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Ozet

Havacilik sektorii, kiiresel ekonomik piyasalarin dikkatini dnemli 6lgiide gekmektedir. Ulkemizde havacilik
sektoriiniin gelisimi, alinan kararlar ve yeni faaliyete gegen yeni havalimani sayesinde hayli hiz kazanmaistir.
Dijital doniigiim, yeni Diinya diizenine ayak uydurabilmek i¢in zorunlu hale gelmistir, sivil havacilik
sektorii de bu acidan farklilagmak durumundadir. Uluslararasi Pazarlama, kisisel ve organizasyonel
hedeflere ulagsmak i¢in doniisiimler hakkinda yer edinmek adina mal, hizmet ve fikirlerin fiyatlandirilmast,
tanitilmas1 ve dagitilmasina yonelik planlama ve yiiriitmenin birden ¢ok versiyonudur. Havayolu sirketleri
gelecek icin rekabet etmektedirler buna uluslararasi pazarlama da dahildir. Hava kargo tagimaciligi son
donemde hiz kazanmistir. Havayolu sirketleri, rekabet avantaji elde etmek ve pazar paymi artirmak i¢in
cesitli arglimanlar kullanarak ¢ok yonlii stratejiler olusturmus ve benzersiz dinamiklerini vurgulamistir. Bu
calismada uluslararasi pazarlama ve havacilik sektoriinden bahsedilmis ve literatiir taramasi yapilmistir.
Havayolu sirketlerinin pazarlama stratejilerinden bahsedilmigtir. Caligmanin sinirlilii sadece literatiir
taramas1 yapilmis olmasidir, bundan sonra yapilacak olan arastirmalar i¢in nitel yontemlerle arastirma

yapilmasi onerilir.

Anahtar Kelimeler: Sivil Havacilik, Dijital Dontisiim, Uluslararas1 Pazarlama, Havayolu Sirketleri
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International Marketing and Innovation in the Context of Digital Transformation of the Civil

Aviation Sector

Abstract

The aviation industry attracts the attention of global economic markets significantly. The development of
the aviation sector in our country has gained speed thanks to the decisions taken and the new airport that
has recently started operating. Digital transformation has become necessary to keep up with the new world
order, and the civil aviation sector has to differentiate in this respect. International Marketing is multiple
versions of planning and execution for pricing, promotion and distribution of goods, services and ideas to
gain room for conversions to achieve personal and organizational goals. Airlines compete for the future,
including international marketing. Air cargo transportation has gained speed recently. Airlines have created
versatile strategies and highlighted their unique dynamics, using various arguments to gain competitive
advantage and increase market share. In this study, the international marketing and aviation industry was
mentioned and the literature was reviewed. Marketing strategies of airline companies were mentioned. The
limitation of the study is that only literature review has been conducted, it is recommended to conduct

research with qualitative methods for future research.

Key Words: Civil Aviation, Digital Transformation, International Marketing, Airline Companies,

1. Giris

Uluslararast pazarlama faaliyetleri i¢in sirketin igerisinde bulunmus oldugu {ilkenin kiiltiiri,
yonetimi ve ideolojileri ¢ok biiyiik onem tasimaktadir. Yurt disina pazarlama yapan bir sirket i¢in
pazarlama plan1 olustururken ilk etapta pazan dogru analiz edebilmek ve hedef kitleyi dogru
segmek gerekmektedir. Sirketin hitap edecegi iilke pazarlari o sirket i¢cin odaklanmasi gereken
hayati konudur denilmektedir. Ulkelerin pazarlariun ortak veya standart ozelliklerini,
karakterlerini tammlayan noktalar tespit ederek sirketin bu konularla ilgili pazarlama bilgi sistemi

ve pazarlama istihbaratina ihtiyaci olmaktadir. (Karagor 2007: 195)
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Ciinki kiiresellesme olgusunun en yogun oldugu alanlardan biri uluslararasi pazarlamadir. Bu
tlrin tim pazarlama konularinda oldugu gibi, sirketlerin gok hizli adapte olmasi ve kiiresel olarak
degismesi gerekir. Uluslararast pazarlamanin en zor kismu, firmalarin pazarlayacagi iilke ile ¢esitli
kiiltiirel farkliliklar olmasidir. Yola ¢ikarken, farkli pazarlarin 6zellikleri, tiiketici davraniglar ele
almmalidir. Giliney Amerika'daki firmalar goriismelerin yliz yiize yapilmasini isterken,
Amerika'daki firmalar ise bu konuya soguk davranmakta ve istememektedirler. (Kotler 1984: 566).
Farkli kiiltiirlere, topluluklara ve farkli inang¢ alanlarina odaklanmak arastirarak dogru planlar

yapmak gerekmektedir. (Octave 1986: 161).

Havacilik, kiiresel ekonomik piyasalarda en ¢ekici sektdrlerden biridir. Ekonomik faaliyetten ve
piyasadan dogrudan etkilenen bir is kolu oldugu i¢in pazari, pazar arastirmacisi ve pazar analisti
takip etmektedir. Havacilik endiistrisi kiiresel pazarlar ile iki yonden iliskilidir. Birincisi talep
iligkisidir; Ekonomik iyilesme veya yavaslama, sektor genelinde talepte ani artiglara neden
olmaktadir. ikincisi, petrol fiyat1 korelasyonudur; Yakit tiiketimi i¢in yakit tiiketimindeki tiim
biliyiimenin bazi ciddi gelismelere sebep olmaktadir. Tiirkiye'de havacilik sektoriiniin gelisiminin
son giinlerinde daha da biiyiimiistiir. Ulkemizin bayrak tasiyic1 firmas1 olan Tiirk Hava Yollari,
izledigi yeniden yapilandirilmis is modeliyle Tiirk Sivil Havaciliginin gelisimine katki saglamustir.
Devletin sivil havacilik politikas1, Tiirk Hava Yollar'nin bir Devlet iktisadi Tesebbiisiinden ¢ikip
ozel sirket statiisii kazanmasin gerektirebilir ve bu karar 2006 yilinda ahmmistir. Ote yandan,
havacilik sektorii serbestlestirilmistir, tekel kaldinlmistir. Boylece rekabete tesvik edilmektedir.
Serbestlesme c¢ercevesinde vergiler kaldinlmis ve serbestlesme istendiginden jet yakiti
vergilerinde indirim yapilmistir. Boylece ugmak liikks olmaktan ¢ikip toplam gelir segmentine
yayilmistir Bir zamanlar alt gelir grubuna ait olan vatandaglar sadece kara yolu tren otobiis gibi
toplu tasima araglart ile seyahat edebiliyor iken artik ugak biletlerinin ucuzlamasi havayolu
tasimaciligin bir likks olmaktan ¢ikip ulasilabilir olmasi, ugmak herkesin hakki gibi sloganlar ile
havayolu sirketlerinin reklamlarini yaparak tanitmasi ile havayolu tagimaciligi ulasilabilir hale
gelmistir (Sword ve Ozturk, 2018:22). Tiirk Hava Yollarinin, Tiirkiye'nin havacilik sektoriiniin
onemli bir cografyasina sahip olmasi ¢ok amagl bir yol haline gelmis ve Istanbul transfer noktasi
icin degerlendirmesini yapmistir. Bu, THY'nin biiylime stratejilerinde kullanilacak yontemin
organik veya inorganik oldugu stratejileri ve kullanimdaki stratejileri etkileyecektir. Getirdigi

enerji ile verimin artirilacagi planlanmaktadir.
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Calismanin ilk boliimiinde Uluslararasi Pazarlama kavramina yer verilmistir. Uluslararasi
Pazarlama fiyatlari, uluslararasi pazar cesitleri, uluslararas1 pazara giris sekilleri, uluslararasi
yonetim stratejileri ve uluslararasi pazara giris yontemlerinden bahsedilmistir. Ikinci béliimde
Havacilik sektorii, Tiirk Sivil Havaciliginin gelisimi, ulastirma sonrasi ve uygulama konular1 ele
almmustir. Ugiincii bolimde Uluslararas1 Pazarlamada Gelismeler: Havayolu Sirketlerinin giincel
calismalarindan bahsedilmistir (Eceral, 2017:42). Arastirmanin kisitliligi, sadece literatiir taramasi
yapilmis olmasidir bundan sonra yapilacak olan calismalarda uluslararasi pazarlamaya yonelik

nitel yontemlerle aragtirma yapilmasi 6nerilmektedir.

