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Rekabet Kurumu Bagkanligindan,
REKABET KURULU KARARI

Dosya Sayisi : 2021-6-018 (Devralma)
Karar Sayisi 1 24-33/815-345

Karar Tarihi : 15.08.2024

A. TOPLANTIYA KATILAN UYELER

Bagkan : Birol KULE _

Uyeler : Ahmet ALGAN (lkinci Baskan), Sukran KODALAK,

Ayse ERGEZEN, Cengiz COLAK, Berat UZUN

B. RAPORTORLER: Aytiil KUCUK, Ezgi EREN BIRDANE, Asena YAMAN,
Senanur ALTINTAS, Belma Nilufer KIRIMLLI,
Hiseyin Emre OZKAN, Giilgin Hande GUNDOGAN,
Umut Utku KURTULMAZ
C. TAAHHUT
VEREN TARAF : - Obilet Bilisim Sistemleri AS
Temsilcileri: Metin PEKTAS, Av. Dervis Boran BEYSULEN
Eskisehir Yolu Bilkent Kavsagi Mustafa Kemal Mah. 2118. Cad.
No:4 Maidan is ve Yasam Merkezi B Blok K.3 D:14 Cankaya
Ankara

D. DOSYA KONUSU: Rekabet Kurulunun, Biletal i¢ ve Dis Ticaret AS’nin Obilet
Bilisim Sistemleri AS tarafindan devralinmasi iglemine 6n inceleme agsamasinda
kosullu izin verilmesine iligkin 01.07.2021 tarihli ve 21-33/449-224 sayili kararinin,
Ankara 7. idare Mahkemesinin 14.04.2023 tarihli ve 2121/2600 E. ve 2023/758 K.
sayih karar ile iptal edilmesi lzerine baslatilan nihai inceleme kapsaminda
anilan tesebbus tarafindan sunulan taahhitlerin degerlendirilmesi.

E. DOSYA EVRELERI: Obilet Bilisim Sistemleri AS (OBILET) tarafindan 12.05.2021
tarih ve 17827 sayi ile yapilan basvuru kapsaminda Biletal i¢ ve Dis Ticaret AS’nin
(BILETALL) hisselerinin OBILET tarafindan devralinmasi islemine izin verilmesi talep
edilmigtir. Rekabet Kurulunun (Kurul) 01.07.2021 tarih ve 21-33/449-224 sayili karari
ile bildirim konusu islem sonucunda etkin rekabetin 6nemli oélclide kisitlanmasi
ihtimalinin s6z konusu oldugu, bununla birlikte dosya kapsaminda sunulan taahhutlerin
s0z konusu rekabet sorunlarini gidermede yeterli oldugu degerlendirilerek isleme ilgili
taahhutler cergevesinde kosullu izin verilmesine karar verilmistir.

Enuygun Com internet Bilgi Hiz. Tek. ve Tic. AS (ENUYGUN) tarafindan anilan kararin
iptali istemiyle acilan davada, Ankara 7. idare Mahkemesinin 14.04.2023 tarih ve
2021/2600 E. 2023/758 K. sayili karari ile dava konusu iglemin iptaline karar verilmistir.
Iptal kararinin geregini yerine getirmek Uzere hazirlanan 02.06.2023 tarih ve
2021-6-018/BN-01 sayili Bilgi Notu, Kurulun 07.06.2023 tarihli gundeminde
gOrusulmus olup ilgili devralma islemine yonelik nihai inceleme baglatilmasina ve (.....)
OBILET aleyhine 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un (4054 sayili
Kanun) 9(4) ve 11(b) maddeleri uyarinca gegici tedbir uygulanmasina yonelik
bagvurusunun da agilacak nihai incelemede degerlendiriimesine 23-26/487-M sayi ile
karar verilmistir.

07.06.2023 tarih ve 23-26/487-M sayill Kurul kararinin OBILET e bildirilmesi lizerine
25.07.2023 tarihli ve 40842 sayi ile OBILET tarafindan sunulan birinci yazili savunma,
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yasal suresi igerisinde Rekabet Kurumu (Kurum) kayitlarina intikal etmigtir. Buna ek
olarak, iptal edilen Kurul karari dolayisiyla baslatilan nihai inceleme kapsaminda
OBILET tarafindan 2010/4 sayili Rekabet Kurulundan izin Alinmasi Gereken Birlesme
ve Devralmalar Hakkinda Tebli§g (2010/4 sayili Teblig) ekindeki bildirim formu esas
alinarak hem iptal edilen karardan onceki tarih itibariyla hem de mevcut durumda
piyasada gegerli olan dinamikler esas alinarak yeni bir bildirim yapiimigtir. Kurum
kayitlarina 08.01.2024 tarih ve 47044 sayi ile intikal eden ilgili bagvuruda, BILETALL’'In
tek kontroliiniin OBILET tarafindan devralinmasi islemine yonelik yiritiilen nihai
inceleme kapsaminda igleme izin verilmesi talep edilmigtir.

Ote yandan, Ankara 7. idare Mahkemesinin iptal kararina karsi Kurum tarafindan
istinaf bagvurusunda bulunulmustur. Kurumun ytritmenin durdurulmasi talebi, Ankara
Bolge Idare Mahkemesi 8. idari Dava Dairesinin 06.07.2023 tarihli ve 2023/1336 E.
sayili karari ile Ankara 7. Idare Mahkemesince verilen kararin usul ve hukuka uygun
bulundugu ve istinaf basvurusunun kabulini gerektiren bir neden olmadigi
gerekgesiyle reddedilmigtir.

OBILET tarafindan islemle ilgili rekabet endiselerini gidermek adina 04.06.2024 tarihli
ve 52577 sayil yazi ile 2010/4 sayili Teblig’in 14. maddesi gercevesinde taahhut paketi
sunulmustur.

Dosya kapsaminda hazirlanan 2021-6-018/Ni sayili Nihai Inceleme Raporu,
04.07.2024 tarihli Kurul toplantisinda gériisilmiis; OBILET tarafindan sunulan
taahhatlerin, igleme iligkin olarak 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda ortaya
cikabilecek rekabet sorunlarinin giderilmesinde yeterli bulunmadigina, bu nedenle
nihai inceleme surecinin devam ettirilmesine ve konuya iligkin bir pazar testi
yapilmasina 24-28/670-M sayi ile karar verilmigtir.

llgili Kurul karari, 05.07.2024 tarih ve 92043 sayili yazi ile OBILET e bildirilerek 4054
sayili Kanun’un 45. maddesinin ikinci fikrasi geregince ikinci yazili savunmanin bildirim
yazisinin tebelligunden itibaren 30 gun icinde Kuruma gonderilmesi gerektigi
belirtilmistir. OBILET tarafindan gdnderilen 29.07.2024 tarih ve 54487 sayil yazida,
Nihai inceleme Raporu’na cevaben olusturulacak yazili savunmanin detayli sektérel
ve hukuki calisma gerektirdigi ifade edilerek 2010/4 sayili Teblig’in 13. maddesinin
dorduncu fikrasi ile 4054 sayili Kanun'un 45. maddesi uyarinca ikinci yazili
savunmalarin sunulmasi icin 30 gunlik ek sure taninmasi talep edilmigtir. Kurulun
01.08.2024 tarihli ve 24-32/766-M sayili karari ile OBILET’in ikinci yazili savunma
suresinin 30 gun uzatilmasina karar verilmistir.

04.07.2024 tarih ve 24-28/670-M sayili Kurul karari geregince gergeklestirilen pazar
testi sonrasinda 02.08.2024 tarihinde OBILET ile yapilan gevrim ici toplantiyi takiben,
OBILET tarafindan sunulan revize nihai taahhiit metni 09.08.2024 tarihli ve 55029
saylli yazi ile Kuruma iletilmigtir.

Dosya cergevesinde dizenlenen 14.08.2024 tarih ve 2021-6-018/BN-05 sayili Bilgi
Notu gorusulerek karara baglanmistir.

F. RAPORTOR GORUSU: Ankara 7. idare Mahkemesinin 14.04.2023 tarih ve
2021/2600 E. 2023/758 K. sayili kararinin geregini yerine getirmek Uzere baslatilan
nihai inceleme kapsaminda BILETALL’In hisselerinin tamaminin OBILET tarafindan
devralinmasi iglemine iligkin dosya mevcudu bilgiler ve belgeler ve nihai inceleme
tarafinca sunulan nihai taahhat metni 1s1ginda; islemin “ugak sefer verilerinin B2B
dagitimi hizmeti’, “ugak biletlerinin platformlar lizerinden satisi (B2C) hizmeti”, “feribot

biletlerinin platformlar Uzerinden satigsi (B2C) hizmeti”, “otel rezervasyonlarinin
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platformlar (izerinden satisi (B2C) hizmeti’ ve “ara¢ kiralama hizmetlerinin platformlar
tizerinden satigi (B2C) hizmeti’ pazarlarinda 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi
cercevesinde etkin rekabetin 6nemli dlgude azaltilmasi sonucunu dogurmayacagi, ote
yandan iglemin OBILET'in “otobiis tasimacilidi icin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti”,
“otoblis sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti” ve “otoblis biletlerinin platformlar
tizerinden satigi (B2C) hizmeti” pazarlarinda hakim duruma gelerek ya da hakim
durumunu guglendirerek etkin rekabetin 6nemli Ol¢gide azaltilmasi sonucunu
doguracagi, ancak OBILET tarafindan sunulan ve 09.08.2024 tarih ve 55029 sayi ile
Kurum kayitlarina giren nihai taahhutlerin ortaya c¢ikabilecek rekabet sorunlarinin
giderilmesi bakimindan orantili, sorunlari gidermeye elverigli, kisa surede yerine
getirilebilir ve etkili sekilde uygulanabilir nitelikte oldugu, dolayisiyla 09.08.2024 tarih
ve 55029 sayi ile Kurum kayitlarina giren yazida sunulan taahhutler gergevesinde ilgili
isleme kosullu izin verilebilecegi kanaat ve sonucuna ulagsildigi ifade edilmistir.

G. INCELEME VE I_DE_GE_RLE_NDi_RME
G.1. TARAFLARA IL_I$KIN BILGILER
G.1.1. Devralan: OBILET

2012’de kurulmus olan OBILET, gevrim igi otobls ve ucak bileti karsilastirma ve satigi
alaninda kendi bunyesinde gelistirdigi internet sitesi ve mobil uygulamalari araciligiyla
kullanicilarin kendilerine en uygun yolculuk segenegini bulmalarini saglamak amaciyla
sefer sorgulama, karsilastirma, canli destek ve bilet satisi hizmetlerini tek bir platform
uzerinden butuncul olarak sunmaktadir.

OBILET, cevrim ici bilet satisi faaliyetlerinin yani sira 2016 yilindan beri otobis
firmalarina biletleme yazilimi (Inventory Management System, IMS?!) hizmeti de
sunmaktadir. IMS olarak adlandirilan biletleme altyapi yazilimlari, otobls sefer
verilerinin tim satis kanallarinda senkronize sekilde goruntulenebilmesini ve ilgili
verilerdeki degisikliklerin anlik olarak yansitiimasini saglamaktadir. OBILET ayrica
feribot bileti satiglarina, arag kiralama hizmetlerine ve otel rezervasyonu iglemlerine de
aracilik etmektedir.

Bu kapsamda OBILET'in halihazirda otobus bilet satislari bakimindan tasiyici firmalar,
cevrim ici acenteler?, B2B2 dagiticilari ve IMS’lerle; ugak bilet satislari bakimindan
hava yolu firmalari, global dagitim sistemleri* (GDS) ve B2B’lerle; feribot biletleri
bakimindan tasiyici firmalarla; otel rezervasyonu bakimindan B2B dagiticilarla; arag
kiralama bakimindan ise, arag kiralama firmalari ve arag kiralama IMS saglayicilariyla
ticari iliskisi bulunmaktadir. Ayrica OBILET, sundugu yan uriin ve ek hizmetler
kapsaminda, kosulsuz bilet iptal guvencesi, e-bilet araciligi, VIP oncelikli destek,
tastyici firma destegi ve B2C® hizmeti kapsaminda misteri destedi saglamaktadir.

1 IMS kavrami biletleme yazilimi sistemlerini ifade etmekte olup “IMS” ve “biletleme yazilimi” ifadeleri
birbirlerinin yerine kullaniimaktadir.

2 Halihazirda OBILET’in, otobiis bilet satiglari bakimindan yalnizca bir acente ile ticari iligkisi
bulunmaktadir.

3 [sletmeler arasi e-ticaret modelini ifade eden isletmeden isletmeye (business to business, B2B) is
modeli, internet Uzerinde isletmeler arasinda gerceklesen her turli islemlere karsilik gelmektedir.
Mevcut dosya kapsaminda ise B2B hizmeti, otoblis ya da ugak sefer verilerinin dagitimi hizmetine
karsilik gelecek sekilde kullaniimigtir.

4 GDS (Global Distribution System) basta havayollari, oteller, ara¢ kiralama sirketleri ve seyahat
acenteleri olmak Uzere seyahat endustrisi hizmet saglayicilari arasinda islem yapiimasini saglayan, bir
sirketin sahip oldugu veya islettigi bilgisayarli bir ag sistemidir.

5 [sletmeden tiiketiciye e-ticaret modeli (business to consumer, B2C), bir iiriin veya hizmetin tekrar
satiimayacak veya el degistirmeyecek sekilde bir birey veya bir sirket tarafindan internet lzerinden
tuketiciye satiimasi faaliyetidir. Mevcut dosya kapsaminda B2C hizmeti, otobus, ugak, feribot biletlerinin,
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OBILET’in 30.06.2023 itibariyla sahip oldugu hissedarlik yapisina asagidaki tabloda

yer verilmektedir:

Tablo-1: OBILET’in 30.06.2023 itibariyla Hissedarlik Yapisi

Hissedar

Hisse Orani (%)

Yigit GUROCAK

Ali YILMAZ

Digital East Fund 2014 SCA SICAR

EBRD

Toplam ~ 100,00
Kaynak: Bildirim Formu

G.1.2. Devre Konu: BILETALL

BILETALL, 2006 yilinda ¢evrim ici seyahat bileti tedariki amaciyla kurulmus olup
halihazirda, otobus ve ugak sefer verilerine yonelik B2C ve B2B dagitim faaliyetlerini
yuritmektedir. BILETALLIn yurt icinde yerli hava yolu sirketlerine dogrudan sistem
entegrasyonu bulunmakta iken yabanci hava yolu firmalarinin envanterlerine erigimi
ise GDS’ler araciligiyla saglanmaktadir.

BILETALL’In halihazirda, otobls ve ugak gevrim igi ve gevrim digi acenteleri, ugak yerli
ve yabanci havayollari ve ugak yerli ve yabanci B2B dagiticilar ile ticari iligkisi
bulunmaktadir. BILETALL ayrica ek hizmet olarak otobls ve ugak igin acente destegi
saglamaktadir.

BILETALL’In, 30.06.2021 itibariyla sahip oldugu hissedarlik yapisina asagidaki tabloda
yer verilmektedir:

Tablo-2: BILETALL'In Devralma islemi Oncesi Hissedarlik Yapisi
Hissedar Hisse Orani (%)
Sabri CELIK (D)

Yasar CELIK

Turk Ticket Sarl

Vedat CAVUSOGLU

Fatih SAHIN

Salim SABAZ

Toplam 100,00
Kaynak: Bildirim Formu

G.1.3. Taraflarin Faaliyet Alanlari

Yukarida ifade edildigi lizere, Ankara 7. idare Mahkemesinin karar ile iptal edilen
01.07.2021 tarihli ve 21-33/449-224 sayili Kurul karari ile BILETALL''In OBILET
tarafindan devralinmasi iglemine izin verilmis olup devam eden suregte, ilgili devralma
islemi tamamlanmistir. Dolayisiyla, bu tarinten baslayarak BILETALL, OBILETin
organizasyonuna entegre edilmeye baslanmis ve bu entegrasyon kapsaminda ilgili
islem taraflarinin faaliyet alanlari da 01.07.2021 tarihli Karar dncesi doneme gore farkl
sekilde konumlandiriimistir. Bu dogrultuda Kurulun iptal edilen Karar'i 6ncesinde ve
mevcut durumda devralan OBILET ve devre konu BILETALL’in sunduklari ifade edilen
hizmetlerin dagihmina asagidaki tabloda yer verilmektedir:

ara¢ kiralama hizmetlerinin ya da otel rezervasyonunun platformlar Uzerinden satisi hizmetine karsilik
gelecek sekilde kullaniimigtir.
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Tablo-3: OBILET ve BILETALL'In Karar Oncesi ve Mevcut Durumda Sunduklari Hizmetler

. Karar Oncesi Mevcut Durum

Faaliyet Alanlari - . : -
BILETALL OBILET BILETALL OBILET

Otobis IMS Hizmeti Varé Var Yok Var
Otobis B2B Hizmeti Var Var? Var Vars
Otobis B2C Hizmeti Var Var Yok Var
Ucak B2B Hizmeti Var Yok Var Yok
Ucak B2C Hizmeti Var Var Yok Var
Feribot B2C Hizmeti Yok Var Yok Var
Otel Rezervasyonu B2C Hizmeti Yok Yok Yok Var
Arag Kiralama B2C Hizmeti Yok Yok Yok Var
Kaynak: OBILET Cevabi Yazisi

iptal edilen karara konu islem éncesi dénemde BILETALL'In otobiis IMS hizmeti,
otobus B2B hizmeti ve otobus B2C hizmeti ile ugak B2B hizmeti ve ugak B2C hizmeti
faaliyetleri bulunmaktadir. OBILET’in ise s6z konusu dénemde otobiis IMS hizmeti,
otobus B2B hizmeti, otobls B2C hizmeti ile ugak B2C hizmeti, feribot B2C hizmeti
alanlarinda faaliyet gosterdigi gorilmektedir. Ote yandan mevcut durumda
BILETALL'In faaliyetleri otoblis B2B hizmeti ve ucak B2B hizmeti olarak devam
ederken, OBILET in halihazirda faaliyetleri otobiis IMS hizmeti, otobiis B2B hizmeti ve
otobls B2C hizmeti ile ugak B2C hizmeti, feribot B2C hizmeti, otel rezervasyonu B2C
hizmeti, arag kiralama B2C hizmetlerinden olusmaktadir.

Bununla birlikte, nihai incelemenin Mahkemenin iptal karari Gzerine gergeklestiriliyor
olusu, esasa iliskin degerlendirmelerin yapilabilmesi icin OBILET ve BILETALL’In
faaliyetleri bakimindan gerceklesen degisiklikleri de dikkate almayi gerekli kilmaktadir.
Soyle ki, Kurulun 01.07.2021 tarihli isleme izin veren kararindan, 14.04.2023 tarihli
iptal kararina kadar olan dénemde OBILET BILETALLIn kontrolini elinde
bulundurmustur. Dogal olarak bu dénemde BILETALLIn faaliyetlerinin kapsami,
BILETALL Uzerindeki kontrol yetkisinin verdigi haklari kullanmakta olan OBILET'in
kararlariyla belirlenmis ve BILETALL, OBILET ekonomik biitiinltigii icerisinde yukarida
bahsedildidi gibi yeniden organize edilmisgtir.

G.2. Sektorlere iliskin Genel Bilgiler

Yukarida yer verildigi tizere OBILET/BILETALL'In faaliyetleri otobis, ucak, feribot
biletlerinin satigi, otel rezervasyonu ve arag¢ kiralama pazarlarina yonelik genel

basliklar altinda toplanabilecektir. Bu kapsamda asagida bu pazarlar hakkinda bilgi
verilmektedir.

G.2.1. Kara Yolu ile Sehirlerarasi Yolcu Tagimaciligi Faaliyetine iligkin Bilgiler9

Kara yolu yolcu tasimacili§i genel olarak 4925 sayili Karayolu Tasima Kanunu (KTK)
ile Karayolu Tagima Yonetmeligi'nde (Yénetmelik)'© diizenlenmektedir. Yonetmelikle,
basta otobls tasimacisi ve acente firmalari olmak Uzere birgcok diger kurulusun

6 BILETALL bu dénemde ipek Bilgisayar'a ait BOS isimli yazilimin kullanim ve dagitim hakkina sahip
olup biletleme yazilimina iliskin faaliyetlerini bu sekilde yuritmektedir.

7 OBILET’in bu dénemde sinirl miisterisi olup bu miisterileri TURNA ve Onlinebilet Com Bilisim Seyahat
ve Tic. Ltd. Sti'dir (ONLINEBILET).

8 OBILET’in B2B faaliyetleri kapsaminda 30.06.2023 tarihi itibariyla tek misterisi ONLINEBILET olup
ONLINEBILET ise 2024 yili Subat ayinda B2B hizmetini BILETALL'dan almaya baglamistir.

9 Bu bélimiin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve 23-
27/521-177 sayili karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimigtir.

10.08.01.2018 tarih ve 30295 sayili Resmi Gazete.
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faaliyetleri duzenlenmigtir. Yonetmelige gore otobus tasimaciligi faaliyetleri, 6nceden
bir tagima hatti ve tagsima guzergahi ile bir zaman ve Ucret tarifesi belirlenerek yapilan
duzenli yolcu tagimaciligi isini ifade etmektedir.

Yoénetmelik uyarinca tasimacilik faaliyetlerinde bulunacak gergek ve tuzel kisilerin
yapacaklari faaliyetlere uygun olan yetki belgelerini Ulastirma ve Altyapi
Bakanhgindan (Bakanlik) almalari zorunludur. Otobusle yurt i¢i ve/veya uluslararasi
yolcu tagimaciligi i¢in B turu; otobusle tarifeli veya tarifesiz yurt igi yolcu tagimaciligi
igin ise D turu yetki belgesi alinmaktadir. Bakanliktan alinan bilgiler dogrultusunda,
halihazirda Ulkemizde 612 firmanin B turd yetki belgesine sahip oldugu, 30.285
firmanin ise D taru yetki belgesinin bulundugu anlasiimaktadir.

Otobus bileti fiyatlari tagimacilik hizmeti saglayicilari tarafindan belirlenmekte olup
fiyatlandirmayi etkileyen unsurlar arasinda; yolcu talep tahmini, donem kapasite
tahminleri, otobus dolulugu, yolcu sayisi degisimi, rakip firma fiyatlari, alternatif ulagim
vasitalarinin fiyatlari, otobUs igletme maliyetlerindeki artislar, mevcut ekonomik
kosullar ve kamusal tedbirler gibi etkenler yer almaktadir.

Kara yolu tasimaciliginda uygulanan tarifeler, otobls firmalar tarafindan
hazirlanmakta, Bakanliktan onay alindiktan sonra uygulanabilmektedir. Yonetmeligin
56. maddesi geregi kara yolu tasimacili§i faaliyetinde bulunan otobus firmalar tarife
Ucreti Uzerinden azami %30 indirim yapabilmektedir. Bakanlik tarafindan dizenlenen
tebligler ile mesafeye bagli olarak tavan ve taban fiyatlar uygulanabilmektedir.

G.2.2. Otobiis Bileti Satis Hizmetine iliskin Genel Bilgill

Otobus bileti satisi gunimuzde c¢esitli kanallar aracih@i ile gergeklestiriimektedir.
Bunlar arasinda geleneksel kanallar olarak kabul edilebilecek fiziki bilet satis ofisleri
(acenteler, terminal ici ve disi yazihaneler gibi), cagri ofisleri ve otobUs ici satiglar'? ile
cevrim ici kanallar olarak kabul edilebilecek internet siteleri, platformlar ve mobil
uygulamalart® yer almaktadir. Tirkiye'de hemen hemen tim tasiyici firmalarin
biletlerine farkl firmalara (ve gogu zaman farkh ulagim modlarina) ait biletleri satisa
sunan c¢evrim disi bilet acentelerinden ulasilabildigi gibi ¢evrim ici kanallar olarak
ifade edilebilecek kendi internet siteleri ile gevrim ici bilet platformlarindan!* da
ulasilabilmektedir.

Otobus bileti satigi icin Yonetmelik kapsaminda bilet satisi faaliyetini ifade eden
acentelik faaliyetlerinde bulunacak kisilerin, yapacaklari faaliyetlere uygun olan yetki
belgelerini Bakanliktan almalarinin zorunlu oldugu gorulmektedir. Bakanlhk tarafindan
ticari amagcla yolcu tasimaciligi alaninda acentelik yapacak kisilere F turu yetki belgesi
veriimektedir. Faaliyetin sekline gore F1 yetki belgesi yurt i¢i acentelik yapacaklara, F2
yetki belgesi ise yurt ici velveya uluslararasi acentelik yapacaklara verilmektedir.
Bakanliktan edinilen bilgilere gore, sadece internet Uzerinden ticari amagcla yolcu
tasimacihgi alaninda acentelik yapacak gergek ve tuzel kisilerin faaliyet alanina uygun
olarak F1(E) veya F2(E) yetki belgesi almasi zorunludur. F1 ve F2 yetki belgesi
sahipleri en fazla 20 adet tasiyici firmayla sinirlh olmak Uzere, sadece tarifeli olarak

11 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimigstir.

12 E-bilet uygulamasinin Bakanlik tarafindan zorunlu hale getiriimesi ile bu satislarin ortadan kalkacag!
ongorulmektedir.

13 Mobil uygulamalardan gergeklesen satiglar, eder tasiyiciya aitse tasiyicinin internet sitesi satiglari
gibi eger ¢evrim ici platformlara ait ise platformlarin gerceklestirdigi satislar olarak degerlendiriimektedir.
14 “Bilet satis platformu” ve “platform” kavramlari, “gevrim ici otobis bileti satis platformlari’na karsilik
gelecek sekilde kullaniimigtir.
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faaliyet gosterecek ilgili yetki belgesi sahipleriyle acentelik sozlesmesi
yapabilmektedirler. Diger yandan, F1(E) ve F2(E) yetki belgesi sahipleri i¢in s6zlesme
yapilabilecek firma sayisina iligkin bir sinir uygulanmamaktadir.

Yetki belgesi alacak kisilerin Yonetmeligin 13. maddesinde gecgen niteliksel genel
kriterlerin yani sira 14. maddede belirtilen ve sermaye miktarini da igeren 6zel sartlar
kargilamasi gerekmektedir. Bakanliktan edinilen bilgilere goére ilgili sartlar
cercevesinde bu faaliyetlerde bulunmak isteyen kisilerin 2024 yilinda yapmalari
gereken 6demeler toplami'® asagidaki sekildedir:

e F1 yetki belgesiicin (yurt ici acentelik) 28.050 TL,

e F2 yetki belgesi igin (yurt i¢i ve/veya uluslararasi acentelik) 42.079 TL,

e F1(E) yetki belgesi icin (sadece internet Uzerinden yurt i¢i acentelik) 280.540 TL,

e F2(E) yetki belgesi icin (sadece internet Uzerinden yurt i¢i ve/veya uluslararasi

acentelik i¢in) 420.811 TL.

Dosya kapsaminda elde edilen bilgilere gore, F1(E) yetki belgesine sahip tesebbusler
BILETALL ve Digital Trade Yazilim Bilisim Egitim Danismanlik ve Turizm Ticaret AS
(BILETCOM); F2(E) yetki belgesine sahip tesebbusler ise ENUYGUN, Mydata Bilisim
Limited Sirketi (MYDATA), Tripenia Bilisim Turizm Seyahat Acentasi ve Ticaret AS
(TURNA), D-Market Elektronik Hizmetler ve Ticaret AS (HEPSIBURADA SEYAHAT),
ETS Ersoy Turistik Servisleri AS (ETS/UCUZABILET), BILET.COM ve OBILET tir.

Bilet satis kanallan tercihinde; yas, egitim durumu, bilet satin almak isteyenlerin
bdlgesel aligkanliklari etkili olabilmektedir. Cevrim disi olarak ¢calisan geleneksel satis
kanallar bilet satis hizmeti almak isteyen yolcularin lokasyon kolayhgi ve yuz yuze
guven satigi egilimine bagh olarak varhigini surdurmekte, ancak sektorde bu kanallarin
giderek kugulmesi beklenmektedir. Geng nufusun ¢evrim i¢i satin alma aliskanliklari,
cevrim ici satiglarin kolayligi, birden fazla otobls firmasinin gizergah, saat, fiyat
bilgilerini karsilagtirma imkani sunmasi gibi nedenlerle son ddonemde internet
kullaniminin yayginlasmasi ve pandeminin tuketicilerin satin alma davranislari
uzerindeki etkileri dolayisiyla ¢evrim igi satislarin otobus firmalarinin toplam bilet
satiglari icerisindeki agirhginin her gegen gun arttigi gorulmektedir.

Cevrim ici kanaldaki biiylime egilimi; dosya kapsaminda bilgi talep edilen, OBILET,
Kamil Ko¢ Otoblsleri AS (KAMIL KOC), Metro Turizm Seyahat Organizasyon ve
Ticaret AS (METRO TURIZM), Ece Akilli Yazilim Céziimleri Sanayi ve Ticaret Limited
Sirketi (ECE), MYDATA, istanbul Seyahat Turizm Ticaret AS (ISTANBUL SEYAHAT),
Aslan Kardesler Akaryakit Nakliyat Turizm Seyahat ve Ticaret Ltd. Sti. (OZLEM
SEYAHAT) ve Pamukkale Tasimacilik Turizm Ticaret Limited Sirketi'nin
(PAMUKKALE) yazilimini kullanan otoblus firmalarina iliskin elde edilen bilgiler
cercevesinde hazirlanan ve 2017-2023 déneminde otobus biletlerinin gevrim disi kanal
-otobus firmasinin internet sitesi- platform kanali tGizerinden satigina yonelik dagihmini
adet bazinda gosteren asagidaki tablodan da gorulmektedir. Adi  gegen
tesebbuslerden elde edilen veriler, Turkiye'de biletleme yazilimi kullanan tUm otobus
firmalarinin satiglarini icermekte olup pazarda neredeyse tum tasiyicilar yazilim
kullandigindan toplanan veriler ile pazardaki egilimin butinayle ortaya konulabilecegi
ongorilmektedir.

15 Yetki belgesi Ucretleri, her yil bir 6nceki yila iligkin olarak 213 sayill Kanun uyarinca belirlenen yeniden
degerleme oraninda her takvim yili basindan gegerli olmak Uzere artiriimaktadir.
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Tablo-4: 2017-2023 Déneminde Satisi Gergeklestirilen Otobis Biletlerinin Kanallar Bazinda Dagilimi

(%)
Toplam Satiglarin Dagilimi Cevrim Igi Satiglarin Dagilimi
. Cevrim igi Satiglar .
Gevrim Digi (Otobiis internet Sitesi . Otoblis Platform
Kanal Internet Sitesi
+ Platform)
2017 (. (... (G (.....)
2018 (e (... (G (.....)
2019 (o (eenrr) ... (.....)
2020 (O (cenrr) (... (.....)
2021 (o (eenrr) ... (.....)
2022 (. (... (G (.....)
2023 (e (... (G (.....)
Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler.

Yukaridaki tabloda goruldigu tzere 2017 yilindan bu yana geleneksel kanalin toplam
satiglar icindeki payi yaklasik olarak %(.....))dan %(.....)’e gerilemis, otobls firmasi
internet sitesi ve platform satiglarindan olusan cevrim ici satiglar 6zellikle platform
lehine artis kaydetmistir. Ayni tarih araliginda otobis firmasi internet sitesi Gzerinden
gerceklesen satislar 2019 yilinda %(.....) ile en ylksek seviyesine gelmis fakat 2023
yilinda %(.....) ile en dusuk seviyesini gérmustir. Diger yandan platform satiglarinin
orani 2020 yili hari¢ olarak surekli olarak artis gostermis, 2017 yilinda %(.....)
seviyesindeyken 2023 yilinda toplam otobus bileti satislarindan yaklasik %(.....) pay
almistir. Bu satis kanalinin 6zellikle 2020 yili ve sonrasi buyime hizi énemli sekilde
artmigtir.

Dosya kapsaminda elde edilen bilgi ve belgelerden, otobus biletlerinin satigI strecinde
birbirinden ayrisan hizmet tlrlerinin s6z konusu oldugu anlasiimaktadir. Sektorin
isleyisinin daha iyi anlagilabilmesi adina, devam eden bdlimde otobus bileti satis
surecindeki hizmet turlerine (biletleme yazilimi, sefer verilerinin dagitimi, biletlerin
platformlar Uzerinden satigi hizmeti) ve bu hizmetleri saglayan aktorlerin Ustlendigi
rollere iligkin agiklamalara yer verilecektir.

i. Otobiis Tagimaciligi igin Biletleme Yazilimi Hizmeti'®

Biletleme yazilimlari, otobus firmalarina ait seferlerin ve koltuk envanterinin firmanin
kullandigi tum satis kanallarinda (terminal yazihanesi, terminal disi yazihane, firma
cagri merkezi, cevrim igi bilet satis platformlari, cevrim disi bilet satis acenteleri) anlik
olarak goruntulenebilmesini, degisikliklerin (rezervasyon, satis, iptal, iade, agiga alma,
sefer saati degisikligi, arac degisikligi, ara durak ekleme-gikarmalari vb.) es anli olarak
tum satis kanallarinda ve ekranlarda senkronize olmasini, hat agma kapama, durak
ekleme-cikarma, arag atama, fiyat degistirme gibi islemlerin gerceklestirilebilmesini ve
biletlemeye iligskin islemlerin farkli kullanicilar igin belirlenen farkli yetki duzeyleri
dahilinde yapilabilmesini saglamaktadir.

S0z konusu yazilimlar; yeterli teknik ve idari kapasiteye sahip, uzman personel
istihdam edebilen, kurulan sistem gergevesinde 7/24 hizmet verme kapasitesine sahip,
yeterli finansal gucl bulunan tesebbusler tarafindan surdardlebilir bir sekilde
gelistirilebilmektedir. Bununla birlikte, sektdrdeki otobus firmalarinin neredeyse
tamaminin, kullanima hazir durumda bulunan biletleme yazilimlarini tercih ettigi, boyle
bir yazilimi hazirlamak/idame ettirmek igin gerekli masrafa ve gabaya katlanmaya

16 Bu boliman hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindaki bilgilerden faydalaniimistir.
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degecek Olcekte bilet satis hacmine sahip sinirli sayida firmanin ise yazilimlarini kendi
bunyelerinde gelistirdikleri gorulmektedir.

OBILET’ten elde edilen bilgilere gére, Tiirkiye sehirlerarasi otobiis pazari, biletleme
yazilimi kullanimi agisindan diinyada acik ara birinci konumdadir. OBILET birkac
mikro boyuttaki istisnai firma haricinde otobls firmalarinin tamaminin biletleme
yazilimi kullandigini ifade etmisgtir.

Sektorde mevcut durumda otoblUs firmalarinca Uguncu taraf IMS saglayicilardan
hizmet satin alarak kullanilan yazilimlar; OBILET’in ORS ve OBUS, BILETALL’In
BOSS, MYDATA'nin MYDATA, ECE YAZILIM'In EBS, ATLAS YAZILIM’In ATLAS ve
MYDATA sahibinin ortagi oldugu Biletpaketi Seyahat AS’nin (BILETPAKETI) ETMS
isimli  yazihmlaridir. Asrin  Bilisim Hizmetleri Donanim Yazilim ve Bilgisayar
Malzemeleri ingaat Turizm Gida Sanayi ic ve Dis Ticaret Ltd. Sti. (ASRIN BILiSIM) ve
Alpsoft Bilgisayar Programlari Bilgisayar Malzemeleri Medikal Turizm Tagimacilik
Acentelik Dayanikli Tiketim Mamulleri ithalat ihracat San. ve Tic. Ltd. Sti. (ALPSOFT)
ise daha once var olan otobus biletleri alanindaki biletleme yazilimi faaliyetlerine son
vermistir.

Sektdérde az sayida olsa da kendi yazilimini geligtiren otobus firmalari da yer
almaktadir. KAMIL KOC’un 2006 yilinin Haziran ayl
itibariyla kendi bunyesinde gelistirdigi yazilim altyapisini
01.12.2020 tarihine kadar kesintisiz bir sekilde kullandigi, 01.12.2020 tarihi itibariyla
KAMIL KOC'un gati sirketi FlixBus GMBH’nin (FLIXBUS) kendi biinyesinde gelistirdigi
global yazilim altyapisina gegis yaptigi gorulmektedir. Bununla birlikte sehirlerarasi
yolcu tagimaciligi faaliyeti yariten PAMUKKALE ve ANADOLU’nun ise daha 6nce
(.....) isimli yazihm programini kullandigi ancak gerekli teknik destek icin kendi
blnyesinde bilgi islem ve teknoloji departmani olusturdugu anlasiimaktadir. OZLEM
SEYAHAT isimli otobus firmasi da kendi gelistirdigi OZLEM adli yaziimi kendi
biletleme ihtiyaglarini karsilamak Uzere kullanmaktadir. Otobus firmalari kendi
yazilimlarini kullandiklarinda, bundan kaynakli sabit ve degisken maliyetleri de
ustlenmektedir. Bu durumda otobus firmasinin pazardan karsiladigi bir yazilim talebi
bulunmamakta, firma kendi binyesi icinde bu ihtiyaci karsilamaktadir.

Ancak biletleme yaziliminin tesebbus igi teknik ve mali imkanlarla gelistiriimedigi
durumda otobus firmasi, biletleme yazilimi ihtiyacini dis kaynaklardan kargilamaktadir.
Bu durumda sektdrde yaygin olan kullanim, otobus firmasinin biletleme yazilimi
gelistiren bir baska tesebbusten yazilim hizmeti satin almasidir. Dolayisiyla otobus
firmalari biletleme yazilimi pazarinin talep tarafini olusturmakta, yazilim saglayicilari
ise arz tarafinda yer almaktadir. Bu iki taraf (otobus firmasi-yazilimci) arasinda
biletleme yazihm hizmetinin satin alinmasi islemine iligkin Ucretlendirme ise, yazilim
firmasi tarafindan yapilabilmektedir.

Sektdrde biletleme yazilim hizmeti icin alinan bedellere iliskin olarak ise iki farkli
yontemin benimsendigi gérilmektedir. OBILET’in BILETALL'I devralmaya iligkin 2021
tarihli basvurusu éncesinde BILETALL'In, ATLAS YAZILIM'In ve ECE YAZILIM’In
sagladiklari yazilim hizmeti karsihginda aylik olarak kullanici/ekran bagsina bir
licretlendirme yaptigi goriilmektedir. Ote yandan OBILET’in 2021 yilinin Ekim ayina
kadar otobus firmalarindan yazihim hizmeti i¢in ayri bir bedel talep etmedigi, 2021 yih
Ekim ayindan itibaren biletleme yazilimi kullanim Ucretini ayristirarak bilet satis
bedelinin %(.....) oraninda bir teknik hizmet bedeli tahsil etmeye bagsladigi
anlasiimaktadir. OBILET’in getirdigi bu sistem ile ekran basina aylik alinan iicret

9/154



(42)

(43)

(44)

(45)

(46)

(47)

24-33/815-345

sisteminden farkh olarak, platform Uzerinden satilan bilet adedine bagli bir fiyatlamanin
yapildigi gorulmektedir.

Biletleme yazilimi kullanimi konusunda otobus firmasi davraniglari incelendiginde,
tastyicilarin ayni anda sadece tek bir yazilim ile ¢aligtigi gorulmekte, ayni anda birden
fazla yazihm ile c¢alisiimasinin koltuk doluluklarinin tek bir yazilim Gzerinden
yuruttilmesi dolayisiyla mimkin olmadigi ifade edilmektedir.

