadar fazla rezervasyon yapilacag: hakkinda bir
model gelistirirken gerceklesecek rezervasyon iptallerini ve rezervasyon yaptirip
gelmeyenlerin hesaba katilmasi gereklidir. Miisterilerin rezervasyonlarim iptal ettirme
veya iptal ettirmeden gelmemelerinin birgok sebebi vardir. Bu sebeplerden birkagi

sunlardir:'*°
e Miisteri seyahat planim degistirmis olabilir.

e Bazi rezervasyonlar yapildiktan belli bir siire sonra otomatik olarak iptal
edilirler ve kapasite sisteme geri doner. Bu olay telefonla veya baska bir
iletisim sistemiyle yapilan rezervasyondan, belli bir tarihe kadar para

alinamazsa gerceklesir.

e Rezervasyon herhangi bir ulagim sorunu (grev, tehir, aktarmay: kagirma vb.)

yiiziinden iptal edilebilir.

e Havayolu isletmesi kendi iiriinlerinde bir degisiklik yapmaya karar verdiyse
(operasyonel veya talebin beklenenden az veya fazla olmas: gibi nedenlerle)

rezervasyonu kendisi iptal edebilir.

% Ayni, 5.80.
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Havayolu sektdriinde rezervasyon iptallerinin nedenlerini iyice anlamak ve bu

tiir davraniglara neden olan tiim faktorlerin arastirilmasi Snemlidir.

Gruplann davranislan énemlidir, ¢linkii bu gruptaki insanlar rezerve ettirdikleri
hizmetin hepsini veya bir boliimiinii iptal ettirebilirler. Kismi rezervasyon iptali
genellikle elimizdeki kapasiteyi yeniden yapilandirma anlamina gelir. Gruplarin sadece
doluluk oranina degil ayn1 zamanda toplam gelire de biiyiik etkisi vardir. Alinan avans
(6n 6deme) hizmetin ortalama fiyatina kiyasla az olsa bile rezervasyon iptalinin toplam

ne kadar olacag: dikkatli bir sekilde belirlenmelidir.

Rezervasyon iptalleri mevsim etkilerine bagh oldugu gibi, rezervasyon
yaptirmanin nedeni ile de ilgilidir. Genellikle gézlenen bir davranis, eger bir spor veya

kiiltiirel olay hizmetin sunuldugu giine rastlarsa radikal degisikliklerin oldugudur.

Rezervasyon iptallerinin tahmini, analizcilerin talep tahmin modellerini
olustururken ihtiyaclarim1 karsilar. Istatistiksel seriler uzun dénemli modeller
olusturmak i¢in kullanilirlar. Gelecege ait tahminler en son veriler esliginde modele
dahil edilir. Rezervasyon iptallerini tahminleyen modeller talebi tahminleyen modeller
gibi, talebi 6nceden belirleyen ve rezervasyon iptallerini tahmin eden bu gibi modeller
verilmesi diisiiniilen hizmetin tahmin profiliyle gézlemlenen gercekligini karsilastirarak

planlanan oranlara uyarlar.

Diger 6zel analizler de aym1 zamanda yapilmalidir. Analizciler rezervasyon
iptallerini tahmin etmeli ve ¢ok yakindan takip etmelidirler, ayn: zamanda en iyi fazla
rezervasyon limitini olusturmak icin rezervasyon yaptirip gelmeyenlerin oranlarina da

dikkat etmelidirler.

Rezervasyon yaptinp gelmeyenlerin sayisi genellikle yapilan rezervasyonun
hacmiyle iliskilendirilsede, rezervasyon yaptinp gelmeyen yolcularin davramist
belirsizdir. Rezervasyonun hacmi belli olmadig1 igin, istatistiksel analiz yapilmasi
gereklidir. Rezervasyon yaptirip gelmeyenlerin gegmis dénemlere ait verileri yapilan
rezervasyon hacminden bagimsiz oldugu i¢in, bunlarla ilgili yapilan ¢alismalar yanlis

sonuglara yol agabilir.
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5.4.3. Rezervasyon Yaptirmadan Ugan Yolcular

Rezervasyon yaptirmadan ugan yolcular (go-show), “6nceden rezervasyon
yaptirmadan, sunulan hizmeti tiiketen kisiler” olarak tamimlanabilmektedir. Bazi
modeller boyle kisileri kabul etmemekte ve boyle yolculari hesaba katmadiklan igin
daha rahat hareket etmektedir. Fakat rezervasyon yaptirip yerlestirilmis yolculardan
sonra elimizde hala kullanilabilir kapasite varsa rezervasyon yaptirmadan ugan yolcular
geliri arttirmak igin ek kaynak olmasi nedeniyle, gelir ydnetimi sistemi bu yolculan
kabul etmektedir. Bu yolcular sik seyahat eden ve en yiiksek iicreti 6deyen kisilerdir.

Su ana kadar ki haliyle incelenen gelir ydnetiminin temel kavramlan ve en

onemli tekniklerinin genel yapis: Sekil 15°de goriilmektedir.

g;ﬁ-?::;?;:i e Geliri En Bilyiikleyecek
Sekilde Kapasitenin

Yerlestirilmesi

Sekil 15. Gelir Yonetimi Sisteminin Genel Yapis:

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.84.




UCUNCU BOLUM

HAVAYOLLARINDA GELIR YONETIMI SISTEMININ
GELISTIRILMESI VE UYGULANMASI

1. ISLETME ICIN GELIR YONETIMi SISTEMININ POTANSIYEL
DEGERININ BELIRLENMESI (**!)

Gelir yonetimi sistemi isletmenin birgok departmaninda degisiklikleri de
beraberinde getirecektir. Orta kademe yoneticiler kararlar1 sadece kabul etmemeli ayni
zamanda kararlar1 tamamen uygulamalidir. Sistem sadece tiim pazar stratejisini degil,
ayn1 zamanda isletmenin ticari ve finansal veri gelistirmesi i¢in tiim prosediirlerini de
etkiledigi icin, bdyle bir proje gercekte global strateji iginde 6nemli bir unsurdur.
Dahasi bu isletmenin gelirlerini ve rekabet giiciinii olduk¢a arttiracak biiyiik bir

yatinmdir.

Orta kademe yoneticilerin destegini almak i¢in sistemin getirecedi yararlar agik
bir sekilde ortaya konmalidir. Gelir yonetimi projesi degisik yollardan ele almabilir,
fakat tiim durumlar asagidaki safhalan igermelidir. Bunlar; stratejik analiz ve rekabetin
anahtar faktorleri, var olunan ortamin ve firsatlanin analizi, birbirinden farkh
senaryolarin similasyonunun yapilmasi ve projeden beklenen genel ekonomik yararlarin

similasyonunun yapilmasidir.

! Bu bsliimde genis dlgiide Sylvain Daudel ve Georges Vialle’nin, Yield Management Applications to
Air Transport and Other Service Industries adli kitabimin 16 ve 85-111 nolu sayfalarindan
yararlanilmstir.
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Birinci Adim

Genellikle ilk adim isletmenin yapisal karakteristiklerini rakipleriyle
kargilagtirmak amaciyla stratejik analizler yapmaktir. Bu analizler farkli giiclerin

miicadele ettigi sektorii aydinlatirlar.

Stratejik analizler agagldakihe benzer sorulara cevap vermelidir:

Sektorde rekabeti belirleyen giigler nelerdir?

e Sektére yeni giren rakipler var midir? Sektére giris kolay midir? Sektérden

cikmak zor veya maliyetli midir?
e Rakiplerin ve miisterilerin pazarlik giicli ne kadardir?

e Miisterilerin ihtiyaglarim1 karsilamak amaciyla yeni {rilinlerin veya

hizmetlerin tehdidi var midir?

Orta veya biiyiik 6lgekli igletmeler farkl: stratejik b6liimler belirlemek icin bdyle
bir calismayr degerli bulacaklardir. Rekabet¢i ortamda karar alma faktorleri bir
bolimden digerine gore deZismekte ve farkli stratejiler gerektirmektedir. Bu

stratejilerden biri de gelir yonetimi gelistirme stratejisidir.

Sonugta fazla ve eksik kapasite egilimlerini, trendlerini ayirt etmek igin sektériin
tiim ekonomik karakteristiklerini degerlendirmek akillicadir. Her iki durumda da gelir

yonetimini kullanmak yararl olabilir.

Eger fazla kapasite varsa, igletmeler pazar paylarim korumak veya arttirmak i¢in
miicadeleye giriseceklerinden rekabet yogunlasacaktir. Boyle bir durumda fiyat
savaglann sirketin pazar paymu kaybetmesine yol agabilir, yetersiz maliyet yapisi
dolayisiyla potansiyel rekabet giicii zayiflayabilir. Isletme yakin zamanlarda biiyiik
yatinnmlar yapmis veya kendi fazla kapasitesi bagabas noktasinin altinda operasyon
yapmasina zorluyorsa kayiplar gercekten ¢ok agir zararlar verebilir. Boyle durumlarda
tam ve secilmis fiyat cesitlendirilmesi gereklidir. Iyi hazirlanmis bir gelir yénetimi

sistemine bu igin yapilmas i¢in ihtiya¢ vardir.
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Egim kapasite eksigine dogruysa, isletmeler igin fazla miisterinin avantajin
kullanma firsatlan vardir. Bunu arz talep kurallarina gére ¢ok kolay bir sekilde yaparlar.
Gelir yonetimi sisteminin uygulanmas:1 dikkatle belirlenen farkli fiyatlama yapisinin
uygulanmasina olanak saglar ve o suretle pazar payim ve karimi arttirarak sektordeki

kapasite eksiginin avantajlarindan yararlanir.
Ikinci Adim

Gelir yonetimi projesinin bu &nemli safhas1 gelir ve rekabet edilebilirligi en
biiyiiklemek igin varolan modellerin sistematik analizini igerir. Calisma isletmenin ve
rakiplerin pazarlama ve satig politikalarim inceleme seklini alabilir. Amag fiyatlama
politikasimin, dagitim aglarinin ve arz boliimlemesinin giiglii ve zayif yerlerini

belirlemektir.

Bu safhada, isletmenin verimliligini etkileyebilecek noktalar ortaya c¢ikarilir. Bu
tiir noktalar belirlendikten sonra, geliri maksimize etmenin yollan aramr. Omegin gelir

yonetiminin dayandig gelir arttirici teknikler uygulanir.
Uciincii Adim

Bu béliimde gelir yonetimi sisteminin dahil edildigi senaryolar karsilastirlir ve
bunlanin isletmeye saglayacagi yararlari degerlendirmek igin simiilasyonlar yapilir.
Sistem igin gergekei ve uygulanabilen simiilasyon modelleri gelistirmek icin kullanilan

degiskenler de bu safthada tanimlanir.
Dérdiincii Adim

Projenin tiim ekonomisi iki amag¢ g6z oniinde bulundurularak incelenmelidir.
Bunlar; isletmenin kaynak tahsis stratejisindeki 6nemi belirlemek ve bunun finansal

stratejiler ve hedeflenen yatirimin geri doniisii ile uygunlugunu saglamaktir.
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2. GELIR YONETIMI SISTEMININ GELISTIRILMESI
Bir gelir yonetimi sistemini gelistirmenin iki yolu vardir. Bunlar:

e Onceden tasarlanan bir sistemin ele alinmasi ve sonra bu sistemin isletmenin

ihtiyag¢larina gére uyarlanmasidir.

e Isletme iginde, disanidan damigmanlik sirketlerinin uzmanliklarindan
yararlanarak veya yararlanmadan gelistirilip benzer bir sistemin insa

edilmesidir.

Diganidan yardim alsin veya almasin yeni bir sistem olusturmak icin gerekli olan

asamalar sunlardir:
2.1. Genel Yapinin Olusturulmasi

Sistemin tiim fonksiyonlar gibi bilgi akisim1 y6énetmek igin kullanilan modeller

de bu safthada tamimlanir.
Birineci Adim

Burada amag¢ en fazla verim alinabilecek baslica gelir biiyiikleme araglarm
belirlemektir. Ulasim sektdriindeki kapasite yonetiminden, turizm sektoriindeki odalann
en uygun sekilde kullanilmas: tekniklerine kadar tiim gelir arttirici teknikler érnek

olarak verilebilir.
Ikinci Adim

Daha sonra ki ig tahminlemeyi ve optimizasyon modellerini besleyecek olan

bilgilerin toplanmasini ve depolanmasini saglamaktir. Rezervasyonun zaman iginde

dagilimi ve bunlarin dagitim kanallariyla olan iligkisi gibi miisteri davransi ile ilgili
bilgiler toplanir. Bu bilgiler istenilen ayrintinin derecesine bagh olarak sezonluk, giinliik
ve hatta hizmetin her bir ¢esidine gére (havayollan bu bilgileri her ugus igin toplarlar)
toplanir. Rezervasyon iptalleri, rezervasyon yaptirip gelmeyenler, rezervasyon

yaptirmadan bilet alanlarin davranis modelleri ile ilgili bilgiler de toplanir.



97

Sistemin yapisi olusturulurken, stratejiler igin toplanan bilgiler iistiinde de
¢aligilir. Siklik, sistematik veri toplama veya inceleme, potansiyel kaynaklar vb. toplanir
ve sonunda bu bilgiler islenir. Bilgiler hem sirketin kendi aktiviteleri hem de
rakipleriyle ilgili olabilir. Her iki durumda da bilgi akist hizli olmal, tiim arz ve talep
istatistiklerini otomatik olarak sisteme girmesini saglamahdir. Sistem belirli dénemlerde

tarithsel bilgilerdeki herhangi bir degisikligi analiz edecek sekilde programlanmalidir.

Bilgisayar analizleri stratejiyi belirlemek i¢in bilgi girisini, depolanmasinm ve
veri tabaninin bakimini ayn1 anda yapmalidir. Bilgilerin depolanmasi, hem kullanilan su
andaki bilgileri hem de 6zel durumlar igin ihtiya¢ duyulabilecek bilgilerin depolanmasi
ve siradan operasyonel islemlerden ¢ok periyodik c¢alismalar igin kullanilmak {izere

bilgilerin arsivlenmesidir.
Ucgiincii Adim

Bellek kapasitesinin degerlendirme yapabilmek i¢cin degisik tipteki bilgilere
ihtiyac1 vardir. Tahminleme ve optimizasyon modellerini gelistirmek, istatiksel
aragtirmalar ve operasyonel arastirmalar gibi ihtiya¢ duyulan teknikleri saglamak i¢in

gerekli kararlar bu safthada alinir.
Dérdiincii Adim

Bu safthada hem gelir yonetimi sistemi ve rezervasyon sistemleri arasindaki
bilgi akiginin organizasyonuna, hem de uzmanlar ve gelir yénetimi sistemi arasindaki
bilgi akisinin organizasyonuna odaklanilir. Burada verilen kararlar tamamen bir &nceki
adima dayanmaktadir. Veri tabanlaninin yapisi ve isleyisinin, modellerin yapisi ve

isleyisinde oldugu gibi rezervasyon sistemlerinin isleyisine ¢cok biiyiik etkisi vardir.

Analizin icerdigi karmasiklik derecesinin ne derece de olacag: da belirtilir. Bu
safhada aym zamanda gesitli birimler arasindaki iletisimin tamimlanmas1 gerekir.
Analizciler siirecin her ayaginda miicadele etmek zorunda kalip kalmayacaklarna,
sistemin akilli bir sistem olarak isleyebilecek sekilde yapilip yapilmayacagina veya

¢Sziimiin bu alternatiflerin ortas: olarak diigiiniiliip diiiiniilemeyecegine karar verir.
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Rezervasyon sistemleri hem gelir y6netimi sisteminin optimizasyon modelleri
i¢in bilgi toplar hem de uzmanlarin kararlarim aninda tiim pazara sunmalarini miimkiin

kilar.
2.2. Modellerin Gelistirilmesi

Model gelistirme safhasi, sistem igin segilecek yapinin onaylanmasina yardimei
olur. Ug tip model gelistirilir. Bunlar veri tabam modelleri, tahminleme ve optimizasyon

modelleri ve iletisim kanali (bilgi akisim saglayan) modellerdir.

Veri tabam1 modelleri tamimlanan yapilari deZerlendirecek sekilde
gelistirilmelidir. Bir degerlendirme gergek kapasite ihtiyaglarini, veri toplama
tekniklerini, toplanan verilerin gegerlilik ve giivenilirligini ve veri tabani arastirma

yontemlerini icermelidir.

Kullanilabilecek ge¢mise ait verileri veri tabanina koyarak ve sistemin
fonksiyonlarinin gelistirme safhasinda nasil isledigi dikkatle incelenerek, sistemin
kusurlan tam olarak belirlenir. Sonucu diizenlemeden once detayli 6zellikler, sistem
direkt kullanicilarin egitimine baglamak ve tiim departmanin destegini saglamak i¢in bu

stireci gézden gegirmek gereklidir.

Bilgi toplama yontemleri ve sikliklari da aymi zamanda bu model gelistirme
safhasinin baginda herhangi bir gelistirilmeye ihtiyaci olup olmadigini gérmek igin test

edilmeli ve degerlendirilmelidir.

Tiim tahminleme ve optimizasyon modelleri diizeltmelerin basglamasi ve veri
taban1 1ile analizcilere bilgi akigini saglayan sistemlerin onaylanmas: igin

hazirlanmalidir.

Bir performans izleme modeli de bu sathada gelistirilmelidir. Bu sistemin
otomatik olarak hangi analizleri izleyecegini ve hangi operasyon raporlarini tutacagini

belirler.

Son modeller gelir yonetimi sistemini igeren ii¢ birim arasindaki bilgi akigini
saglamak i¢in gelistirilir. Bu bilgi akiglan rezervasyon\dagitim sistemleri, optimizasyon

sistemleri ve uzmanlar arasindaki bilgi akisini organize eder ve yonetir.
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Model gelistirme safhasinin sonunda fonksiyonlarin diizgiin ve etkin bir sekilde
yapildifindan emin olmak igin belirlenen segenekler bu sathanin baslangicinda alt
sistemler ile bunun gelisimini saglamak amaciyla biitiin béliimlerce onaylanacak

ozelliklerin tamamlanmasina izin verecek sekilde 6zetlenmelidir.

