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Ogr. Gor. Ali Ceyhun CAM

1988 yilinda Seydisehirde dogdu. Orta ve lise 6grenimi Antalyada gegen ya-
zarin, havacilikla ilk tanigmasi Eskisehir Anadolu Universitesi Havacilik ve Uzay
Bilimleri Fakiiltesinde olmustur. Bu okulda Havacilik Yonetimini okuyan yazar
okul stiresince basta havacilik kuliipleri olmak tizere, farkli branslarda da etkin
olarak yer almistir. {lk is tecriibesinin adimlarini da burada atmigtir. Pegasus Hava
Yollar1 tarafindan yapilan bursiyer 6grenci se¢iminde basarili oldugu goriilerek,
okul mezuniyeti sonrasinda Pegasus Hava Yollar1 biinyesinde ¢alismaya layik go-
rilmiistiir. Mezuniyetine kadar da kendini gelistirmek adina yaz dénemlerini Pe-
gasus Hava Yollar1 Antalya Operasyon ve Dispeg Ofislerinde ayr1 ayr1 dsnemlerde
stajyer olarak gecirmistir. Mezuniyeti sonrasinda 2012-Agustos ve 2014-Ekim ay-
lar1 stiresince de Pegasus Hava Yollar1 biinyesinde Performans ve CIT direktorliigii
bagli olarak ¢alismistir. Burada edindigi sektor tecriibesini de 2014-Ekim tarihi
itibariyle akademik hayata tagtyan yazar hala Akdeniz Universitesi — Sosyal Bi-
limler Meslek Yiiksek Okulu Sivil Havacilik Programr'nda 6gretim gorevlisi olarak
caligmaktadir. Bu siire zarfinda kitabinda da belirttigi gibi teori ve uygulamay:
birlestiren ¢aligmalar yapmaktadir. Ayrica hobi olarak sportif havacilikla ilgilen-
mekte ve genglerin havaciliga olan ilgisini arttirmaya ¢alismaktadir. 2015-2017
yillar1 arasinda Akdeniz Universitesi - Sosyal Bilimler Enstitiisii/Isletme Anabilim
Dalinda Yiiksek Lisansini tamamlayan yazar, 2017-18 giiz donemi itibariyle de
Anadolu Universitesi - Sosyal Bilimler Enstitiisii/Sivil Havacilik Yonetimi Anabi-
lim Dalinda Doktora egitimine baslamistir. Pilotaj egitimlerini de siirdiiren yazar
2020-Agustos itibariyle Sivil Havacilik Genel Miidiirliigi PPL Kontrol Ugusunu
basariyla tamamlayarak "Hususi Pilot" lisanst almis olup, kalan egitimlerini de
stirdiirmektedir.



ON SOz

Gegtigimiz yiiz yilda akademi ve is diinyasinda yasanilan gelismeler bir bilim
dali olarak pazarlamada da degisiklikleri beraberinde getirmistir. Miisteri istek ve
pazarlama literatiiriiniin yeniden incelenmesinin vakti gelmistir. Klasik pazarla-
ma anlayisinin yerini modern pazarlamaya biraktig1 bu degisim siirecinde; pa-
zarlamaya iligkin temel kavramlarin, pazar boliimlendirme araglarinin, pazarlama
cevresinin, izlenen stratejilerin, tirtin analizinde kullanilan yontem ve tekniklerin,
yuriitiilen gelir yonetim sistemlerinin, kullanilan tiriin dagitim kanallari ve tutun-
durma kanallarinin son yirmi yilda revize oldugu gozlemlenmistir.

[lerleyen teknolojiyle sunulan iiriin ve hizmetler kalite ve ozellik olarak bir-
birine daha ¢ok benzemis; isletmeler sunum, paketleme, mesaj, imaj, satig 6ncesi
ve sonras1 hizmetler gibi soyut degerlere yonelmislerdir. Havayolu bazinda diisii-
niildiigiinde ise ¢ok sayida rakibin homojen triinleri sundugu goriiliirken; islet-
melerin fark yaratacak detaylara inmesi miisteri istek ve ihtiyaglarini pazarlama
agisindan dogru okuyup yorumlamaya baglidir. Bugiin havayolu isletmeleri geg-
miste basari saglayan uygulamalardan uzaklasip, stireci kontrol edebilecekleri yeni
degiskenlere odaklanmali ve miisterileriyle giiclii ve yaratici iletisim kuracak bir
marka yaratmalidirlar.