Biletleme yazilimlarinin ¢iktisi, otobus firmalarinin sefer verilerinin satis noktalarindan
cevrim ici olarak gorulebilmesidir. Bu noktada IMS firmalari, ilgili yazilimlari Gzerinde
bu yazilimi kullanan her bir otobus firmasinin sefer verisini bulundurmakta, bu da
kendisinden hizmet alan otobus firmalarina bagli olarak IMS firmasinin elinde bir sefer
verisi portfoyu olusmasini saglamaktadir. IMS firmalari bu noktada, firmalara ait olan
s6z konusu sefer verisi portfdylnu satis noktalarina dagitma isini de ticarilestirmis olup
bu anlamda en buyuk ticaret bilet satis platformlar ile ger¢ceklesmekte ve bu da
asagida yer verilen otobus sefer verilerinin dagitimi pazarini ortaya ¢ikarmaktadir.

ii. Otobuis Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti'’

Onceki bélimde ayrintili olarak anlatildigi (izere, biletleme yazilimlarinin gelistirilip
kullanilmaya baslanmasiyla tim satis noktalarinin otobus firmasinin sefer verisine eg
anl olarak erismesinin onu aciimigtir. Biletleme yaziliminin yaygin bi¢cimde
kullaniimasi, otobUs firmasi sefer verilerinin ¢evrim ici bir satis kanali olan bilet satis
platformlarina dagitimi faaliyetlerinin de ortaya ¢cikmasini saglamistir. Bu dogrultuda
Turkiye'de bircok biletleme yazilimi saglayicisi, biletleme hizmeti verdigi sehirlerarasi
otobus firmalarinin sefer verilerini bir portfdy halinde (birden fazla otobis firmasi,
birden fazla sefer) gelistirdikleri “Uygulama Programlama Arabirimleri” (Application
Programming Interface, API) araciligiyla bilet satis platformlarina aktarmaktadir. Bu
kapsamda biletleme yazilimi saglayicilarinin s6z konusu dagitim hizmeti sayesinde,
sefer verilerini bir portféy halinde alan tim platformlar, kendine ait biletleme yazilimi
mevcut olsun veya olmasin, yolculara bilet satisi gerceklestirebilmektedir.

B2B hizmeti veren firmalarin portféyliniu neredeyse buttnayle ilgili firmanin biletleme
yazihmini kullanan otobus firmalarinin sefer verileri olusturmaktadir. Bu noktada
otobus firmasinin, yazimini kullandi§i altyapi firmasina otobus sefer verilerinin baska
platformlara dagitimi igin onay vermesi halinde B2B portfoyunde yer aldigi ve dagitim
hizmetinden faydalandigi hususunun alti gizilmelidir.

Ancak sektorde B2B hizmeti veren firmalarin portfoylinu kendi yazilimi disinda baska
yazilimi kullanan firmalar agisindan da genigletme imkanlari bulundugu goériimektedir.
Séyle ki, OBILET tarafindan ifade edildigi lizere, OBILET/BILETALL’a ait IMS’leri
kullanan tasiyici firmalara ek olarak, diger IMS’leri kullanan bazi tagiyici firmalarin
sefer verileri de ilgili B2C platformun talebi halinde OBILET/BILETALL tarafindan tek
bir APl araciligiyla saglanan envanter icerisinde tutularak ilgili B2C platformuna
aktariimaktadir. Bunun anlami, baska yazilimi kullanan tasiyici firmalarin sefer
verilerinin OBILET/BILETALL B2B envanteri icerisinde platformlara sunulmasidir.

OBILET; s6z konusu hizmetin tamamen B2C platformlarin pazara erisimini ve tasiyici
firmanin daha ¢ok sayida alternatif satis kanalina sahip olmasini kolaylastirmak
amaciyla, hem tasiyici firmalarin hem de B2C platformlarin tercihine bagh bir sekilde
yuratuldagunu ifade etmistir. Ancak, B2C platformlarin diger IMS’leri kullanan tasiyici
firmalarin sefer verilerini OBILET/BILETALL"I araci olarak kullanmaksizin ilgili IMS

17 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
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firmasindan temin etme imkaninin her zaman mevcut oldugu da belirtilmistir. Ote
yandan, APl badlanti sayisini ve muhatap araci dagitici firma adedini artirmak
istemeyen veya ilave API baglantisi igin efor sarf etmeyi rasyonel bulmayan yerli ve
yabanci B2C platformlarin bu hizmeti OBILET/BILETALL’dan alabilmesine olanak
saglamak amaciyla uygulamanin bu sekilde, opsiyonel olarak yururlukte tutuldugu
beyan edilmis ve bu konuda 6rnek uygulamalar siralanmigtir.

Birden ¢ok otobus firmasinin sefer bilgilerinin toplulastirilarak bir portfoy halinde bilet
satis platformlarina aktarilmasi, platformlari tek tek otobus firmalarinin sefer verilerini
kendi sistemlerine aktarmak, firmalarla ayri ayri anlagsma yapmak ve tek tek
mahsuplagsmayi gerektiren muhasebe maliyetinden kurtarmaktadir. B2B hizmeti
otobus firmalari agisindan bir yandan biletini satan platform sayisini artirirken diger
yandan her bir platformdan ayri ayri bilet satis gelirinin teminine gerek olmaksizin, bu
gelirin B2B firmasi araciligiyla tek bir kanaldan temin edilmesi imkani vermektedir. Bu
anlamda B2B pazarinda faaliyet gdsteren tesebbusler, otobls firmasi ile bilet satig
platformlari arasinda kopru gorevi gormektedir.

Otobus firmalarinin pazarda nihai amaci birgcok satis noktasinda yer alarak yolculara
bilet satisi konusunda birgok noktadan ulasabilmektir. 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-
177 sayili kararda yer buldugu UGzere bu husus otobis firmalarinca vurgulanmis ve
“birden fazla platformda yer aliyor olmalarinin tiiketicilerin kendilerine rastlama
olasiligini arttirdigr” ifade edilmigtir. Bu noktada otobus firmalari tek tek acenteler ile
iletisime girerek satis gerceklestirebilecegi gibi B2B hizmeti veren firmalarin
portfédylinde yer alarak da bu firmalarin dagitim kanallarina ulasma imkanindan
yararlanmaktadir. Fakat bu iki alternatif arasinda B2B hizmeti, bir otobus firmasinin
daha az igslem maliyetine katlanarak daha ¢ok satis noktasinda yolcu ile bulugsmasina
imkan verdiginden, otobus firmasi agisindan daha c¢ok satis kanalina ulasacagi
dagitim hizmeti veren firmanin B2B portfdyine eklenmek rasyonel hale gelmektedir.

Bilet satis platformu da daha ¢ok yolcunun talebini gekebilmek igin platformunda en
genis portfoy olacak sekilde bir listeleme yapmaya calismaktadir. Dolayisiyla B2B
hizmeti veren firmalarin portfoy cesitliligi/genisligi platformlar agisindan énemli bir
tercih sebebidir. Pazarin bu niteligi sefer verilerinin platformlara dagitimi pazarini bir
yanda otobus firmasinin bir yanda bilet satis platformlarinin yer aldigi ¢ift tarafli bir
pazar olarak nitelemeyi gerektirmektedir. Cift tarafli bu pazar yapisinda pazarin her iki
tarafi da pozitif dissalliklardan etkilenmektedir. Bu nedenle bu modele hem otobus
firmasi hem de bilet satis platformlarinca siklikla basvurulmaktadir.

Saglanan B2B hizmeti karsiliginda Ucretlendirme politikasi incelendiginde ise otobus
firmasinin bu hizmet igin sefer verisi saglayan konumda kaldigi ve ayr bir bedel
odemediqi, bilet satis komisyonu i¢inde bu hizmetin de verildigi gorulmektedir. Diger
yandan saglanan portfoy karsiliginda veri toplulastiran biletleme yazilimi saglayicisi
ile bilet satis platformu arasinda B2B hizmetine yonelik olarak bir Gcretlendirme
bulunmaktadir.

B2B hizmeti veren tesebbus, sefer verilerinin dagitimi pazarinda veri saglayicisi olarak
platformdan bir bedel talep etmektedir. “Gelir Paylagimi Modeli” olarak adlandirilan bu
modelde otobls firmasindan hak edilecek bilet satis komisyonu, belli oranlarda
biletleme yazilimi saglayicisi ile bilet satis platformu arasinda paylasiimaktadir.
Buradaki bilet satis komisyonu otobls firmasi ve B2B hizmeti saglayicisi arasinda
belirlenmekte, B2B hizmetinden faydalan platform belirlenen orani kabul etmektedir.
Genel uygulama olarak OBILET B2B hizmeti kapsaminda servis saglayici olarak bilet
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satis komisyonunun %(.....) oraninda gelir elde etmekte iken hizmeti kullanan platform
bilet satisindan kalan %(.....) oranindaki kismi platform payi olarak kazanmaktadir.

Sektorde B2B hizmeti veren/verebilecek tesebbusler incelendiginde ise bunlarin
MYDATA, ECE YAZILIM, halihazirda yalnizca METRO TURIiZM’e hizmet sunan
ATLAS YAZILIM, OBILET ve BILETALL oldugu goriilmektedir. ASRIN BILISIM de
biletleme yazihmi yarittigd dénemde bu pazarda hizmet saglamis ancak pazardan
2022 yili itibariyla gikmigtir.

B2B dagitim faaliyetlerinde, dagiticinin bir araya getirmis oldugu farkli otobUs
firmalarina ait sefer verileri envanteri genel olarak bir API kanaliyla ilgili gevrim ici satig
kanalina aktariimakta, platform ise internet servis saglayicisi aracihigiyla ulastigi bu
verileri kendi ara yuzune yansitarak sefer ve fiyat bilgilerini kullanicilarina sunmaktadir.
Bu kapsamda da asagida agiklanan platform pazari ortaya ¢ikmaktadir.

iii. Otobiis Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti'8

Yakin dénemde yuksek blyime sergileyen ¢evrim igi otobus bileti satis platformlari,
sefer verisine sahip olduklari otobus firmasinin biletlerini platform Gzerinde listelemekte
ve yolculara bilet satig hizmeti vermektedir. Daha teknik bir anlatimla bilet satis
platformlari asil olarak otobus firmalarinin seferlerinin listelendigi pazaryeri alanlari
olarak faaliyet gostermekte ve otobls firmalari ile yolcular arasinda ticari iliski
kurmaktadir.

Platformlarin ana dagitim kanallari, masausti ve mobil internet siteleri ile farkli
uygulama pazarlarina gére kodlanmis mobil uygulamalarindan olusmaktadir. Bunun
yani sira ¢agri merkezleri Uzerinden satig oncesi ve sonrasi bilet satisg iglemine
yardimci olunmaktadir.

Diger yandan biletleme yazilimina sahip otobus firmalarinin biletlerini kendilerine ait
satis kanallarindan kendi pazarlama imkanlari dlgisinde satabilmesi mumkuindar.
Dolayisiyla otobls firmalari kendilerine ait satis kanallarindan bilet satabilmekte
ve/veya bilet satig platformlarindan bilet satis hizmeti de alabilmektedir. Bununla
birlikte, ¢evrim ici satislardaki pazar egilimleri géz 6nudne alindiginda ise otobus
firmalarinin daha ¢ok yolcuya ulagsmak igin yuksek goruntilenme trafigine sahip
platformlara yoneldigi sOylenebilecektir. Yolcular da kapsaml karsilastirma imkanlari
iceren platformu oncelikle tercih etmektedir. Dolayisiyla platformlar bir taraftan otobus
firmasinin ihtiyac duydugu goérunurligua karsilarken yolcular ise ¢ok sayida otobls
firmasini tek bir kanal Gzerinden listeleyebilmekte ve bilet satin alabilmektedir. Bu yapi
dahilinde ¢evrim igi otobUs bileti satis platformlari cift tarafli bir pazar niteligi tasimakta
olup pazarin her iki tarafi pozitif digsalliklardan faydalanmaktadir.

Otobus bilet satis hizmetine iliskin Ucretlendirme sistemi incelendiginde ise, pazarda
tek bir yontem bulundugu goértlmektedir. S6z konusu yonteme gore platformdan bilet
satin alan yolcu; otoblus firmasinin talep ettigi bilet bedeli diginda bir Ucret
0dememekte, otobls firmasi ise ¢ogunlukla pazarlama, reklam ve 6deme hizmet
komisyonu gibi ek maliyetlere katlanmaksizin yalnizca “bilet satis komisyonu”
O0demektedir.

Mevcut durumda bilet satis platformu olarak pazarda en buylk paya sahip olan
OBILET'in yani sira BILETALL, ENUYGUN, TURNA, NEREDENNEREYE,
BILET.COM, BILETARA, ONLINEBILET ve Bilet11 Turizm Ticaret AS (BILET11) gibi

18 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
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platformlarin oldugu gorulmektedir. Bunun yani sira bilet satig platformu olarak faaliyet
gOsteren ancak pazarda ¢ok dusuk paylara tekabul ettigi dustnulen tesebbusler de
bulunmaktadir.

Otobus bileti satigI slirecindeki yukarida ortaya koyan Ug pargali yapi dustnuldaginde,
(biletleme yazilimi, B2B ve B2C hizmeti) sektorde yalnizca B2C bilet satis hizmeti
sunan platformlar s6z konusu oldugu gibi dikey butiunlesik organizasyona sahip
platformlar da bulunmaktadir. islem tarafi OBILET, pazarin her seviyesinde dikey
bitlinlesik faaliyet gésteren az sayida tesebbiisten biridir. OBILET, bilet satis islemleri
icin gerekli olan bir girdi pazar niteligindeki biletleme yazilimi hizmeti, bir anlamda
toptan pazar niteligi sergileyen B2B hizmeti ve yolculara perakende seviyesinde bilet
satis isleminin gerceklestirildigi B2C hizmeti faaliyetleri ile bilet satis pazarinin tum
seviyelerinde faaliyet gosteren ¢ asamali dikey butlnlesik bir tesebbUstur. Benzer
sekilde devre konu BILEATALL ve MYDATA da pazarin her seviyesinde faaliyet
gOstermektedir. Bunlar disinda kalan tim platformlar ise B2B pazarinda bulunan
tesebbuslerden portfdy halinde sefer verilerini satin alarak ve/veya dogrudan otobuls
firmasi ile bilet satis anlagsmasi akdederek biletleme yazilimi firmasinin API hizmeti ile
bilet satislarini gergeklestirmektedir. Bu bakimdan bu platformlar sadece perakende
pazar niteligi tasiyan B2C pazarinda yer almaktadir.

OBILET ve BILETALL'In faaliyetleri kapsaminda dagitim ya da platform (zerinden
satis hizmeti sundugu bir diger alan ucak biletleridir. Asagida bu faaliyet bakimindan
ulasilan tespitlere yer verilmektedir.

G.2.3. Hava Yolu ile Yolcu Tasimaciligi Faaliyetine iliskin Bilgiler

Hava yolu yolcu tasimacihidi genel olarak 2920 sayili Tark Sivil Havacilik Kanunu
(TSHK) ve Ticari Hava Tasima isletmeleri Yénetmeliginde (Hava Y&netmeligi)
dizenlenmektedir. Hava Yonetmeligi'nin 4. maddesinde hava yolu ile yolcu
tasimacihgi, ticari hava tasimaciligi olarak yer almakta ve “Sivil hava araglari ile (icret

karsihidi yapilan yolcu ve ylik veya sadece ylik tasimaciligi” olarak tanimlanmaktadir.

TSHK’nin 18. maddesinde, “Gergek ve tlizel kigilerin ticari amagla, lcret karsiliginda
hava araclariyla yolcu veya yik veya yolcu ve ylik tagimalari ile ticari amacgla diger
faaliyetlerde bulunmalari i¢in Ulastirma Bakanligindan izin almalari én garttir.” hUkmu
yer almaktadir. Yine ayni maddenin devami olarak iznin belli sartlara ve sureye
baglanabilecedi belirtiimistir. Bahse konu izne ek olarak faaliyet gosterecek
tesebbuslerin yine ilgili Bakanlktan isletme ruhsati (AOC - Air Operator Certificate)
almalari sarti bulunmaktadir.

Hava Yoénetmeligi'nde i¢ ve/veya dis hatlarda tarifeli ve tarifesiz seferlerle ticari hava
tasimacihgr yapacak tesebbuslerin TC Ulastirma ve Altyapi Bakanhdi Sivil Havacilik
Genel Mudurlaga (SHGM) tarafindan yetkilendiriimesinin gerekli oldugu ve s6z konusu
yetkilendirmede ‘tarifeli ve tarifesiz seferlerle yolcu ve ylik tasimaciligi yapacak hava
yolu isletmeleri’ ve ‘sadece tarifesiz seferlerle yolcu ve yik tagimaciligi yapacak hava
yolu igletmeleri igin farkl kosullarin bulundugu goérilmektedir.

Ucgak biletlerine iligkin fiyatlandirmalar, tasimacilik hizmeti saglayicilar tarafindan
belirlenmekte olup fiyatlandirmayi etkileyen unsurlar arasinda; bos koltuk sayisi,
biletlere olan talep, diger markalarla gercgeklestirilen rekabet, rotalar ve rotalarda
mevcut fiyatlar, ucgus siniflari, maliyet artiglari, mevcut ekonomik kosullar ve
gerceklestirilecek ugusun gunu ve saati gibi etkenler yer almaktadir.
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G.2.4. Ugak Bileti Satisi Hizmetine iligskin Genel Bilgi

Ucak bileti satisi, hava yollarinin kendi satis kanallari veya Turkiye Seyahat Acentalari
Birligine Giye (TURSAB) seyahat acenteleri (izerinden yapilabilmektedir. 1618 sayili
Seyahat Acentalari ve Seyahat Acentalari Birligi Kanunu (SAK) kapsaminda acentelik
faaliyetlerinde bulunacak kigilerin, seyahat acentesi faaliyetinde bulunabilmek igin
Kultur ve Turizm Bakanhgindan isletme belgesi almasi ve isletme belgesine hak
kazanmasindan sonra TURSAB’a lye olmasi gerekmektedir. Seyahat Acentalari
Yoénetmeligi'nin (Acente Yénetmeligi) 4. maddesinde tur dlizenlemek, transfer hizmeti,
tuketici adina rezervasyon yapmak, turizm hareketinin gerektirdigi konulara iliskin bilgi
vermek, kongre-konferans organizasyonu dizenlemek, turistik gezi amacl munferit
tasima araci kiralamak, tarifeli ya da tarifesiz olarak tabi olduklari mevzuat ile
tasimacilik hizmeti veren ulastirma araglarinin ve bu araglara sahip igletmelerin
biletlerini satmak ve seyahat acentesi urunu satmak seyahat acentelerine miunhasir
hizmetler olarak yer almaktadir.

Seyahat acenteleri, gordukleri hizmetlere gére A grubu, B grubu ve C grubu seyahat
acenteleri olmak Uzere U¢ grupta siniflandiriimaktadir. A grubu seyahat acenteleri
yukarida yer alan batln turizm seyahat acente 6zelliklerine sahip olup bu anlamdaki
batin hizmetleri saglayabilen acentelerdir. B grubu seyahat acenteleri ise A grubunda
yer alan seyahat acentelerinin duzenlemis oldugu organizasyonlarin bilet satigini
yapan acentelerdir. Son olarak C grubu acenteler ise diger gruplardan farkl olarak
yalnizca Turkiye Cumhuriyeti vatandaglari i¢in yurt i¢i tur dizenleyen acenteler olarak
faaliyet gostermektedir.

Yukarida yer alan sartlar ¢cergcevesinde ilgili faaliyette bulunmak isteyen kisilerin 2023
yllinda yapmalari gereken teminat 6demeleri® asagidaki sekildedir:

e A grubu seyahat acenteleri igin 7.000 TL

e B grubu seyahat acenteleri icin 6.000 TL

e C grubu seyahat acenteleri i¢in 5.000 TL.

Yukarida yer alan tutarlara ek olarak 2023 yili icin TURSAB aidat tutari2’ 11.342,83
TL, acente ve sube kurulus tutar ise 226.856,51 TL olarak gergeklesmistir.

Seyahat acenteleri kendi iclerinde ilk olarak ¢evrim ici seyahat acenteleri ve cevrim disi
seyahat acenteleri olarak iki genel baslikta gruplandirilabilmektedir. Seyahat
acentelerinden yapilan satislar haricinde bir de hava yolu firmalarinin ¢evrim ici ve
cevrim digi olarak kendi yaptiklari satiglar bulunmaktadir. Dolayisiyla ugak bileti satigi
yapan kanallari hava yolu tasiyicilarinin kendi satislari, gevrim i¢i seyahat acentelerinin
satislari ve ¢evrim digI seyahat acentelerinin satislari basliklarinda ele almak
mumkunddar.

Cevrim digi satislar geleneksel kanal olarak da adlandiriimakta ve hava yolu
tastyicilarinin havalimanlarinda veya sehir merkezlerine yakin konumlarda bulunan
subeleri, cagri merkezleri, acentelerin merkezleri-subeleri ve tur operatorleri tarafindan
yapilimaktadir.

Cevrim ici ugak bileti satisi yapan tesebbusler, yurt ici ve yurt digi uguslar igin Gger
grupta toplanmaktadir. Bu gruplar yurt digi uguslar igin;
e Hava yolu firmalarinin kendi gevrim i¢i satis kanallari,

19 https:/lyigm.ktb.gov.tr/TR-138832/seyahat-acentasi-ilk-belge-basvurusu.html
20 https://www.tursab.org.tr/duyurular/2023-yili-aidat-ve-acenta-kuruluslari-hakkinda-duyuru
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e GDS'lere dogrudan bagh bir sekilde, IATA?! (yeligi bulunan ve kendi adlarina
satis yapan gevrim i¢i karsilastirma siteleri,

e GDS’lerden aldidi verileri toplulastiran araci veri saglayicilarindan veri alarak
onlar adina satis yapan ¢evrim ici karsgilastirma siteleri iken,

yurt igi uguslar igin;

e Hava yolu firmalarinin kendi ¢gevrim i¢i satis kanallari,

e Hava yolu firmalarindan dogrudan veri geken ¢evrim ici karsilastirma siteleri,

e Hava yolu firmalarina dogrudan baglantisi bulunan veri saglayicilarindan veri
ceken cevrim i¢i karsilastirma siteleri

olarak siralanabilir.

Hava yolu tagimacilarinin biletlerinin ¢evrim igi olarak listelenip satilabilmesi igin hava
yolu firmalarinin sefer bilgilerine ait verilerin bir APl kanaliyla ¢evrim igi ortamda
listelenebilir hale getiriimesi gerekmektedir. S6z konusu verilerin listelenebilir hale
getiriimesinden sonra;

- hava yolu tasimacilarinin kendi ¢evrim ici satis kanallari i¢in, kendi API’lerinin
internet sitelerine ve mobil uygulamalarina baglantisi,

- cevrim ici fiyat karsilastirma ve satis siteleri icin; dogrudan hava yolu firmalarinin
API bagdlantilarinin kullaniimasi ya da bu hizmeti saglayan GDS agina sahip
araci firmalarin hava yolu tagimacilari ile olan baglantilari,

- Hava yollarina dogrudan entegre olarak ya da GDS’lerden veri alarak B2B
hizmeti veren tesebbuslerin baglantilari

kullaniimaktadir.

Goruldagua tUzere gevrim igi karsilastirma sitelerinin ugak bileti satabilmeleri igin ya hava
yolu tasimacilarina dogrudan veri baglantilarinin olmasi ya da araci veri saglayicilara
baglanti kurmus olmalari gerekmektedir.

Bilet satis pazarinda faaliyet gdstermek isteyen bir tesebbisin seyahat acenteligi
belgesi almasi ve hangi satis kanali yonteminde uzmanlagmak istedigine bagh olarak
yatirim ve ig gucu ihtiyacini kargilamasi gerekmektedir. Ayrica, biletleme ve biletleme
sonrasi iglemler icin istihdam edilecek, hava yolu sistemlerini kullanabilen uzman
personel ihtiyaci da bulunacaktir. Pazara yeni giris yapacak bir tesebbusun teknolojik
altyapi ihtiyaci bulunan bir satis kanal tercih etmesi durumunda ise, XML, NDC, API
ve benzeri hava yolu igerik akigi saglayacak entegrasyonlarin yapilmasi, bu
entegrasyonlar Uzerinden satis yapilacak sistemlerin kurulmasi gibi yatirnm ve teknik
is gucu gerektiren ihtiyaclar ortaya ¢ikmaktadir. Bu pazara giris igin ayrica yasal
mevzuat geregi sahip olunmasi gereken yetki belgeleri, IATA akreditasyonu vb. gibi
sektorde yer alan kalite standartlarina iliskin yukumlulUklerin kargilanmasi ve mali
acidan yuklu miktarda teminat gereklilikleri bulunmaktadir.

Cevrim ici biletleme, islem hacminin otoblUs sektorine gore daha yuksek paya sahip
oldugu hava yolu sektériinde pazar payinin buyuk bir ¢cogunlugu (6zellikle yurt igi
biletler agisindan) hava yolu tasimacilarinin kendi ¢evrim ici kanallari araciligiyla
yaptiklari satiglar yoluyla gerceklestiriimektedir. Bunun en buyuk nedenlerinden birisi
pazarin konsolide yapisindan kaynakli olarak satig platformlarinin bu alanda ele
gecirebilecegi pazar payinin sinirh olmasidir. Kullanicilar, az sayida hava yolu
tasiyicisinin  ¢evrim igi kanallarini kontrol ederek tum alternatiflere kolayca
ulagsabilmekte olup bu durum kullanicilarin hizmet fiyati karsilastirmasinda platform

21 |ATA (International Air Transport Association - Uluslararasi Hava Tasimacili§i Birligi) tim dinyada
tarifeli hava yolu tasiyicilarinin temsil edildigi kurulustur.
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kullanma tercihini dogrudan etkilemektedir. Bir diger neden ise hava yolu tasiyicilari ile
satis platformlari arasinda bir hizmet bedeli’lkomisyon paylasim modeli
bulunmamasindan kaynaklanmaktadir.??2 Bu nedenle platformlar, hava yolu
tasimacilarinin belirledigi bilet Ucretine yolcudan tahsil etmek Uzere bir de hizmet
bedeli ekledikleri bir gelir modeli olusturmakta ve bu baglamda platformlar, yurt ici ugak
biletlerini hava yolu tasiyicilarinin kendi satis kanallarina kiyasla daha ylksek bir fiyata
satmak durumunda kalmaktadir.

Yurt i¢i uguslarda yukarida bahsedilen konsolide yaplyl ortaya cikaracak sekilde
Tarkiye genelinde faaliyeti olan U¢ hava yolu bulunmakta olup bunlar THY/AJET,
PEGASUS ve SUNEXPRESS'ti. Bu noktada THY/AJET, PEGASUS ve
SUNEXPRESS'in acentelere bilet satisi icin herhangi bir hizmet bedeli 6demedigi
sadece satislarini artirmalarini 6zendirmek Uzere tesvik bedeli adi altinda bir bedel
O0dedigi gorulmektedir. S6z konusu tegvikler belirli bir tarih araligi i¢in verilen satig
adedi hedefleri olabilecegi gibi bir dnceki sene satilan biletten elde edilen cironun
yuzdesel oranda artirilmasina yonelik de olabilmektedir. Bahsi gegen tesvik bedelleri
otobus bileti satisinda ortaya ¢ikan hizmet bedeli fiyatlandirmasina benzememektedir.
Aksine ugak bileti satisinda hava yolunun acentelere 6dedigi bir hizmet bedeli
bulunmadigindan acenteler bilet Gcretlerine yukarida ifade edildigi Gzere kendileri bir
hizmet bedeli ekleyerek hava yolu tasiyicisinin kendi internet sitesinde bileti sattigi
fiyattan daha yuksek bir fiyatla bilet satmak durumunda kalmaktadir. Bu durum da
tuketicileri bileti daha ucuza satan hava yolu tasiyicilarinin internet sitelerine
yonlendirmektedir. Sayilan kosullara ek olarak hava yolu tagimacilarinin dizenledikleri
kampanyalarin sadece kendi internet sitelerine yonelik olmasi ve kendi internet
sitelerini dnceleyecek mil kampanyalari yapmalari da tuketici tercihlerinin hava yolu
tasiyicilarinin internet sitlerine kaymasina sebebiyet vermektedir.

Yurt digi ugak bileti satisinda ise, birgok rotada sefer diizenleyen ¢ok sayida hava yolu
bulunmasi nedeniyle pazar ¢ok pargall bir yapi gérinimundedir. Bu nedenle, hava
yollari acente satislarina daha fazla Gnem vermekte ayrica yolcularin da sefer ve fiyat
karsilagtirma ihtiyaci bulunmaktadir. Ek olarak yolcular yurt digi biletlerdeki
kargilastirma ihtiyaclarini  yabanci Ucret karsilastirma (metasearch) siteleri
(SkyScanner, Wego, Momondo gibi) Uzerinden yapmis olduklari aramalar ile de
gercgeklestirmektedir. Bunun bir sonucu olarak hava yollari, acentelerin veya bu
acentelerin servis aldiklari GDS ve B2B dagiticilarin kendilerine ait bilet satiglarini
onceliklendirmesi amaciyla, bu oyunculara belli esik degerleri agmalari halinde bilet
basina tesvik bedeli 6demesi yapmaktadir. Benzer sekilde GDS’ler de,
havayollarindan alacaklari tesvik bedellerini ylikseltebilmek igin rekabet halindedir ve
kendi acentelerine havayollarindan aldiklari tesvik bedellerinin  bir kismini
dagitmaktadir.

Ucak bileti satislarinda yurt ici ve yurt disinda tercih edilen satis kanali farkhliginin yani
sira bir takim farklhliklar daha bulunmaktadir. Yurt digi seferlerine iligkin ugak bileti
satigl, uluslararasi uygulama ve kurallari bilmeyi gerektirmesi sebebi ile yurt ici
seferlerine iligkin bilet satisindan daha karmasik ve zor gorulmektedir. Yurt ici uguslari
daha kolay duzenlemelere sahipken yurt disi uguslarinda pasaport veya vize ihtiyaci
bulunmaktadir. Yurt i¢i uguslari, ugusun gergeklesecegi mesafenin daha kisa olmasi
nedeniyle yurt disi ucuslara gére daha diisiik maliyetli olarak gerceklesmektedir. Ote
yandan yurt digi uguslarinda hizmet kalitesi daha yuksek olup ek hizmetler de (koltuk
genisligi, eglence sistemleri, yemek vb.) yurt i¢i uguslarina gbére ¢ok daha fazla

22 S6z konusu durumun istisnasi olarak sektorde tesvik bedeli uygulamasi bulunmaktadir.
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secenege sahiptir. Ayrica yurt ici ucuslarinda daha sik araliklarla seferler
duzenlenmesi s6z konusu olurken yurt digi uguslarda her rotasyona direkt ugus
olmamakta ve uzun sureler alan aktarmalar s6z konusu olmaktadir. Butiin bunlara ek
olarak yurt i¢i uguslar SHGM’nin tavan fiyat uygulamasina ve Katma Deger Vergisi'ne
(KDV) tabi iken yurt disi uguslarda tavan fiyat uygulamasi gecerli degildir ve bu uguslar
KDV’den muaftir.

Bu biletlerin satisi bakimindan satig noktalarinin sahip olmasi gereken standartlar
bakimindan en blyuk fark, uluslararasi uguslara ait bilet satmak igin gerekli IATA
akreditasyonundan kaynaklanmaktadir. Hem yurt ici hem de yurt digi bilet satigi igin
acentenin kesinlikle TURSAB iyesi olmasi gerekmekte iken yurt disi uguslara ait
biletleri satmak icin ayrica IATA akreditasyonu aranmaktadir. IATA belgesi
bulunmayan bir acente, dogrudan uluslararasi bir ucak bileti satisi yapamamaktadir.
IATA uyeligi olmayan bir acente ancak IATA uyeligi olan B2B firmalardan API hizmeti
araciligiyla aldigi verilerden bilet satisi gerceklestirebilmektedir. Bagka bir deyigle,
IATA ayeligi bulunmayan bir acente yurt disi ugak bileti satisini ancak B2B dagiticisi
ile gelir paylasimina girmek suretiyle yapabilmekte ve geliri dogrudan bilet satisina
gOre azalmaktadir.

IATA; hava yollari ve acenteler arasinda bilet satigi ve kurallar 6zelinde regulasyonlari
duzenleyen ve her iki taraf igin de garantor pozisyonunda yer alan bir birliktir. IATA,
havacilik sektorinun ana regulatort konumunda olup, IATA acentesi olmak igin
acentenin pek ¢ok sarti (kurumsal ve finansal yeterlilik, sektorel reputasyon, belli bir
islem gegmisi vb.) saglamasi gerekmektedir. Bununla birlikte hava yollari ve acenteler
arasinda garantor pozisyonunda bulunan IATA, acentelerinin finansal ve hukuki
durumlarini devamli olarak denetlemekte ve riskli gordigu herhangi bir durumda ilgili
acentenin Uyelik statisinU dusurerek belli kisittamalar uygulamakta ve devaminda
IATA belgesini iptal edebilmektedir.

Yolcu bakimindan ele alindiginda ise yurt digi ugak bilet alig islemi yurt icine gore daha
¢ok zaman ayrilan, arastirma yapilan, planlama gerektiren daha zor bir satin alma
sureci igerebilmektedir. Strecin boyle gergeklesmesinin en buyuk nedenleri bu uguslar
arasindaki fiyat farklihgr yani sira yolcunun rota ve fiyat karsilastirma ihtiyacinin yurt
disi uguslarda daha fazla olmasidir. Yurt i¢i ugak bileti alig isleminde yolcunun yalnizca
uc hava yolu tastyicisinin rotalarini ve fiyatlarini karsilastirmasi gerekirken yurt digi
ucuslarda sadece IATA Uyesi olan 350 hava yolu tagiyicisinin rotalarini ve fiyatlarini
karsilastirmasi s6z konusu olabilir.

Yurt ici bilet satisi ve yurt disi bilet satisi bakimindan ortaya c¢ikan farkliliklarin ortaya
konulmasindan sonra tesebbuslerin toplam satiglarinin bu iki gruba dagilimi da
incelenmistir. Bu dogrultuda OBILET in satmis oldugu ugak biletlerinin %(.....)’si yurt igi
uguslardan olusurken yalnizca %(.....)’0 yurt digi uguslardan olugsmaktadir. Ayni sekilde
ENUYGUN’un satiglarinin %(.....)’si yurt i¢i uguslardan ve %(.....)u yurt digi
ucuslardan, ETSTUR/UCUZABILET’in satiglarinin %(.....)’i yurt i¢i uguslardan ve
%(.....)’si yurt disi uguslardan, Biletdiikkani Turizm AS’nin (BILETDUKKANI)
satislarinin = %(.....))u yurt i¢i uguslardan ve %(.....)5i yurt disI uguslardan,
BILET.COM’un satiglarinin %(.....)1 yurt i¢i ucuslardan ve %(....)'u yurt digi
ucuslardan, BILETALL'in satislarinin %(.....)’s1 yurt ici uguslardan ve %(.....)’t yurt dig|
uguslardan TURNA'nin satiglarinin%(.....)’i yurt i¢i uguslardan ve %(.....)'i yurt digi
ucuslardan olusmaktadir. Goraldugu Uzere Uglncu taraf platformlarin buyik délgide
yurt ici ugak biletlerinin satisini gergeklestirdigi anlasiimaktadir.
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Ote yandan hava yolu taglyicilarinin kendi internet siteleri ve mobil uygulamalari
Uzerinden vyapilan satiglardaki oranlara bakildiginda daha farkli bir tablo ile
karsilagilmaktadir. Turk Hava Yollari Anonim Ortakhgrnin (THY/AJET) satiglarinin
%(.....)’undn yurt disi uguslardan ve %(.....)’sinin yurt i¢i uguslardan, Pegasus Hava
Tasimaciligi AS'nin (PEGASUS) satiglarinin %(.....)'unun yurt digi uguslardan ve
%(.....)'inin yurt ici uguslardan, Glnes Ekspres Havacillkk AS’nin (SUNEXPRESS)
satiglarinin ise %(.....)’sinin yurt dis1 uguslardan ve %(.....)’unun yurt i¢i uguglardan
olustugu gorulmektedir. Bu noktada platformlarin varliginin 6zellikle yurt ici uguslar
kaynakli oldugu ve yurt disi uguslarda tuketicilerin hava yolu tastyicilarinin kendi
internet sitesi/mobil uygulamasini tercih ettigi gértlmektedir.

Yolcularin ugak bileti satin alma tercihlerini etkileyen birgok faktor bulunmaktadir.
Bunlar arasinda fiyat, hava yolu tercihi, ugus saatleri, rota (aktarmali, aktarmasiz),
seyahatin turUu (kurumsal, tatil vs.), ¢cevrim igi aligverig aliskanlklari, mil programi
uygulamalari, mil veren kredi karti kullanimlari, ugak bileti haricindeki seyahat
ihtiyaclarinin (otel rezervasyonu ve ara¢ kiralama gibi) hizmet verende bulunup
bulunmamasi, kampanyalar, Ucret uygulamalari gibi etmenler 6ne ¢gikmaktadir.

Tarkiye ucgak bileti satis pazarindaki en buyuk ¢evrim i¢i oyuncular her bir hava yolunun
kendi gevrim ici kanallan disinda, ENUYGUN, UCUZABILET, Olimtur Seyahat
Acentalari Otomotiv Turizm ve Ingaat Sanayi ve Ticaret Ltd. Sti. (BILETBAYISI),
TURNA, OBILET, BILETALL, BILETCOM, HEPSIBURADA SEYAHAT,
BILETDUKKANI, ETS/UCUZABILET ve Asca Tur Turizm Pazarlama Sanayi ve Ticaret
Limited Sirketi (HEYBILET) olarak sayilabilmektedir.23

Satis kanallar hakkinda yukarida yer verilen bilgilerin yani sira satis potansiyellerini
ortaya koymak Uzere dosya kapsaminda satis verisi de toplanmigtir. Bu verilerden
hareketle asagidaki ilk olarak hava yollarinin kendi ve uUguncli taraf tim satig
kanallarinda 2021-2023 yillarinda gergeklesen toplam bilet satis adetlerinin kanallar
bazinda dagilimina yer verilmektedir.?*

Tablo-5: 2021-2023 Déneminde Satigi Gergeklestirilen Ugak Biletlerinin Kanallar Bazinda Dagilimi (%)
Toplam Satiglarin Dagilimi Cevrim igi Satiglarin Dagilimi
Cevrim Igi Satiglar
(Hava Yolu internet Sitesi
+ Platform)

2021 () () () ()
2022 () (.. () ()
2023 () (.. () ()

Kaynak: Tesebbislerden elde edilen bilgiler.

_ Hava Yolu
Internet Sitesi

Cevrim Disi

Satiglar Platform

ilgili tabloda, ugak bileti satisinin giinimiizde daha ¢ok gevrim ici kanallar olarak
sayllabilecek hava yolu internet siteleri, platformlar ve mobil uygulamalar araciligiyla
gerceklesmekte oldugu bu kanallara ek olarak geleneksel kanal olarak kabul edilen
cevrim digI seyahat acentelerinden ve hava yolu subelerinden de bilet alinabildigi
goOrulmektedir. Cevrim i¢i satislarin dagiiminda ise platformlarin payinin vyillar

23 Bu noktada Turkiye'de yerlesik olmayan platformlarinda ilgili pazarda bu tesebbislerle rakip olmalari
mUmkin olmakla birlikte, en dar kapsamli bakis acisi ile sadece Tirkiye'de yerlesik platformlar
Uzerinden bir degerlendirme yapilmistir. Asil olarak pazarda daha fazla sayida platform bulunmakta ve
yukarida siralanan tesebbdislerin pazar paylari karar kapsaminda yer verilen paylardan daha disik
kalmaktadir.