2.3. Gelir Yonetimi Sisteminin Performansimin Izlenmesi ve

Kontrolii

Gelir yonetimi sistemi bulundugu sektére bagl olarak ¢ok farkli bityiikliiklerde
olabilir. Omegin orta biiyiikliikte bir otelde, veriler el ile veya basit istatiksel programlar
yardimiyla bilgisayarlarda analiz edilebilir ve talep tahminleri zaman harcayan
prosediirlere dayanmadan meydana getirilebilir. Sistem, rezervasyon yapan gruplarn
biiyiikliikleri, kalis siireleri gibi optimizasyon faktdrlerini tamamlayarak ve tahminleri
diizenli olarak g6zden gegirerek tamamlanabilir. Asagida agiklamaya calistigimiz ve

havayollarinda kullanilan gelir yonetimi sistemi ise ¢ok daha karmasik bir yapidadir.
2.3.1. Gelir Yonetimi Sisteminin Genel Yapisi

Bilindigi iizere havayolu isletmelerinde gelir yOnetimi sistemi havayolu
isletmesinin kapasitesini, geliri en biiyiikleyecek sekilde dogru miisteriye, dogru
zamanda satmasmna yardimci olur. Konuyu daha kolay anlasilir hale getirmek icin,
glinde yaklasik 1.500 ugusu, ugus basina ortalama 220 koltuk ve 8 degisik koltuk ticret
sinifiyla gergeklestiren A.B.D.’nin biiylik tasiyicilarindan biri 6rnek olarak alinirsa.
Uguslar, ugus tarihinden yaklasik olarak 1 yil 6ncesinden rezervasyona agilir ve gelir
yonetimi uzmanlan yaklagik olarak 110 milyon koltukluk bir kapasitenin yerlestirilmesi
sorunuyla karsi karsiya kalirlar. Her giin sadece bu toplam saymin kiigiik bir boliimii
kontrol edilse bile, kapasitenin muazzam biiyiikliigii ve ihtiya¢ duyulan veri tabaninin
biiyiikliigu sistemin nasil karmagik bir yapisinin oldugunu gostermektedir. Bu sistemin

sadelestirilmis yapis: Sekil 16’da goriilebilir.
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| Performans: izleme
|  ve analiz etme

Karar vermeye
yardim eden
araglar

Sekil 16. Gelir Yonetimi Sisteminin Basit Yapis:

Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.96.

Sekilde goriildiigii {izere, veri tabaninin igindeki veriler simiilasyonlar: yapan ve
optimizasyon verilerini meydana getiren tahminleme modellerini besler. Cesitli fiyat
siniflarina koltuklarin yerlestirilmesinin tavsiyesi daha sonra olur. Bu siirecin sonunda
otomatik olarak devreye giren sistem raporlann kontrol eder ve yararli bilgileri

depolanmak tizere veri tabanina geri génderir.

Veri tabanlari gegmiste, bugiinkii ve gelecekle ilgili havayolunun kendi
operasyonlariyla (6rnegin eski ugus bilgileri) ve rekabet kosullanyla (rakiplerin koltuk
kapasitesi, fiyat yapilari, vb) ilgili bilgileri igerir. Cok biiyiik miktardaki bilginin siirekli
toplanmasiyla, sistemin tiim verimliligini  etkileyen veri tabanlarinin yapilan
olusturulur. Veri tabanlarinin modellerle baglantilarim1 saglayan prosediirler detayl bir
sekilde olmalidir.
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Ana veri tabanlar asagidaki bilgileri icermelidir:

e Kalkig-varis yerine, giiniine, ugusa, iicret sinifina, dagitim kanalina vb. gére

gecmis tiim rezervasyon bilgilerini,
e Aynntili sekilde gegmis donemlere ait rezervasyon iptalleri bilgilerini,

e Rezervasyon yaptirip gelmeyenlerin, rezervasyonu oldugu halde
ugurulamayan yolcularin, bekleme listelerinin ge¢mis donemlere ait

bilgilerini,

e Gelecekteki her bir ugus icin gergeklesmis rezervasyonlarin, kalkis-varis

yeri, licret sinifi ve bu uguslara ait rezervasyon iptallerinin bilgilerini,

e Ugak tipi, oturma kapasitesi, ugulabilen tiim sehirler i¢in uygulanabilir iicret
siiflarim1 ve daha gelismis sistemlerde aktarma yapan yolcularin iicretleri

gibi ugus bilgilerini,

e Rakiplerin tiim uguslanyla ilgili bilgilerini, koltuk sayilan ve fiyat
siniflarindan, mekanik anizalarin tahmin zamanlar veya bakim dénemlerinin
tahmin zamanlann gibi aynntili bilgilere kadar, rakiplerin pazardaki
degisikliklere cevap verme yeteneklerini 6nceden haber veren bu tip bilgileri

igerir.
2.3.2. Performansin Izlenmesi

Gelir yonetimi sisteminin performansi izlemek ve kontrol etmek i¢in bilesenleri

vardir. Sekil 17 gelismis bir gelir yonetimi sisteminin yapisim gdstermektedir.
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Kapasite Gegmis Su anki Gegmis
fiyatlan rezervasyon rezervasyonlar rez.iptalleri ve
bilgileri no-show

Rez. Iptalleri ve rez.
yaptirip gelmeyenlerin
tahmini

| Fazla rezervasyon
modeli

Performans - . Verilerin
izleme ve kontrol | = depolanmas:

Sekil 17. Geligmis Bir Gelir Y6netimi Sisteminin Yapisi

Daudel ve Vialle, a.g.e., 5.99.

Yazilimlarin performansinin izlenmesi ve kontrol edilmesi analizcilerin islerini
yapabilmek i¢in ihtiyag duyduklan ti¢ 6énemli fonksiyonun icra edilmesini saglar. Bu

fonksiyonlar:

e Analizcilerin koltuk kapasitesinin durumunu analiz etmesine yardim i¢in

raporlar hazirlar.

e Analizcilerin her an simiilasyon yapmalarimi ve gerekli gordiikleri zaman
koltuk dagilimimi yeniden diizenlemeleri i¢in sistemler arasindaki bilgi

akisini saglar.
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e Analizcilere verilen kararlarin sonuglarim1 degerlendirmek icin simiilasyon
modelleri saglar, amaglann belirlemeye yardim eder ve amaglar ve

performans arasindaki farklan kontrol etmeyi saglar.

Sistem sunulan hizmetlerin ¢ogunu otomatik olarak izleyecek ve analiz edecek
sekilde tasarlanmalidir. Havayollann igin bunun anlami gelir yonetimi sisteminin
uzmanlarin miidahalesine gerek kalmaksizin tarifeli uguglanin biiyiik bir kismin kendi
basma kontrol etmesidir. Gelir yonetimi sistemleri talep tahminleri yapar, énceden
tanimlanmis degerlere gore gesitli risk faktdrlerini hesaplar ve optimizasyon modellerini

kullanarak en uygun sekilde koltuklan simiflara ayirir.

Tahminler anormal derecede farkli bilgiler verirse veya gerceklesen talep
tahminlerden ¢ok kesin farkliliklar gdsterirse, ugus “kritik” olarak adlandinlir. “Kritik”
bir ugusla direkt olarak parametreleri dogrulamak igin miidahale eden bir uzman

ilgilenmelidir.

Bu ¢ift kontrol sistemi (otomatik olarak sistem tarafindan ve uzman tarafindan

yapilan) birkag ¢esit rapora ihtiyag duyar. Bunlar:

e Operasyonel raporlar sistem tarafindan belirli araliklarla meydana
getirilirler. Bu raporlar sisteme bagl olarak daha az veya fazla detayh
olabilirler ve sistemin performansini analiz etmekte kullanilir. Bu raporlar
uzmanlara degil sistemin gelistirilmesinden sorumlu operasyon aragtirma
personeline ve pazarlama ve fiyatlama politikalarimi belirleyen pazarlama

departmanina gider.

e Uzmanlar tarafindan hazirlanan ve onlarin miidahalelerine ihtiya¢c duyan

“kritik” olarak listelenen giinliik raporlar haricindeki raporlar.

e Diger raporlar analizi yapacaklar tarafindan eger belli bir ugus izlenmek igin
istenirse talep edilebilir. Buna 6mek olarak, rakip havayolunda bir grev
olmasi, hava kosullarimin hizmeti sunmaya engel teskil etmesi veya ugakla
ilgili bir olay olmasi vb. verilebilir. Bir ugusu “kritik” olarak adlandirp
adlandirmamak ve her giin izlenen uguglarin listesine dahil edip etmeme

karar analizi yapana baghdir. Genellikle koltuk kapasitesini veya talebi
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etkileyebilecek disanndan gelen etkilere dair bilgiler iistiinde ¢alisan

analizciler kendi miidahalelerinin gerekli olup olmadigina karar verirler.

Parametreleri ve koltuk kapasitesini diizeltmek i¢in miidahale eden analizcilerin

iki tip iletisim kanalina (bilgi akis sistemine) ihtiyaglan vardir. Bunlar:

e Analizciler dogru kararlar verebilmek igin, gerekli gordiigi tim
simiilasyonlar1 ¢alistirabilmek igin tiim tahminleme ve optimizasyon

modellerine girebilmelidir.

e Analizciler bir karar verdikleri zaman, direkt rezervasyon sistemindeki

koltuk kapasitesini degistirebilmelidir.

Genis operasyonel esneklik saglayan ve pratik bir sekilde bilgileri gésteren PC
veya PS micro-bilgisayarlara giiniimiizde bu bir sistemden digerine olan bilgi akigini
saglamada gittikce daha da fazla giivenilmektedir. Micro bilgisayarlarin kolay monii
sistemleri sayesinde kullanimi daha basit oldugu igin, analizciler egitim igin
geldiklerinde biiyiik avantajlar saglamaktadir. Operasyonel amaglarla kullanilmak {izere

ayni donamimlar bilgisayarlar i¢in de gelistirilmistir.

Gelir yonetimi sistemi ve rezervasyon sistemi arasindaki iletisim sistemi, koltuk
kapasitesi modelini otomatik olarak kontrol etmede kullanilmak i¢in kurulur. Buna gére
gelir yonetimi sistemi, modelleri olusturmak i¢in gerekli olan temel bilgilere ulasabilir
ve daha sonra analizcilerin yaptigi gibi koltuklari nasil boliimleyecegine karar verir.

Sekil 18, gelir yonetimi sistemi igindeki iletisim kanallarini (interfaces) gostermektedir.
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Ge Onetimi 2y
Sistemi -

Sekil 18. Gelir Yonetimi Sistemindeki Iletisim Kanallan

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.102.
2.3.3. Performans Kontrol

Performans kontrol gelir yonetimi sistemi tarafindan elde edilen sonuglarin

dlciilmesi ve analiz edilmesidir. Iki ¢esit sonug vardir. Bunlar:
e Direkt koltuk kapasitesi kontrol siireciyle ilgili olan finansal sonuglar,

e Gergeklesen talebe karsi tahminleme modellerinin projeksiyonuyla ilgili

sonuglardir.

Gelir yonetiminin bir hizmet sirketinin performansina olan etkisi tam olarak
olciilemez, ¢linkii sonuglara etki edecek bir ¢ok dissal etkiyi sistemin direkt etkisinden
ayirmak zordur. Buna ragmen amaglan olusturmakta kullanilan bazi gdstergeler vardir

ve bunlar gelir yonetimi sisteminin performansini hesaplamada yol gostericidir. Bunlar:

e Bos veya kullanilmayan hizmet birimlerinin sayisi. Ornegin, bir ugak dolu
olarak kalkiyor ve bu belli bir siiredir araliksiz meydana geliyorsa, bu
sistemin ve analizcilerin koltuk kapasitesi ve fazla rezervasyon faktorlerini

gerektigi gibi diizenleyebildiklerini gosterir.

e Fazla rezervasyon limiti gok yiiksek tutuldugu igin rezervasyonu oldugu

halde hizmet sunulamayan yolcularin sayisi. Havayolu sektoriine ait
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istatistikler A.B.D.’de resmi olarak hesaplanmaktadir. Bu rapor belirli
doénemlerde seyahat acenteleri ve halka bu alanda havayollarinin
performanslarimi kiyaslamak igin duyurulmaktadir. Omegin 90°I1 yillarda
AB.D.’li tagryicilann ortalama yolcu geri ¢evirme (denied boarding) oran
yaklasik 10.000 yolcuda 3 kisiydi. Bu oran havayollarinda 0.1 ila 15

arasinda degismektedir.

e Koltuk basina ortalama gelir, her bir ucus i¢in dikkatle izlenmesi gereken bir
gOstergedir, buna ragmen gelir yonetimi sistemi ile direkt iligkisi azdir ve
toplam geliri en biiyiiklerken sistemin etkinligini 6lgen giivenilir bir 8lgii
degildir.

Sistemin performansini 8lgmek i¢in daha dogru metotlar kullanilabilir. Ornegin,
model sistem kullanilmasayd: sonug ne olurdu yapisi lizerine oturtulabilir. Talep 6nce
rezervasyon profili tahmini temel alinarak hesaplanir ve varsayima dayali sonuglar
gerceklesen sonuglarla karsilastirilarak kapasite kontroliiniin kazanglari belirlenir. Bir
diger yontem de talepten teorik olarak en iyi performansin hesaplanarak, gerceklesen

sonuglarla karsilastirilmasidir.

Tahminler miisteri davranis modellerinden yararlanilarak yapilir. Ayn1 zamanda
gbzlemlenen davramslar sistematik yollarla karsilastirilir. Operasyon raporlan gibi bu
tip calismalar da, gérevi model gelistirme yollarini arastirmak olan operasyon gelistirme

personelinin gérevidir.

Sonug olarak, analizcilerin performansimi degerlendirmek miimkiindiir. Ornegin
analizcilerin performanslan birbiriyle karsilastirilabilir veya bir analizcinin performansi
sistemin kendisi tarafindan analizcinin verdigi karan sistemin otomatik olarak
degerlendirmesiyle yapilabilir. Egim analizcinin verdigi kararlara sistemin yardim
etmesi seklindedir. Bu nedenle, gelir ydnetimi alaninda daha giiclii, uzman sistemlerin

gelistirilmesi i¢in siirekli calismalar yapilmaktadir.

Bu y6ntem, analizcilere kisa dénemli kapasite yonetiminin karmasik sorunlarina
ve talepteki ani degisikliklere yogunlasabilmek i¢in daha fazla zaman vermektedir. Aym

zamanda gelir ydnetimi c¢aliganlari ve pazarlama bolimiinde ¢alisanlann arasindaki
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isbirliginin gelismesinde yardimci olmaktadir. Analizciler her giin pazarlama
béliimiinde c¢alisanlarla goriis alisverisinde bulunarak pazarlamacilara pazarlama

karmasiyla (kapasite, fiyat, iletisim, dagitim) ilgili degerli bilgiler sunmaktadir.

3. GELIR YONETIMI SISTEMININ ISLEYiSi

Gelir yonetimi sisteminin isleyisi talep egrisi, standart kapasite ySnetimi ve

otomatik kapasite yonetimi bagliklarinda incelebilir.
3.1. Talep Egrisi

Talebin hacmini, yapisim1 ve gidisatini, rezervasyon iptallerinin, rezervasyon
yaptirip gelmeyenlerin belirlenmesinde kullanilan tahminleme modelleri gelismis analiz
yetenegine sahiptirler. Gelismis analiz yetenegine sahip olan bu modeller kalkis-varis

yerine ugus giiniine ve bilet siniflarina gére projeksiyonlar gelistirirler.

Sistem, talep tahmininin en yiiksek ve en diisiik limitleriyle sinirlandirilmis talep
egrisini meydana getirir. Bu egriler, analizcinin miidahalesine gerek kalmadan bu
degerleri kendilerine referans almaktadirlar. Gergeklesen rezervasyonlarin egrisi sekil
19°daki gibi talep egrisinin i¢inde kaliyorsa, analizcinin bir sey yapmasina gerek yoktur.
Sistem siireci otomatik olarak izlemeye devam edecektir. Gergeklesen talep egrisi, talep

egrisi smirlarinin disina ¢ikarsa, iki durum meydana gelebilir. Bunlar:
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REZERVASYON

TAHMINI

ZAMAN

Sekil 19. Talep Egrisinin Sinirlandiriimas:

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.105.

Sistemin gilinliik operasyonlarini raporlayan bir gosterge, herhangi bir
ucusun rezervasyon gidisatinin normal olmadigimi yani tahminlere
uymadigini belirtir. Bu rapor analizciye bu normal olmayan ugusla acilen
ilgilenilmesini bildirir. Daha gelismis sistemlerde sadece problemli uguslarin

listelendigi “istisnai raporlar” vardir.

Daha gelismis sistemler analizciyi sadece ugusla ilgili uyarmaz, aym
zamanda “karar destekleme” veya “uzman sistemler” gibi sistemler gerekeni
de yapar. Karar destekleme sistemleri bir veya daha fazla tavsiye yapar,
etkilerini ayrnntili bir sekilde belirtir ve degisikligi onaylamasi igin
analizciye 6nerir. Uzman sistemler ise otomatik olarak fazla rezervasyon
limitlerini diizenler veya analizciye danigmadan koltuk béliimlemesini yapar

ve yaptiklarini analizciye rapor olarak sunar.
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Sekil 20. Sistemin Gelismisligine Gore Talep Cizgisinin Yapis:

Daudel ve Vialle, a.g.e., s.107.

Sekil 20°de oldugu gibi tahminleme modelleri fazla belirgin degilse, talep simir
egrileri A ve B egrilerinde oldugu gibi birbirlerinden daha uzak olur. Dolayisiyla sistem
talepteki degisiklikleri ayrintili sekilde belirleyemez ve bu yiizden etkili bir koltuk
paylastirma islemi yapamaz. Sistem sadece talepteki ¢ok olagandisi degisimlerde
uyarabilir. Talep sinir egrisi arasinda aralik ¢ok genis oldugu icin kiiclik degisimler

gbriinemez.