Dokuz bolimde toplanan bu kitapta; revize edilmesi diisliniilen pazarlama
konular1 havayolu bazinda incelenmis, teori uygulamayla birlikte verilmistir.

Bugiine kadar bilgi ve tecriibeleriyle bana ve ¢alismalarima her daim 11k tu-
tan hocalarim Prof. Dr. S§afak AKSOY’a ve Dog. Dr. Vildan DURMAZ’a sonsuz
tesekkiirlerimi sunarim. Ozellikle giderek artan havacilik okullar1 (havacilik yone-
timi ve sivil hava ulastirma isletmeciligi programlar1) ve Tiirk¢e kaynak yetersiz-
ligi diigiintildigiinde teori ve uygulamay birlikte veren bu kitabin bu okullardaki
“pazarlama temelli” derslere kaynak olabilecek nitelikte olacagi diistiniilmiistir.
Ayrica ¢aligma stirem boyunca hep yanimda olan aileme sonsuz tesekkiirlerimi
sunarim.

Son olarak bana giivenerek kitabin basimina ve bizlere ulasmasina vesile olan
Pegem Yayinevine tesekkiir ederim.

Ogr. Gor. Ali Ceyhun CAM
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1. BOLUM

PAZARLAMAYA ILISKIN TEMEL
KAVRAMLAR

1.1. Pazarlamaya Giris

Pazarlama terimiyle ilgili tanimlara bakildiginda genellikle popiiler bir ya-
nilg1 oldugunu gérmek miimkiindiir. Genel alg, insanlarin gergekte ihtiyag duy-
madig1 seyleri iiretmek ve bunlar1 yaniltici reklamlarla miisterileri satin almaya
itecek davranislar olarak goriilmektedir. Bu kitapta ise ¢aligmanin temel konusu
olan pazarlama:

Miisteri ihtiyaglarini sezmekten, tanimlamaktan ve en iyi derecede karsilamak-
tan sorumlu yonetim siireci olarak ele alinacaktir.

Buradaki siire¢ tanimi; miisteri gereksinimlerinin evrim ve degisim durumu-
na gore sekil alabilen dinamik bir disiplindir. Havacilik endiistrisi de incelendi-
ginde degisimi 6ngoren ve bunu gergeklestirebilen havayolu isletmelerinin basarili
olduklar1 goriiliirken, degisimi bekleyenlerin, sonradan degisime ayak uydurmaya
calisanlarin ise pazarlama agisindan basarisiz olduklari goriilmektedir. Buradan da
anlasilacagi tizere pazarlama ihtiyaglarin siirekli degistigi ve gelistigi dinamik bir
stiregtir (Shaw, 2007: 1-2). Bu siiregte pazarlamanin hedef pazarlara iistiin musteri
anlayisiyla onlar i¢in degerli olan iiriin ve hizmetler yaratmasi onun sosyal yoniini
olustururken; bu iirtin ve hizmetlerin mevcut ve potansiyel miisterilerle bulugtu-
rulup, sayilarinin arttirilip ve satilmasi ise onun yonetsel yoniinii olusturmaktadir
(Kotler ve Keller, 2006). Bu siireci yonetenler hangi endiistride olursa olsunlar hep
bir adim 6nde olacaklardir. Bu noktada pazarlama yonetimi kavramina da degin-
mek gerekir. Isletmeci bakis agisiyla kargilikli kazang saglamak olarak yorumlanan
pazarlama yonetimine iliskin en temel ¢alismalar pazarlamanin duayenleri Kotler
ve Keller tarafindan asagidaki gibi belirtilmigtir:

Pazarlama yOnetimi pazarlama teori ve uygulamalarindaki degisiklikleri
stirekli olarak yansitan “lider pazarlama igerik ve organizasyonlaridir”. Kotler’in
1967de yayinlanan ilk pazarlama yonetimi kitabinda sirketlerin miisteri ve pa-
zar odakli olmasi gerektigi tizerinde durulmus, bugiin glintimiiz pazarlamasinin
temel konular1 arasinda yer alan béliimlendirme, hedeflendirme ve konumlandir-