24 34z konusu tabloda yer alan veriler THY/AJET, PEGASUS, SUNEXPRESS, OBILET, BILETALL
BILET.COM, ENUYGUN, UCUZABILET, ETS/UCUZABILET, HEPSIBURADA SEYAHAT,
BILETDUKKANI ve TURNA tarafindan génderilen veriler dogrultusunda hazirlanmistir.
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icerisinde dusus egiliminde oldugu, 6te yandan hava yolu internet sitelerinin goreli
olarak kendi payini korumakta oldugu gorulmektedir.

Yukaridaki satis kanali istatistigi, sektorde dile getirildigi Uzere ugak bileti satiginin en
¢ok hava yollarinin kendileri tarafindan satildigini géstermektedir. En buylk satisin
aslinda hava yolu tarafindan gergeklestiriliyor olmasi nedeniyle asagida ayrica Ug hava
yolunun kendi toplam satiglarinin kanallara nasil dagildigi da incelenmelidir. Bu
kapsamda asagidaki tabloda THY/AJET, PEGASUS ve SUNEXPRESS’in 2021-2023
yillarinda toplam bilet adedinin kendilerine ait satig kanallari bazinda dagilimina yer
verilmektedir:

Tablo-6: 2021-2023 Ddéneminde Hava Yollarinca Satilan Ugak Biletlerinin Kanallar Bazinda Dagilmi
(%)

Hava Yolu internet Sitesi? Cevrim Digi Kanal
2021 (... (!
2022 (o (cen)
2023 (nd) (!

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler

ilgili tablo, cevrim ici satislarin daha yiiksek olmasina ragmen hava yollarinin ¢evrim
ici ve disI kanalda dengeli bir dagilimi oldugunu gostermektedir. 2022 yilindan 2023’e
geciste cevrim digi satiglari azalan hava yollarinin, internet siteleri Uzerinden yaptiklari
satiglarin arttig1 da gorulmektedir.

Yukarida yer verilen ¢evrim ici kanallarin ugak sefer verilerini elde etmelerine yonelik
yontemlerinden yola gikarak ugak bileti satisinda tedarik zinciri hava yolu firmalarindan
GDS'lere ve B2B’lere, GDS'ler ve B2B acentelerden ise bilet satisi yapan seyahat
acentelerine ve buradan nihai tuketiciye uzanmakta oldugu anlagiimaktadir. Bu deger
zincirinde GDS’ler ve B2B’ler nihai olarak yolcuya satis yapacak seyahat acentelerine
ucak sefer verilerini dagitmakta olup bu talep dagditim pazarinin ortaya ¢ikmasina
neden olmustur.

Ucak Sefer Verilerinin Dagitimi Hizmeti:

Ulkemizde yurt ici ucak biletlerine ait sefer verileri sadece hava yolu sirketlerinin
dogrudan dagitim kanallari tGzerinden elde edilmektedir. Yurt disi ugak biletlerine ait
sefer verilerinin dagitiminda Ulkemizde yaygin olarak tercih edilen yontem diger
ulkelerde oldugu gibi GDS’lerin kullanimidir. GDS’ler Turkiye’de i¢ hat veri ve igerik
dagitimi yapmamakta yalnizca uluslararasi ugak bileti rezervasyonu ve biletleme
icerigini dagitmaktadir. Ozellikle cevrim ici acenteler tek bir GDS lzerinden hemen
hemen bitln hava yolu sirketlerinin ugak sefer bilgilerine erisip bilet satabilmektedir.

GDS'ler; havayollari sirketlerine ve satis ayadindaki acentelere, ugak sefer verilerini
saglayan bir teknoloji ve dagitim sirketi olarak konumlandiriimistir. Birer veri bankasi
olarak nitelendirilebilecek ve bir platform gérevi géren GDS’ler, hava yolu sirketleri ile
IATA acenteleri arasindaki entegrasyona aracilik etmektedir.

GDS'’ler Gzerinden 350 Uzeri hava yolunun sefer verisi alinabilmekte ve IATA Uyeligine
ek olarak GDS entegrasyonu saglanmasi halinde IATA’'nin garantérlugunu ustlendigi
BSP26 6deme sistemi Uizerinden 6demeler gerceklestiriimektedir. GDS entegrasyonu

25 nternet sitesi ifadesi, internet sitesi ve mobil uygulama lizerinden yapilan satislari kapsayacak sekilde
kullaniimigtir.
26 Billing and Settlement Plan (BSP), IATA akreditasyonu olan acentelerin satis, raporlama ve havale
prosedurlerini kolaylastirmak ve basitlestirmek, mali kontroll ve nakit akigini iyilestirmek igin tasarlanmis
bir sistemdir.
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pazarda yurt digi ugak bileti satisinda buyumek isteyen tium acenteler i¢cin 6nem arz
etmektedir. GDS’ler Ulkemize yonelik yurt i¢i ugus icerigi saglamamakta olup yukarida
deginildigi Uzere yurt i¢i uguslarin satigini gercgeklestirebilmek igin ilgili hava yollar ile
dogrudan entegrasyon saglanmasi gerekmektedir.

Acentelere yurt digi bileti satabilmeleri igin teknik servis ve platform saglayan GDS’ler
bu hizmet igin gelirlerini hava yollarindan kazanmakta, ayrica bir kismini kendi teknik
badlantilari Uzerinden satis yapan acenteleriyle paylasacak sekilde bu hava
yollarindan tesvik geliri elde etmektedirler. Ote yandan GDS’ler araciligiyla yapilan
entegrasyonlar icin GDS’ler acenteden; satis hacmine gore bir entegrasyon ucreti,
Look to Book?’ Ucreti ve biletleme sonrasi sunulan otomatik islem Urinlerinin sorgu
veya islemlerine karsi bir Ucret talep edebilmektedir. Acentelerin bu ¢alisma seklindeki
gelirleri ise hava yolu tagsimacilarinin ve GDS’lerin tesvik programlarina gore degisiklik
gOstermektedir.

Dunya genelinde baslica GDS’ler AMADEUS, SABRE, TRAVELPORT, Worldspan
Travel SDN BHD (WORLDSPAN) ve Sirena-Travel GDS (SIRENA) olarak
siralanabilecektir. Sayillan GDS’lerden yalnizca AMADEUS, SABRE ve TRAVELPORT
ulkemizde faaliyet gostermektedir.

Cevrim ici kanallar GDS’ler aracihidiyla veri gcekebilecekleri gibi NDC?, XML veya API
araciligiyla hava yolu firmalarina direkt/dogrudan entegrasyon yapilmasi yontemi ile
de verilere erisebilmektedir. Bu noktada farklilik yaratan unsur verileri GDS’ler
araciligiyla toplu sekilde alarak her hava yolu tasimacisi ile entegre bir sistem
kurmanin gerektirecegi operasyonel maliyetten kaginmaktir. Dolayisiyla dogrudan
entegrasyon yontemi ile bir hava yolu tagsimacisinin igerigine ulasilirken, GDS’ler
araciligiyla veri gekme yontemi ile bir baglantida biletleme yetkisi olan tim hava yolu
firmalarinin igerigine ulagim saglanmaktadir.

Dogrudan entegrasyon yonteminde hava yolu tasimacisi acenteden; degisen
tutarlarda bir Ucret, acentenin s6z konusu sistemi kullanimina istinaden yillik bir tcret,
rezervasyon basina kendi belirledigi bir tcret ve Look to Book olarak tabir edilen ve
yapilan sorgu basina satis orani igin belirlenen seviyenin asilmasi durumunda asilan
sorgu sayisi kadar Ucret talep edebilmektedir.

Ote yandan yukarida yer verilen sektér oyuncularinin haricinde kapali devre calisan
dolayisiyla yalnizca yetkilendirme yaptigi uglincu kisilere sistemlerini agan servis
saglayicilar (Aggregator) ve kendi envanterlerini farkli acentelerin satisina acma
yetkisine sahip olan ¢evrim i¢i acenteler de (Consolidator) s6z konusu dagitim
hizmetini sunan oyuncular olarak nitelendiriimektedir.

(100) Aggregator olarak hizmet veren sektér oyunculari; GDS lzerinde yer almayan, direkt

entegrasyon saglanamayan ve genellikle yabanci menseili ¢ok sayida hava yolu
tasimacisina ait icerigin alinabilmesi maksadiyla tercih edilmektedir. Aggregator’'un
tercih edilmesi durumunda acenteden bir biletleme Ucreti alinmaktadir. Consolidator
olarak hizmet veren sektor oyunculari ise gerek GDS Uzerinden gerekse API lUzerinden
cok sayidaki direkt entegrasyon veya farklh Ulke BSP’lerinden elde ettikleri icerigi
acenteye verebilmektedir. Bahsi gegen yontemde Consolidator acenteden bir biletleme

27 Look to Book, platformda gevrim ici sorgu yapan tiiketicinin sorgudan sonra bilet alma oranini ifade
etmektedir. Bir diger deyisle sorgularin satisa ddonme orani olarak da tanimlanmaktadir.

28 NDC (New Distribution Capability / Yeni Dagitim Yetenegi), IATA'nin yapti§i tanima goére hava yolu
firmalarinin dagitim kanalindan bagimsiz olarak musteriye teklifleri olusturmasi ve dagitmasi icin
kullanilan teklif ve siparis ydnetimi suireclerine dayanan bir veri aligveris formatidir.
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ucreti ve bunun yani sira iptal veya degisiklik gibi biletleme sonrasi ucretler talep
edebilmektedir.

(201) Yurt digi ucak bileti pazarinda NDC protokolleri ile hava yollarinin acenteler ile
dogrudan entegrasyonlarini artirma stratejisi tUm dunyada devam etmekte olsa da,
farkli havayollarinin teknik servislerini geligstirme ve ayakta tutma maliyeti ylksek
oldudu icin GDS entegrasyonlarinin, en azindan yakin gelecek igin, Gnemini korumaya
devam edecegi degerlendiriimektedir.

(102) Klguk ve orta olgekli acenteler GDS’ler ile direkt baglanti saglamak yerine B2B
saglayicilar aracihigi ile ugak bileti satigi gergeklestirebilmektedir. B2B dagitim hizmeti
pazari, ucak sefer verilerinin satis kanallarina temin edilmesi isini yapan firmalarin
olusturdugu bir sektordur. Bu hizmet, hava yolu sirketlerinin seferlerini ve bilet
fiyatlarini Gglncu taraf acentelere ve sirketlere sunmaktadir. B2B pazarinda, hava yolu
sirketleri ugus seferlerini, bilet fiyatlarini ve doluluk durumunu platformlara yuklemekte,
B2B’ler de bu bilgileri acentelere ve sirketlere sunmaktadir. Seyahat acenteleri veya
kurumsal sgirketler, bu platformlari kullanarak ucgak bileti satin alabildigi gibi,
musterilerine satis yapabilmektedir. Bu platformlar genellikle API veya internet tabanli
ara yuzler Gzerinden entegrasyon saglamaktadirlar.

(103) B2B hizmet saglayicilari sefer verilerine GDS'lere, havayollarina ve diger B2B’lere
entegre olarak erisebilmekte ve bu sefer verilerini musterilerine sunmaktadir. B2B
acentelerin geligtirdigi yazihm ¢6zumu ile musterisi konumundaki diger acenteler bu
sistemlere Uye olup satis yapabilmektedir. Acenteler her bir hava yolu sirketi veya
dagitim kanallari ile ayri ayri anlasma yapip her biri ile ayri hesaplagma yapmak yerine
hemen hemen bitin hava yolu uguslarina tek bir ekran Gzerinden erigebilmekte ve
biletleme iglemlerini kolayca yapabildikleri B2B sistemlerini tercih edebilmektedir.

(104) Acenteler genellikle tek bir B2B sistemi ile g¢alismaktansa birden ¢ok sistem ile
calisabilmekte ve bu sayede urin ve ucret karsilastirmasi yapip kendileri i¢in en
avantajli olan sistem Uzerinden iglemlerini tamamlayabilmektedir. B2B acenteler ile
diger acenteler banka teminat mektubu, 6n 6deme, kredi karti ile 6deme ve az da olsa
kredi limiti ile ¢alisabilmektedir. Pazara giris i¢in standart acente belgelerinin olmasi
yeterli olup B2B pazarinda faaliyet icin dncelikli olarak yazilimsal bir yatirim ile birlikte,
yetismis insan kaynagi ve finansal glicun olmasi énemlidir.

(105) B2B ucak biletleme hizmetleri kapsaminda ¢evrim ici seyahat acentesi envanterlerini
diger acentelerin satisina agmakta ve bu kapsamda toptan satislardan gelir elde etme
imkanina sahip olabilmektedir. GDS’ler ve havayollari ile direkt baglantisi bulunan B2B
dagiticilar, hem acentelerinden servis saglayici bedeli, hem de hava yollarl ve
GDS’lerden tesvik bedeli geliri elde etmektedirler. B2B sirketlerden dagitim hizmeti
alarak ugak bileti satigi yapan alt acenteler ise kendilerinin bilet satigi gerceklestirdigi
yolculardan kazandiklari hizmet bedellerini (servis saglayici payi dusuldikten sonra
kalan net tutarlari) ve kendilerine servis veren B2B saglayicilarla gergeklestirdikleri
tesvik anlagsmalarindan kismi tesvik geliri elde etmektedirler.

(106) B2B pazarinda aktif olarak faaliyet gosteren belli basli tesebbusler; Akdeniz Pe-Tur
Turizm Seyahat Acentasi ve Ticaret AS (BILETBANK), BILETDUKKANI,
Bookingagora Turistik Hizmetler AS (BOOKINGAGORA), ETS Ersoy Turistik Servisleri
AS (ETS/UCUZABILET), Club Jolly Turizm ve Tic. AS (JOLLY TUR), Tatilbudur
Seyahat Acenteligi ve Turizm AS (TATILBUDUR/GTC), Setur Servis Turistik AS
(SETUR), BILETALL, Paximum Turizm Ticaret ve Taahhiit AS (PAXIMUM), Diana
Turizm Otelcilik Tic. ve San. AS (DFLY), Satguru Seyahat ve Turizm AS (SATGURU),
Bercan Tur Turizm Havacilik ve Ticaret Ltd. $Sti. (BERCAN TOUR) ve IK Global Turizm
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Organizasyon ithalat ihracat Sanayi ve Ticaret Ltd. Sti. (IK GLOBAL) olarak
belirtiimistir. Sayilan tesebbusler diginda ¢evrim digi kanallar araciigiyla non-IATA
seyahat acentelere hizmet veren acenteler ve 6zellikle ugak bileti satigi yapmak igin
B2B saglayici sirketlerin alt acentesi olmayi tercih eden ¢ok sayida kuguk ve orta
Olcekli acente de bulunmaktadir.

(107) Turkiye’de yurt ici ve yurt digi ugak sefer verilerinin dagitimi hizmetinin verilebilmesi
icin dncesinde de belirtildigi gibi ilk olarak TURSAB’a liye olunmasi gerekmektedir.
Yurt ici uguslara yonelik gergeklestirilecek faaliyetlerde hava yolu tasimacilari ile
anlasilip talep edilen miktarda teminat mektubu vb. glvencelerin hava yolu
tasimacilarina sunulmasi gerekmekte iken yurt disi uguslara yonelik faaliyetlerde belirli
bir sure seyahat acenteligi yapilmasi, yapilacak satiglar igin belirli tutarda teminat
mektubu vb. givencenin IATA’ya verilmesi ve bunun gibi kosullarla birlikte gereken
sartlarin saglanmasiyla IATA’ya Uye olmak gerekmektedir. Ayrica yukarida yer alan
idari sureglerle birlikte yazilim ve ekipman yatirimlari yapilmali ve beraberinde s6z
konusu yazilimi kullanacak ve satis hizmetini sunacak personelin istihdam edilmesi
gerekmektedir.

(108) OBILET'in buraya kadar ele alinan pazarlardaki faaliyetleri diginda feribot bilet satis,
arag kiralama rezervasyon hizmeti ve otel rezervasyon hizmeti faaliyeti de bulunmakta
olup asagida bu pazarlar bakimindan bilgi verilecektir. S6z konusu U¢ pazarda devre
konu BILETALL’in herhangi bir faaliyeti bulunmamaktadir.

G.2.5. Feribot ile Sehirler Arasi Yolcu Tagimaciligi Faaliyetine iligkin Bilgiler

(109) Yolcu tasimaciligi ve yik tagimaciligi gibi deniz ticareti faaliyetlerinin icrasi 815 sayili
Tuark Sahillerinde Nakliyati Bahriye (Kabotaj) ve Limanlarla Kara Sulari Dahilinde Icrayi
San’at ve Ticaret Hakkinda Kanun’da (Kabotaj Kanunu) dizenlenmistir.

(110) Deniz yolu tasimaciigi duzenli sefer ve duzensiz sefer olarak iki baslik altinda
degerlendiriimektedir. Dlzenli sefer, gemilerin kalkis, varigs ve aktarma limanlarinin
onceden belirlendigi sefer turu olup duzensiz sefer ise yukun bulundugu yere gemilerin
giderek yukua aldiklari ve gergceklesme kosulunun yikin varhdr oldugu sefer tartddr.
Deniz Yolu ile Yapilacak Duzenli Seferlere Dair Yonetmelik'te de (Duzenli Sefer
Yonetmelidi) yer aldigi Gzere dizenli sefer, en az iki nokta arasinda ve belirli bir tarifeye
bagli olarak yapilan seferleri ifade etmektedir.

(111) S6z konusu duzenli seferleri kabotaj hattinda dizenli sefer ve uluslararasi duzenli
seferler olarak ikiye ayirmak mumkundar. Kabotaj hatti, Turkiye Cumhuriyeti
liman/iskeleleri arasinda gerceklestirilecek seferleri kapsamaktadir. Kabotaj hattinda
faaliyet gosterecek isletmelerin Ulastirma ve Altyapi Bakanhdi Deniz Ticareti Genel
MadarlGgi’nden (DTGM) kabotaj hat izni almalari gerekmektedir. DTGM ilgili
basvuruyu degerlendirirken;

- Kabotaj hattinda duzenli sefer yapmak isteyen isletmecilerin, kalkis veya varis
noktasi ya da ugrak limanlari farkli blyuksehir belediye sinirlari icinde olan hatta
ara¢ tasimacihigl yapacak olan gemileri icin ilgili buyuksehir belediyesinin
uygunluk goérusunu,

- Kabotaj hattinda duzenli sefer yapmak isteyen isletmecilerin, ayni buyuksehir
belediye sinirlari igerisinde yer alan liman veya iskele arasinda tarifeli sefer
yapan gemileri i¢in ilgili bUyUksehir belediyesinin ruhsat belgesini

esas almaktadir.
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Duzenli Sefer Yonetmeligi'nde feribot, asil amaci kisa ve orta mesafeli hatlarda yolcu
tasimak olan, ancak bunun yaninda araba ve kuru yuk tasiyacak sekilde insa edilmis
veya uyarlanmis ve bu amagla kullanilan ticaret gemisi olarak tanimlanmistir.

Feribot biletlerinin satisi ginimuzde farkh sekillerde yapilabilmektedir. Bu kanallardan
cevrim i¢i olanlar; sanal acenteler, internet sitesi ve mobil uygulamalar olarak
siralanirken geleneksel kanallar; acenteler, bilet giseleri ve ¢agri merkezlerinden
olusmaktadir. Bahsi gecen kanallardan bilet giseleri, internet sitesi ve mobil
uygulamalar dogrudan tasiyici kanali olup acenteler, sanal acenteler ve cagri
merkezleri araciligiyla gergeklestirilen satislar dglincu taraflarca saglanmaktadir.

Yasanan teknolojik gelismelerin yansimasi olarak tuketici tercihleri intiya¢ duyduklari
her tarlu Urin ve hizmete pratik, hizli, guvenilir ve sorunsuz ulasilmasi nedeniyle
cevrim igi kanallara yonelmektedir. 2019 yil itibariyla yasanan Covid-19 pandemisi de
tuketicinin ¢evrim i¢i kanallara yonelik olan bu tercihinin ivmelenmesinde etkili
olmustur. Cevrim i¢i kanallar ile elde edilen erisim, satin alma ve édeme kolayligi ile
iptal prosedurleri gibi avantajlar vyolcularin fiyattan sonra tercihini etkileyen
parametreler arasinda degerlendiriimektedir.

Bakanlik’'tan elde edilen verilerden Turkiye'de feribot ile yolcu tasimaciligi yapan
toplamda 23 tesebbis bulunmaktadir. Bahse konu tesebblslerden sefer sayisinin
fazlali§i bakimindan ayrigan iki tesebbls bulunmaktadir. Bunlar iDO ve BUDO'dur.
Asagida bu iki sirketin bilet satislarinin satis kanallarina dagilimina ayri ayri yer
verilmektedir.

Tablo-7: IDO Feribot Biletlerinin Satisinin 2021-2023 Yillari Arasinda Satis Kanallarina Dagihmi (%)

Satis Kanal

2021

2022

2023

Sanal Acente (Cevrim igi Satis Kanali)

Acente

Bilet Gise

iDO Cagri Merkezi

iDO internet Sitesi

iDO Mobil Uygulama

Kaynak: IDO Cevabi Yazi (Belge-121)

Tablo-8: BUDO Feribot Biletlerinin Satisinin 2021-2023 Yillari Arasinda Satis Kanal

2021

2022

2023

Satis Kanali
Acente
Sanal Acente (Cevrim ici Satis Kanali)
Bilet Gise

BUDO Internet Sitesi

BUDO Cagri Merkezi

BUDO Mobil Uygulama

Kaynak: BUDO Cevabi Yazi

Yukaridaki tablolarda, son U¢ yilda feribot bileti bakimindan tuketicilerin %(.....)
oraninda ¢evrim i¢i kanallardan (sanal acente, internet sitesi, mobil uygulama) %(.....)
oraninda ise gevrim disi kanallardan (acente, gise, ¢agri merkezi) satin alma islemini
gerceklestirdigi gorulmektedir. Cevrim digi kanallardan gergeklestirilien satislarin
yogunlugunun giselerden iskeleye gelerek seyahat aninda bilet alma aligkanhgindan
kaynaklandigini ifade eden tasiyicilar, bu oranlarin yakin gelecekte %(.....)
seviyelerinin altina diisecegini 5ngérmektedir. Bunun yani sira hem IDO hem de BUDO
icin bilet satislarinda sanal acente satiglari altinda goérilen UglUncu taraf satislar
toplami en fazla %(.....) gibi cok duslk bir oranda kalmakta olup her iki tasiyici da
biletlerinin neredeyse tamamini hem gevrim i¢i hem de ¢evrim disi farkli satis kanallari
uzerinden kendisi satmaktadir.
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G.2.6. Arag Kiralama Faaliyetine iligkin Genel Bilgi

Arac¢ kiralama faaliyetlerine iligkin genel bir dlizenleme bulunmamakla birlikte s6z
konusu faaliyetin temelde 6098 sayili Turk Borglar Kanunu’nun 299 vd. maddelerinde
dizenlenmis olan “Kira Soézlesmesi” hukimlerine tabi oldugu ve hukuki ¢ergevenin
bahsi gegen hukumlere gore belirlenmis oldugu soOylenebilecektir. Ara¢ kiralama
sektorinde faaliyet gosterebilmek igin yasal bir giris engeli bulunmamakta ve bu
nedenle sektorde faaliyet goOsteren tesebbuslerin sayisi tam olarak tespit
edilememektedir. Arac¢ kiralama sektérinde faaliyet gdsteren tesebbisleri ayni gati
altinda birlestirmek amaciyla 1996 yilinda kurulmus olan Tum Oto Kiralama Kuruluslari
Derneginin (TOKKDER) Tirkiye’'de faaliyet gosteren 160 (iyesinin?® oldugu bilinmekle
birlikte TOKKDER'in lyelik kosullarini®® saglamayan ve daha mikro dlgekte faaliyet
gOsteren tesebbusler de bulunmaktadir.

Arag kiralama faaliyetleri ginumuzde gesitli kanallar araciligi ile gergeklestiriimektedir.
Bunlar arasinda cevrim disi kanallar olarak kabul edilebilecek fiziki ofisler
(havaalanlarinda, tren garlarinda ve sehirlerin merkezi noktalarinda bulunmaktadir) ile
cevrim i¢i kanallar olarak kabul edilebilecek internet siteleri, platformlar ve mobil
uygulamalar yer almaktadir. Ozellikle kurumsal olarak faaliyet gdsteren ve sektdrin
onde gelen oyuncularindan olusan tesebbduslerin kiralama faaliyetlerinin dnemli bir
kismi havaalanlarinda bulunan gevrim digi kanallari araciligiyla gerceklestiriimektedir.

Sektorde tlketicilerin satin alma tercihleri; sosyoekonomik durumlari, markaya olan
guvenleri ve internet kullanim aligkanliklari gibi faktorlere goére sekillenmektedir.
Ozellikle internet kullaniminin artmasinin ve gevrim i¢i ddeme islemlerinin daha glvenli
bir sekilde gerceklestiriimesinin, ¢evrim igi arag kiralama hizmetlerinin gelecekte daha
fazla kullanilmasina yol agacagi degerlendiriimektedir.

Aracg kiralama sektorinde; dakikalik, saatlik, gunluk, aylk ve yillik olmak tzere farkli
kullanim sdreleri icin hizmet sunulmaktadir. Kiralanan arag filolarinin gogunlugu binek
otomobillerden olugsmaktadir. Sektorde faaliyet gosteren tesebbusler filolarini
olusturmak icin arag¢ satin almakta ve bu araclari yukarida sayilan kanallar araciligiyla
mumkun olan en fazla zaman dilimi i¢in (yUksek doluluk orani) kiralamayi hedefleyerek
calismaktadir.

Ek olarak sektdorde kendi araglarini kiralayan tesebbuslerden sunmus olduklari
kiralama hizmetini hangi kanallardan yaptiklarina iligkin bilgi edinilmistir. Bu dogrultuda
AVIS hizmetlerinin %(.....)'ini gevrim disi %(.....)’'unun ¢evrim igi kanallar araciligiyla,
BUDGET hizmetlerinin %(.....)’sini ¢evrim dis1 %(.....)’)und ¢evrim digI kanallar
aracihigiyla, ENTERPRISE hizmetlerinin %(.....)'ini ¢evrim disi %(.....)’'unu ¢evrim igi
kanallar araciligiyla, GARENTA hizmetlerinin %(.....)"ini gevrim digi %(.....)"ini gevrim
ici kanallar araciligiyla, HERTZ hizmetlerinin %(.....)’sini ¢gevrim digi %(.....)’ini gevrim
ici kanallar araciligiyla ve SIXT hizmetlerinin %(.....)’sini gevrim digi %(.....)’un0U ¢evrim
ici kanallar araciligiyla sunmaktadir.

Bu dogrultuda bahsi gegen oranlar igerisinde platformlarin satiglardaki paylarina da
bakmakta fayda olacaktir. AViS’in hizmetlerinin %(.....)'i, BUDGETIn hizmetlerinin
%(.....)'i, ENTERPRISE’In hizmetlerinin %(.....))u, GARENTA’nin hizmetlerinin
%(.....)’s1, HERTZ’in hizmetlerinin %(.....)’t ve SIXT’in hizmetlerinin %(.....)’i platformlar
araciligiyla saglanmaktadir.

29 TOKKDER Operasyonel Arag Kiralama Sektdr Raporu 2023 Yil Sonu.
30 https://tokkder.org/uyelik/uyelik-kosullari (Erisim Tarihi: 18.04.2024)
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Yukarida yer alan veriler dogrultusunda ara¢ kiralama hizmetinde c¢evrim digi
kanallarin yadsinamayacak bir yeri oldugu ve kimi tesebbuslerde ¢evrim igi kanallara
kiyasla daha dusuk bir yizdeye sahip olsa da platformlar araciligiyla yapilan kiralama
islemlerine gore tuketiciler tarafindan daha fazla tercih edildigi gértlmektedir.

Sektorde uguncu taraf olarak arag kiralama faaliyetinde bulunan belli basli platformlar
YOLCU360, OBILET, ENUYGUN, BILETCOM, ETS/UCUZABILET olmakla birlikte bu
tesebblslere ek olarak kendi araglarini kiralayan AViS, BUDGET, ENTERPRISE,
EUROPCAR, GARENTA, HERTZ, SIXT, RENTGO ve GREENMOTION gibi
tesebbusler de kendi kanallarindan c¢evrim ici satis yapmakta ayrica ¢evrim digi
kanallari da bulunmaktadir. Bununla birlikte OBILET’in portféyiinde (.....) tedarikgi
tesebbls olup buna ek olarak ENUYGUN'un portféyiande (.....), YOLCU360'In
portfdylinde (.....), ETS/UCUZABILET in portfdyiinde (.....) tedarik¢i bulunmakta, s6z
konusu portfoylerde ortismeler olsa dahi pazar ¢ok pargall bir yapi sergilemekte ve
satiglar bakimindan toplam pazari yansitan bir veri seti elde edilememektedir.

G.2.7. Otel Rezervasyonu Faaliyetine iliskin Genel Bilgi

Tarkiye’de otel rezervasyonu sektdrt oyunculari arasinda kiresel ve yerel cevrim igi
konaklama platformlari, otel zincirleri, bagimsiz oteller, tatil kdyleri ve diger konaklama
birimleri (pansiyonlar, butik oteller vb.) yer almaktadir. Bunlara ek olarak sektor
paydaslar olarak teknoloji saglayicilari, 6édeme hizmeti saglayicilari ve seyahat
acenteleri gibi ¢esitli oyuncular da sayilabilmektedir.

Kurulun Booking Kararrnda3! da deginildigi Uzere; konaklama hizmeti satin almak
isteyen tuketicilerin bu hizmeti sunan otel, pansiyon vb. tesebbusler bunyesinde
rezervasyon yaptirabilmesinin birgok farkli yontemi bulunmaktadir. TUketiciler en
geleneksel sekilde otel veya diger konaklama hizmeti sunan tesebbusleri dogrudan
telefonla arayarak ya da konaklama tesislerinin veya diger konaklama hizmeti sunan
tesebbuslerin internet sitelerinde yer alan rezervasyon aracglarini kullanarak
rezervasyon yaptirabilecekleri gibi bu alanda faaliyet gosteren seyahat acentelerinden
de rezervasyon yaptirabilmektedirler.

Seyahat acenteleri, munferit veya gruplar i¢in paket tur veya konaklama, ulagim ve
cesitli amaclarla gerceklestirilen seyahatleri organize edebilmekte, satabilmekte ve
pazarlayabilmektedirler. Bu kapsamda, turizm faaliyetlerinin olusturdugu tim urunleri
satabilen acenteler, konaklama hizmeti de satabilmekte, bu hizmetin bir agamasi
olarak konaklama hizmeti sunan tesebbuslerde rezervasyon da yapabilmektedirler.
Buna ek olarak tuketicilerin hem konaklama tesislerini aragtirma ve kiyaslama imkanini
hem de istedikleri konaklama tesisine rezervasyon yapabilme imkani saglayan ¢evrim
ici platformlar da bulunmaktadir.

Cevrim ici seyahat acenteleri, cevrim digi seyahat acenteleri, otellerin kendi ¢evrim igi
kanallari, otellerin/acentelerin ¢agri merkezleri ve otellerin direkt tesis iginde yaptiklari
“kapidan satislar” otel rezervasyonu yapilan temel kanallar olarak one ¢ikmaktadir.
Otel rezervasyon iglemlerinde ¢evrim igi ve gevrim digl seyahat acenteleri dnemli bir
paya sahip olmakla birlikte nispeten klguk sehirlerde yer alan otellerin kapidan satis
orani daha yuksek olmaktadir. Bunun nedeni ise s6z konusu otellerin gevrim igi satis
kanallarinin bulunmamasi ya da bulunsa bile gu¢suz kalmasidir.

Otel ile seyahat acenteleri arasinda yapilan sozlesmeler Turizm isletmelerinin
Bakanlikla, Birbirleriyle ve Musterileriyle lliskileri Hakkinda Yonetmelik'te yer aldigi

81 Kurulun 05.01.2017 tarih ve 17-01/12-4 sayih karari.
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uzere “otel sbdzlesmesi” olarak adlandiriimaktadir. Kurulun Seyahat Acenteleri
Kararrnda®? otel sdzlegsmesi, otelin seyahat acentelerinin misterilerine belirli bir bedel
karsiiginda otel hizmetlerini sunmayl ve seyahat acentesine belirlenen bedel
uzerinden komisyon ya da kar odemeyi yukumledigi; seyahat acentesinin ise otelciye
musteri getirmeyi ve aksi ngorulmemis ise belirlenen konaklama bedelini daha sonra
musteriden tahsil etmek Uzere oOdemeyi kabul ettigi sozlesme turu olarak
tanimlanmistir.

(129) Otel rezervasyonu igin acenteler agirlikli olarak “yatak bankasi”3® olarak ifade edilen
farkli saglayicilarin otel verilerini toplayan veya direkt otellerle s6zlesme yapan
tedarikgiler ile calismaktadir. ilgili alanda gerekli teminatlari saglayan, yurt igi/yurt disi
yatak bankalari ve kanal yonetim sistemleri (Channel Manager3*) ile entegre olan,
teknolojik yeterlilige sahip bir tesebbls B2B olarak faaliyet gdsterebilmektedir. Bu
dogrultuda veri dagiticisi konumundaki B2B’ler; ¢evrim i¢i konaklama platformlari,
oteller ve diger konaklama saglayicilariyla is ortakliklari gelistirerek genis bir ardn
yelpazesi olusturmaktadir. B2B’ler tarafindan sunulan portféy hem ¢evrim digi hem de
cevrim i¢i kanallar araciligiyla tuketicilere ulagmaktadir.

(130) SOz konusu yatak bankalari digsinda seyahat acentelerinin oteller ile direkt/dogrudan
calisma durumlar da s6z konusu olmaktadir. Bahsi gegen c¢alisma sekli otelin
belirlemis oldugu sartlar ¢ergcevesinde bulundugu konum, tesisin sinifi, hangi tip
konaklama amaglarina hizmet ettigi ve tesisin calisma sezonuna gore degisiklik
gostermektedir. Ancak otellerle tek tek anlagmak ve API entegrasyonlarini yapmak ¢ok
uzun bir sure¢ oldugundan dolayi genelde sektorde yer alan B2C oyuncular bunu tercih
etmemekte ve B2B oyunculardan API hizmeti alarak ¢alismaktadir.

(131) Otel rezervasyonlar iki farkli kategoride siniflandiriimaktadir. Bunlardan birisi ihtiyag
temelli yapilan rezervasyonlarken (is, saglik ve egitim seyahatleri) digeri ise tatil amacli
yapilan rezervasyonlardir. Tuketicilerin tercihleri tatil amacli yapilan rezervasyonlarda
ihtiyac temelli rezervasyonlara kiyasla daha fazla 6nem tagimaktadir. Otelin sundugu
imkanlar, ulasim aglarina yakinhdi, gezilmesi planlanan yerlere yakinhdi, fiyati, erken
rezervasyon donemleri, oda konforu ve otel hakkinda yapilan degerlendirmeler gibi
kriterler tuketicilerin tercihlerinde onemli bir rol oynamaktadir.

(132) Mevcut donemde tuketicilerin  gogunlugu c¢evrim igi rezervasyon platformlari
araciliiyla konaklama rezervasyonlari yapmayi tercih etmektedir. Dijital platformlar,
genis otel secgenekleri, kullanici degerlendirmeleri ve rekabetgi fiyatlandirma gibi
avantajlar sunarak mdusterilerin tercihini kazanmaktadir. Gelecek dénemde ise
teknolojik gelismeler ve dijitallesmenin artmasiyla birlikte, mobil uygulamalar, yapay
zeka destekli rezervasyon sistemleri ve kisisellestirilmis oneriler gibi inovasyonlarin
tuketicilerin satin alma davraniglarini etkiiemeye devam edecegi dngorulmektedir.

(133) Turkiye’de bu pazardaki baslica platformlar ETS/UCUZABILET, Trivago N.V.
(TRIVAGO), JOLLY TUR, EXPEDIA/HOTELS, OTELZ, TATILSEPETI, TATILBUDUR,
SETUR, ODAMAX, TATIL.COM olmakla birlikte HILTON, MARRIOT, WYNDHAM gibi
buayuk zincir oteller de kendi internet siteleri Uzerinden rezervasyon almaktadir.

82 Kurulun 25.10.2018 tarihli ve 18-40/645-315 sayili karari.

33 Yatak bankasi, otellerden belirli tarihler igin indirimli, sabit bir fiyattan toplu olarak oda satin alan ve
bunlari ¢gevrim i¢i seyahat acentelerine, havayollarina veya tur operatorlerine satan B2B tesebbislerini
ifade etmektedir.

34 Channel Manager, konaklama tesislerinin gevrim igi ortamda musaitliklerini ve fiyatlarini rezervasyon
aldigi cevrim ici satis kanallari ile senkronize eden yazilimi ifade etmektedir.
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G.3. ligili Pazar
G.3.1. ligili Uriin Pazari

llgili Griin pazarinin, belirli bir Grin ile tiketici géziinde fiyati, kullanim amaglari ve
nitelikleri bakimindan benzer olan drunlerden olustugu kabul edilmektedir. Bagka bir
deyigle ilgili Grin pazari; Gran ozellikleri, fiyatlari ve kullanim amaglari bakimindan
tuketici tarafindan ikame edilebilir sayilan butin Granleri kapsamaktadir. Bu kapsamda,
talep ikamesinin ilgili Grin pazari taniminda belirleyici etkisi yuksek olmakla birlikte, arz
ikamesi de talep ikamesine esdeger etkisi oldugu durumlarda hesaba katiimaktadir.

Otobiis Tagimacihigi icin Biletleme Yazilimi (IMS) Hizmeti Bakimindan ilgili Uriin
Pazari®®:

Biletleme yazilimlari, otobus firmasinin gevrim disi ve gevrim igi tum kanallar Gzerinden
yapacagi satiglar igin gereken sefer verilerinin senkronize bir sekilde tek bir yazilim
Uzerinden goruntilenmesini ve satis islemi verisinin sisteme iglenmesini
saglamaktadir. Bu bakimdan biletleme yazilimlari otobus firmalari igin bilet satis
hizmetinin saglanmasinda bir girdi niteliginde olup bu girdi, pazarda sefer verilerinin
satilabilir hale gelmesini saglamaktadir.

Sefer verilerinin senkronize bir sekilde goruntulenmesi sayesinde biletleme yazilimlar
ayni biletin cifte satisi ihtimalini ortadan kaldirmakta ve satig slrecinin optimize
edilmesi saglamaktadir. Diger yandan manuel yontemler kullanilarak yapilan
satiglarda birden ¢ok satis kanalinda senkronize bir verinin kullaniminin saglanmasi
¢ok zor olup c¢ifte satis riski olduk¢a ylkselmektedir. Bu nedenle manuel yonteme karsi
biletleme yazilimlari ¢evrim igi ve c¢evrim disi ¢ok sayida bilet satis noktasinin
bulundugu satis surecinde 6nemli bir kullanim kolayhgdi saglamakta, otobus firmasini
cifte satisin maliyetlerinden ve yolcu Uzerinde olusacak firmaya ydnelik olumsuz
imajdan kurtarmaktadir. Bu Onemli avantajlari sayesinde biletleme yazilimlari
neredeyse tim otobdus firmalari tarafindan kullaniimaktadir. Turkiye’de, Glkenin en Ucra
koselerine kadar yayiimis 400°U agkin otobus firmasinin, en kiguk boyutta olanlari
dahil birkagc mikro boyuttaki istisnai firma haricinde tamaminin biletleme yazilimi
kullandigi bilinmektedir.