2. Uluslararasi Pazarlama

2.1.Uluslararasi1 Pazarlamanin Tanimi ve Anlam

Pazar kar1 elde etmek icin hedef miisteri kitlesinin ihtiyac, istek ve beklentilerini karsilayacak
sirket kaynaklarinin planlanmasi, organizasyonu ve kontrolii olarak gerekmektedir. Baska bir
tanima gore, "Pazarlama, kendi ge¢mislerinde potansiyel degisiklikler yapmaya ¢alisan insanlara
tepki olarak farklilastirnilan insan faaliyetidir". Uluslararasi pazarlama, bu tir faaliyetlerin
uluslararast ortamlarda yiiriitiilmesidir. Diinyadaki hizli doniigiim, sadece mal satmaya
calismaktan uzaklasmistir. Miisteriye ve pazara teslimat, miisterilerin sorunlarina en kisa siirede
cevap verme ve ¢ozme anlayisi, miisteri odaklilik 6n plana ¢ikmaktadir. Uluslararasi pazarlama,
pazarlamada ¢ok biiylik 6nem tagimaktadir. Uluslararasi pazarlamanin tanimi ile ulusal (veya
yerel) pazarlamamin tanmmi arasindaki tek fark, faaliyetlerin daha yiiksek kisi yada kurum
tarafindan kullanimda olmasidir. Diger iilkelerdeki reklamlarla birlikte birden fazla mal, hizmet
ve fikrin fiyatlandirilmasi, tanmitimi ve dagitiminda ¢ok hizli programlama ve uygulama

faaliyetlerinin gergeklestirilmesidir. (Paksoy ve Kutlar, 2016:22).
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2.2.Uluslararasi Pazarlamayi Etkileyen Cevresel Faktorler

Uluslararas1 pazarlamada farkliliklar; Pazarlama teknikleriyle ilgili degil, pazarlama yapilacak
olan {lkenin g¢evresel faktorleri ile ilgili oldugu sOylenebilir. Bunlar; kiiltiirel faktorler yer

almaktadir; sosyal, ekonomik ve 6zellikle politik ve yasal faktorlerdir (Cengel, 2008:12).
Kdltirel ve sosyal ¢cevre
Ekonomik cevre
Demografik cevre
Politik ve yasal gevre
Teknolojik cevre
Kdultdrel ve sosyal cevre

Insanlarin tiiketim aliskanliklar1 benzer olsa da, uluslararasi pazarlamanin belki de en zor yanlari
tiiketicilerin tercihleri ve davramislaridir. Ulkelerin kiiltiirleri arasindaki farkhiliklar, pazarlanan
mal ve hizmetleri ve pazarlama yontemlerini de etkilemektedir. Bu dlkenin gelenekleri,
gorenekleri, tutumlari, aliskanliklan ve davranislar, niifus ve yasamin gelisimi, din, dil, 1rk, sosyal
siniflar, aile sistemleri, sosyal degerler ve normlar (inanglar, ¢caliskanlik, is yapma egilimi, disiplin,
diirtistliik, zamana deger verme, estetik, sanat, folklor, miizik, drama vb.) uluslararasi pazarlama
yapilirken incelenmeli ve tiim bu degerler géz éniinde bulundurulmahdir. Ornedin, American
General Motor'dan Chevrolet Nova Ispanyolca "calismiyor" dediginden 6grenme pazarlanamaz.
Beyaz, Cin'deki yas rengidir ve mavi, Hollanda'da kadinligin ve Isvec'te erkekligin semboliidiir.
Tiirkiye'de kadinlar ve erkekler Fransa'da yemek pisirmek istemektedir. Ancak Tiirkiye'nin en iy1
ascilar erkektir. (Giileg ve Eryigit, 2013:17).

Ekonomik cevre

Diinya iilkeleri; endiistriyel yapi, perakende ticaret, yabanci sermaye piyasasi, rekabet, dagitim,
talep seviyeleri, Ulke icindeki gelir ve pazar segmentleri, Gretim tlrleri ve mallar, milli gelir ve
gelir vb. Ekonomik agidan biiyiik farkliliklar gostermektedirler. Ozellikle biiyiik yap1 ve gelirler,

bu onlarin ihtiyaglarini ve hizmetlerini biiyiik 6lglide etkilemektedir. Bu agidan su sekilde
siniflandinlabilir (Cengel, 2008:12).
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a.Takas Ekonomileri : Biiyiik dl¢iide basit tarimla ugrasan, fazla dogal kaynaklar1 olmayan bazi
Afrika ve Giiney Amerika iilkeleri, Dogu Avrupa Ulkeleri ve Tirkiye Cumhuriyetleri gibi.
b. Hammadde Thra¢c Eden Ulkeler: En ¢ok bir veya daha fazla hammadde Ureten (lkeler.
Ornegin; Sili (kalay, bakir), Zaire (kauguk), Suudi Arabistan (petrol).

c. Sanayilesmekte Olan Ulkeler: Tiirkiye, Misir, Hindistan; Brezilya vb.

d. Sanayilesmis Ulkeler: (Mamul ihrac eden iilkeler): Japonya, ABD, Fransa, ingiltere vb. Ulkeler
de milli gelirlerine goére ¢ok diisiik, ¢ok yiiksek, orta, diisiik vb. Olarak gruplanabilir. Bu tiir
siniflandirmalar zamanla degisse de, hitap edilen Ulke veya Ulkede belirli bir komut ve belirli bir

anda tampon gorevi gormektedirler.
Demografik cevre

Elbette piyasadaki faktorlerin sayisi, bir mal veya hizmetten dis pazara kadar olan faktorlerin ne
kadar onemli oldugunu belirler. Niifus, bu niifus ve niifusun yas, meslek, cinsiyet ve medeni
duruma gore 6n tahminlerinde kullanilir. Sebeplerden biri, farkli 6l¢iide de olsa hizmetler olabilir

(Cengel, 2008:12).
Politik ve yasal gevre

Her birinin kendi siyasi ve yasal (yasal) ortamu1 vardir. Bu ¢evre giigleri, uluslararasi pazarlama
faaliyetlerinde ¢ok onemli bir rol oynamaktadir. Bir hiikiimetin tiiketicilere ve yabancilara karsi,
hiikiimetin hiikiimetine karst sektore, iiniversitelerden ulusal sinirlarin Gtesinde pazarlamaya
yonelik tutumu. Bazi hiikiimetler; Yabancilarin orada is yapmasint zorlastirmaktadir. Son olarak,
bu sekilde davranan {ilke sayist ¢ok diisiiktiir. Ayrica biirokrasinin devlet yapisinda yavas isleyisi
de bir baska sorundur. Diger iilkelere ihracat yapmak isteyen bir pazarlamaci, 6ncelikle asagidaki
ana fikirleri almahdir: Ulke dis politikalar1 (siyasi iklim ve istikrar, 6zellikle sermaye ve
korumaciliga kars1 tutum) Ulkelerin yabanci ahimlara kars1 genel tavr1 (kotalar, doviz kisitlamalar,
kisitlamalar, tesvikler, vb.) Parasal diizenlemeler (déviz kuru ayarlamalari, devaliiasyon vb.).

Devlet biirokrasisi (dis yardim, iltimas vb.) (Akkiligc 2004:3)
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Dijitallesme ve Teknolojik cevre

Son yillardaki teknolojik yenilikler; Uretim maliyetlerini diisiiren robotlar, uzayda iiretim
teknolojisi, sentetik iiretim, ti¢lincii nesil bilgisayarlar, elektronik teknolojisi, mikro ¢ipler, ulagim
(tren, ucak vb.) Uydu iletisimi, video sistemleri, taginabilir fotokopi makinesi, telefaks, géruntali
telefon, internet vb. gelismeler iilkeler arasinda karsilastirmali degisimler ve lilkelerin sosyo-
ekonomik gelisimini hizlandirmaktadir. Dogrudan teknoloji transferi veya diisiik teknolojili liriin
diistiniilebilmektedir. Teknoloji transferi genis bir yelpazeye sahip olmaktadir. Eski teknoloji
transferi bu konuda karsilasilan sorunlardan biridir. Ote yandan gelismekte olan iilkeler,
teknolojinin ¢ok gelismis oldugu iilkelere, bu {ilkelerin ¢oktan biraktigi, unuttugu veya
umursamadigi, ancak onemli bir pazar hacmi olan basit teknoloji olan diger baz {iriinleri
pazarlayabilmektedir. Bir bakima bu, "tereciye tere satmak" gibi bir durumsa miimkiin olmaktadir.
Gereksiz ihtiyaglara gore siyasi destek ve planli eskime gibi ekonomik ¢ikarlar bu tlr
ayaklanmalara neden olabilir. Ozellikler giiniimiizde endistri 4.0., toplum 5.0 ve yapay zeka
kavramlar1 hayatimizda 6nemli yere sahiptir. Tiim bu gelismeler uluslararasi pazarlamanin degisip

doniismesine farkl bir boyuta evrilmesine sebep olmaktadir. (Akkilig, 2004:17)

2.3..Uluslararas1 Pazarlara Acilmanin Nedenleri

Firmanin iiretim kapasitesi tam olarak kullamlmazsa veya kapasite artirma imkam varsa
uluslararasit pazarlara acilmasi toplam satislar1 ve kan artiracaktir. Uluslararasi pazarlar ig
pazardan daha hizl1 gelisiyorsa firmanin biiyiime hiz1 da artacaktir. i¢ piyasa satislar mevsimsel
dalgalanmalar gosteriyorsa, ihracat yavas sezonlarda iiretimi dengeleyebilir. Cesitli dis pazarlara
yonelmek, sirketin i¢c pazardaki riskini azaltacaktir. Firma, azalan talep veya rakiplerin faaliyetleri
nedeniyle meydana gelebilecek i¢ pazardaki degisikliklerden daha az etkilenecektir. Yiiksek
giimriik duvari ile korunan i¢ pazar digina ¢ikmak ve dinamik bir rekabet ortami ile karsilagmak,
sirketi ve Uriinlerini daha modern ve verimli hale getirecek ve bu da i¢ pazardaki basarisina katki
saglayacaktir. Uluslararas1 pazarlara agilmak, sirketi gelecegin kosullarina hazirlayacaktir. .