Diger taraftan, Sekil 20’deki gibi talep sinir egrileri birbirlerine ¢ok yakin olarak
tahminlenmis ise (C ve D egrilerinde oldugu gibi), sistem gergek talebin tahminlerden
¢ok az sapmasi durumunda bile ikaz verir. Eger sistem kendisi miidahale edecek kadar

gelismis degilse, her seferinde analizcinin yardimina ihtiyag duyacaktir.

Havayolu sektoriinde analizciler miisteri talebinin yogun oldugu kalkistan
Onceki gilinlerde sik sik diizeltme yapmak zorunda kalirlar. Bu dénemdeki kararlarin
toplam gelire ¢ok biiylik etkisi vardir. Boyle anlarda analizcilerin iistiindek: yiikii
hafifletmek icin gelismis sistemlerin yardimi gereklidir. Daha gelismis sistemlerde

biitiin diizeltme kararlarini sistem otomatik olarak kendisi verir.
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3.2. Standart Kapasite Yonetimi

Bir hizmet isletmesi arz ve talebi birbirine esitlemeye ¢alismalidir. Hizmetler
depolanamadig i¢in iiretildikleri anda tiiketilirler. Bir ugaktaki bos bir koltuk diger bir
ucus i¢in kullanilamaz ve eger koltuklar tamamen doluysa havayolu kisa siire zarfinda
daha fazla koltuk saglayamaz. Bu yiizden bir {iriiniin stoklanamiyor olmasini telafi
etmek igin kapasite yonetimi gereklidir. Bunu yapmak i¢in standart yontemler talepteki
diizensiz dagilimi ele almaya ve talebin en yiiksek noktalarini hesaba katmaya galisir.

Bunun dért standart yontemi vardir. Bu yontemler asagidaki gibidir:

Ik yontem hizmeti simirlayarak belli sayida miisteriye tatmin edici hizmet
vermektir. Bu yontem genel olarak ulasim sektdriinde, otel ve restaurant
rezervasyonlarinda kullanilmaktadir. Bu ydntem belli seviyede iyl hizmet saglamakta
fakat, yogun donemlerde arzin artinmimu kisitlamaktadir. Miisteriler, ugup
u¢mayacaklann kesin olmasada O&nlem alarak rezervasyon yaptirmaktadirlar.
Tasiyicilanin rezervasyon yaptirip gelmeyen miisterilerinin orami bazi hatlarda ¢ok
yiksek olabilmektedir. Bu yiizden havayollann gelir yénetiminin en &nemli

yardimcilanindan biri olan fazla rezervasyon uygulamasim gelistirmistir.

Kapasite yonetiminin ikinci standart yontemi, miisterileri gergeklesmesi istenen
talep seviyesine kadar depolamaktir. Bu y&ntemle operasyon yapan bir sirket yolculara
bilet satar ve u¢ak dolmadan hareket etmez, ucacag kesin olmadig: i¢in bu tip uguslar

pek yaygin degildir.

Ucgiincii yontem talebin yogun oldugu dénemlerde hizmeti miimkiin oldugunca
¢ok yolcuya, hizmet kalitesini diistirerek vermektir. Buna 6rnek olarak trende yolcularin
ayakta seyahat etmeleri, Cumartesi giinleri siipermarketlerin kasalarinda uzun
kuyruklarin olmasi veya belli donemlerde hastanelerdeki odalara ek yatak konulmasi
verilebilir. Bu tip uygulamalarin sirketin imajina etkisi gdrmezlikten gelinemez, ¢iinkii

miisteriler gelecekte tercihlerini yaparken bu durumu hatirlayacaklardir.

Dérdiincii yontem miisterinin davranislarim etkileyen bilgileri toplayarak talebi
miimkiin oldugunca elimizdeki kapasiteye esitlemektir. Bu, bazi hareketlerin

desteklenmesi bazilarinin da kisitlanmasiyla saglanabilir.
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Arz ve talebin dengelenmesinde kullamlan standart prosediirler hizmetlerin
stoklanamamasindan kaynaklanan olumsuzluklarin ancak bir kismim karsilayabilir. Bu
prosediirler kapasite yonetimini ve ekipman stoklanmasiyla ilgili biitiin problemleri
¢dzemedikleri i¢in, bir hizmet isletmesinin yoneticisi talebi diger yontemlerle kontrol
etmeye ¢alismalidir. Ozellikle iiretim mallar i¢in kullanilan yéntemlerden farkl: olarak,

fiyatlama kriterlerine dayanan bir fiyatlama yapisi kullamlmalidir.
3.3. Otomatik Kapasite Yonetimi

Otomatik kapasite yonetim sistemi kapasiteyi kontrol etmek i¢in, kapasiteyi
ticret siniflarina ayinr, rezervasyon limitleri koyar, fazla rezervasyon oranina goére fazla
rezervasyon yapilacak koltuk sayisini iicret siniflarina dagitir ve yapilan her bir
rezervasyona gore gerekli degisiklikleri yerine getirir. Kapasite kontrolii prosediirlerini
daha iyl anlamak i¢in Madrid aktarmali Paris, Lizbon ugusu 6émek olarak verilebilir.
Ucus, 200 koltuklu bir ucakla, ii¢ ticret sinifinda gergeklesecektir. Fazla rezervasyon
modeli i¢in yapilan rezervasyon iptallerinin analizi sonucunda, ugus giinlinden 3 ay
once fazla rezervasyon yapilabilecek 60 koltuk bu ii¢ iicret sinifina daZitilmalidir.

Bunun anlami ugak koltuk sayisindan %30 daha fazla rezervasyonun yapilabilecegidir.

Daha sonra bu 260 koltugu her bir ucusun {ii¢ fiyat smnifina nasil
paylastirilacagini (A, B, C fiyat sinifina gére) belirlemek i¢in koltuk paylastirma modeli
uygulanir. Once sadece ugusun Paris-Madrid ayagiyla ilgilenilir. Modelin bize asagidaki

sayilar verdigini varsayalim,

Ucret Sinufi Koltuk Sayisi
A 140
B 100
C 20
Toplam 260
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Kapasitenin yapisini ve her bir iicret smmifi igin yapilacak rezervasyon limitleri
kalkistan li¢ ay Once belirlenmistir (havayollarinin ¢ogu, ugusla ilgili tiim detaylar
tamamen ellerinde olmasa bile bir y1l dncesinden rezervasyon kabul etmeye baslar).
Yapilan her rezervasyon baglangigtaki bu yapiyr degistirir. Bu siirece “kapasite
kontrolii” denir. Sistem i¢in, tahminleme ve geliri en biiyiikleme modellerini birlestiren
gelir yonetimi sistemi ile rezervasyon sistemleri arasinda otomatik olarak baglant:
kurulmasi gereklidir. Koltuk kapasitesinin kontroliinde kullanilan iki yontem vardur.

Bunlar statik kapasite yonetimi ve dinamik kapasite yonetimidir.
3.3.1. Statik Kapasite Yonetimi

Statik kapasite yonetiminde rezervasyon limitleri bir kez konulur, tahminleme
ve geliri en biiyiikleme modelleri ilk bastaki projeksiyonun temelini olusturur. Koltuk
kapasitesinin gruplara ayrilmasi toplam talep ve talep yapisinin tahmininde oldugu gibi
rezervasyon iptallerinin ve rezervasyon yaptirip gelmeyenlerin tahmininde kullanilir.
Daha sonra sistem sadece kabul edilen rezervasyon sayisinin 6nceden belirlenen
limitleri asmamasima dikkat eder. ki ay sonra veya kalkistan bir ay once, kapasitenin

asagidaki gibi oldugu varsayilirsa;

Ucret Smifi Yapilan Rezervasyon Mevcut Koltuk Toplam
A 140 0 140
B 80 20 100
C 15 5 20
Toplam 235 25 260

Bu yontemde sistem rezervasyon siirecini ilk basta belirlenen en uygun
paylastirmay: referans alarak siirekli izler ve koltuklarin dagilimim kontrol eder. Fakat

toplam geliri en biiyiikleyemez. Omegin yukaridaki tabloya baktigimizda A siufindaki



tiim koltuklarin satilmis oldugunu goriiriiz. Bunun anlami bu sinifin altinda rezervasyon
yapilabilecek dolayisiyla geliri arttirabilecek koltuklar varken rezervasyona

kapatilmasidir. Boylece, gergeklesen talep tahminlenenden epeyce farkli olacaktir.

Statik kapasite yoOnetimi teknigi, koltuk kapasitesinin yapisi degistirilerek
gelistirilebilir. Her fiyat sinifina sabit ve degismez sayidaki koltuklar yerlestirmek
yerine, her bir iicret simfi fiyatina gére yukansindaki fiyat sinifiyla birlestirilir. Bu

yontem asagidaki tabloda bir 6nceki 6rmege gére gdsterilmektedir.

Ucret Sinifi Kapasite
A 260
B 120
G 20

Nestling132 diye adlandirilan sistem, rezervasyon siireci nasil gelisirse gelissin
yliksek ticretli simiflarin koltuklarini korumayr miimkiin kilar. Eger talep tahmin edilen
dogrultuda gelismezse, yiiksek fiyath koltuklar diger sinifta satilabilir. Bu yontem ile, C
smifina aynlan 20 koltuk, bu smifa hi¢ miisteri rezervasyon yaptirmamissa, diger
yiikksek B simifina kaydirilabilir. Tiim talep A sinifina ise, tiim koltuklar A siifindaki
fiyattan satilabilir. Koltuk kapasitesi standart nestling veya koruyucu nestling

yontemleriyle kontrol edilebilir.

Standart Nestling: Bu yontemde bir koltugun rezerve edilmesi, rezervasyonun
yapildig1 sinifi ve iistiindeki siniflan etkiler. Onun igin, belirtilen kapasiteden fazla

rezervasyon yapilmaz.

132 Nestling; Yiiksek fiyath koltuklarin korunmasin ve degisik fiyat simiflarindaki koltuklan organize ve
kontrol eden bir yontem.



Ucret Smifi Yapilan Rezervasyon Miisait Koltuklar
A 0 259
B 1 119
B 0 20

B simzfina tahsis edilen 100 koltugun rezerve edildigini varsayarsak, kapasite su

sekilde goziikiir:
Ucret Sinifi Yapilan Rezervasyon Miisait Koltuklar
A 0 160
B 100 20
c 0 20

Eger B smifindan bir bagka koltuk istenirse, B sinifinin gergek kapasitesi
asilacagi i¢in bu koltuk, toplam kapasiteden fazla rezervasyon kabul etmemek igin, hem

A, hem de C sinifindan diisiiliir.

Ucret Siifi Yapilan Rezervasyon Miisait Koltuklar
A 0 159
B 101 19

& 0 19
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Yiiksek fiyath simflara 6ncelik veren bu yontem, ayni1 zamanda indirimli fiyath

siniflann da korumaktadir.

Koruyucu Nestling: Bu yontemin Standart Nestling’ten farki, hangi siniftan
rezervasyon yapilacagina bakilmaksizin, disiik fiyath smiflanin  rezervasyona

kapatilmasidir.

B smufindan bir koltuk rezervasyonunu yapmak, asagidaki yapinin olugmasina

neden olur:

Ucret Smufi Yapilan Rezervasyon | Miisait Koltuklar
A 0 259
B 1 119
g 0 19

C smifindan rezervasyon yaptirmak isteyen miusterilerden 6nce, B sinifindan 20

koltuk rezervasyon yapilirsa, kapasite asagidaki gibi goriiliir:

Ucret Siifi Yapilan Rezervasyon | Miisait Koltuklar
A 0 240
B 20 100
C 0 0

Sistem ucuz koltuklara olan talebin rezervasyon siirecinin baglarinda yiiksek

olacag prensibine gore ¢alisir ve yiiksek fiyatli siniflar igin daha fazla koltuk ayirr.
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3.3.2. Dinamik Kapasite Yonetimi

Dinamik kapasite yonetimi bu problemin iistesinden koltuk paylagtirmay: temel
alarak, gercek talep ve tahmin edilen talep arasindaki farkliligi, kapasiteyi diizenli
Yenilemelerin sistem tarafindan

olarak yenileyerek iistesinden gelir. siklig1

programlanabilir veya analizci tarafindan belirlenebilir.

Dinamik kapasite yonetiminde tahminleme ve optimizasyon modelleri gergek
miisteri davranislari hakkindaki yeni bilgilere rezervasyon siirecini siirekli izleyerek
ulagsmaya g¢alisir. Rezervasyon limitleri revize edildikten sonra her iicret sinifi igin yeni
diizenlemeler yapilabilir. Bu yOntemin avantaji, en uygun durum igin stirekli
arastirmalarla en son bilgilere ulasilmasi ve gergeklesen rezervasyon siirecini
baslangicta ki tahminlerden farkliliginin nedenlerine bakmayarak talepte meydana gelen

degisimleri gbéz Oniine almasidir.

Madrid tizerinden Paris-Lizbon ugusu 6megi analizini tamamlamak igin ugusun
diger ayaklarinin da incelenmesi gerekir. Simdiye kadar sadece Paris ve Madrid

arasindaki fiyat siniflan incelenmisti, ugusun fiyat yapisinin asagidaki gibi oldugu

varsayilirsa;
Ucret Simifi | Paris-Madrid | Paris-Lizbon | Madrid-Lizbon
A 1200 1800 950
B 875 1650 790
C 773 1100 685
D 559 899 499

Koltuklarin her bir hat i¢in nasil paylastirilacag, problemi daha da karmasik bir
hale getirmektedir. Her bir ayakta geliri en biiyiiklemek, toplam geliri en biiyiiklemekle

ayn1 anlama gelmemektedir.
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Yukandaki tablodan da goriildiigii gibi Paris-Lizbon arasinda B fiyat sinifindan
bir koltuk satisi, Madrid-Lizbon arasi A fiyat simifindan bir koltuk satisindan daha fazla
gelir getirmektedir. Diger taraftan Paris-Madrid arasinda C fiyat sinifindan ve Madrid-
Lizbon aras1 C fiyat sinifindan koltuk satmak, Paris-Lizbon arasi B fiyat sinifi koltuk
satmaktan daha karlidir. Sadece dort fiyat sinifi ve bir ara noktasi olan bir ugusun
karmasiklifi modelin gesitli segeneklerin tiim muhtemel kombinasyonlarini analiz

etmesi gerektigini gostermektedir. Bunun i¢in gergek nestling yontemi gelistirilmistir.
Gercgek Nestling Yontemi:

Farkli ucus bacaklarindaki, ¢esitli iicret siniflarindan elde edilen birbiriyle esit
seviyedeki gelirleri gruplamak i¢in gelistirilen modele “gergek nestling yontemi” adi

verilmigtir. Buna gore bir 6nceki fiyat siniflan yeniden asagidaki gibi diizenlenebilir:

Fiili ticret sinifi Gergek tlicret simifi

I A Paris-Lizbon 1800F

B Paris-Lizbon 1650F

1I A Paris-Madrid 1200F

C Paris-Lizbon 1100F

III D Paris-Lizbon 899F
B Paris-Madrid 875F
IV G Paris-Madrid 715F
D Paris-Madrnid 599F

Bu yontemin amact ugusun tim ayaklarindaki yiiksek gelirli koltuklan
korumaktir. Bu ugus i¢in doért yeni fiyat sinifi tanimlanmistir. Bu fiili simflar LII, II1, IV

olarak gosterilmistir. Bu yeni Kkategoriler her bir ayaktan elde edilecek gelir
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hesaplanarak olusturulmustur. Boylece rezervasyon siireci fiyat simiflarina gore degil,

gelir siniflarina gore ¢alisir.

Sonug olarak Paris-Madrid bacagindaki A ve B simifindaki koltuklar éncelikle
Paris-Lizbon yolcularina satilmaya calisilir. Hatta Paris-Madrid bacaginda A sinifinda
bir yolcu ugurulacagina, aym seviyede gelir getirecek olan Paris-Lizbon C sinifi
yolcularinin ugurulmasi tercih edilir. Paris-Madrid arasinda A smifindan (fiili siufi II)
bir koltuk vermenin 6nceligi Paris-Lizbon arasindaki hem A hem B siniflarindan (fiili
sinifi IT) koltuk vermekten onceligi daha azdir, sistem ashinda yolculuk ydnetimine bir

drnektir.

Gelirlere goére fiyat siiflarini birlestirerek fiili simiflar olusturarak kapasiteyi
yonetmek ¢ok kullanilan bir teknik degildir. Bu teknigi uygulanmas igin, genis calisma
ve arastirmalarin yapilmasi gereklidir. Genellikle genis ucus agina sahip olan
havayollar1 tarafindan kullanilan bir y6ntemdir. Omegin bir yolcu Paris-Madrid
listiinden ayn1 havayolunun ugusuyla Bogota’ya devam edebilir. Paris- Madrid
arasinda Odedigi fiyata bakilmaksizin, transatlantik ugusundan elde edilecek gelir
yliziinden otomatik olarak bu yolcuya Paris-Madrid bacaginda 6ncelik verilir. Aym
sekilde ayni havayoluyla New York’dan Paris’e ugan bir yolcunun eger Paris’ten

Madrid’e ugacaksa rezervasyon onceligi vardir.

Uluslararas: bir havayolunun farkli yolculuk segeneklerinin sayis1 ¢ok fazladir
ve kesinlikle ¢ok giilii bilgisayar sistemleri gereklidir. Havayollan i¢in vazgegilmez bir
ara¢ olan bu teknik, gelir yonetimi sisteminin kullamldig: fiyat farklilastirmasinin geliri

en biiyliklemeye yetmedigi diger sektérlerde de kullanilmaya baslanmustir.