Yukarida agiklanan avantajlarinin yani sira biletleme yazilimlari, otobus firmalarinin
regulasyondan kaynaklanan bazi sorumluluklarinin da vyerine getiriimesini
kolaylastirmaktadir. Bakanlk tarafindan 08.01.2018 tarihinde yayimlanan Yonetmelik
ile yurarluge konulan U-ETDS (Ulastirma Elektronik Takip ve Denetim Sistemi)
mevzuati geregi, otobus firmalarinin tim yolcu bilgilerini sefer baslamadan 6nce
Bakanliga iletmeleri zorunludur. Uygulamanin yudrarlige kondugu tarihten bu yana,
otobuslere biletsiz yolcu alip biletini sonradan duzenleme gibi, tum dinyada sik¢a
goérulen ve otobus firmalari tarafindan kolaylikla uygulanacak bir satis yontemi
ulkemizde yaygin gorualmemektedir. U-ETDS’ye bildirilen yolcu listesi ile otobuste yer
alan yolcularin listesinin bire bir eslesmemesi halinde otobus firmalarina agir cezalar
uygulanmakta, aracin sefere ¢ikmasi/devam etmesi engellenmektedir. Teoride U-
ETDS’ye bu bildirimler manuel olarak yapilabilecek olsa da biletleme yazilimlarinin
sagladigi otomatik bildirim 6zelligi, otobUs firmalarini gok énemli bir islem ylkinden
kurtarmakta ve hata kaynakli cezalardan korumaktadir.

Ayrica biletleme yazilimlarinin tagiyicilikta yer alan regulasyonlara kisa surede adapte
olunmasina imkan verdigi, 6zellikle pandemi déneminde uygulanan HES kodu

35 Bu bolimin hazirlanmasinda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karar ile ilgili dosya
kapsamindan faydalaniimistir.
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zorunlulugunun takibinin yapiimasini kolaylastirmasi 6nemli 6rnekler arasinda yer
almaktadir. Boylesi durumlarda, biletleme yazilimi yapan tesebbuslerin yazilimi ¢ok
kisa surede guncellemesiyle birlikte tasiyici firmalarin regulasyon geregi ortaya gikan
degisiklige uygun hizmet vermeleri kolaylagmaktadir. TUm bu sebeplerle talep ikamesi
bakimindan manuel yontemlerin biletleme yazilimlari ile ikame edilebilir bir alternatif
olmadigi degerlendiriimektedir.

llgili Pazar Kilavuzu'nda ifade edildigi (izere talep ikamesine esdeger etkisi oldugu
durumlarda arz ikamesi de pazar tanimlamasinda hesaba katilabilmektedir. Bunun
icin, tedarikgilerin goreceli fiyatlarda meydana gelecek kuguk ve kalici artiglar
karsisinda uretimlerini bagka urunlere kaydirabilmeleri ve bunlari kisa donemde kayda
deger ek maliyetlere ve risklere katlanmak zorunda kalmadan pazarlayabilmeleri
gerekmektedir. Bu kosullar yerine geldiginde, piyasaya surulecek ek uretim, incelenen
tesebbusler Uzerinde rekabetgi bir baski olusturacaktir. Boyle bir etki ise etkinlik ve
¢abuk sonug¢ verme acisindan talep ikamesine esdeger olacaktir. Bu bilgiler 1s1ginda
diger yazilim pazarlarinda faaliyet gdsteren tesebbuslerin, otobus tasimacilgi
biletleme yazilim hizmeti pazarinda bir arz ikamesi olugturmasinin mumkuin olup
olmadigdi da ayrica incelenmigtir.

Dosya kapsaminda elde edilen bilgilerden, sektorde otobus tasimaciligi i¢in biletleme
yazilimi (IMS) hizmetini aktif olarak sunan firmalarin OBILET/BILETALL, MYDATA,
ECE YAZILIM ve ATLAS YAZILIM oldugu anlasiimaktadir. S6z konusu pazarda temel
olarak bir yazilim hizmeti faaliyeti yuratilmesine ragmen otobus firmalarinin yazilim
talebini sinirli sayida firmadan karsiliyor olmasi, pazarin otobus bileti satisi ile ¢ok
yakin iligkili olusundan kaynaklanmaktadir. Bunun yaninda, otobus firmalarinin
sagladiklari hizmetten ekonomik gelir elde etmeleri ancak bilet satisi ile mumkuan olup
yukarida anlatildig1 Gzere, otobus bileti satis kanallarinda g¢evrim ici kanallar giderek
blylumektedir. Cevrim i¢i kanallar igerisinde ise platform vasitasiyla gergeklestirilen
satislarin orani her gegen sene blyumekte iken otobus firmalarinin internet siteleri
uzerinden gercgeklestirilen satiglarin orani azalmaktadir. Bu dogrultuda her sene
baylyen ve gelecekte de buylumesi dngorulen platformlarin, kendi internet siteleri
uzerinden gerceklestirdikleri ¢cevrim ici satiglari giderek azalan otobUs firmalari icin
onemli bir satig kanali olmasinin yani sira, ayni zamanda bir reklam alani niteligi
tasimasi da; otobus firmalarini bilet satislari icin platformlara bagh kilmakta, otobus
firmalar bu satislar icin platformlara %(.....) asan komisyon oranlari 6deyebilmektedir.

Otobus bileti satisi asamalari dikkate alindiginda biletleme yazilimi hizmeti, sefer
verilerinin dagitimi hizmeti ve platformdan satis hizmetinin aralarinda alt-tst pazar
iliskisi bulunan dikey butinlesik bir yapi sergiledikleri gérulmektedir. Bu durum altinda
OBILET, B2C pazarda hakim durumdaki platform olarak her (i¢ pazarda dikey
batlnlesik olarak 6nemli bir varlik sergilemektedir. Bu dikey butlnlesik U¢ pazar
icerisinde en buyulk gelir ise bilet satislarinin gergeklestigi platform/B2C pazarindan
elde edilmekte, onu sefer verilerinin dagitimi/B2B hizmeti pazarindan elde edilen gelir
takip etmektedir. OBILET tarafindan da ifade edildigi iizere biletleme yazilimi firmalari
bu iki pazardaki gelir icin yazilim hizmetini ya fiyatlamamakta ya da yazilim hizmetinin
sunumu igin ¢ok dusuk bir bedel talep etmektedir. Bu dogrultuda, s6z konusu dikey
batlnlesik yapi ve bu pazarlardaki fiyatlama davranisi, otobus tasimaciligi igin
biletleme yazilimi pazarinda sinirli sayida yazilim firmasinin faaliyet géstermesine yol
acan temel faktor olmakta ve pazara girmeyi zorlastirarak arz ikamesini
kisittamaktadir.
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(142) Zira dikey butunlegik yapinin etkisi ve hizmetlerdeki fiyat farkliliklari dolayisiyla yazilim
firmalari, otobUs biletlerine iligkin biletleme yazilimi hazirlayacak durumda olsalar bile,
bu firmalarin B2C pazara da giris yapmadan ilgili pazara girmeleri ve rekabet¢i bir gi¢
sergileme imkanlari sinirli kalmaktadir. Bu noktada B2C pazarin, ylksek giris engelleri
bulunan ve asagida ifade edildigi Gizere OBILET’in hakim durumda oldugu bir pazar
niteligi tagsimasi da, yazilim firmalarinin kisa sure icerisinde rekabetgi bir sekilde otobus
bileti biletleme pazarina girmesini engellemektedir.

(143) Pazara dikey butunlesik olarak girilmedigi durumda ise dikey zincirin en dusuk
fiyatlanan pazarina dahil olunmasi nedeniyle olusan dusuk kar marji dolayisiyla girig
ihtimali azalmaktadir. ik yazili savunmasinda OBILET tarafindan da biletleme yazilimi
pazarina yonelik olarak, bu durumu dogrular nitelikte ve arz ikamesinin kisitl oldugunu
ortaya koyacak sekilde asagidaki degerlendirmelerin yapildigi gorulmektedir.

(144) Konuya iliskin olarak OBILET tarafindan; biletleme yazilimi isinin, diger yazilim
turlerine gore ¢ok duslk kar marji yarattidi, tek bir otobus firmasi igin otobus biletleme
yazilimi hazirlamanin nispeten kolay ve dusuk maliyetli bir is oldugu ancak ¢ok sayida
firma tarafindan kullanilacak ve farkli firmalarin birbirinden farkli ihtiyaglarina cevap
verebilecek ortak bir otobus biletleme yaziliminin 6nemli 6lgude ilk yatirim ve yonetim
maliyeti yarattidi, bir yazihm firmasinin zorluk derecesi ylksek ve dusik kar marjina
sahip bir yazilma kaynak tahsis etmektense mevcut bir mobil uygulamaya yatirim
yapmasinin ¢cok daha rasyonel bir sec¢im olacag ifade edilmekte, bu dogrultuda otobls
biletleme yazilimi iginin, otobuUs biletlerinin platformlarda satisi hizmetlerine iliskin
destekleyici ve butunlesik bir unsur ve yan c¢ikti olarak ele alinmasi gerektigi
vurgulanarak biletleme yaziliminin, otobUs biletlerinin platformlar Uzerinden satigi
pazarindan ayri mustakil bir pazar olarak® degerlendirilemeyecegi belirtiimektedir.

(145) OBILET’in savunmasinda belirttigi ve yukarida da ifade edildigi (izere otobls biletine
iliskin biletleme yazilimlarinin zorlugu ve dustk kar marji, yazilim firmalarinin bu
pazara girme potansiyeli dolayisiyla olusacak arz ikamesini kisitlamakta, bu firmalar
icin otobUs biletine iliskin biletleme yazilimlarindan daha cazip olan bagka mobil
uygulama ya da yazihm pazarlarinda faaliyet gostermek ekonomik olarak daha
rasyonel olabilmektedir. Yani arz ikamesi yaratacak firmalar agisindan girislerinin daha
karli olabilecegi baska pazarlarin da bulunmasi yine otobus biletine iliskin biletleme
yazilimlari pazarina girme gudusunu kisitlamaktadir.

(146) Bu noktada OBILET/BILETALL'In biletleme yazilim pazarinda uygulanan fiyat
sistemine iligkin yaptigi degdisikligin pazara olan etkisi de arz ikamesi degerlendirmesi
acisindan ayrica ele alinmalidir. Gegmiste bu pazarda OBILET/BILETALL otobiis
firmasindan komisyon orani olarak tek bir bedel almig ve ilgili ddnemde bu bedel
karsiligi hem yazilim hizmeti, hem dagitim/B2B hizmeti hem de platformdan satis/B2C
hizmeti vermistir. Ancak OBILET/BILETALL tasiyici firmalara sundugu hizmetler
bakimindan 2021 yili EKim ayindan itibaren bir degisiklige giderek B2B ve B2C hizmet
icin satig-dagitim-pazarlama (SDP) komisyonu, biletleme yazilimi kullanimi igin ise
teknik hizmet bedeli (THB) almaya baslamistir. Bu degisiklik ile OBILET/BILETALL
biletleme yazilimi i¢in alinan bedeli diger hizmet bedellerinden ayrigtirmigtir. Bu

36 Biletleme pazari olarak ayri bir pazar tanimi yapilamayacagi goriisli, pazarda sadece yazilim hizmeti
veren firmalar (ECE YAZILIM, ATLAS YAZILIM) var oldugundan kabul edilemeyecek olmakla birlikte
4054 sayili Kanun’'un 7. maddesi kapsaminda yapilacak rekabetci degerlendirme agisindan biletleme
yazilimi pazarinin ¢gevrim ici bilet satis pazarina olan bagimhhgi dikkate alinacaktir. Zira sadece yazilim
hizmeti sergileyen tesebbduslerin sinirli faaliyeti karsisinda pazar 6nemli dlgiide dikey butinlesik
tesebbusler Uzerinden ylrimektedir.
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ayristirma éncesi, sektdrde otobis firmalari OBILET/BILETALL’a sadece bilet satis
komisyonu &demekte ve eger OBILET/BILETALL altyapisini kullaniyor ise bu
altyapinin fiyatlanmadigi seklinde bir algiya sahip bulunmakta iken; ayristirma yapilan
fiyatlama modeline gegis sonrasi OBILET/BILETALL, SDP komisyonu olarak bilet
basina 2022 ve 2023 yillari i¢in %(.....) arasi bir bedel talep etmis, THB’ye iligkin
komisyon orani ise ilgili yillarda %(.....) seviyesinde gerceklesmigtir.

(147) OBILET/BILETALL in ilgili oranlari ayristirdi§i modele gegisi, otobiis firmasi agisindan
biletleme yazilimi fiyatinda dnemli bir degisiklik niteligindedir. Zira otobUs firmasi higbir
bedel 6demedigi algisina sahipken artik bilet basina bir bedel 6der hale gelmistir.
Ancak bu degisiklik sonrasinda OBILET/BILETALL yazilimini kullanan 445 firmadan
(.....) tasiyici firma rakip bir yazilima gec¢migtir. Bu tasiyici firmalarin toplam bilet
adetleri, OBILET/BILETALL yazilimini kullanan firmalar icinde sirasiyla %(.....), %(.....)
ve %(.....) paya sahip olup oldukga kisitl kalmakta, bu anlamda fiyat degisikligine karsi
talep tarafinda yer alan firmalarin neredeyse tepkisiz kaldiklari gérilimektedir.

(148) OBILET/BILETALL’In degisen fiyatlama politikasi karsisinda olusan s6z konusu durum
iki hususu ortaya koymaktadir. Yukarida yer verilen SDP komisyonu ve THB'ye iliskin
oranlardan goéruldugu ve sektdr oyuncularin da ifade ettigi Uzere sektdrde asil gelir,
B2B ve B2C hizmetlerinden kaynaklanmaktadir. Bunun yani sira fiyatlama
politikasindaki degisiklige ragmen OBILET/BILETALL yazilimindan rakip yazihmlara
¢ok sinirh bir gegis olmamasi biletleme yazilimi talebindeki katilligi da ortaya
koymaktadir. Zira otobus firmalari biletleme yazilimi igin bir bedel 6demedikleri
algisina sahipken yeni modelde bilet bedelinin %(.....) arasinda degisen yazilim hizmeti
kaynakli bir bedel 6demeye baslamis, ancak OBILET/BILETALL altyapisindan ayrilan
(.....) firma olmus ve bu taraflarin bu pazardaki faaliyetleri icinde ¢ok sinirli bir etki
yaratmistir. Bu anlamda pazar yeni girigleri cezbedecek sekilde talebin yer degistirdigi
bir nitelik sergilemekten uzaktir. Bu fiyat artisi karsisinda sektére 2022 yilindan bu
yana yeni giren bir yazilim firmasindan da bahsedilememektedir.

(149) Bu noktada, OBILET'in sektdrdeki gelisim sireci de biletleme yazilimi pazarinin B2C
pazara olan bagini agikga ortaya koymaktadir. OBILET 2012 tarihinde B2C pazara
girmigken, biletleme yazilimi pazarina 2016 tarihinde girmis olup bu iki tarih arasindaki
dénemde en cok kullanilan platform olarak sektérde kendine yer edinmistir. OBILET
dosya kapsaminda sunmus oldugu bir yazisinda IMS hizmetlerine, o ddnem pazarda
cok kisith bir kullanici firma portfoyd bulunan ORS adl yazilimin kullanim haklarini
devralarak hizli bir sekilde girdiginden bahsetmektedir. OBILET’in IMS pazarina hizli
bir sekilde girebilmesi ve o dénemki en biyiik rakibi BILETALL'dan pazar payi
alabilmesinin en énemli sebebi, pazardaki en biyiik B2C platform olmasidir. OBILETin
biletleme yazilimi pazarina girisi digsinda baska basaril bir giristen s6z edilememekte
olusu da, dosya kapsaminda yapilan biletleme yazihmi pazar ile B2C pazari
arasindaki yakin iliskinin dnemli bir kanitidir.

(150) Bunun yani sira arz ikamesinin degerlendiriimesi agisindan, otobus bileti biletleme
yazihmlarini diger yazilimlardan farklilastiran unsurlarin da ele alinmasi gerekmekte
olup bu noktada, bir yazillmin kisa slrede otobus bileti biletleme ihtiyaglari igin
kullanilabilir hale gelmesini engelleyen énemli unsurlarin bulundugu ifade edilmelidir.
Yurt diginda®” kullanilan biletleme yazilimlarinin birgogu, Turkiye'deki karmasik ve
regulasyona tabi yapinin gerektirdigi modullerden ve islevsellikten yoksundur. Zira
Tarkiye’de tuketici aliskanliklarinin getirdigi, artik sektérde olmazsa olmaz bir
uygulama halini alan koltuk segimi ve koltuk se¢iminde cinsiyet tercihi olmasi gerekliligi

37 Polonya, Cekya, Bati Avrupa Ulkeleri, ABD.
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ve otobus tasiyiciligina yonelik regulasyonlar, otobus biletlerine iligkin biletleme
yazilimlarinin gelistiriimesi surecini ve algoritma gerekliliklerini etkilemektedir. Bu
gereklilikler nedeniyle yazilim saglayicilar, ayni aileden olmayan kadin ve erkek
yolcularin yan yana koltuk se¢gmesini engelleyecek, ayni aileden olmalari halinde ise
bu sec¢imi mumkun kilacak, yazilimsal olarak zor bir algoritmay1 yonetmek durumunda
kalmaktadir.

(151) Biletleme yazilimlarini diger yazilimlardan farkhlagtiran bir bagka 6zellik de yazilimlarin
karmasikligindan kaynaklanmaktadir. Yazilimlarin karmasik bir yapida oldugu, sifirdan
yazihm gelistirmenin zor oldugu, kod gelistirmek icin en az iki yil gerektigi, yazimin
tim banka sistemlerine, birden fazla 6deme sistemine ve birden fazla ¢evrim ici satis
platformuna entegre olmasi gerektigi, yazilimin sorunsuz calisabilmesi igin ayrica
deneme siiresine ihtiya¢c duyulabilecegi bilinmektedir.3® OBILET de savunmasinda ¢ok
sayida firma tarafindan kullanilacak ve farkh firmalarin birbirinden farkh ihtiyaglarina
cevap verebilecek ortak bir otobus biletleme yazilimi geligtirmenin 6nemli dlgude ilk
yatirnm ve yonetim maliyeti yarattigini ifade etmektedir. Bunun yaninda, dosya
kapsaminda elde edilen bilgiler dogrultusunda, otobus firmalarinin biletleme yazilimini
degistirmesinin yazilimi firma iginde aktif kullanan personelin aliskanliklari dolayisiyla
zor oldugu hususu da anlagiimakta olup ilgili hususun da talepteki
katiliga/hareketsizlige isaret ettigi degerlendiriimektedir.

(152) Bu noktaya kadar yapilan tespitler g¢ergcevesinde, dusuk kar marjina sahip, dikey
butunlesik bir giris gerektiren, karmasik bir yazilim ve zor bir algoritma igeren, otobus
firmalarinin kati bir talebinin bulundugu ve cok sayida tasiyici firmanin farkl
intiyaglarina cevap verecek ortak bir yazihm gelistirmenin zor oldugu otobus
tasimacihigi icin biletleme yazilim hizmeti pazarina goére daha cazip olan birgok bagka
pazara girme imkani bulunan diger yazilim hizmeti saglayicilarinin, otobus tasimacihgi
icin biletleme yazilim hizmeti pazarina kisa surede etkin bir giris yapma ihtimalinin
yuksek olmadigi ve sonug olarak bir arz ikamesinin bulunmadigi degerlendiriimektedir.

(153) Sayilan tim bu hususlar nedeniyle talep ikamesi agisindan biletleme yazilimlarina
alternatif bir yontemin bulunmadigi, diger yazilimlar bakimindan arz ikamesinin de
kisitl oldugu degerlendiriimis ve dosya kapsaminda bu hizmet bakimindan ilgili Grin
pazari “otobus tagimaciligi igin biletleme yaziimi (IMS) hizmeti pazar” olarak
belirlenmistir.

Otobiis Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Bakimindan ilgili Uriin Pazari3:

(154) Biletleme yazilimina otobus sefer verisinin girilmesi ile s6z konusu sefere ait bilet, tek
bir yazihm Uzerinden satilabilir hale gelmektedir. Cevrim disi kanaldaki acenteler
yazilima erisim saglayarak bilet satisini gergeklestirdigi gibi cevrim ici kanallar da ayni
yazilim Uzerindeki sefer verilerini kullanarak bilet satisi yapabilmektedir. Turkiye’'de
bircok biletleme yazilimcisinin, hizmet sagladiklari sehirler arasi otobus firmalarinin
sefer verilerini olusturduklari API'ler araciligiyla, ¢cevrim ici ve ¢evrim disi bilet satis
kanallarina aktarmasi gerektigi bilinmektedir.

(155) B2B hizmeti pazari yukarida ifade edildigi Uzere bir tarafinda biletleme yazilimi
firmalarinin diger tarafinda ise platformlarin yer aldigi ¢ift tarafli bir pazar niteligindedir.
Bu pazarda degisime konu hizmet, sefer verilerinin saglanmasi hizmetidir. islem
taraflari ise dagitici B2B firmasi ile sefer verisi dagitilan otobus firmasi ve sefer

38 Kurulun 15.06.2023 tarihli ve 23-27/521-177 sayih karari, para. 63.
39 Bu bolimin hazirlanmasinda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karar ile ilgili dosya
kapsamindan faydalaniimistir.
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verilerini kullanan platformdur. Bu noktada, otobls firmalarina ait sefer verilerinin
portfdy olarak toplulastirilarak platformlara saglanmasi bir anlamda platformlara toptan
bilet satisi hizmeti verilmesidir. OtobUs firmasina verilen hizmet ise firmanin biletlerinin
birden fazla platformda satisa sunulmasi hizmeti olarak ortaya ¢ikmakta, otobls
firmasi sefer verisini toptan satiimak Uzere B2B hizmeti veren tesebbuse vermektedir.

Platformlara bilet satis verilerinin saglanmasinda ise iki ydéntem oldugu gorulmektedir.
Dogrudan baglanti olarak ifade edilecek ilk sistemde bilet satis platformu ve otobus
firmasi bilet satig islemi igin goruserek bir anlasma igine girebilmekte ve platformun
sefer verilerine erigimi yazilim firmasinin API baglantisi Uzerinden saglanarak bilet
satis islemi gergeklestirilebilmektedir. Bu yontemde B2B hizmeti veren firma yer
almamakta sefer verisi sahibi (otobus firmasi) ile bilet satisini yapan platform araci
kullanmaksizin bir araya gelmektedir. Sektérde bu sekilde galisan otobls firmalari
oldugu bilinmekte ancak bunlarin sayisi oldukga sinirli kalmaktadir.

Otobus firmalarindan kendi sefer verilerini kendi sunucularinda barindiran ve kendi API
servisi bulunan firmalarin herhangi bir araci kullanmaksizin farkl bilet satig platformlari
ile calismasi mumkuanduar. Ancak otobus firmasinin ¢ok sayida bilet satis platformu ile
is iligkisi igine girerek islemleri karmasiklastirmak istemeyecedi bu sebeple B2B
hizmetinden faydalandidi bilinmektedir.

Ikinci alternatif yontem ise B2B hizmeti almaktir. Otobus firmasinin B2B hizmetinden
faydalanmasi durumunda, B2B hizmeti veren tesebbls portféylindeki otobls
firmalarinin biletlerinin satiimasina yonelik olarak platformlarla anlasmakta ve sefer
verisi saglamaktadir. Bdylelikle bir otobls firmasinin, seferlerinin her bir platformda
gorulmesi igin platform sayisi kadar sozlesme yapmasi gerekliligi ortadan
kalkmaktadir. Turkiye’de halihazirda otobls firmalarinin seferlerine yodnelik B2B
hizmeti veren tesebbUsler, ayni zamanda biletleme vyazilimi veren/verebilen
OBILET/BILETALL, MYDATA, ATLAS YAZILIM ve ECE YAZILIM’dir. Teknik
gerekgelerle her bir otobus firmasinin yalnizca bir biletleme yazilimi kullanabildigi ve
yazilim firmasinin B2B hizmeti verdigi/verebildigi de g6z 6nline alindiginda, otobis
firmasi agisindan tek bir s6zlesme ile sefer verisinin tum platformlarda listelenebilir hale
gelmesi mumkin olmakta ve otobls firmasi 6nemli islem maliyetlerinden
kurtulmaktadir.

Otobus firmasinin bu yontemi tercih etmekteki diger nedenleri, ilgili bilet satis
platformundan bilet Gcretlerini tahsil edip edemeyeceklerine dair risk degerlendirmesi,
her bir bilet satis platformu ile ayri ayri APl entegrasyonu eforuna katlanmak
istememeleri, ilgili bilet satis platformunun musteri hizmet kalitesinden ve 7/24 hizmet
saglayip saglamayacaklarindan emin olamamalari halinde sorumlulugu Ustlenecek bir
aracli B2B hizmet vereni muhatap olarak gormek istemeleri, musteri bilet iade
islemlerinde bilet satis platformunun ne sekilde davranacagina iligskin glvensizlikleri ve
siber guvenlik ve veri guvenligi kaygilari olarak siralanmigtir.

Ayni durum platform agisindan da gegerlidir. Bilet satis platformlari; otobus firmalari ile
ayri ayri ig iligkisi kurmak igin 6zellesmis bir ekibe ihtiyag duyulmasi, tagiyici firmalarin
ve biletleme yazilimi firmalarinin katlanacagi ilave maliyetlerin ve eforlarin bedelinin
platform tarafindan kargilanmasinin ve yuzlerce firmayla dogrudan baglanti kurmanin
gerekmesi nedenleriyle otoblUs firmalari ile ayri ayri is iligkisi kurmak yerine veri
saglayicilari tzerinden firmalarin bilet bilgilerine erismek yolunu tercih etmektedir.
Hatta B2C, API baglanti sayisini ve muhatap araci dagitici firma adedini artirmamak
veya ilave API baglantisi icin efor sarf etmeyi fizibil/rasyonel bulmamak gerekcgesiyle
bagka IMS’i kullanan otobiis firmalarinin sefer verisini OBILET/BILETALL B2B portfoy
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kapsaminda almay bile tercih edebilmektedir. Boylelikle bilet satis platformlari B2B
hizmeti gergevesinde ¢ok blyuk bir portfdyle ve daha az maliyetle bilet satis platformu
pazarina daha hizl bir sekilde girmektedir.

(161) Dolayisiyla otobis firmasinin her bir platformla, platformun ise her bir otobls firmasi
ile anlagsmasini gerektiren dogrudan baglanti yontemi; B2B hizmetine, o6zellikle de
maliyetler nedeniyle, talep yoninden ikame olamamaktadir. Bu durum sektorde en
yaygin kullanimin B2B hizmeti olmasindan da anlasiimaktadir. Zira sektdrde sadece
B2C pazarinda faaliyet gosteren platformlarin ¢ok az sayida otobUs firmasi ile bilet
satisina yonelik dogrudan anlagmasi bulunmaktadir.

(162) Yukarida anlatilanlar gergevesinde “otobus sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti
pazar1” ayri bir pazar olarak belirlenmisgtir.

Otobus Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Bakimindan ilgili
Uriin Pazari*®;

(163) Bilet satis platformu, otobus firmalarinin seferlerini listelemekte ve yolcuya bilet satisi
gerceklestirmektedir. Platformun otobUs firmalari ve yolcular olmak Gzere iki farkli
masteri kitlesi bulunmakta, birbiriyle ticari iliski kurmak isteyen iki taraf bir araya
getiriimektedir. Tipki otobus sefer verilerinin dagitimi hizmetinde oldugu gibi, hizmetin
iki farkl talep ile kargi karsiya olmasi faaliyet gosterdikleri pazarin cift tarafli yapisini
glindeme getirmektedir.

(164) Platform, listeleme hizmetinin yani sira asil olarak bilet satis hizmeti verdiginden bu
baslik altindaki en 6nemli tartismayi gevrim igi satis kanallarinin tek bir pazar mi yoksa
platformlarin ayri bir pazar mi oldugu hususu olusturmaktadir. Bu tartisma igin de
oncelikle cift tarafli pazarlara iliskin bazi teorik unsurlara deginilmesi gerekmektedir.4*

(165) Cift tarafli pazarlar®?, pazarin bir tarafindaki kullanicilarin bir mal veya hizmete
atfettikleri degerin hem o mal veya hizmetin kendine 6zgu 6zelliklerine hem de pazarin
diger tarafinda bulunan muasterilerin sayisina bagh oldugu pazarlar olarak
tanimlanmaktadir.

(166) Cok tarafli platformlar geleneksel platformlara gore buyuk farkliliklar géstermektedir.
Geleneksel is modelleri tek tarafli bir kurgu ile faaliyet gostermekte, dogrudan urin
uretimi ve satimi yapmaktadir. Bir baska deyisle; geleneksel yontemleri kullanan Uretici
nihai tuketici ile birebir kargilagsmakta, uUrinUnu sattigi alici ile kendisi muhatap
olmaktadir. Cift tarafli platformlar ise herhangi bir Griin Gretmemekte, alici ve saticilari
bulusturan bir alan olarak ortaya ¢ikmaktadir.

(167) Cift tarafli platformlar sayesinde saticilar surdirdukleri geleneksel is modelleri ile
ulasamayacaklari kadar ¢cok aliciya ulasabilmekte, alicilar ise birden fazla saticiya ayni
anda ulasarak iglem maliyetlerini duslirme avantajini elde etmektedirler. Aslinda,
kullanimi ve hayata gecirilmesi zor gibi gorinen bu model son yillardaki dijitallesme
hizinin artmasi, internet kullaniminin ve mobil uygulamalarin yayginlagmasi ile birlikte
kuresel Olgekte gorunur ve kullanilir hale gelmisgtir.

40 Bu bolimin hazirlanmasinda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya
kapsamindan faydalaniimistir.

4L Teorik unsurlar igin Kurulun 21.01.2021 tarih ve 21-04/53-22 sayih Biletix karari ve dosya kapsaminda
elde edilen bilgilerden faydalaniimistir.

42 Literatlirde “cok taraflari pazarlar”, “gok tarafli platformlar” ve “cift tarafli platformlar” kavramlari ayni
anlama gelecek sekilde kullaniimaktadir.
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(168) Genel olarak c¢ift tarafli pazarlara atfedilen G¢ temel 6zellik bulunmaktadir:
1) Pazarin iki farkl tarafinda iki farkli musteri grubunun olmasi,
2) Dolayl sebeke dissalliklarinin varhgi,
3) Pazarin her iki tarafindaki mdusgsteriler arasinda ortaya c¢ikan digsalliklari
igsellestiren bir aracin varligi (pazarin her iki tarafindaki iletisimi yurutecek bir
platformun bulunmasi).

(169) Cift tarafli platformlarin ana bilesenlerinden biri olan sebeke digsalliklari iki sekilde
ortaya ¢cikmaktadir: Dogrudan sebeke dissalligi ve dolayli sebeke digsalligi. Dogrudan
sebeke digsalligi platformun bir tarafinda gorulen kullanici sayisi artisinin platformun
ayni tarafinda bulunan kullanicilar i¢in etkiye sahip olmasi seklinde ifade edilmektedir.
Dolayh sebeke dissalligl ise platformun bir tarafindaki kullanici grubunun talep ve
faydasinin ayni gruptaki kisilerin sayisina bagl olarak degil, platformun 6teki tarafinda
yer alan kigilerin platform Grindne olan taleplerinin artmasina bagli olarak ortaya
cikmaktadir. Dolayisiyla taraflardan birinde goérilen kullanici sayisinin artisi diger
tarafin platformdan elde edecegi fayda ve avantaji artirmakta ve genel anlamda
platformun c¢ekiciligini olumlu yonde etkilemektedir. En nihayetinde dolayli sebeke
digsalliklari ¢ift tarafli platformlarin basarisini ve degerini belirleyen ana unsur olarak
ortaya ¢ikmaktadir.*3

(170) Platform tarafindan sunulan ticari etkilesim olanaklarindan faydalanmak isteyebilecek
karar birimi gruplarinin platforma katilimlarinin artmasini sebeke dissalliklarinin degeri
belirlemektedir. Bu deger platformdan elde edilebilecek potansiyel arti deger (azalan
islem maliyetleri) ile dogru orantihdir. Daha fazla sayida ekonomik karar birimi
gruplarinin tyeleri platforma dahil oldukga platformun degeri, dolayisiyla platformun
fiyat belirleme glcu artacaktir. Bu durum pazarin bir tarafindaki ekonomik birimlerin
saglayacagl kazang ve faydalarin diger taraftaki kullanici sayisina bagli olmasi
seklinde de tanimlanabilir. Pozitif sebeke dissalligi karsilikli gruplardan birinin fayda
gormesi igin diger tarafin buyudk bir sayl ile temsil edilmesi durumunda ortaya
cikmaktadir.#* Karsilikh pozitif sebeke digsalliklarinin kendi kendini besleyen,
destekleyen, pazarin bir tarafinda yer alan gruplardan birinde yasanan olumlu bir
gelismenin diger tarafinda yer alan grubun olumlu anlamda etkilenmesini saglayan,
bdylece her iki grubun da blyumesi ile sonuglanan 6zellikleri bulunmaktadir. Dolayli
olarak gorulen bu etkiler, taraflar arasi karsilikh badimliigin ortaya koyulmasi
acisindan onemlidir. Gruplardan birinin buyumesi ve gelismesi sonucu nitelikli kullanici
sayisina sahip olmasi, karsi tarafta yer alan diger grubun blylylp gelismesinde
Ozendirici ve tesvik edici etkiye sahiptir.®

(171) Yukarida bahsi gecen hususlardan, dolayli sebeke dissalliklarindan 6tura platformun
bir tarafinda bulunan musterileri kazanabilmesinin platformun diger tarafinda da dnemli
saylida musteri toplamasina bagh oldugu anlasiimaktadir. Dolayisiyla bu pazarlarda
faaliyet gosteren tesebbuslerin devamhligi platform Gzerinden bir sebeke
olusturulabilmesine, ardindan da platformun iki tarafindaki talebi musterilerin faydasi
dogrultusunda dengeleyebilmesine baghdir. Tiketici, arastirmal/karsilastirma ve
uriin/hizmet satin alma bakimindan ¢ok sayida alternatif satici sunabilen platformu
tercin edecek; Urin/hizmet sunan tesebbusler ise daha c¢ok sayida tlketiciye
ulasabilmek igin tuketici portfoyl zengin olan platforma ydnelecektir. Bu durumda araci

43 AYATA, Z. (2020), Old Abuses In New Markets? Dealing With Excessive Pricing By a Two-Sided
Platform, s.7

44.04.12.2017 tarih ve B 6 — 132/14-2 sayili CTS Eventim karari, s.164

45 CTS Eventim s.164-165.
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olarak faaliyet gosteren platformun, portfoyanu iki yonlu olarak gelistirme c¢abasi
icerisine girmesi beklenmektedir.

(172) Sebeke digsalliklari ¢ok tarafli platformlarin en ayirici 6zelligidir. Mevcut durumda
otobuUs firmalari faaliyet gosterdikleri pazarlarda kendi siparislerini alabilecekleri
internet sitesi/akilli telefon uygulama altyapilarini kurmaktadirlar. Ancak her ne kadar
tesebbusler kendi internet siteleri ile kullanicilarina ¢cevrim ici bilet satis hizmeti sunan
platformlara benzer kolayliklar sunsa da bu internet siteleri ilgili pazarda kilit role sahip
oldugu dusunulen sebeke digsalliklari 6zelliginden yoksundur. Baska bir deyigle
platformlar satigi yapilan Uran/hizmetin tuketicilere duyurulmasini saglayip bilinirligini
artirdigindan otobls firmasi icin bir dagitim kanali olmanin 6tesinde énemli bir
pazarlama araci islevi gormektedir. OtobUs firmalari da platformda yer almanin
tiketiciye ulasma noktasinda sagladigi kolayliklara degdinmis, yeni bir sefer
baglattiginda bu sefer icin reklam yapmasina gerek olmaksizin seferin platformda
listelenmesinin yeterli olabildigini bu durumun reklam maliyetini azalttigini ifade
etmigstir. Bu durum pazardaki satis kanallarinin biylime trendini ortaya koymak Uzere
hazirlanan Tablo 4’teki verilere de yansimis bulunmakta olup otobus firmalarinin kendi
internet siteleri Uzerinden yapilan satislari duserken, platform satiglari her yil
bayumustar.

(173) OBILET ve bilet satis faaliyeti gésteren rakipleri agisindan bir tarafta otobis firmalarina
sunulan hizmetler, diger tarafta bilet satin almak isteyen tiketicilere sunulan hizmetler
bulunmaktadir. Bu iki musteri grubu arasindaki iletisim, bilet satis islemine aracilik
eden platform araciliiyla saglanmaktadir. ilgili miisteri gruplarinin OBILET ve rakipleri
arasinda tercih yapmasinda, bir bagka deyisle, ticari platformun diger tarafindaki kigi
ile iletisime ge¢cmekte kullanacagi platformu belirlemesinde etkili olan unsurlardan biri
platformun diger tarafinda yer alan grubun cesitliligidir. OtobUs firmalari daha g¢ok
sayida tuketiciye ulasabilmek igin tlketici portféyl zengin olan platforma
yonelmektedir. Tuketici de farkli otobus firmalarini, sefer saatlerini ve bilet fiyatlarini
karsilastirma imkani sunmasi nedeniyle, daha fazla sayida otobus firmasinin biletini
satan platformu tercih edebilmektedir. Bu durumda otobus biletlerinin satisina aracilik
eden tesebbls, platformun her iki tarafindaki portféylinli zenginlestirmeye
calismaktadir. Bir taraftaki musteri grubunun sayisindaki artig, diger taraftaki artigi da
etkiledigi icin bilet satisina aracilik hizmetleri bakimindan dolayl pozitif sebeke
dissalli§i s6z konusudur. Bu bakimdan OBILET ve rakiplerinin faaliyet gosterdigi
pazarin c¢ift tarafll pazarlarin temel 6zelliklerinin tamamina sahip oldugu
anlasiimaktadir.

(174) Bu kapsamda; bilet satis platformlari, pazarin her iki tarafi igin de gecerli olan pozitif
dissalliklari nedeniyle ¢evrim igi satis kanali olan otobus firmasinin kendi internet sitesi
satislari ile ayni pazarda degerlendiriliemeyecektir. Bu noktada dncelikle belirtmek
gerekir ki muhtemel ilgili Grin pazarlari tanimlanirken ilk olarak ¢evrim disi/geleneksel
pazar ve gevrim i¢i pazar ayrimi géz énunde bulundurulmus, ¢ok tarafli pazarlari konu
edinen gecmis Kurul kararlari incelenmistir. ilgili kararlarda geleneksel kanallarin pazar
tanimina dahil edilmedigi goriimektedir.*¢ Bu kapsamda gevrim igi kanallarin zaman
tasarrufu saglamasi, bilgi asimetrisini ortadan kaldirmasi, daha genis ve cesitli
mal/hizmet/tlketici gruplarina erigsim saglamasi gibi 6zellikleri ile geleneksel kanaldan
ayrildigi, mevcut dosya bakimindan da ¢evrim igi ve gevrim disi kanalin ayni pazarda
olmamasi gerektigi degerlendirilmistir.

