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Bu calismanin amaci Tirkiye i¢c hat havayolu yolcu pazarinda bélimlendirme Kkriterlerini
arastirmaktir. Aragtirma kapsaminda kantitatif arastirma yéntemi kullanilmistir. Ornekleme
katilan grubun béliimlendirilmesi ve pazar bélimlerinin hem kendi aralarinda hem de yolcu
karakteristikleri ile iliskisinin a¢iklanmasi hedeflenmektedir. Tanimlayici aragtirma yéntemine
gore ylizylize anket kullanilarak, kolayda 6rneklem ile 932 katilimciya ulasilmistir. Kategorik
tip sorular ve belirtilen tercihler tekniginin (SP) de kullanildigi anket formunda pazar
boliimleri; “seyahat amacina gore”, “bilet koltuk sinifina goére” ve “fiyat ve zaman duyarliligina
gore” olmak tizere ii¢ farkl kriter esliginde incelenmistir. Hipotezlerin test edilmesinde Spss
20 programi araciligiyla ki-kare analizi uygulanmis ve test edilen biitiin alternatif hipotezler
0,05 anlamhlik diizeyinde anlaml ¢ikmistir. Arastirma bulgularina gore pazar béliimleri olan;
seyahat amaclari, bilet koltuk siniflar1 ve fiyat ve zamana duyarhliklar1 arasinda iligki tespit
edilmistir. Bununla birlikte yolcularin sik uganlar programina liye olup olmadiklar1 seyahat
amaci ve bilet koltuk simifina gore degisiklik gostermektedir. Yolcularin bilete 6dedikleri iicret
ile pazar boliimleri arasinda da iligkiye rastlanmistir. Arastirma sonuglari, isletmelere pazar
boliimlerinin dogru tanimlanmasi ile gelistirilmesi gereken faktorlerin neler olduguna dair

Oneriler getirmektedir.
Airline Passenger Market

ABSTRACT

The aim of this study is to investigate the segmentation criterias in the Turkish domestic airline passenger market.
Quantitative research method was used in the research. it is aimed to segment the group participated the sampling. It is also
aimed to explain the relationship between the market segments and passenger characteristics. According to the descriptive
research method, by using face-to-face survey, 932 participants were reached by convenience sampling method. Categorical
type questions and stated preference technique (SP) were used in the questionnaire form. Market segments are examined
according to three different criteria: "Journey Purpose”, " Travel Class (Seat class)" and "price and time sensitivity". Through
the Spss 20 statistical program chi-square analysis was applied for testing the hypothesis and tested all alternative
hypotheses are found statistically significant at 0.05 level of significance. According to research findings, relationship
between market segments, which are journey purposes, booking seat classes and price and time sensitivities were
determined. However, whether or not passengers are members of the frequent flyer program varies depending on the travel
purpose and booking seat classes. It is also found that there is a relationship between fares and the market segments. The
research results suggest recommendations to the business for correct identification of market segments and the factors that
need to be focused and improved.

1. GIRIS

Diinyadaki ekonomik biiylimenin son yillarda artis gostermesi, kiiresellesmenin hiz kazanmasi, orta
gelirli sinifin alim giiclinlin artmasi ve ulasimin kolaylasmasi seyahat hareketlerini artirmistir. Yolcu
seyahatinin ulusal ve uluslararasi boyutta artis gostermesinde en etkili tasimacilik tiirlerinden birisi
havayolu tasimaciligidir. Havayolu ile seyahatin yayginlasmasinda sektoriin liberallesmesi 6nemli yere
sahiptir. Amerika Birlesik Devletleri’'nde 1978, Avrupa Birligi'nde ise 1997 yillarinda gerceklestirilen
deregiilasyon (serbestlesme) ile (Battal, Yilmaz ve Ates, 2006) havayolu ulasimi halkin genis
kesimlerince kullanilabilir hale gelmistir. Deregiilasyon yasasi ile devletin havayolu ulasimindaki

* Bu ¢aligma Ali YILDIZ'in “Havayolu Isletmelerinde Pazar Béliimlendirmesi ve Miisteri Tercihleri Agisindan Degerlendirilmesi” baslikli doktora tezinden
tliretilmistir.
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tekeli kirllmis ve 6zel sektdriin rekabet edebilmesinin 6nii agilmistir. Diisiik maliyetli havayolu
isletmesi modelinin katilmasi da rekabeti daha cetin bir hale getirmistir Yogun rekabet yolcular icin
ucus lcretlerinin azalmasina, daha modern kosullarda istek ve beklentilerine uygun bicimde daha
fazla noktaya seyahat edebilmelerine imkan tanimistir. Bununla birlikte isletmeler de zaman igerisinde
gelir yonetim uygulamalarini faaliyete gecirmis, olcek ekonomisinden faydalanmaya baslamis,
maliyetlerini azaltmis, rezervasyon sistemlerini bilgi ve iletisim teknolojisi ile gelistirmistir.

Havayolu yolcu trafiginde yasanan artis, pazarda faaliyet gosteren havayolu isletmesi sayisini
artirmistir. Oyuncu sayisinin artmasina bagh olarak iiriin ve hizmetler de cesitlenmeye baslamistir.
Yolcular, artan isletme alternatifleri karsisinda daha heterojen bir yapiya biiriinmiis, istek ve
beklentileri farklilasmistir. Havayolu sirketleri, yolcularin havayollarini hangi kriterlere gore sectikleri
ve hangi faktorlerin kendilerini rakiplerine nazaran daha iyi bir konuma getirdigi bilgisine ihtiyag
duymaktadirlar. Eger havayolu isletmeleri yolcular isletme stratejisine uygun sekilde boliimlendirip,
dogru sekilde tanmimlayabilirse, bu bilgileri daha etkili yonetim stratejileri gelistirmede, ucus
planlamalarinin etkin yapilmasinda, talebin dogru sekilde modellenmesinde ve kaynaklarin etkili ve
verimli planlanmasinda kullanabilirler (Doganis, 2010; Shaw, 2005). Bundan dolayi, yolcularin dogru
bicimde boéliimlendirilmesi ve pazarin homojen hale getirilebilmesi, bugiiniin rekabetci havacilik
pazarinda biiyiimeyi basarabilmenin temel tasidir.

Arastirmamiz Tirkiye i¢ hat havayolu yolcu pazarinda boéliimlendirme kriterlerini arastirmayi konu
almaktadir. Calismamiz cesitli kriterlere gore ayrimlasan pazar boéliimlerinin birbiri ile iliskisini
incelemeyi amag¢lamaktadir.

Arastirma modelinde yer alan bdliimlendirme kriterlerinin birbiri ile iliskisini inceleyen akademik
calismalarin 6zellikle iilkemizde yetersiz olmasi dolayisiyla, ¢alismanin tlkemizde ve diinyada bu
kapsamda yapilacak akademik c¢alismalara katki saglamasi diisiiniilmektedir. Bununla birlikte
isletmelerin geleneksel boliimlendirme Kkriterleri haricinde boéliimlendirme yapmasi durumunda,
boliimlendirme kriterleri arasinda iliski olup olmadiginin bilinmesi kaynaklarin daha etkin
kullanilmasina ve stratejik planlamalarin yapilmasina katki saglayacaktir. Pazar boéliimlerinin
boliimlendirme kriterlerine gore nasil ayristigini anlayabilmek ve pazarda yolcu béliimleri ile ilgili
olarak yerlesik olan varsayimlarin halen gecerli olup olmadigimi bilebilmek giiniimiiz rekabet
ortaminda isletmeler icin de stratejik 6neme sahiptir

2. HAVAYOLU YOLCU PAZARINDA BOLUMLENDIRME KRITERLERI

Havayolu yolcu pazarinda pazar boélimlendirmesi yolculugun amacina, bilet koltuk sinifina,
cografyaya, tabi oldugu iilke ya da kiiltiire (Doganis, 2010; Shaw, 2005, ss. 23-27) ve fiyat ve zaman
duyarhiligina gore (Belobaba, Odoni ve Barnhart, 2009; Gerede, 2015) yapilabilmektedir.
Arastirmamizin sinirliliklar1 dogrultusunda asagida seyahat amacina, bilet koltuk sinifina ve fiyat ve
zaman duyarhligina gore boliimlendirme kriterleri incelenecektir.

2.1. Seyahat Amacina Gore Pazar Béliimlendirme

Pazarin seyahat amacina gore is ve eglence amagh olarak ikiye ayrilmasi geleneksel bir yontemdir
(Belobaba ve digerleri, 2009; Bolke, 2015; Doganis, 2010; Gilbert ve Wong, 2003; Goeldner ve Ritchie,
2012; Graham, Papatheodorou ve Forsyth, 2008; Shaw, 2005, 2007). Her bir gruptaki miisteriler ¢ok
farkl ozelliklere ve ihtiyaglara sahiptir.

Literatiirde yolcularin seyahat amacina goére genel manada is amach ve bos zaman yolcular seklinde
ikiye ayrildigi (Shaw, 2007) ifade edilmekle birlikte, bos zaman yolcularinin kendi igerisinde
eglence/tatil, aile/akraba/arkadas ziyaret ve egitim alt amagh sekilde ayrimlandig1 (Aksoy, Atilgan ve
Akinci, 2003; Bolke, 2015; Climis, 2016; Costa, Moreira ve Vieira, 2014; Doganis, 2010; Evans,
Campbell ve Stonehouse, 2011; Graham, 2014, s. 233; Shaw, 2007) ¢alismalarinda belirtilmistir. s
amacl yolcular da kendi aralarinda; rutin is, acil is, konferans ya da fuara katilim, transatlantik is
arama, evi terk etme vb. gibi alt kategorilere ayrilabilir. Bos zaman pazarinin tatil amach bélimii ise
paket tur, cok varish tur bélimi ve hafta sonu béliimi gibi alt b6liimlere ayrilabilir. Daha kapsaml
pazar boliimlendirmesi hakkindaki esas nokta, her bir pazar bolimiintn farkl ihtiyag, beklenti ve
davranis kaliplarinin olmasidir (Doganis, 2010, s. 168; Holloway, 2008, s. 71).
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2.1.1. is Amach Yolcular

Is seyahatleri, 6zellikle is amacli seyahat edenlerin 'A' konumundan 'B' konumuna hareket etmesi
seklinde tanimlanmaktadir (Swarbrooke ve Horner, 2002, s. 3; Sharpley, 2006, s. 216).

Is amach yolcu pazari; havayolu uguslari, otel odalari, toplanti ve sergi alanlari, araba kiralama gibi
cesitli iirlinler icin gruplandirilabilir. Bu pazar boéliimi, ofislerinden is amaciyla uzaklasanlar ve bu
kesim tarafindan ihtiya¢ duyulan seyahat tiirleri ve yan hizmetler i¢in pazar olarak gortilebilir. (Evans
ve digerleri, 2011, s. 123).

