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Tiirkiye Seyahat Acentalar1 Birligi (TURSAB) tarafindan diizenlenen 3. TURSAB
Turizm Kongresi kapsaminda gerceklestirilen “3. Havayolu Bilet Calistay1”, 16 Subat 2025
tarihinde Antalya Gloria Golf Resort Hotel’de basariyla hayata gecirilmistir. Calistay, bilet satis
alaninda faaliyet gosteren seyahat acentalarimizin karsilastigi temel sorunlart ve bu sorunlara
yonelik ¢oziim Onerilerini kapsamli bir bigimde tartisma imkan1 sunarak, sektoriimiiziin mevcut
dinamiklerine dair degerli goriis aligverislerine zemin hazirlamistir. Farkli sehirlerden katilan
29 degerli seyahat acentasi yetkilisinin katkilari, yapici fikirleri ve tecriibeleri, sektoriimiiziin

gelisimine yonelik umut verici bir perspektif ortaya koymustur.

Katilimceilarimizin iistiin profesyonelligi ve deneyimleri, oturumlarda derinlemesine
tartismalarin gerceklestirilmesine 6nemli Olclide katkida bulunmus, calistayin verimliligini
artirmistir. Bu anlamli etkinligin diizenlenmesinde emegi gecen tiim katilimcilara ve
organizasyon ekibimize ek olarak, ¢alistayin hayata gegirilmesinde kritik rol oynayan TURSAB
Yonetim Kurulu Baskanimiz Saymn Firuz BAGLIKAYA ve degerli Yonetim Kurulu

Uyelerimize, sahsim ve Ihtisas Baskanligimiz adina en igten tesekkiirlerimi sunarim.
Numan OLCAR,

Ihtisas Baskam
Havayolu, Biletleme ve IATA
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OTURUM BASKANI

Aziz CIGA

RAPORTOR

Umit AYDIN

KATILIMCILAR (Alfabetik Sira)

Ahmet CALISKAN flker KOSAR
Ali ATAY Keziban KAYALI
Aydan GOKAY Muhammet SARITAS
Aziz CIGA Murat ULASMIS
Bahadir CETINKAYA Mustafa Orkun OZKAN
Celal USTA Mustafa OZYURT
Cevat Engin SAHIN Numan OLCAR
Davut GUNAYDIN Nurullah Cagri BOZOK
Deniz UZAL Selami HASIMOGLU
Erhan SEVEN Sibel KINACI
Fatih Mehmet SARIOGLU Tolga TASKESEN
Feza Buket DURMUS Yusuf KAYACIK
Gamze CELEBI Zeliha SOZUSEN
Gokberk OZBUGUTU Zeynep Senda TUFEKCIOGLU

Hasan EKER
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YONTEM

Bu calistay, 3. TURSAB Turizm Kongresi dncesinde, havayolu biletleme konusundaki
sorunlarin ve ¢6ziim Onerilerinin sistematik bir sekilde ele alinmasi amaciyla diizenlenmistir.
Calistayda, belirlenen ana basliklar (6rnegin, Hizmet Bedelleri, Fiyat Odakli Olmayan, Deger
Odakli Satis Stratejileri, Kisisellestirilmis Hizmetler, vb.) kapsaminda toplam 29 katilimci,
ortalama yedi kisilik dort ayr1 masada yer almistir. Katilimcilar, ti¢ farkli konuda her biri bir
saat siiren Ui¢ ayr1 oturumda tartismalara katilmiglardir. Her oturumda, ilgili konuya iliskin
dorder adet soru belirlenmis ve katilimcilar bu sorular iizerinden tartisarak gorislerini ifade
etmislerdir. Baz1 masalarda katilimcilar ortak bir cevap olustururken, diger masalarda her
katilimct kendi cevabini yazmistir. Tiim bu yanitlar, sistematik bir sekilde derlenmis olup,
sonrasinda detayli analiz ve degerlendirmelere tabi tutulmustur. Bu yontem, farkh
perspektiflerin ve ¢oziim Onerilerinin ortaya konulmasini saglayarak, calistay sonuglarinin

kapsamli bir degerlendirmesine zemin hazirlamistir.

ENCIES
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1. OTURUM

“Hizmet Bedelleri: Misafire Nasil Anlatmaly1z?”

Soru 1: Havayollar servis iicreti almazken seyahat acentalarmin hizmet bedeli talep

etmesi nasil gerekcelendirilebilir?

Bu soruda, havayolu firmalarinin yalnizca temel biletleme ve ugus operasyonlarina
odaklanirken, seyahat acentalarinin miisterilere sundugu kapsamli danigsmanlik hizmetleri, kriz
yonetimi, operasyonel maliyetlerin karsilanmasi ve havayolu komisyonlarindaki daralmaya

bagl olarak hizmet bedeli talep etme gerekliligi ele alinmaktadir.
1) Damsmanhk Hizmetinin Degeri:

Havayolu firmalar1 esas olarak biletleme islemi ve ucuglarin operasyonel yonetimi ile sinirl
kalirken, seyahat acentalar1 miisteriye kisisellestirilmis danismanlik hizmeti sunar. Bu hizmet,
yalnizca bilet alim siirecini kapsamaz; ayn1 zamanda miisterinin seyahat tercihlerine uygun en
verimli rotalarin, uygun saat dilimlerinin ve aktarmali ugus senaryolariin belirlenmesi, vize
gereklilikleri, gidilecek destinasyonda gerekli olabilecek konulardaki bilgilerin verilmesi ve
Ozel taleplere yonelik esnek ¢oziimler sunulmasmi igerir. BOylece, seyahat acentalarinin
sundugu bilgi ve deneyim, seyahatin tiim asamalarinda miisteriye deger katarak hizmet

bedelinin hakliligin1 ortaya koyar.
2) Kriz Yonetimi ve Sorun Cozme Yetkinligi:

Beklenmedik durumlarda, 6rnegin ucus iptali, gecikme ya da vize sorunlarinda, miisterinin
dogrudan havayolu ile iletisim kurmasi genellikle yetersiz kalmaktadir. Seyahat acentalari ise,
kriz anlarinda proaktif miidahale ederek miisteriye alternatif ¢éziimler sunar; bu durum, zaman
kaybin1 ve ek maliyetleri 6nemli Ol¢lide azaltir. Kisa siirede saglanan miidahale ve ¢oziim
oOnerileri, seyahat planinin aksamadan giivenle siirdiiriilmesine olanak tanir; bdylece hizmet
bedeli, seyahat acentalarinin kriz yonetimindeki etkinliginin bir yansimasit olarak

degerlendirilir.
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3) Operasyonel Maliyetlerin Karsilanmasi:

Seyahat acentalarmin siirdiiriilebilir faaliyet gosterebilmesi, sadece miisteri iliskilerinin
yonetilmesiyle simirli degildir; ayni zamanda personel maaglar, gelismis yazilim ve
rezervasyon sistemlerinin kullanimi, sigorta primleri ve ofis giderleri gibi bir¢ok operasyonel
maliyetin karsilanmasini gerektirir. Bu maliyetler, hizmet bedeli aracilifiyla miisteriye
yansitilir. Dolayisiyla, seyahat acentalarinin ekonomik varligimi siirdiirebilmesi i¢in bu

giderlerin finansmaninda hizmet bedelinin kritik bir rol oynadigi savunulabilir bir gergektir.
4) Havayolu Komisyonlarinin Azalmasz:

Gegmiste havayollari, seyahat acentalarma belirli oranlarda komisyon 6demekteydi; ancak
giinimiizde bu oranlar neredeyse sifira inmistir. Bu durum, seyahat acentalarinin gelir
modelinde koklii bir degisiklige neden olmus; hizmet bedeli, seyahat acentalarinin varliklarini
ve hizmet kalitelerini koruyabilmeleri i¢in 6nemli bir gelir kaynagina doniismiistiir.
Komisyonlarin azalmasi, seyahat acentalarinin finansal siirdiiriilebilirligini saglamak adina,

sunduklar1 ek hizmetlerin karsiligint dogrudan talep etmelerini zorunlu kilmaktadir.
Sonugc olarak

Seyahat acentalarinin hizmet bedeli talep etmesi, sunduklar1 kapsamh damismanhk, etkin
kriz yonetimi, operasyonel maliyetlerin karsilanmasi ve havayolu komisyonlarindaki
azalma gibi faktorlerle mantikh bir zemine oturmaktadir. Bu durum, seyahat
acentalarinin  miisteriye sundugu katma degerin ekonomik karsihgr olarak

degerlendirilmekte ve hizmet kalitesinin siirdiiriilebilirligini giivence altina almaktadir.
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Soru 2: Misafirin hizmet bedelini anlayip kabul etmesini saglamak icin hangi stratejiler

kullanilmah?

Bu soruda, miisterinin hizmet bedelini yalnizca ek bir maliyet olarak degil, saglanan katma
degerin biitiincilliigiinii yansitan bir unsur olarak algilamasi i¢in deger odakli iletisim, somut
ornek senaryolar, seffaf bilgi aktarimi ve biitiinlesik paket sunumunun uygulanmasi esas

alinmaktadir.
1) Deger Odaklh Yaklasim:

Hizmet bedeli, basit bir “ekstra iicret” olarak degil, miisteriye sunulan kapsamli katma degerin
(6rnegin, esnek iptal kosullari, vize danismanligi ve kisiye 6zel miisteri hizmetleri) karsilig
olarak sunulmalidir. Miisterinin, hizmet bedelinin aslinda kendisine saglanan ek avantajlarin

bir yansimasi oldugunu kavramasi saglanmalidir.
2) Ornek Senaryolar ile Anlatim:

Gergek hayat senaryolar1 kullanilarak, 6rnegin ugus iptali durumunda havayolundan dogrudan
bilet alan bir miisterinin, tek basina siireci yonetmek zorunda kalmasinin getirecegi zorluklar
ile acenta destegi alan bir miisterinin karsilastig1 avantajlar acik¢a gosterilmelidir. Bu tiir somut

ornekler, hizmet bedelinin neden hakli oldugunu ortaya koyacaktir.
3) Seffaf ve Acik iletisim:

Hizmet bedelinin hangi hizmet kalemlerine dayandigi, ayrintili bir sekilde miisteriye
aciklanmalidir. Bilgilendirici materyaller, dijital igerikler ve dogrudan danismanlik seanslari
araciligiyla, miisterinin bu iicretin sadece ek bir maliyet olmadigini, aksine aldig1 hizmetin

biitiinciilliigiinii yansittigini anlamasi saglanmalidir.
4) Paketleme ve Deger Artirma:

Hizmet bedeli, tek bir kalem olarak sunulmak yerine, acentanin sagladig: tiim hizmetlerin
kiimtlatif degeri iizerinden biitiinlestirilerek, bir seyahat danmismanligi paketi seklinde
miisteriye sunulmalidir. Boylece, her bir alt hizmetin (6rnegin transfer, sigorta, 7/24 destek)

biitiinlesmis katkis1 vurgulanarak, miisterinin algiladig1 deger artirilabilir.
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Sonuc olarak

Hizmet bedelinin misafir nezdinde kabul edilebilir hale gelmesi, miisteriye saglanan ek
hizmetlerin somut faydalarmin ac¢ikca ortaya konulmasi, gercek yasam ornekleriyle
desteklenmesi, seffaf iletisimle pekistirilmesi ve biitiinlesik bir paket olarak sunulmasiyla

miimkiin olacaktir.
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Soru 3: Yurtdisinda basarih 6rnekler: Hangi iilkelerde nasil uygulaniyor?

Bu soruda, uluslararasi arenada benimsenen hizmet bedeli modelleri incelenmekte; ABD,
Avrupa ve Asya-Pasifik bolgesinde uygulanan danigmanlik ve ek hizmet {iicretlendirme
ornekleri lizerinden, bu uygulamalarin avantajlar1 ve Tiirkiye’de benzer modellerin

uygulanabilirligi tartisilmaktadir
1) ABD:

Amerika Birlesik Devletleri’nde seyahat danismanlari, miisterilerle ilk temastan itibaren
danigsmanlik hizmetlerinin karsilig1i olarak licret talep etmektedir. Bu uygulama, seyahat
planlamasi, rezervasyon Onerileri ve kriz yonetimi gibi hizmetlerin, misteriye saglanan

biitlinciil destek kapsaminda iicretlendirilmesine olanak tanir.
2) Avrupa (Almanya, Fransa, Isvicre, Bulgaristan, Isvec):

Almanya ve Fransa’da, rezervasyon islemleri baglamadan 6nce sabit bir rezervasyon ticreti
alinmas1 yaygin bir uygulama olarak dikkat ¢eker. Isvigre’de ise, havayolu firmalarinin bile
bilet kesim siirecinde belirli bir danismanlik iicreti talep etmesi, hizmetin biitiinctlligiini ve

sunulan ek degerleri vurgular.
3) Asya-Pasifik (Avustralya, Singapur, Hindistan):

Ozellikle premium segmentte faaliyet gosteren seyahat acentalari, miisterilerine sunduklari
kisisellestirilmis ve yiiksek kaliteli hizmetler karsiliginda, her bir hizmet kalemi icin ayri
iicretlendirme yapmaktadir. Bu uygulama, miisterinin 6zel ihtiyaglarina yonelik ¢éziimlerin

degerini ac¢ikca ortaya koyar.
Sonuc olarak

Yurtdisinda benimsenen bu uygulamalar, hizmet bedelinin yalnizca bir maliyet unsuru
olmadigini, aym zamanda sunulan damismanhk ve ek hizmetlerin degerini yansitan
evrensel bir uygulama oldugunu gostermektedir. Bu yaklasimla, miisteriye saglanan
katma deger somutlastirilarak, hizmet bedelinin kabul edilebilirligi ve siirdiiriilebilirligi

giivence altina alinmaktadir.
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Soru 4: Seyahat acentalarinin ortak bir séylem gelistirmesi neden 6nemli?