46 Bkz. 05.01.2017 tarih ve 17-01/12-4 sayili Booking.com B.V. karari; 09.06.2016 tarih ve 16-20/347-
156 sayilh Yemek Sepeti karari; 08.03.2018 tarihli ve 18-07/111-58 sayil Cicek Sepeti karari.
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(175) Ote yandan otobus firmalarinin kendi internet sitelerinin cift tarafli bir yapi
sergilemedigi, ilgili pazarda kilit role sahip oldugu dusunulen sebeke digsalliklari
Ozelliginden yoksun oldugu degerlendiriimektedir. Oysa cift tarafli pazar niteligi
sergileyen platformlar sergiledigi pozitif sebeke dissalligi ile hem yolcular hem de
otobus firmalari i¢cin 6nemli ekonomik avantajlar ortaya ¢ikarmaktadir. Platformlar
yolculara seyahatleri bakimindan portféylerindeki tim otobds firmalarinin alternatif
seferlerini tek bir ekranda tek bir arama ile sunabilmekte bu haliyle yolcuyu
karsilastirma yapmak igin gerekli arama maliyetlerinden kurtarmakta ve zaman
tasarrufu saglamaktadir. Otobus firmalari igin ise platformu kullanan tum yolculara
seferleri bakimindan ulasabilme imkani sunan platformlar bir reklam mecrasi gorevi
gOormektedir. Diger yandan otobls firmalarinin internet siteleri Uzerinden
gerceklestirdigi ¢evrim igi satislarinda yolcu sadece ilgili firmanin seferlerine
ulasmakta, diger firmalarin seferleri icin bagska aramalar yapmasi gerekmektedir.
Ayrica otobUs firmasinin kendi internet sitesi platform gibi bir pazarlama araci gorevi
ustlenememektedir. Tablo-4’ten de goruldugu Uzere platform pazari surekli blUyumus,
otobus firmasinin internet satiglari ise 2019 yilindan itibaren kiglilmeye baslamistir.
Benzer sekilde sektdrde yapilan gérusmelerde de platform pazarinin 6nemi ve buyume
hacmi dile getirilmis bulunmaktadir. Bu dogrultuda cift tarafli pazar 6zelligi gésteren
cevrim ici bilet satis platformlari ile otobus firmalarinin kendilerine ait internet sitelerinin
ikame kabul edilemeyecegi degerlendiriimektedir.

(176) Bu noktada platformlarin sadece otobus bileti degil; ugak, ara¢ kiralama, otel, feribot
gibi diger pazarlar igin de satis hizmetini ayni platform tGzerinden sunuyor olusu pazarin
bu faaliyetler bakimindan ayri ayri mi yoksa seyahat hizmetlerine iliskin bilet ve
rezervasyon hizmetlerinin satigi gibi daha genel bir baglk olarak mi belirlenmesi
gerektigi konusunu da gindeme getirebilecektir.

177) Ulkemizde yurt ici hava yolu tagimaciligi konusunda yukarida ifade edildigi Gzere (¢
tesebbus faaliyet gostermektedir: THY/AJET, PEGASUS ve SUN EXPRESS. Diger
yandan demir yolu tagsimaciligi TCDD bulnyesinde yurutulmektedir. Feribot tagsimaciligi
ise blyuk olcide IDO ve BUDO tarafindan yapilmaktadir. Bu tasimacilik
alternatiflerinin karsisinda otobus tasimaciliginda ise Ulkenin en tcra kdselerine kadar
yayllmis 400’0 agkin otobUs firmasinin faaliyet gosterdigi tespit edilmigtir.

(178) Bu noktada otobus biletinde 400 firmayi karsilastirma imkani sunan B2C kanal 6nemli
pozitif digsalliklari ile diger kanallardan ayrismaktadir. Zira TCDD’nin yer aldigi tren
tasimacihginda sefer karsilastirma ihtiyaci bulunmamakta, THY/AJET, PEGASUS ve
SUN EXPRESS'in yer aldigi hava yolu tasimacihiginda ve feribot tasimaciliginda ise
otobUs tasimaciligi yapan firma sayisina gore ¢ok daha az sayida tasiyic
bulundugundan, bu tasimacilik turlerinin biletleri bakimindan olan kargilagtirma
ihtiyacinin da ¢ok daha az oldugu dustnulmektedir.

(179) Yukarida bahsedildigi Uzere otobls firmalari B2C’leri énemli satis ve pazarlama
kanallari olarak gérmekte, yolcular kargilastirma imkanina 6nem vermekte ancak tren,
feribot ve hava yolu bilet satigi i¢in bdyle bir durumdan bahsedilememektedir. Otobus
biletlerinin platformlardan satisi hizmetinde 400’G askin otobUs firmasi arasindan
yeterli sefer alternatifi ve gesitliligi saglayacak firma ile anlasma yaparak ya da B2B
hizmeti alarak pazara girilebilecekken; hava yolunda U¢ tesebbuls, feribotta iki
tesebbus, trende ise sadece bir tegebbus ile anlagma yapilmasi yeterli olabilecektir.

(180) Tren, feribot ve hava yolu biletlerinin platformlardan satisinda énemli pozitif dolayl
sebeke digsalliklarinin olmamasi, bu g tagimacilik alternatiflerinde sinirli sayida firma
bulunmasi, bu alternatiflerin platformlari birer pazarlama/reklam araci olarak
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gOrmemesi, yukarida ortaya konuldugu Uzere ugak ve feribot bileti satisinda tasiyici
firmalarinin dnemli élglide bilet satislarini kendilerinin yapabilmeleri gibi hususlar; tren,
feribot ve hava vyolu bilet satis slrecini otobls bileti satis surecinden
farkhlastirmaktadir. Dolayisiyla otobUs biletlerinin platformlardan satigi hizmeti ile tren,
feribot ya da hava yolu biletlerinin platformlardan satigi hizmetinin ayni pazarda
degerlendirilemeyecegdi dugunulmektedir.

Bu tespitler ucak biletlerinin satigi ve otobus biletlerinin satisi bakimindan satis
kanallarindaki tercihleri ve bu kanallarla calisma sekillerini de farkhlastirmistir. Bu
konuda en onemli farkhlik, platformun otobus ve ugak bileti satigindan elde ettigi gelir
ve bu geliri kimden elde ettigi noktasinda ortaya ¢ikmaktadir. Otobus bileti satisi igin
otobus firmasi sahip oldugu sefer verisini kullanmasindan dolayi platformdan herhangi
bir bedel talep etmedigi gibi, platform otobus firmasini verdidi satis hizmeti igin
fiyatlamakta ve bilet bagina bir komisyon bedeli elde etmektedir. Yolcu ise platformdan
aldigi bilet icin herhangi bir hizmet bedeli 6dememektedir. Hatta otobus biletinin fiyati
platform ve otobUs internet sitesinde ayni fiyat olarak gozikmektedir. Oysa ugak
biletinde hava yollari sefer verilerini satis noktasi acentelere bir servis hizmet bedeli ile
saglamakta, acente bu bedeli bilet bedeline ilave edip bunu yolcudan tahsil etmektedir.
Acente hava yolundan ancak satis performansina goére bir tesvik primi almaktadir.
Dolayisiyla otobus bileti satigi igin platformlara muhtag olan otobus firmalari gelirlerini
platform ile paylasirken, ugak bileti satisinda bunun tam tersi bir durum séz konudur.
Hava yolu platform kanalini en 6nemi satis kanali olarak gérmemekte bu nedenle satis
hizmeti icin acenteye bir bedel 6dememekte, bilet gelirini bu anlamda onunla
paylasmamaktadir. OBILET de ugak biletlerinin satiginda hava yollarinin kendi direkt
satis kanallarini guglendirmek Uzere izledikleri “acente karsiti” uygulamalarin pazari
acenteler agisindan zorlu bir hale getirdigini dile getirmektedir.

Ucak bileti satisi ve otobus bileti satisi bakimindan farklilasan bir diger durum da en
cok tercih edilen satis kanallari bakimindan yasanmaktadir. OBILET tarafindan ifade
edildigi Uzere Ugunclu taraflarca igletilen c¢evrim disi kanal genel olarak ugak
biletlemesinde anlamli bir hacme sahipken, otobus biletlemesi alaninda firmalarin
kendi kanallari olan yazihaneleri ve terminal bilet satig noktalari gevrim digi alanda ¢ok
daha yuksek paya sahiptir. Bu anlamda otobuUste tUglncu taraflarca isletilen gevrim digi
kanallarin hacimsel buyukliglu olduk¢a sinirlidir. Bir baska ifadeyle cevrim disi
satislarda otobus biletleri igin satisi tasiyici firma gerceklesirken, ugak biletinde bu
satislari Gguncu taraf seyahat acentesi gerceklestirmektedir.

Cevrim ici satis kanallari bakimindan ise OBILET, gevrim ici biletleme islem hacminin
otobUs sektorine gore ¢ok daha ylksek bir paya sahip oldugu hava yolu sektériinde
ulkemizdeki pazar payinin (6zellikle yurt ici biletlerde) tamamina yakinina sahip olan
THY/AJET ve PEGASUS, satiglarinin buyuk bir kisminin bu hava yollarinin ¢gevrim igi
kanallari (internet siteleri ve mobil uygulamalar) araciliiyla gercgeklestirdigini dile
getirmektedir. Hatta OBILET pazarin hava yolu tarafindaki konsolide yapisi nedeniyle
B2C platformlarin bu alanda ele gecirebilecegi toplam pazar payinin sinirh oldugunu
belirtmistir. Yine OBILET hava yolu firmalarinin, otobls firmalarinin aksine, kendi
cevrim i¢i kanallarinin gucunu koruyacagini tahmin etmektedir.

Séyle ki OBILET platformlarin kullanicilar nezdindeki en énemli deder 6nerisinin
genellikle "segenek cesitliligi" oldugunu, kullanicilarin B2C platformlara ihtiyag
duymaksizin, yalniz iki adet hava yolu firmasinin ¢evrim ici kanallarini kontrol ederek
tim alternatiflere kolayca ulasabildigini dile getirmektedir. Verilen bilgiye gbére ayrica
hava vyollari ve B2C platformlar arasinda bir komisyon paylasim modeli
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uygulanmadigindan, B2C platformlar havayollarinin belirledigi bilet Gcretine bir marj
(hizmet bedeli) ekledikleri bir gelir modeli olusturmaktadirlar. Bu baglamda,
Tarkiye'deki B2C platformlar, yurt igi ucak biletlerini havayollarinin kendi satig
kanallarina kiyasla daha ylksek bir fiyatla satmak zorunda kalmaktadirlar. OBILET e
gore yurt digi ugak biletleme pazarinda da benzer faktorler gegerli olmakla birlikte, B2C
platformlarin ¢ok sayida hava yolu alternatifini tek bir ¢ati altinda sunabilmeleri ve
zaman zaman 6ne ¢ikardiklari ek hizmetler, upsell Grtnler, masteri destegi gibi yan
unsurlarla kullanicilar nezdinde daha degerli gdzukebilmesi mumkundur.

(185) Goruldugu uzere ugak bileti satisi ile otobls bileti satiginin farklilasan o6zellikleri
OBILET’in kendisi tarafindan dosya kapsaminda ayrintili bir sekilde anlatiimistir. Bu iki
pazar tasiyicilarin (otobus firmasi ve hava yolu) gucl, konumu, pazar davraniglari,
platformlarin tasiyicilar nezdindeki konumu, satis hizmeti igin fiyat sisteminin ve
fiyatlanan tarafin farklilagmasi, satis kanallari tercihi, ag etkilerinin buyuklugu ve dnemi
gibi birgok unsur bakimindan énemli élgude farklilagmaktadir.

(186) Benzer durum feribot biletleri icin daha baskin olarak gecerli olup onde gelen tasiyicilar
IDO ve BUDO’nun biletlerinin neredeyse tamami tasiyicilarin kendileri tarafindan
satiimaktadir.

(187) Yukarida anlatilan pazar yapisi ¢cergevesinde “otobis biletlerinin platformlar Gzerinden
satis1 (B2C) hizmeti pazari” ayri bir ilgili Grin pazari olarak belirlenmisgtir.

Ucak Sefer Verilerinin Dagitimi Hizmeti Bakimindan ilgili Uriin Pazan:

(188) Turkiye’de yurt i¢i uguslar THY/AJET, PEGASUS ve SUN EXPRESS tarafindan
gergeklestirilirken yurt disi uguglarda bu hava yollarinin yani sira baskaca uluslararasi
hava yolu tasiyicilari da Turkiye varisli veya Turkiye ¢ikish guzergahlarda hizmet
vermektedir. Yurt ici ve disi ugak biletlerinin satigi noktasinda ¢evrim digi ve ¢evrim igi
olmak Uzere iki temel kanal bulunmaktadir.

(189) Ucak biletlerinin satisi, hava yolu firmalarinin dogrudan kendi satis kanallari Gzerinden
gerceklestirimekle birlikte s6z konusu firmalar daha genis bir tuketici kitlesine
ulasabilmek ve farkli satis kanallari tzerinden de bilet satisi gerceklestirmek adina
ucuncu taraf seyahat acenteleri ile bilet satisi igin is iligkileri gelistirmektedirler. Bu
kapsamda ilgili G¢lincu taraflarin bilet satisi yapmak lGzere glizergah, ugus tarihi ve
saati gibi unsurlar bakimindan ugak sefer verilerini temin etmesi gerekmektedir.

(190) Yukarida da ifade edildigi tizere, ugus sefer verileri, halihazirda dogrudan hava yolu
tasiyici firmalarindan NDC, XML veya API yontemlerinden biriyle temin edilebilecegi
gibi GDS ve B2B dagitim hizmeti araciliiyla da temin edilebilmektedir. GDS’ler
araciligiyla uluslararasi birgok hava yolu firmasinin ugus verileri internet servisleri
araciligiyla temin edilebilirken yurt i¢i uguslar s6z konusu veri tabani igeriginde yer
almamaktadir. Yurt igi uguslar dogrudan THY/AJET, PEGASUS ve SUN EXPRESS’ten
temin edilebildigi gibi; B2B acentelerden de temin edilebilmektedir. Bu kapsamda sefer
verisi dagitim hizmeti saglayabilecek ¢ ayri genel kanaldan bahsedilebilmektedir.

(191) GDS’ler; basta hava yollari, oteller, arag kiralama sirketleri ve seyahat acenteleri olmak
Uzere seyahat endustrisi hizmet saglayicilari arasinda islem yapilmasini saglayan, bir
tesebblsin sahip oldugu veya islettigi bilgisayarli bir ag sistemi olarak tanimlanmakta
olup hava yolu sefer verilerinin dagitimi alaninda hem yurt disi hava yollarinin satisi
icin gerekli servisi saglamakta hem de biletleme islemleri ile ilgili gelismis platform
hizmeti vermektedir. Diger yandan sektérde faaliyet gosteren B2B’ler GDS’lere benzer
sekilde hava yolu tasiyicilari ile is birligi yaparak sefer ve bilet verilerini toplayan ve bu
verileri acente ve sirketlere sunan platformlar olarak tanimlanabilir. Tanimlamalardan
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da gorulecegi uzere GDS’ler yurt disi uguslara iliskin faaliyet gosteren buyuk oOlgekli
B2B tesebbusler iken hava yolu sefer verilerinin iletimi alaninda faaliyet gdésteren
B2B’ler yurt ici hava yolu tagsimacilarinin sefer verilerinin iletimi hizmeti vermekte olup
goOrece kuguk boyutta kalmaktadir.

(192) Bu noktada OBILET gibi ugak bileti satigina aracilik eden platformlarin ugak sefer
verilerini nasil temin ettigi bilgisi Gnemlidir. Buna gore;

- ENUYGUN’un hava yolu sefer verilerini %(.....) oraninda dogrudan entegrasyon
araciligi ile elde ederken %(.....) oraninda GDS araciligiyla temin ettigi,

- HEPSIBURADA SEYAHAT’in hava yolu sefer verilerinin (.....) temin ettigi,
- HEYBILETin hava yolu sefer verilerinin (.....) temin ettigi,

- TURNA'nin hava yolu sefer verilerini %(.....) oraninda (.....)'tan elde ederken
%(.....) oraninda hava yolu tasiyicilarindan dogrudan temin ettigi

gOrulmektedir.

(193) Bu platformlar yukarida yer verildigi GUzere buyuk élgtde yurtici bilet satisi yapmaktadir.
Bu dogrultuda yurt ici-yurt disi bilet satisi ayriminda OBILET'in %(.....)-%(.....)
BILETDUKKANInIn  %(.....)-%(.....), BILETCOM'un %(.....)-%(.....), BILETALL’In
%(.....)-%(.....), TURNAnin  %(.....)-%(.....), UCUZABILET %(.....)-%(.....) ve
ENUYGUN’un %(.....)-%(.....) paylara sahip oldugu gérulmektedir.

(194) Blyuk olgude yurt ici bilet satisi yapan platform icin en blyuk veri ihtiyaci da yurt igi
seferler bakimindan bulunmakta ve burada iki alternatifin oldugu goérilmektedir. Biri bu
verinin dogrudan hava yolundan alinmasi, digeri de tek bir seferde B2B’den dagitim
hizmeti alinmasidir. Yukarida gorildigu tzere bu iki farkli temin yéntemi platformlarin
temin kaynaklarina degisen oranlarda yansimis bulunmaktadir.

(195) Otobus bileti sefer verilerinin dagitimi pazarinda B2B hizmeti ve tasiyici firmadan
verinin dogrudan entegrasyon ile elde edilmesi ayni pazarda gorulmemigtir. Zira
otobus tasimaciliyi pazarinda 400G askin firma oldugu dastnuldigunde dogrudan
entegrasyonun hem otobus firmalari hem de platformlar agisindan ciddi ticari
maliyetleri bulunmakta ve dogrudan entegrasyonu yonetmek bu verileri B2B hizmeti
kapsaminda bir anlagsma ile tek bir APl baglantisi ile almaya gore oldukga zor
gorulmektedir. Pazarda dogrudan entegre calisiima orani da oldukga dusuk
kalmaktadir. Oysa ucgak sefer verilerinin temininde (.....) ENUYGUN verilerin (.....)
dogrudan entegre olarak elde etmekte, TURNA'nin da dogrudan temin orani yuksek
g6zukmektedir.

(196) Ugak sefer verilerinin dogrudan temininde yurt i¢i ucak biletleri icin anlasma
saglanmasi gereken U¢ hava yolu bulunmakta hatta THY/AJET ve PEGASUS ile
anlasma yapilmasi durumda verinin (.....) elde edilmektedir. Bu bakimdan otobus B2B
dagitim hizmetinde dogrudan entegrasyon kapsaminda ortaya ¢ikan maliyetler ugak
B2B hizmeti pazarinda hem hava yolu hem de platform acisindan ortaya
cilkmamaktadir. Ayrica otobls sefer verilerinin dagitimi pazarindan farkh olarak ugak
sefer verilerin dagitimi hususunda verilerin ¢ekilece@i yazilim sistemlerinin kisitlayici
bir unsur olmadigi ve s6z konusu alternatif hizmetleri saglayan oyuncularin da otobus
pazarina gore sayica fazla oldugu goérulmektedir. Bu nedenle ucak B2B hizmeti
pazarinda yurt i¢i uguslar bakimindan sefer verisi temini bakimindan B2B hizmeti ve
dogrudan entegrasyon arasinda talep ikamesi olmadigi yonunde net bir tespit
yapiimasi dogru olmayacaktir.
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(197) Bununla birlikte pazarin genis ya da dar tanimlanmasi hususu, incelemenin esasini

(198)

(199)

(200)

(201)

(202)

etkileyecek nitelikte olmasi durumunda daha ayrintili bir analiz gerektirmekte ve ancak
bdyle bir durumda kesin bir tanima varma ihtiyaci s6z konusu olmaktadir. Pazar her
ne sekilde tanimlanirsa tanimlansin varilan sonucun degismedigi hallerde ise kesin bir
ilgili pazar taniminin yapilmayabilecedi genel olarak kabul edilmektedir. Ilgili Pazar
Kilavuzu’nun 20. paragrafinda bu husus;

“...inceleme konusu islem, gerek (iriin gerekse de cografi agidan olasi alternatif
pazar tanimlari gergevesinde rekabet acgisindan endigeler yaratmiyor ya da
alternatif tim tanimlar agisindan rekabeti bozucu bir etki s6z konusu oluyorsa
pazar tanimi yapiimayabilir”’

seklinde ifade edilmigtir. Bu gergevede, olasi pazar tanimlarinin ihlalin varligina iligkin
degerlendirmeye halel getirmeyecegi kanaatine ulagiimasi halinde ilgili pazar
taniminin yapiimayabilecegi kabul edilmigtir.

Yukarida yapilan degerlendirmeler isiginda, ugak sefer verisi dagiticilarinin (GDS,
B2B ve dogrudan entegrasyon) sistemin igleyisi bakimindan farkliliklari bulunsa da
talep ikamesi bakimindan pazarin daha genis tanimlanmasi mimktndur. Ancak dosya
kapsaminda 4054 saylli Kanun'un 7. maddesi kapsaminda yapilan analizler
bakimindan ulasilan sonucu etkilemeyeceginden bu pazar bakimindan kesin bir tanim
yapilmamistir.

Bu noktada daha genis bir pazar tanimi yapilmasi mimktnken, igslemin etkilerine iliskin
4054 sayih Kanun’un 7. maddesi kapsaminda gergeklestirilen analizler, taraflarin
faaliyet kapsamlari da dikkate alinarak pazarin en dar hali olarak kabul edilebilecek
“‘ucak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazari” Gzerinden gergeklestiriimistir.

Ucak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Bakimindan ilgili
Uriin Pazar:

Ucak biletlerinin satigsa sunuldugu kanallar ¢evrim ici ve ¢evrim disi kanallar olarak
ayrilmakta olup bu kanallar ya hava yolu firmasinin kendisince ya da ugluncu taraf
seyahat acentelerince isletiimektedir. Kanallar ayri ayri ele alindiginda hava yolu
internet siteleri, mobil uygulamalar ve platformlar ¢evrim i¢i kanali ifade ederken;
cevrim dis1 kanal, havalimani, acenteler ve ¢agri merkezleri olarak siralanabilmektedir.
Bu noktada otobls B2C pazarinda da ifade edildigi GUzere ¢evrim igi ve ¢evrim digi satis
kanallari tuketicinin ulasilabilirligi, kanal bazli sunulan kampanyalar, kullanim kolayhgi,
kanali kullanan tuketici profili gibi birgok bakimdan farklilagarak pazar taniminin en
basinda birbirinden ayrilmaktadir.

Cevrim ici kanallar arasinda hava yolu firmalarinin ¢gevrim ici kanallarindan sadece o
firmanin uguslari igin bilet satin alinabilmekteyken platformlar yolcuya sefer/hava yolu
karsilastirma yani bir segenek ¢esitliligi sunabilmektedir. Bu kapsamda ucak bileti satis
platformlarinda birden ¢ok hava yolu firmasi ile yolcular olmak tzere iki farkli musteri
kitlesi bulunmakta, birbiriyle ticari iliski kurmak isteyen iki taraf bir araya getirilmektedir.
Bu bakimdan hizmetin iki farkli talep ile kargi karsiya olmasi faaliyet gosterdikleri
pazarin cift tarafli yapisini gindeme getirmektedir. Oysaki hava yolu firmalarinin
cevrim ici kanali tek tarafli bir yapi sergilemekte, ilgili hava yolu sadece kendi biletlerini
yolcuya sunmaktadir.

Onceki boliimlerde ifade edildigi Gizere genel olarak cift tarafli pazarlara atfedilen (¢
temel 6zellik bulunmaktadir. Bunlar; pazarin iki tarafinda iki farkli masteri grubunun
olmasi, dolayli sebeke dissalliklarinin varligi ve pazarin her iki tarafindaki musteriler
arasinda ortaya c¢ikan digsalliklari igsellestiren bir aracin varligi (pazarin her iki
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tarafindaki iletigsimi yurutecek bir platformun bulunmasi) olarak siralanmaktadir. Dolayl
sebeke dissalliklar ¢ok tarafli platformlarin en ayirt edici 6zelligidir.

Dolayh sebeke digsalligi platformun bir tarafindaki kullanici grubunun talep ve
faydasinin ayni gruptaki kisilerin sayisina bagl olarak degil, platformun 6teki tarafinda
yer alan kigilerin platform Grlindne olan taleplerinin artmasina bagl olarak ortaya
cikmaktadir. Oyle ki tliketici, arastirma/karsilastirma ve Urin/hizmet satin alma
bakimindan ¢ok sayida saticlya erigebilecegi bir platformu tercih ederken satici
konumundaki tesebbusler ise daha ¢ok tlketiciye ulasabilmek adina tlketici portfoyu
genis olan platformlari tercih etme egiliminde olacaktir. Bu durumda araci olarak
faaliyet gosteren platformun, portfoyuna iki yonll olarak gelistirme ¢abasina girmesi
beklenmektedir.

Mevcut durumda hava yolu tasiyicilari faaliyet gosterdikleri pazarlarda kendi bilet
satislarini gerceklestirdikleri internet sitesi ve akilli telefon uygulamasi gibi Grtnler ile
nihai tuketiciye ulagabilmektedir. Ancak s6z konusu tasiyicilar daha genis bir tuketici
kitlesine ulasabilmek ve farkli satis kanallari Gzerinden de bilet satisi gergeklestirmek
adina platformlar gibi Gglincl taraflarla is iligkileri gelistirmektedirler.

Hava yolu firmalari platformlari bir satis kanali olarak kullansa da Tablo-5’te yer alan
veriler ugak bileti satisinin en ¢ok hava yollarinin kendileri tarafindan satildigini
gOstermektedir. Zira Ozellikle yurt igi ugak bileti satin almak isteyen bir tiketicinin,
Tarkiye’de hizmet veren yurt ici ugus hizmeti saglayici sayisi kisith oldugu igin,
yapacag! arastirma/karsilastirma maliyeti gorece dusik durumdadir. Platform hizmeti
veren tesebbis acgisindan bakildiginda her ne kadar platformun bir tarafinda yer alan
yolcular bakimindan kullanici sayisi artirilabilecekse de diger tarafi olan hava
yollarinda oOzellikle yurt i¢i uguslar bakimindan kullanici sayisi ancak Uge
cikarilabilmektedir. Bu anlamda yolcu kullanici grubunun talebinde platformun kargi
tarafindaki kullanici sayisindaki (en fazla U¢ hava yolu) artis dolayisiyla
gOzlenebilecek bir artis, ugak bileti satislar igin 6zellikle yurt ici biletlerde sinirli
kalmaktadir. Bir baska ifadeyle yolcular acisindan ugak bileti satislarinda platformlarin
yaratti§yi sebeke digsalligi sinirhdir. Bu durum OBILET tarafindan platformlarin
kullanicilar nezdindeki en Oonemli deger Onerisinin genellikle "secenek cesitliligi"
oldugu ancak bu noktada ugak bileti satiglarinda kullanicilarin B2C platformlara ihtiyag
duymaksizin yalniz iki adet hava yolu firmasinin ¢evrim ici kanallarini kontrol ederek
tum alternatiflere kolayca ulasabildigi seklinde dile getiriimektedir.

Bunun bilincinde olan hava yolu firmalari platformlari cok énemli bir satis kanali olarak
nitelendirir goztikmemektedir. Nitekim hava yolu firmasi platforma satis i¢in bir hizmet
bedeli 6dememekte burada platform bilet satisina aracilik i¢in hizmet bedelini yolcudan
tahsil etmektedir. OtobUs bileti satisi icin ise platformun her iki tarafi igin de dolayl
sebeke digsalliklari gecgerli olup otobus firmalari platformlari gok dnemli satis ve reklam
kanallar olarak gérmekte, satis hizmeti icin platforma gelirinin bir kismini biraktigi bir
hizmet bedeli 6demektedir. Bu anlamda hava yolunun kendi ¢evrim ici kanallari ile
kisith dolayli sebeke dissalli§i yaratan platformlar arasinda talep ikamesi olmadigi
seklinde bir tespit yapmak yurt ici biletler bakimindan otobus tasimaciligi pazari kadar
kolay olmayacaktir. Diger yandan yurt digi biletlerde GDS kanallarinda 350 Uzeri hava
yolu firmasinin sefer verisi elde edilmekte ve yolcuya karsilastirma igin bir segenek
cesitliligi sunulmaktadir. Ancak yukarida ifade edildigi lizere OBILET ve BILETALL ile
onlarin yakin rakipleri olan Turkiye'deki platformlar buylk o6lgude yurt ici biletler
satmaktadir. Yurt disi biletlerde bu firmalarin karsilastiklari rakip sayilari artmakta ve
farklilasabilmektedir.
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(207) Yukaridaki ifade edildigi ve ilgili Pazar Kilavuzu’nun 20. paragrafinda belirtildigi sekliyle
incelenen islem alternatif pazar tanimlari ¢cergevesinde rekabet agisindan endiseler
yaratmiyor ise kesin bir pazar tanimi yapilmayabilmektedir. Bu pazar bakimindan hava
yolu firmalarinin ¢evrim i¢i kanallarinin platformlar ile ayni pazarda olup olmadigi
konusunda kesin bir degerlendirme yapilarak pazarin tanimlanmasi, 4054 sayili
Kanun'un 7. maddesi kapsaminda ulasilan sonuglari etkilemediginden pazar tanimi
yapillmamis, ancak analizler taraflarin faaliyet kapsamlari da dikkate alinarak pazarin
en dar hali olarak kabul edilebilecek “ucgak biletlerinin platformlar tGzerinden satisi (B2C)
hizmeti pazari” Gzerinden gergeklestiriimistir.

Diger Hizmetlerin Platformlar Uzerinden Satisi Bakimindan ilgili Uriin Pazan:

(208) OBILET/BILETALL ve rakiplerinin otobiis ve ugak bileti satisi faaliyetlerinin yani sira
farkh seyahat hizmetleri bakimindan da bilet satisi ve rezervasyon hizmetleri
bulunmaktadir. Dosya kapsaminda devralan OBILET'in faaliyetleri bakimindan bu
hizmetler; feribot bileti satisi, otel rezervasyonu ve arag rezervasyonu olarak karsimiza
cikmaktadir. BILETALL'n ise bu (¢ Uriin bakimindan satis hizmeti bulunmamaktadir.

(209) Feribot biletlerinin satisi da otobus ve ugak biletlerinin satigsina benzer olarak hem
cevrim digi hem de ¢evrim igi kanallar aracihgiyla gergeklestiriimektedir. Bu kapsamda
Tablo-7 ve Tablo-8e gére son Ug¢ yilda feribot bileti satislari bakimindan tiketicilerin
yaklasik %(.....) oraninda gevrim i¢i kanallari, %(.....) oraninda ise gevrim digi kanallari
tercih ettigi gorliimektedir. Cevrim disi kanallarda gercgeklestirilen satiglarin
yogunlugunun giselerden iskeleye gelerek seyahat aninda bilet alma aliskanlhigindan
kaynaklandigini ifade eden tasiyicilar, bu oranlarin yakin gelecekte %(.....)
seviyelerinin altina digecegini 6ngérmektedirler.

(210) Otobus ve ugak biletlerinin satisi pazarindan farkh olarak feribot biletlerinin satisi
pazarinda, tasiyici firma sayisinin oldukga kisitli olmasi nedeniyle platformlarin bilet
satisi faaliyetlerinin yani sira sundugu karsilastirma/arastirma hizmeti, islevini
yitirmekte ve feribot biletlerinin satis1 bakimindan uygulanabilir olmamaktadir. Tablo-7
ve Tablo-8den gorulecedi Uzere %(....) oraninda c¢evrim i¢i kanallardan
gerceklestirilen bilet satiglarinin yalnizca yaklasik %(.....)'i platformlar Gzerinden
gercgeklestiriimekte, yolcular (.....) tasiyicinin ¢evrim ic¢i kanallarindan bilet satin
almaktadir.

(211) Otel rezervasyonu bakimindan da satis kanallari benzer sekilde ¢evrim digi ve ¢cevrim
ici olarak temelde ikiye ayrilmaktadir. Otel rezervasyonlari alaninda faaliyet gdsteren
cevrim ici kanallar genel olarak; cevrim i¢i seyahat acenteleri ve otel zincirlerinin
internet siteleriyken ¢evrim disi kanallar; seyahat acenteleri ile gagri merkezleridir.

(212) Otel  rezervasyonunun  gerceklestiriiecegi  kanalin  tercihinde  tuketicinin
gerceklestirecegdi seyahatin niteligi 6nem arz etmektedir. Ornegin ihtiyac temelli
yapilan rezervasyonlar ile tatil ve gezi amacli yapilan rezervasyonlara yonelik tercihler
farkhliklar gosterebilmektedir. Tatil ve gezi amacgli seyahatlerde gerceklestirilecek
rezervasyona ddenecek bedelin gorece yuksek olmasi sebebiyle bilgi edinme amagl
cagri merkezleri aktif olarak kullanilirken, kurumsal seyahatlerde acenteler, sehir oteli
rezervasyonlarinda ise ¢evrim ici kanallar 6n plana ¢ikmaktadir. Ote yandan, kigik
sehir otellerinde kapidan satiglarin oranlari yuksek seyrederken bluyuk zincir otellerde
kapidan satis duslUk oranlarda gergeklesmekte ve sdz konusu otellerde acentelerin
payl yuksek seyretmektedir.
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(213) Otel rezervasyonu hizmetinde de diger sektorlere benzer sekilde yillara gore gevrim igi
kanallarin kullanimi teknolojik gelismelere bagli olarak artig gostermekle birlikte,
cevrim digi kanal da etkinligini surdurmektedir.

(214) Arac kiralama islemi de diger hizmet alanlarinda oldugu gibi ¢evrim digi ve ¢evrim igi
kanallardan gerceklestirilebilmektedir. Bu kanallar; ¢evrim digi sube (lisansiyeler),
cagri merkezleri, acenteler, brokerlar (¢evrim ici platform), internet sitesi ve mobil
uygulamalar olarak siralanmaktadir. Lisansiye bayiler, marka kullanim hakkina sahip,
franchise sistemine dahil olan havalimanlari ve sehir merkezi gibi konumlarda faaliyet
gOsteren bayiler olarak tanimlanmaktadir. Broker kanali ise g¢evrim i¢i platformlar
uzerinden arag kiralama hizmeti saglamaktadir. Bahsi gegen kanallar arasinda tuketici
tercihi, oncelikle fiyat ve guvenilirlik ile iligkili olmakla beraber rezervasyon agsamasinda
alinan hizmet ve internet sitesi ile mobil uygulamalarin kullanici dostu olmasi da
tercihleri etkileyen faktorler arasinda yer almaktadir.

(215) Ote yandan cevrim igi platformlar (zerinden satisi gerceklestirilen hizmetlerden arag
kiralama hizmetlerine talebin ugak bileti satislarina bagli olarak artmasinin s6z konusu
olabilecegi ve otel konaklama hizmetleri ile ara¢ kiralama hizmetlerinin ugak bileti ile
seyahat eden kisilerin seyahat donemlerinde tamamlayici Urlin olarak sunulan
hizmetler oldugu ileri surtulmektedir. Bu kapsamda otobus biletlerinin platformlar
Uzerinden satisi hizmeti pazarinin, otel rezervasyonu ve arag¢ kiralama hizmetlerinin
platformlar Gzerinden satisi faaliyetinden ayri olarak degerlendirilebilecegi, s6z konusu
diger faaliyetlerin ugak biletlerinin platformlar Gzerinden satisi hizmetine bagh hizmetler
olarak degerlendirilebilecegi gorusu de bulunmaktadir.

(216) Yukarida acgiklanan hususlar ¢ergevesinde, pazarin kesin tespiti i¢cin daha ayrintili bir
degerlendirme yapilmasi gerekmekle beraber |ilgili Pazar Kilavuzu'nun 20.
paragrafinda belirtildigi sekliyle incelenen iglemin alternatif pazar tanimlar
cercevesinde rekabet acisindan endigeler yaratmiyor oldugu durumda kesin bir pazar
tanimi yapiimayabilmektedir.

(217) Mevcut dosyada da bu pazarlar bakimindan yapilan tanimlar, 4054 sayili Kanun’un 7.
maddesi kapsaminda ulagilan sonuglari etkilememektedir. Bu nedenle dosya
kapsaminda yogunlasma analizi bakimindan taraflarin faaliyet kapsamlari da dikkate
alinarak pazarlarin en dar hali olarak kabul edilebilecek “feribot biletlerinin platformlar
Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazari”, “otel rezervasyonlarinin platformlar Gzerinden
satisi (B2C) hizmeti pazari” ve “arag kiralama hizmetlerinin platformlar Gzerinden satigi

(B2C) hizmeti pazar1” bakimindan ayri ayri degerlendirme yapilmistir.
G.3.2. ilgili Cografi Pazar

(218) llgili cografi pazar, tesebbuslerin mal ve hizmetlerin arz ve talebi konusunda faaliyet
gOsterdikleri, rekabet kosullarinin yeterli derecede homojen ve 06zellikle rekabet
kosullari komsu bolgelerden hissedilir derecede farkh oldugu igin bu bdlgelerden
kolayca ayrilabilen bolgelerdir. Yukarida sayilan alti ilgili Uran pazari igin bolgesel
farkhlardan bahsedilemeyecektir. Bu sebeple her bir Urlin pazari agisindan ilgili cografi
pazar “Turkiye” olarak belirlenmistir.

G.4. Degerlendirme
G.4.1. islemin Niteligi ve Bildirim Yikimluligii

(219) 2010/4 sayili Teblig’in birlesme ve devralma sayilan hallerin belirlendigi 5. maddesinin
birinci fikrasinin (b) bendinde, kontrolde kalici sekilde degisiklik meydana getirecek
sekilde “Bir veya daha fazla tesebbusin tamaminin ya da bir kisminin dogrudan veya
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dolayh kontrolunun, hisse ya da mal varliginin satin alinmasiyla, s6zlesmeyle veya
diger bir yolla bir ya da daha fazla tesebbls veya halihazirda en az bir tesebbusU
kontrol eden bir ya da daha fazla kisi tarafindan devralinmasi” igslemlerinin 4054 sayili
Kanun’'un 7. maddesi kapsaminda birlesme veya devralma islemi sayilacagdi
belirtiimistir. Devre konu tesebbiis olan BILETALL, islem éncesinde, hissedarlarinin
ortak kontrolii altindadir. Bildirime konu islem sonrasinda ise OBILET, BILETALL’In
hisselerinin tamamina sahip olacak ve bu yolla BILETALL'In tek kontroliini elde
edecektir. Bu itibarla bildirime konu iglem kontrol kazandirici nitelikte olmasi sebebiyle
devralma kapsaminda degerlendiriimektedir.

(220) Taraflarin ciro bilgileri incelendiginde, 2010/4 sayili Tebli§’in 7. maddesi uyarinca
belirlenen esiklerin asilmis oldugu ve bu sebeple bahse konu iglemin bildirime ve
Kurulun iznine tabi bir iglem oldugu kanaatine ulagiimistir.

G.4.2. 4054 sayih Kanun’un 7. Maddesi Cergevesinde Yapilan Degerlendirme

(221) Dosyanin konusu, OBILET tarafindan BILETALL hisselerinin devralinmasi islemine
izin veren 01.07.2021 tarih ve 21-33/449-224 sayil Kurul kararinin, Ankara 7. Idare
Mahkemesinin 23.02.2022 tarih ve 2022/57 E. sayili karari ile iptal edilmesi Uzerine
baslatilan nihai inceleme kapsaminda ilgili islemin yeniden incelenmesidir.