4. GELIR YONETIMININ HAVAYOLU ISLETMECILIGINDE
UYGULAMA ORNEKLERI

Amaci talebi canlandirmak olan gelir yonetimi, fiyat: farklhilastirarak ve gesith
risk analizleri yaparak talebi kontrol altina almaya g¢alisir. Amaci otel sahiplerinin

yiizlerce yildir cevabimi aradiklari soruyu cevaplamaktadir. “ Oday: bos kalacagina
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diglik fiyata énceden vereyim mi? Riske girip tam fiyat ddeyecek bir miisteri mi

bekleyim?” '3

Bilgisayarl1 gelir yonetimini en yaygin olarak kullanan sektér, karmasikligin ve
rekabet oranmmin yiiksek oldugu havayolu sektériidiir. Havayollarinin gelir y6netimi

teknigini uygulamalarinin baslica nedenleri sunlardur:'**

e Hatlann ve fiyatlarin 1979 yilinda devlet kontroliinden ¢ikmasiyla A.B.D.’de
baslayan serbestlesme hareketi, kiiresel havayolu pazarindaki karmasikligi
arttirmustir. Sektorde faaliyet gosteren sirket sayisi ve gesitli havayollan
tarafindan hizmet verilen hatlar artmistir. Bu da gittikce biiyliyen kapasitenin
gittikce artan rekabet kosullari ve rakipler nedeniyle daha da iyi

yonetilmesini gerektirmektedir.

e Indirimli fiyatlanin gelistirilmesiyle havayollarinin aym ugakta degisik pazar

béliimlerine gesitli fiyatlar sunmasi gerekliligi dogmustur.

e CRS’lerin gelistirilmesi ve kullanimlarimin artmasiyla havayollan tim
rezervasyon siirecini merkezilestirmislerdir. CRS’ler yoneticilerin kapasiteyi
kontrol etmesini ve izlemesini saglayarak gelir ydnetimi sistemini basarili bir

sekilde uygulamalarini saglamistur.

Gelir yonetimi giinliimiizde havayollan tarafindan kullanilan en énemli ydnetim
araglarindan birisidir. Gegtigimiz on yilda havayollan arasinda &zellikle uluslararasi
pazarlarda artan rekabet ortaminda gelir yonetiminin 6nemi daha da artmustir. Gelir
yonetimi tekniginin A.B.D.’de serbestlesme sonrasi i¢ hatlardaki fiyat savaglan
sirasinda dogdugunu sdylemek dogru olmaz, fakat kesinlikle boyle bir ortamda
gelismesi hizlanmistir. Giiniimiizde A.B.D.’de gelir yonetimi teknigini kullanmayan
higbir biiyiik havayolu girketi bulunmamaktadir. Bu teknik diinyanin diger taraflarinda
da hizla 6grenilmektedir.

Genellikle havayolu sektériinde kullanilmasina ragmen, gelir yonetimi

fiyatlamanin en 6nemli faktor oldugunu hizmet sektoriindeki sirketlere esneklik ve yeni

13 Daudel ve Vialle, a.g.e., s.7.
3% Yeoman ve Ingold, a.g.e., s.124.
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duruma uymay saglar. Gelir yonetimi sirketlerin pazarda kars1 karsiya kalabilecegi iic
farkli durumda da kapasitesini ynetmesine yardimer olan giiclii bir tekniktir. Bu iic

durum sunlardir:'®

e Kapasite eksigi durumunda: Gelir ydnetimi sirketlere talebin arzi gectigi
durumlarda bu durumun sagladig: tiim avantajlarin yam sira, sirketin pazar
paymni arttirmasina veya pazann yeni giris yapabilecek tasiyicilardan

korunmasina imkan verir.

o Kapasite fazlasi durumunda: Yogun rekabet dolayisiyla sirketler iiretim
maliyetlerini karsilamaya caligirken genellikle marjinal fiyatlama yaparlar.
Gelir yonetimi, sirketlerin yiiksek gelir getiren pazar payin koruyarak, kalan

kapasitesini indirimli fiyatlarla sunmasina imkan verir.

e Arz ve talebin dengelenmesi: Gelir yonetimi sistemini kullanan bir sirket
kapasitesini talebe rakiplerinden daha etkili bigimde esitleyerek potansiyel

karini arttinir.

Havayollann CRS sahipligine 1950’li yillardan itibaren baglamislardir. Ticari
anlamda ilk kullanilan CRS American Airlines ve IBM’in birlikte gelistirdigi SABRE
(Semi Automated Research Environment)’dir. Sistemin baslangigtaki fonksiyonu
havayolunun rezervasyonlarini tek bir merkezden yapilmasim saglamakti. Bu amaca
basariyla ulasilmis ve sistem hizli bir sekilde gelistirilmistir. Seyahat acentalan
tarafindan bu sistemlerin kullanilmasiyla, seyahat acentalari telefon veya diger
yontemleri kullanmadan direkt olarak havayolunun kapasite bilgilerine ulasabilmekte ve
koltuk rezervasyonu yapabilmektedir. SABRE’nin CRS olarak isletilmesiyle ugak
ucurmaktan daha ¢ok para kazamilinca, konunun énemi sirket tarafindan 1980’lerde
anlagilmigtir. Sisteme pek ¢ok nitelik eklenerek baslangigta sadece rezervasyon
yonetimi olan sistem fonksiyonu gelistirilmistir. Sisteme eklenen bazi 6zellikler 1se ugus

plani yapabilme, kabin ekibi tahsisi, kargo yénetimidir.'*®

135 Daudel ve Vialle, 2.g.e., 5.6-7.
136 yeoman ve Ingold, a.g.e., s.214.



121

Gelir yonetiminden &nce havayollar1 gelirlerini analiz etmek i¢in bagabas
analizini kullaniyorlardi. Bu yontemle havayollar1 ugtuklar hattaki pozisyonlarim (kar
veya zarar) gorebiliyorlardi. Gelir yOonetimi sistemi gelistirilmeden 6nce 1960’larda
APEX (Advance Passenger Excursion) ve Super APEX gibi indirimli fiyat sistemleri
gelistirilmigtir. Bu sistemler dnceden rezervasyon yaptiran yolculara indirim yapma
olanag saglamistir. Bununla beraber yiiksek fiyat 6demeye istekli yolcularn bu
fiyatlardan uzak tutacak tedbirler yoktu. Gelir yonetimini ilk olarak 1970’li yillarin
sonlar1 ile 1980’11 yillarin baglarinda American Airlines (A.A.) gelistirmistir. A.A. bu
konudaki ¢alismalara 1960’11 yillarda baslamistir. Havayolu daha sonra teknolojinin de
yardimiyla rezervasyondan elde edilen bilgileri geliri arttirmada kullanabileceginin
farkina varmistir. Daha sonra da fazla rezervasyon, indirimli fiyatlarin uygulanmasi ve
trafik yonetimi gibi konularda ki sorunlar ¢dziilmiistiir. Gelir yonetimi A.B.D.’de ugus

tarifelerinin ve fiyatlarin belirlenmesinde de kullanilmaktadir.

Mevcut sartlart degistiren faktdrlerden birisi de kiiresellesme ve hub’larin
gelistirilmesidir. Havayollan1 serbestlesmeden sonra kendi hatlarimi ve tarifelerini
belirleme imkanina sahip olduklan igin hub’lar da serbestlesmenin sonuglarindan
biridir. Hub’lann olusturulmasmin amaci kiiglik, bolgesel havaalanlarindan kiigiik
ucaklarla hub’larin (bilyiikk havaalanlarimin) beslenmesidir. Omek olarak KLM
cityhopper veya American Airlines American Eagle verilebilir. Boylece ¢ok sayida
yolcu hub havaalanlarinda toplanir ve biiyilk ugaklarla uzun mesafeli istasyonlara
ugurulur. Bu ¢ok maliyetli bir ydntemdir, fakat havayollarina ugus ve gelirle ilgili pek
¢ok konudaki sorunlarini ¢ézmesinde yardimci olmaktadir. Hub and spoke sisteminin

agiklanmasi Sekil 21°de gosterilmektedir:
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Sekil 21. Hub and Spoke Sisteminin Isleyisi

Button, Haynes ve Stough, a.g.e., s.21

Havayollann gelir yonetimi sistemlerini sadece bir noktadan digerine direkt
ucuslara gore degil, iki veya li¢ ara noktasit olan uguslara uygun olacak sekilde
gelistirmeye c¢alismislardir. Hub and spoke sisteminin gelistirilmesi hava tasimacilig1
hizmetinin tiim agin1 daha karisik bir hale getirmis ve gelir yonetimi tekniginin daha da
gelismesine yol agmustir. Havayolu isletmelerinin uluslararasi uguslari gelir yonetimi
sisteminin daha da gelismesini saglamistir. Gelir yonetimi sistemi sadece kur riskini ve
yabanci para birimlerini kontrol etmekle kalmayip ayn1 zamanda tur operatérlerine ve

seyahat acentalarina ayrilan koltuklarin kontroliinii de yapmaktadir.

Amag sadece, serbestlesme dncesi yarisi bos olan koltuklari tamamen doldurmak
degil aym zamanda her bir yolcudan verebilecegi en yiiksek iicreti almaktir. Merkezi
Atlanta olan Delta Airlines’in Gelir Yénetimi Béliimii Miidiirii Kevin Geraghty “Gelir
yonetimi bize masanin {istiinde bos duran geliri almamizi saglamaktadir” diyerek, bu
konudaki goriisiinii belirtmektedir. Gelir yonetiminin genis capli kullanildig1 fakat
bagarili bir gekilde uygulanamadigi 1984 yilinda Amerikali tasiyicilar koltuklarinin
sadece %60.4’iinti doldurabilmislerdir. 1998 yilinda koltuk doluluk oram %70.97a

yiikselmistir. Colombia Universitesinden Profes6r Garrett Van Ryzin havayollarinin bu
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kadar yiiksek kar agiklamalarinda gelir yonetiminin etkisinin biiyiik oldugunu
belirtmistir. Merkezi Washington D.C.’de bulunan Hava Tasimaciligi Birliginin (Air
Transport Association) bas ekonomisti David Swierenga gelir y6netimi uygulamasinda
asil kazangl ¢ikanin tiiketiciler oldugunu, 1984-1998 willari arasinda hava yolu ile
ulasim maliyetlerinin %36 oraninda distiigiinii belirtmistir. A.B.D.’nin en biiyiik
havayolu tasiyicisi olan United Airlines (UA) her y1l 780.000 ugusta 140 milyon koltuk
satmaktadir. United Airlines (U.A.) talep tahmininde ve fiyat belirlemede kullanmak
tizere IBM’den Deep Blue (diinya satrang sampiyonu Garry Kasparov’u yenen) siiper
bilgisayarini satin almistir. Bu bilgisayar yardimiyla yilda 10 milyondan fazla fiyat
degisikligi yapilmasi beklenmektedir. Bu bilgisayarin maliyeti 20 milyon dolardir, fakat
havayolu bu bilgisayar yardimiyla yilda 100 milyon dolar kazanmay: planlamaktadir.'*’

Havayollarindan ¢ok sayida koltuk satin alip bunlann geleneksel dagitim
kanallarindan bagimsiz olarak satan broker’lar gelir y6netimi sisteminin gelismesine
yardim etmislerdir. Paris-Miami ugusu ic¢in broker’lar aym veya farkli havayoluyla
Paris-Londra ve Londra-Miami olarak en ucuz fiyati sunabilirler. Cok karli olan
Atlantikasiri uguslar icin bu sistem havayollarna Fransiz ve Ingiliz miisterilere ¢ok iyi
bir yolcu smiflandirma sistemi uygulayarak Fransa’da koltuklarini ¢ok ucuza satma

imkan vermektedir.

Yabanci dovize ihtiyaci olan ti¢lincii diinya tilkeleri nakit para girisine 6ncelik
verebilirler. Bu havayollarinin optimizasyon sistemleri déviz kuru risklerine odaklanir
ve ¢esitli uluslararas: dagitim noktalarinda daha fazla koltuk ayirirlar. Nakit para girisi

de optimizasyon siirecine dahil edilir.

Gelir yonetimi sisteminin hava tagimaciliginda kullaniminda American Airlines
(A.A.)’1n arkasindan ikinci sirada gelen British Airways (BA) ’in finansal bagarisinda
gelir ydnetimi sisteminin ¢ok biiyiik etkisi vardir. BA miidiirlerinden biri “Diger
tasiyicilar koltuklarini doldurmak igin miisteri ararlarken, BA’in amaci dogru trafik

karmasi1 yapmaktir” diyerek bu konunun énemini belirtmistir."*®

137 http://sfgate.com/cgi-bin/article.cgi?file=/chronicle/archive/1999/05/25/BU88902.DTL, iletisim adresli
internet sayfasi, (Haziran 2001).
1% Daudel ve Vialle, a.g.e., s.126.
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120 BA ¢alisam direkt olarak gelir yonetimiyle ilgili calismaktadir. Bu rakam 10
y1l dncesinde sadece 10-15 idi. BA, RS13 ve Cobra diye bilinen iki kapasite yonetim
programi uygulamaktadir. 6 yildir kullanilan Cobra tarihsel verileri analiz etmekte,
sezonluk ve sira dig1 rezervasyon trendlerini dikkate almakta ve tahminler yapmaktadir.
Bu tahminler daha sonra geliri arttrmak igin uguslarin simiflara ayrilmasinda
kullanilmaktadir. Cobra 26 farkli bilgi sinifinda ve ¢ok sayida alt simifta analizlerini
yapmaktadir. BA yilda yaklasgtk 300.000 ugus yapmaktadir ve bu yiiksek oranda
gelismis teknoloji gerektirmektedir. Buna ragmen sistem kismen otomatiktir. Kararlar
sik stk Cobra’nin verdigi bilgiler dogrultusunda el ile (manuel) verilmektedir. BA’de
gelir yonetimi havayolunun karar verme siirecinin bir pargasidir. Omegin, gelir
yonetimi personeli diizenli olarak BA’in bdlgesel miidiirleriyle strateji, fiyatlama ve
bilgi ag1 gelisimi konularinda gériismeler yapmaktadir. Her bir ugustan elde edilen
geliri analiz eden finansal boliimlerden geribildirim alinmaktadir. BA birbirini
denetleyen bu yapiyr basarinin nedenlerinden biri olarak gormektedir. BA’in
Avrupa’dan sorumlu gelir yoneticisi glinde yaklasik 2500 ugus hakkinda hangi ugustaki

hangi sinifin agilip kapatilacag kararim vermektedir.'*

Pazar odakli fiyatlama yapilan Orlando-Washington hattinda 208 farkl fiyat
vardir. Bu hattaki en yiiksek ticret (1960 dolar) en diigiik ticretten (166 dolar) yaklasik
%1200 daha fazladir.'*

Havayolu gelir yonetimi, havayolunun tiim uguslarinin tiim siniflan igin koltuk
paylastirma sorununu ¢&zerek geliri en biiyiikler. Iyi bir gelir yonetimi uygulamasinin
havayolunun basarisinda ¢ok biiyiik etkisi vardir. Omegin Amerikan Airlines 1992
yilinda gelir yonetimi sayesinde gelirlerini %5 oraninda arttirdigim agiklamugtir.'*' Tiirk
Hava Yollarn da 1998 yilinin ikinci yarisinda New York, Chicago ve Briiksel hatlarim
pilot bslge belirleyerek bu hatlarda gelir yénetimi sistemini uygulamis ve bu hatlardaki

gelirlerin bir 6nceki y1lin ayn: dénemine gére yaklasik %10 arttigim belirlemistir."*

- Doganis, a.g.e., s. 306.

140 kttp://comm.db.erau.edw/leader/spring99/perspec.html, iletisim adresli internet sayfasi, (Haziran
2000).

“Ihttp://Isye.gotech.eduw/people/faculty/Victoria_Chen/paper20.pdf, iletisim adresli internet sayfas,
(Temmuz 2000).

"2 Tiirk Hava Yollar1 Annual Report ,1998, s.15.
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Cok biiyiik ve sinirlamalarin olmadigi A.B.D. havayolu sektériinde havayollan
tiim yolculann kapsayacak sekilde yeterli sayida ugus imkani sunduklan icin tarifesiz
(charter) tasgimacilik gelismemistir. Rekabet yogun oldugu igin yolcularin yaklasik
%97’si indirimli fiyatlardan yararlanmaktadirlar. Genellikle indirimli biletlerin
kisitlamalari vardir. 1982 yilindan beri tiiketici fiyatlari %66 oraninda arttig1 halde,

havayolu fiyatlar1 %11 oraninda diigmiistiir.'**

Gelir yonetimi sistemleri giinlimiizde o kadar gelismistir ki, British Airways
gelirlerinin yaklasik %70’ini yolcularinin %30’undan gelir y6netimi yardimiyla elde

ettigini agiklamistir. s

A noktasindan B noktasina olan yolculugun fiyatini talebin yapisi ve kalkig-varis
noktalarindaki pazarn rekabet sartlar belirler. Gelir yoneticileri fiyatlan belirlerken bir
ka¢ secenekleri vardir. Bunlar maliyete dayali fiyatlama, talebe gore fiyatlama ve
hizmete dayali fiyatlamadir. Fiyatlar ugulan kilometreden gok pazar boliimlerine gore
belirlenir. Farkli pazarlardaki fiyatlar birbirinden gok farklidir. Bir ugusa ait talep gelir
yoneticilerine o ugusla ilgili fiyat siniflarimi belirlemesinde yardimei olan fikirler verir.
Farkli fiyatlama gelir yoneticilerinin amaglarina yani yolcu sayisini arttirmasina olanak
verir. Farkli fiyatlama havayolu sektoriinii bir bakima essiz duruma getirmistir. Gelir
yOneticilerinin miisterilerin 6demeye istekli olduklan fiyati tespit etme ¢alismalari tiim
tastyicilann yeni fiyatlama ¢aligmalarina sevk etmektedir. Gelir yonetimi karmagsik bir
islemdir, fakat yararlari hem havayollann hem de yolcular tarafindan paylasilmaktadir.

Ucak kapasitesinin yaklasik %40’1 indirimli fiyatlardan satilmaktadir. o

Zamanla gelir yOnetimi teknigi tamamen geligtirilmis ve araba kiralama
sirketleri, otel, kargo, deniz tagimaciligi, basin-yayincilik, elektrik dagitim sirketleri vb.

gibi ¢ok cesitli sektorlerdeki igletmeler tarafindan kullanilmaya baslanmistir.'*°

'*> http://www.aa.com/away/Vantage/Vantage-may98.htm, iletisim adresli internet sayfas1, (Temmuz
2000).