Uluslararasi pazarlara yonelmenin avantajlarini su sekilde siralayabiliriz (Karagor, 2007:5).;
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a)MiikayiseliUstiinluk

Firsatlardan Yararlanmak: Ulkelerin ve isletmelerin yurt disindan daha fazla para kazanmalarinin
nedenlerinden biri de usttnliik kazanma fikrini benimsemeleridir. Bu, goreceli bir avantaja sahip
olduklar1t mal veya hizmetlerin (6rnegin, daha 1yi kaynaklar, sartname mekanigi veya iklim) daha
az basarili olduklan mal veya hizmetlerle degistirilmesi gerektigi anlamma gelir. Ornegin;
Amerika, yliksek teknoloji tiriinii elektronik parcalarin iiretiminde diger iilkelere gore avantajhdir.
Ayrica televizyonda (Japonya), sarapta (Fransa) ve miicevheratta (Giiney Afrika) ayni avantajlara
sahip degil. Bu sekilde iilkeler veya isletmeler en iyi bildiginiz mal veya hizmetleri satarlar ve

miisterileri olan mal ve hizmetler disaridan satin alinir. (Karagor, 2007:5).
b) Rekabeti Koruyabilmek veya Rekabetten Kagmak

Yurt i¢i rekabeti dnlemenin en etkili yolu uluslararas pazarlarda biiyiimektir. Ornegin Japonya'da
rekabet o kadar gii¢liiydii ki, Japon otomobil iireticileri basarili olmak i¢in Amerika ve Avrupa'ya

acildi ve "diinya ¢apinda" basari elde ettiler.
¢) Vergi Avantaji Elde Etmek

Cogu iilke, ticareti tesvik amaciyla, disa acilan firmalara vergi avantaji saglar. Bu sekilde,
uluslararasi pazarlarda biiylik miktarlarda kazan¢ saglamasi durumunda bile diisiik oranli vergi

alinir.
d) Uriin Yasamim Uzatmak

Ulusal pazarlarda 6nemini yitiren mal ve hizmetler yeni pazarlarda énem kazanabilir. Ornegin;
Hollywood, Amerika'daki modas1 gegmis ikinci sinif uzun metrajhi filmler i¢in Asya'da genisleyen
bir pazar yaratti. BOylece yeme egrisi uzar. e) Kararin Artirilmasi: Uluslararasi sirketler,
iistiinliikten yararlanmak, rekabetten kacinmak, diisiik vergi 6demek ve modasi ge¢mis mal ve
hizmet hayatina devam etmek i¢in i¢ piyasada faaliyet gdsteren diger sirketlere gore karlarim daha
fazla artirmaktadir. Ornegin; 1980'lerde ABD ekonomisi ekonomik bir durgunluk icindeyken,
otomobil endiistrisi Amerikali tiiketiciler biiyiilk miktarda alim yapmadigi i¢in durgunlasiyordu.
Amerika pazarina ithal edilen ve yayilan otomobil sayis1 azalirken, Avrupa'ya agilan firmalar

onemli olgiide artiyordu. (Karagor. 2007:5)
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2.4 Uluslararasi Pazarlara Giris Sekilleri

Gilintimiizde teknolojik iilkeler arasindaki simirlarin ortadan kalkmasi, ulasimin ve bilgi akisinin
kolaylastirilmas1 ve artan rekabet, ayakta kalabilmek i¢in uluslararasi pazarlarda faaliyet
gostermek zorunda kalmaktadir. Bu iste, isletmelerin uluslararasilasmasi calismasi yogunlagmustir.
Isletme belirli bir pazara girmeye karar verdiyse, en iyi yontemini belirlemelidir. Isletmelerin

uluslararasi pazarlara girme stratejilerini su sekilde siralayabiliriz;
Thracat

Ihracat- Miisteri gruplarinin kar elde etmek icin ihtiyag, istek ve tercihlerini karsilamak amaciyla
isletme tesislerinin planlama, gergeklestirme ve denetim faaliyetlerinin uluslararasi diizeyde
yirlitiilmesi olarak ifade edilebilir. Bir baska tanima gore ihracat; Potansiyel miisterilerin baska
bir iilkesinin pazarindaki tiiketicilere iirlin satis1 ve siparislerin teslimi. Bu arada, ihracati dolayl

ihracat ve dogrudan ihracat olarak siniflandirabiliriz:
Dolayh ihracat

Uluslararasi pazarlarda faaliyet gdstermek igin dolayli ihracat1 kullanan isletme, bagimsiz bir araci
firma araciligiyla ihracat yapmaktadir. Dogal olarak, bu aractaki is ¢esitliligi de ytiksektir. Dolayl
ihracatta rol oynayan aracilar1 su sekilde agiklayabiliriz; - Cesitli komisyoncular - Yerli tliccarlar
- Yabanci uyruklu tiiccarlar ve temsilciler - ihracatg1 birlikleri ve kooperatifler - Uretici firmadan
bagimsiz olan ancak iiriinlerini yurtdisinda pazarlayan ihracat sirketleri - Birlesik ihracat yonetim
sirketleri - Genel ihracat sirketleri Dolayli ihracatin en biiylik avantaji, hatta iiretici firmalarin
hi¢birinin bu sekilde ihracat tecrubesi yoksa.
Ayrica dolayh ihracatta politik ve piyasa riski iiretici agisindan s6z konusu degildir. Dolayl
ihracat, bu arzi saglarken baska bir {riiniin saglayamamasidir. Dolayli ihracatin diger
dezavantajlari, diger pazarlar hakkinda ¢ok fazla bilgiye sahip olmasi ve ihracattan elde ettigi

gelirin de diisiik olmasidir.
Dolaysiz ihracat

Dogrudan ihracatta, isletmeler cesitli yontemler kullanarak ihracat faaliyetlerini kendileri
gerceklestirir. Isletmeleri ihracata yonlendiren en biiyilk sebeplerden biri; Uluslararast

pazarlamada dolayli ihracat iizerinde daha fazla kontrol sahibi olma mantigi devam edebilir.
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Ayrica bunun disinda baska kazanglar da sunuyor. Dogrudan ihracati tercih eden isletmeler de
saglam bir organizasyon kurmalidir. Bu kurulus, uluslararasi boliimiin ayr1 olabilecegi ana sirkete
bagli bir ihracat sirketi de olabilir. Ancak isin 0z, isletmelerin bu ihracatla tam bir entegrasyon
gerceklestirmesi.  Dogrudan  ihracat, dolayli ihracattan daha fazla risk tasir.
Ancak daha yiiksek kazang ve yurtdist satis kontrolii amaci, isletmeleri dogrudan ihracat yapmaya
zorlar. Aracinin dogrudan iletisim ihracatinda kullanimi. - Dis satis ofisleri - Yurtdis1 satis
sirketleri - Yabanc1 distribiitor ve acenteler - Mobil saticilar - Yabanci iilkelerdeki ithalatcilar ve
toptancilar - Yabanci iilkelerin bagh kuruluslari Dogrudan ihracatin en biiyiik dezavantaji
isletmelerin bagvurmak icin bazi organizasyonel ve yerli yatinmlar yapmalar1 gerektigidir.
dogrudan ihracat. Ayrica dagitim kanallar1 ve giimriik vergileri nedeniyle pazarlama giderlerindeki

artis ve pazardaki kontroliin azalmas1 dezavantaj olarak goriilebilir.
Montaj Yoluyla