Bu soruda, seyahat acentalarnin ortak bir fiyatlandirma ve hizmet standardi belirlemesinin,
tiiketici glivenini artirma, adil rekabet ortamini tesis etme ve kurumsal siirdiiriilebilirligi
saglama agisindan tasidigi stratejik onem vurgulanmaktadir. Ortak sdylem, sektoriin pazarlik

giiclinii ve marka degerini gii¢clendirici etkiler sunmaktadir.
1) Tiiketici Giiveninin Artirilmasi:

Seyahat acentalariin ortak bir fiyat politikas1 ve hizmet standardi benimsemeleri, tliketicilerin
farkli seyahat acentalari arasinda olusabilecek fiyat tutarsizliklarina odaklanmak yerine,
sunulan hizmetin katma degerine dikkat etmesini saglar. Bu durum, miisteri giivenini artirir ve

sektdriin genel imajinin gliglenmesine katkida bulunur.
2) Siirdiiriilebilir is Modelinin Olusturulmas::

Hizmet bedelini almayan veya farkli fiyat politikalar1 uygulayan seyahat acentalari, uzun
vadede finansal siirdiiriilebilirliklerini saglayamayabilir. Ortak bir sdylem, sektor icinde
ekonomik istikrar1 destekler; kolektif hareket, acentalarin zarar gérmesini engelleyerek, tim

sektoriin siirdiiriilebilir bir is modeline kavusmasini miimkiin kilar.
3) Regiilasyon ve Organize Rekabetin Saglanmasi:

Hizmet bedelleri konusunda yasal ¢ercevenin olusturulmasi, sektorde ortak standartlarin tesis
edilmesine yardimci olur. Bu durum, sadece fiyat dalgalanmalarini minimize etmekle kalmaz,
ayni zamanda adil rekabetin ve etik uygulamalarin yerlesmesini destekleyerek, sektoriin diizenli

ve organize bir yapiya kavusmasini saglar.

Sonuc olarak

Seyahat acentalarinin ortak bir soylem gelistirmesi, tiiketici giiveninin saglanmasi, sektor
icinde adil rekabetin tesis edilmesi ve uzun vadeli finansal siirdiiriilebilirligin

desteklenmesi agisindan stratejik bir oneme sahiptir.

10
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2. OTURUM
“Fiyat Odakh Degil, Deger Odakh Satis Nasil Yapilir?”

Soru 5: “Fiyat sadece %12 etkili” verisi 15181nda, misafir neden acentadan alisveris

yapmal?

Bu soruda, miisterilerin satin alma kararlarinda fiyatin nispeten sinirli etkisinin 6tesinde, giiven,
risk yonetimi, 6zel anlasmalar ve konfor gibi unsurlarin belirleyici rol oynadigi {izerinde
durulmaktadir. Seyahat acentalarmin sundugu ek hizmetlerin ve kriz anlarinda saglanan

miidahalenin, miisteriye deger katan temel unsurlar oldugu ortaya konulmaktadir.
1) Giiven ve Risk Yonetimi:

Miisteriler, seyahatlerinde giivenilir bir danisman ve etkili risk azaltici stratejiler aramaktadir.
Dogrudan havayolu firmalarindan veya kiiresel online platformlardan alinan biletlerde,
beklenmedik durumlar (6rnegin, ugus iptali, gecikme, bagaj kaybi, vize reddi, hava kosullar
nedeniyle iptaller veya degisiklikler, yanlis rezervasyon hatalar1, check-in problemleri gibi
aksakliklar) karsisinda miisteriler c¢ogunlukla tek basina kalmakta ve yeterli destek
alamamaktadir. Seyahat acentalari ise, kriz anlarinda hizli miidahale saglayarak; bilet iptalleri,
ucus degisiklikleri, acil rezervasyon diizeltmeleri, bagaj sorunlar1 ve check-in aksakliklar1 gibi
cesitli riskleri minimize eder. Miisteri giivenini ve seyahat planinin kesintisiz devamini

destekler.
2) Ozel Anlasmalar ve Avantajlar:

Seyahat acentalari, havayollar1 ve otellerle miizakere ederek o©zel fiyat anlagmalar
yapabilmekte ve miisterilerine yalnizca rekabetci fiyatlar degil, ayn1 zamanda ek avantajlar
sunabilmektedir. Bu 6zel anlagmalar, miisteriye global (meta search) online platformlarin
sunamadig1 ekstra hizmet ve avantajlar saglayarak, aligveris deneyimini daha degerli hale

getirir.
3) Zaman ve Konfor:

Seyahat planlamasi, detayli arastirma ve koordinasyon gerektiren zaman alici bir siirectir.

Seyahat acentalari, miisterilerin ihtiyaglarina yonelik kapsamli analizler yaparak en uygun

11
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secenekleri hizla sunar. Boylece, miisteriler zamandan tasarruf ederken ayni zamanda daha

konforlu ve stressiz bir seyahat deneyimi yasar.
Sonuc olarak

Miisterilerin seyahat acentalarim tercih etmesinin temelinde, sadece fiyatin belirleyici
olmadigy; giiven, risk yonetimi, 6zel anlasmalar ve konfor unsurlarinin etkin bir sekilde
sunulmasi yatmaktadir. Bu unsurlar, miisterilere sunulan hizmetin fiyatin 6tesinde bir

deger tasidigimi ortaya koyarak, seyahat acentalarinin tercih edilirligini artirmaktadir.

12
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Soru 6: Hizmet kalitesini 6n plana cikaran satis stratejileri neler olabilir?