(222) 4054 sayili Kanun’un 7. maddesinde;

“Bir ya da birden fazla tesebblisiin basta hdkim durum yaratilmasi ya da mevcut
bir hadkim durumun glglendiriimesi olmak Ulzere (lkenin butini yahut bir
kisminda herhangi bir mal veya hizmet piyasasindaki etkin rekabetin énemli
Olglide azaltiimasi sonucunu doguracak sekilde birlesmeleri veya herhangi bir
tesebblslin ya da kisinin diger bir tesebbiisiin mal varligini yahut ortaklik
paylarinin timdini veya bir kismini ya da kendisine yénetimde hak sahibi olma
yetkisi veren araglari, miras yoluyla iktisap durumu hari¢ olmak (izere,
devralmasi hukuka aykiri ve yasaktir.”

hakmu yer almaktadir.

(223) Dolayisiyla tesebbusler tarafindan, basta hakim durum yaratiimasi ya da mevcut bir
hakim durumun guglendiriimesi olmak Uzere ilgili pazarda etkin rekabetin énemli
Olglide azaltiimasi sonucunu doguracak sekilde gercgeklestirilen birlesme?*’ islemleri
4054 sayill Kanun’un 7. maddesi kapsaminda yasaklanmaktadir. Madde kapsaminda
birlesmelerin degerlendiriimesi bakimindan 6ngorulen test “etkin rekabetin onemli
Olcide engellenmesi” testidir. Yine madde metninden anlasildigi Uzere bu test
kapsaminda etkin rekabeti onemli Olglide azaltacak iglemler arasinda 6ncelikle hakim
durum yaratan ya da mevcut bir hakim durumu gugclendiren iglemler gelmektedir.

(224) Bu sebepledir ki mevcut test bakimindan hakim durum kavrami, birlesme igleminin
etkin rekabeti onemli dlgude azaltip azaltmadigini belirlerken 6nemli bir gosterge
olacaktir. Hakim durum kavrami ise Kanun’'un 3. maddesinde, “Bir ya da birden fazla
tesebblisiin, rakipleri ve miigterilerinden bagimsiz hareket ederek fiyat, arz, lretim ve
dagitim miktar1  gibi ekonomik parametreleri belirleyebilme gulcld” olarak
tanimlanmaktadir.

(225) Ote yandan, ilgili maddenin gerekgesi incelendiginde, hakim durum yaratiimasi veya
mevcut hakim durumun guglendiriimesi sonucunu doguran iglemlerin yani sira etkin

47 Mevcut dosya bir devralma islemine iliskin olmakla birlikte, devralma ve birlesme kavramlari birbiri
yerine gececek sekilde kullaniimistir.
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rekabeti bnemli 6lgude azaltabilecek iglemlerin de yasaklanabileceginin ifade edildigi
gorulmektedir.

2010/4 sayilli Teblig'in 13. maddesinde birlesme devralma basvurularinin
degerlendiriimesinde goz onunde bulundurulan temel unsurlarin; ilgili pazarin yapisi,
ulke icinde veya disinda yerlesmis olan tesebbuslerin fiili ve potansiyel rekabeti,
tesebbuslerin pazardaki durumu, ekonomik ve mali gugleri, saglayici ve musteri
bulabilme alternatifleri, arz kaynaklarina ulasabilme imkani, pazarlara giris engelleri,
arz ve talep egilimleri, tiketicilerin menfaatleri, tiketici yararina olan etkinlikler ve diger
hususlar oldugu ifade edilmigtir.

Bu genel duzenleme diginda, mevcut veya potansiyel rakipler arasindaki birlesme ve
devralma iglemlerinin degerlendiriimesinde dikkate alinacak genel ilkeler Yatay
Birlesme ve Devralmalarin Degerlendiriimesi Hakkinda Kilavuz'da (Yatay Kilavuz);
farkl ilgili Grin pazarinda faaliyet gosteren tesebbusler arasinda gerceklesen birlesme
ve devralma islemlerinde g6z oninde bulundurulacak ilkeler ise Yatay Olmayan
Birlesme Devralmalarin Degerlendiriimesi Hakkinda Kilavuz'da (Dikey-Konglomera
Kilavuz) aciklanmistir.

Her iki kilavuzda da birlesmelerin rekabet Uzerinde iki tir olumsuz etkisi bulundugu
belirtilerek s6z konusu etkiler, tek tarafli etkiler (unilateral effects) ve koordinasyon
dogurucu etkiler (coordinated effects) olarak ifade edilmistir. Mevcut islem kapsaminda
ise, ilgili pazarlardaki tegebbuslerin pazar paylari ve pazar yapisi islem bakimindan tek
tarafli etkilerin degerlendiriimesini gerektirmekte, isleme iliskin 7. madde kapsaminda
koordinasyon dogurucu etkiler baglaminda bir endise olugsmadigindan bu etki ayri bir
baslik altinda ele alinmamaktadir.

Mevcut dosya Ozelinde ilgili pazarlar Turkiye'de “otfobiis tasimaciligi igin biletleme

yazilimi (IMS) hizmeti pazarr’, “otobls sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazari”,
“otoblis biletlerinin platformlar (zerinden satigi (B2C) hizmeti pazari”, “ucak sefer
verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazarr’, “ugak biletlerinin platformlar (izerinden satigi
(B2C) hizmeti pazarr’, “feribot biletlerinin platformlar (izerinden satigi (B2C) hizmeti
pazarr’, “otel rezervasyonlarinin platformlar lizerinden satisi (B2C) hizmeti pazari” ve
“arac kiralama hizmetlerinin platformlar (izerinden satigi (B2C) hizmeti pazari” seklinde

tanimlanmistir.

Rekabet hukukunda ayni ilgili Grin pazarlarinda faaliyet gdsteren mevcut ve potansiyel
rakipler arasinda gerceklesen birlesme ve devralma iglemleri yatay birlesme ve
devralmalar olarak tanimlanmaktadir. Bildirime konu islem kapsaminda devre konu
BILETALL ve devralan OBILET'in faaliyet alanlari dikkate alindiginda “otobiis
tasimacihgi igin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti pazar”, “otobus sefer verilerinin
dagitimi (B2B) hizmeti pazari”, “otobus biletlerinin platformlar tGzerinden satigi (B2C)
hizmeti pazar1” ve “ucak biletlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmeti pazar”

olmak Uzere dort farkh pazarda yatay értlisme bulundugu gorilmektedir.

Farkli ilgili Grin pazarlarinda faaliyet gosteren tesebbUsler arasinda gergeklesen
birlesme ve devralma islemleri yatay olmayan birlesme ve devralmalar olarak
tanimlanmaktadir. Yatay olmayan birlesmeler ise, genel olarak dikey birlesmeler ile
cok pazarl birlegsmeleri (konglomera) kapsamaktadir.

Dikey birlesmeler, tedarik zincirinin farkli seviyelerinde faaliyet gosteren tesebbusler
arasinda gerceklestiriien islemleri ifade etmektedir. Bu tir islemlerin
degerlendiriimesinde birlesme tarafi olan tesebbuslerin faaliyet gosterdikleri pazarlar
genel olarak alt pazar ve Ust pazar olarak ayrima tabi tutulmaktadir. Ust pazarda
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faaliyet goOsteren tesebbuslerin, alt pazarda faaliyet goOsteren tesebbuslere girdi
sagladiklari kabul edilmektedir. Bu dogrultuda dosya konusu islem bakimindan,
‘otobus tasimaciligi icin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti pazarn”, “otoblus sefer
verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazari” bakimindan Ust pazar niteligindeyken, B2B
hizmeti pazari da B2C’lerin faaliyetleri agisindan sefer verilerinin bir girdi olmasi
nedeniyle “otobus biletlerinin platformlar Gzerinden satigi (B2C) hizmeti pazari’nin Ust
pazardir. Otobuse iliskin IMS-B2B-B2C pazarlari arasindaki s6z konusu alt-Ust pazar
iligkisinden dolay! islemin bu anlamda bir de dikey ortusme icerdigi gorulmektedir.

” “®

(233) Bu kapsamda ayrica, “ugak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazari”, “ugak
biletlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmeti pazari’nin Ust pazari olup
buradaki alt-Ust pazar iligkisi dolayisiyla da ayri bir dikey ortisme daha ortaya
cikmaktadir.

(234) Cok pazarli birlesmeler ise, aralarinda yatay ya da dikey bir iligki bulunmayan
tesebbuUsler arasinda gergeklesen birlesmelerdir. Dikey-Konglomera Kilavuz’'da da
ifade edildigi Uzere, ¢ok pazarli birlesmelere iligkin olarak yapilacak degerlendirmelerin
kapsaminin, birbirleriyle tamamlayicilik ya da zayif ikame iligkisi olan veya ayni Urln
serisi icinde yer alan ya da Uretiminde 6nemli dl¢lide benzer girdiler kullanilan Granlerin
sadlayicilari arasindaki birlesmeler ile sinirlandirilmasi amacglanmaktadir. Bu
bakimdan ayni platform Gzerinden satilan ve seyahat planlamasi kapsaminda ulagim
ya da konaklama amaci ile kullanilan otobus, ugak, feribot, ara¢ kiralama ve otel
bilet/rezervasyon satis hizmetlerinin birbirleri ile iligkili olmasi ayrica konglomera etkiler
bakimindan da bir degerlendirme yapmayi gerektirmektedir. Bu kapsamda dosya
kapsaminda belirlenen tim B2C pazarlar konglomera ortisme agisindan da ele
alinmistir.

G.4.2.1. Yatay Etkilenen Pazarlarda islemin Tek Tarafli Etkilerinin
Degerlendirilmesi

(235) Yatay birlesme ve devralmalar, basta hékim durum yaratilmasi veya mevcut hakim
durumun gugclendiriimesi olmak Uzere piyasadaki etkin rekabetin onemli olgude
azaltilmasi yoluyla rekabeti kisitlayici sonug yaratabilmektedir. Etkin rekabetin dnemili
Olgcude azaltilmasi, basta igslem sonucunda hakim durum yaratiimasi ya da mevcut bir
hakim durumun gugclendiriimesi suretiyle s6z konusu olmaktadir. Yatay Kilavuz'un 2.
paragrafinda da, birlesmelerin 4054 sayili Kanun’un 7. maddesini ihlal edip etmedigine
yonelik degerlendirmelerin ilk olarak hakim durum kavrami Uzerine kurulmakta oldugu
ve hakim durum vyaratiimasinin veya mevcut hakim durumun guglendiriimesinin,
birlesmelerin etkin rekabeti nemli dlguide azaltip azaltmadiginin belirlenmesinde esas
alinacak rekabetci zararin 6nemli bir gostergesi niteligi bulundugu ifade edilmektedir.

(236) Yatay birlesmeler kapsaminda olusan tek tarafli etkiler, tesebbulsler arasinda
koordinasyon olmaksizin birlesik tesebbus tarafindan bir ya da birden fazla tesebbUs
uzerindeki onemli rekabetci baskinin ortadan kaldiriimasi sonucunda pazar gucunun
artirlmasi seklinde gerceklesmektedir. Boyle bir islemin ilk dogrudan etkisi, islemin
taraflari arasindaki mevcut olan rekabetin ortadan kalkmasidir. Ornegin, islem
oncesinde, iglem taraflarindan birinin fiyatlarini artirmasi, satiglarinin bir kisminin
islemin diger tarafinin lehine olacak sekilde azalmasi ile sonuglanacakken, birlesme
bu sonuca yol agabilecek rekabetgci baskiyl ortadan kaldiracaktir.

(237) Bunun yaninda, ayni pazarda faaliyette bulunan ve isleme taraf olmayan tesebbusler
de s6z konusu birlesme islemi sonucunda azalan rekabetci baskidan
yararlanabilecektir. Bunun nedeni, islem sonrasinda fiyat artisina gidilmesi halinde
talebin bir kisminin rakip tesebbuslere kaymasi ve dolayisiyla isleme taraf olmayan
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tesebbuslerin fiyatlarini artirmalarinin karli hale gelmesidir. Rekabetci baskida bu
sekilde meydana gelen azalma, ilgili pazarda 6nemli dizeyde fiyat artiglarina yol
acabilecektir. Bu nitelikte tek tarafli etkilere yol agan bir birlesme, genellikle en yakin
rakibinden kayda deger Olglde fazla pazar payina sahip olacak birlesik tesebbls
bakimindan hakim durum yaratmak veya mevcut hakim durumu gugclendirmek
suretiyle, etkin rekabeti onemli 6lglde azaltabilecektir.

Yatay ortusmenin gercgeklestigi her bir ilgili pazar igin etkin rekabetin 6nemli dlgide
kisitlanip kisittanmadigina iliskin degerlendirmelere agsagida yer verilmektedir.

G.4.2.1.1. Otobiis Tasimaciligi icin Biletleme Yazilim (IMS) Hizmeti Pazarinda
Islemin Yatay Tek Tarafli Etkilerinin Degerlendirilmesi:

Etkin rekabetin onemli Olgude azaltiimasi, basta islem sonucunda hakim durum
yaratiimasi ya da mevcut bir hakim durumun gugclendiriimesi suretiyle s6z konusu
olmaktadir. Hakim durum degerlendirmesi bakimindan ise en 6nemli ve dncul gosterge
ise pazar paylari bakimindan yapilan analiz kapsaminda ulasilan sonugclardir. Bu
kapsamda birlesme devralma islemlerinde de; devralan, devre konu ve rakip
tesebbuslerin pazardaki konumlarini ortaya koymak uUzere Oncelikle pazar paylari
bakimindan degerlendirme yapilmaktadir. Pazar paylari, tesebbuslerin konumlarini
belirlemenin yani sira pazardaki yogunlagma seviyesini de ortaya koyarak pazar yapisi
bakimindan da analiz yapmaya imkan vermektedir.

Bununla birlikte, birlesme taraflarinin sahip oldugu ylksek pazar payi haricinde bir
birlesmenin, ilgili pazarda etkin rekabeti dnemli dl¢glide azaltacak nitelikte tek tarafli
etkilere yol agip agmayacagini belirleyen birgok baska etken de bulunmaktadir. Bu
kapsamda Yatay Kilavuz'da, tek tarafl etkileri degerlendirmek bakimindan énemli olan
pazar payi digindaki etkenler:

- Birlesme taraflarinin yakin rakip olmasi,

- Masterilerin saglayici deg@istirme olanaklarinin sinirli olmasi,

- Rakiplerin fiyat artiglari karsisinda Uretimlerini artirmalarinin - muhtemel

olmamasi,
- Birlesik tesebbUsun rakiplerin buyimesini 6nleyebilecek kapasitede olmasi,
- Birlesmenin dnemli bir rekabetci glicu ortadan kaldirmasi

olarak sayilmistir.#8 ligili Kilavuz'da bu etkenlerin birlikte degerlendirimesi gerektigi,
ancak her birinin ayni anda var olmasi gibi bir sartin aranmadigi ifade edilmistir.

Bu noktada OBILET’in otobuse iliskin IMS, B2B ve B2C hizmeti pazarlarindaki dikey
buatunlesik yapisi nedeniyle, yatay ortusmeye iligkin pazar payi haricinde kalan kriterler
bakimindan ilgili pazarlarda yapilacak degerlendirmenin bir arada yapilmasi
gerekmektedir. Bu nedenle tekrari engellemek amaciyla bu kriterler igin degerlendirme
her U¢ pazar icin ayri ayri yapilacak degerlendirmelerden sonra toplu olarak tek baglik
altinda gerceklestirilecektir.

Bunun yaninda, bir birlesme isleminin yukarida siralanan unsurlar bakimindan yapilan
analizlerde ortaya c¢ikan rekabeti sinirlayici etkilerinin yani sira alici gucu, girig
engelleri, islemin saglayacagr muhtemel etkinlik kazanimlari gibi dengeleyici unsurlar
da dikkate alinmaktadir. Dosya kapsaminda bu dengeleyici unsurlar her bir pazar igin
ayri ayri ele alinabildiginden, pazar pay! degerlendirmesinin devaminda girig engelleri
ve dengeleyici alici guclu de otobuse iliskin U¢ pazar bakimindan da ayri ayri
degerlendirilmistir.

48 Yatay Kilavuz para. 27, vd.
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Pazar Payina iligskin Degerlendirme:

Yatay Kilavuz'da tek tarafl etkileri degerlendirirken pazar payi, ele alinmasi gereken
ilk unsur olarak ifade edilmektedir.*® Bu kapsamda, bir tesebbiisiin pazar payi ne kadar
yuksekse pazar glclne sahip olma olasiiginin da o derece ylksek olacagi, bu
dogrultuda bildirime konu islem sonucunda pazar payinda yasanacak artis ne kadar
yuksekse pazar glcunde gerceklesecek artisin da o derece yuksek olacagdi
vurgulanmistir.

Bunun yaninda, bir fiyat artisiyla birlikte daha ylksek marjlarin elde edildigi satis
tabanindaki artis ne kadar yuksekse birlesik tesebbusun fiyat artigini karli bulma
olasliligi da uretim miktarindaki azalmaya karsin, o derece yuksek olacaktir. Dolayisiyla
pazar paylari ve yogunlasma seviyeleri, pazar yapisi ile birlesme isleminin taraflari ve
diger tesebbusler arasindaki rekabete iligkin dnemli bilgiler sunan oncul gostergelerdir.
Bu nedenle yapilacak degerlendirmede ilk olarak incelenmesi gereken husus
pazardaki tesebbuslerin pazar paylardir.

Mevcut dosya 6zelinde, biletleme yazilimi pazarinda OBILET’in° ve rakiplerinin pazar
paylarina iligkin yapilacak degerlendirme icin, soz konusu tesebbuslerin 2021-2023
yilllarinda yazilimlar Gzerinden gerceklesen bilet satis adedi bazinda pazar paylar
hesaplanmigtir. Bu kapsamda otobus tagimaciligi igin biletleme yazilim hizmeti
pazarinda faaliyet goOsteren tesebbuslerin ve birlesik tesebbusin 2021-2023
doneminde pazardan aldiklari paylari gosteren tabloya asagida yer veriimektedir:

Tablo-9: Otobiis Tasimaciligi icin Biletleme Yazilimi (IMS) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili Pazar
Paylari (%)5!

2021

2022

2023

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

MYDATA

ECE YAZILIM

ATLAS YAZILIM

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler

Yukaridaki tabloda yer alan verilerden; OBILET'in biletleme yazilimi pazarindaki bilet
sayisi bazinda pazar payinin, 2021-2023 yillarinda sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....)
olarak gerceklestigi gériilmektedir. OBILET bu pazarda sdz konusu (g yilda %40’in
Uzerindeki pazar payi ile lider konumdadir. Devre konu BILETALL ise OBILET’i takip
eden ikinci en buylk firma olup tesebbusun ilgili yillar itibariyla pazar paylari sirasiyla
%(.....), %(.....) ve %(.....) seklinde gergeklesmistir.

Ote yandan 2023 yili igin %(.....) pazar pay! ile ATLAS YAZILIM'In, %(.....) pazar pay
ile MYDATA’nin BILETALL’1 takip ettigi goriilmektedir. Ancak 15.06.2023 tarih ve 23-
27/521-177 sayih sorusturma kapsaminda da tespit edildigi Gzere ATLAS YAZILIM
sadece METRO TURIZM'in biletlerine biletleme yazilimi hizmeti vermekte olup ATLAS
YAZILIM'In METRO TURIZM ile olan iligkisinden dolayi pazardaki diger otobiis
firmalari ATLAS YAZILIM ile galismak istememektedir. Bu sebeple ATLAS YAZILIM'In
pazardaki varhgr METRO TURIZM’in otobiis pazarindaki varligi ile sinirli kalmakta,

49 Yatay Kilavuz para. 13.

% Yapilan degerlendirmede ORS ve OBUS isimli yaziimlar OBILET’in, BOS isimli yazilim ise
BILETALL’In kabul edilmistir.

51 Tesebbuslerin 2021 ve 2022 yillarina ait bilet satis adedi verileri, 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177
sayill karar ile sonuca baglanan 2022-5-020 nolu dosyas! kapsaminda elde edilen bilgilerden elde
edilmistir.
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diger otobus firmalarina yazilim hizmeti vermemesinden dolayl anlamli bir rekabet
gucu bulunmamaktadir.

(248) Ote yandan, tesebbislerin pazar paylarinin yillar itibariyla istikrarli bir yapiya sahip

(249)

(250)

(251)

(252)

(253)

oldugu gorulmekte olup pazar paylarinda en buyuk degisiklik, 3. oyuncu MYDATA'nin
2021’'de %(.....) olan pazar payinin, 2023’te %(.....))e yukselmesi seklinde
gerceklesmektedir. Ancak bu degisim OBILET ve BILETALL'In pazardaki glicini
etkileyecek bir buyuklukte de olmamistir.

Pazar pay! verisinden acik bir sekilde gorildugi tizere, ilgili yillar itibariyla OBILET’in
otobls tasimaciligi icin biletleme yazilimi pazarinda en yakin rakibi devre konu
BILETALL olup hem devre konu hem de devralan taraf istikrarli bir sekilde diger
tesebbuslere kiyasla en az (.....) kat olan buyukluklerini G¢ yil boyunca korumustur.

Devralma sonrasi taraflarin toplam pazar payina bakildiginda, birlesik tesebbusin
2023 yili pazar payi %(.....) olacak ve bu durumda birlesik tesebblsun en yakin rakibi
ile arasinda fark yaklasik (.....) kata ¢ikacaktir. Birlesik tesebbus ve rakipleri arasindaki
pazar payi farki asagidaki grafikte ¢ok acik bir sekilde gorulmektedir:

Grafik-1: Otobiis Tagimaciligi igin Biletleme Yazilimi (IMS) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili Pazar
Paylari (%)

(....TICARI SIR.....)

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgi

Hakim Durumdaki Tesebbiislerin Dislayici Davraniglarina iliskin Kilavuz'da, incelenen
tesebbusun ilgili pazardaki konumunun birincil gostergesinin tesebbusin sahip oldugu
pazar payl oldugu ifade edilmektedir. Esasen bir tesebbisin hakim durumda
bulunduguna dair delil teskil eden belirli bir pazar payi esigi yoktur. Bununla birlikte,
aksini gosterecek bir durum so6z konusu degilse, Kurulun yerlesik uygulamasi
kapsaminda genellikle %40’ in altinda pazar payina sahip olan tesebbuslerin hakim
durumda olma ihtimali disuk goérilmekle edilmekte, bu dizeyin Uzerindeki pazar
payina sahip olan tesebbusler bakimindan ise daha detayli bir incelemeye
gidilmektedir.

Dosya kapsaminda OBILET'in islemden bagimsiz %40 (zerinde olan pazar payl,
islemle birlikte rakiplerine gore hayli yukselmekte ve hakim durum esigi olarak kabul
edilen %40 oraninin ¢ok Uzerinde gerceklesmektedir. Bu bakimdan OBILET islem
oncesi bile pazarda hakim durumda kabul edilebilecek bir pazar payina sahipken islem
OBILET’in bu pazarda %(.....) gibi ¢cok dnemli bir pazar payina ulasmasina sebep
olmakta iglem sonrasi pazar pay! seviyesi bakimindan hakim durumun birincil
gOstergesi anlaminda herhangi bir tereddit kalmamaktadir.

Bir pazarda islemin rekabetgi etkilerini ortaya koymak bakimindan taraflarin pazar
paylari toplaminin yani sira, iglem sonrasi ulagilacak yogunlagma oranlari ile bu
oranlardaki degisim de kritik olabilmektedir. Bir pazardaki yogunlasma seviyeleri,
pazarin rekabet¢i yapisina iligkin referans olarak alinmaktadir. Yogunlagsma
seviyelerini 6lgmek igin, yogunlasma orani (CR4, CR5 vb.), Herfindahl Hirschman
Endeksi (HHI) veya diger olgitler kullanilabilmektedir.52

52 Yatay Kilavuz para. 15.
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HHI, pazardaki her bir tesebbUsun paylarinin karelerinin toplami alinarak
hesaplanmaktadir. Boylece bu endeks, pazardaki buyuk paya sahip tesebbuslere daha
fazla agirlik vermektedir. HHI endeksinin birlesme iglemi sonrasindaki mutlak degeri,
pazardaki rekabetin yogunluguna iligkin oncul bir gosterge olsa da, inceleme konusu
birlesme igleminin yogunlagsma seviyesinde yarattigi degisimi esas olarak bu
endeksteki degisim vermektedir.

Mevcut igslem kapsaminda asagidaki tabloda 2021-2023 donemi ici HHI degerleri hem
islem oncesi hem de iglem sonrasi hesaplanmig, yillar igindeki HHI degisimi ortaya
konulmustur:

Tablo-10: Otobus Tasimaciligi igin Biletleme Yazilimi (IMS) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yillari igin
Islem Oncesi ve Sonrasi HHI Degerleri

2021

2022

2023

islem Oncesi

islem Sonrasi

HHI Degisimi

Kaynak: Tablo 11’de yer alan veriler.

HHI seviyelerinin nasil degerlendiriimesi gerektigine bakildiginda, birlesme sonrasi
pazardaki HHI endeksi 1.000’in altinda kalan islemlerde rekabetci kaygilar olugsmasi
ihtimali oldukg¢a dusuk gorulmektedir. Birlesme sonrasi pazardaki HHI endeksi 1.000
ile 2.000 arasinda olan ve islem neticesinde HHI endeksindeki degisim 250’nin altinda
kalan ya da birlesme sonrasi pazardaki HHI endeksi 2.000’nin Uzerinde olan ancak
islem neticesinde HHI endeksindeki degisimi 150’nin altinda kalan iglemlerde belli
istisnalar hari¢ olmak tzere rekabetci kaygilar olusmasi ihtimali diguktar.

HHI hesaplamasinda 10.000 seviyesi tekel halini gostermekte olup bu pazarda
devralma sonrasi (.....) seviyesine yaklasan bir HHI degerine ulasilacaktir. Oysa bu
deger dosya konusu islemin gerceklesmedigi durumda (.....) seviyelerinde kalmaktadir.
Bu bakimdan iglemden kaynakli HHI degisimi de (.....) gibi ¢ok yuksek bir degisim
oranini géstermektedir. Bu noktada devre konu BILETALL'in yiiksek bir pazar payi
olmasi degisimin bu denli yuksek gerceklesmesine sebep olmaktadir. Pazar payinda
yasanacak artis ne kadar ylksekse birlesmenin pazar guclnde yol agcacagi artisin da
o derece yuksek olacagi degerlendiriimektedir. HHI oraninda yasanan blyuk degisim,
dosya konusu mevcut islem ile otobiis bileti IMS hizmeti pazarinda OBILET’in pazar
gucundn bir hayli artacagini ortaya koymaktadir.

Bu genel yaklasim icinde OBILET in devralma sonrasi elde ettigi pazar pay! ile hakim
durum igin belirlenen sinirin ¢ok 6tesine gectigi gorilmekte, pazardaki islem sonrasi
HHI oranlari ve islem kaynakli HHI’daki degisim degerleri ise OBILET’in pazar giiciinii
onemli dlgude artirdigini gosterecek sekilde mevcut islemin rekabetc¢i endise yaratma
ihtimali bakimindan oldukga yuksek gerceklesmektedir.

Girig ve Biiyiime Engelleri®::

Bir pazara girigler yeterince kolay ise, bu pazardaki birlesme iglemlerinin rekabeti
sinirlayici etkiler dogurma riski az olacaktir.>* Dolayisiyla, girislerin analiz edilmesi
rekabet degerlendirmesinin en onemli unsurlarindan biridir. Potansiyel olarak bir
piyasaya girme ihtimali olan tesebbusler, giriglerin riskini ve maliyetini, dolayisiyla
karhihgini belirleyen bir takim giris engelleri ile karsilasirlar. Girig engelleri, herhangi bir
piyasaya girme potansiyeli olan tesebbusler karsisinda yerlesik tesebbuslerin sahip

53 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
54 Yatay Kilavuz para. 97 vd.
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oldugu ve genellikle piyasanin kendi oOzelliklerinden kaynaklanan birtakim
avantajlardir. Giris engellerinin  dislk olmasi durumunda, birlesme isleminin
taraflarinin rekabeti azaltici davraniglari yeni girislerle engellenebilecektir. Aksine, girig
engellerinin yliksek olmasi halinde, birlesme islemi taraflarinin fiyat artirma guduleri
engellenmemis olacaktir. Herhangi bir piyasayr ge¢cmis donemlerde olan giris ve
cikiglar bakimindan incelemek, giris engellerinin buyuklugu hakkinda dnemli bilgiler
sunabilmektedir.

Giris engelleri farkli sekillerde ortaya ¢ikabilmektedir:

a. Bazi hukuki giris engelleri s6z konusu olabilir. Ornegin, herhangi bir diizenleyici
otorite piyasada faaliyet gostermek icin gerekli olan lisans sayisini, dolayisiyla
piyasadaki oyuncu sayisini sinirlandirmig olabilir. Hukuki giris engelleri ayrica
tarife ve tarife disi gumrik engelleri seklinde de ortaya cikabilir.

b. Piyasada vyerlesik olan tesebbusler, zorunlu girdilere ve dogal kaynaklara
ayricalikh erisim imkanina ve inovasyona, AR-GE olanaklarina ve fikri mulkiyet
haklari gibi piyasadaki diger tesebbuslerin basarili bir sekilde rekabet etmesini
zorlastiracak bazi teknolojik avantajlara sahip olabilirler. Ornegin, bazi sektorlerde
zorunlu girdilere erisim zor olabilir ya da bu girdiler ve ilgili strecler fikri mulkiyet
haklar ile korunuyor olabilir. Ayrica, Olgek veya kapsam ekonomileri, dagitim ve
satis aglari ya da énemli teknolojilere ulagsimda kisittamalar da giris engeli teskil
edebilirler.

c. Ayrica, yerlesik bir tesebbusln piyasadaki mevcut pozisyonu da bir giris engeli
olusturabilir. Ornegin, deneyim ve itibarin 6nemli oldugu ve bunlari piyasaya yeni
giren tesebbusin elde etmesinin kolay olmadigi piyasalara da yeni tesebbuslerin
girmesi kolay olmayacaktir. Bu baglamda, belirli bir markaya olan musteri sadakati,
mevcut saglayicilar ile musteriler arasindaki siki iligkiler, promosyon ve reklamin
onemi ile bir tesebbusun itibarini etkileyebilecek diger unsurlar degerlendirmeye
alinabilir. Giris engelleri ayrica yerlesik tesebbuslerin buylik miktarlarda bir atil
kapasiteyi kisa bir surede kullanima sokma kabiliyetine sahip olduklari durumlarda
ya da musterilerin yeni bir saglayiciya gegtiklerinde énemli bir maliyete katlanmak
zorunda kaldiklari durumlarda da s6z konusu olabilecektir.

Piyasaya giriglerin birlesme islemine taraf olan tesebbusler Uzerinde rekabetc¢i baski
olusturabilmeleri igin gergceklesmelerinin muhtemel, zamaninda ve yeterli dizeyde
olmasi gerekmektedir.

OBILET ve rakiplerinin faaliyet gosterdigi biletleme yazilimi hizmetleri pazari dogal
tekel niteligi tasimamakta ve giris engeli olarak nitelendirilebilecek herhangi bir hukuki
imtiyaz ya da fikri mulkiyet haklari bulunmamaktadir. Bir diger deyigle, ilgili sektorde
herhangi bir yasal giris engeli bulunmadigi sOylenebilecektir.

Her ne kadar otobus tasimaciligi igin biletleme yazilimlarina yonelik bir yasal girig
engeli bulunmasa da, daha 6once de bahsedildigi Uzere bu yazilimlar Turkiye'deki
otobls tagimacihigina iligkin karmasik ve regulasyona tabi yapinin gereklerini tasimak
zorundadir. Turkiye, bilet alimi sirasinda kullanicilara “koltuk segimi” imkani saglayan
¢cok az sayidaki Ulkeden biri olup Turkiye’de kullanicinin cinsiyetine gore koltuk
seciminde kisitlama getiriimektedir. Bu dogrultuda yazilim saglayicilar, ayni aileden
olmayan kadin ve erkek yolcularin yan yana koltuk se¢mesini engelleyecek, ayni
aileden olmalar halinde ise bu se¢imi mumkun kilacak yazilimsal olarak zor bir
algoritmayi  yonetmektedir. Bunun neticesinde biletleme yazilimlari, diger
yazihmlardan farkli olarak sehirlerarasi yolcu tagimaciligi pazarindaki yasal kosullari
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ve Turkiye'deki pazara 6zgu ihtiyaclari (cinsiyet tercihi gibi) karsilamak durumunda
kalmakta, dolayisiyla biletleme vyazilimlarinin daha zor algoritmalari icermesi
gerekmektedir. ilaveten yazilimlarin karmasik bir yapida oldugu, sifirdan yazihm
gelistirmenin zor oldugu, kod gelistirmek igin en az iki yil gerektigi, yazilimin tim banka
sistemlerine, birden fazla 6deme sistemine ve birden fazla ¢evrim igi satis platformuna
entegre olmasi gerektidi, yazilimin sorunsuz ¢alisabilmesi igin ayrica deneme suresine
ihtiya¢ duyulabilecegi bilinmektedir. Bu durum ise biletleme yazilimlarina yonelik olarak
belirli bir duzeyde uzmanlik gerektirmektedir. Bu ¢ergevede s6z konusu hususlarin
pazara yeni girigler Uzerinde caydirici etki yaratabilecegi degerlendiriimektedir.

ilgili pazarin 6zelliklerinden kaynaklanan ve pazara giris acisindan énemli gérilen bir
diger unsur ise iktisadi kaynakli giris engelleridir. Bu tlrdeki giris engellerinin en bilineni
ve yaygini, yatinm maliyeti kaynakli olanlardir. Finansal giris engeli olarak da
tanimlanan bu giris engeli tirinde, tesebblsin faaliyete baslamasi icin gerekli olan
makine parki, bina, arsa vb. yuksek maliyetli yatirrmlarin yapilmasi gerekmektedir.

15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili kararda®®, biletleme yazilimi pazarinda ilgili
pazarda faaliyet gosterebilmek agisindan bu yénde bir giris engeli bulunmadigi ifade
edilmistir. Ancak mevcut dosya kapsaminda konuya iliskin olarak OBILET tarafindan,
biletleme yazilimi isinin, diger yazilim turlerine gore ¢ok dusuk kar marji yarattigi, cok
saylda firma tarafindan kullanilacak ve farkh firmalarin birbirinden farkh ihtiyaglarina
cevap verebilecek ortak bir otobus biletleme yaziliminin dnemli dlgude ilk yatirrm ve
yonetim maliyeti yarattigi, dolayisiyla bir yazilim firmasinin zorluk derecesi yluksek ve
dusik kar marjina sahip bir yaziima kaynak tahsis etmektense farkli bir mobil
uygulamaya yatirim yapmasinin ¢ok daha rasyonel bir segim olacagi ifade edilmigtir.
Bu bakimdan biletleme yazilimi pazarinda devralan OBILET’in kendisi tarafindan
iktisadi kaynakli giris engelleri cok acik bir sekilde ortaya konulmaktadir.

OBILET’in de ifadeleri cercevesinde, 400’den fazla otobiis firmasinin yer aldigi
pazarda ¢ok sayida tasiyici firma tarafindan kullanilacak bir yazilimin, her firma igin
ayni sekilde gelistirilebilen 6zelliklerinin yani sira farkl firma taleplerini karsilamasi da
gerekmektedir. Bu nitelikte farkli ihtiyaglara cevap verebilecek ortak bir otobus
biletleme yaziliminin dnemli dlgude ilk yatirnrm ve yonetim maliyeti yarattigi devralan
firma tarafindan dile getirimektedir. Ustelik bu yazilimlar yukarida ifade edildigi Gizere
karmasik ve zor algoritmalari yonetmekte olup zorlugu ve yatirrm maliyeti gereksinimi
kargisinda dusuk kar marji ile calisiimaktadir. Bu sekilde bir kar marji olusmasinin
nedeni IMS, B2B ve B2C pazarda dikey buttnlesik olarak faaliyet gosteren firmalarca
en biyiik gelirin OBILET ve MYDATA'nin da ifade ettigi ve sektdrdeki oranlar ile de
ortlistigl Uzere B2B ve B2C pazarlardan elde edilmesidir. OBILET, konuya iligkin
olarak biletleme yazilimi firmalarinin B2B ve B2C pazardaki gelir igin yazilim hizmetini
ya fiyatlamamakta ya da yazilim hizmetinden ¢ok dusuk bir bedel talep etmekte
oldugunu ifade etmistir.56

Bu bakimdan yatinm maliyeti gereksinimi ve bu maliyeti kargilayacak kar beklentisi
noktasinda dusuk bir kar marjinin yer aldigi otobus tagimaciligi igin pazara ekonomik
olarak karli bicimde girebilmek bakimindan iktisadi bir giris engeli bulundugu
anlasiimaktadir.

Pazara ekonomik olarak karli bicimde girebilmeyi zorlastiran bir baska giris engeli de
yukaridaki duruma sebep olan dikey butunlesik yapinin kendisidir. Ekonomik hayatin

55 para. 97. _
56 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili OBILET karari, p.58
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tek bir asamasindan ziyade, Uretim, dagitim, pazarlama gibi bircok alaninda faaliyet
gOsteren tesebbusler dikey butunluge sahiptirler ve bu durumlari da hakim durumda
sayllmalarinda 6nemli bir 6lgit olarak kabul edilmektedir.5” Dikey entegrasyon bir
firmaya, entegre olmayan firmalara gbére dnemli avantajlar saglayabilecektir. Dikey
entegrasyon tesebbusler agisindan daha dusuk islem maliyetleri, girdilerin guvenli bir
sekilde saglanmasi, piyasa basarisizhginin duzeltimesi (6rnedin yeknesak/tek tip
kalitenin saglanmasi) gibi faydalar saglayabilmektedir.

Sektdrde bahsi gegen dikey zincirde B2C pazardaki gugli bir konumun geriye donik
olarak diger iki pazardaki konumu da guglendirdigi ama ayni zamanda IMS ve B2B
pazarlardaki gu¢li konumun B2C pazardaki konumu koruyabilmek ve glglendirmek
bakimindan énemli oldugu bir pazar yapisi bulunmaktadir. Bu noktada OBILET’in su
tespiti cok dnemlidir: OBILET, otobiis biletleme yazilimi isinin, otobis biletlerinin
platformlarda satigi isini destekleyici ve butunlesik bir unsuru ve yan ¢iktisi olarak ele
alinmasi gerektigini, bu nedenle biletleme yaziliminin, otobus biletlerinin platformlar
uzerinden satigl pazarindan ayrik bir mustakil pazar olarak degerlendirilemeyecegini
belirtmistir. “Otobiis Tasimaciligi Igin Biletleme Yazilimi Hizmeti Bakimindan ligili Uriin
Pazar” bashkh bdlimde mdustakil bir pazar olarak belirlenmesi seklindeki goérise
katilamamakla birlikte IMS pazarinin, B2C pazari destekleyici niteligi dosya
kapsaminda 6nemli bir pazar unsuru olarak kabul edilmektedir.

ilgili dosya kapsaminda bircok kez ifade edildigi (izere OBILET, otobiis tagsimacihigi
sektorinde “otobliis tasimacilidi icin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti pazari”, “otoblis
sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazari” ve “otobliis biletlerinin platformlar
lizerinden satigi (B2C) hizmeti pazari” seklinde tanimlanan her ¢ pazardaki faaliyeti
ile dikey butunlesik bir yapi sergilemektedir. Ayrica sektorde dikey entegrasyona sahip
diger tesebbusler ise BILETALL ve MYDATA olup bu tesebbslerin de her (i¢ pazarda
faaliyetinin bulundugu tespit edilmistir. Ancak OBILET’in otobiis tasimaciligi dzelinde
belirlenen her bir pazarda hakim durumda olabilecegine yonelik gugli gostergeler
bulundugu icin dikey butlnlesik yapi tum pazarlar agisindan pazara girisi zorlastiran
oldukga buyuk bir rekabet engeli sergilemektedir.