Uretim Yurt dis1 pazarda iiretim montaj seklinde yapildiginda ana yangin aksamlar1 yurt disinda
birlestirilerek nihai {iriin yapilir. Uretimin montaj yoluyla uygulanmasi; Uriiniin tasinmasinda
parcalarin nakliye maliyeti diisiiktiir. ikinci sebep; veriler geleneklerdir. Uriin bu sekilde ihrag
edildiginde maliyet tasarrufu saglanabilir. Nakliye maliyetleri yabanci devlet biirokratik
giderlerinden daha diisliktiir ve bazi iirlinlerin giimriik iicretleri iiriin i¢in gerekli pargalarin
getirilmesinden daha yiksektir. Ayrica lokasyondaki iiretim igin bir maliyet maliyeti vardir.
Otomasyon ve Olgek ekonomisi sayesinde maliyetler diisiiriiliir. Ote yandan yogun iscilik ve
montaj yoluyla iretimde daha az dalgalanma olmasi nedeniyle bunu azaltmak miimkiindiir. Ayrica
yurtdist montaj iiretimi i¢in sermaye insaatindan daha az, sube iiretim faaliyeti. Yurt disinda

montaj dersleri ve saglikli bir pazara dontisebilir.
Lisans Anlagsmalari

Uluslararas1 pazarlara girmek i¢in en yaygin stratejilerden biri lisans anlagsmalaridir. Lisans
sozlesmelerinde, lisans veren (lisans alan) patent, ticari marka, cogaltma ve kopyalama ve knom-
how haklarinin birini veya bir kismin1 belirli 6deme ve diger kosullar altinda lisans alana devreder.
Bunun sonunda lisans alan, lisans sozlesmesi kapsamindaki satig gelirine bagli olarak iiretim,
spesifik pazarlama ve belirli bir miktar lisans 6demeyi taahhiit eder. Lisans s6zlesmesinin kapsami;
patentler, formduller, ticari isimler, marka isimleri olusturur

Lisans veren firmalar, lisansin bulundugu pazar hakkinda bilgi almakta ve saglam bir pazar
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gelistirme caligmalan yapan ana sirket, lisans sozlesmesi ile uluslararasi pazarlar hakkinda sagliklt
ve hizli bilgi almaktadir. Bu sekilde lisans veren isletmeler uluslararasi pazarlarda olumlu imaj ve
iriinleri kabul edebilmektedir. Lisans anlagmalarinin stratejik olarak olusturulmasi, lisans veren
firmanin gelecekteki rakibini kendi elleriyle yaratmasidir. Teknik ve iretim boyutu, lisans
sozlesmesi boyunca lisansi destekleyecektir. Ancak lisans sozlesmesi sona erdiginde, lisans veren

sirket bu ihracat pazarlarim kaybetme tehlikesiyle karsi karsiyadir.
Franchising anlagsmalari

Franchising; Bir is sistemi altinda, bagka bir is sistemi altinda, bu imaj ve marka, bir sirketin
desteginin benzer veya hatta kopyasi olan, mal ve hizmetlerin liretimini veya dagitimint hedefleyen
sirketler tarafindan kabul edilir, Franchise veren bagimmsiz bir ticari isletme tiiriidiir. is ile bitti.
Franchising anlagsmalarimin temelde dort unsuru vardir. Bunlar; franchisor (ticari unvan-marka,
pazarlama ve iiretimle ilgili teknik haklar satan gercek veya tiizel kisi), franchise alan (belirli bir
slire i¢in bazi 6demeler alan girisimci, yatinnmer veya firma), franchising sozlesmesi (franchising
anlagmasinin niteligini belirleyen bagimsiz bir kurulus) franchise veren ile franchise alan

arasindaki iligki) ticari anlasma) ve franchise (franchise sdzlesmesine tabi is).

SozlesmeliUretim

Sozlesmeli tiretim; Bir yont, belirli bir lirlinlin veya liretimin, ulusal sinirlarla ilgili olarak yabanci
bir firmaya teslim edilmesini igerir. Ornegin; Portekiz, Tiirkiye'deki bir hazir giyim fabrikas
araciligryla alinan tiretim sirketiyle fason {iretim anlagmasi yapti. Anlasma sartlarina gore, belirli
bir hazir Tiirk firmasi, tiim ilk madde ve malzemeleri karsilamasi sartiyla, {irtiniin tamaminin nihai
irliin haline getirilerek Portekiz'e gonderilmesini talep edebilir. Sozlesmeli iiretim; Bir sirket
teslimati, baska bir sirketin sdzlesme sartlaria gore tretimidir. Uretim hacminin tizerinde tretici
firmaya yapilir. Bu tiir iretimlerde kalite ve spesifik 6zellikler son derece dnemlidir. Ana firma

iirlinlin pazarlamasim yapmaktadir.

Ortak Girisim

Ortak girisim; Iki veya daha fazla kaynagin iiretim ve dagitim faaliyetleri hakkinda bilgi edinmek
icin bir ortak girisim igindeyiz, ancak baska hi¢biri bu ortak girisim iizerinde tam kontrole sahip
degil, yonetimde s6z hakkina sahip. Girisimleri derinlemesine inceledigi icin uluslararasi

pazarlamada yuksek riskli bir stratejidir. Bununla birlikte, ortak girisim, bir veya daha fazla ortak

girisim girisi ve ortak girisimden olusan ¢ok ortakli nitelige sahip olabilir. Politik ve piyasa riskleri,
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dogrudan girisim i¢in diisiiktiir. Ornegin, General Motor'un Misir'daki siyasi ve piyasa risklerini
azaltmak i¢in devlete ait bir sirket olan Nasar Car Company ile bir ortak girisim {istlendigini
goriiyoruz. Isletmelerin uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji elde etmek igin ortak girisimlere
yoneldigini goriiyoruz. Bazi sirketler, zayif islevlerini goz 6niinde bulundurarak, bu yonlerini

giiclendirmek ve rekabet avantaji elde etmek i¢in ortak girisim karar1 alabilir.

Ornegin; Coca-Cola ve Nestle, icmeye hazir cay ve kahve iiretmek ve pazarlamak igin bir ortak
girisim kurdular 36. Girisim yapilacak is asagidaki ozelliklere sahipse, ortak girisim daha cazip
olacaktir. Ortaklik kurulacak firmalarin veya firmalarin ¢ok 6zel yetenek ve kabiliyetlerini partner
olacaginiz firmalarin dagitim kanallar1 ile etkin bir sekilde kullanabilirsiniz. Piyasalardaki
genisleme politikasini destekliyorsa. Hiikiimetler, petrol gibi bazt hammaddelerin islenmesinde
tek basina faaliyet gdsteren yabanci sirketler yerine, bu sirketlerin bir lilkedeki ortak girisime
gitmesini tercih ediyor. Ortak girisim isletmeleri finansal, hammadde ve birincil ekipman,
teknoloji ve yoOnetim organizasyonlarini ¢ozer. Ayrica ortak girisim ile dagitim kanallarinin
genisledigini, pazarlara giriste karsilasilan biiylik sorunlarn asildigini, doymus veya azalan {iriin
hatlarinin yeniden yapilandirildigim ve rekabet avantajlart saglandigin goriiyoruz. Risk alaninda,
ortak girisim, ortaklar arasinda arastirma ve gelistirme, yatirim, pazar ve politik riskleri paylasarak

bir ortak i¢in riski azaltir (Paksoy, 2016:7).
Yabanci Direkt Yatirnm

Yabanci direkt yatirim; Ulusal sinirlar disinda yabanci bir lilkede yonetime tamamen hakim olacak
sekilde tiretim imkanlarinin teskil edilmesi ve satin alinmasidir. Tamimdan da anlasildigr gibi,
kurulu bir iiretim biriminin satin alinmas1 veya bizzat yabanci firma tarafindan ulusal sinirlar
disinda kurulmasi gerekmektedir. Diger bir unsur da, ulusal sinirlar disinda ki s6z konusu {iretim
biriminin yonetimini tamamen elde tutmaktir 38. Yabanc1 direkt yatirim bolgesel ve ihrag pazarlari
icin ana firmanin sermaye, teknoloji ve yonetim niteliklerini ev sahibi tilkenin de bolgesel tretim
faktorlerini (hammadde ve emek gibi) kullanmak suretiyle mal ve hizmetlerin Gretimini kapsar.
Yani yabanc bir lilkede tamamen yonetime hakim bir sekilde {iretim olanaklarinin satin alinasi
veya kurulmasi yaninda; ana firma teknolojik veya yonetsel niteliklerini de aktararak, bolgesel
bazi iiretim faktorlerini de kullanacak sekilde bolgesel bazi iiretim faktorlerini de kullanacak
sekilde bolgesel ve ihrag, pazarlar i¢in mal ve hizmet iiretmesi esastir. Yabanci direkt yatinmlarda

ana firmanin yonetime tamamen hakim olmasi uygulamada ¢ok fazla olanakli degildir. Hatta s6z
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konusu yabanci direkt yatirimda ana firma %100 oraninda {iretim olanaklarina sahip olsa dahi, bu
oran kendisine tam kontrol garantisi vermez. Yatirimin bulundugu iilke hiikiimeti fiyatlandirma ve
para transferi gibi konularda yatirimci firmalar sinirlayabilir. Ornegin General Motors Ingiltere’de
ki Vauxhall sirketinin yaklasik %100 oraninda sahibidir. Bu sirketin %]1’den daha az bir orani
Ingiltere’ye aittir. Fakat Ingiliz hiikiimeti sirketin personel alimini, ihrag¢ fiyatlarim ve kazang

oranlarim etkilemektedir (Paksoy, 2016:7)

2.5.Uluslararas1 Yonetimsel Stratejiler

Yonetim stratejileri bazen farkli alanlarda, bazen kendi gelisiminde, bazen kat1 kurallarla, ana
gruplarda alt grup stratejileri gerektirir. Uluslararasi yonetim stratejileri, oran ve cografi dagilimin
tartisilmasiyla uluslararasi  stratejiden farkhilik gosterir. Oranin  karmagikhigi, farkl
departmanlarda, endustrilerde veya departman arttiginda, uluslararasi yonetim stratejilerine ihtiyag
vardir. YoOnetim stratejileri lilke veya isletme yoneticileri yerine merkezi olarak yonetilir.
Uluslararast yonetim stratejileri; c¢okuluslu strateji, strateji, ulusitesi strateji olarak

siniflandinilabilir.