Bu soruda, seyahat acentalarinin yalnizca fiyat rekabetine odaklanmak yerine, deneyim odakl
paketler, katma degerli ek hizmetler, hikdye anlatimi1 ve fayda karsilagtirmasi yontemleriyle
satig stratejilerini gili¢lendirerek, hizmet kalitesinin 6n plana c¢ikarilmasinin yollar1 ele

alinmaktadir.
1) Deneyim Odakh Paketler ve Kisisellestirme:

Giiniimiiz tliketicileri, yalnizca ugak bileti veya konaklama rezervasyonu degil, ayni1 zamanda
biitiinciil bir seyahat deneyimi satin almak istemektedir. Bu baglamda, seyahat acentalari,
miisterilerinin bireysel ihtiyaglarini, seyahat tercihlerini ve ilgi alanlarini detayli bir sekilde
analiz ederek, kisisellestirilmis iiriin paketleri olusturabilir. Bu paketler, miisteriye 6zgiin ve
biitiinsel bir deneyim sunarak, yalnizca maliyet odakli yaklagimlarin 6tesinde bir deger onerisi

gelistirilmesine olanak tanir.
2) Katma Degerli Hizmetler:

Standart bilet veya otel rezervasyonu hizmetlerinin 6tesinde, ek hizmetler sunmak, miisterinin
seyahat acentastyla olan etkilesimini derinlestirir ve bu hizmeti vazgecilmez kilar. Ornegin,
vize danigmanlig1 ve basvuru destegi, 6zel havalimani transferleri, seyahat sigortasi ve iptal
garantileri, yerel rehberlik ve 7/24 destek hizmetleri gibi uygulamalar, miisteriye ekstra kolaylik

ve giivence saglayarak, acentanin rekabet giiclinii artirir.
3) Hikaye Anlatimi ile Satis (Storytelling Marketing):

Miisteriler, satin alma kararlarin1 ¢cogunlukla duygusal baglamda vermektedir. Bu nedenle,
basarili seyahat hikayelerinin paylasilmasi, potansiyel miisterilerin duygusal olarak bag
kurmasini ve hizmetin sagladigi faydalarin somut orneklerle kavranmasini saglar. Seyahat
acentalari, gecmiste sunduklar1 hizmetlerle elde ettikleri olumlu sonuglar1 6ne ¢ikaran hikayeler

araciligtyla, hizmet kalitesini ve giivenilirligini vurgulayabilir.

13
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4) Fiyat Karsilastirmasi Yerine Fayda Karsilastirmas1 Yapmak:

Geleneksel fiyat odakli rekabet, miisterinin sadece maliyet lizerinden degerlendirme yapmasina
neden olabilir. Bunun yerine, seyahat acentalar1 sunulan ek faydalari, kisisellestirilmis
hizmetleri ve saglanan danigsmanlik degerini 6n plana ¢ikararak, miisterinin global online (meta
search) platformlardan farkli olarak elde edebilecegi 6zel avantajlar1 vurgulamalidir. Bu
yaklagim, fiyatin Otesinde miisteri deneyimine odaklanarak, hizmet kalitesinin algilanan

degerini artirir.
Sonug olarak

Hizmet kalitesine dayah satis stratejileri, Kisisellestirilmis deneyim paketleri, katma
degerli ek hizmetler, duygusal bag kurmayi saglayan hikdye anlatimi1 ve fayda
karsilastirmasi iizerinden insa edildiginde, miisteriye sunulan degerin somutlastirilmasi
saglanir. Bu stratejiler, seyahat acentalarinin rekabet giiciinii artirirken, miisteri

memnuniyetini ve sadakatini de uzun vadede giivence altina almaktadir.

14
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Soru 7: Kisisellestirilmis hizmetler nasil gelistirilebilir?

Bu soruda, misteri iliskileri yonetimi (CRM) uygulamalari, veri analitigi, miisteri
segmentasyonu, esnek rezervasyon modelleri ve premium concierge hizmetler gibi
yaklagimlarin, kisisellestirilmis hizmetlerin gelistirilmesine nasil katki saglayacagi ve bu
sayede miisteri memnuniyeti ile bagliliginin artirilabilecegi degerlendirilmekte olup, teknolojik

altyapinin giiclendirilmesinin 6nemi vurgulanmaktadir.
1) Veri Analitigi ve Miisteri Segmentasyonu:

Gelismis miisteri iligkileri yonetimi (CRM) yazilimlarinin etkin kullanimi, miisterilerin seyahat
aligkanliklari, tercihleri ve davranigsal verilerinin detayli analizini miimkiin kilmaktadir. Bu
analizler sayesinde, farkli miisteri segmentlerine yonelik &zel teklifler ve kampanyalar
olusturulabilir. Ornegin, sik seyahat eden miisteriler i¢in “sadakat programi” kapsaminda
indirimli hizmetler, evcil hayvanlariyla seyahat ederken sunulacak kolayliklar ve VIP

ayricaliklar1 gibi ayricaliklarin sunulmasi, miisteri bagliligini ve memnuniyetini artiracaktir.
2) Esnek Rezervasyon Se¢enekleri:

Degisken pazar kosullar1 ve artan miisteri taleplerine uyum saglamak amaciyla, esnek iptal
politikalar1 ve alternatif rezervasyon modelleri gelistirilmelidir. Bu esneklik, 6zellikle pandemi
sonrast donemde seyahat aligkanliklarinin hizla degismesiyle birlikte, miisterilere giiven veren

ve onlarin beklenmedik durumlara kars1 korunmasini saglayan 6nemli bir hizmet unsurudur.
3) Concierge ve Premium Hizmetler:

Yiiksek gelir grubuna hitap eden miisterilere yonelik olarak, seyahatin her asamasinda 6zel
destek saglayan ‘“concierge” hizmetlerinin sunulmasi, kisisellestirilmis hizmet kalitesinin
artirilmasinda etkili olacaktir. Ozel havaalani transferleri, seyahat sigortasi, CIP/VIP lounge
erisimi ve hizli pasaport gecisleri gibi ayricaliklar, miisterinin kendini 6zel ve degerli

hissetmesini saglayarak, premium hizmet algisini giiglendirecektir.
Sonuc olarak

Kisisellestirilmis hizmetlerin gelistirilmesi; teknolojik altyapi, esnek rezervasyon
politikalari, miisteri segmentasyonu ve premium hizmet modelleri ile desteklendiginde,
miisteri memnuniyeti ve sadakati 6nemli olciide artacak; boylece seyahat acentalarinin

rekabet giicii ve sektordeki siirdiiriilebilirligi giiclendirilecektir.
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Soru 8: Global Online kanallara karsi rekabet edebilmek icin hangi katma degerli

hizmetler sunulabilir?