Bu itibarla her lic pazarda énemli bir pazar giicii olan OBILET in giiclii dikey biitiinlesik
yapisl, yerlesik tesebblsun piyasadaki mevcut pozisyonu dolayisiyla her U¢ pazarda
da onemli bir giris engeli olusturmaktadir. Biletleme yazilimi pazarinda dikey butunlesik
olmadan faaliyet gdsteren firmalar pazarda sinirlh bir varlik sergilemekte ya da
faaliyetlerini sonlandirmis bulunmaktadir. ilgili tesebbiislerin pazardaki bu sinirli
faaliyetinin en 6nemli sebebi, dikey bitlnlesik yapi icerisindeki G¢ pazar bakimindan
yukarida ifade edildigi Uzere en buylk gelirin B2C pazarlardan kazanilmasidir.
Sektérin bu oOzelligi dolayisiyla B2C pazara giris yapmadan biletleme yazilimi
pazarina girilmesi ve rekabetci bir guc¢ sergilenmesi imkéani, bir baska ifadeyle
potansiyel rekabet baskisi oldukc¢a kisitlidir. Bu noktada B2C pazarin ylksek giris
engelleri bulunan ve asagida ifade edildigi izere OBILET in hakim durumda bulundugu
bir pazar olmasi da biletleme yazilimi pazarina kisa sure igerisinde rekabetgi bir sekilde
girilmesi agisindan caydirici olabilmektedir.

Sektérde bu U¢ pazar birbirini blyuk 6l¢ide etkilemekte ve 6zellikle B2C pazardaki
gugli konum, biletleme yazilimi ve buna bagli olan B2B pazarda otobus firmalarinin
tercihini belirlemektedir. 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili kararda ifade edildigi
Uizere%® BILETALL ve OBILET arasinda 2021 yili 6ncesi rekabetin seyri de bu durumu

57 Kurulun 15.10.2020 tarih ve 20-46/621-273 sayili Milyon Yapim karari.
58 para. 117.
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desteklemekte; onceden biletleme yazilimi olmayan ve B2C pazarda gugli olan
OBILET, biletleme yazilimi pazarina girdikten sonra yazilim ve B2B pazarlarinda ¢ok
kisa sure igerisinde en bly(ik rakibi BILETALL’dan énemli bir pay elde edebilmektedir.
Dosya kapsaminda OBILET, sunmus oldugu bir yazisinda yaziim hizmetlerine, o
donem pazarda ¢ok kisitli bir kullanici firma portfoyd bulunan ORS adh yazilimin
kullanim haklarini devralarak hizl bir sekilde girdiginden kendisi de bahsetmektedir.
Oysa dikey butunlesik faaliyetine ragmen B2C pazarda ¢ok sinirli bir faaliyeti olan
MYDATA, OBILET karsisinda biletleme yazilimi pazari ve B2B hizmeti pazarlarinda
guglenememektedir.

(273) B2C pazardaki guculn diger iki pazara sirayet etmesine sebep olan ve giris engellerini
artiran bir diger durum da, sektorde her bir otobus firmasinin tek bir biletleme yazilimi
kullanmasidir. Bunun baglica nedeni bilet satigi Oncesinde veya sonrasinda
karsilagilabilecek teknik hatalarin en aza indirilmesi ve ¢ozim Uretilmesi gerekliligidir.
Zira birden ¢ok yazilim veya biletleme hizmeti kullanmak isteyen otobls firmalarinin
yazihmlar arasindaki entegrasyonu saglamasi ve olasi hatalara ¢ozim Uretmesi
gerekmekte, bu da maliyetleri artirmakta ve satis surecindeki etkinligi olumsuz
etkileyebilmektedir.

(274) Tam bu noktada OBILET’in dikey biitiinlesik yapisi ve B2C pazardaki giiciine tekrar
donerek bu yapinin otobus firmalarinin biletleme yazilimi tercihlerini 6nemli dlglide
etkiledigi belirtiimelidir. Zira tek bir biletleme yazilimi saglayicisi ile ¢aligsabilen otobus
firmalarinin blyik gogunlugunun OBILET/BILETALL'I tercih ettigi gérilmektedir. Bu
durumu cok acik bir sekilde ortaya koyan pazar gelismesi ise yukarida yer verilen
OBILET/BILETALL'In biletleme yazilimi igin degisen fiyatlama politikasi (ayri bir bedel
alinmayan dénemden, %(.....) teknik hizmet bedeli alinan déneme gegcis) karsisinda
(.....) firma arasindan sadece (.....) firmanin rakip yazilim kullanmaya baglamasi ile
sinirl bir gegis yasanmasidir.

(275) Son olarak otobus firmasinin operasyonel faaliyetlerinin yurttildigu bir sistemin
degistiriimesinin zorlu ve uzun bir sureg¢ olmasi, yazilim degistirildikten sonra yazilimin
sorunsuz bir sekilde kullanilabilmesi i¢in belli bir zaman gerekmesi, yazilimi kullanan
otoblUs firmasi calisanlarinin (kullanicilarin) ahlgskanliklarindaki katihigin biletleme
yazilimi saglayici degisikligini zorlastiran diger unsurlar oldugu, bu gergevede ilgili
pazar bakimindan giris ve buyume engeli olarak degerlendirilebilecegi anlasiimaktadir.

(276) Bu bakimdan, biletleme yazilimlarinin diger yazilimlardan farklilagsmasi, zor
algoritmalar icermesi, yatirrm maliyeti gereksinimi, disuk kar marji sunmasi, her bir
otobiis firmasinin tek bir biletleme yazilimi kullanmasi, OBILET’in dikey biitiinlesik
yaplya sahip olmasi, her U¢ pazarda da hakim durumda bulunmasi ve 6zellikle B2C
pazardaki gucu gibi hususlarin piyasadaki tesebbuslerin buyimesi veya piyasaya yeni
tesebbuslerin girmesi 6nunde girig/buylme engeli olusturdugu degerlendiriimektedir.
Bu giris/blyime engelleri birlesme islemine taraf olan tesebbuisler tGzerinde rekabetgi
baski olusturabilecek nitelikte muhtemel, zamaninda ve yeterli duzeyde giris yapilmasi
ihtimalini oldukga azaltmakta ayrica pazardaki mevcut tesebbuslerin bliyumelerini
engellemektedir.

54/154



(277)

(278)

(279)

(280)

(281)

24-33/815-345

Dengeleyici Alici Glicii®®:

Herhangi bir tesebbus Uzerinde sadece rakipler degil, musteriler de rekabetci baski
olusturabilir.6® Misterilerin dnemli bir alici glicline sahip oldugu hallerde gok yiiksek
pazar payina sahip tesebbusler dahi etkin rekabeti onemli dlgude azaltamayacaklardir.
Bir bagka ifadeyle, musterilerinden bagimsiz hareket ederek fiyat, arz, Uretim ve
dagitim miktar1 gibi ekonomik parametreleri belirleyebilme gugcleri bulunmayacaktir. Bu
baglamda, dengeleyici alici gucu, musterilerin buyukltkleri, saglayici agisindan dnemli
olmalar ve alternatif saglayicilara gegme becerileri sayesinde ticari islem yaparken
saglayicilari karsisinda elde ettikleri pazarlik glicu olarak anlagiimalidir.

Bir birlesme isleminin yaratacagi pazar gucu artigi karsisinda musterilerin ne sekilde
karsilik verebileceklerini degerlendiriimektedir. Alici glcu, saglayicinin fiyatlarini
artirmasi ya da kalitesini dusurmesi halinde musterilerin makul bir zaman diliminde
alternatif saglayicilara kayma tehdidinde bulunabildikleri hallerde s6z konusu
olabilecektir. Ornegin, musterilerin alternatif saglayicilara kisa bir slre iginde
gecebildikleri, dikey butinlesmeye giderek Ust pazarda faaliyet gostermeye
baglayabilecekleri konusunda tehdit ortaya koyabildikleri ya da buyuk miktarlarda
yaptigi alimlari Ust pazara girmeye niyetli olan bagka bir tesebblse kaydirarak
saglayicinin pazarina yeni tesebbuslerin girmesini tesvik etme konusunda tehditte
bulunabildikleri hallerde alici gucinden bahsedilebilecektir. Ayrica, alici gucua,
musterilerin saglayicinin sundugu diger mal veya hizmetlerin alimini durdurdugu veya
geciktirdigi durumlarda da s6z konusu olabilecektir.

Musterilerin ellerinde bulundurduklari alici glcun fiili olarak kullanma giduastine sahip
olup olmadiklari da bazi durumlarda énem kazanabilmektedir. Ornegin, misterilerin
ust pazara yeni bir saglayicinin girmesini tegvik etme istekleri, bu tur bir yeni girisin
saglayacagl dusuk girdi maliyetlerinden alt pazardaki rakip tesebbuslerin de
faydalanabildigi durumlarda azalacaktir. Dengeleyici alici gucu alicilarin dikey entegre
olma veya pazara yeni bir girise finansman saglama olanagi olmasi gibi durumlarda
daha olasi olacaktir.

Birlesme igsleminin yaratacagi yuksek fiyatlardan sadece pazarlik gucune sahip sinirl
bir musteri kitlesi korunabiliyorsa, islemin yaratacagi rekabeti sinirlayici etkileri
dengeleyici bir alici gicunden bahsetmek mumkun olmayacaktir. Ayrica, alici gucinin
sadece birlesme islemi dncesinde degil, sonrasinda da mevcut olmasi gerekmektedir.
Zira, iki saglayici arasindaki bir birlesme isleminin dnemli bir alternatif temin kaynaginin
ortadan kalkmasina yol acmasi durumunda, musterilerin alici gugleri bu islem
neticesinde azalmis olacaktir.

Dengeleyici alici gucl degerlendirmesinde, biletleme yazilimi pazarinin musterisi
konumundaki otobls firmalarinin yazilima iliskin mevcut alternatifleri Gzerinden bir
degerlendirme yapilmasi gerekmektedir. Bir otobus firmasinin yazilima iligkin olarak
u¢ alternatifi bulunmaktadir. Bunlardan ilki, kendi yazilimini olusturmak ve bu yazilim
ile hem kendi bunyesindeki satislarini gergeklestirmek hem de bilet satis platformlari
ile entegrasyon saglayarak biletlerinin platformlar Uzerinden de satisini saglamaktir.
Ancak yazilimi olusturmak ve bu yazilimi igler bir sekilde surdirmek en az iki yillik bir
sure gerektirmekte, gelistirilen yazilimin ise tim banka sistemlerine, ¢esitli 6deme
sistemlerine ve birden fazla ¢evrim ici satis platformuna entegre olmasina ihtiyag
duyulmaktadir. Dolayisiyla yazilimin olugturulmasi igin yapilan yatirnm, ¢ogu otobus

59 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
60 Yatay Kilavuz para. 93 vd.
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firmasi icin nemli bir maliyet kalemi oldugundan, bu yatinma degecek olgekte bilet
satis hacmine sahip sinirli sayidaki firma disindaki firmalarin, kullanima hazir durumda
bulunan biletleme yazilimlarini tercih ettigi gorulmektedir. Sektorde kendi yazilimi
bulunan tesebbusler KAMIL KOC ve OZLEM SEYAHAT'tir. PAMUKKALE de ETMS
yazilimini lisans haklarini satin alarak kendi bunyesinde olusturdugu IT departmani ile
kendi icin kullanmaktadir.

Yukarida ifade edildigi Uzere, musterilerin dikey butinlesmeye giderek Ust pazarda
faaliyet gostermeye baslayabilecekleri konusunda tehdit ortaya koyabildikleri bir
durumda alici gucunden bahsedilebilecekse de bu agiklamalar gergevesinde bu
pazarda otobuUs firmalarinin kendi yazilimlarini gelistirmelerinin ekonomik olarak
rasyonel olmadigi ve bu maliyete katlanma konusunda isteksiz olduklari gérulmekte
dolayisiyla bu yolla bir alici glcu sergilenmesinden bahsedilememektedir.

Otobus firmasi icin biletleme yazilimi hizmeti talebini kargilamakta ikinci alternatif,
yalnizca yazilim hizmeti saglayan, bilet satisi faaliyeti olmayan (dikey butlnlesik
olmayan) bir tesebbusten bu hizmeti almasidir. 2021 yilinin Mart ayinda pazardan
ctkmis olan ASRIN BILISIM, ALPSOFT ile halihazirda faaliyetlerini siirdiiren ECE
YAZILIM ve ATLAS YAZILIM bu kategorideki tesebbusler olarak dikkat cekmektedir.
Ancak ATLAS YAZILIM sadece METRO TURIZM ile calismakta diger otobiis firmalari
bu iki firma arasindaki ticari iliski dolayisiyla ATLAS YAZILIM ile c¢aligmak
istememektedir. Bu noktada bu kategorideki tek alternatifin halihazirda ECE YAZILIM
oldugu anlasiimaktadir. Ancak ECE YAZILIM’In 2021-2023 yillarinda (.....) firma ile
calisan ve pazarda %(.....) altinda bir pazar pay! bulunan bir tesebbls oldugu
goOrulmektedir. Bu anlamda mausteriler agisindan dikey butunlesik olmayan IMS
firmalarinin pazardaki varliklarinin musterilerin alternatif saglayicilara gecme
becerilerini yukselten bir nitelikte olmadigi degerlendiriimektedir.

Yazilim hizmetine iliskin son alternatif ise bu hizmetin dikey batlinlesik yapi 6zelligi
gbsteren tesebbuslerden alinmasidir. OBILET/BILETALL ve MYDATA bu 6zellige
sahip, hem yazilim hizmeti saglayan hem de sahip olduklari platformlar ile bilet satigi
gerceklestiren tesebbuslerdir. Sektorde yer alan firmalarin buydk boliminin séz
konusu UclnclU alternatifi tercih ettigi, bu firmalarin blylk bdlimuindn ise
OBILET/BILETALL ile ¢alistigi bilinmektedir.

Uclincii alternatif altinda en cok OBILET/BILETALL'in tercih edilmesi, OBILET’in B2C
pazarda otobus firmalari nezdindeki konumundan kaynaklanmaktadir. Zira obilet.com
pazardaki en buyuk ve ilerleyen bolumlerde ortaya konulacagi uzere hakim durumdaki
B2C olarak otobdis firmalari i¢in yolcuya ulasip satis yapmak ve hizmetlerinin reklami
icin vazgecilmez niteliktedir. OBILET biletleme yaziliminda fiyatlama politikasini
degistirdiginde hicbir bedel 6demedigi algisina sahip otobls firmalari artik bilet
bedelinin %(.....) denk gelebilecek bir bedele razi gelerek OBILET/BILETALL yazilimini
birakmamaktadir. Bu durum bir yandan OBILET’in otobiis firmalari karsisindaki
glictinii ortaya koymakta diger yandan bu fiyatlamaya tepkisiz kalan alicilarin OBILET
lizerinde dengeleyici bir alici glicii sergileyemedigini géstermektedir. OBILET’in B2C
pazardaki glcu otobls firmalarinin bir alici glcu sergilemesini engelledigi gibi dikey
batinlesik MYDATA'dan daha c¢ok tercih edilmesine de neden olmaktadir.

Son olarak deginilmesi gereken bir husus da otobls tasimaciligi pazarinin yapisina
iliskindir. Otobus tasimaciligi pazari Turkiye’de ¢ok pargali bir yapi sergilemekte,
pazarin buyuk kismi gdrece az sayida firmanin kontrolinde bulunmaktadir. S6z
konusu firmalar METRO TURIZM, KAMIL KOC, PAMUKKALE olarak siralanabilecek
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olup her u¢ firma da biletleme yazilimi pazarinda talebi bulunmayan kendi yazilimlarini
kullanan firmalardir.

(287) Mevcut durumda OBILET pazardaki 400’G agkin firmadan (.....) tanesine, BILETALL
(.....) tanesine yazilim hizmeti vermekte ve bu firmalar blylk otobus firmalari diginda
kalan firmalardan olugmaktadir. Dolayisiyla OBILET ve BILETALL otobls tasimacihigi
pazarinda gorece guglu oyunculara degil pazarda pargali yapida kalan diger
oyunculara yazilim hizmeti vermektedir. Bu parcali yapida OBILET/BILETALL’In
yazilim hizmeti sagladigi otobiis firmalarinin higbirinin tek bagsina OBILET/BILETALL
nezdinde vazgecilmez bir alici olarak gorulemeyeceg@i degerlendiriimektedir. 2023
yilinda OBILET/BILETALL'In yazilim gelirleri icerisinde en blyiik geliri yaratan ilk (¢
tesebbusten (.....) %(.....) paya, (.....) %(.....) paya, (.....) ise %(.....) paya sahip olup en
buyuk mugterilerin alimlari bile olduk¢a dusuk kalmistir.

(288) Dolayisiyla OBILET’in sahip oldugu platform giicli, otoblis tagimaciliyi pazarinin
parcall yapisi ve OBILET/BILETALL'In pazardaki blyiik oyunculara biletleme yazilimi
hizmeti vermiyor olugu, genel olarak firmalarin alternatiflerinin sinirli olmasi ve bu
firmalarin OBILET/BILETALLIn yazilim gelirlerinde oldukca sinirli bir paya sahip
olmasi hususlari g6z 6ninde bulunduruldugunda; otobus firmalarinin dengeleyici alici
gucune sahip oldugu sonucuna ulagmanin mumkun olmadigi degerlendiriimektedir.

(289) Yukarida pazar paylari, giris engelleri ve dengeleyici alici guclu bakimindan yapilan
degerlendirmeler OBILET'in islemden bagimsiz bu pazarda hakim durumda
olabilecedi tespitine imkan verebilecektir. Ancak 2023 yilinda OBILET'in %(.....)'lik
pazar payinin hakim durum tespiti bakimindan yeterli gorilmedigi bir senaryoda ise
giris/buyume engellerinin yuksek oldugu, dengeleyici alici glicunin ise bulunmadigi
otobiis bileti IMS pazarinda OBILET’in islem sonrasi yogunlasmis bir pazarda yaklasik
%(.....)’'lik bir pazar payina ulasiyor olmasi devralma ile birlikte hakim duruma geldigini
acik bir sekilde ortaya koymaktadir.

G.4.2.1.2. Otobus Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Pazarinda
Isleme lligkin Yatay Tek Tarafli Etkilerin Degerlendirilmesi

Pazar Payina iligkin Degerlendirme:

(290) Otobiis biletlerinin platformlar tizerinden satisi (B2C) pazarinda OBILET, BILETALL ve
rakiplerinin pazar paylarina iligkin degerlendirme igin, s6z konusu tesebbuslerin 2021-
2023 yillari arasindaki bilet adedi bazinda pazar paylari hesaplanarak asagidaki
tabloda sunulmustur:

Tablo-11: Otobiis Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili
Pazar Paylari (%)%

2021

2022

2023

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

ENUYGUN

NEREDENNEREYE

TURNA

BILET.COM

BILETARA (MYDATA)

HEYBILET

61 HEYBILET, HEPSIBURADA ve BILETDUKKANI, otobiis biletlerinin platform (izerinden satilimasi
hizmetine iliskin faaliyetlerine 2023 yilinda baglamis olup tesebbuslerin otobls biletine iliskin gecmis
yillara ait satis verisi bulunmamaktadir.
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HEPSIBURADA SEYAHAT (....) (.....) (....)
BILETDUKKANI (...) (....) (..)
Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler.

Yukaridaki tabloda yer alan verilerde; OBILET'in otobis biletlerinin platformlar
uzerinden satigi pazarinda 2021 yilinda %(.....), 2022 yilinda %(.....) ve 2023 yilinda
%(.....) oraninda pazar payinin oldugu gérilmektedir. 2021 yilinda OBILET’in tek
basina bu pazarda %(.....) gibi ¢cok blyUk bir paya sahip oldugu, pazar payini surekli
olarak artirdigi ve ilgili ddnemde en blyuk rakibi olan ENUYGUN'’dan neredeyse (.....)
kat daha fazla bir payi bulundugu anlasiimaktadir.

Bu dénemde devre konu BILETALL'In ise slrekli olarak pazar payi kaybettigi, 2021
yilinda %(.....) seviyesinde olan pazar payinin 2023 yilinda %(.....) seviyesine dustugu
gorulmektedir. Bu durumda etkili olan faktor Mahkeme tarafindan iptal edilen karara
konu islem sonrasi OBILET tarafindan birlesik tesebbiise iliskin yapilan
reorganizasyonda OBILET’in obilet.com ile B2C pazara, BILETALL’In ise B2B pazara
yogunlastiriimis olmasidir.

Bu (¢ platform disindaki tesebblslerin pazar paylari incelendiginde, BILET.COM’un
B2C pazarinda %(.....) bir pazar payina ulastigi goériimektedir. Dikey buttnlesik rakip
MYDATA ise ilgili pazarda %(.....) altinda bir paya sahip bulunmaktadir. Diger rakipler
ise yine %(.....) altinda pazar paylari ile yolculara otobus bileti satisi yapmaktadir. Bu
noktada tim tesebbuUslerin yillar itibariyla pazar paylarinin istikrarli bir yapiya sahip
oldugu da gorulebilmektedir.

Dosya kapsaminda OBILET’in islemden bagimsiz %(.....)’lik bir payi zaten bulunmakta
ve bu pay devre konu BILETALL dahil tim rakiplerin cok Ustiinde kalmaktadir. Bu
sebepledir ki OBILET e iliskin 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili Kurul kararinda
da’? OBILET'in bu pazarda islemden bagimsiz olarak hakim durumda olabilecegi
tespiti de yer almaktadir. Devralma sonrasi duruma bakildiginda ise, birlesik
tesebbusin 2023 yili pazar payl neredeyse %(.....) olmaktadir. Birlesik tesebbis ve
rakipleri arasindaki pazar payl farki asagidaki grafikte c¢ok acik bir sekilde
gorulmektedir:

Grafik-2: Otobiis Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda Tesebbiislerin 2021-
2023 Yili Pazar Paylari (%)

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler

islemin ilgili pazardaki rekabetci etkilerini ortaya koymak bakimindan HHI oranlari da
hesaplanmig olup asagidaki tabloda sunulmaktadir.

Tablo-12: Otobus Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satigi (B2C) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yillari
icin Islem Oncesi ve Sonrasi HHI Degerleri

2021 2022 2023
islem Oncesi (....) (....) (....)
islem Sonrasi (....) (....) (.....)
HHI Degigimi (o) () ()
Kaynak: Tablo 13’te yer alan veriler.

62 para. 119.
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(296) Yukarida ifade edildigi uzere, HHI hesaplamasinda 10.000 seviyesi tekel halini
gOstermekte olup bu pazarda devralma oncesi HHI seviyesi neredeyse (.....)
civarindadir. S6z konusu HHI orani ile ortaya konuldugu Uzere, pazar halihazirda
oldukca yogunlasmis durumdayken islemin diger tarafi olan BILETALL ilgili pazarda
¢ok kuguk bir paya sahip oldugundan, islem sonrasi yogunlasma oraninda ¢ok buyuk
bir degisiklik olusmamaktadir. Ama yine de klguk bir pazar payinin devralinmasi dahi
HHI degdisimini 2023 yilinda (.....) seviyesinin Uzerine ¢ikarmakta ve bu, s6z konusu
pazar bakimindan da OBILET’in pazar giiciindeki artisa isaret etmektedir. HHI
degerlendirmesinde HHI endeksi 2.000’in Uzerinde olan ancak islem neticesinde HHI
endeksindeki degisimi 150’nin altinda kalan islemlerde belli istisnalar hari¢ olmak
Uzere rekabetci kaygilar olugmasi ihtimali dusuk gorulmekte iken mevcut iglem bu
degerlerin Uzerinde kalmaktadir.

(297) Bu bakimdan islem pazar payi seviyesi bakimindan otobus biletlerinin platformlar
Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinda halihazirda hakim durumda olan OBILET’in
hakim durumunun glglenmesi ile sonuglanabilecektir.

Giris ve Biiyiime Engelleri®:

(298) Onceki bélumlerde yer verildigi Uzere, cift tarafll pazarlarda faaliyet gosteren
tesebbuslerin devamhligi saglamasi ilk etapta platform U(zerinden bir sebeke
olusturabilmesine, ardindan pazarin iki tarafindaki talebi, musterilerin faydasi
dogrultusunda dengeleyebilmesine baghdir. Aksi takdirde bu durum, tesebbusun
faaliyetlerini devam ettirmesinin 6ninde engel olusturabilecektir. Bu noktada, kritik
hacim (critical mass) kavramina deginilmesi yerinde olacaktir. Kritik hacim, sebekenin
genislemesi sonrasinda kendi kendisini besledigi esik noktasi seklinde
tanimlanmaktadir. Bu dogrultuda, sebeke etkilerinin bulundugu cift tarafli bir pazarda,
belirli bir tyelik miktari veya oraninin yakalanmasindan sonra sebeke digsalliklari daha
belirgin hale gelmekte ve bu noktadan itibaren sebeke dissalliklari sebekenin
buylumesinde 6nemli rol oynamaktadir.

(299) Mevcut dosya acisindan bakildiginda da, dolayli sebeke digsalliklarinin ilgili pazarin
yapisindan kaynaklanan énemli bir giris engeli olusturdugunu sdylemek mumkundur.
Dolayisiyla ilgili pazara girisin ve pazarda buyumenin gergeklesebilmesi icin ilk etapta
bilet satis platformlarinin agina farkli otobus firmalarini katmasi gerekmektedir. Ancak
bir otobuls firmasinin platforma katilmasi noktasinda belirleyici olan unsur, bilet satis
platformunun tuketici portfoylu ve tanitim imkanlaridir. Pazara yeni giris yapan veya
pazarda buylmeye calisan bir platformun ise, baslangigta tlketici portféylinin genisligi
imkanindan yoksun olmasi sebebiyle otoblus firmasini kendisi ile ¢alismasina ikna
etmek icin yerlesik firmalarin sundugu tekliflerden daha cazip teklifler sunmasi
gerekmektedir. Bunun yani sira platform, otobus firmasini kendisi ile ¢calismaya ikna
etse dahi, platformun otobus firmasi portfoyunun varligini sirdurebilmesi ve sebeke
dissalliklarindan faydalanabilecegi kritik hacim seviyesine ulasmasi gerekmektedir.

(300) Bu noktada OBILET; pazardaki blyiik oyuncularla rekabet edebilmek igin listelenen
firma sayisindan ziyade, kullanicilarin yapacagi sefer sorgularinda en az bir (idealde
en az iki) sonug¢ ¢ikmasinin saglanmasinin daha kritik oldugunu ifade etmektedir. Bu
nedenle, firmalarin karsilikli ag etkisi yaratabilmek igin, belli bir ntifusa ve ekonomik
aktiviteye sahip her bir ilde iki ila uU¢ firmayi listeleyebiliyor olmasinin avantaj
saglayacagi dile getiriimektedir. Dolayisiyla platformun kritik hacme ulasmasinda ve

63 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
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sebeke digsalliklarinin yaratiimasinda, listeledigi firma sayisi yani otobus firmasi
portféyl kadar, iller arasi sefer cgesitliligi de dnem tasimaktadir.

(301) Otobus firmalarindakine benzer bir etki, karsilikli olarak yolcular agisindan da
meydana gelmektedir. Yolcular, tercih edecekleri otobls firmalarini belirlerken
genellikle alternatifleri degerlendirmek ve fiyat karsilastirmasi yaparak kendileri i¢in en
yuksek faydayi elde edebilecekleri secenege yonelmek istemektedirler. Bdylelikle
platformun listeledigi otobus firma portfoyu ne kadar genis ise yolcularin o platformu
ziyaret etme ve satin alma gergeklestirme ihtimali artmakta, bdylelikle platformda
yolcular agisindan pozitif yonde bir sebeke digsalligi meydana gelmektedir.

(302) Mevcut dosya 6zelinde, OBILET’in pazarin her iki tarafindaki portfoy giicl, dolayli
sebeke digsalliklariyla baglantili olarak degerlendiriimesi gereken bir degisken olarak
ortaya cikmaktadir. OBILET hem otobiis firmalari hem de yolcular agisindan énem arz
eden bir portfdye sahiptir. OBILET in portfdy guictinii destekleyen bir unsur da, otobis
tagimaciligindan énemli bir firma olan KAMIL KOC’un biletlerinin sadece obilet.com
tzerinde listelenmesidir. KAMIL KOC otobds tasiyiciligindaki en yiiksek pazar payina
sahip ilk G¢ firmadan biri olup yolcular agisindan ylksek marka bilinirligine sahip
bulunmaktadir. Bu dogrultuda KAMIL KOC'un sadece OBILET platformunda
listelenmesi, OBILET portféyiinii yolcular gdziinde daha da degerli kilmakta ve sebeke
digsalliklari etkisini glclendirmektedir.

(303) OBILET ve rakipleri arasinda olusan farkin bu denli yiiksek olmasinin en énemli
nedenleri, OBILET’in almis oldugu yatirimlar neticesinde sahip oldugu finansal
glcundn yani sira hem otobus firmalari hem de yolcular nezdinde énemli bir marka
bilinirligine sahip olmasidir. Marka bilinirligi tuketicilerin markaya olan sadakatini
artirmakta ve rasyonel tiketiciler olsalar da alternatif tGrlinlere gegislerden imtina eden
misteri gruplarinin olusmasina neden olmaktadir®4. Dolayisiyla pazarda marka
bilinirligi olan bir tesebbusin bulunmasi pazara girisin ve pazarda buylimenin énunde
bir engel teskil edebilmektedir. OBILET'in internet sitesinde sirket hakkinda verilen
bilgilerde yer alan asagidaki hususlar da 2015 yilindan bu yana sirketin seyahat
sektoriindeki glicli marka kimligini ve finansal gliciinii de destekler niteliktedir®®:

e 2015 yilinda obilet’in Mobil Uygulamalari MasterCard tarafindan Avrupa’nin En
lyi Seyahat Uygulamasi segildi.

e 2016 yilinda obilet.com, g¢ocuklarin yararina diizenlenen 5. Hayalimi Paylas
Yeditepe Dilek Odiilleri gecesinde 2016 yilinin ‘En lyi Web Sitesi’ édiliini aldi.

e 2017de diinyanin 6nde gelen denetleme firmasi Deloitte tarafindan
gergeklestirilen Deloitte Teknoloji Fast 50 Tiirkiye 2017 Programi’nda %1041
bliyiime orant ile ‘Tlirkiye’nin En Cok Bliyliyen 8. Teknoloji Sirketi’ secildi.

e obilet.com, 2018 yilinin ikinci geyreginde, en ¢ok yatirim alan yerli sirket oldu.

e obilet.com ayda 25 milyondan fazla kullanici tarafindan ziyaret ediliyor.

e obilet Mobil Uygulamalari 3 Milyondan fazla kullanici tarafindan cep
telefonlarina indirildli.

e obilet.com; Tirkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB) ve Tirkiye Ekonomi
Politikalar1 Aragtirma Vakfi (TEPAV) tarafindan diizenlenen arastirmanin
sonucuna gére Tlrkiye’'nin en hizli blylyen 100 sirketi arasinda yer ald|.

64 Marka bilinirliginin tesebbiise rekabet avantaji kazandirdidi ileri sirllen kararlar i¢in bkz. Kimberly-
Clark/Scott, 0J 1996 L 183/1 para.87; The Coca Cola Company/Carlsberg A/S, OJ 1998 L 145/41, para.
72; Coca Cola/Amalgamated Beverages GB, OJ 1997 L 218/15, para. 137; Guiness Grand Metropolitan,
0J 199 L 288/24, para. 52.

65 Bkz. https://blog.obilet.com/kurumsal/hakkimizda Erigim Tarihi: 03.06.2023.
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e 2019 yilinin 4. geyredinde Avrupa Imar ve Kalkinma Bankasi’ni da yatirimcilari
arasina katti.

e 2019da toplam 30 kategoride gerceklesen 2019 Uzakrota Odiillerinde, halk
oylamasi sonucu “Yilin Yerli Seyahat Girisimi (Scaleup)” ve “Yilin Otobliis
Rezervasyon Sitesi” segildi.

e Altin Oriimcek Web Odiillerinde 2019 “Mobil Uygulama & Aligveris”
kategorisinde “En lyi Mobil Uygulama” segilen obilet.com, “Turizm & Seyahat”
kategorisinde ise Halkin Favorisi segildi.

e Gelecek planlari arasinda yenilikgi uygulamalarini global pazara tasimayi
hedefleyen sirket, ilk kuruldugu yila gére hem bilet satis oraninda hem de yillik
trafik bazinda 20 kat buydd(i.

e Tilrkiye’nin en basarili girisimlerinin segildigi “Startup 100 listesinde 7. siraya
yerleserek seyahat ve ulasim sektérlerindeki basarisini bir kez daha kanitladl.

e 2020de Fast Company tarafindan hazirlanan “Tiirkiye'deki internet
ekosisteminde cirolariyla 6ne ¢ikan girketler listesi’nde 15. sirada yerini aldi ve
Sseyahat sektoriiniin en blylk sirketi oldu.

e 2020’de 18. kez gergeklestirilen Altin Oriimcek Web Odiilleri kapsaminda “Mobil
Uygulama&Hizmet” kategorisinde rakiplerini geride birakarak “en iyi seyahat
uygulamasi” segildi.

e 2020 Deloitte Technology Fast 500™ EMEA listesinde, yiizde 249 biiyiime
oraniyla obilet.com, seyahat sektdriinde Tirkiye'nin en iyi yazilim sirketi oldu.

(304) OBILET'in finansal giicli ve marka bilinirligi ile beslenen ve pazarda mevcut konumunu
daha da guclendiren bir baska husus da surekliligi olacak sekilde yuksek butceli reklam
harcamalari gerceklestirmesidir. Bu itibarla bilet satis platformu pazarina giris ve
blylime engelleri bakimindan dedinilmesi gereken énemli bir baska giris engeli de
sektordeki reklam ve pazarlama harcamalarinin etkisidir.

(305) Sektérden edinilen bilgiler dogrultusunda bilet satis platformu pazarinda faaliyet
gOstermek isteyen bir tesebblsin en énemli maliyet kaleminin reklam ve pazarlama
giderleri oldugu anlasiimaktadir. Bu cergevede, OBILET’in basta Google olmak lizere
arama motorlarinda vermis oldugu reklamlar ile arama sonuglarinda ilk sirada yer
aldigi ve bdylece yolcularin ilk olarak OBILET ile karsilasmalarinin akabinde bilet satin
alma islemlerini OBILET (izerinden gerceklestirdikleri anlagiimaktadir. Ayrica s6z
konusu reklamlarin yuksek harcama kalemleri olmasinin yani sira sureklilik
saglanmasini gerektirmesinin de, s6z konusu pazarda énemli bir giris/buyuime engeli
teskil edebilecegi degerlendiriimektedir.

(306) Bu dogrultuda pazarda yer alan tesebbuslerin reklam harcamalari karsilagtirmali
olarak incelenmis olup asagida yer verilen tablo, tesebbuslerin 2023 yili igin ¢evrim igi
ve gevrim digl reklam harcamalarini gostermektedir.

Tablo-13: Otobus Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarindaki Tesebbdslerin

2023 Yili Reklam ve Pazarlama Harcamalari (TL) 6
OBILET ENUYGUN NEREDENNEREYE | BILET.COM TURNA

Cevrim ici
Reklam () () () (..) (..)

Harcamasi

66 Tesebbuslerin birden fazla B2C pazardaki faaliyeti bakimindan (otobls, ugak, otel, feribot, arag
kiralama gibi) reklam harcamalari ayristirlmamis olup reklamlar obilet.com, enuygun.com gibi genel
marka adina verilen reklam olarak goérildiginden bdyle bir ayristirmaya da ihtiyag olmadigi
degerlendirilmistir. Bu nedenle ilgili reklam harcamalari dosya kapsamindaki diger B2C pazarlar i¢in de
kullaniimigtir.
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Cevrim Disi

Reklam (....) (oerr)) (oerr)) (.....) (.....)
Harcamasi

TOPLAM: (.....) (.....) (.....) (.....) (.....)
Kaynak: Tesebbuslerin elde edilen bilgiler.

Yukaridaki tablodan gorildiigi tzere OBILET’in 2023 yili toplam reklam harcamalari
(.....)TL olarak gergeklesmis olup bu tutar rakip tesebbusler ile kiyaslandiginda
pazardaki en yuksek tutara tekabul etmektedir. Diger tesebbusler analiz edildiginde ise
ENUYGUN’un (.....)TL’lik reklam harcamasinin OBILET’in reklam harcamasina en
yakin konumda oldugu gorilmektedir. NEREDENNEREYE, BILET.COM ve
TURNA'nin harcamalari ile OBILET’in reklam harcamalari karsilastirildiginda ise;
OBILET'in, sdz konusu rakiplerinden oldukca fazla reklam harcamasi yapti§
gorulmektedir. Bu noktada yapilan toplam reklam harcamasinin %(.....)’si yalnizca
OBILET tarafindan yapilmakta iken ikinci sirada yer alan ENUYGUN’un %(.....) orana
sahip oldugu gortlmektedir. Ote yandan rakip platformlarin tamaminin reklam btceleri
toplandiginda dahi ortaya ¢ikan tutar, OBILET’in reklam biitgesine erigememektedir.

Bu noktada, reklam harcamalarinin kanallar bazinda dagilimi da ayrica incelenmisgtir.
Zira platform hizmetinin verildigi pazarlarda reklam harcamalarinin daha yuksek
oranda gevrim ici kanalda yapildigi gériilmektedir. ilgili verilerden OBILET’in ¢evrim igi
reklam harcamalarinin en yakin rakibi ENUYGUN’un yaklasik (.....) kati oldugu
anlasiimaktadir. OBILET NEREDENNEREYE’nin harcamalarinin (crnn);
BILET.COM’un harcamalarinin (.....) ve TURNA'nin harcamalarinin (.....) kati gevrim
ici reklam butcesi kullanmistir. Cevrim disi reklam harcamalari incelendiginde ise
ENUYGUN’un gevrim disi reklam harcamasinin, toplam ¢evrim digi reklam harcamasi
icerisinde %(.....) oldugu gérilmekte, OBILET’in ise ilgili reklam harcamasindaki
payinin %(.....) oldugu ve ENUYGUN’dan diisik kaldigi goriilmektedir. Ote yandan
NEREDENNEREYE ve TURNA’nin ¢cevrim disi reklam faaliyetlerine yonelik harcamasi
bulunmamaktadir.