Cok Uluslu Strateji: Stratejik ve islevsel kararlar, lilkedeki stratejik is birimlerinde ademi
merkeziyetci hale geldi. Cok uluslu bir strateji, iilke i¢in rekabete odaklamr. Piyasalarin farkli

oldugunu ve tilkeye gore degistigini varsayar (Sakar ve Cerit, 2013:12)

Baska bir deyisle, talepler, endiistri kurma kosullari, siyasi ve hukuki yapi, sosyal normlar iilkeden
ihra¢ edilmeye gore degisiklik gostermektedir. Boylece isletmek uluslararasi rekabeti artirabilir.
Ancak bagka bir sekilde, ¢cok uluslu strateji, 6l¢gek ekonomilerinin basarisin1 ve maliyetini artirir.
Cokuluslu strateji, Avrupa'daki kiiltiirden daha belirgindir. Diinyanin en taninmis gida
isletmelerinden biri (Knorr ¢orbalar1 ve soslari, Skippy fistik ezmesi) ¢ok uluslu stratejiyi izler.
Fastfood sirketlerinde CEQO'lar, gida markalarinin cografi markalarini belirleyerek yoneticilerine
islerini yerel zevklere uyarlama konusunda genis yetkiler de veriyor. Bu uygulama, ¢ok uluslu bir

strateji 6rnegidir. (Melih 1990:5).
Kuresel Strateji

Kugiildiigiinde standartlasmaya dayanir. Sonug olarak, stratejisi merkez ofisten yonetilir. Stratejik

1§ gruplar1 bagimsizdir ve merkez ofis tarafindan entegrasyon incelemesi yapilir. Satin alinan
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kiiresel strateji, farkli iilkelere sunulan standartlagtirilmig bir iirlinli ve merkez ofis tarafindan
yonetilen bir stratejiyi temsil ediyor. Dolayisiyla, kiiresel strateji 6l¢ek ekonomilerini vurgular ve
diger pazarlardaki merkez ofis veya biirolarin yenilige verdigi yeniliklere biiyiikk 6nem verir.
Bununla birlikte, kiresel, yerel pazarlara duyarli degildir ve tilkeler arasindaki koordinasyon ve
operasyonel kararlardan kaynaklaniyor olabilir. Bilgi, koordinasyon ve isbirligi elde etmek. Japon

isletmeleri, stratejinin uygulanmasinin 6rnekleridir. (Sakar ve Cerit, 2013:12)
Transnasyonel Strateji

Hem kiiresel verimliligi hem de yerel sesi elde etmeye calisan bir yonetim seviyesi stratejisidir.
Ulusotesi stratejinin hedeflerine ulagsmasi zordur. Ciinkii bir hedefin web sitesi esnekligi yalnizca
web sitesi Ozellestirmesi olabilir. Bunun i¢in, ulusétesi stratejiyi uygulamak icin koordinasyon
gereklidir. Birbirine bagh bir ag, paylasilan bir vizyon ve bireysel katkilar gereklidir. 29 Gergek

bir ulus 6tesi strateji olusturmak, hedeflere ulasmaktan daha zordur. (Sakar ve Cerit, 2013:15)

3. Sivil Havacilik Ve Havayolu Tasimacihgi

3.1.Sivil Havacilik

Sivil Havacilik; Hem genel havacilik hem de tarifeli hava tasimaciligi dahil tiim askeri uguslar
kapsar. Ugagin sivil arag olarak kullanilmast ile birlikte havacilik, ulasim ve ticari ulasim. Ana ilgi
alan1 yolcu ve kargo tasimaciligidir. Ucaklar tarifeli ve charter uguslar i¢in kullamlir, ancak buna
ucak kullanimyi, is ve saglik hizmetlerinde verilen zevk dahildir. Genel Havacilik: Genis kapsami
nedeniyle genel havaciligi basit bir tanimla sinirlamak kolay degildir. Bu aktivite; is uguslari, 6zel
havacilik, ucus egitimi, balon uguslari, parasiit atlamalari, yelken kanat uguslari, planér uguslari,
hava fotografciligl, motorlu kanatli uguslar, hava ambulans uguslari, tarimsal sprey uguslari, trafik
inceleme uguslari, charter uguslari, polis devriye ucguslari, ormancilik It yangin uguslarini ve diger
farkli ugus tiirlerini icerir.1 Ulasim, insan varolusundan beri toplumlarin en 6nemli yasamlarindan
biri olmustur (Celikkol,.2017:11). Eski zamanlarda ve ilkel motorsuz araglarla yazi yazmak, insan
sayisinin artmasi ve yeni yerlesimlerin varligi ile daha da 6nem kazanmus, teknoloji ile birlikte en

onemli pazarlardan biri haline gelmistir. Gegen yiizyila kadar deniz ve kara yoluyla yapilan
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ortmeler 1920'lerden sonra iigiincii ile yapilmaya baslandi. Havayolu tasimaciligi, teknolojinin de
destegi ile zaman iginde 6nemi artmis ve diinyanin en 6nemli 6zelliklerinden biri haline gelmistir.
Ulasim genel olarak "zaman ve mekandan yararlanarak insanlarin ve egyalarin ihtiyaglarina gore

hareket etmesini saglayan bir hizmet tiirii" olarak tammlanmaktadir.

Hava, kara, karayolu, demiryolu ve denizyolu tasimaciligi olarak tasima segmentlerine ayrilmustir.
Giivenlik, hiz, erisilebilirlik, fiyat ve konfor gibi faktorler bu bolmeleri ayirir. Calismamizda hava
tasimaciligi tartisgtlmistir.  Hava Tasimacilign; Ihtiyaglara gére zamandan ve mekandan
faydalanacak insan, posta veya kargonun bir yerden basgka bir yere tasinmasini saglayan hizmet
olarak tammlanmaktadir. Sivil havacilik ise bir hava tasimacilig tiirii olarak hem genel havacilik
hem de tarifeli hava tasimacilig1 dahil askeri olmayan tiim ucuslan igerir. Sivil havacilik, sivil
havaciligin bir dizi temel departmanina, digerlerine, ¢esitli kurum ve kuruluslara ayrilmistir ve

havacilik yazilmistir (Eceral, 2017:6).

Havayolu ulasim disiplinlerinin olusturulmasinda birincil emniyet ve ilkelerin saglanmasina
oncelik verildigi goriilmektedir. Ulkelerin hava sahasi egemenligi ve ikinci sayfada ortak haklarin
karsilikli olarak nasil paylasilacagi, hatt1 kullanan sivil hava tasiyici isletmelerinin uymasi gereken
kurallar ve kriterler uluslararasi yasal diizenlemelerin temel konularini olusturmaktadir. Bu bakis
acisinin baslangicindan beri sivil havacilik faaliyetlerinin en basindan beri, tim katilimci tilkeler
biitiinliik i¢inde saglanmistir ve uluslararast sivil havacilik kurallarinin bu yapi taslart aslinda
esastir. Uluslararasi diizeyde bu kurallar, ulusal ulusal mevzuat ve ulusal havacilik kurallart igin
belirleyici olan uluslararasi kurallarla koordineli olarak olusturulmustur. Havacilik faaliyetlerinin
teknik, yasal ve ticari c¢ergevesini Ogrenmek i¢in, uluslararasi ve ulusal sivil havacilik

diizenlemelerinin gergevesi Sekil 1.1'de sematik olarakgosterilmektedir.

199



1JSS, 2021, Volume 5, Issue 21, p. 185-210.