Diinya genelinde, is amacgh yolcu oraninin eglence amagh yolculara oranimnin 20/80 oldugu
belirtilmektedir. Eglence ve is amacli yolcularin payinin artacagi éngoriilmektedir. Is amach yolcular
kii¢tik bir boliimii olustursa da gelirlerin énemli bir b6limint onlar kazandirir. (Hanlon, 2007:35-37).
Bu durum, is amagh yolcularin havayolu isletmeleri icin son derece énemli olduklarini géstermektedir
(Middleton ve Clarke, 2001, s. 381). IATA’'nin 2007 arastirmasina gore ise is amacgh yolcularin uzun
mesafeli ucuslarda ekonomi ya da premium koltuk sinifindaki oraninin % 40’tan % 60’a, kisa mesafeli
ucuslarda ise ekonomi sinifindaki oraninin ise % 60’tan % 80’in iizerine ¢iktig1 goriilmistiir. Bu durum
is amach yolcular icin dahi uzun mesafeli ucuslarda fiyatin en dnemli 6l¢iit olmadigl, buna karsin kisa
mesafeli ucuslarda ise fiyatin 6nemli unsurlardan birisi oldugunu ifade etmektedir (Holloway, 2008, s.
71).

Lian ve Denstadli (2004, s. 109) is amach yolcu pazarini; ucus tarifesi bagh olanlar, kurumsal yolcular
ve biitce kisiti olanlar seklinde (¢ alt gruba ayrlmstir. Is amagh yolcularin getirilerinin
maliyetlerinden ¢ok fazla olmasi pazarin alt boliimlere ayrilmasini gerektirmistir. Boylece her bir alt
pazar boliimiine yonelik pazarlama karmalar gelistirilebilmektedir.

Is amach yolcularin karakteristik 6zelliklerini yansitan, havayolu hizmet bilesenlerine yonelik
tutumlarini arastiran ¢alismalardan bazilar1 asagida maddelenmistir:

Tablo 1: Is Amach Pazar Boliimii Literatiir Calismalari
Seyahat edenler homojen davranislara sahip degildir ve talep béliimlenebilir. Is amagh seyahat edenler
icin talep haftanin baslangi¢ ve bitis is giinlerinde yogunlagir. Is amagh yolcular, is amagh u¢gmayan
yolculardan daha gec¢ bilet alirlar ve kisa araliklarla seyahat diizenlemelerini degistirme ihtiyaci
duyarlar
Is amacli seyahat yapanlarin harcanabilir gelir diizeyi daha yiiksektir ve harcama diizenleri

(Cento,
2009:33-34).

(Freathy ve

O’Connell, belirlenebilir. Dahasy, is yolcularinin ziyaret ettikleri {ilkede alisveris yapmak i¢in sinirh bir siire kaldig
2012,5.402) diisiiniilmektedir.

(Belobaba ve | Is amagh seyahat edenler fiyata duyarh degildir.

digerleri,

2009),

(Evans ve | Is amacgh seyahat edenler hizmet standartlarina, planlamaya ve ugus baglanti noktalarinin varhgna
digerleri, 2011, | duyarhdir

s. 190;

Holloway,

2008, s. 71).

Ross vd. (2010, | Is amagh yolcular ile bireysel yolculari karsilastirmistir. Kiigiik isletmelerin fiyata duyarlidir oldugunu,
s. 256) biiyiik isletmelerin ise fiyata duyarl olmadigini belirtmistir.

Gilbert ve | Is amagh yolcular icin internet/e-mail/fax/telefon ve seyahat ile ilgili olanaklar, ézel bekleme salonlari,
Wong (2003) uygun ugus tarifelerin ve ugus sikliginin olmasi, sadakat ve sik uganlar programi gibi alanlarda yliksek

beklentiye sahiptir.

Chin (2002)

Is amagli yolcularin havayolu isletmesi seciminde ézellikle kisa mesafe seyahat eden is amagh yolcularin
sik uganlar programina énem verdikleri, sik ugus yaptiklari, yiiksek oranda programa liye olduklar1 ve
odiil kazanmak icin yiiksek bilet iicreti 6dediklerini ifade etmistir. Ugus tarifesinin uygun olmas da is
amach yolcular i¢in havayolu isletmesi tercih sebebidir.

Lu ve Tsai | Is amagh yolcularin “koltuk rahathg”, “rezervasyon ve biletlemede kolaylik” ve “ucak tipi” konularina is
(2004) amacli olmayan yolculara gore daha fazla 6nem verdigini belirtmistir.

Gilbert ve | Genel kaninin aksine is amagh yolcularin havayolu isletmesi se¢iminde; koltuklarin temiz ve rahat
Wong (2003) olmasi, personelin temiz ve diizenli goriinimi, tam zamaninda kalkis ve varis degiskenlerinin etkili

olmadigini belirtmistir.

Climis (2016)

Hizmet kalitesi boyutlarindan algilanan giivenlik (safety) boyutu is amagl yolcularin memnuniyeti
izerinde negatif etki yapmistir.

Aksoy vd.
(2003),

Cogu is amach olan yabanc yolcular igin, yiyecek igecek hizmetleri, personel, kabin 6zellikleri, internet
hizmetleri, ugus esnasindaki faaliyetler, yolcunun vatandasi oldugu filke, promosyon faaliyetleri,
dakiklik, zamaninda kalkis, hiz ve ugaklarin durumunun 6nemli hizmet kalitesi unsurlar1 oldugunu
belirtmistir.
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Jang, Yu ve | Harcama, konaklama ve bilet rezervasyon aliskanligi konusunda, Cin'deki is amagh yolcularin

Pearson konaklama tesislerinde diger yolculara gore daha fazla siireyle konakladiklar1 ve daha fazla harcama
(2003), yaptiklarini belirtmistir.

(Graham, 2014, | Is amacli yolcularin havalimanlarinda vakit gecirme sekli ve harcama egilimleri iizerine diizenli is
s.190), amagli seyahatte bulunanlarin havalimanlarinda kisa siireli oturdugu ve magazalarda pek gezinmedigini

belirtmistir. Fakat business ve birinci simif misteriler (first-class) icin 6zel bekleme salonlarinin
yayginlagmasi ile birlikte, bu yolcularin ana terminal magazalarini ziyaret etmeleri ve bos vakit
gecirmeleri saglanmistir.

Aguilera Is amach seyahat, seyahatin sebepleri ve seyahat tiiriiniin yiiz yiize iletisim, yas, cinsiyet ve hiyerarsik
(2008), pozisyon ile iliskisini arastirmigtir.

2.1.2. Bos Zaman Yolcular

Bos zamaninda seyahat eden yolcular1 (Shaw, 2007) kendi i¢inde tatil amach ve aile, akraba ve arkadas
ziyaret amach olmak {izere iki alt gruba ayrilir. (Aksoy ve digerleri, 2003; Bolke, 2015; Climis, 2016;
Costa ve digerleri, 2014; Doganis, 2010; Evans ve digerleri, 2011) ise bos zaman yolcularinin kendi
icerisinde eglence/tatil, aile/akraba/arkadas ziyaret ve egitim alt amagh sekilde ayrildigini
belirtmistir.

e Tatil amacgh pazar bolimii

Diisiik maliyetli havayolu isletmelerinin pazara girmesiyle pazara fiyata duyarli yeni miisteri boliimleri
eklenmis, son yillarda da “kisa siireli tatil” popiilaritesinde artisa neden olmustur (Teichert vd,,
2008:229). Tatil amagh seyahat talebini etkileyen faktorleri Graham, Papatheodorou ve Forsyth
(2008); ticretli is ile bos zaman arasindaki degis tokus durumu, tatil seyahat iirliniiniin fiyati, gelir
durumu, ikame triin ve tamamlayici liriinlerin fiyatlari, doviz kurlari, turizmin ve déviz kurlarinin reel
fiyatlari, seyahat maliyetleri ve parasal olmayan faktorler seklinde belirtmistir.

Tatil amagh yolcular fiyata karsi daha duyarlidir ve bu nedenle bilet fiyatinin ucuz olmas1 énem
tasimaktadir. Zira ailede birkag kisi birden seyahat ettigi icin bilet fiyati kisi sayisiyla ¢arpilmakta ve
belli bir tutar olusturmaktadir. Bu nedenle yolcular ucus saatlerini daha uygun fiyatlarda olan ucuslara
bagh olarak se¢mektedirler (Eser, Atalik, Kagnicioglu ve Devrani, 2016, s. 20). Diger bir ifade ile tatil
amagli yolcular genellikle zamana duyarl degillerdir. Bu yolcu grubunda talebin fiyat elastikiyeti daha
yiiksektir. Bu tiir yolcular i¢in seyahat siiresi, ucusun zamani ve zamaninda kalkis basarimi fiyat kadar
onemli degildir (Evans ve digerleri, 2011, s. 190; Gerede, 2015, ss. 19-20; Holloway, 2008, s. 72).

Tatil amacl seyahat eden yolcular, gittikleri yerde seyahat, konaklama ve yiyecek-icecek bedellerini de
6demek durumunda oldugundan, harcanabilir gelirlerinin yiiksek oldugu diisiiniilmektedir (Eser ve
digerleri, 2016, s. 14; Shaw, 2007).

e Aile / akraba / arkadas ziyaret amach pazar bolimii

Turizm literatiiriinde aile, akraba ve arkadas ziyaret amach seyahat (Visiting Relatives and Friends -
VFR); “is, tatil, akraba, arkadas ziyaretleri ile diger amaglarla yapilan seyahatlerin karisimi seklinde
karsilasilan, gok yonli bir turizm boliimii” (Katsoni, 2016) olarak tanimlanmistir. Aile, akraba, arkadas
amacgh seyahat arastirmamizin kimi yerlerinde kisaca “”VFR” olarak belirtilecektir. Bu pazar
boliimiintin homojen olmadig1 (O’Leary, Hsieh, Morrison ve others, 1995; Seaton ve Tagg, 1995)’un
calismalarinda belirtilmistir. Seaton ve Tagg (1995) pazari; aile/akraba ziyareti, arkadas ziyareti, hem
arkadaslar1 hem de aileyi ziyaret etme gibi alt boltimlere ayirmistir (Akt., Kattiyapornpong ve Miller,
2013). Morrison, Hsieh ve O’Leary, (1995) ise pazari; yaslilar, daha yasllar, gengler, biitce kisiti
olanlar, aile ile birlikte geziciler ve aktif gencler seklinde alt1 alt gruba ayirarak incelemistir.

Aile, arkadas ve akrabalar ziyareti (VFR), yolcular icin temel seyahat motivasyonu ve pazarlamada
ayirt edici bir faktordiir. VFR, yurtici seyahatin temel amacidir; bos zaman amagl seyahat ise, gelen ve
giden yolculuk icin temel nedendir (PR Newswire, 2016). Bu durumum kabul edilebilirligi giderek
artmakta ve geleneksel goriisiin 6tesine gecerek, gerek seyahat gerekse de turizm sektorii acisindan
seyahat oraninin biiyiik bir kismini olusturmaktadir (Goeldner ve Ritchie, 2012, s. 9). Ornegin Backer
(2012, s. 79)'in calismasinda Avustralya’daki toplam gecelik seyahat pazarinin yarisindan fazlasini
aile/akraba/arkadas amach seyahat edenler olusturmaktadir. Ziyaretin esas amaci VFR olarak
tanimlandiginda, VFR diinya genelindeki tiim uluslararasi gezilerin dortte birinden fazlasini
olusturmustur (Richards, 2011; UNWTO, 2016). Yapilan (Backer, 2012; Navarro, Navaza, Guionnet ve
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Lopez-Vélez, 2012) arastirmalarda, VFR seyahat oraninin o6niimiizdeki yillarda giderek artmasi
ongoriilmektedir.