14 Kenneth Button, Kingsley Haynes, Roger Stough, Flying Into the Future, (UK: Edward Elgar, 1998),
s. 23.

e http://gwvirginia.gwu.edw/academics/aviation-institute/article2.htm, iletisim adresli internet sayfasi,
(May1s 2001).

it http://scholar.lib.vt.edw/ejournals/JIAHR/issuel.html, iletisim adresli internet sayfasi, (Haziran 2001).
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Koltuklarin satis oram pazar fiyatim1 olugturmaktadir, sonug olarak aym siniftaki
iki koltuk farkli zamanda farkli fiyata satilabilir ve her zaman ilk satilan koltuk daha

147

ucuz olmaz.”’ Giiniimiizde Amerikali bilyiik havayollarn, gelir yénetimi béliimlerinde

75 ila 200 aras1 profesyonel gérevli ¢alistirmaktadirlar.'*®

Zamanla havayolcu tagimacilii daha uygun hale gelmis ve fiyatlar diiserken
agirlik tamamen artan rekabete verilmistir. Avrupa Birligine iiye iilkelerde 1985-1995
yillan arasinda i¢ hatlarda ortalama yolcu bagina gelir %20 azalmistir. 40 dnemli hatta
yapilan ¢alismalarda 1986-1996 yillan arasinda tam bilet (full fare) iicretlerinin arttig
goriilmektedir. Son on yilda yiiksek rekabet olan hatlarda is amagli ugan yolcu pazari
(business class) iicretleri %36, rekabetin az oldugu veya olmadigi hatlarda %438,
ekonomi sinif bilet iicretleri yiiksek rekabetin oldugu hatlarda %28, rekabetin az oldugu
veya hi¢ olmadigi hatlarda %46 artmigtir. Bu artis oranlan toplulugun %45 olan

enflasyon orani géz 6niine alinarak hesaplanmugtir.'*

Avrupali havayolu isletmeleri tam fiyath bilet (full fare) licretlerini hala yiiksek
tutmakta ve gelir yonetiminin sundugu avantajlari kullanarak ¢cok sayida &¢zel indirimli
bilet sunmay1 tercih etmektedirler. Bu indirimli biletlerin kullanim oranlarinin
yiikseldigini gostermektedir. Bu oran 1985 yilinda %60.5’°den 1995 yilinda %70.9°a
yiikselmistir. Bu oranlara i¢ hatlardaki %50-55 olan charter uguslar dahil degildir.

Dolayisiyla tam fiyattan bilet alanlar toplam havayolu yolcusunun %5-10"u kadardir.'

Bu oranlar iiyeligi olusturan iilkelerin ortalamasidir. Ulusal tasiyicilarin
pazardaki pay1 birbirinden ¢ok farklidir. Pazardaki rekabetin siddetine gére pazar {i¢
sinifa aynlabilir. Bunlar yogun rekabetci (active), rekabetin daha az oldugu (less active)
ve kapali (closed) pazarlardir. IIki, fiyatta yogun rekabetin yasandigi Almanya, Fransa,
Ispanya pazarlan ve Roma-Milan hattidir. Ikincisi rekabetin daha az oldugu ve fiyattan

¢ok hizmetle yapilacak seylerin oldugu Italya (Roma-Milan hatt1 harig), Portekiz ve

"7 http://www.europarl.eu.int/dgd/wkdocs/tran/105/en/chap2.html, iletisim adresli internet sayfasi,
(Haziran 2001).

143 Airline Business, November 2000, s.98.

' http://www.europarl.eu.int/dgd/wkdocs/tran/105/en/chap2.html, iletisim adresli internet sayfasy,
(Haziran 2001).

130 Aym.
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Finlandiya pazarlanidir. Kapali pazarlar ise ulusal hatlariin monopol durumda oldugu
Irlanda, Avusturya, Yunanistan ve Hollanda pazarlandir. Uluslararas: ucuslarin sadece
%27’sinde yolcularn iki veya daha fazla tasiyici arasindan segim yapma imkani vardir.
Topluluk i¢i veya ulusal sinirlar igindeki hatlarin sadece %6’sinda iki veya daha fazla

tastyic vardir. !

Gelir ynetiminin sundugu biiyiik fiyat avantajlar1 sadece belli tarihlerde ve ¢cok
kiiciik bir oranda sunulmaktadir. Ozel fiyatlardan bilet bulmak, tasiyici basili fiyatlardan
bilet satamayacagii anladigi zaman miimkiindiir. Bu tip indirimli biletlerle ugmak
Ocak ayinda miimkiindiir ama sevgililer giinii ve tatil dénemlerinde miimkiin degildir.

Kasim basinda istenilen fiyatlar Noel zamam gegerli degildir.'*?

Embry-Riddle Universitesi'nden William Cheek (associate professor),
havayollarinin ugustan 11 ay 6nce, ii¢ yila kadar ki verilerini kullanarak her bir sif
i¢in koltuk paylastirmasim yaptigini, ugus giinii yaklastikga bilet satis durumuna gore

biletlerin bir smiftan digerine kaydinldigini belirtmistir.'>

Bir iilkede satilan bilet fiyat: diger lilkede ticretler ve kur fark: yiiziinden daha
pahali olabilir. 1989 yilinda en ucuz Kuala Lumpur-Londra gidis-doniis {icreti, bilet
Malezya’da satilirsa 845 dolar, Singapur’da satilirsa 1060 dolar ve eger Londra’da
satilirsa 1400 dolar’dir.'”* Aymi sekilde gidis-doniis satilan NewYork- Londra ugak
biletinin fiyati, Londra’dan veya NewYork’dan satin alinmasina gére 200 dolar fark
etmektedir.'”® Degisik pazarlardaki satiglar1 kontrol etmek ve yonetmek gelir yonetimi

sisteminin yardimiyla yapilmaktadir.

AB.D.’de 1991 yilinda indirimli fiyatlarla uganlar toplam trafigin %95’
gergeklestirmislerdir. Bu oran 1994 yilinda %90 olmus ve ortalama indirim yiizdesi 65

olarak belirlenmistir.'>®

s Ayni

152 http://www.4windstravel.com/ttips/hotdeals.html, iletisim adresli internet sayfasi, (Haziran 2001).
'3 http://comm.db.erau.edu/leader/fall98/priced.html, iletisim adresli internet sayfasi, (Haziran 2001).
'** Doganis, a.g.e., 5.306.

153 hitp://usatoday.com/life/cyber/ech/ctd922 htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Temmuz 2000).
13 http://www.kellogg. nwu.edu/facuty/dana/html/cases/US Airline 1995.pdt, iletisim adresli internet
sayfasi, (Mayis 2001).
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Havayollan gelir yonetimini kullanarak seyahat amagh yolcularina daha diisiik
ticretle koltuk sunmakta ve siirekli miisterilerine kritik anlarda koltuk saglamaktadirlar.
Woodside Travel Trust’in operasyon miidiirii Nancy Barrows gelir yonetiminin
havayollan igin iyi, fakat ig amagli ugan yolcular i¢in iyi olmadigim, i¢ amagh ucan
yolcularin bilet fiyatlarimi suni olarak arttirdigimi belirtmektedir. En biiyiik etki
havayollarinin fiyatlarin1 kendisinin belirledigi hub’larda gériilmektedir. United
Airlines’in egemen oldugu Denver pazannda is amagh bilet iicretleri %24 artmis ve
seyahat-gezi amach bilet iicretleri %51 diigmiistiir. American Airlines’in egemenliginde
olan Dallas’ta is amagh bilet licretleri %26 artmis, seyahat-gezi amagh bilet licretleri
%20 diismiistiir. A.B.D.’de 1500 milin altindaki en yiiksek bilet {icreti olan hatlardan
biri olan Philadelphia-Houston hattinda pazarin %66’sim kontrol eden Continental
Airlines’a kars1 bu hatta giinde iki direkt sefer koyan US Airways’e ragmen bu hatta is
amaclh bilet iicretleri %18 artmistir. Bu rekabetci ortam is amagh yolcularnin bilet
fiyatlarim1 diisiirmemektedir. Bu bilgileri 7°si A.B.D.’nin en biiyiik havayolu isletmesi
olmak fiizere toplam 24 uluslararasi havayolu igletmesinin sahibi oldugu merkezi
Washington DC’de Dulles Havaalani’nda olan ATPCO (Airline Tariff Publishing Co.)
vermektedir. Tiim havayolu isletmeleri fiyatlarindaki degisiklikleri glinde 7 kere
yenilenmek {izere bilgisayar rezervasyon sistemlerine (bilgisayar rezervasyon sistemi
kullanan seyahat acentalar1 ve havayollarimin kendilerinin kullanmas: i¢in) yiikleyen

ATPCO’ya géndermektedirler.'”’

Sanat ve bilimin bir karnigimi olan gelir yonetimi, American Airlines’a 1989-
1992 wyillant arasinda net kan olan 892 milyon dolardan %50 daha fazla yaklasik 1.4
milyar dolar kazandirmistir. Model olusturma ve en uygun hale getirme, sirketin kar
veya zarar etmesine neden olmaktadir. American Airlines’in kullandigi bu gelir
yOnetimi teknigi 1970’lerde baslayan gelismelerin sonucudur. American Airlines, bu
isler icin American’s Decision Technologies grubunu kurmus ve bu grup son on yilda
100’den fazla yontem gelistirerek ¢ok basarili olmustur. AMR Holding’in Bagkam

R.L.Crandall ulastirma yonetiminde gelir yonetiminin 1978 yilindaki serbestlesme

57 http://www.geocities.com/hoolywood/7890/yield_manage.htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Nisan
2001)
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hareketinden sonra meydana gelen en 6nemli teknik gelisme oldugunu ve her yil en

azindan 500 milyon dolar gelir elde etmeyi planladiklarim belirtmektedir.'®

People Express’in Genel Miidiirti Donald Burr sirketinin 1996 yilinda iflas
etmesini §dyle agiklamaktadir: “1981-1985 yillan arasinda karli ve bagarili bir sirkettik,
fakat daha sonra ayda 50 milyon dolar zarar etmeye bagladik. Biz hala aym sirkettik,
fakat American Airlines’in gelistirdigi gelir ydnetimi sistemi bizi pazardan disan itti.
American Airlines, Ultimate Super Savers hizmetini gelistirene kadar karli bir sirkettik.
Bu fiyatla bizim fiyatlanmizin dahi altina indiler ve yapacak hi¢ bir seyimiz

kalmamistr.”"*

Ugulacak yerler ve fiyatlar nispeten sabittir, talebin yapisi ise gilinden giine
farklililk gostermektedir. Gelir yonetimi fiyati ve fazla rezervasyon seviyesini temel
alarak yolcu akisini kontrol etmeye g¢alisir. Gelir yonetimi siirecinin amaci o giinkii

uguslara ve fiyatlara etki ederek tiim sistemin gelirini en bl'iyiiklemektir.160

Gelir yonetimi konusunda yapilan ¢alismalarda daima, gelir ydnetimi uygulayan
havayolunun gelirini arttirdigi goriilmiistiir. Ayni1 zamanda gelir yonetimi teknigini
kullanmayan havayolunun, gelir ySnetimini kullanan rakibi karsisinda gelirinin azaldig:
belirlenmistir. Pazarda ilk gelir yonetimini kullanan havayolunun biiyiik avantajlara
sahip oldugu belirlenmistir. Gelir yonetimi sistemini kullanmayan havayolu, gelir
yOnetimini kullanan havayolunun kabul etmedigi diisiik iicret 6deyen yolcular1 kabul
etmekte, yiiksek gelir getiren son dakika yolcularina koltuk saglayamamaktadir.
Havayolunun gelir y6netimi uygulamasi ile ucus siklig1 ve ugulan pazar arasinda ¢ok
biiytik bir iligki vardir. Yapilan ¢alismalar sonucunda en iyi gelir yonetimi
uygulamasimin bile, ugus sikhig faktoriiniin {istesinden gelemedigi, fakat gelir

yOnetiminin ¢ok 6nemli bir stratejik ara¢ oldugu }:)»elirlelm‘li$tir.161

1% http://128.230.55.200/facstaff/ffeaston/Syllabi/EMB646/Docs/Aayldmgt.doc, iletisim adresli internet
sayfasi, (Mart 2001).

9 http://www.optims.com/UK/hight-profits. html, iletisim adresli internet sayfasi, (Ocak 2001).

'° Timothy L. Jacobs, Richard M. Ratliff ve Barry C. Smith, “Soaring with Synchronized
Sﬁystems,”ORMS Today. Agustos, 2000, s.37.

'! Peter P. Belobaba ve John L. Wilson, “Impacts of Yield Management in Competitive Airline
Markets,” Journal of Air Transport Management. Volume:3, No:1, s. 3.
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Gelir yonetiminde basariya sadece iyi yetistirilmis insan ve gelismis teknolojinin
birlikte kullanilmasiyla ulasilabilecegi tiim diinyada kabul gériilmektedir. Havayollan
bu konuda calistirdiklan personeli isletme yiiksek lisansi yapmuis, yiiksek diizeyde
diisinme, planlama kapasitesine sahip ve teknolojiyi kullanabilen kisilerden

secmektedirler.'®?

British Midland Havayolunun gelir yonetimi uygulamas: EK-1 de goriilebilir.

5. GELIR YONETIMI UYGULAMASINDA KARSILASILABILECEK
BAZI SORUNLAR

Gelir yonetiminin geliri arttirdi§1 kesin olarak kanitlanmigtir. Buna ragmen arz
ve talep problemine ideal ¢6ziim olarak goriilen gelir yonetiminin beraberinde getirdigi
riskler de vardir. Isletme geliri en biiyiiklemek icin kapasite yerlestirme ve fiyatlamaya

odaklaninca, asagidaki sorunlarla karsilasabilir:'®
e Rekabetten uzaklagsma

Gelir yonetimi, geliri en biiyliklemeye gereginden fazla odaklanilmas: ve uzun
dénemde rekabet {istiinliigli saglayan hizmet unsurlanimin ihmal edilmesi ile

sonuglanabilmektedir.
e Miisteri yabancilagmasi

Miisteriler kendilerinin baskalarindan daha fazla ticret &dediklerini
6grendiklerinde, muhtemelen bunun mantigimi anlamayacak bu uygulamayr adaletsiz
bulacaklardir. Gelir ydnetimi programinda miisterinin aydinlatilmasi bu yiizden ok
onemlidir. Miisteri fazla rezervasyondan dolay1 ugamazsa kendisini kurban olarak goriir

ve sirketten sogur.

162 Surain Adyanthaya, “Bottom-Line Implications of O&D Revenue Management,” Business

Development For Airline Economics Magazine. Eyliil-Kasim, 1998, s.43.
163 Valarie A.Zeithaml, Mary Jo Bitner, Service Marketing (New York: McGraw-Hill Co., 1996), s. 403.



131

e (Calisanlarin motivasyonu

Gelir yonetimi sistemi daha g¢ok tahmine dayalidir ve satig ve rezervasyon
boliimiinde ¢alisanlarin karar verme giictinii ellerinden alir. Bazi galiganlar bunu olumlu
degerlendirir, digerleri karar yetkisi kendilerinde olmadig1 i¢in kurallann ve

uygulamalan hos karsilamayabilirler.
e Birbiriyle bagdasmayan tesvik ve 6diil sistemi

Calisanlar gelir yonetimi sistemine, tesvik sistemi birbiriyle uyumlu olmadig:
zaman olumlu bakmayabilmektedirler. Omegin bir ¢ok yonetici kapasite kullanim oram
(capacity utilization) veya ortalama elde edilen gelire (average rate charge) gore

odiillendirilmektedir. Gelir yonetimi bu iki faktorii dengelemeye ¢aligmaktadir.
e Personel egitimi eksikligi

Gelir yOnetimi sisteminin etkin ¢alisabilmesi i¢in kapsamli egitim
gerekmektedir. Calisanlarin sistemin nasil ¢alistigini, kararlarin nasil alindigini ve

sistemin kendi iglerini nasil etkiledigini, yani sistemin amacim anlamasi gerekir.
e Gelir yonetimi fonksiyonuna uygun olmayan organizasyon yapilari

Gelir yonetiminin en etkili sekilde uygulanmasi igin organizasyon, merkezi
rezervasyon sistemine donistiiriilmelidir. Havayollar1 ve biiyiik otel zincirleri bdyle
merkezilesirken, diger daha kiiglik kuruluslar icin merkezi rezervasyon sistemine
gecmemek daha iyi olabilir. Bu gelir yonetiminin etkin bir sekilde uygulanmasin

zorlastirr.



DORDUNCU BOLUM

TURK HAVA YOLLARI ANONIiM ORTAKLIGI’NDA GELIiR YONETIMI
UYGULAMALARI

1. ARASTIRMANIN AMACI

Bu arastirma; havayolu isletmelerinin yogun rekabet ortaminda koltuklarmni
dogru miisteriye, dogru zamanda satabilmek i¢in kullandiklan gelir yonetimi sisteminin
aciklanmas1 ve Tiirkiye’de gelir yonetimi sistemini uygulayan Tiirk Hava Yollar

A.O.’nin gelir ydnetimi faaliyetlerinin incelenmesine yonelik olarak yapilmistir.
Yapilan arastirma ile asagidaki sorulara yanit aranmaktadir:
o Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun 2000 y1li itibariyle genel yapisi nasildir?

o Tiirk Hava Yollant A.O.’nun gelir yénetimi uygulamalarn nelerdir?