ULUSLARARASI VE
ULUSAL SIVIL HAVACILIK

N

ULUSLARARASI ULUSAL
KURALLAR KURALLAR
Cok tarafl Ikili Havacilik Kanunlar Yonetmelikler Talimatlar
Anlasmalar Anlasmalar

Sekil 1.1. Uluslararasi ve Ulusal Sivil Havacilik Dizenlemeleri

Kaynak: (Eceral, 2017:6)

3.2.Havayolu Tasimacihg:

Havayolu tasimaciligi konusu; Satin alimlan islemek i¢in satin alinacaktir.
Havayolu Tasimacihgi Yonetimi

Toplumlar 6grenmeye basladikea, iletisim ve ulagim giinliik hayatin vazgeg¢ilmez bir parcasidir.
Ekonomilerin gelismesiyle birlikte bireylerin ve toplumlarin giinliik yasamlarindaki tasimacilik
faaliyetlerine ortak yayin eklenmistir. Giinlimiizde ulagim ve ulastirma hizmetleri, fiziksel
sinirlarin ortadan kalktigi, ticaret ve seyahatin kiiresel olarak giin ve saat bazinda konusuldugu,
iletisimin saniyeler icinde gerceklestigi bir diinyada hayati bir islev haline gelmistir. Ikinci Diinya
Savasi'ndan sonra sikintili ekonomiyi tiretebilmek, yani liretmek i¢in rekabet edebilmek, asagidaki
sirayla yiiksek tiretim miktarlarina ulasarak birim baskiya odaklanmistir. Yirminci yiizyilin
sonunda sirketler ve kurumlar, topluma sunduklan {iriin veya hizmetin kalitesiyle birbirleriyle
rekabet ettiler. (Celikkol, 2017: 16). Yirmi birinci yiizyilda rekabetgilik, miisteri taleplerine cevap
vermede hizli bir savastir. Bu agidan en hizli tagiyici tiirii, yani rekabet avantaji saglar ve avantaj
yaratmanin temel avantajlarindan birini elde etmek i¢in tasiyacagimiz hiz / zaman avantajini

saglar. Kiiresel ve tek pazar haline gelen endiistriyel ve ticari site; Hammadde ve hammadde
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tedarikinden miisteriye teslimine, ¢alisanlarin bir hizmet noktasindan digerine vakit kaybetmeden
transferine kadar bircok hizli nakliyeye ihtiya¢ vardir. Havayolu sunan bu aligveris lojistiginin
onemi ve ulagimdaki payr her gecen giin artmaktadir. Hava tasgimaciliginin yayginlagmasi ve
rekabetci pazarin kirlenmesi ile nispeten daha yiiksek yiikiin normallestirilmesi meselesi haline

geldi ve boylece havayolunun ulasim modlar1 arasindaki tercihi artti (Paksoy, 2016:7).

Kisaca birden fazla tagima tiirliniin birbiriyle uyumlu ¢alismasi olarak 6zetlenebilecek entegre
transfer ¢esitlerinin farkli avantajlarindan yararlanarak devam etme yolunda havayoluna
donlistimii arttirir. tasima tiirlerinin farkli avantajlari. Her gegen giin yayginlasan entegre
tagimacilik, miisterileri i¢in fark yaratmayi hedefleyen lojistik hizmet saglayicilart i¢in zaman
avantaji yaratmaya devam ediyor. Havayolu tasimaciliginin tiim tasima tiirleri arasinda fark
yaratan en temel 6zelligi hiz ve zaman avantajidir Is, turistik veya diger amaglarla seyahat eden
yolcular ve bir yerden bagka bir yere sanayi ve ticaret gonderen sirketler, giin gectikce yazi1 yazarak
daha fazla yararlanmaktadir. Tagimacilik yoluyla yapilan tasimaciligin pay1 giderek artarken ucak
siparigleri, terminal isletmecileri ve yer hizmetleri gibi gerceklestirilecek tasima sloganini iceren
tagitmacilik da ekonomik biiyiikliikklerini artirmaktadir. Ugak filolar1 biiyliyor, bazi tiirleri
iretiliyor. Havaciligin alt ve sektorleri daha hizli gelismekte, gelisen havacilik hizmetlerini
cesitlendirmekte ve artirmaktadir. Havayolu yolcu tasimaciliginda hizmet ¢izilirken asil soru

miisterinin kim oldugudur.

Yolcu tagima sirketi analerlerinin gruplarim gezerken bir yandan is seyahatinde olanlar, diger
yandan turistik gezginler. Bu iki grubun farkli hizmet beklentileri vardir. Is seyahatinde olanlar
konfora oncelik verir ve bu nedenle yilksek fiyatlar 6demeyi kabul eder. Ote yandan turistik
gezginlerin onceligi tarife yapisi ve bilet ticretleri. Grup ugus giin ve saatlerinde farkl tercihleri
olan turistik yolcular i¢in hedeflenen ve planlanan ugus programlarimn yapisi da farklidir. Tarife,

yolculann ihtiyaglarina gore se¢im yapma sebebi olabilir.

Havacilik sektoriine diisiik hacimli havayollarinin dahil edilmesiyle birlikte, kalkinma amach
seyahat eden bir grup yolcu, bilet fiyatlarinin dnceligi olarak ortaya ¢ikti. S6z konusu grup, daha
diisiik bir bilet licreti icin ugus saatleri iginde belirli bir 6deme yapmay1 tercih etmektedir. Ayrica,
direkt veya aktarmali uguslar da yolcu tercihlerinde ve fiyatlandirmada etkili olabi Imektedir. Dini

yollarla (hac ve umre dénemleri) seyahat eden, yilin belirli donemlerinde (is, okul vb.) Yurtici ve
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yurtdisinda yogun trafigi olan miisteri grubu, ayni zamanda {iriiniin 6zellikleri iizerinde 6nemli

etkisi olan miisteri gruplarnidir. saglanacak hizmet.

Yolcularin havayolu sirketinin hizmetlerinden tatmin olmasinin ¢esitli boyutlar1 vardir. Yolcuya
sunulan ugus ag1 Yolcularin ¢esitli hizmetlerinden yararlanabilirsiniz. Yolcuya sunulan ucus ag1
ve tarife rezervasyonu, bilet fiyatlar ve biletlemeye gosterilen ilgi giiler yiizlii ve ¢6ziim odakl
yolcular iizerinde oldukga etkili. Ancak havayolunun zamanlhligi, ugus i¢i konforu ve havacilik
hizmetleri de yolcu memnuniyetini etkilemektedir. Kabin i¢i koltuk hizmeti hat ici ikram, sunum,
konfor, bacak mesafesi, havalandirma kalitesi ve diger hizmetler miisteri destegi ile dogrudan
etkilidir (Gerede, 2012:18)..

Yolculara verilen hizmetin tliriine gore yemek ve tath ikrami olarak 6zetlenebilecek ikram hizmeti,
yolcularin satin aldiklari ugus hizmetinden memnuniyet diizeylerini etkilemektedir. Tkram ve
sunumu ile rekabette fark yaratmanin yan sira ikram hizmeti ile ug¢an yolcularin dikkatini ugurma
korkusu gibi dagitmay1 hedefleyen firma sayis1 oldukga fazladir.52 Ote yandan, fazla tahmin
edilen, en aza indirilen veya solan bir maliyet gibi goriinen sirketler var. Bu olusum; Bir catering
politikasinin devamidir. Ayrica bu politikanin amaci plam planlamak ve planlamaktir. Sogutma
konusunda bagimsiz olmalarina ragmen terminal isletmecisinin performanslar, yer hizmetleri
isletmecisi ve diger tamamlayici hizmetler de sirayla yolcular tarafindan yapilmaktadir (Gerede,

2012:28).

Ancak yolcularin taraf oldugu bir¢ok hizmet terminal isletmecileri veya yer hizmetleri sirketleri
tarafindan yiiriitiilmektedir. Ornegin soguk giinlerde ucaklara yazilan buz ¢ézme islemi olan buz
¢ozme isleminden sonra, degisim veya bagaj kaybindan sonra sikayet yolcular tarafindan
yazilmalidir. Bu kurum ve kuruluslarin basarisi, diziistii bilgisayar hizmetinde bir degerlendirme
yapiyor. Bu yaz sirketlerinin bu tiir hizmetleri verecekleri kurumlarin se¢iminde de bu konu
dikkate alinir. Yiik tasimaciliginda hizmet kalitesini ve miisteri memnuniyetini etkileyen farkl
faktorler vardir. Hava kargo tasimaciliginda ucus kabininde ikram ve servis hizmeti yoktur.

Havayolu ulagimi, ulasimin hiz1 ve tercihinin degerlendirilmesinde 6n plana ¢ikmaktadir.

En giivenli ulasim seklinin diisiiniildiigii asikar olmakla birlikte ¢esitli endiseleri de beraberinde
getirmektedir. Ugus emniyeti ve giivenligi, havacilik endiistrisindeki en son fikrin odak noktasidir.
Ugus giivenligi, herhangi bir kazay1 saglamay1 amaglayan teknik olarak saglikli bir kavram iken,

ucus glivenligi, yolculardan ve diger dis taraflardan gelen tehditleri igerir. Teknik ve miihendislik
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standartlar1 bir yandan yiiksek seviyede tutulmasi i¢in gelistirilir ve giincellenir, diger yandan
denetimlerden Odiin verilir. Ucgus emniyetini artiran uygulamalar1 destekleyen teknolojik
gelismelerin yani sira ugak iireticileri de bu alandaki arastirma ve gelistirme faaliyetlerini
strduriiyor. Uluslararasi ve ulusal kurallar ile firmanin strateji ve politikalarini bu 6nemi 6n plana
cikararak insan faktoriinii 6n plana c¢ikararak ucus emniyetini istenilen seviyeye getirmek
mimkiindiir. Egitim, akreditasyon, iletisim ve uygulamanmin yam sira sirket icinde bir kaltlr

olusturmaya da baglidir (Celikkol, 2017:13).