Shaw, (2007), aile ,akraba ve arkadasi ziyaret amacli seyahat eden yolcularin, yemek, barinma ve
trinler icin hedef noktasinda iicret 6demeyecegi varsayimi altinda bu kesimi olusturan bireylerin
goreli olarak diisiik harcanabilir gelire sahip olduklarini belirtmistir. (Jang ve digerleri, 2003) Cin’den
Amerika’ya seyahat eden is amacgh ve VFR yolcularin karakteristik 6zelliklerini karsilastirmistir. Cin’li
VFR yolcularinin ¢ogunlukla erkek ve emekli kesiminden olustugu, yillik gelir durumunun ise Cin
ortalamasinin Ustiinde oldugunu belirtmistir. VFR yolcularinin daha az para harcadiklarindan yola
¢ikarak, fiyata duyarl olduklar: ¢ikarimi yapilabilir. Yousuf ve Backer (2015) ise, VFR yolcularin bir
yerde kalma siiresinin uzunlugunun yam sira ziyaret sikhigindaki artis ile birlikte harcamalarinin
arttigin1 belirtmistir. VFR yolcularinin ekonomik kosullara karsi daha savunmasiz oldugunu ifade
etmistir. O’Leary vd., (1995) ise (Shaw 2007; Jang ve digerleri, 2003)’lin aksine, bu yolcu pazarinin,
seyahat etme, restoranlarda yeme ihtiyaci, barinma ihtiyaci gibi nedenlerle harcanabilir gelirinin
yliksek oldugunu belirtmistir. Eser vd., (2016) ise aile, akraba, arkadas ziyaretinde bulunanlarin
konaklama ve yeme i¢gme maliyetinin olmayacagini dikkate alarak, O’Leary vd.,'nin (1995) tersine, bu
miisterilerin harcanabilir gelirinin daha diisiik olacagini ifade etmistir.

Aile ve arkadas ziyaret amacli yolculuk edenlerin ayirt edici 6zelliklerinden birisi de ugus frekansindan
ziyade aktarma olmaksizin direkt gitmeyi tercih etmeleridir. Bu tip yolcular icin frekansi az; fakat
aktarma yapmayan seferler koymak talebi ytikseltebilir (Francis vd., 2007:397-398). Aile akraba,
arkadas ziyaret amach seyahat konusunda yapilan ¢alismalar 1990'lh yillarda (Jackson, 1990)'un
calismasi ile baslamistir. Literatiirde (Dwyer, Seetaram, Forsyth ve King, 2014; Gorbunov, Efimova,
Kobets ve Kilinkarovaa, 2016; Kattiyapornpong ve Miller, 2013)'in konu ile ilgili calismalar1 yer
almakla birlikte, calismalarin sayisi halen yetersizdir.

e Egitim amach pazar bolimii

Genglik turizmi, tiim diinyada insanlarin hareketliliginin en ¢ok 15-24 yas araliginda oldugu gercegine
dayanmaktadir (Horak ve Weber, 2000). Kitlesel geng-kisilerin turizm endiistrisindeki gelisimi, ikinci
Diinya Savasi'nin sonuna kadar uzanmaktadir. Aramberri'ye gore (1991, s.7), genclik turizmi
ekonomik refahin artmasi ile birlikte ayni nedenlerle, diger turizm akimlariyla birlikte artmistir (akt,
Carr, 1998). Bu, gencler dnceleri aile/akraba/arkadas ziyaret amagh pazar icinde yer alirken, zamanla
bagimsiz bir seyahat pazari haline doniismiistiir. Avrupa'da genglik pazari bolimii tim seyahat
akislarinin yaklasik dértte birini olusturmaktadir (Carr, 1998). Davies ve Dunk (2015), 2020/2021
yilina kadar uluslararasi bazda egitim amach seyahatin ortalama % 0,7 ila 6,7 arasinda biiyiiyecegini
tahmin etmektedir.

Genglik turizmi pazar1 Josiam vd., (1994)e gore yedi alt pazar boliimiine ayrimistir. Bunlar;
uluslararasi ve yerli genc turistler (¢ocuklar ve iiniversite ¢agindaki gencler dahil), egitim amach
turistler, alternatif turistler, kisa ve uzun vadeli turistler, kurumsallasmis (organize kitle turistleri ve
bireysel kitle turistleri), kurumsallasmamis turistler (kasifler vb.) ve tecribeli turistlerdir (akt., Carr,
1998). Bunlar igerisinde egitim, 6grencilerin yurtdisinda egitim goérmek istemeleri nedeniyle geng
gezginler i¢in birincil motivasyon faktorii olarak tanimlanmaktadir (Cakar ve Seyitoglu, 2016).

Bos zaman yolcu pazar boliimii ile ilgili olarak literatiir calismalar1 asagidaki tabloda 6zetlenmistir.

Tablo 2: Bos Zaman Yolculari Pazar Boliimii Literatiir Calismalari

(Gilbert ve Wong, | Diger amagclarla uganlara gore Kkarsilastirildiginda tatil amaciyla seyahat edenler yiyecek ve

2003:525) iceceklerin kalitesi, ugus esnasindaki eglence olanaklari, bireysel énem verilmesi, yardimsever
havayolu personeli, hizli hizmet sunulmasi, spesifik ihtiyaclarin anlasilmasi ve istek ve sikayetlerin
ele alinmas1 6nermelerinde daha yiiksek beklentiye sahiptirler. Bu tiir yolcular fiyata duyarh
degildir.

(Bolke, 2015, s.52) | Tatil amagh yolcular yer ayirtim islemini bir ay 6nceden pesin yapmaktalar ve ortalama gelire
sahiptirler.

Kuljanin ve Kali¢ | Tatil amagh yolcular1 da kendi icinde 6zel, turistik ve diger amaclarla olmak iizere alt amaglara

(2015) ayirmistir. Arastirmasinda diisiik maliyetli havayolu isletmelerini tercih edenlerin % 86’sinin tatil
amacli, % 14’liniin ise is amach olarak seyahat ettigini belirtmistir.

Aksoy (2003) Seyahatlerin amaci yas, cinsiyet, egitim ve seyahat sikligina gore farklhilik gdstermektedir.

Graham (2014, s. | Uzun mesafeli seyahat eden tatil amach yolcular, havalimaninda genellikle daha fazla vakit gecirdigi

190) icin kisa mesafeli yolculardan daha fazla harcama yapmaktadir.

O’Leary vd,, (1995) | Aile, akraba, arkadas ziyaret amagli pazar boliimiiniin, seyahat etme, restoranlarda yeme ihtiyaci,
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barinma ihtiyac1 gibi nedenlerle harcanabilir gelirinin yiiksek oldugunu belirtmistir. Genglerin
yaslilara gore harcama egilimi daha yiiksektir.

Eser vd,, (2016) Aile, akraba, arkadas ziyaret amagli pazar bolimiinin harcanabilir gelirinin diger pazar
boliimlerine gore daha diisiik oldugunu ifade etmistir.
Katsoni (2016) VEFR ziyaretlerinin is arayan kesim tarafindan daha fazla yapilmaya ¢alisildigini ve teknik, bilimsel ve

ticari alanlarda ¢alisan kisilerde VFR ziyaretlerinin az oldugunu belirtmistir
Yousuf ve Backer | VFR yolculari ekonomik kosullara karsi daha savunmasizdir.

(2015)

Aksoy (2003) Kadin yolcularin ¢ogunlukla aile, arkadas ve akraba ziyareti amaciyla seyahat ettigini belirtmistir.

(Erdogan ve | Egitim amach pazar bolimiinde 6grencilerin, kisisel ve aile gelirinin artmasina paralel olarak

Acikalin, 2014) havayolu ve denizyolu ile ulasimini tercih ettiklerini analiz etmistir.

(Sokolovskyy, Universite 6grencilerinin havayolu isletmelerini tercihlerinde hangi faktérlerin etkili oldugunu

2012) arastirdif1 tezinde hizmet kalitesinin, 6grencilerin havayolu isletmesi secimini etkileyen en énemli
faktor oldugunu analiz etmistir.

Climis (2016) Sik ucanlar 6dil programlarinin egitim amagh yolcularin sadakati lizerinde olumsuz bir etkisi

oldugudur. Bu, 6diill programlarinin sadakati etkilemedigi ve 6grencilerin sadakatini arttirmaya
katkida bulunmadigi anlamina gelir. Bu sonug, 6grencilerin bir sirketin sundugu otomobil veya
otellere fazla ilgi duymamasindan kaynaklanabilir.

Chen (2008) Tayvan'li 6grencilerin havayolu isletmesi se¢cim Kkriterleri ilizerine yapmis oldugu arastirmada
ogrenciler; ek fayda iceren yeni bir bilet koltuk sinifinin olmasini; internet sayfasinin kullanici dostu
olmasiny; ugak i¢i hizmet kalitesini, 6zellikle de kabin ekibinin tavri, gidalarin kalitesi ve ugus
esnasindaki eglencelerin yeterli olmasini; havayolu isletmesinin sik ucanlar programini; varis yerine
yakinlik ve kolayligi, havaalanindan ulasim baglantilarini 6nemli gérdiiklerini belirtmislerdir.

Grigolon, Ogrencilerin tatil kararlarinda fiyat hassasiyetinin yiiksek oldugu ve bu durumun da diisiik maliyetli
Kemperman ve | havayolu isletmeleri icin oldukca kritik bir yer teskil ettigi analiz edilmistir. Ogrencilerin tatile aile
Timmermans veya arkadaslariyla ¢ikmay tercih etmektedirler.

(2012)

Todorovic, Apelic | Geng¢ turistlerin yillik gelirlerinin diisiik seviyede olmasi nedeniyle, seyahatlerini miimkiin
ve Romic (2015) oldugunca en az maliyetle planladiklarini, yliksek maliyetli ulasim ve konaklama tercihlerinden

kacindiklarini belirtmistir. Geng turistler fiyata duyarlidir.
Climis (2016) Hizmet Kkalitesi boyutlarindan giivenlik (safety) boyutu egitim amacli yolcularin memnuniyeti

tizerinde negatif etki yapmistir. Egitim amaci yolcular aile/akraba ziyaret ve tatil amach yolculara
gore sik uctuklari icin giivenlik boyutunu goz ardi etmis olabilirler.

2.2. Bilet Koltuk Sinifina Gore Pazar Bolimlendirme

Havayolu isletmeleri, hizmetlerini, iirlinlerini, ucaklarini yolcu boéliimlerine goére gruplandirarak,
hizmet farklilastirmasi yoluna gitmektedirler. Bu farklilasmanin yollarindan birisi de yolcular1 bilet
koltuk sinifina gére ayrimlamaktir. Yolcular bilet koltuk sinifina gore; promosyon, ekonomi, ekonomi
plus, business, business plus, first class gibi gruplanmakta ve her bir yolcu grubuna, taahhiit edilen
hizmet icerigi sunulmaktadir.