Gliniimiiz seyahat sektoriinde, online rezervasyon platformlarinin yayginlasmasiyla birlikte
seyahat acentalarinin rekabet avantajini siirdiirebilmesi i¢in katma degerli hizmetler sunmasi
gerekmektedir. Bu kapsamda, acentalarin asagidaki stratejileri benimsemesi 6nem arz

etmektedir:
1) Insan Faktorii ve Uzmanhk:

Global online platformlar genellikle otomatik yanit sistemleri ile ¢alisirken, seyahat acentalari
birebir misteri iligkileri ve kigisellestirilmis danigmanlik hizmeti sunabilmektedir. Deneyimli
seyahat danigmanlari, miisterinin taleplerine 6zel Onerilerde bulunarak karmasik seyahat

planlamalarinda rehberlik edebilir ve olas1 sorunlara karsi hizli ¢éziimler iiretebilir.
2) Entegre Hizmet Paketleri:

Online platformlar ¢ogunlukla tekil hizmetler sunarken, seyahat acentalart1 ucak bileti,
konaklama, transfer, vize islemleri, etkinlik ve seyahat sigortas: gibi hizmetleri bir arada
sunarak miisteriye biitiinciil bir seyahat deneyimi saglayabilir. Bu yaklasim, miisterilerin zaman

tasarrufu saglamasina ve daha giivenli bir seyahat planlamas1 yapmasina olanak tanir.
3) Esnek Odeme ve Rezervasyon Secenekleri:

Seyahat acentalar1, miisterilerine kredi kart1 ile 6deme, taksit secenekleri ve rezervasyon igin
opsiyon siireleri gibi avantajlar sunarak global online platformlara kiyasla daha esnek ¢oziimler
saglayabilir. Bu tiir finansal esneklikler, 6zellikle yiiksek tutarli seyahat harcamalarinda miisteri

tercihini dogrudan etkileyen faktorler arasindadir.
4) Teknolojik Yatirimlar:

Dijitallesmenin hiz kazandig1 giiniimiizde, seyahat acentalarinin mobil uygulamalar, miisteri
iliskileri yonetim sistemleri (CRM), anlik bildirimler ve detayli raporlama hizmetleri gibi
teknolojik yenilikleri hizmet siireglerine entegre etmesi gerekmektedir. Bu tiir dijital ¢oziimler,

miisteri deneyimini iyilestirmekle kalmay1ip operasyonel verimliligi de artiracaktir.
Sonuc olarak

Seyahat acentalarinin rekabet giiciinii artirabilmesi icin yalmizca fiyat odakh bir yaklasim

yerine, miisterilere Kisisellestirilmis hizmetler, biitiinciil ¢éziimler ve teknolojik yenilikler
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sunarak global online platformlara kiyasla daha iistiin bir deger Onerisi olusturmasi

gerekmektedir.
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3. OTURUM

“Seyahat Acentalar1 Birlikte Hareket Ederse Ne Degisir?”

Soru 9: Bireysel degil, kolektif hareket etmek neden 6nemli?

Seyahat sektoriinde faaliyet gosteren bireysel aktorlerin, siirdiiriilebilir bir biiylime
saglayabilmesi ve sektorel dinamiklere karst daha direngli hale gelebilmesi igin kolektif hareket
etmesi biiylik onem tagimaktadir. Kolektif yaklasim hem rekabet avantaji saglamakta hem de
sektoriin etik standartlarin1 koruyarak daha saglikli bir piyasa yapisi olusturulmasina katkida
bulunmaktadir. Bu baglamda, kolektif hareket etmenin baslica avantajlar1 asagidaki sekilde

Ozetlenmistir:
1) Birlikten Dogan Gii¢ ve Pazarhik Avantaji:

Seyahat acentalariin tek bir ¢at1 altinda birleserek hareket etmesi, havayolu sirketleri, oteller
ve diger tedarikciler karsisinda daha giiglii bir pazarlik giicli elde etmelerini saglamaktadir.
Kolektif hareket, fiyat avantajlari, daha esnek 6deme kosullar1 ve miisteri odakli 6zel

anlasmalar yapilabilmesi acisindan stratejik bir {istiinliik sunmaktadir.
2) Haksiz Rekabetin Onlenmesi:

Bireysel hareket eden seyahat acentalari, sektorde fiyat kirma, etik dis1 satis stratejileri ve
rekabet dengesini bozan uygulamalara daha fazla maruz kalmaktadir. Ancak ortak bir ¢ati
altinda birlesmek, tiim sektor paydaslarinin ortak bir fiyat ve hizmet politikas1 benimsemesini
tesvik ederek adil rekabet ortaminin korunmasina yardime1 olmaktadir. Boylece sektorde kalite

standartlarinin yiikselmesi saglanirken, miisteri gliveni de artirilmaktadir.
3) Ortak Marka Degerinin Gii¢lendirilmesi

Seyahat acentalarinin kurumsal bir yapi igerisinde kolektif hareket etmesi, sektoriin genel
algisin1 olumlu yonde etkileyerek “giivenilirlik” ve “kurumsallik” imajinin giliglenmesine
katkida bulunmaktadir. Ortak marka bilinci, miisteri nezdinde seyahat acentalarinin profesyonel
hizmet sundugu algisin1 pekistirirken, sektoriin uzun vadeli siirdiiriilebilirligine de katki

saglamaktadir.
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4) Kriz Yonetiminde Dayamisma ve Direnclilik:

Seyahat sektorii, kiiresel ekonomik dalgalanmalar, salgin hastaliklar, dogal afetler ve siyasi
gelismeler gibi bircok dis faktorden etkilenebilmektedir. Kolektif hareket eden Seyahat
acentalari, kriz donemlerinde ortak ¢ozlimler iireterek dayanisma iginde hareket edebilmekte,
bilgi ve kaynak paylasimi yoluyla kriz yOnetimini daha etkin bir sekilde
gergeklestirebilmektedir. Bu durum, sektoriin krizlere karsi daha direngli hale gelmesini ve

belirsizliklere daha hizli uyum saglamasini saglamaktadir.
Sonug olarak

Seyahat acentalarinin kolektif bir yaklasimla hareket etmesi hem sektor i¢ci dayamismay
artirmakta hem de rekabet avantaji saglayarak siirdiiriilebilir biiyiimeye katkida
bulunmaktadir. Etik standartlarin korunmasi, kriz yonetiminde etkinlik, ortak pazarhk
giicii ve marka degerinin giiclendirilmesi gibi faktorler goz oniine alindiginda, bireysel
hareket yerine kolektif bir yapi icinde faaliyet gostermek stratejik bir gereklilik haline
gelmektedir.
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Soru 10: Seyahat Acentalar: arasinda ortak hizmet bedeli ve kurallar olusturmanin

avantajlar nelerdir?