Geleneksel Havayolu Tasimaciligi 2. Diinya Savasi sonrasinda ticari bir boyut kazanmistir. Savas
yillarinda ugak iiretim teknolojisinin hizla gelismesi, bircok pilotun savastan sonra becerilerini
ticari kazanca doniistiirme arzusu ve iilkelerin savasin olumsuz izlerini hizla yok etmesi ve
gelismeye tesebbiis etmesi, sonuglandi. yolcu ve kargo tagimacilig ticari kazang saglayacak bir
istir. Bir yandan siralanan gerekceler, diger yandan devletlerin toplumun refahini artirmak ic¢in
daha hizli ve daha yazili ulasimi iyilestirme amag ve politikalarn giiniimiiz sivil havacilik

sektoriiniin temellerinin atilmasina neden olmustur.

S6z konusu donemlerde, yolcu tagimaciligi icin ugak tiretimi ve gergeklestirilecek ulagim yonetimi
yonetimi bilgisi gibi biiylik yatirnmlann gerekli oldugu asamada bu Yatirimlan finanse edecek
sermaye birikimi yoktu. Ote yandan bir sivil havacilik sektdrii olusturmak ve gelistirmek, diger
yandan ileri seviyeyi ylikseltmek amaciyla hiikiimet arastirmasi yapilmistir. Yine ayni nedenlerle
yurt digina taginmais, hayata gecirilmis ve belli noktalarda belirtebilecekleri baska bir yere taginarak
ilerletilmistir. Havacilik sektoriiniin bebeklik dénemi diyebilecegimiz bu donemlerde, devlet
inisiyatifleriyle kurulan havayollarinin glinimiiziin biiyiik, kokli konut sirketleri oldugunu
goriiyoruz. Bu yazida, ¢ogu "tasiyic1" sifatiyla iilkelerinin 6nde gelen havayollan ile birlikte

uluslararasi bayrak, havacilik alanindaki tilkelerinin ana temsilcisidir.

Kamu - 6zel sektor iliskilerinde yasal ve ticari diizenlemeler, inovasyon ve stratejik hamleler bu
yayinda ve sektorlerinde On plana ¢ikmakta ve takip eden pek c¢ok firmanin kurulusunda ve
gelismesinde rol oynadiklar goriilmektedir. Bu makalenin bir kismu hala bir devlet tesebbiisii iken

bir kismi tamamen 6zeldir (Gerede, 2012:18).
Tarifeli — Tarifesiz Seferler

Tarifeli ucuslar, belirli glin ve saatlerde, onceden planlanmig giris ve varis noktalar1 arasindaki

diizenli uguslardir. Tarife olusumunun bir firmanin kendi inisiyatifi oldugu diisiiniildiiglinde,
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kamuya agiklanmig tarifeye uyumun bir firma i¢in en son haberleri bulabilecegini sdylemek
miimkiindiir. Bu basari, basarili bir tarifeyi basarili kilmak igin isletmenizin temeli olarak
degerlendirilmelidir. Yolcu tasimaciligina yonelik talep, bir takvim y1l1 boyunca istikrarli bir seyir
izlemiyor.

Talep cesitli nedenlerle dalgalaniyor. Oncelikle yaz ve kis mevsimleri talep ve yogunluk
bakimindan birbirinden farklidir. Yani iilkemizden bir 6rnek verecek olursak, tarife doneminde
yolcu tasimacili§ina olan talebin yaz turizminin yasandig1 kiy1 bolgelerinde yogunlasan Akdeniz
ve Ege bolgeleri oldugu goriilmektedir. Ote yandan kis mevsiminde kiiltiir ve kis turizmi noktalar
one cikiyor. Farkli 6nemi olan degisen yogunluklara sahip bu farkli noktalara talep vardir. Ayrica
Ozellikle okullarin tatil oldugu yaz sezonunda i¢ hat yolcu tagimacilig1 pazar1 ivme kazaniyor. Bu
hareketlilik yaz tatilinde vb. kullanilir. Bu tiir faktorlerle birlestiginde yaz sezonu talebin en {ist

diizeye ¢iktig1 donemdir.

Ote yandan, yazin artan turistik geziler, kis aylarinda onlan is gezilerine birakmakta, dolayisiyla
sanayi ve ticaret arasinda ve {lilkemizin bir iline talep artmaktadir. Mevsimsel hava kosullarinin
etkisi oldugu diistiniildiiglinde yaz ve kis donemleri arasindaki talep dalgalanmasi daha da belirgin
hale geliyor. Yaz ve kis olmak iizere iki farkli tarife modeli vardir, bu nedenle mezuniyet temel
bilim dalgalanmalarinin etkisiz yilidir. Bu farkli noktalara ve farkli talep seviyelerine uygun

hizmetler sunmak, ticari oldugu kadar basarili hizmet sunumunu da saglar. (Melih, 1990:21).
Havayolu Yiik Tasimacihgi

Ulke ekonomilerini sekillendiren ticaret, sanayi, tiiketim gibi kavramlarin hacmindeki artis,
kiiresellesmenin de etkisiyle tek bir pazar haline gelebilmekte ve yeryiiziinde tek yerden
tasinmanin 6neminin Gtesinde bir artisa neden olmustur. baska bir. Rekabet¢i rekabet avantaji
Boyle bir durumda hizli ulagimin sirketler icin anahtar basar1 faktorii olmasi, yaziyla yiik
tasimaciliginin ¢iftler halinde 6n plana ¢ikmasina neden olmustur. Hava yoluyla yiik tasimaciligi,

sektorel bir terim olarak hava kargo tasgimaciligr olarak adlandirilabilir (Gerede, 2012:18).
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Tiirk Havayollar: Uluslararas: Pazar Analizi

Tiirk Hava Yollar ortaklik hava tagimaciligr politikasi ugus emniyeti, ekonomi ve yolcu konforu
gibi konulara odaklandi. THY ile ortaklaga, Ucus ve Yer Emniyetini en {ist diizeye ¢ikarmak, Tiirk
Hava Yollari'nin tiim birimlerinde Toplam Kalite Giivencesi farkindaligimin artirilmast ve
uygulanmasini saglamak, risk faktoriinii tiim bireylere tespit etmek, eksiklik ve arizalara karsi
acilen diizeltici tedbirler almak, Standart uygulamalar, Uygulamalan herhangi bir kazaya neden
olmadan belirlemek, benzer olaylarin tekrarlanmamasi i¢in kaza, su¢ ve olaylardan ders almak ve

sonuglarini birimlere duyurmak. (Aydin ve Yildirmm, 2012:121).

Diger Hava Yollarina Kiyasla THY daki Biiyiime

Havayolu ulasimi, hiz, konfor ve giivenlige sahip olanlar tarafindan en ¢ok tercih edilen ulagim
rotalarindan biridir. Hava tasimaciligi, 6zellikle ilerici saglik ve iletisim hizmetlerinin yan1 sira
giinliik yasamda da vazgecilmezdir ve kalkinma, degisim ve ekonomik biiyime icin de gereklidir.
Havayolu tagimaciligi, sadece gelismekte degil, ayn1 zamanda gelisen ticaret ve turizmde de 6ne
cikmasiyla dnemli bir fayda yaratmaktadir. Tirk Hava Yollart A.S. (THY A.O.) 1933 yilinda
"Havayollar1 Devlet Tesebbiisti" adi altinda Ankara'da kurulmustur. Havayollar1, Tiirkiye'de uzun
yillardir tek bagina i¢ hat yolcu tagimaciligi yapmustir. Tiirkiye'de seksenli yillarin ortalarinda 6zel
yogun bir isletme faaliyet gostermeye basladi.
(Candz, 2017:31). 14.10.1983 tarihinde kabul edilen 2920 sayili Tiirk Sivil Havacilik Kanunu ile
kamu kurum ve kuruluslarimin, gercek ve 6zel hukuk tiizel kisilerinin havacilik faaliyetlerini,
bunlari siraya almalarii, kirli konuya iliskin hiikiimler 39. Ozel operatériin faaliyete gegmesinin
ardindan ilk dénemlerde hizli bir biiyiime yasanmis ve bu hizli biiyiime déneminden sonra 1991
korfez savasindan sonra faaliyet gosteren 6zel miisterilerin ¢ogu faaliyetlerine son vermek zorunda
kalmistir. Havayolunun varligin1 gosteren noktadaki temel veri, ulasim sektoriine tasinan veri

sayisidir. Yillar1 doniistiiren yolcu sayilar1 Tablo 2'de gosterilmektedir (Candz, 2017:31)
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Yillar il; Hat Dis Hat Toplam