Havayolu isletmeleri yolcular: bilet koltuk sinifina gére gruplandirirken yolcu konforunun saglanmasi
amaciyla ugak i¢i kabin tasarimlarinda farkliliga gitmislerdir. Bu kapsamda yolculugun rahat
yapilabilmesi adina havayolu sektdriinde kabul edilen en kisa koltuk aralig1 yaklasik 70 santimetre (28
in¢) olarak kabul edilmistir. Havayolu isletmelerinin sahip oldugu ucgak tipi ve dolayisiyla biiytikligiine
gore ucagin koltuk hacimleri farklilik gostermektedir. Baz1 tasiyici isletmeler, yolcu konforunu ve
memnuniyeti artirabilmek adina koltuk aras1 mesafeyi artirmaktadir. Ancak bu durumda maliyetler %
30 civarinda artmaktadir. Dolayisiyla, havayolu isletmeleri faaliyetlerini gerceklestirirken bir yandan
stratejilerine en uygun olan hizmeti sunmaya calisirken, diger yandan da maliyetleri olabildiginde
diistirmeye c¢alismaktadirlar. Bu dogrultuda havayolu isletmeleri ucak i¢i yolcu yerlesimlerini (bilet
koltuk siniflarini), koltuklarin rahathgina ve hizmet derecelerine gore cesitli fiyatlarda siniflara
ayirmislardir. Bunlar; oldukga yiiksek ticretlerin 6dendigi, yiiksek konforlu, daha ¢ok sunumun énem
kazandig1 hizmetlerin verildigi birinci smnif (first-class), cesitli sektorlerden calisanlarin esnek
fiyatlarla tam hizmet aldig1 cesitli sektorlerden ¢alisanlarin esnek fiyatlarla tam hizmet aldig1 is amagh
sinif ve diger yolculardan daha diistik, indirimli veya promosyonlu fiyatlardan yararlanarak aldiklari,
diger siniflara oranla daha diisiik kaliteli hizmetin sunuldugu ekonomi sinifi olarak siralanmaktadir
(Eser ve digerleri, 2016, s. 83).

Havayolu isletmeleri mevcut pazarin {riin karmasini, halihazirda sunulanlardan farkli pazar
béliimlerini doyurmak igin genisletmektedir. Uriin farkhlastirmalari, yeni hedef gruplar ile ortaya
¢ikan potansiyel kari elde etmek icin kullanilir. Yolcu pazari bilet koltuk siniflary, is seyahati yapanlar
icin business sinif; bos zaman yolculari gibi farkl hedef gruplar igin ise ekonomi sinifi yolcular olarak
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smiflandirilir. Bu durum, iiriin farkhlastirmasi icin iyi bir érnek olusturur. Uriinler, hedef miisteri
siifinin gerektirdigi tiire gore, ugus sirasinda saglanan koltuklarda, yiyecek icecek cesidi ve
kalitesinde, video, film gibi medyanin boyutuna gore degisiklik gosterebilir (Bolke, 2015, s. 9).

2.2.1. Ekonomi Sinifi Yolcular

Havayolu isletmeleri is stratejilerine uygun olacak sekilde hizmetlerini yerine getirirler. Geleneksel
havayolu isletmeleri hizmet sunumunda, yolcular1 yolculuk amacina gore veya bilet koltuk sinifina
gore boliimlendirebilirken; diisiik maliyetli havayolu isletmeleri konsept olarak bilet koltuk sinifina
gore bollimleme yoluna gitmeyip, yalnizca amaca gore boéliimlendirme yolunu tercih edebilirler.

Ulkemizde yurtici hatlarda faaliyet gésteren havayolu isletmelerinin internet sitelerindeki verilerden
elde edilen bilgiler asagida tablo 3’te yer almaktadir. Bu isletmelerin is stratejisi; temel bilet iicreti
karsiliginda hizmetlerin tam olarak sunuldugu geleneksel havayolu isletmelerinin is stratejisinden,
isini temel olarak A noktasindan B noktasina kadar tasima olarak niteleyen ve diger hizmetleri ekstra
licrete tabi tutan disiik maliyetli havayolu isletmelerinin is stratejisine kadar uzanmaktadir. Bu iki
strateji arasinda bazi isletmeler kendilerini esnek-yari1 esnek- ekonomi plus gibi farkli pazarlama
karmasi stratejileri ile konumlandirmis durumdalar.

Tablo 3: Yurtici Hatlarda Havayolu Isletmelerinin Temel Hizmetleri

Koltuk | Ozel Yolcu | Bagaj Business
Havayolu isletmeleri ikram Eglence | Secimi | Salonlar1 | Hakki | Yolcu Boliimii
T Dahil Dahil* Dahil Dahil** 20 kg Var
P Eksta Yok Ekstra Yok 15 kg Yok
A Dahil Yok Dahil Yok 20 kg Var
0 Ekstra Yok Ekstra Yok 15 kg Yok
S Ekstra Yok Ekstra Yok 15 kg Yok
AN Dahil Yok Ekstra Ekstra 15 kg Yok
B Dahil Yok Dabhil Yok 15 kg Var
* 2 saati asan tiim yolculuklarda bu hizmet verilmektedir
** [c hatlarda sik ucanlar programina kayitli "Elit kart" sahibi miisteriler
Lounge salonlarindan faydalanmaktadir.

Tablo 3’te “T” ile kodlanan havayolu isletmesinin bilet iicretine ikram, ug¢agin ve seyahat siiresinin
uygun olmasi durumunda film, video, miizik gibi eglence hizmetlerinin, internet iizerinden koltuk
se¢iminin, belirli sartlarda 6zel yolcu salonlarindan faydalanma hakkinin dahil edildigi goriilmektedir.
Bu isletmenin ucaklarinda ayrica “Business Class” bilet koltuk smifi yer almaktadir. isletmeyi,
uyguladig1 pazarlama karmasi stratejisine gore (Shaw, 2007)’1in ifadelerine uygun olarak “Geleneksel
Havayolu Isletmesi” kategorisinde degerlendirebiliriz.

Diisiik maliyetli havayolu isletmelerinde is stratejisinin temel amacinin yolcunun en ekonomik sekilde
seyahat ettirilmesi (Doganis, 2010) oldugundan, “P”, “0”, “AN” ve “S” ile kodlanan havayolu
isletmelerini yukaridaki bilgilere gére “Diisiik Maliyetli Havayolu Isletmesi” kategorisinde
degerlendirebiliriz. Bu isletmeler arasinda “P” isletmesinin {icretsiz iliriin konseptinin daha fazla
oldugu isletmenin internet sayfasinda yer almaktadir. “A” ve “B” isletmeleri iki u¢ is modeli arasinda
ikram ve koltuk se¢imi hizmetlerini {icretsiz yaparak ve yolcularina “Business Class” bilet koltuk sinifi
sunarak kendini konumlandirmistir. I¢ hatlarda “T” havayolu isletmesi haricinde “B” ve “A”
(AtlasGlobal, y.y.) isletmelerinin 6zel bekleme, yiyecek-icecek salonlarinin olmamasi nedeniyle, bu
isletmelerin kendilerini iistte bahsedilen iki is modeli arasinda konumlandirmay: tercih ettigi ifade
edilebilir.

Ekonomi sinifi yolcularin orani gecmisten bugiine business class yolcu oranina yiikselirken, 6dedikleri
ortalama bilet tcretlerinin licte bir oraninda diistiigti (Mason, 2002) goriilmiistiir. Ayni calismada,
kisa menzilli is amagh ucan orta diizeydeki yoneticilerin en az % 40’1nin biletlerini business class’tan
ekonomi sinifina doéntstirdiikleri ve fiyata duyarh olarak, diisiik maliyetli havayolu isletmelerini
tercih ettikleri goriillmektedir.
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2.2.2. Business Sinif Yolcular

Uluslararas1 Hava Tasimaciligl Birligi'nin yapmis oldugu arastirma sonuglarina gore yiiksek hizmet
sinift olarak kabul edilen “business” sinifta seyahat eden yolcularin énem verdigi ve gelistirilmesini
istedigi 6zellikler arasinda en iist sirada % 40 oranla “rahat uyku” uyuyabilmek gelmektedir. Bunu %
10 oranla rahat uyku secenegine paralel olarak “koltuk rahathig1” 6zelligi izlemektedir. Ylizde 8 oranla
“tam zamaninda kalkis”, % 7 oranla “kabin ici sicaklik” 6zellikleri de yine 6nemli sayilan degiskenler
arasinda yer almaktadir. Business sinifta seyahat eden yolcularin 6nem verdigi diger degiskenler ise
“film vb., secimi, tuvaletlerin ve camasir odasinin temiz olmasi, binis islemlerinin etkin yapilmasi,
kabin ekibinin nazik tavri, kabin ici sartlar” olarak belirtilmistir. Shaw (2007) ve Park (2009) da

calismalarinda genel kani yontinde, business sinif yolcularinin fiyata duyarli olmadigini belirtmistir.
2.3. Fiyat ve Zaman Duyarliligina Gére Pazar Béliimlendirme

Havayolu isletmelerinin yolcularin zaman ve fiyat duyarliligl temelinde boliimlendirilmesi ilk olarak
“talep boliimlendirmesi” ad1 gelir yonetimi konusu altinda Belobaba’'nin (1987; 2009) ¢alismalarinda
ele alinmistir. Belobaba, bilet fiyat1 ve hizmet miibadelesi kavramlarinin her ikisini de iceren bir talep
boliimlendirmesi 6nermistir. Model, fiyata duyarli yolcular1 zamana duyarli yolculardan ayirarak,
yolcular1 seyahat amaglarina basvurmadan yolcular1 bolimlendirmeyi amacglamistir. Literatiirde
(Breidert, Hahsler ve Reutterer, 2006; Dellaert ve Lindberg, 2003; Hsieh ve Chang, 2004; Ki-Heung,
2015; B.-D. Kim, Srinivasan ve Wilcox, 1999; Lewis ve Shoemaker, 1997; Petrick, 2005; Yee ve Xian,
2012)1n fiyat duyarlihigi kapsaminda g¢alismalari mevcuttur. Zaman duyarlilifl, ugagin zamaninda
kalkmasi konularinda ise (Chow, 2015; Freathy ve O’Connell, 2012; C. W. Park, Iyer ve Smith, 1989;
Suzuki, 2000) calismalar yer almaktadir.

Fiyat ve zaman esnekligi ya da duyarliligi konusu havayolu seyahatinde toplam talebin farkl
boliimlerini tanimlamak i¢in kullanilabilmektedir (Gerede, 2015, s. 17). Fiyata ¢ok duyarl yolcular
havayolu isletmesi secimini neredeyse sadece en diislik bilet iicreti kriterini baz alarak yapacaktir ve
seyahat maliyetini minimumda tutmak i¢in uygun olmayan ucus saatlerine, kisitlanmis hizmet
olanaklarina, uygun olmayan ucus rotalarina katlanmay1 géze almaya razi olabilecektir. Tersi sekilde,
zaman kisit1 olan ve hizmetlere duyarli olan yolcular da ucgus tarifesinin uygunlugu, seyahatin
esnekligi, ucus esnasindaki olanaklara 6nem atfedebilecektir. Bu gruptaki yolcular bu duyarlilig
gosterirken, fiyati havayolu isletmesi seciminde onemli bir faktor olarak bile gdrmeyebilirler.
Siiphesiz, bu iki ug grup arasinda, yolcularin biiyiik cogunlugunun yer aldig1 bir diizlem bulunmaktadir
(Belobaba vd., 2009:63).