Seyahat acentalar1 arasinda ortak hizmet bedeli ve standart kurallar belirlenmesi hem sektoriin
profesyonellesmesini saglamak hem de tiiketici glivenini artirmak acisindan 6nemli bir stratejik
adimdir. Bu tiir bir standardizasyon, sektorde adil rekabet ortamini desteklerken, uzun vadede
meslegin siirdiiriilebilirligini de giivence altina alir. Ortak hizmet bedeli ve kurallarin

olusturulmasinin baglica avantajlari su sekilde siralanabilir:
1) Standardizasyon ve Giivenin Artmasi

Seyahat acentalar arasinda ortak hizmet bedeli ve standart kurallarin belirlenmesi, miisterilerin
hangi acentaya bagvurursa bagvursun benzer bir fiyat politikalariyla kargilagsmasini saglar. Bu
durum, sektordeki fiyat dalgalanmalarini minimize ederek miisteri nezdinde giivenilirlik
algisin1 pekistirir. Ayrica, ortak standartlar sayesinde tiiketicilerin alacagi hizmetin kalitesi

konusunda belirsizlik yasamasinin oniine geg¢ilmis olur.
2) Meslegin Sirdiiriilebilirligi ve Karhihik Artis:

Diizensiz ve asir1 rekabet, 6zellikle kiigiik ve orta 6l¢ekli seyahat acentalar icin ciddi bir tehdit
olusturmaktadir. Ortak hizmet bedeli uygulamasi, acentalarin saglikli bir kar marji ile faaliyet
gostermesine olanak taniyarak meslegin siirdiirtilebilirligini destekler. Bu durum, sektor
profesyonellerinin gelir giivencesini artirarak nitelikli istthdami tesvik eder ve sektorde

uzmanlagsmanin Oniinii agar.
3) Seffaflik ve Tiiketici Giiveni

Farkli seyahat acentalarinin ayni hizmet i¢in farkli fiyatlandirmalar uygulamasi, tiiketicilerin
“acaba fazla mi1 Odiiyorum?” endisesi tasimasina neden olabilir. Ortak hizmet bedeli
uygulamasi, bu tiir kaygilar1 ortadan kaldirarak tiiketicilerin sunulan hizmetin bedelini ve
kapsamini daha 1yi anlamasini saglar. Boylece miisteri memnuniyeti ve miisterinin acentalara

kars1 giiveni artar bu da sektdriin genel itibarini gii¢lendirir.
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4) Rekabetin Fiyat Yerine Hizmet Kalitesi Uzerinden Sekillenmesi

Serbest piyasa kosullarinda seyahat acentalar1 arasinda fiyat rekabetinin yogunlasmasi,
sektoriin uzun vadeli siirdiiriilebilirligini tehdit eden bir unsur olabilir. Fiyat odakli rekabet,
hizmet kalitesinin diigmesine ve miisteri deneyiminin olumsuz etkilenmesine yol agabilir. Ortak
hizmet bedeli belirlenmesi, fiyat yarisini ortadan kaldirarak rekabetin "katma degerli hizmetler"
iizerinden sekillenmesini saglar. Boylece seyahat acentalari, miisteri deneyimini iyilestiren

hizmetler sunarak farklilagsmaya calisir ve sektérde kalite standartlar yiikselir.
Sonug olarak

Seyahat acentalar1 arasinda ortak hizmet bedeli ve standart kurallar belirlenmesi,
sektorde adil rekabet ortaminin korunmasina, miisteri giiveninin artirilmasina ve uzun
vadede meslegin siirdiiriilebilirligine katki saglamaktadir. Standart fiyatlandirma,
miisterilerin alacagl hizmetin seffaf olmasim saglarken, acentalar arasindaki rekabetin
fiyat yerine kalite iizerinden sekillenmesine yardimci olmaktadir. Bu nedenle, seyahat
acentalarinin ortak hareket ederek bu tiir standartlart benimsemesi, hem bireysel

isletmelerin hem de genel olarak sektoriin gelisimi acisindan kritik bir adim olacaktir.
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Soru 11: TURSAB gibi sektor kuruluslari bu siirecte nasil destekleyici olabilir?

Seyahat acentalar1 ve turizm sektorii, degisen piyasa dinamiklerine uyum saglayabilmek ve
strdiiriilebilir bir biliylime yakalayabilmek i¢in giiglii bir kurumsal destek mekanizmasina
ihtiya¢ duymaktadir. Bu noktada, Tiirkiye Seyahat Acentalar1 Birligi (TURSAB) gibi sektor
kuruluslar1 hem yasal diizenlemelerin gelistirilmesi hem de sekt6r temsilcilerinin ekonomik ve
operasyonel kapasitesinin artirilmasi agisindan kritik bir rol {istlenmektedir. TURSAB’m bu

stirecte saglayabilecegi temel destek alanlar1 asagidaki sekilde 6zetlenebilir:
1) Lobicilik Faaliyetleri ve Yasal Diizenlemelerin Gelistirilmesi:

TURSAB, seyahat acentalarinin haklarin1 savunmak ve sektdre yonelik diizenlemelerin
acentalarin lehine gelismesini saglamak adina gii¢lii bir lobicilik mekanizmasi yiiriitebilir. Bu

baglamda:

Kamu ve Ozel Sektérle Is Birligi: Kiiltiir ve Turizm Bakanlig1 basta olmak iizere ilgili
kamu kurumlartyla diizenli temas halinde kalarak, seyahat acentalarinin beklenti ve

taleplerini mevzuat siireclerine dahil edebilir.

Zorunlu Hizmet Bedeli ve Mevzuat Gelistirme: Seyahat acentalari arasindaki haksiz
rekabetin Onlenmesi amaciyla, asgari hizmet bedeli gibi diizenlemelerin yasalagmasi

i¢in girisimlerde bulunabilir.

Hukuki Destek ve Yaptirim Giicii: Sektorde etik dis1 faaliyetlerin oniine gegmek adina

yasal ¢ercevede denetimler saglayabilir ve yaptirim mekanizmalari olusturabilir.
2) Egitim ve Damismanhk Hizmetleri:

Seyahat acentalarinin sektorel gelismelere adapte olabilmesi icin egitim ve danigmanlik

hizmetleri biiyiik énem tagimaktadir. TURSAB, bu alanda:

Dijital Doniisiim Egitimleri: Seyahat acentalarmin e-ticaret, dijital pazarlama ve
online satis kanallarinda rekabet edebilmesini saglamak icin kapsamli egitim

programlar1 diizenleyebilir.
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Personel Gelisim Programlari: Miisteri iligkileri yonetimi, satis teknikleri ve
destinasyon bilgileri gibi konularda egitimler sunarak sektor ¢alisanlarinin niteligini

artirabilir.

Mali ve Hukuki Damismanhk: Seyahat acentalarinin vergi, muhasebe ve is hukuku

konularinda bilinglenmesini saglamak i¢in danismanlik hizmetleri verebilir.
3) Pazarlama ve Tamtim Kampanyalari:

Seyahat acentalarinin pazardaki bilinirligini artirmak ve dogrudan tiiketiciye ulagmalarini

kolaylastirmak adina ortak pazarlama stratejileri gelistirilebilir. TURSAB, bu noktada:

Kamuoyu Bilin¢lendirme Kampanyalari: Seyahat acentalar1 aracilifiyla yapilan
rezervasyonlarin sagladig1 giivenilirlik ve avantajlar konusunda farkindalik yaratacak

kampanyalar diizenleyebilir.

Ulusal ve Uluslararas1 Fuar Katihmlari: Acentalarin kiiresel pazarda yer alabilmesi

icin fuar, workshop ve tanitim etkinliklerine katilim destegi saglayabilir.