2. ARASTIRMANIN ONEMI

Havayolu isletmeleri gelirlerini en biiyiiklemek igin gelir y6netiminden
yararlanmaktadirlar. Gelir yonetimi, havayolu isletmelerinin karliliklari dolayisiyla
rekabet giiclerinin artmasinda dnemli rol oynamaktadir. Bu arastirmanin, Tiirkiye’de
gelir yonetimini uygulayan tek havayolu isletmesi olan Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun

gelir yonetimi faaliyetlerini agiklamaya ¢alistig1 icin 6nem tasidig: diisiiniilmektedir.
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3. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Literatlir taramalar1 sonucunda aragtirmanin konusuna yonelik olarak yeterli
kaynaga ulasilamamis olmasi, arastirmadaki en 6nemli kisitlayic1 faktér olmustur.
Ayrica bu sistem kurulusu ve igletilmesi maliyetli oldugu icin Tiirkiye’de sadece Tiirk
Hava Yollan tarafindan kullamildifindan arastirmanin uygulama béliimiinde sadece

Tiirk Hava Yollari’nin gelir yonetimi faaliyetleri incelenmistir.

4. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE YONTEMI

Arastirmanm teorik bolimleri igin Tiirkce ve Ingilizce kaynaklardan,
arastirmalardan, yayinlanmamis tezlerden ve ders notlarindan, siireli yaymnlardan ve

internetten makalelerden, konuyla ilgili genis bir literatiir taramasi yapilmigtir.

Arastirmanin uygulama agsamasinda Tiirkiye’de gelir yonetimi sistemini kullanan
tek havayolu isletmesi olan Tiirk Hava Yollann hakkinda genel bilgiler verilmis, daha
sonra isletmenin gelir y6netim faaliyetleri incelenmistir. Yapilan arastirmada literatiir

taramast ve veri toplama ydntemleri kullaniimistir.

Aragtirma i¢in veri toplanirken iki yonteme basvurulmustur. Bunlar, goriisme
yontemi ve ikinci el veri toplama ydntemidir. Arastirmanin veri toplama agamasinda,
Tiirk Hava Yollant Gelir ve Ucretlendirme Bagkanhigi Miidiir Yardimeisi Sayin Naz

Karaca ile goriigiilmiistiir.

Ikinci el veri toplama asamasinda THY 1998, 1999 ve 2000 yillarina ait faaliyet
raporlan, THY Gelir ve Ucretlendirme Baskanligindan elde edilen belge ve dokiimanlar

ve THY 'nin internet sitesinden elde edilen bilgilerdir.
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5. ARASTIRMANIN BULGU VE YORUMLARI

Aragtirma kapsaminda Tiirkiye’de gelir yonetimi sistemini uygulayan THY
hakkinda havayolu isletmesini tanitic1 genel bilgiler verilmis ve daha sonra THY nin

gelir yonetimi faaliyetleri agiklanmaya calisiimisgtr.
5.1. Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun Genel Yapisi

Bu béliimde Tiirk Hava Yollann Anonim Ortakligi’min tarihgesi ve hukuki
statiisii, misyonu, ugus, trafik ve kargo gelisimi, insan kaynaklar, istirakleri ve bagh
ortakliklan ile sermaye durumu ve mali durumu incelenmeye g¢alisilmustir. Tiirk Hava

Yollarinin organizasyon yapisi Ek-2’de verilmistir.
5.1.1. Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun Tarihgesi ve Hukuki Statiisii

Tiirk Hava Yollant A.O. 20 Mayis 1993 tarihinde 2186 sayili Kanunla “Hava
Yollann Devlet Isletmesi” adi altinda Ankara’da kurulmus ve Milli Savunma
Bakanligina baglanmisgtir. Daha sonra 1935 wyilinda Bayindirlk Bakanligina
baglanmistir. 1938 yilinda ise “Devlet Hava Yollarnt Umum Midiirliigi” adim alarak
1939 tarihinden itibaren Ulastirma Bakanligi’na bagli olarak gérevini stirdiirmiigtiir.
1955 yilinda 6623 sayili Kanunla 6zel hukuk kurallan ile sevk ve idare edilen bir sirket

yapisina kavusturularak “Tiirk Hava Yollann Anonim Ortaklig:” ad: altinda faaliyetlerine

devam etmi:;,tir.lﬁ4

09.11.1984 giin, 18570 sayihh Resmi Gazete’de yayinlanan baz: Kamu Kurum ve
Kuruluslarn hakkinda 233 sayilh Kanun Hitkmiinde Kararname ile bir Kamu Iktisadi

Kurulusu olarak bu kanun kapsaminda yer almistir.

25.09.1990 tarih ve 20646 sayili Resmi Gazete’de yayinlanan 22.08.1990 tarih
ve 90/822 sayili Bakanlar Kurulu Karan ile Ortakligin 3291 sayili kanun kapsamina
alinarak ozellestirilecek KIK (Kamu lktisadi Kuruluglar)’ler arasinda yer almasina
karar verilmistir. Yiiksek Planlama Kurulu’nun 30.10.1990 tarih ve 90/18 sayili karan
ile Kurulus’un yeni statiisiine gore diizenlenen ana sozlesmesi kabul edilmis ve

05.11.1990 tarihinde Ticaret Siciline tescil edilmigtir.

'* Tiirk Hava Yollar: Faaliyet Raporu 1999, s.8.
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THY A.O., 27.11.1994 giin ve 22124 sayili Resmi Gazete’de yaymnlanarak
yiiriirliige giren Ozellestirme Uygulamalarmin Diizenlenmesi ve Bazi Kanun
Hiikmiinde Karamamelerde Degisiklik Yapilmasina Dair 4046 sayili Kanun kapsamina
alinip kanunun 35. Maddesi uyaninca Ozellestirme Idaresi Baskanligi’na baglh Iktisadi
Devlet Tesekkiilii olmustur. Anilan kanunun 20/a maddesi tahtinda ana sézlesmesi ilgili
kanundaki hiikiimlere paralel hale getirmek amaciyla Ozellestirme Idaresi
Bagkanligi’nin 05.12.1996 tarihli onay: alinarak tadil edilmis olup, halen yiiriirliikte
bulunmaktadir.

5.1.2. Tiirk Hava Yollar:1 A.O.’nun Misyonu

Tiirkiye’nin bayrak tasiyicisi olarak THY nin misyonu asagidaki amaglarla hava

tasimacilik hizmeti sunmaktir:'®®

e Ortakliin uzun menzil ugus ag (network) yapisim biiyiiterek, kiiresel

havayolu sirketi kimligini gelistirmek,

e Ortakligin teknik bakim {initesini, bélgesinde 6nemli bir teknik bakim {issii
haline getirerek teknik bakim hizmetleri saglayici olma kimligini

gelistirmek,

e Ortakligin yer hizmetleri ve ugus egitimi dahil stratejik énemi olan her tiirlii

sivil havacilik hizmeti alaninda hizmet saglayici olma kimligini gelistirmek,
e Ortakligin yurti¢i hava tasimaciligindaki lider konumunu muhafaza etmek,

e Ortakligin yurt disindaki imajim gelistirecek ve pazarlama imkanlarini
ylikseltecek sekilde kendi ugus agimi tamamlayacak kiiresel bir havayolu

ittifaki ile igbirligine giderek kesintisiz ve kaliteli ugus hizmeti saglamak,

e Istanbul’u 6nemli bir ugus merkezi (hub) haline getirmek.

15 bttp://www.turkhavayollari.com//tr/thy/index.htm, iletisim adresli internet sayfasi, (Agustos 2001).
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5.1.3. 2000 Y1l itibariyle Tiirk Hava Yollar1 Anonim Ortakligi

73 ugagi, 12.480 personeliyle 12 milyondan fazla yolcuya hizmet veren Tiirk
Hava Yollari, 2000 yili sonu itibariyle 35 i¢, 78 dis olmak tlizere toplam 113 noktaya

uecmaktadir.! i

1999 yilina gore kapasitede %13, trafikte %25 artig olmus, yolcu doluluk oran:
%6.7 oraninda yiikselerek %67 olarak gergeklesmistir. Tasinan kargo da bir énceki yila

gére %14 oraminda artarak 125.742 ton olmustur.'®’

Diinya sivil havacihiinda kiiresellesme yolunda yasanan gelismeler paralelinde
THY 2000 yilinda da yabanci havayolu sirketleri ile ortak uguslara devam etmis ve
Cathay Pacific Havayolu ile Hong Kong’a, Cek Havayollan: ile Prag’a ve Polonya
Havayollan ile Varsova’ya ortak seferlere baslamistir. Tiirkiye ve A.B.D. arasinda
“Acik Semalar” ikili hava ulastirma anlagmasinin imzalanmasi ile American Airlines ile
Serbest Satis (Free Sale) esasina dayali “code share” uguslara baslamistir. Bdylece, New

York, Sikago ve Miami’den 10 A.B.D. i¢ hat noktasina baglant: saglanmistir.'®®

2000 yilinda akaryakit fiyatlarindaki artiglar tiim havayolu isletmelerini oldugu
gibi THY de olumsuz etkilemistir. Akaryakittaki artisin yam sira dolar-euro paritesinin
dolar lehine olan gelisimi THY ye ilave bir mali yiik getirmistir. Tiim bu olumsuz

gelismeler sonucu THY 2000 yilin1 64 trilyon lira zarar ile kapatmistir.
5.1.3.1. Tiirk Hava Yollan1 A.O.’nun Koltuk Kapasitesi ve Trafik
Gelisimi

THY nin filosu 2000 yili itibariyle toplam 73 ugak ve 11.917 koltukluk
kapasiteye ulagmustir. Ugaklarin filo yasinin ortalamasi 6.1°dir. THY A.O.’nin filo

yapisi Tablo 6’da verilmistir.

1 Tiirk Hava Yollar: Faaliyet Raporu 2000, s.11,12,15.
'7 Ayny, s.4.
1% Aym, 5.5.
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Tablo 6. Tiirk Hava Yollarinin Filo Yapist (2001 Yih Itibariyle)

Ucak Tipi Adet Koltuk Kapasitesi Toplam Kapasite

A310-203 4 2 (246), 2 (225) 942
A310-304 7 3(182),4 (210) 1386
B737-400 16 150 2400
B737-500 2 117 234
B737-800 24 15 (155), 9 (165) 3810
A340-300 7 271 1897
RJ-100 9 99 891
RIJ-70 3 79 237
B727-200F 1 19 ton -
TOPLAM 73 11797

http://thy.com/tr/thy/filo.htm

Tablo 7°de THY’nin 1996-2000 yillar1 arasindaki yillik koltuk kapasiteleri
goriilebilir.

Tablo 7. Tiirk Hava Yollar’’min 1996-2000 Yillar: Arasindaki Toplam Koltuk Kapasitesi

(2000 Sonu Itibariyle)
2000 11.917
1999 11.620
1998 10.911
1997 10.038
1996 9.767

THY Faaliyet Raporu 2000, s.11.
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2000 y1linda 6.4 milyonu ig, 5.1 milyonu dis, 116 bini hac ve 402 bini 6zel kira
olmak iizere toplam 12 milyon yolcu tasinmistir. Toplam trafik faaliyetlerinde kapasite
(ASK) %12.6 artarken, trafik %25.1 artmig, bunun sonucu yolcu doluluk oram da 6.7
puan yiikselmistir. Y1l i¢inde toplam 125.742 ton kargo ve 4.595 ton posta taginmustir.

2000 yilinda 113 noktaya 149.3 milyon km ugulmustur.'®®

2000 yilinda toplam hizmet verilen yolcunun %54’ii i¢ hatlarda, %42’si dis

hatlarda, %3’1i 6zel kira seferlerinde ve %1°1 hac seferlerinde tasinmigtir

2000 yilinda bolgelere gore dis hatlar yolcu dagiliminda ilk siray1 %73’le
Avrupa almaktadir, Ortadogu %9, Uzakdogu %8, Amerika %5, Kuzey Afrika %4 ve
Giiney Afrika %!1’lik paylara sahiptirler. Tablo 8’de THY’nin 1990-2000 yillan

arasindaki yolcu doluluk oranlan goriilebilir.

Tablo 8. Tiirk Hava Yollari’nin 1990-2000 Yilar Arasindaki Yolcu Doluluk Orani (%)

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999

64.5 377 60.5 58.9 60.5 65.2 69.0 68.6 64.5 60.2

2000

66.9

THY Faaliyet Raporu 2000, s.15.

5.1.3.2. Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun Kargo Gelisimi

2000 yilinda yolcu ugaklariyla toplam 181.531 ton tasinmis olup, bunun 36.832
tonu i¢ hatlarda, 81.699 tonu dis hatlarda taginmistir. Kargo ugaklariyla tasinan toplam
7.211 ton kargonun yaklasik tamami Avrupa ile Tiirkiye arasinda gerceklesmistir. En
¢ok kargo tasinan hatlar; yolcu ugaklan ile New York, Paris ve Londra olurken, kargo

ucaklar ile Maastricht ve Paris olmustur.lm

Toplam tagman kargonun %65°i dis hatlara yolcu ugaklan ile, %29.3’ii yolcu

ucaklan ile i¢ hatlarda ve %5.7s1 kargo ugaklar ile dis hatlara tasinmustir.

19 Aymi ,s.12.
170 Aym, 5.18.
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2000 yihinda kargo gelirleri i¢ hatlarda 8.9 milyon dolar, dig hatlarda 132.9
milyon dolar olarak gercekleserek bir 6nceki yila gére % 19.5 oraninda artigla, toplam

141.8 milyon dolara ulagmustir.
5.1.4. Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun insan Kaynaklar:

2000 y1l sonu itibariyle toplam daimi personel sayisi, 1999 yil sonuna gore %5.5
azalig gostererek 9.001 olmustur. Daimi personel basina diisen arzedilen koltuk-km
(ASK) bir 6nceki yila gore %19.1 artmus, ugak basina diisen daimi personel sayisi ise
%3.2 oraninda azalmistir. Bunun sonucu personel bagina diigen iiretim artmisg, verimlilik
yiikselmistir. Tablo 9’da 1996-2000 willarindaki personel verimliligi goriilebilir.
Isletmede galigtiklar initelere gére daimi personelin dagilimi Tablo 10°da goriilebilir.
Daimi personel olarak g¢alisanlarin %4’ uzman, dispeg, 6gretmen, %20’si memur,
%7’s1 dig biiro, %13’1i idareci, %21°1 ugucu, %1°i bilgi islem, %15°1 isci, %17’si

teknisyen ve %2’si miihendis, avukat, doktor olarak ¢alismaktadir.'”!

Tablo 9. Tiirk Hava Yollar’nin 1996-2000 Yillar1 Arasindaki Personel Verimliligi

Yillar Ucak Basina Diisen Daimi Personel Basina
Daimi Personel Sayisi Diisen ASK (000)
1996 133 2.056
1997 136 2.237
1998 137 2.206
1999 127 2.425
2000 123 2.889

THY Faaliyet Raporu 2000, s. 24.

! Aym, 5.24-25.
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Tablo 10. Tiirk Hava Yollar: Daimi Personelinin Unitelere Gére Dagilim

(2000 Sonu Itibariyle)

Kadro Yeri 1999 2000

Gn. Md. Bagli Personel 168 171
Gn. Md. Yrd. (Insan Kaynaklar) 443 411
Gn. Md. Yrd. (Mali) 457 436
Gn. Md. Yrd. (Ticar) 1.959 1.880
Gn. Md. Yrd. (Ugus Isletme) 2.350 2.234
Gn. Md. Yrd. (Yer Isletme) 1.875 1.812
Gn. Md. Yrd. (Teknik) 2.275 2.057
TOPLAM 9.527 9.001

THY Faaliyet Raporu 2000, 5.25.

5.1.5. Tiirk Hava Yollar1 A.O.’nun Mali Durumu ve Faaliyet

Sonuclar

THY nin baglica istirakleri, bagh ortakliklari ve sermaye durumu Tablo 11°de

asagida gosterildigi giibdir:

Tablo 11. Tiirk Hava Yollari’mn Baglica Istirakleri ve Bagl Ortakliklar:

Isletme Unvam Sermaye pay1 Orani (%) | Sermaye Taahhiidii | Odenmis Sermaye
Bagh Ortakliklar
THY SRL 254.016.480 100 - 254.016.480
Gilines Express A.S. 24.000.000.000 50 6.000.000.000 18.000.000.000
Istirakler
Emek Ingaat A.S. 3.000.000.000 0.3 358.223.298 2.641.776.702
. Qualiflyer Ltd. $ti. 12.264.000.000 16.6 12.264.000.000
TOPLAM 39.518.016.480 6.358.223.298 33.159.793.182

THY 2000 Faaliyet Raporu, s.37.
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THY A.O.nun 31.12.2000 tarihi itibariyle g¢ikarilmis sermayesi 150 trilyon
TL’dir ve dagilim agagida Tablo 12’de gdsterilmistir.

Tablo 12. Tiirk Hava Yollari’nin Sermaye Durumu

Hissedarin Adi Sermaye Miktari (TL) Grup Tiirii Hisse Adedi

Ozellestirme Idaresi Bsk. 94.518.308.446.834 A HAMILINE 94.518.308.447
Diger Ortaklar 3.141.760.407.166 A HAMILINE 3.141.760.407
Ozellestirme Idaresi Bsk. 65.000.000.000.000 B NAMA 65.000.000.000
Ozellestirme Idaresi Bsk. 1.000 C NAMA 1
TOPLAM 162.660.068.855.000 162.660.068.855

THY 2000 Faaliyet Raporu, 5.36.

]

Tiirk Hava Yollart A.O.’nun TL cinsinden 1999 ve 2000 yil1 karsilagtirmali

faaliyet sonuglan tablo 13’te verilmistir.

Tek Diizen Muhasebe Sistemi cercevesinde 2000 yilinda toplam 1.056 trilyon
TL olan toplam gelirlerin %76.7'si yolcu bilet geliri, %0.6 fazla bagaj geliri, %0.2’si
posta geliri, %8.4’ii kargo geliri, %1.9’u 6zel kira geliri, %1.6’s1 hac geliri, %1.4’
isletme i¢i diger gelirler, %3.4’ii diger faaliyetlerden olagan gelir ve karlar, %5.8’si

olagandis1 gelir ve karlardan olusmaktadir.'”?