Fiyat ve zaman duyarliligl pazar bolimii asagida Sekil 1’de dort boliim halinde gosterilmistir
(Belobaba, 1987; Belobaba ve digerleri, 2009, ss. 63-64):

Yolew:
Fiyat Duyarhili§:
Diislik ‘ »Yﬁksek
Yiiksek
Sevahat: Tip 1 Tip 2
Zaman
Duyarhili§1
Tip 4
Diigiik

Sekil 1. Zaman ve Fiyat Duyarlilif1 Pazar Boliimleri (Kaynak: Belobaba, 1987:27)

v Tip 1: Zamana duyarli ve fiyata duyarsiz. Bu talep boliimii uguslarda tarife gereksinimlerinin
karsilandigi ve bunun icin de daha fazla ©6deme yapabilmeye hazir geleneksel
boliimlendirmedeki is amach yolcular1 gostermektedir. Bu gruptaki yolcular, business koltuk
sinifi ya da birinci sinif hizmetler icin fazladan para 6demeye razi yolculardir. Seyahatin
esnekligi ve son dakika koltuk bulunabilirligi bu grup yolcular i¢in olduk¢a 6nemlidir.

v’ Tip 2: Zamana duyarl fakat fiyata da duyarli. Bu grup yolcular geleneksel boliimlendirme olan
is amach yolcular- bos zaman yolcular béliimlendirmesinde agikca tanimlanmamistir.
Muhtemeldir ki, is amagh yolcularin biyiik bir kismi bu kisima ait olabilir. Bu gruptaki
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tiiketiciler daha diistik bilet iicreti 6deyebilmek icin bir nebze seyahat siirelerinde esnek
olmaya razidirlar. Yolcular en diisiik ticreti elde edebilecek seyahati planlamaya uzak
degildirler. Buna karsin, tasarrufun oldukg¢a yiiksek oldugu durumlarda daha az uygun ugus
sliresi/rotasi olan seyahatleri de kabul etmeye isteklidirler.

v' Tip 3: Fiyata duyarli ve zaman sinirlamasina duyarsiz. Bu bolim klasik bos zaman ya da tatil
amacgh yolculan igermektedir ki, bu gruptakiler en diistiik bilet iicretini bulabilmek adina
seyahat gilinlerini, zamanlarin1 hatta varis havalimanlarini degistirmeye razidirlar. Bu
gruptakiler diisiik bilet lcreti ile iliskili herhangi bir seyahat ya da bilet kosullarini
karsilayabilen baglantilar1 yapmaya ya da durdurmaya isteklidir.

v’ Tip 4: Hem fivata hem de zaman sinirina karsi duyarsiz. Bu grup yolcular, seyahatte zaman
sinirinin az ya da hi¢ olmadig kisilerden ve yiiksek hizmet seviyeleri icin daha fazla 6deme
yapabilecek az sayida tiiketiciden olusmaktadir. Tip 4 tiiketicileri Tip 1’de yer alan tiiketicilerle
birlestirilebilir. Zira her iki grupta yer alanlar seyahatin amacina bakmaksizin, daha yiiksek bir
hizmet seviyesi ve/veya seyahat esnekligi icin daha yiiksek bir bilet {icreti 6demeye razidirlar.

Talep boliimlerinin sayisi tstte sekilde belirtildigi gibi dort grup ile sinirlandirilmayabilir. Gergekte,
bir¢ok havayolu isletmesi pazarlama ve fiyatlama stratejileri yoluyla, liriinlerini her bir béliime daha
spesifik bicimde uyarlayabilmek icin en talep boéliimleri tanimlayabilmektedirler. Her bir boliimiinii
acitk ve farkli bicimde tamimlayabilmek oldukca zordur. Ciinkii, havayolu talep bdliimleri
karakteristikleri bliyiik 0l¢lide fiyat ve zaman duyarhligi seklinde iki boyut tarafindan
tanimlanmaktadir. Havayolu isletmeleri farkli fiyat seviyelerinde ve farkli hizmet kalitesi seviyelerinde
hizmet siniflar1 sunabilirler. (Belobaba vd., 2009).

Yolcularin zaman ve fiyat duyarliligi kapsaminda yapilan calismalar asagida Tablo 4’te yer almaktadir:

Tablo 4: Zaman ve Fiyat Duyarlilig1 Literatiir Calismalari
(Oliveira, 2003) Zamana duyarl (ve daha yiliksek rezervasyon fiyatlarina sahip) yolcu kesimlerine
istedikleri kalkis saatlerinde, fiyatlara duyarli segmente ise, daha diisiik fiyatlarla yer
ayirtilmasina izin verilerek, her iki durumda da, yolcularin refahinin arttigr analiz
etmigtir. Diger bir ifade ile (Oliveira, 2003:18) zayif iiriin farklilastirmasini diizeltmek ve
gelir yonetimini gelistirmek icin ticret indirimi unsurlarinin daha etkin kullanilmasin
Onermistir.
(Aksoy vd. 2003; Belobaba | Bilet iicreti, yolcularin havayolu isletmesi secim kararini etkilemektedir.
vd., 2009; Campbell ve Ellis,
2012; Kim ve Lee, 2011; Lu ve
Tsai, 20(Suzuki, 2007)04;
Park, 2007; Park vd., 2009;
Petrick, 2005; Yang, 2010)

(Lu ve Tsai, 2004) Havayolu isletmesi se¢im kriteri olarak hizmet bilesenlerinin yaninda bilet licretinin de
etkili oldugunu belirtmistir.
(Petrick, 2005) Fiyata duyarli pazarlarin ¢ekici olmasi halinde is amach olmayan yolculan fiyata

duyarlilik seviyesine gore boliimlendirmeyi amaglamistir. Arastirmanin sonuglarina goére
fiyata az duyarh ziyaretgiler daha fazla harcamaya meyilli iken, fiyata daha fazla duyarl
ziyaretgilerin tecriibelerini pozitif ydnde degerlendirmeye istekli oldugu ifade edilmistir.
(Garrow, Jones ve Parker, | Fiyat duyarliligi icin yapmis oldugu arastirmada, kalkis zamanina odaklanan bireylerin,
2007) varls zamanlarina odaklanan bireylere gore ucagin hareket siirelerinden sapmalara karsi
daha duyarll oldugunu ifade etmistir. Buna ek olarak, se¢ilen ugus saatinden sonra
hareket eden uguslarin daha zahmetli seklinde nitelendirilmesi zamana duyarh yolcu
grubunun bir 6zelligini ifade etmektedir.

(Garrow ve digerleri, 2007) Zaman degerinin yiiksek oldugu is amach yolcularinin, bos zaman yolcularina gore daha
iyi hizmet icin (durmaksizin ugus gibi) daha fazla 6deme yapmaya istekli oldugunu
gostermektedir. Ayrica, Boeing tarafindan yapilan diger arastirmada online kanallar
kullanan bos zaman ve eglence yolcularinin, diger kanallar1 kullanan bos zaman amagh
yolculardan fiyata fazla duyarh olduklari belirtilmistir.

(Mason, 2002), Gliniimiizde is amagh yolcularin dahi havayolu isletmesini secimlerinde bilet ticretine
onem verdiklerini belirtmistir. Mason’'un daha dnceki arastirmasinda (2000), kii¢iik
sirketlerin is seyahatinde diistik maliyetli bir havayolu kullanmaya daha yatkin oldugunu
gostermistir. Bununla birlikte, seyahat yoneticilerinin yiizde 604, sirketlerinin diisiik
maliyetli havayollar1 kullanimini tesvik etmektedir. Bu durum, sadece bos zaman
yolcularinin degil, isletmelerin de fiyata duyarl olduklarini gdstermektedir.
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(Petrus ve Toanca, 2014) Havayolu isletmelerinde gelir yonetimin etkinliginin artirilmasi adina, fiyat politikasinin
ve ddeme yontemlerinin yolcularin seyahat amaglar1 ve varis yerinde kalis siireleri de
dikkate alinarak belirlenmesi gerektigini belirtmistir. Arastirmada, yolcularin erken
rezervasyon yapmasinin yiiksek oranda olmasi, varis yerinde kaldiklari siire ve harcama
egilimlerine iliskin veriler fiyata duyarh yolcu kesiminin 6zelligi olarak dikkat cekmistir.
(Dellaert ve Lindberg, 2003) Fiyat hassasiyetinde gelirin sistematik bir etkisinin oldugunu, ytliksek gelirli turistlerin
diisiik gelirli turistlere gore daha diisiik fiyat duyarlilifina sahip oldugunu belirtmistir.
Turistin geliri ve egitim diizeyi, fiyat hassasiyetini de etkilemektedir. Yiksek gelirli ve
diisiik egitim diizeyine sahip turistlerin fiyat duyarliliginin daha diigiiktiir. Buna karsin,
yuksek gelirli ve yiiksek egitim seviyesine sahip olan turistlerin fiyat duyarlhiligl
yliksektir.

(Anderson, 1996), isvec Memnuniyet Barometresini kullanarak yaptigi arastirmada artan tiiketici
memnuniyetinin artan fiyat toleransina yol acacagini ve bunun da fiyat hassasiyetinde
azalmaya neden olacagini gosterdi. Boylece, duygusal yonler acisindan tiiketicinin
hizmetin verilmesi durumuna katilim diizeyi arttikca, tiiketici o oranda tatmin edilecek,
organizasyonla 6zdeslesecek ve tiiketici fiyat hassasiyeti de o kadar az olacaktir.

(Hsieh ve Chang, 2004) Miisteri katilimi ile fiyat hassasiyeti arasindaki iliskiyi sosyal etkileri de dikkate alarak
aciklamaya calismistir. Tiiketici katiiminin, hazirlik, iliski kurma, bilgi alisverisi ve
katilm boyutlarindan katilim boyutu hari¢ digerlerinin, fiyat hassasiyeti ile negatif
iliskili oldugu ortaya ¢ikmistir. Miisterinin hizmetlere katiliminin artmas: ile psikolojik
ihtiyaclarini karsilanacagindan dolay fiyat hassasiyeti azalacaktir.

(Ki-Heung, 2015) Mobil uygulamalarin online alisveriste fiyat duyarlihg tzerindeki etkisini arastirdig
calismada, fiyat duyarliligi yiiksek miisterilerin daha diisiik fiyat aramak icin caba
gosterdigini ve bu nedenle de, slire¢ boyunca diger tiiketiciler ile iletisimde olmaya deger
verdigini belirtmistir. Diisiik fiyat hassasiyetine sahip tiiketiciler ise fiyat konusunda
fazla 6nem vermez ve begenilen iirtinleri veya markalari satin alma egilimindedir. Bu
tliketiciler kendi zevk ve goriislerini dikkate almaktadir.