Dijital Reklam ve Promosyon Destegi: Online mecralarda seyahat acentalarinin daha

goriinilir olmasini saglamak icin toplu reklam kampanyalari organize edebilir.
4) Ortak Projeler ve Finansal Destek Mekanizmalari:

Seyahat acentalarin ekonomik dalgalanmalardan en az sekilde etkilenmesini saglamak i¢in

TURSAB, finansal destek mekanizmalar1 olusturabilir:

Sektorel Fonlar: Pandemi veya ekonomik kriz gibi olaganiistii durumlarda seyahat

acentalarina finansal destek saglayacak fonlar olusturabilir.

Dijitallesmeye Yonelik Ozel Tesvikler: Turizm sektoriine yonelik devlet
desteklerinden acentalarin daha etkin faydalanabilmesi i¢in bilgilendirme ve

yonlendirme hizmetleri sunabilir.
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Sonuc olarak

TURSAB gibi sektor kuruluslari, seyahat acentalarinin giiclenmesi ve rekabet avantaji
kazanmasi icin ¢cok yonlii destek saglayabilecek kapasiteye sahiptir. Yasal diizenlemelerin
olusturulmasindan egitim programlarina, pazarlama kampanyalarindan finansal destek
mekanizmalarina kadar genis bir alanda faaliyet gosterebilen TURSAB, sektoriin
siirdiiriilebilirligini saglamak ve seyahat acentalarinin haklarim korumak adina onemli
bir aktor olarak konumlanmaktadir. Bu nedenle, TURSAB’n etkinliginin artirilmasi ve
sektor temsilcilerinin bu cati altinda daha fazla is birligi yapmasi, turizm sektoriiniin

uzun vadeli bilyiimesine 6nemli katkilar saglayacaktir.
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Soru 12: Hizmet bedelinin misafir nezdinde standartlagsmasini saglamak i¢in neler

yapilabilir?

Turizm sektdriinde hizmet bedelinin standartlastirilmasi, seyahat acentalar1 arasindaki
rekabetin saglikli bir zeminde yliriitiilmesi ve tiiketici gliveninin artirilmasi acgisindan biiyiik
onem tasimaktadir. Giiniimiizde, farkli acentalar arasinda degiskenlik gdsteren hizmet
bedelleri, tiiketicilerde fiyatlandirmaya yonelik soru isaretleri dogurmakta ve sektorde haksiz
rekabet kosullarina yol agcabilmektedir. Bu durumun 6niine gecebilmek ve sektdrde belirli bir

fiyat istikrar1 saglamak amaciyla asagidaki adimlarin atilmasi gerekmektedir:
1) Ortak Tarifelerin Belirlenmesi ve Yaptirim Mekanizmalarmin Giiclendirilmesi:

Seyahat acentalar1 tarafindan sunulan hizmetlerin belirli bir taban fiyat g¢ercevesinde

sekillendirilmesi, sektor i¢i diizenin saglanmasina katkida bulunacaktir. Bu dogrultuda:

Asgari Hizmet Bedeli Uygulamasi: Tiim acentalarin uymasi gereken bir taban hizmet
bedeli belirlenerek, serbest piyasa kosullar iginde fiyat rekabetinin yalnizca hizmet

kalitesi lizerinden yliriitiilmesi tesvik edilmelidir.

Denetim ve Yaptirim Mekanizmalari: Belirlenen taban fiyatlara uymayan acentalar
i¢in caydirict nitelikte yaptirimlar olusturulmali, bu ¢ercevede bagimsiz denetim

mekanizmalar1 hayata gegirilmelidir.

Sektor I¢i Is Birligi: Acentalar, belirlenen ortak fiyat politikalarim destekleyerek

sektorde etik kurallarin olusturulmasina katkida bulunmalidir.
2) Kamuoyuna Yonelik Bilgilendirme Calismalarinin Artirilmasi:

Hizmet bedelinin standartlagmasi stirecinde, tiiketicilerin bu uygulamanin gerekliligi

konusunda bilinglendirilmesi biiyiik onem tasimaktadir. Bu kapsamda:

Tiiketiciyi Bilgilendirme Kampanyalari: Seyahat acentalarinin sundugu
danigmanlik, rezervasyon takibi, kriz yonetimi ve sigorta destegi gibi hizmetlerin,

fiyatlandirmanin bir parc¢asi oldugu vurgulanmalidir.

Medya ve Dijital Platformlar Uzerinden Bilgilendirme: Kamuoyu bilinglendirme
kampanyalari sosyal medya, televizyon ve basili medya gibi kanallar {izerinden

yuriitiilerek genis bir kitleye ulasilmalidir.
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Seyahat Acentalarinin Rolii ve Katkilarinin One Cikarilmasi: Seyahat
acentalarinin sadece bir araci kurulus olmadigy, tiiketiciye giivenilir ve sorunsuz

seyahat deneyimi sunan bir yap1 oldugu anlatilmalidir.

Yasal Dayanaklarin Giiclendirilmesi ve Diizenleyici Mekanizmalarin Etkin

Kullanima:

Hizmet bedelinin standart hale getirilmesi i¢in yalnizca sektorel kararlar yeterli olmayip, ayni

zamanda yasal ¢ergevenin de giiclendirilmesi gerekmektedir. Bu dogrultuda:

4)

Mevzuat Diizenlemeleri: TURSAB, Kiiltiir ve Turizm Bakanlig1, Sivil Havacilik
Genel Miidiirliigii ve diger ilgili kurumlarla is birligi yaparak, hizmet bedelinin asgari

diizeyde belirlenmesini saglayacak yasal diizenlemeleri tesvik etmelidir.

TURSAB’1n Diizenleyici Roliiniin Artirllmasi: TURSAB’1n sektdrdeki denetleyici
ve yonlendirici giicliniin artirilmasi, standart fiyat politikalarinin uygulanabilirligini

giiclendirecektir.

Uluslararasi1 Uygulamalarla Uyumluluk: Hizmet bedelinin standardizasyonuna
yonelik uygulamalar, uluslararasi 6rneklerle desteklenmeli ve kiiresel turizm

sektorlindeki iyi uygulamalar referans alinarak yeni politikalar olugturulmalidir.

Seyahat Acentalari Arasinda Birlik ve Dayamisma Kiiltiiriiniin Gii¢lendirilmesi:

Hizmet bedelinin sektorde etkin bir sekilde uygulanabilmesi i¢in seyahat acentalarinin kolektif

hareket etmesi gerekmektedir. Bu baglamda:

Meslek Etigi ve Sorumluluk Bilinci: Seyahat acentalar arasinda, belirlenen hizmet
bedellerine sadik kalinmasi konusunda etik kurallar olusturulmali ve bu kurallarin

ithlali durumunda belirli yaptirimlar uygulanmalidir.

Sektorel Dayanisma Mekanizmalarimin Gelistirilmesi: Seyahat acentalar1 arasinda
bilgi paylasim, ortak fiyatlandirma politikalar1 ve sektorel destek programlari hayata

gecirilmelidir.