2002 8.500.839 25.054.613 33.555.452
2003 0.128.124 25.296.216 34.424.340
2004 14.438.202 30.596.297 45.034.589
2005 20.502.516 35.042.957 55.545.473
2006 28.799.873 32.884.325 61.684.203
2007 31.949.341 38.347.191 70.296.532
2008 35.832.776 43.605.513 79.438.289
2009 41.226.959 44.281.549 85.508.508
2010 50.575.426 52.224.966 102.800.392
2011 58.258.324 59.362.145 117.620.469
2012 64.721.316 65.630.304 130.351.620
2013 76.148.526 73.281.895 149.430.421

Tablo 2: Yillar Itibariyle Tasinan Yoleu Sayis: ( www.dhmi gov.tr - 13.12.2013)

Kaynak: (www.dhmi.gov.tr —Erigim : 13.12.2013)

Tiirk Hava Yollari’ndaki Dogal Biiyiime

Tiirk Hava Yollar1 bu yolculuguna 81 yil 6nce 5 ucakla basladi ve 2013 yil1 itibariyle 202 ucakla
devam ediyor. Avrupa'nin en geng filosuna sahip Tiirk Hava Yollar1, yeni ugaklariyla hem filosunu
canlandirmayr hem de hizmet kalitesinde ¢itay1 yiikseltmeyi hedefliyor. Oniimiizdeki iki yil i¢inde
satin alacak. Tiirk Hava Yollari, 2008 ve 2009 yillarinda tiim diinyay etkisi altina alan ekonomik
krize ragmen, 2003 yilindan bu yana yaptigi yatirimlarin sonuglarini da alarak hem yolcu
sayilarinda hem de karlilikta biiylime ve yeni ucus agim genisletti. Tiirk Hava Yollar1 sadece

biiyiime ve karlilikta degil, hizmet kalitesinde de 6nemli dosyalara imza att1. Tiirk Hava Yollari,
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2009 ve 2010 yillarinda 'Skytrax' degerlendirmesinde Onemli bir basari elde etti. Skytrax
degerlendirmesine gore Tiirk Hava Yollari, 2011 yilinda Comfort Class koltukta "Avrupa'nin En
Iyi Havayolu", "En Iyi Premium Ekonomi Koltugu" secildi. 2009'da, "Giiney Avrupa'nin En lyi
Havayolu" Tiirk Hava Yollari, 2010 yi1linda da ayni1 basariy1 gosterdi. Giiney'in en iyi operatorii
olan Tirk Hava Yollari, Avrupanin "En Iyi 3. Havayolu" ndaki basarisin1 da gosterdi (Kuyucak
ve Sengiir, 2009:23).

Tiirk Hava Yollar1 ve Do & Co catering sirketi Turkish Do & Co, Tip ve Tiirk Hava Yollar
yolcularina sundugu sinif ekonomik ikramlarda diinyanin en iyisi se¢ildi. Hizmet standartlarinin
iyilestirilmesinin yani sira sektordeki sayi, filo kapasiteleri ve 6deme tiirleri 6zel sektor i¢in dnemli
olmus ve uluslararasi pazardaki paylar 1990 yillardan itibaren% 50'nin {izerine ¢ikmistir. THY
ve 0zel sirketler. Yeniden yapilanma ile ilgili maliyetlerini diisiiren, ekonomilerini diizenleyen ve
1995-98 yillarim yiiksek doluluk oranlari ile karli bir sekilde kapatan isletmeler. 1999 ve 2000

yillarinin analizi, Asya'daki olumsuz ekonomik krizler nedeniyle olumsuzdur (Evans, 1987:22).

Ayrica, 5-10 yillik talep filo yenileme veya yeni ugus hatlar1 agilmasi gibi uzun vadeli stratejiler
yerine, ugus programlarimin hem yurt i¢i hem de yurt disi rekabet giicii kazandiracak sekilde 3 ila
3 periyotlarla yeniden diizenlenmesi. 12 aydir kisa vadeli ve mevsimsel stratejiler gelistirerek,
frekans ve yolcu hizmetlerini artirarak pazarda ayakta kalmaya calisiyorlar.
1986 yilindan itibaren ulastirma sektoriinde ulusal yonetim kurulu THY'nin Ozellestirilmesi
kapsaminda iilkedeki oOzellestirme faaliyetlerinin baslamasiyla birlikte bugiin ozellestirme
calismalarinin basarisiz oldugu goriilmekte ve giiniimiize kadar devam etmektedir. 2000'li yillara
kadar ozel tastyicilara ve THY'ye devletin devlet destegini saglayamamasi haksiz rekabete yol
acarak sektorde Ozellikle kriz donemlerinde faaliyet gostermelerini zorlastirdi ve hatta
yastyorlarmis gibi iflasa bile yol acabilirdi (Kotil, 2005:121).
Bu, Tirkiye'de ozellikle ulasim sistemleri yapan 6zel sirketlere ve ozellikle turizm ic¢in giden
havayollarinin yeniden yapilanmasi derginin Ulasim doneminde yazilmaya baslandi. THY'nin
tekeli nedeniyle ¢ok yiiksek bilet fiyatlari ile i¢ hat uguslarina olan talebi artirmak ve bu hizmeti
yayginlastirmak amaciyla diisiik refah diizeyi degerlendirilerek "diisiik yonetim" tesvik edilmeye
baslandi. Sonug olarak, kiiciik ucaklar kisa vadede gecilemedi. 1k yurt i¢i sefer 20 Ekim 2003
tarihinde kaplamanin baglamasiyla yapildi ve bu 6zel konsantrasyonun Ulastirma Bakanligi

tarafindan i¢ hat uguslarinda ugmasina imkan sagladi. i¢ hat uguslarinda ugus izni alan ii¢ dolum
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sirketi Onur Havayollar1, Fly Havayollar1 ve Atlas Havayollar1 ilk yilinda 7.378 ugus, 1072 ugus
ve 647 ugus gerceklestirdi.

Son seyahatlerinizde petrol fiyati artiglarinin ardindan devam edebileceginiz endiseleri tagimrken,
islerinin de bilet fiyatlarinda yeni diizenlemeler yaptig1 diisiintiliiyor. Ugus siklig1 ne olursa olsun
yolcularin akla ilk gelen markasi% 83,3 oram ile THY. Dolayisiyla pazar lideri olan THY'nin
marka bilinirliginde de lider oldugu goriilmektedir. Dort gercek var. Buna ragmen ikinci mesaj
Pegasus olarak goriilse de farkindalik yaratan uygulama, yolcu sayisi, koltuk sayisi ve sayilarina
bakildiginda ilgili havayolunun ¢ok geride kaldig1 yoniinde. Onur Havayolu biinyesinde de benzer
bir farkindalik durumu var. Buna gore marka bilinirliginde dordiincii sirada yer alan Onur

Havayolu tasidig yolcu, ugak ve koltuk sayilarina gore sektdriin ikinci biiyiik isletmesidir (Kotil,

2005:123).

4. Sonug

Literatiirde oldugu gibi havacilik sektoriinde uluslararasi pazarlama stratejileri, pazara giris
tabletleri, uluslararasi pazara giris tabletleri, uluslararast yonetim stratejileri, sivil havacilik,
uluslararasit pazarlama konular1 deginilmis ve gozden gecirilmistir. Bu nedenle, bu ¢alisma
gelecekteki arastirmacilar icgin sivil havacilik sektoriiniin uluslararasi pazarlama stratejileri
acisindan degerlendirebilecekleri ve eksiklere istinaden yeni ¢ozlim Onerileri hakkinda fikir sahibi
olabilecekleri bir kaynak olabilir. Konu bagliklarina bakildiginda, uluslararasi pazarlamanin son
15 yilda en stratejik pazarlama plam ve iiriinlerine fayda sagladigi goriilmektedir. Buna karsilik,
entegre pazarlama iletisimi, uluslararasi pazarlama arastirmasi ve d6gretiler en dnemli konular olup
sivil havacilik sektoriinde daha az yaygindir. . Bu ¢alisma genel olarak tiim uluslararasi pazarlama
stratejileri incelenmistir. Caligsmanin sinirlari literatlir taramasi yapilmis olmasidir bunan sonraki
calismalarda havayolu isletmeleri ile goriisiip nitel caligmalar yapilmasi arastirmacilara
onerilmektedir. Oncelikle hedeflenen taramada ilgili makaleler incelenmis olup giincel durumdan
calismada bahsedilmistir. Diger husus budan sonraki belirli literatiir incelemelerinde daha detayl

analizler yapilabilir ve okuyuculara daha derin bir bakis agist sunulabilir.
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