(Freathy ve O’Connell, 2012), | Havalimanlarinda alisverise harcanan zaman konusunda erkeklerin kadinlara gére daha
fazla duyarli olduklarini ve alisverise daha az siire ayirdiklarini belirtmistir. Ayni
arastirmada kadinlarin alisveris miktarlar1 da erkek yolculardan fazla oldugu ortaya
cikmistir.

(Suzuki, 2000) Zamana duyarli yolcularin ucgus gecikmeleri ile karsilasmalari halinde havayollarim
degistirme ihtimalinin daha yiiksek oldugunu belirtmistir. Sonuglar ayn1 zamanda,
ucaklarin zamaninda hareket etmesindeki yiiksek performansin, tasiyici isletmenin
pazar payina etki ettigini gdstermistir.

(akt., Y. K. Kim ve Lee, 2011) Bilet ticretinin, yolcu talebinin ana belirleyicisi oldugunu ifade etmis ve diisiik maliyetli
havayolu isletmeleri yolcularinin fiyat degisikliklerine daha fazla duyarh oldugunu analiz
etmistir.

(Campbell ve Ellis, 2012) Fiyat degiskeni havayolu isletmesi seciminde en Onemli Kkriterler arasinda yer
almaktadir.

(Jou, Lam, Kuo ve Chen, 2008) | Yolcular havayolu isletmesini secerken fiyati, yolcu karakteristiklerini ve hizmet
kalitesini dikkate almaktadirlar.

3. METODOLOJi
3.1. Arastirmanin Yontemi ve Kavramsal Modeli

Arastirmamizin ana amacl havayolu yolcu pazarinda pazar bdliimlerini arastirmak ve agiklamaya
calismaktir. Arastirma kapsaminda kantitatif aragtirma yontemi kullamilacaktir. Ornekleme katilan
grubun boéliimlendirilmesi ve pazar béliimlerinin hem kendi aralarinda hem de yolcu karakteristikleri
ile iliskisinin aciklanmasi hedeflenmektedir.
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Hawvayolu Yolcu Pazar
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Bilet Koltuk Fiyat ve Zaman
sSinifina Gore Duyarhhgina Gore
Pazar Boluama H4 I Pazar Boluma

Sekil 2: Arastirmanin Kavramsal Modeli

Sekil 2’deki kavramsal modelde goriilecegi lizere gozlenen degiskenler olan pazar boliimlerinin hem
aralarinda hem de yolcu karakteristikleri ile iligkisinin olup olmadig1 aciklanmaya calisilacaktir.
Arastirmamizda Spss 20.0 programu aracilifiyla ki-kare analiz yontemiyle sinayacagimiz alternatif
hipotezler su sekilde belirlenmistir:

H1: Seyahat amaci ile bilet koltuk sinifi arasinda anlaml bir iliski vardir.

H2: Seyahat amaci ile sik uganlar programina tiyelik arasinda anlaml bir iligki vardir.

H3: Seyahat amaci ile fiyat ve zamana duyarlilik arasinda anlaml bir iligki vardir.

H4: Bilet koltuk smiflari ile fiyat ve zamana duyarhlik arasinda anlamli bir iliski vardir.

H5: Bilet koltuk simiflari ile sik ucanlar programina iiyelik arasinda anlaml bir iliski vardir.
H6: Fiyat ve zamana duyarlilik ile bilete 6denen licret ile arasinda anlaml bir iliski vardir.
H7: Seyahat amaci ile bilete 6denen iicret arasinda anlamli bir iliski vardir.

3.2. Olgekle ilgili Bilgiler

Calismamizda yolcu karakteristikleri degiskenleri; yolcunun bilet iicreti ve sik ucanlar programina
kayith olup olmadigi, kategorik soru tipinde yoneltilmistir. Seyahat amacina gore pazar bolimi; is
amacly, tatil amacly, aile/akraba/arkadas ziyaret amacli ve egitim amach olarak kategorik soru tipinde
yoneltilmistir. Bilet koltuk sinifina goére pazar boliimii; promosyon, ekonomi ve business sinif olmak
tizere kategorik soru tipinde sorulmustur. Yine fiyat ve zamana duyarlilik temelinde pazar boélimii ise
“Belirtilen Tercihler Teknigi (Stated Preference Method -SP)” kullanilarak; yalnizca fiyata duyarl,
yalnizca zamana duyarli, hem fiyata hem zamana duyarli, ne zamana ne fiyata duyarh seklinde
Olclilmeye calisiimistir.

3.3. Evren ve Ornekleme

Nicel arastirma yontemlerinden yiiz yiize anket yénteminin kullanildifi arastirmada DHMI Adnan
Menderes Havalimani, DHMI Dalaman Havalimani1 ve DHMI Milas Bodrum Havalimani i¢ hatlar yolcu
boliimiinden kolayda ornekleme yontemi ile veri toplanmistir. Orneklem biiyiikligiiniin
hesaplanmasina asagidaki formiilden yararlanilmistir.

n=tspspfd’

Bu durumda % 95 giiven araligl, % 5 hata payi, p (incelenen olayin goriilme siklig1) ve q (incelenen
olayin goriilmeme siklig1) degerlerinin 0.50 olmasi durumunda, evren biiylikliigiiniin bilinmemesi
durumunda 384 orneklem biiyiikliigii yeterli kabul edilmistir. Bu 6rneklem biiyiikliigii 0,95 giiven
diizeyinde 10.000.000 ana kiitle icin yeterli kabul edilmistir (Saunders, Lewis ve Thornhill, 2009).
Arastirma kapsaminda segilen li¢ havalimanindan Agustos 2016 - Ekim 2016 araliginda 1071
katilimcidan veri toplanmis. Anketlerin degerlendirilmesi esnasinda 139 anket eksik veri nedeniyle
degerlendirme dis1 birakilmis olup, net 932 anket arastirmaya dahil edilmistir. Gegerli toplam
anketlerin % 37’si Dalaman Havalimanindan, % 47,6’s1 Izmir Havalimanindan ve % 15,3"ii ise Milas
Bodrum Havalimani i¢ hatlar yolcu béliimiinden elde edilmistir.
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Tablo 5: Tanimlayia Istatistikler

Degisken Say1 Yiizde Degisken Say1 Yiizde
Gozlenen Degisken Gozlenen Degisken
Seyahat Amacina Gére Pazar Béliimii Bilet Koltuk Sinifina Gére Pazar Boliimii
Is Amach 269 %26,86 | Promosyon 208 %22,32
Tatil Amagli 366 %39,27 | Ekonomi 679 %72,85
Aile/Akraba/Arkadas Ziyaret 189 %20,28 | Business 45 % 4,83
Egitim Amacli 66 %7,08
Bireysel Nedenler 42 %4,51 | Bilet Ucret Seviyesi
Gozlenen Degisken 40-70 TL 105 % 11,3
Fiyata Olduk¢a Duyarli 207 %22,21 | 71-100 TL 221 % 23,7
Hem Fiyata Hem Zamana Duyarli 338 %36,27 | 101-150 TL 222 9% 23,8
Zamana Olduk¢a Duyarli 284 %30,47 | 151-200 TL 142 % 15,2
Her Ikisine de Duyarsiz 103 %11,05 | 201-250 TL 76 % 8,2
251-300 TL 62 % 6,7
Sik Ucanlar Prog. Uyeligi 301-350 TL 50 % 5,4
Var 388 % 41,7 | 351-400 TL 20 %21
Yok 542 % 58,3 | 401-450 TL 11 % 1,2
451 TL ve Uzeri 23 % 2,5
TOPLAM 932 100,00 TOPLAM 932 100,00

Tablo 5°te pazar béliimleri ve yolcu karakteristiklerine iliskin tanimlayici veriler yer almaktadir.
Seyahat amacina gore pazar boliimtine bakildiginda yolcularin % 26,86 oranla is amach, % 39,27
oranla tatil amacl, % 20,28 oranla aile-akraba ve arkadas ziyaret amagli, % 7,08’inin ise egitim amacl
olarak seyahat ettigi goriilmektedir. Fiyat ve zamana duyarlilik temelindeki pazar béliimiinde ise
yolcularin % 22,21’inin fiyata oldukca duyarl olduklari, % 36,27’sinin her ikisine duyarh olduklari, %
30,47’sinin zamana oldukca duyarl olduklart ve % 11,05’inin ise her ikisine de duyarsiz olduklari
gorilmektedir. Bilet koltuk sinifina goére pazar boliimiiniin tanimlayict verilerinde yolcularin %
22,32’sinin promosyon bilet koltuk sinifinda, % 72,85’inin ekonomi bilet koltuk sinifinda, % 4,83’{iniin
ise business bilet koltuk sinifinda seyahat ettikleri anlasilmaktadir. Katihmcilarin % 41,7’sinin seyahat
ettikleri havayolu isletmesinin sik ucanlar programina iiye olduklar gériilmektedir.

3.4. Bulgularin Degerlendirilmesi

Bu boéliimde test edilen alternatif hipotezlerin istatistiksel olarak anlamli olup olmadig bilgilerine ki-
kare tablolar esliginde yer verilecektir.

H1: Seyahat amact ile bilet koltuk sinifi arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 6’da seyahat amaci ile bilet koltuk sinifi arasinda iliski olup olmadigi arastirilmis ve ki-kare testi
uygulanmistir. Tablodaki verilere gore %2=99.847, 8 (d.f.), p=0,000<0,05 oldugundan H1 hipotezi
kabul edilmistir. Diger bir ifade ile seyahat amaci ile bilet koltuk sinifi arasinda anlaml bir iliski
vardir. Tablodan promosyon bilet siniflarinda % 39,9 oranla tatil ve % 25 oranla aile, arkadas-akraba
ziyaret amacgh seyahat yapildigi, bununla birlikte is amagh seyahatin de % 21,6 oranla li¢iincii sirada
geldigi goriilmektedir. Ekonomi tipi bilet siniflarinda ise ilk siray1 % 41,4 ile tatil amagh yolcular
alirken, ikinci siray1 ise % 26,8 ile is amach yolcular almislardir. Aile, arkadas-akraba amach yolcularin
paylr bu simifta promosyon sinifina gore azalis gostermistir. Business koltuk sinifinda seyahat
edenlerde ise ilk siray1 % 93,3 ile is amacli yolcular almislardir.

Tablo 6: Seyahat Amaci ile Bilet Koltuk Sinifi Ki-Kare Tablosu

Bilet Koltuk Sinifi

Seyahat Amac)] Promosyon Ekonomi Business Toplam
is Amagh 45 (% 21,6) | 182 (%26,8) 42 (% 93,3) 269
Tatil 83(%39,9)| 281 (%414) 2 (% 44) 366
A"Zei/y ’;lr‘g;ba 52 (%25,0)| 136 (%20,0) 1(% 2,2) 189
Egitim 18 (% 8,7) 48 (% 7,1) 0(% 0,0) 66
Bireysel 10 (% 4,8) 32 (% 4,7) 0(% 0,0 42
Toplam | 208 (%100) 679 (%100) 45 (% 100) 932

(p<0,05) - Pearson chi2(8) = 99.847 Pr=0.000
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H2: Seyahat amact ile stk uganlar programina tiyelik arasinda anlamli bir iligki vardir.