Ticari Rekabetin Hizmet Kalitesi Uzerinden Yiiriitiilmesi: Fiyat rekabeti yerine
hizmetin niteligine odaklanma bilincinin saglanmali, bu dogrultuda miisteri

memnuniyeti odakli bir yaklagim benimsenmelidir.
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Sonuc olarak

Seyahat acentalar1 arasinda hizmet bedelinin standartlastirilmasi, sektorde
siirdiiriilebilirlik ve tiiketici giiveni acisindan Kritik bir gereklilik olarak one ¢ikmaktadir.
Bu siirecin basarih bir sekilde yiiriitiilebilmesi icin, ortak fiyat politikalarimin
belirlenmesi, tiiketici bilgilendirme cahsmalarinin artirilmasi, yasal dayanaklarin
giiclendirilmesi ve sektor icinde birlik ruhunun tesvik edilmesi gerekmektedir. TURSAB
gibi sektor kuruluslarimin onciiliigiinde gerceklestirilecek diizenlemeler, hizmet bedelinin
seffaf ve adil bir sekilde uygulanmasim saglayarak, seyahat acentalarinin piyasa icindeki

konumlarini giiclendirecektir.
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OZET

Calistay degerlendirme raporu, seyahat acentalarmin hizmet bedellerini miisterilere nasil
anlatabilecekleri, fiyat odakli degil deger odakli satis stratejileri gelistirme yOntemleri ve
sektoriin kolektif hareket etmesinin getirecegi avantajlar lizerine detayli bir analiz sunmaktadir.
[k oturumda, havayollarmin hizmet bedeli talep etmezken seyahat acentalarinin bunu nasil
gerekgelendirebilecegi ele alinmaktadir. Seyahat acentalarmin sundugu danismanlik, kriz
yOnetimi ve operasyonel maliyetler agisindan hizmet bedelinin hakli bir gerekceye sahip oldugu
vurgulanmaktadir. Miisterilerin bu bedeli kabul etmesini saglamak i¢in ise deger odakli bir
yaklagim, seffaf iletisim ve paket hizmet sunumu Onerilmektedir. Diinya ¢apinda uygulanan
ornekler incelenerek, bir¢ok iilkede hizmet bedelinin standart hale getirildigi ve misteriler

tarafindan kabul gordiigii belirtilmektedir.

Ikinci oturum, miisteri tercihlerini fiyat yerine hizmet kalitesi iizerinden sekillendirmenin
yollarint incelemektedir. Giiven, zaman tasarrufu ve Ozel anlagsmalar gibi unsurlarin
miisterilerin acentalar1 tercih etmesinde 6nemli bir rol oynadig1 belirtilmektedir. Katma degerli
hizmetler, kisisellestirilmis paketler ve hikaye anlatimi gibi satis teknikleri ile miisteri
deneyiminin iyilestirilmesi gerektigi vurgulanmaktadir. Seyahat acentalarinin global online
kanallara karsi rekabet edebilmesi i¢cin sunduklari hizmetleri ¢esitlendirmeleri, teknolojik

yatirimlar yapmalar1 ve esnek ddeme sistemleri gelistirmeleri 6nerilmektedir.

Ugiincii oturumda ise sektorde ortak hareket etmenin dénemine dikkat ¢ekilmektedir. Seyahat
acentalariin tek bir ¢at1 altinda birleserek daha giiclii bir pazarlik giicline sahip olacagi, miisteri
giiveninin artacagl ve rekabetin fiyat yerine hizmet kalitesi ilizerinden sekillenecegi ifade
edilmektedir. TURSAB 1 bu siirecte lobicilik, egitim, pazarlama destegi verirken finansal
tesviklerin saglanmasi ic¢in c¢alismalar yapmak suretiyle sektorii  destekleyebilecegi
belirtilmektedir. Hizmet bedellerinin standart hale getirilmesi i¢in yasal diizenlemeler
yapilmasi, miisteri bilgilendirme kampanyalar1 diizenlenmesi, seyahat acentalar: arasinda etik

kurallarin ve cezai yaptirimlarin olusturulmasi onerilmektedir.

Sonug olarak rapor, seyahat acentalarinin rekabet giiciinii artirmasi i¢in hizmet bedelini miisteri
odakl1 bir yaklagimla anlatmalari, deger bazli satis stratejileri gelistirmeleri ve sektdrde birlik

icinde hareket etmeleri gerektigini ortaya koymaktadir.
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SONUC

Calistay kapsaminda, havayolu biletleme siireglerinde seyahat acentalarinin karsilastigi temel
sorunlar ve ¢oziim Onerileri detayli olarak tartisilmis, farkli masalarda gergeklestirilen
oturumlarda elde edilen goriisler sistematik bicimde derlenmistir. Katilimcilarin ortak akls,
acentalarin sundugu kapsamli danigsmanlik hizmetlerinin, kriz yonetimi yetkinliklerinin ve
operasyonel maliyetlerin hizmet bedeli araciligiyla karsilanmasinin, sadece bir maliyet unsuru
degil ayn1 zamanda miisteriye saglanan katma degerin somut gostergesi oldugudur. Ayrica,
deger odakli satis stratejileri, kisisellestirilmis hizmet paketleri ve ortak sdylem
gelistirilmesinin, sektoriin rekabet giiclinii artirarak tiiketici gilivenini pekistirdigi tespit

edilmisgtir.

TURSAB'a Yénelik Oneriler:
Ortak Standartlarin ve Hizmet Bedeli Politikalarinin Olusturulmasi:

Acenteler arasinda ortak bir fiyatlandirma ve hizmet standard1 belirlenerek, miisterilerin hizmet
kalitesi ve danmismanlik degerini net bi¢cimde algilamasi saglanmalidir. Bu amagla, yasal
diizenlemeler ve denetim mekanizmalarmin giliglendirilmesi  yoniinde ¢alismalar

baslatilmalidir.
Egitim, Damismanlhk ve Dijital Doniisiimiin Desteklenmesi:

Sektoriin degisen dinamiklerine uyum saglanabilmesi igin seyahat acentalarina yonelik egitim
ve danismanlik programlar1 diizenlenmeli; dijital altyapinin gii¢lendirilmesi yoluyla, global

online platformlara karsi rekabet edilebilir, kisisellestirilmis hizmetler gelistirilmelidir.
Ortak Soylem ve Pazarlama Stratejilerinin Gii¢lendirilmesi:

Tim seyahat acentalarmin katilimiyla ortak bir iletisim stratejisi gelistirilmeli, tiiketici
bilgilendirme kampanyalar1 ve lobi faaliyetleriyle, hizmet bedelinin ve danismanlik

hizmetlerinin degeri kamuoyuna etkin sekilde aktarilmalidir.
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