2000 yilinda 1.121 trilyon TL olan toplam giderin ise %75.4’i satilan hizmet
maliyeti, %15’ pazarlama satig ve dagitim gideri, %6.6 genel y6netim giderleri, %0.8°1
diger faaliyetlerden olagan gider, %1.1°1 finansman giderleri, %1.1’1 olagandis1 gider ve
zararlardan olusmaktadir, THY A.O.’nun 2000 faaliyetleri neticesinde Tek Diizen
Muhasebe Sistemi kapsaminda 64.034.394 milyon TL ticari bilango zaran olusmustur.

172 Ayni, 5.35.
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Tablo 13. Tiirk Hava Yollar’mn 1999-2000 Yillan Faaliyet Sonuglan

Milvon TL 31.12.1999 31.12.1999 31.12.2000 31.12.2000

Y (Tek Diizen) (SPK) (Tek Diizen) (SPK)
Toplam Net Satislar ve Gelirler 620.113.682 620.113.682 1.056.704.022 1.056.704.022
Toplam Faaliyet Gideri (675.330.540) | (678.146.572) | (1.108.781.391)| (1.114.266.633)
Faaliyet Kar/Zaran
(Fins, Gid. Haric) (55.216.858) (58.032.890) (52.077.369) (57.562.611)
Finansman Giderleri (12.297.519) (12.297.519) (11.957.025) (11.957.025)
Bilango Net Kary/Zaran (67.514.377) (70.330.409) (64.034.394) (69.519.636)
Bilango Kari/Zararn .
(Milyon Dolan) (161.8) (168.6) (102.7) (111.5)

THY Faaliyet Raporu 2000, s.35.

Ancak, Sermaye Piyasasi Kurulu (SPK) Kanunu Seri XI No:1 Teblig ve yazilan
uyarinca 5.485.242 milyon TL Kargihk ayrilmak suretiyle olusan giderler neticesi
bilango zaran 69.519.636 milyon TL’ye yiikselmis ve SPK esash mali tablolar
23.03.2000 tarihinde Istanbul Menkul Kiymetler Borsasi’nda yayinlanmustir.

2000 yili igerisinde THY A.O.’nun kullanmis oldugu DEM ve TL cinsinden
gergeklesmis olup, kullanilan DEM kredilerin toplam anapara tutar1 67 milyon DEM ve
31.12.2000 itibariyle tahakkuk etmis olan faiz miktan toplam 891.444 DEM’dir.
Kullanilan TL kredilerin anapara toplami 8.7 trilyon TL ve 31.12.2000 itibariyle
tahakkuk etmis faiz tutar1 da 447.238.888.889 TL dir.

Tiirk Hava Yollar1 2000 y1li i¢inde teslim alinmig olan 7 adet B737-800 ugag ile
ilgili olarak 12 il vadeli finansal kira anlasmasim Barclays Bank Plc ve GECC
(General Electric Capital Corp.) firmalarinin liderligindeki kredi sendikasyonuna dayali
olarak Cappadocia Aviation Limited firmas: ile 14 Ocak 2000 tarihinde imzalanmugtir.
Ayrica, 1 adet A340 MSN 331 ugag ile ilgili olarak 10 yil vadeli finansal kiralama
anlasmas1 da, Credit Agricole Indosuez ve Dresdner Bank A.G. liderligindeki kredi

sendikasyonuna dayali olarak Anatolia Aviation Leasing Limited firmas: ile 7 Nisan
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2000 tarihinde imzalanmis olup, bu iki s6zlesmeye iliskin toplam kullamlan kredi limiti

yaklasik 384 milyon dolardir.

Tiirk Hava Yollari A.O.; Istanbul Ticaret Odasi’nin en fazla déviz geliri
saglayan kuruluslari tesvik amaciyla diizenledigi “Basanli Ihracatgilar Odiilii”
siralamasinda 1994 yilindan bu yana her yil altin plaket alma bagarisin1 gdstermistir.

2000 y1l1 doviz girdisi 937.813.179 dolar olarak gergeklesmistir.

5.2. Tiirk Hava Yollar1 A. O.’da Gelir Yonetimi Faaliyetlerinin

Incelenmesi

Tiirk Hava Yollan Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme Bagkan Yardimcisi Saymn
Naz Karaca’ ya asagidaki sorular yoneltilmis ve kendisinden alman yanitlar her bir

sorunun altinda verilmistir.

Tiirk Hava Yollar1 A.O.’daki Gelir Yonetimi Uygulamalar1 Hakkinda

Sorulan Sorular:
1. Gelir yonetimi THY de ne olarak ele ainmaktadir?

Tirk Hava Yollan’nda {icretlendirme ve kapasite kontrol gelir yoénetimi
uygulamalarinin ana 6geleri olarak goriilmektedir. Gerek Tiirkiye, gerekse yurtdisinda
rakiplerimizin fiyatlari (basili ve 6zel) ¢cok yakindan takip edilmektedir. Hizli hareket
etmek ¢ok 6nemlidir. Rakip promosyon yaptiginda fiyat1 o seviyeye indirip, indirmeme
karan acilen verilmelidir. Kapasite ve ugulacak pazarlan belirlemek ¢ok Snemlidir.
Amacimiz, arz1 miimkiin olan en yiiksek geliri elde edecek sekilde taleple esitlemektir.
Bunun i¢in 6nceden birtakim seyler planliyoruz. Ugagin bir sene dncesinden satilacak

koltuklarinin planinin yapilmasi gereklidir. Her siniftan satilacak koltuklar belirlenir.

Tahminleme yaparken iilkenin mevcut durumuna da bakmak gereklidir, drmegin
gecen sene bu seneden daha iyiydi, bunu talep tahminlerimizde dikkate almak

zorundayiz.
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2. Fiyatlandirma ne sekilde ve hangi unsurlara gére yapilmaktadir?

Fiyatlandirma; maliyetler, pazar kosullari, ugagin yolcu durumu, beklenen talep
ve Snemli gilinler g6zdniline alinarak yapilir. Rakiplerimizin fiyatlanini giinde 3 kez bir
degisiklik var m1 diye izliyoruz. Bir degisiklik varsa bizde hemen uygun pozisyonu
aninda aliyoruz. Fakat bazen havayollan acentalara el altindan bilet fiyati veriyorlar,
bunlan aninda 6grenemedigimiz igin aninda cevap veremiyoruz. Omegin, gectigimiz
giinlerde A.B.D.’ye olan uguslarimizda bir rakibimizin 430 dolar olan &grenci fiyatlarim
acentalara el altindan 330 dolara indirdigini 68renince hemen bizde aymi fiyati

uygulamaya koyduk.
3. Kapasite kontrol ne sekilde ve hangi unsurlara goére yapilmaktadir?

Kapasite kontrolii i¢in haftanin giinii, saati, gruplar, ugusa ka¢ giin var,
opsiyonlu yolcularin durumu (rezervasyon yaptumis fakat heniiz biletini almamis), o
hattaki yolcularin genel karakteristikleri, gecmis dénemlerdeki talep ve mevcut

dénemin ekonomik durumu g6zoniine alinir.

4, Kullandigimiz gelir yonetimi sisteminin adi nedir? Sistemi Kkullanacak
personelin egitimleri ne kadar siirmiis, bu egitim nerede verilmis ve ne

kadara mal olmustur?

Kullandigimiz gelir yonetimi siteminin adi Airmax’dir. Personelin egitimi bir
hafta siirdii, bu egitim Istanbul’daki THY tesislerinde, Airmax sistemini satan sirketin

uzmanlar tarafindan iicretsiz olarak verildi.

5. Gelir yonetimi boliimiinde kac kisi calismaktadir ve gorev tanimlari

nelerdir?

Bu béliimde 23 kisi Gelir Yonetimi Uzmam ve 25 kisi Ucret Dagitim uzman
olarak toplam 48 kisi ¢alismaktadir. Gelir yonetimi uzmaninin gorevi; sorumlu oldugu
hatlan ayrtili olarak inceleyerek, verimlilik analizleri yapmak, ugustan elde edilen
gelirin en iist seviyeye getirilmesi amaciyla gelir yonetimi sistemini kullanarak

yolculara tahsis edilen siniflarin kapasite diizeylerini saptamak, pazar sartlari, THY 'nin
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ekonomik yapis1 ve maliyetleri géz6niine alinarak IATA iicretleri ve digindaki iicretleri

belirlemektir. Ucret Dagitim Uzman ise ticretlerin seviyelerini belirler.
6. Airmax hangi isletmeden satin alinmis ve ne kadara malolmustur?

Sabre Decision Tecnologies (SDT)’den Airmax adli fazla rezervasyon sistemi
(overbooking) satin alinmistir. Bu sistemin THY’ye maliyeti 500 bin ila 1 milyon
A.B.D. dolan arasidir. Bu rakama bu sistem i¢in gerekli olan gelismis bilgisayar ve

biiyiik ekran monitérler dahil degildir.
7. Kullandigmmz kapasite kontrol sistemi hakkinda bilgi verir misiniz?

1995 yilinda British Airways’ten satin aldigimiz RS13 isimli kapasite kontrol
sistemini kullanmaktayiz. Bu sistem toplam kapasiteyi 26 farkli kapasiteye bolebilen
cok kullanigh bir sistemdir. 24 saat kesintisiz hizmet veren RS13 kapasite kontrol
sistemi her tiirlii degisikligi aninda g@sterebilir. Biitlin havayollarinin sefer yaptiklan
yer, saat, siklik gibi ucus bilgileri siirekli olarak sisteme gdnderilmektedir. Bu bilgileri
TROYA'” ve RS13 birlikte ¢alisarak gondermektedirler. Tiim havayolu isletmelerinin

biitiin uguslanyla ilgili bilgilerini bu sistemden bulabiliriz.
8. Gelecekle ilgili planlarimiz nedir?

Bu sistemin gelistirilmis modeli olan Super Airmax (540 bin dolar) veya bir

baska sirketin tiriinii olan sistemlerden birini almay1 planliyoruz.

9. Sistemin getirecegi gelirin yilik ne kadar olmasi ve sistemin kendini ne

kadar siirede amorti etmesi planlanmaktadir?
Maalesef bu konuda eksigiz, bu konuda bir ¢galigmamiz yok.
10. Sistem c¢alisanlar tarafindan nasil karsilandi1?

Zaman zaman sisteme kars1 tepkiler oldu, fakat sistemin isleyisi ve giivenilirligi

kabul goriince bu tepki sona erdi.

13 TROYA (Turkish Airlines Reservation, Automation, Groun and Airport Services); Tiirk Hava
Yollari’nin igletme igi rezervasyon kontroliinii saglamak i¢in kullandi: rezervasyon sistemni.
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11. Giinde ortalama kac ucusu kontrol ediyorsunuz?
Giinde 300, y1lda ise yaklasik 10-11 bin ugusu takip ediyoruz.

12. THY A.O.da gelir yonetimi uygulamasina gecilmesiyle sirketin

organizasyon yapisinda bir degisiklik oldu mu?

Evet, iki sene 6nce ticretlendirme boliimii pazarlama boliimii altindaydi, simdi

ise kendisi bagkanlik olarak Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme Baskanlig1 adini aldu.

13. Hangi gelir yonetimi sistemin uygulanacagina karar verildikten sonra,

sistemin calismaya baslamasi ne kadar siire aldi?

Sistemi satin almaya karar verdikten yaklasik 1 sene sonra gelir yonetimi sistemi

kullanilmaya hazir hale geldi.

14. Sistem aktarma yapacak olan yolculara (ucuslarinda birden fazla bacak

olan yolculara) oncelik veriyor mu?

Hayir sistemimizin 8yle bir 6zelligi yok. Fakat zaten buna gerek yok. Bu tiir
sistemler ¢ok maliyetli sistemler ve getirdikleri yarar bu maliyetin yaninda ¢ok diisiitk

kalmaktadir.
15. Airmax Gelir Yonetimi sistemi nasil caliymaktadir?

Airmax gelir yonetimi sistemi ugugslar hakkinda gegmis donemdeki bilgilere
dayanarak, talep ve fazla rezervasyon tahminlerinde bulunmakta ve bu bilgilere goére
toplam tahmin edilen talebi geliri en biiyiikleyecek sekilde, 26 sinifa kadar dagitabilme
yetenegine sahiptir. Eger talepte olagan digt gelismeler olursa, gelir yOnetimi
uzmanlarina uyar1 vermektedir. Daha sonra gelir yonetimi uzmanlaninin verdigi karara
gore islemlerine devam etmektedir. Airmax kritik ucuslan listelemekte, business kabini

'yetersiz olan uguslann belirtmekte, her ugusla ilgili tim bilgileri 12 ay belleginde

tutabilmektedir.
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16. Uguslar rezervasyona mne zaman agilmakta ve kac kere (ve hangi

donemlerde) kontrol edilmektedir?

Ugus i¢in rezervasyon kabulii ugus giiniinden 336 giin 6nce baglamakta ve ucus
giinline kadar 41 kez ucusa olan talep kontrol edilerek gerekli diizenlemeler

yapilmaktadir. Talebin kontrol edildigi donemler Ek-3’te verilmistir.

17. Gelir yonetimi sistemi bayram, festival, fuar gibi yogun donemleri

gozoniine alabiliyor mu?

Evet, sistemde “moving holidays” yani kayan tarihler dedigimiz bayramlan
(Kurban ve Ramazan) dikkate alacak sekilde programlanmistir. Ayrica A.B.D.
seferlerinde Ogrenci gelis trafigi Haziran-Temmuz aylarinda yogun, doniis trafigi de
Agustos-Eyliil aylarinda yogun olmaktadir. Avrupa iilkelerine olan seferlerimizde yaz
déneminde yogun is¢i trafigi olmaktadir. Tiim bunlardan bagka sistem spor
karsilagmalan (6zellikle Galatasaray’in Avrupa Kupas: maglarinda), fuarlar (Tiirkiye’de
Izmir ve Almanya’daki fuarlar) ve kis tatili (somestr) dénemleri géz oniine

alinmaktadir.

18. THY AO’nun 1999 ve 2000 yillarina ait fazla rezervasyon sonucu hizmet
verilemeyen yolcu (denied boarding) oranlarn nedir? Yolculara karsi

yapilan uygulamalar nedir?

THY’da denied boarding oranlart tutulmamaktadir. Bu tip yolculara, smf

yiikseltme ve kalacak yer gibi tiim kolayliklar saglanmaktadir.

19. Gelir Yonetimi Sisteminden once fiyatlama hangi bo6liim tarafindan ve

nasil yapiliyordu?

Gelir Yo6netimi sistemi uygulanmadan 6nce i¢ hat bilet fiyatlan Tirk Hava
Yollar’mn 6nerisi ile Ulastirma Bakanhg tarafindan, dis hat bilet fiyatlan ise, yurtdist
istasyon miidiirlerinin goriisleri, maliyetler ve pazardaki rakiplerin fiyatlan gbzOniine

alinarak pazarlama béliimii tarafindan belirleniyordu.
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20. THY nin Airmax’i se¢me nedenleri nelerdir?

THY uzun aragtirma ve incelemelerden sonra Airmax’i segmistir. Bir gelir
yOnetimi sistemi alinmasina karar verilince diinyadaki sistemler incelenmis ve ii¢ gelir
y6netimi sistemi degerlendirme asamasina kadar gelmistir. Bu gelir yonetimi sistemleri
Airmax (Sabre), Pros ve Primos (Air Lingus)’du. Bu sistemler tek tek en ince

ayrintisina kadar degerlendirilmis ve Airmax’te karar kilinmisgtir.

21. Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme Baskanhgr’mn altindaki organizasyon

yapisi nasildir?

Ticari Genel Miidiir Yardimcisina bagh olan Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme
Bagkanliinin altinda, Gelir Yonetimi Baskan Yardimcilifi ve Rezervasyon Bagkan
Yardimeiligi olmak iizere iki bagkan yardimciligi vardir. Gelir Yonetimi Baskan
Yardimcilig: altinda 5, Rezervasyon Baskan Yardimciliginin altinda 4 tane miidiirliik
vardir. Asagidaki sekilde Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme Baskanlig1’nin organizasyon

yapisi verilmistir;

GELIR YONETIMI VE UCRETLENDIRME

BASKANLIGI
Rezervasyon Baskan Gelir Yonetimi Baskan
Yardimeilig1 Yardimcilig:
Rezervasyon Kontrol
Miidiirlugi Ucret Dagitim Miidiirliigii
Genel Dagitim Sistemleri Gelir Yonetimi ve Ucret
Miidirligi Miidiirliigii
Giiney Avrupa
Sistem Yonetimi Gelir Yonetimi ve Ucret
Midiirligi Midurliigit
Kuzey Avrupa
Telefonla Rezervasyon Gelir Yonetimi ve Ucret
Satis Miidiirliigit Miidirliigi
Orta Dogu-Afrika-Amerika
Gelir Yénetimi ve Ucret
Miidiirliigii Uzakdogu-Tiirk
Cumbhuriyetleri
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22. Gelir Yonetimi sisteminin kullamilmas1 kim tarafindan, ne zaman
gerekli goriilmiistiir? Kullamlan gelir yonetimi sistemlerinin isimleri

nelerdir?

Gelir yonetimi sisteminin THY icin gerekli olduguna inanan tiim yoneticilerin
ortak kabuliiyle 1989 yilindan itibaren gelir yonetimi sistemi kullanilmaya baslandi.
THY 1990 yilinda IATA’nin sponsorlugunda pazarlanan Optics isimli gelir yonetimi

sistemini kullanmistir. 1997 yilindan itibaren de Airmax’i kullanmaktadir.
23. Biiyiik CRS’lerin pazarla ilgili verilerinden yararlaniyor musunuz?

Evet Luftansa’nin sistemini kullanmaktayiz. MIDT sayesinde acenta bazina
kadar her tiirlii bilgiyi alabiliyoruz. Fiyatlama politikasi havayolu i¢in ¢ok Snemlidir.
Hangi havayolu, hangi pazarnn ne kadarina hakim bu ve pazarla ilgili tiim verileri alarak

ucuslarimizi gelistirmek amaciyla kullaniyoruz.
24. Sizin bu sistem hakkindaki diisiinceleriniz nelerdir?