Tablo 7’de yolcularin seyahat amaci ile seyahat ettikleri firmanin sik u¢anlar programina iiyeli durumu
arastirilmis olup ki-kare testi uygulanmistir. Buna gore %2=40.027, 4(d.f.), p=0,000<0,05 oldugundan
H2 hipotezi kabul edilmistir. Tablo 7 sonuglarina gore seyahat amaci ile sik uganlar programina
tiyelik arasinda anlamli bir iliski vardir. Tablodan is amagh seyahat edenlerin % 39,2 oranla lye
olmada ilk sirada olduklar1 goriilmektedir. Bunu % 36,6 oranla tatil amach yolcular ve % 15,2 oranla
da aile, arkadas-akraba ziyaret amach olanlar takip etmektedir.

Tablo 7: Seyahat Amaci ve Sik Ucanlar Programi Uyeligi Ki-Kare Tablosu

Bu Havayolu Isletmesinin

puan/bonus/mil diye adlandirilan

sik ucanlar programina iiye misiniz
Seyahat Amaci| Evet Hayir Toplam
Is Amach 152 (% 39,2) 115 (% 21,2) 267
Tatil 142 (% 36,6) 224 (% 41,3) 366
Aile/Akraba Ziyareti 59 (% 15,2) 130 (% 24,0) 189
Egitim 19 (% 4,9) 47 (% 8,7) 66
Bireysel 16 (% 4,1) 26 (% 4,8) 42
Toplam 388 (%100,0) 542 (% 100,0) 930

(p<0,05), Pearson chi2(4) = 40.027 Pr=0.000
H3: Seyahat amaci ile fiyat ve zamana duyarhlik arasinda anlamli bir iligki vardir.

Tablo 8’de seyahat amaci ile zaman ve fiyata olan duyarlilik arasinda iliski olup olmadig: ki-kare testi
ile arastirllmistir. Tablo 8’e gore %2=77.421, 12(d.f.), p=0,000<0,05 oldugundan H3 hipotezi kabul
edilmistir. Buna gore yolcularin seyahat amaci ile zaman ve fiyata duyarlilik arasinda anlaml bir iliski
mevcuttur. Tablodan bilet fiyatlarina duyarlh olanlarda ilk siray1 % 43,5 oran ile tatil amach olanlar,
ikinci siray1 ise % 27,5 oranla aile, arkadas-akraba ziyaret amacl olanlar almistir. Bunu sirasiyla %
15,5 oranla is amach olanlar, % 10,6 oranla egitim amacgh olanlar ve % 2,9 oranla da bireysel
nedenlerle seyahat edenler takip etmistir. Zamana duyarl olanlarin grup i¢i oranlarina bakildiginda ilk
sirayl % 45,4 oran ile tatil amagllar, ikinci siray1 ise % 38,7 oranla is amacgh olanlar almistir. Tatil
amacli seyahat edenler hem zamana hem de fiyata duyarh seceneginde de % 36,4 ile ilk siray1 almistir.
Is amach yolcular ise her ikisine de duyarl olmayanlar seceneginde % 35 ile ilk siray1 almiglardir. Is
amagli yolcularin grup ig¢i frekanslarina bakildiginda 110 frekans ile bu yolcu grubunun en ¢ok zamana
duyarh secenegini sectigi goriilmektedir. Buradan tatil amagli seyahat edenlerin en ¢ok zamana duyarh
olduklar, ikinci sirada fiyata duyarli, liglincii sirada ise hem fiyata hem zamana duyarh olduklar
gorilmektedir. Egitim amach seyahat edenlerin de fiyata duyarl olduklar1 goriilmektedir. Bireysel
nedenlerle seyahat edenlerin ise zaman ve fiyata duyarsiz olduklar1 goriilmektedir.

Tablo 8: Seyahat Amaci ve Zaman ve Fiyat Duyarliligi Ki-Kare Tablosu

Zaman/Fiyat Duyarhlig
Hem Fiyata Hem Her Ikisine de

Seyahat Amacy] Fiyata Duyarl Zamana Duyarli Zamana Duyarli Duyarl Degil Toplam
Is Amach 32 (%15,5) 110 (%38,7) 91 (% 26,9) 36 (% 35,0) 269
Tatil 90 (%43,5) 129 (%45,4) 123 (% 36,4) 24 (% 23,3) 366
A”Zeig glr‘er;ba 57 (%27,5) 27 (% 9,5) 78 (%231)| 27 (%26,2) 189
Egitim 22 (%10,6) 11 (% 3,9) 26 (% 7,7) 7 (% 6,8) 66
Bireysel 6 (% 2,9) 7 (% 2,5) 20 (% 5,9) 9 (% 8,7) 42
Toplam | 207(%100,0) 284(%100,0) 338(%100,0) 103(%100,0) 932

(p<0,05), Pearson chi2(12) = 77.421 Pr=0.000
H4: Bilet koltuk siniflarti ile fiyat ve zamana duyarlilik arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 9’da bilet koltuk siniflar ile yolcularin zaman ve fiyata olan duyarliliklar1 arasinda iliski olup
olmadig1 ki-kare testi ile arastirilmistir. Analiz sonucuna gore %2=79.6233, 6(d.f.), p=0,000<0,05
oldugundan H4 hipotezi kabul edilmistir. Buna gore yolcularin bilet koltuk siniflari ile zaman ve
fiyata olan duyarlhliklar arasinda anlaml bir iligki vardir. Tablo 9’da promosyon sinif biletli yolcularin
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% 42,8 oran ile hem fiyata hem zamana, % 34,6 oranla ise fiyata duyarli olduklar goriilmektedir.
Ekonomi sinifi yolcular igin ilk sirada % 35,3 oran ile hem fiyata hem zamana duyarlilik gelmektedir.
Bunu % 33,3 ile zamana duyarlilik ve % 19,7 oran ile fiyata duyarlilik izlemektedir. Ekonomi sinifi
yolcularin zamana duyarhliklar fiyata olan duyarliliklarindan daha yiiksek bulunmustur. Business
sinif yolcular ise % 71,1 oran ile zamana duyarli olduklarini belirtmistir. Bu sinif yolcular i¢in ise ikinci
sirada % 20 oran ile hem fiyata hem de zamana duyarllik gelmektedir.

Tablo 9: Bilet koltuk Sinifi ile Zaman ve Fiyat Duyarhilig1 Ki-Kare Tablosu

Zaman/Fiyat Duyarlhligi
Bilet Koltuk] Zamana Hem Fiyata Hem | Her ikisine de
Sinifl] Fiyata Duyarh Duyarh Zamana Duyarli | Duyarh Degil Toplam
Promosyon 72 (% 34,6) 26 (% 12,5) 89 (% 42,8) 21 (% 10,1) 208 (% 100,0)
Ekonomi 134 (% 19,7) 226 (% 33,3) 240 (% 35,3) 79 (% 11,6) 679 (% 100,0)
Business 1(% 2,2) 32 (% 71,1) 9 (% 20,0) 3(% 6,7) 45 (% 100,0)
Toplam 207 284 338 103 932 (% 100,0)

(p<0,05), Pearson chi2(6) = 79.6233 Pr=0.000
Hb5: Bilet koltuk siniflari ile stk uganlar programina tiyelik arasinda anlamh bir iliski vardir.

Tablo 10’da yolcularin bilet koltuk siniflar1 ile sik uganlar programina lyelik arasinda iliski olup
olmadig1 ki kare analizi ile arastirilmistir. Tablo sonuglarina gore %2=30.377, 2(d.f.), p=0,000<0,05
oldugundan H5 hipotezi kabul edilmistir. Buna gore bilet koltuk siniflar ile sik ucanlar programina
tyelik arasinda anlamli bir iliski vardir. Promosyon bilet sinifi yolcularin % 53,4t sik ucganlar
programina kayith olmadiklarim1 belirtmislerdir. Ekonomi sinifi yolcular ise % 62,2 oranla kayith
olmadiklarini belirtmislerdir. Business sinmif yolcular ise tersi sekilde % 77,8 oranla sik ucanlar
programina {liye olduklarini belirtmislerdir. Bu bakimdan business sinif yolculari ekonomi ve
promosyon sinif yolculardan farkl 6zellik barindirmaktadir.

Tablo 10: Bilet Koltuk Sinifi ile Sik ucanlar Prog. Uyeligi Ki-Kare Tablosu

Bu Havayolu Isletmesinin
puan/bonus/mil diye
adlandirilan sik uganlar
programina ilye misiniz?

Bilet Koltuk Sinifi] Evet Hayir Toplam
Promosyon 97 (% 46,6) | 111 (% 53,4)| 208(%100,0)
Ekonomi 256 (% 37,8)| 421 (% 62,2)| 677(%100,0)
Business 35 (% 77,8) 10 (% 22,2) | 45 (% 100,0)
Toplam 388 542 930(%100,0)

(p<0,05), Pearson chi2(2) = 30.377 Pr=0.000
Hé6: Fiyat ve zamana duyarlilik ile bilete édenen licret ile arasinda anlamli bir iliski vardir.

Tablo 11’de fiyat ve zamana duyarhlik ile bilet {icret seviyeleri iliskisi ki-kare yontemi ile
arastirilmistir. Analiz sonuglarina gore x2=185.961, 27(d.f.), p=0,000<0,05 oldugundan H6 hipotezi
kabul edilmistir. Buna gore bilete 6denen licret ile zaman ve fiyat duyarliligl arasinda anlamli bir
iliski mevcuttur. Tablo 11’de fiyata duyarh se¢enegini isaretleyen yolcularin bilete 6dedikleri iicretin
¢ogunlukla 150 TL’ye kadar oldugu goriilmektedir. Zamana duyarh segenegini isaretleyen yolcularin
ise bilete 6dedikleri iicretler cogunlukla 100 TL ve iizerindedir. Ozellikle 200 TL'nin iizerindeki bilet
licretlerinde zamana duyarliyim diyenlerin orani digerlerine gore oldukca fazladir. Hem fiyata hem
zamana duyarli olduklarini belirten yolcularin ise bilete 6dedikleri tlicretler cogunlukla 40 ila 200 TL
araligindadir. Bu grupta 200 TL ve lizerinde bilete licret 6deyenlerin grup i¢i oran1 % 16,9’dur. Her
ikisine de duyarl olmadigini belirten yolcu grubunun biletlerine ddedikleri iicretlerin ¢ogunlukla 71
ila 200 TL araliginda oldugu goriinmektedir.
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Tablo 11: Bilet Ucret Seviyesi ile Zaman ve Fiyat Duyarhligi Ki-Kare Tablosu

Zaman/Fiyat Duyarhiligi
Hem Fiyata .
i Zamana Hem Zamana | Her Ikisine de
Bilet Ucret Seviyesi] Fiyata Duyarl Duyarli Duyarli Duyarli Degil Toplam
40-70 TL 52 (% 25,1) 7 (% 2,5) 38 (% 11,2) 8 (% 7,8) 105
71-100 TL 62 (% 30,0) 33 (% 11,6) 94 (% 27,8) 32 (% 31,1) 221
101-150 TL 49 (% 23,7) 59 (% 20,8) 95 (% 28,1) 19 (% 18,4) 222
151-200 TL 22 (% 10,6) 49 (% 17,3) 54 (% 16,0) 17 (% 16,5) 142
201-250 TL 9(% 4,3) 39 (% 13,7) 19 (% 5,6) 9(% 8,7) 76
251-300 TL 5% 2,4) 38 (% 13,4) 12 (% 3,6) 7 (% 6,8) 62
301-350 TL 4(% 1,9) 26 (% 9,2) 17 (% 5,0) 3(% 2,9) 50
351-400 TL 2(% 1,0) 12 (% 4,2) 3(% 09) 3(% 29) 20
401-450 TL 0(% 0,0) 10 (% 3,5) 0(% 0,0) 1(% 1,0) 11
451 TL ve Ustii 2(% 1,0) 11 (% 3,9) 6(% 1,8) 4(% 3,9) 23
Toplam | 207 (%100) 284 (% 100) 338 (% 100) 103 (% 100) 932

(p<0,05), Pearson chi2(27) = 185.961 Pr=0.000
H7: Seyahat amact ile bilete ddenen licret arasinda anlaml bir iliski vardir.

Tablo 12’de seyahat amaci ile bilet tlicret seviyeleri iligkisi ki-kare yontemi ile arastirilmistir. Analiz
sonuclarina gore ¥2=108.37, 36(d.f.), p=0,000<0,05 oldugundan H7 hipotezi kabul edilmistir. Buna
gore bilete 6denen licret ile seyahat amaci arasinda anlamh bir iliski mevcuttur. Tablo 12’ye gore is
amach seyahat edenlerin bilete ddedikleri {licretler ¢ogunlukla 71 TL'den baslamakta ve 451 TL ve
lizerine kadar devam etmektedir. Tatil amagh seyahat edenlerin bilete 6dedikleri iicretler ise
cogunlukla 300 TL'ye kadar olmaktadir. Aile, arkadas-akraba ziyaret ve egitim amach seyahat
edenlerin ise bilete 6dedikleri iicret seviyeleri cogunlukla 150 TL seviyelerine kadar gézlemlenmistir.
Bireysel nedenlerle seyahat edenlerin bilete 6dedikleri iicretlerin ise ¢ogunlukla 200 TL'ye kadar
oldugu goriilmektedir.

Tablo 12: Bilet Ucret Seviyesi ile Seyahat Amaca Iliskisi Ki-Kare Tablosu

Seyahat Amaci
Bilet Ucret Seviyesi] Is Amach Tatil Aile/Akraba Ziyareti Egitim Bireysel [Toplam
40-70 TL 12 (%4,5) | 40(%10,9) 38 (% 20,1) 8(%12,1) | 7 (%16,7) 105
71-100 TL 62 (%23,0) | 72 (%19,7) 55 (% 29,1) 20(%30,3) | 12(%28,6) 221
101-150 TL 54 (%20,1) | 80 (%21,9) 54 (% 28,6) 23(%34,8) [ 11(%26,2) 222
151-200 TL 42 (%15,6) | 60 (%16,4) 22 (% 11,6) 9 (% 13,6) | 9 (% 21,4) 142
201-250 TL 30 (%11,2) | 34 (% 9,3) 11 (% 5,8) 0(% 00)[1(% 24) 76
251-300 TL 17 (%6,3) | 38(%10,4) 2(% 1,1) 4(% 61)|1(% 24) 62
301-350 TL 23 (%8,6) | 23 (% 6,3) 4(% 2,1) 0(% 0,0)[0(% 0,0) 50
351-400 TL 10 (%3,7) | 8 (% 2,2) 1(% 0,5) 1(% 1,5)]0(% 0,0) 20
401-450 TL 7 (% 2,6) 4(% 1,1) 0(% 0,0) 0(% 0,0)[0(% 0,0) 11
451 TL Ustii 12 (%4,5) | 7 (% 1,9) 2(% 1,1) 1(% 1,5)]1(% 24) 23
Toplam | 269(%100) | 366(%100) 189 (%100) 66 (%100) [ 42(% 100) 932

(p<0,05). Pearson chi2(36) =108.37 Pr=0.000

4. SONUC ve DEGERLENDIRME

Arastirma bulgularina bakildiginda seyahat amaci, bilet koltuk sinifi, zaman ve fiyat duyarliligi pazar
boliimlerinin hem kendi aralarinda hem de sik uganlar programi iiyeligi ve bilet licret seviyesi
arasinda iliskilerinin olup olmadig: ki-kare testi ile arastirilmis olup; 0,05 anlamhilik diizeyinde
degiskenler arasinda iliski oldugu bulunmus, H1, H2 H3, H4, H5, H6 ve H7 hipotezleri kabul edilmistir.

Promosyon bilet koltuk sinifini tercih edenlerin tatil ve arkadas-akraba ziyaret amaghl seyahat
ettikleri, ekonomi sinifinda seyahat edenlerin tatil ve is amach seyahat ettikleri, business sinifta
seyahat edenlerin ise biiyiilk oranda is amacgh seyahat ettikleri bulunmustur. Arastirma bulgular
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(Belobaba ve digerleri, 2009; Graham, 2014; ].-W. Park, 2007; Shaw, 2007)'nin ¢alismalarinm
desteklemektedir.

Sik ucanlar programina iiye olanlarin ¢ogunlukla is amacli seyahat ettikleri analiz edilmistir. Tatil,
arkadas-akraba, egitim ve bireysel nedenlerle seyahat edenlerin ise sik ucanlar programina iiye
olmamay1 tercih ettikleri goriilmiistiir. Chen’in (2008) bulgular1 tersini ifade etse de arastirma
sonug¢larimiz (Chin, 2002; Climis, 2016; Gilbert ve Wong, 2003) ile ayn1 yonde ¢ikmistir.

Seyahat amaci ile fiyat ve zaman duyarlhilig iliskisine bakildiginda; (Bolke, 2015; Eser ve digerleri,
2016; Evans ve digerleri, 2011; Holloway, 2008; Kuljanin ve Kali¢, 2015)"1n da ifade ettigi gibi fiyata
duyarl olanlarin 6ncelikle tatil ve arkadas-akraba ziyaret amach yolcular oldugu gérilmiistiir. Zamana
duyarl olan yolcularin seyahat amaglarina bakildiginda ilk siray tatil amagcl olanlar ikinci sirayi ise is
amach yolcular almislardir. Is amagh yolcularin kendi iginde bir karsilastirma yapildiginda ise yiiksek
oranda zamana duyarh olduklan goriilmektedir. Is amacli yolcular ile ilgili bulgular (Aksoy ve
digerleri, 2003; Belobaba ve digerleri, 2009; Cento, 2009; Chin, 2002) ile uyumluluk géstermektedir.

Bilet koltuk sinifi ile zaman ve fiyat duyarliligi iliskisine bakildiginda promosyon ve ekonomi bilet
koltuk sinifina sahip yolcularin hem zamana hem fiyata duyarl olduklari; business sinifta seyahat
edenlerin ise yliksek oranda zamana duyarli olduklar1 goriilmiistiir. Bulgular (Belobaba ve digerleri,
2009; Graham, 2014; J.-W. Park, 2007; Shaw, 2007)'nin bulgularini desteklemektedir.

Bilet koltuk sinifi ile sik ucanlar programina iiyelik iliskisine bakildiginda business sinifta seyahat
edenlerin digerlerine gore yiliksek oranda sik ucanlar programina kayith olduklarn goriilmektedir.
Bulgular (Chin, 2002; Gilbert ve Wong, 2003)’u desteklemektedir.

Zaman ve fiyat duyarliligi ile bilet licret seviyesi iliskisinde fiyata duyarli segenegini isaretleyen
yolcularin bilete 6dedikleri ticretin ¢ogunlukla 150 TL'ye kadar oldugu, zamana duyarli segcenegini
isaretleyen yolcularin ise bilete 6dedikleri ticretlerin ¢ogunlukla 100 TL ve iizerinde oldugu
gorilmektedir. Bulgular Mason (2002)’un da ifade ettigi gibi is amach zamana duyarli kesinin de fiyata
duyarl oldugunu, fakat bu yolcu grubu icin asil 6nemli olanin (Garrow ve digerleri, 2007)'un da
belirttigi gibi zaman oldugunu teyit etmektedir.

Seyahat amaci ile bilet licret seviyesi iliskisine bakildiginda tatil amagli seyahat edenlerin bilet
Ucretlerinin ¢ogunlukla 300 TL’ye kadar; arkadas-akraba ve egitim ziyaret amacgl seyahat edenlerin
150 TL'ye kadar; is amacgh seyahat edenlerin ise 451 TL ve iistline kadar oldugu gérilmiistiir. Bulgular
(Petrick, 2005)’in bulgularini dogrulamaktadir.

Pazar boliimlerinin birbirleri ile iligkisine bakildiginda isletmelerin miisterilerini seyahat amacina
gore boliimlendirmesi halinde bilet koltuk siniflarini da dikkate almasi, koltuk kontenjan planlamasini
yaparken seyahat amaclarin1 da dikkate almasi gerekmektedir. Is amach yolcularin zamana karsi
oldukeca duyarh olduklari, fakat bunun yaninda ekonomi sinifi yolcularin da bu yénde tutumlarinin
oldugu goriilmektedir. Bu nedenle isletmeler tarifelerini daha etkin planlamali, ugaga kabul islemlerini
daha hizli yapabilirse rekabette avantaj saglayabilirler.

Havayolu isletmeleri 6zellikle is amagh olan ve business sinifta seyahat eden yolcular icin sik ucanlar
programi faydasini artirmahdir. Bununla birlikte ekonomi ve promosyon sinifta seyahat edenler ile
tatil ve aile/akraba ve arkadas ziyaret amacgh seyahat edenler i¢in sik uganlar programini tanitici ve
tesvik edici faaliyetlerde bulunurlarsa miisteri sadakati elde edilebilir ve miisteri iliskileri yonetiminin
belirledigi hedeflere ulasilmasina katki saglayabilir.

Isletmeler, geleneksel béliimlendirme kriterlerine ek olarak miisterilerini fiyat ve zamana duyarhlik
temelinde boliimlendirebilirler. Arastirma sonuglarimiza gore fiyata oldukca duyarl olan yolcularin
daha ¢ok tatil ve aile akraba arkadas ziyaret amach seyahat ettikleri, bilet licretlerinin ise 150 ile 300
TL arasinda degistigi goriilmektedir. Is amacl ve business simif yolcularin ise zamana oldukga duyarh
olduklari, konfor ve hiz i¢in yiiksek bilet ticretleri 6dedikleri goriilmektedir.

Her ii¢ boliimlendirme yonteminin birbirini dogrular sonuglar ortaya koymaktadir. Bu durumda
isletmeler farkli boliimlendirme kriterlerini uygulayarak, misterilerini daha iyi tanimlayabilir ve
ozelliklerini daha ayrintili ortaya koyabilirler. Bununla birlikte, birbiriyle uyumlu ve birbirini
dogrulayan veriler yoneticilere orta ve stratejik karar diizeylerinde dogru karar vermelerine yardimci
olabilir.
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