Gelir y6netimi konusunda elimizden geleni yapiyoruz. Olaylara makro olarak

bakamiyoruz, planlamay: ve tahminlerimizi daha iyilestirmemiz lazim.

5.3. Aragt;rmafia Elde Edilen Bulgular

Yapilan arastirma kapsaminda Tiirk Hava Yollari gelir yonetimi faaliyetleri

incelenmis ve agagidaki sonuglara vanlmigtir:

e Gelir yonetimi sistemi uygulanmadan énce Pazarlama Basgkanligi’'nda olan
fiyatlama yetkisi, daha sonra bir yetki ¢atismasina yol agmamak igin yeni

kurulan Gelir Yonetimi ve Ucretlendirme Baskanligi’na devredilmistir.

e Etkili bir gelir ydnetimi sistemi uygulayabilmek igin Tiirk Hava Yollari
hizmet verdigi hatlan; Giiney Avrupa, Kuzey Avrupa, Afrika-Ortadogu-
Amerika ve Uzakdogu-Tiirk Cumhuriyetleri olmak {iizere 4 parcaya
bélmiistiir. Bu doért pargadaki her hatti ¢alisanlarma paylastirarak her

¢alisaninin kendi hattinda uzmanlagmasini saglamaya ¢alismaktadir.



150

e Tiirk Hava Yollari’nda gelir yonetimi konusunda her tiirlii yatinm yapildig,
fakat bu yatinmlarin ne kadar siirede kendini amorti edecegi konusunda bir

calisma olmadig: gériilmiistiir.

e Tiirk Hava Yollani’nda denied boarding (rezervasyonu oldugu halde fazla
rezervasyon nedeniyle hizmet verilemeyen yolcu) oranlan tutulmamaktadir.
Bu da igletmenin uyguladigi fazla rezervasyon politikasinin sonuglarinin

degerlendirilmesini gii¢lestirmektedir.

e Tiirk Hava Yollan’’nin uyguladigi gelir ydnetimi sistemi sonucunda gelir
elde edip etmedigi ve gelir yonetimi faaliyetleri i¢in Tiirk Hava Yollari’'nin
yilda ne kadar para harcadig1 konusunda herhangi bir ¢alismanin yapilmadig:

goriilmiistiir.

Yapilan aragtirma sonucunda Tiirk Hava Yollar’min gelir y6netimi sistemini
uyguladigi, ancak bu sistemin isletmenin gelir yapisini nasil etkiledigi hakkinda kesin

bulgulara ulasilamamustir.
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SONUC VE ONERILER

Gelir yénetimi, A.B.D. deki serbestlesme sonrasi pazara giren yeni diisiik fiyatl
havayolu isletmelerine karsi, pazardaki biyiikk havayolu isletmeleri tarafindan
gelistirilmistir. Gelir y6netimi ile bliylik havayolu isletmeleri farkli fiyat siniflarina
aywrdiklan kapasite iizerinde, 6nceden yapilan tahminlere ve ugusa olan talebe gore
degisiklikler yaparak geliri en biiyiiklemeye calismaktadirlar. Gelir ydnetimi
kavraminin amaci verilen hizmetten elde edilen toplam geliri en biiyiiklemektir.
Havayolu isletmeleri gelir yonetimini hem bos kalan koltuklarini doldurmak hem de

koltuklar satabilecekleri en yiiksek fiyata satabilmek i¢in kullanmaktadirlar.

Havayolu sektoriinde gelir yonetiminin gelirleri %3-10 arasinda arttirabilecegi
kabul edilmektedir. Gelir y6netimi fiyatlan belirleme ve koltuk kapasitesini siirekli
kontrol etme siireci olarak da tamimlanabilir. Havayolu isletmeleri sabit olan
kapasitelerini, stirekli degisen ve belirsiz olan talebe karsi geliri en biiyiikleyecek

sekilde esitlemek icin ¢esitli tekniklerden yararlanmaktadirlar.

Yapilan c¢aligmalar sonucu gelir yonetimi sisteminin havayolu isletmelerinin
gelirlerini arttirmasina yardimci oldugu goriilmiistiir. Gelir yonetimi sistemi sayesinde
fiyatlan tarifesiz havayolu isletmelerine gore yiiksek olan tarifeli havayolu isletmeleri,
koltuklarinin bir béliimiinii tarifesiz havayolu isletmelerinin fiyatlarindan satarak, kendi
yiiksek bilet fiyatli yolculanyla beraber disiik bilet fiyatli yolculan da tagimaktadir.
Boylece havayolu isletmesinin koltuklari hem bos kalmamus, gelir getirmis, hem de
rakip havayolu isletmelerinin tasiyacagi yolcudan elde edecegi muhtemel gelir

engellenmis olmaktadir.

Gelir yonetimi sisteminin bilgi sistemi ve teknolojisine gére kurulmas: gerekli
program ve donanmimin satin alinmasi ve isletilmesinin maliyeti olduk¢a fazladir.
Tiirkiye’de gelir yonetimini uygulayan tek Tiirk tescilli havayolu isletmesi Tiirk Hava

Yollart Anonim Ortakhigi’dir.
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EK-1 BRITISH MIDLAND ORNEK OLAYI'

British Midland, koltuklarim satisa ¢ikardifi zaman ucuz koltuklan
yasaklamakta ve koltuklann birinci simf, is amach ve ekomomi smfi olarak
simflandirmaktadir. Omegin ii¢ fiyat sinifi olan bir B747; birinci siif, is amach simf ve
ekonomi smifi olarak béliimlendirilmektedir. Birinci smmiftaki tiim koltuklarin fiyati
aynidir, fakat is amagh sinifta tam fiyatli koltuklar ve diger indirimli (sirketlere sunulan
ozel fiyatlar) vardir. Ekonomi sinifinda ise tam fiyat, APEX fiyati, indirimli fiyatlar,
grup fiyatlar vb. gibi fiyat se¢enekleri bulunmaktadir.

Havayolu sektorii igin gelir yonetimi her bir ugustan elde edilecek geliri en
biiyiiklemek demektir. Bir havayolu gelir yonetimi sistemini uygulayabilmek i¢in dnce
havayolunun ugusuna ait tlim bilgiler toplanir ve yiiklenir. Sistem ugus analizlerini
kullanarak hangi kategorilerden kag¢ yolcu gelebilecegi karammi verir. Bilgisayar,
analizciye giinliik olarak tiim uguslarin rezervasyon ve bos koltuk durumlarini verir. Bu
her giin, o gline ve gelecege ait ucuslan igerir. Sistemin biiyiikliigiine bagli olarak
gelecege ait veriler iki ile alti1 ay arasi olabilir. Bu bilgilerle analizei her bir ugus i¢in
hangi smifin kapatilip hangisinin agik kalacagi kararim verir. Omek olarak British
Midland’in 30 birinci sinif ve 120 ekonomi sinifi koltuk kapasitesine sahip Paris-Londra
ucusu verilebilir. Ogleden sonra geg vakitlerde 24 koltuk birinci simif ve 80 koltuk
ekonomi smifi igin rezervasyonlu iken, sadece 50 dakika sonra ugus igin 90 kisi birinci
simif, 130 kisi ekonomi smmifi ugmak icin talepte bulunuyor. Bu durumda bilgisayar,
ugusu geliri en biiyiiklemek i¢in analiz eder ve en uygun durumu ugus analizcisine verir.
Gelir yonetimi Paris-Londra aksam ugusundaki birinci simif koltuklara olan biiyiik
talebe dikkat ¢eker. Buna goére havayolu ya daha biiyiik bir ugakla ugmali veya ugagin

icindeki koltuk siniflandirmasini tekrar gézden gegirmelidir.

Havayolunun satig ve pazarlama béliimleri de gelir ySnetimini bir satis araci
olarak kullanabilirler. Oregin havayolu ugaginda is adami sinifim li¢ pargaya ayirabilir.

A simfi tam bilet iicreti &deyen yolcular i¢indir ve siirekli agiktir. B sinifi %5 indirimli

! Yeoman ve Ingold, a.g.e., s.145-151"den yararlamlarak dzetlenmistir.



yolcular igindir ve A simifindaki tiim biletler satildiktan sonra agilabilir. C sinifi %10
veya daha fazla indirim uygulanan ig amagh sinifinda yolculuk eden yolcular i¢indir ve
diger tiim boliimler dolduktan sonra agilabilir. Tiim siniflarin agilis1 ve kapanisi ugus
analizcisi tarafindan izlenmelidir. Satis boliimii sirketlerle anlagsma yapabilecek bir
duruma gelir ve miisterilerine indirimli fiyatlar sunabilir. Indirimli fiyat sunmanin
kendisi iyi bir tekliftir, bundan baska girketin tiim personelini B simifi yolcu olarak

ucurmay: teklif edebilir.

Asagidaki ifadeler British Midland havayolunun ugus analizcisi tarafindan

havayolu sektoriinde gelir yonetiminin 6nemi hakkinda séyledigi s6zlerdir.

“Gelir yonetimi istediginiz siniftan, istediginiz fiyata, istediginiz sayida koltuk

satisina imkan saglar.”
“Gelir yonetimi pazara gére davranabilme firsatin1 saglar.”

“Gelir yonetimi her bir birim simiftan hangi iicretlerle satis yapildigim gosterir.
Boylece doluluk oramimin hangi fiyatlarla olustugunu gorebilir ve talebi kontrol

edebilirsiniz.”
“Bilgisayarsiz talep izlenip, kontrol edilemez.”

Satis ve pazarlama béliimlerinin ugag tam olarak doldurabilmeleri i¢in ihtiyag

duyduklan baglica bilgiler sunlardir:
e Kag koltuk var?

e Bu koltuklann fiyatlan nedir?

e Ucuslar ne zaman?

Bilgisayarli gelir yonetimi sisteminin kullanilmasiyla satig ve pazarlama
béliimleri bu bilgilere, su anki ve tarihsel verilere ayni1 zamanda hizli ve dogru olarak

ulasabilirler ve probleme kars: gerekli stratejileri gelistirebilirler.

Gelir y6netimi sistemini kullanan havayollarinda pazarlama miidiiriiniin gorevi

ucaklarin ugtugu cesitli hatlardaki geliri arttirmaktir. Bunu ugus hatlarina uygun gesitli
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pazar boliimleri yaratarak yapar. Tim uguslar havayolunun karina marjinal fayda
saglamalidirlar veya tliim uguslar en azindan maliyetlerini karsilamalidirlar. Ugus
maliyetleri kalkis yerine, ugusta izlenecek rotaya ve varis yerine gore degismektedir.
Havaalani giivenlik, konma ve konaklama {iicretleri, yakit maliyetleri, ucusta verilen
yemek maliyetleri, hava trafik kontrol maliyetleri, personel licret ve komisyonlan gibi
maliyetler de eklenir. Bunlara diger bir kategori olan yolcu hizmet iicretleri gibi
maliyetleri igeren yari degisken maliyetler de eklenir. Yolcu hizmet iicretleri her bir
ugusta yolcu basina alinan sabit bir ticrettir. Tiim bu degisken maliyetlerin yaninda
ucustan elde edilecek gelir; bakim, ugak finansal kiralama (leasing) maliyetleri, kabin
ve ugus ekibi maaglan gibi sabit maliyetleri de kargilayabilmelidir. Ttim bu maliyetlere

kars1 pazarlama bo6liimii her ugusun fiyatini satilabilir sekilde fiyatlamalidir.

Sekil 25 Havayolunun Ingiltere’nin bélgesel bir havaalamindan Avrupa ve
A.B.D.’deki havaalanlarina yaptigi uguslann gOstermektedir. Analiz temel gelir
yonetimini kullanarak havaalanindan tiim istasyonlara yapilan ugusun karlilik

durumunu géstermektedir.

Sekil 25’de yatay eksende ¢esitli ucuslarin 20°den 100°’e kadar doluluk
oranlarinin %’si goriilebilir. Dikey eksen her bir ugusun sagladigi marjinal faydanin
%’sini gosterir. Ornegin Reykavik ugusunun doluluk orami yaklasik %65 oldugu halde
basabas noktasinin yaklasik %35 altindadir. Dublin ugusu da yaklasik %80 doluluk

oraninda olmasina ragmen marjinal fayda basabas noktasinin %25 altindadir.
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Bu bilgilerin 1181 altinda hangi hatlarin karda, hangisinin zararda oldugu
goriilebilir. Omegin New Orleans hatti %80 doluluk oranmina sahip oldugu halde en
yiiksek marjinal fayday1 (%30) saglamaktadir. Bu hat agik¢a yolculardan en iyi sekilde

fayda saglanan ve gelirin en biiyiiklendigi hattir.

Bu bilgiler i¢in, her bir ugusun operasyonel harcamalar hesaplanmakta ve o
ucustaki koltuk sayisina boliinmektedir. Bylece her bir koltuun sabit bir maliyeti
olmaktadir. Bu maliyeti daha anlamli kilmak i¢in maliyetler her bir kilometre basina
bulunmaktadir. Bu sekilde her bir ugusun koltuk sayisiyla ugus uzunlugu carpilarak arz

edilen koltuk kilometre (available seat kilometre-ASK) bulunur.

Ornegin Londra’dan Johannesburg’a giden bir B747’nin ASK 4 milyondur. Bu
ucusun toplam maliyeti 210.000 pound olursa, ASK maliyeti 5.25 pence olur.

Ucustan elde edilen gelirin iyi, kot yada s6yle bdyle oldugunu sdylemek igin
baska bir isleme gerek vardir. Pazarlama boliimiiniin her bir ugustan elde edilen geliri
(RPK-revenue per passenger kilometre) bilmesi gereklidir. RPK, ugusun operasyonel
maliyetlerini ne kadar 6dediklerine bakilmaksizin tiim iicret 6deyen miisterilerden elde
edilen gelire boliiniir. Aymi ugusu ve maliyetleri kullanarak RPK asagidaki gibi

bulunabilir.

Edinburg’dan Johannesburg’a Nairobi aktarmali tasimnan 380 yolcudan toplam
247.500 pound gelir elde edilmistir. Toplam yolcu kilometre 380 * 10.000 = 3.800.000
olmaktadir. Bdylece RPK=6.5 pence yani ASK’nin %23.8 fazlasidir.

Pazarlama boéliimii gelir yonetimi bilgilerini kullanarak farkli uguslardan elde
edilecek gelire etki edebilir. Bu bilgiler satis ve pazarlama b6liimii ¢alisanlarina trendle
ilgili bilgiler vermektedir. Bir ugus diisiik veya negatif gelirdeyse, geliri arttiracak
simiflar agilarak yolcularin ilgisi ¢ekilmeye calisilir. Diger taraftan ugusa talep ¢oksa,

ucustaki indirimli siniflar kapatilir.

Gelir yonetimi ayrica gesitli vang noktalarindaki kur farklarini da gézoniine alir.
Bazi iilkelerin para birimi o iilkenin smirlann diginda degersizdir. Gelir ySnetimi

havayolunun o iilkede kullanacagi miktardan fazla o iilkenin para birimiyle bilet satigini
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smirlar. Nijerya- Rusya arasinda ugan bir havayolu birinci sinifinda dort farkl sekilde

bilet satmaktadir. Bu siniflar:
F= Tam fiyath birinci simf,
E= Indirimli birinci sinif,
O= Tamamlayic1 (complimentary) birinci sinif,
G= Nijerya para birimi ile satilan birinci siniftir.

Bu 6megin tersine érnegin Almanya’dan Ingiltere’ye olan bir ugusta 6rnegin
Diisseldorf’tan Londra’ya ugusun maliyeti, Londra’dan Diisseldorf’a olan ugusun
maliyetinden daha fazladir. Gelir yonetimi geliri arttirmak icin koltuklarni Diisseldorf-
Londra-Diisseldorf uguslarina kapatip, Londra-Diisseldorf-Londra uguslarina agabilir.
Bununla beraber her sey bu kadar basit degildir. Ciinkii sistem sadece iki iilke
arasindaki fiyat farklilifin1 hesaba katmaz, ayni zamanda biletin gidis-déniis veya tek

yon olup olmadigina da bakar.

Gelir yonetimi ugagin doluluk oraninin kontrol edilmesinde de biiyiik rol oynar.
Geliri enbiiyiiklemekten baska, fiziksel olarak da u¢ag: doldurur. Gelir yonetimi ugustan
hemen Once rezervasyon yaptirmadan bilet alan (go-show) yolcularn izlenmesini
kolaylastirir. Bunlar tam bilet paras: 6demek zorunda olduklarini bilen yolculardir. Ayni
zamanda belli oranda rezervasyon yaptirip gelmeyen yolcular da vardir. Ugagin tam
dolu olarak havalanabilmesini saglamak i¢in belli oranda fazla rezervasyon yapilir.
Rezervasyon yaptirmadan uganlar, rezervasyon yaptirip gelmeyenler ve son dakika
iptallerine iliskin bilgiler o ugus igin veya tiim uguslar igin bilindigi zaman bilgisayar
ugag arkasinda hig ugak dolu oldugu icin rezervasyonu oldugu halde ugamayan yolcu
birakmadan tam olarak doldurabilir. Havayolunun pazarlama béliimiine gelir ydnetimi
sisteminin faydas1 yénetim i¢in ¢ok hizli ve kesin bilgi iiretebilmesidir. Gelir yonetimi
bir veya daha fazla istasyona, bir veya bir ¢ok noktadan ugusu, geliri ve doluluk oranini

en biiyliklemenin kisa ve uzun dénemli en iyi yontemidir.
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EK-2 TURK HAVA YOLLARI A.O.’NUN ORGANIZASYON YAPISI
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EK-3 TURK HAVA YOLLARI A.0°NUN REZERVASYONA OLAN
TALEBI KONTROL ETTIGI GUNLER

Tiirk Hava Yollari’nin uguslara olan talebi kontrol ettigi giinler ucus giiniinden
336 giin 6ncesinden baslamakta ve 41 kez kontrol edilmektedir. Ugusa olan talebin

kontrol edildigi donemler asagida belirtilmistir.
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