Pazarda onemli bir giris engeli olan yuksek reklam harcamasi yapilmasi gerekliligi
bakimindan tesebbuslerin 2023 vyili reklam harcamalari deg@erlendirildiginde,
ENUYGUN haricindeki rakiplerin OBILET’in oldukga gerisinde kaldig, hatta cevrim disi
kanalda bazi rakiplerin hi¢ harcamasinin olmadigi anlagiimaktadir. Dolayisiyla
OBILET’in sahip oldugu finansal giici ile reklam ve pazarlama harcamalarina daha
fazla yatinm yapabilmekte oldugu ve bdylelikle rakiplerinden daha avantajli bir konuma
gelebildigi gorulebilmektedir.

llgili pazardaki giris ve biyiime engellerine iliskin deginilecek son husus ise, OBILETin
sahip oldugu dikey bitiinlesik yapidir. OBILET yukarida ifade edildigi (izere her li¢
pazardaki faaliyetiyle dikey buatlnlesik bir yapida o6nemli bir avantaja sahip
bulunmaktadir. Bu dikey biitiinlesik yapi dolayisiyla OBILET, B2C pazardaki
rakiplerinin faaliyet gostermek i¢in zorunlu girdileri olan sefer verilerini B2B pazarda bu
tesebbiislere saglamakta olup asagida ifade edildigi tizere, OBILET/BILETALL B2B
portféyl pazardaki en blylk ve gesitli portfdydir. Dolayisiyla OBILET/BILETALL'in
B2B portfoyl, B2C pazardaki tesebbusler icin vazgecilmez nitelikte olmaktadir. Bu
haliyle OBILET B2C pazardaki rakiplerinin en dnemli girdisi tizerinde énemli bir
kontrole sahip durumda bulunmaktadir. Bu kontrol hem bu tesebbiisleri OBILET ile
ticari iliski noktasinda zorunlu kilarak hem de OBILET e B2C pazarindaki rakiplerinin
faaliyet kapsami hakkinda bilgi edinme imkani vererek rakiplerin basarili bir sekilde
rekabet etmesini zorlastirmakta ve girigs/buyume engeli yaratmaktadir.
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(311) Bu bilgiler 1siginda, bilet satis platformu pazarinda; OBILET in finansal giictiniin, marka
bilinirliginin, dikey butlinlesik yapisinin, rakiplerinden ¢ok daha buyuk oOlgekte reklam
harcamasi yapabilmesinin ve pazarin ¢ift tarafli 6zelliginin getirmis oldugu pozitif
sebeke digsalliklarinin pazardaki tesebbuUslerin buyUmesi veya pazara yeni
tesebbuslerin girmesi onunde girig/buyime engeli olusturdugu degerlendiriimektedir.
Bu giris/blylime engelleri birlesme islemine taraf olan tesebbusler tGzerinde rekabetgi
baski olugturabilecek nitelikte muhtemel, zamaninda ve yeterli duzeyde girig yapilmasi
ihtimalini olduk¢a azaltmakta ayrica pazardaki mevcut tesebbuslerin buyumelerini
engellemektedir.

Dengeleyici Alici Giicii®’:

(312) Bilet satis platformu pazarinda dengeleyici alici glicu degerlendirmesi bakimindan ilk
once; platform satislarinin otobus firmalari bakimindan arz ettigi 6neme deginmek
gerekmektedir. Yukarida yer verildigi Uzere platform satislarinin toplam satislar
icerisindeki agirhgr 2021-2023 déneminde sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) olarak
gerceklesmistir. Bu anlamda sektordeki satin alma egilimin platformlara yoneldigi
anlasiimakta; oyle ki bazi tesebbulslerin platform satiglarinin ¢evrim disi kanal
satislarinin online gegtigi bilinmektedir. Dolayisiyla platform satiglarinin otobus
firmalari bakimindan son derece 6nemli oldugu ve faaliyetlerini strdirmek isteyen
otobus firmalari i¢in biletlerinin platformlar Gzerinden satiimasinin elzem hale geldigi
degerlendiriimektedir.

(313) Onceki bélimlerde agiklandigi tzere; OBILET sahip oldugu pazar payl, marka
bilinirligi, dikey butinlesik yapisi, portfédy ve finansal glclu ile rakiplerinden
ayriimaktadir. Ote yandan OBILET'in sagladi§i platform satisi hizmetinin alicisi
konumundaki otobUs firmalari ise ylksek bilet satis hacmine sahip birkag firma disinda,
orta ve kucuk olcekli firmalardan olusmaktadir.

(314) 2023 yili icin OBILET’in bilet satis platformu gelirleri icerisinde en biiyiik geliri yaratan
ilk yirmi tesebbus incelendiginde (.....) %(.....), (.....) %(.....), (.....) %(.....) ve (.....) %(.....)
paya sahip oldugu; diger firmalarin payinin ise %(.....) altinda oldugu anlasiimaktadir.
Bu oranlardan yola ¢ikarak yapilabilecek ilk tespit, sektdorde dnde gelen (.....) firma
disindaki otobiis firmalarinin OBILET karsisinda pazarlik giici olacak bir satis
potansiyeli tasimadigidir. Ayrica 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karara®®
iliskin dosya kapsaminda otobUs firmalari ile yapilan gérismelerde de bu firmalardan,
OBILET’in komisyon oranlarini artirmasi durumunda bu konuda pazarlik etmelerinin
mumkin olmadigi ve platform satislarinin firmalarin satiglarinda ¢ok buyuk bir yer
etmesinin komisyon oranlarini kabul etmelerine neden oldugu yonunde gorusler
edinilmistir.

(315) Alici glicinln en buyuk ilk Gg otobus firmasi bakimindan degerlendirilebilmesi igin ilk
u¢ otobus firmasinin platformlara 6dedigi komisyon oranlari ayrica incelenmigtir.
OBILET, METRO TURIZM ile %(.....) komisyon orani ile ¢alisirken, en yakin rakibi
ENUYGUN %(.....), NEREDENNEREYE ve TURNA %(.....), BILET.COM ise %(.....) ile
¢alismaktadir. PAMUKKALE, OBILET’in rakiplerinden ENUYGUN ile %(.....), geri
kalani ile %(.....) komisyon orani ile galigirken OBILET e %(.....) komisyon vermektedir.
Dolayisiyla tasimacilik sektériinin énde gelen bu iki firmasi, OBILET’e rakip
platformlara odedikleri komisyonlardan daha yuksek oranda komisyon oOdeyerek
OBILET’in platformunda listelenmekte ve satis gergeklestirmektedir. Bu sebeple biiyiik

67 Bu bolimin hazirlanmasinda dosya kapsamindaki bilgi ve belgelerin yani sira 15.06.2023 tarih ve
23-27/521-177 sayih karar ile ilgili dosya kapsamindan da faydalaniimistir.
68 para. 135.
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otobiis firmalarinin rakip platformlarda sahip olduklar pazarlik giiciinii OBILET e kars!
sergileyemedigi ve bu tasiyicilarin OBILET’e rakiplerine nazaran daha yiiksek
komisyon vermek durumunda kaldigi disinilmektedir. KAMIL KOG biletleri ise,
bahsedildigi (izere sadece obilet.com Uzerinde listelenmekte tesebbiis OBILET’e
%(.....) bilet satig komisyonu 6demektedir. KAMIL KOC gibi biiyiik bir otobis firmasinin
sadece obilet.com platformu ile calismasi dahi OBILET'in otobuis firmalari karsisindaki
gucuna gosterir niteliktedir.

(316) TUm bu bilgiler dogrultusunda; otobls firmalarinin bilet satis platformu pazarinda

dengeleyici alici glicune sahip olmadigi degerlendiriimektedir.

(317) Yukarida yapilan degerlendirmeler isiginda; OBILET'in pazar payinin oldukca yiiksek

oldugu ilgili pazarda; tesebblsun finansal guctinden, marka bilinirliginden, rakiplerine
nazaran ¢ok daha buyuk Olgekte reklam harcamalari yapmasindan, dikey butunlegik
yapisindan ve pazarin gift tarafli 6zelliginin getirmis oldugu pozitif sebeke
dissalliklarindan kaynaklanan giris ve buyume engelleri bulundugu, ayni zamanda
OBILET’in pazar glicinii dengeleyebilecek 6lgiide alici guictiinin de bulunmadig
sonucuna ulasiimaktadir.

(318) Bu gercevede, OBILET'in otobus biletlerinin platformlar lizerinden satisi pazarinda

rakipleri ve musterilerinden bagimsiz sekilde hareket etmesini saglayacak bir pazar
gucune sahip oldugu ve dosya konusu devralma igleminden bagimsiz olarak hakim
durumda bulunabilecegi degerlendiriimektedir. YUksek giris ve buyume engelleri
bulunan ve dengeleyici alici giicinden s6z edilemeyen bu pazarda BILETALL'In
devralinmasi ise OBILET’in hakim durumunu giiclendirecek niteliktedir.

G.4.2.1.3. Otobuis Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda isleme
lliskin Yatay Tek Tarafli Etkilerin Degerlendirilmesi

Pazar Payina iliskin Degerlendirme:

(319) Turkiye’de B2B pazarinda faaliyet gosteren tesebbislerin ayni zamanda biletleme

yazilimi faaliyeti olan tesebbsler oldugu gérilmektedir. Bu dogrultuda, OBILET'in ve
rakiplerinin pazar paylarina iligkin yapilacak degerlendirme igin, s6z konusu
tesebbuslerin  2021-2023 yillarinda sefer verisi sagladiklari  platformlarin
gerceklestirdikleri bilet satis adedi bazindaki pazar paylari hesaplanmistir. S6z konusu
pazar paylarina asagidaki tabloda yer verilmektedir:

Tablo-14: Otobus Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili Pazar Paylari (%)

2021

2022

2023

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

MYDATA

ECE YAZILIM

ATLAS YAZILIM

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler.

(320) Yukaridaki tabloda, OBILET’in 2021-2023 yillari arasinda ilgili pazarda pazar payinin

oldukca dusuk oldugu ve devamli olarak pazar payi kaybettigi gorulmektedir. Pazar
payl kaybetmesinin sebebi Karar sonrasi birlesik tesebbuste gergeklesen ve yukarida
da agiklanan reorganizasyon kapsaminda BILETALL’In B2B isi ile dzellesmis olmasi
ve OBILET’in 2023 itibariyla sadece (....) acenteye sefer verisi dagitiyor hale
gelmesidir. Ote yandan METRO TURIZM’in sefer verilerini platformlara saglayan
ATLAS YAZILIM'In, ilgili ddnemde bilet adedi bazinda pazar lideri oldugu ancak her
gecen yil pazar payi kaybettigi gérilmektedir. BILETALL ise bu siiregte pazar payini
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artirmis olup 2023 yiliigin %(.....) pazar pay!i ile ATLAS YAZILIM'dan sonra gelen ikinci
firma olmustur.

ATLAS YAZILIM digindaki rakiplerden dikey butunlesik MYDATA'nin 2021-2023
déneminde payini artirdidi ve yaklasik %(.....) seviyesine geldigi gorulmektedir. Diger
yandan ECE YAZILIM'In 2023 yilinda %(.....) seviyesinde c¢ok sinirli bir payi
bulunmaktadir.

Bu pazarda pazar paylari degerlendirmesinde diger pazarlardan farkl birka¢ durumun
dikkate alinmasi gerekmektedir. S6z konusu durumlardan ilki OBILET/BILETALL’In
hem biletleme yazilimi, hem B2B hem de B2C pazarinda yer aliyor olmasina karsin
ATLAS YAZILIM In B2C faaliyetinin bulunmuyor olusundan kaynaklanmaktadir. Daha
once ifade edildigi Uzere, platformlar sefer verilerini tek tek tasiyici firmalardan
dogrudan entegrasyon araciligiyla temin edebileceg@i gibi, B2B hizmeti kapsaminda
hizmet saglayicinin portfoylinden toptan olarak da elde edebilmektedir. Bu caligsma
seklinde ATLAS YAZILIM’In pazar payinin bu kadar ylksek ¢cikmasinin bir sebebi de,
OBILET’in OBILET/BILETALL biletleme yazilimlari Gzerinde yer alan sefer verilerini
B2B hizmeti kapsaminda degil dogrudan kullanmasi ve kendine saglanan bu verilerin
B2B pazara danhil edilmemesidir. Dosya kapsaminda edinilen bilgilere gére, obilet.com
B2C platformu ve BILETALL B2B platformu arasinda otobiis Uriinlerini iceren
dogrudan bir entegrasyon bulunmamakta, bir baska ifadeyle OBILET, obilet.com
lizerinden bilet satisi icin BILETALL B2B sistemini kullanmamaktadir. Zira biletleme
yazilimlari ayni zamanda durak-rota-sefer-fiyat bilgilerinin digariya aktarimini saglayan
ve rezervasyon/satis ve iptal igslemlerinin yapilmasina olanak veren APl'leri de
icermekte, obilet.com B2C altyapisi, ¢alisilan IMS sistemlerinin (BOS, MyData ETMS,
SyncSys, FlixBus, Atlas Yazilim, Ece Yazilm EBS vb.) sundugu bu APl'lerle firma
bazinda bir entegrasyon gerceklestirmekte ve bu entegrasyon Uzerinden firmalara ait
durak, rota ve sefer bilgilerini obilet.com B2C platformunda listelemektedir.

Bu anlamda obilet.com icin sefer verisi temin ydnteminin tasiyici firmalardan dogrudan
temine benzer oldugu sdylenebilecektir. Bu calisma seklinde OBILET, BILETALL
B2B’si lizerinden herhangi bir sefer verisi temin etmediginden; BILETALL'in B2B satis
hacmi icerisinde de, B2C pazarinda hakim durumda bulunan OBILET e sadlamakta
oldugu herhangi bir satis bulunmamaktadir. Oysa OBILET’in ATLAS YAZILIM'dan
temin ettigi bir sefer verisi bulunmakta olup B2C pazarda hakim durumdaki OBILET e
B2B hizmeti veren ATLAS YAZILIM’in pazar payi bu sekilde, yine OBILET ten kaynakli
olarak yukselmektedir.

ATLAS YAZILIM'In pazar payini yukselten ikinci durum da bu firmanin otobls
tasimacili§l pazarinda ilk Ug firma arasinda yer alan METRO TURIZM'in verilerini
dagitmasindan kaynaklanmaktadir. ATLAS YAZILIM'in yalnizca METRO TURIZM’e
hizmet sagliyor olmasi ve diger otobus firmalarinin ATLAS YAZILIM ile ¢aligmak
istememeleri, ATLAS YAZILIM-METRO TURIZM iliskisini tipki kendi biletleme yazilimi
ihtiyacini kendi karsilayan bir otobiis firmasina benzer kilmaktadir®®. Bu galisma sekli
nedeniyle ATLAS YAZILIM’dan veri geken B2C’lerin aslinda dogrudan entegrasyon ile
veri elde ediyor gibi dederlendiriimesi gerekmektedir. Yukarida da ifade edildigi Uzere,
verilerin bu sekilde temin edilmesine imkan veren dogrudan entegrasyon yontemi B2B

69 Bu durum altinda da ATLAS YAZILIM'In daha en basta biletleme yazilimi pazarina bile dahil
edilmemesi gerektirmektedir. Ancak ATLAS YAZILIMIn pazara dahli IMS pazarindaki rekabetci
degerlendirmeyi etkilemediginden ilgili bélimde bu tartisma yapilmaksizin bu firma da pazarda yer alan
rakipler arasinda sayilarak degerlendirme yapilmistir.
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hizmeti ile ayni ilgili pazarda yer almamaktadir. Dolayisiyla bu anlamda da ATLAS
YAZILIM’In B2B pazara dahil ediimemesi gerekmektedir.

(325) ATLAS YAZILIM In B2B pazarda degerlendiriimemesinin Uguncu bir sebebi daha

bulunmaktadir. Yukarida ifade edildigi Gzere B2B pazari, bir yanda otobus firmasi bir
yanda ise B2C’nin yer aldigi ¢ift tarafli bir pazar yapisi icermektedir. Bu anlamda
B2B’nin pazarin her iki tarafi igin de sebeke dissalligi saglayacak bir kritik hacme
ulasmasi gerekmektedir. B2C tarafi i¢in bu hacim otobus firma sayisindaki gesitliliktir.
Cift tarafli bir yapisi olan B2B pazarinda sadece METRO TURIZM ile calisan ATLAS
YAZILIM In hem portfoy gesitliligi olmamasi hem de otobus firmalarinin yazilim igin
kendisi ile galigmayi istememeleri nedeniyle bu cesitliligi gelecekte de sunma imkani
ya da ihtimali bulunmamasindan dolay! sagladigi hizmet bu anlamda da dogrudan
entegrasyona benzemektedir. Dogrudan entegrasyonda da sadece entegre olunan
otobus firmasinin, yani bir firmanin sefer verisi listelenebilmektedir.

(326) Bu ug sebep gercevesinde B2B pazarinda dagitilan bilet adedi bazinda hesaplanacak

pazar paylarina ATLAS YAZILIM'In dahil edilmemesi gerektigi degerlendiriimektedir.
Asagida bu sekilde hesaplanan pazar paylarina yer verilmektedir:

Tablo-15: Otobus Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda ATLAS YAZILIM Haricindeki
Tesebbuslerin 2021-2023 Yili Pazar Paylari (%)

2021

2022

2023

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

MYDATA

ECE YAZILIM

Kaynak: Tesebbulslerden elde edilen bilgiler.

(327) S6z konusu durumda yine OBILET’in 2021-2023 yillari arasinda pazar payinin oldukca

dusuk oldugu gorulmekte ve bir dnceki tabloya iligkin agiklamada da belirtildigi Gzere,
bu durum OBILET’in 2023 yil itibariyla yalnizca bir otobis firmasinin dagitimini
yapiyor olmasindan kaynaklanmaktadir. Ote yandan analize konu her bir yil igin
BILETALL'In pazar lideri konumunda oldugu ve 2023 yili igin pazar payinin %(.....)
olarak gerceklestigi gorilmektedir. Ote yandan MYDATA, %(....) gibi
azimsanamayacak bir oranla BILETALL’In en yakin rakibi konumundadir. Burada
MYDATA'nin pazar payini yukselten durum yine ATLAS YAZILIM bakimindan da s6z
konusu oldugu gibi, OBILET’in BILETALL’dan B2B hizmeti almayip MYDATA’dan
aliyor olmasindan kaynaklanmaktadir. MYDATA'nin B2B hizmeti verdigi en buyuk
firma %(.....) pay ile OBILETtir. ECE YAZILIM'In ise pazar pay! rakiplerine kiyasla
oldukca dusuk kalmaktadir.

(328) B2B pazarin cift tarafli yapisi nedeniyle; tesebbuslerin pazardaki konumlarini

degerlendirmede pazar paylarinin yani sira baskaca faktorlerin de dikkate alinmasi
gerekmektedir. Yukarida da aciklandi§i Uzere B2B pazarinda faaliyet gdsteren
tesebbUsun dagitim yaptigi firmalarin bilet satis adetleri yaninda sektérdeki tim otobUs
firmalarindan ne kadarinin dagitimini yaptigi, yani sahip oldugu portfoy cesitliligi de
platformlar agisindan énem arz eden bir husustur. Bu nedenle tesebbuslerden sefer
verilerini dagittiklari otobUs firma sayisi talep edilmis olup asagidaki tabloda ilgili
sayilara yer verilmektedir:
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Tablo-16: Otobls Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarindaki Tesebbuslerin 2021-2023
Yilinda Portféylerindeki Firma Sayisi

Dagitimi Yapilan Firma Sayisi

2021 2022 2023
OBILET () () (....)
BILETALL (....) (.....) (....)
MYDATA (....) (.....) (....)
ECE YAZILIM () () (....)
ATLAS YAZILIM () () (....)
Kaynak: Tesebbulslerden elde edilen bilgiler.

(329) Goruldugu uzere sefer verisi dagitimi yapilan otobus firma sayisi bazinda 2021 yilinda

(.....) adet firma sayisi ile en yiiksek sayiya erisen BILETALL’In 2022 yili itibariyla sahip
oldugu firma sayisi artis gostermis ve bu rakam 2023 yilinda (.....) olarak
gergeklesmistir. OBILETin ise BILETALL’a gok yakin seviyede seyrederek pazarda en
blyUk portféye sahip olan ikinci firma oldugu sdylenebilecektir.

(330) OBILET’in portfoylindeki otoblis firma sayisi bu kadar fazla iken bilet satis adedi

bazinda diusuk bir pazar payl olmasi ¢ok kisith sayida firmaya dagitim hizmeti
vermesinden kaynaklanmaktadir. 2021-2023 déneminde BILETALL sirasiyla (.....),
(.....) ve (.....) acenteye veri dagitirken; OBILET ayni dénemde sirasiyla (.....), (.....) ve
(.....) acenteye dagitim yapmaktadir. Dagitim yapilan firma sayisindaki azalmanin
sebebi ise dncesinde bahsedilen OBILET in Karar sonrasi ddnemdeki reorganizasyon
kapsaminda da@itim isini pazarda BILETALL araciliyiyla yapmaya baglamasidir.

331) Ote yandan MYDATA, ECE YAZILIM ve ATLAS YAZILIM'in portféyl OBILET ve

BILETALL a kiyasla oldukga diisiik seviyede kalmaktadir. Halihazirda ECE YAZILIM’in
verilerinin dagitimini gercgeklestirebilecedi (.....) otobls firmasi bulundugu, MYDATA
bakimindan ise bu sayinin (.....) oldugu, ATLAS YAZILIM'In ise bahsedildigi tUzere
yalnizca METRO TURIZM'in verilerinin saglanmasi faaliyetinde bulundugu
anlasiimaktadir.

(332) Ancak burada dikkat ediimesi gereken noktalardan bir tanesi de OBILET ve

BILETALL’In portféyiiniin halihazirda i¢ ice gegmis olmasi nedeniyle bu iki tesebbiisiin
portféylinu dogrudan toplamanin ilgili tablo nezdinde otobus firmasi sayisi bakimindan
muikerrer sayima neden olmasi hususudur. Soyle ki, Karar sonrasi iglemin
tamamlanmasi ile 2021 yilindan itibaren OBILET ve BILETALL B2B portféyi birbirine
entegre oldugundan her iki firmanin portfoyinde 6rtusen firmalar bulunmaktadir. 2022
yili icin hem OBILET’in hem de BILETALL’in acentelerinin gerceklestirdigi satislardan
ortak olan firmalarin birer kez sayilmasi halinde portfoydeki toplam firma adedinin (.....)
oldugu gorilmektedir. Bu bakimdan mukerrer sayimin bertaraf edilmesi adina bir kez
de birlesik tesebbus ve rakiplerinin portfoylerindeki firma sayilarina ve pazarda sefer
verisi dagitilan toplam firma sayisinin bu tesebbuslere dagilimina asagidaki tabloda
yer verilmektedir.

Tablo-17: Otobls Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda Birlesik Tesebbls ve Rakiplerinin
2021-2023 Yilinda Portféylerindeki Firma Sayisi ve Toplam Firma Sayisinin Dagilimi

Dagitimi Yapilan Firma Sayisi Bazinda

Dagitimi Yapilan Firma Sayisi Pazar Paylar

2021 2022 2023 2021 2022 2023
OBILET+ BILETALL (o) (o) () () () ()
MYDATA () () () () () ()
ECE YAZILIM () () () () () ()
ATLAS YAZILIM () () () () () ()
TOPLAM () () () () () ()

Kaynak: Tesebbislerden elde edilen bilgiler.
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Tablodan goéruldugu Uzere birlesik tesebbusin portfoyinde sahip oldugu tasiyici firma
sayisi rakiplerinden acik ara farkla fazla gergeklesmis olup 2021 yiliigin (.....), 2022 yili
igin (.....) ve 2023 yil igin (.....) firma sayisina erigmistir. Ote yandan 2023 yili igin
MYDATA'nin portféylne (.....) tasiyici firma daha eklenerek tesebbusin portfoyinde
kiguk de olsa bir artis yagsanmistir. Ancak ECE YAZILIM ve ATLAS YAZILIM’In
portfoyl stabil kalmis ve ilgili yillar icin tesebbuUslerin portféyline giren ya da
portfdylinden ¢ikan bir firma bulunmamistir. Bu anlamda OBILET/BILETALL B2B
portfOyu, pazarda sefer verisi dagitilan firmalarin %(.....)'iIndan fazlasini icererek
cesitlilik anlaminda rakipleri ile kiyaslanamayacak oOlglide buyuk bir portfoyu elinde
bulundurmaktadir.

Pazar paylari ve portfoy genigligi yani sira, mevcut islem kapsaminda asagidaki
tabloda 2021-2023 dénemi i¢i HHI dederleri hem iglem éncesi hem de islem sonrasi
bilet adedi bazindaki pazar paylari Uzerinden hesaplanmig, bu dogrultuda yillar igindeki
HHI degisimi ortaya konulmustur:

Tablo-18: Otobus Sefer Verilerinin Platforma Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili islem
Oncesi ve Sonrasi HHI Degerleri

2021

2022

2023

islem Oncesi

islem Sonrasi

HHI Degisim
Kaynak: Tablo 17°de yer alan veriler.

HHI degerlendirmesinde islemin etkilerini ortaya koymak bakimindan esas alinacak yil
diger pazarlarda fark yaratmazken B2B pazarda dnemli bir farka sebep olmaktadir.
Zira yukarida bahsedilen ve Karar sonrasi baslayan reorganizasyonda BILETALL
bitiniyle B2B isine yogunlasmis; 2021 yilinda (.....) firmaya dagitim yapan OBILET
ise, faaliyetlerini B2C ve IMS pazarina yogunlastirmasi ile birlikte dagitim yaptigi
acente sayisini 2022 ve 2023’te (.....) disurmus bulunmaktadir. Bu anlamda HHI
verileri Uzerinde islemin etkileri ancak 2021 yilinda gosterilebilmektedir.

Bu dogrultuda 10.000 seviyesinin tekel halini gosterdigi HHI verileri bu pazarda
devralma sonrasi (....) olarak gerceklesmektedir. Oysa bu deger islemin
gerceklesmedigi durumda (.....) seviyelerinde kalmaktadir. Bu bakimdan islemden
kaynakli HHI degisimi (.....) gibi ¢ok yuksek bir degisim oranini gostermektedir. Bu
noktada devre konu BILETALL'in yiiksek bir pazar payi olmasi degisimin bu denli
yuksek gerceklesmesine sebep olmaktadir. Zira pazar payinda yasanacak artis ne
kadar yuksekse birlesmenin pazar guclnde yol agacagi artisin da o derece yuksek
olacagi degerlendiriimektedir. HHI oraninda yasanan buyuk degisim mevcut islemde
otobiis bileti B2B hizmeti pazarinda OBILET’in pazar glclnin bir hayli artacagini
ortaya koyar niteliktedir.

Yukarida yer verilen degerlendirmeler gercevesinde, BILETALL'In ilgili pazarda bilet
adedi bazinda %(.....) pazar payinin, rakiplerine kiyasla yliksek oldugu ve hakim durum
esigi olarak kabul edilen %40 oraninin Gzerinde gergeklestigi anlagsiimaktadir. Bunun
yani sira OBILET ve BILETALLIn firma sayisi bakimindan portfdy cesitliliginin
bulundugu ve bu portféyln rakiplerinden énemli dlgude ayristigi da goriimektedir. Bu
bakimdan OBILET’in otobiis sefer verilerinin dagitimi hizmeti pazarinda islem sonrasi
ulasacagl pazar payl seviyesi bakimindan hakim durumun birincil gostergesi
anlaminda herhangi bir tereddiit kalmamakta, islemin OBILET’in pazar giictinii énemli
Olglde artirdigi sonucuna ulasiimaktadir.
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Giris ve Biiyiime Engelleri’®:

Tarkiye’de B2B hizmeti veren firmalarin, ayni zamanda biletleme yazilimi hizmeti
veren bes firmadan (OBILET, BILETALL, MYDATA, ATLAS YAZILIM, ECE YAZILIM)
olustugu gorulmektedir. Dolayisiyla biletleme yazilimi pazarina iligskin giris ve buyume
engellerinin B2B hizmeti bakimindan da gegerli olacagi; bu kapsamda biletleme
yazilimlarinin diger yazilimlardan farklilagsmasinin, her bir otobius firmasinin tek bir
biletleme yazihmi kullanmasinin, OBILET’in dikey butiinlesik yapiya ve bilet satis
platformunda portfdy glctine sahip olmasinin B2B hizmeti pazari bakimindan da giris
ve buyume engeli tegkil edecegi degerlendiriimektedir.

Bununla birlikte B2B hizmeti pazarinin ¢ift tarafli pazar 6zelliginin ve sagladigi sebeke
digsalliklarinin da giris ve buyume engelleri c¢ergevesinde degerlendiriimesi
gerekmektedir. Cift tarafli pazarlarda; pazarin bir tarafindaki kullanicilarin bir mal veya
hizmete atfettikleri degerin pazarin diger tarafinda bulunan mugterilerin sayisina bagh
olmasini ifade eden dolayli sebeke digsalliklari B2B hizmeti pazari bakimindan da
gecerlidir. Otobus firmalari agisindan bakildiginda; OBILET ve rakipleri arasindaki
tercihin pazarin diger tarafinda yer alan grubun cesitliligine bagh oldugu
degerlendiriimektedir. Otobus firmalari daha ¢ok sayida platformda satilabilmek adina,
daha cok satis kanalina ulasabilmelerini saglayan dagitim hizmeti veren firmanin
portfoyine eklenmek istemektedir. Bilet satis platformlari da daha ¢ok yolcuya
ulasabilmek ve bunu daha az efor ve maliyetle elde edebilmek adina mimkun olan en
genis otobus firmasi portfoylne sahip olmak istemekte ve bu nedenle portfoyu en genis
B2B firmasini éncelikli olarak tercih etmektedir. O kadar ki B2C’ler OBILET/BILETALL
B2B portfoyunde rakip biletleme yazilimini kullanan otobus firmalarinin sefer verilerini
temin etme talebinde dahi bulunabilmektedir.

Yukarida ifade edildigi Gzere, OBILET/BILETALL B2B portfdyli pazarda sefer verisi
dagitilan firmalarin  %(.....) fazlasini igererek cesitlilik anlaminda rakipleri ile
kiyaslanamayacak o6lglide derinlesmistir. OBILET/BILETALL’dan tek bir baglanti ile
pazarin %(.....)’'indan fazlasinin sefer verisine ulasan B2C, bazen API baglanti sayisini
artirmak istemeyebilmekte ya da ilave APl baglantisi igin efor sarf etmeyi
fizibil/rasyonel bulmayabilmekte, bu sebeple B2B portféyiinde OBILET/BILETALL a
rakip biletleme yazilimi kullanan firmalarin verilerini de ilgili biletleme firmasindan degil
OBILET/BILETALL’dan ¢ekebilmektedir.

Bu anlamda pazarda tek bir biletleme yazilimi ile galisan otobUs firmasi o yazilimi
saglayan firmanin B2B portfoylinde yer almakta oldugundan B2C’lerce en ¢ok tercih
edilen portfoye yonelmekte, B2C de API baglanti sayisini artirmadan daha az baglanti
ile daha ¢ok firmanin verisine ulasmak istediginden en genis portfoylu olan B2B'yi tercih
etmektedir. Bu dogrultuda otobls firmalarinin blaylik cogunlugunun héalihazirda
verilerini OBILET/BILETALL araciidiyla bilet satis platformlarinin  tamamina
aktarabiliyor olmasi, OBILET/BILETALL dan B2B hizmeti alan platformlarin da pazarin
¢ok buyuk bir bolimine erigebildikleri g6z o6nunde bulunduruldugunda;
OBILET/BILETALL’In sahip oldugundan daha cazip bir portféy yaratmanin hem
mevcut oyuncular hem de potansiyel girisler icin olduk¢a zor oldugu
degerlendiriimektedir.

Bu bilgiler i1siginda otobus sefer verilerinin dagitimi pazarinda; pazarin cift tarafli
yapisindan kaynakl dolayl sebeke digsalliklarinin varligi, OBILET/BILETALL In hem

70 Bu boélimin hazirlanmasinda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karar ile ilgili dosya
kapsamindan faydalaniimistir.
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otobus firmalari hem de B2C’ler icin ¢ok degerli/onemli olan bir portfoy cesitliligi
bulunmasi ve biletleme yazilimi pazarinda bahsedilen ve bu pazar i¢in de gegerli
oldugu degerlendirilen engeller, ilgili pazardaki giris ve buyume engelleri olarak
sayllabilecektir. Bu giris/bluylime engelleri birlesme islemine taraf olan tesebbusler
uzerinde rekabetgi baski olusturabilecek nitelikte muhtemel, zamaninda ve yeterli
duzeyde giris yapilmasi ihtimalini oldukga azaltmakta ayrica pazardaki mevcut
tesebbuslerin buyumelerini engellemektedir.

Dengeleyici Alici Giicii’®:

(343) B2B hizmeti pazari yukarida ifade edildigi Uzere ¢ift tarafli pazar niteligi ile bir tarafta
otobus firmalarina bir tarafta ise B2C’lere hizmet saglamaktadir. Ayrica daha 6nce de
ifade edildigi lizere, OBILET/BILETALL’'dan B2B hizmeti alan otobis firmalari ayni
zamanda OBILET/BILETALL biletleme yaziimini kullanan firmalar oldugundan
biletleme yazihmi pazarindaki alici gucu degerlendirmeleri B2B hizmeti pazari
bakimindan da gecerli olmaktadir. Bu noktada OBILET’in sahip oldugu platform giic(,
otobiis tasimacili§i pazarinin pargali yapisi ve OBILET in pazardaki biiyiik oyunculara
biletleme yazilimi hizmeti vermiyor olusu, genel olarak firmalarin alternatiflerinin sinirh
olmasi ve otobls firmalarinin OBILET’in yazilim gelirlerinde oldukga sinirli bir paya
sahip olmasi hususlari géz 6ninde bulunduruldugunda; otobus firmalarinin B2B pazari
bakimindan da dengeleyici alici glicine sahip olmadigi degerlendiriimektedir.

(344) B2B hizmetinin diger alicisi ise, platform pazarinda OBILET/BILETALL’a rakip olan
diger B2C'lerdir. Daha en basta OBILET'in dikey butiinlesik yapisi dolayisiyla bu
alicilarin OBILET ile B2C pazarda rekabet ediyor olmalari, hatta rakip B2C’lerin bu
pazarda faaliyet gostermeleri igin rakip konumundaki OBILET'in B2B portféyiniin
elzem olmasi, alici gucu sergilemelerini engelleyen en ©Onemli husustur.
OBILET/BILETALL portféyli bu tesebbiisler icin pazarda faaliyet gostermek
bakimindan o kadar énemlidir ki, yukarida ifade edildigi Uzere B2C’ler zaman zaman
diger biletleme yazilimini kullanan B2B firmalarinin sefer verilerini  bile
OBILET/BILETALL’'dan g¢ekmektedir. Dolayisiyla OBILET/BILETALL’In platformlara
sagladigi portfoylin pazarin ¢ok buylk bir bolimunu kapsadigi hususu gz éninde
bulunduruldugunda; platformlar bakimindan OBILET/BILETALL B2B portfdyiine es
deger bir alternatifin bulunmadidi1 degerlendirilmektedir.

(345) OBILET/BILETALL ile B2B pazarda is iliskisi kuramayan platformlarin tek alternatifi ise
dogrudan entegrasyon kapsaminda otobUs firmalari ile ayri ayn is iligkisi kurarak
verilerin saglanmasi olacaktir. Ancak bu yontem igin Ozellesmis bir ekibe ihtiyag
duyulmasi, tasiyici firmalarin ve biletleme yazilimi firmalarinin katlanacagi ilave
maliyetlerin ve gcabanin bedelinin platform tarafindan kargilanmasi ve ylzlerce firmayla
dogrudan baglanti kurmanin gerekmesi nedenleriyle otobis firmalari ile ayri ayri is
iliskisi ~ kurmak  platformlar  bakimindan  makul bir segenek olarak
degerlendiriimemektedir. OBILET/BILETALLIn B2B hizmeti pazarindaki mevcut
konumu g6z dnunde bulunduruldugunda; her bir otobus firmasiyla ayri ayri anlasma
yaparak verileri elde etme maliyetine katlanmak istemeyen platformlarin
OBILET/BILETALL kargisinda herhangi bir alici giicine sahip oldugundan
bahsetmenin mumkdn olmadigi degerlendiriimektedir.

(346) Tum bu degerlendirmeler 1siginda; BILETALL'In sefer verisi sagdladigi platformlarin
gerceklestirdikleri bilet satis adedi bazinda pazar payinin yuksek ve verisi dagitilan

7L Bu boélimin hazirlanmasinda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karar ile ilgili dosya
kapsamindan faydalaniimistir.
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firma sayisi kapsaminin rakiplerine nazaran orantisiz olgude buyuk oldugu, biletleme
yazihmi pazarina iligkin giris ve buyume engellerinin B2B hizmeti bakimindan da
gegerli oldugu, B2B hizmeti pazarinin ¢ift tarafli pazar 6zelligi ¢cergevesinde sahip
oldugu dolayli sebeke dissalliklar ile portfoy cesitliligi gereksiniminin de giris ve
blylime engeli teskil ettigi ve OBILET/BILETALL'In pazar giicinii dengeleyebilecek
Olcude alici gucu bulunmadigi sonucuna ulagilmaktadir. Bu c¢ergevede,
OBILET/BILETALL'In islem ile birlikte rakipleri ve miisterilerinden bagimsiz sekilde
hareket etmesini saglayacak bir pazar glictine sahip oldugu ve otobis sefer verilerinin
platformlara dagitimi (B2B) hizmeti pazarinda da hakim durumda bulunabilecegi
degerlendiriimektedir.

Bu noktaya kadar yapilan analizler her (i¢ pazarda da devralan OBILET'in islem ile
hakim duruma geldigi ya da hakim durumunun guglendigi bir pazar seviyesine
ulastigini ve bu konum dolayisiyla olusabilecek rekabeti sinirlayici etkilerin alici gucd,
potansiyel girigler veya mevcut rakiplerin buyumesi ile dengelenemeyecegini ortaya
koymaktadir. Ancak yukarida dile getirildigi Uzere etkin rekabetin 6nemli Olcide
kisitlandiginin tespiti i¢cin pazar payl haricinde ayrica yakin rakiplik, saglayici
degistirme olanaklari, rakiplerin Gretimlerini artirabilirligi, birlesik tesebbusin rakiplerin
buyumesini engelleyebilecek kapasitede olmasi ve dnemli bir rekabetgi gicln ortadan
kalkmasi unsurlari bakimindan da degerlendirme yapilabilmektedir. Bu noktada
asagida bu kriterler bakimindan her Ug¢ pazar icin toplu bir analiz yapilacaktir.

G.4.2.1.4. Otobiis Bileti IMS, B2B ve B2C Hizmetleri Pazarlarinda Rekabeti
Kisitlayici Etkileri Ortaya Koymak Uzere Diger Unsurlar Bakimindan Yapilan
Degerlendirme

Yakin Rakiplik Analizi:

Yatay Kilavuz’'da “Birlesmenin taraflarinin (riinleri arasindaki ikame orani ne kadar
yliksekse, birlegik tesebbusun fiyatlarr 6nemli 6lglide artirma olasiligi da o derece
yliksektir.” ifadesine yer verilmistir’2. Bu kapsamda, farklilastirilmig Grtinlerin yer aldigi
pazarlarda, bazi Urunler birbirleri igin diger Urunlere gore daha yakin ikame olacaktir.
Uriinleri tiiketiciler igin birinci ve ikinci tercih olan tesebbislerin birlesmesi, fiyatlarda
artisa sebep olacak, bu nedenle iglemin taraflari arasindaki rekabet, ilgili pazardaki
rekabetin onemli bir kaynagi olmasi nedeniyle, yapilacak analizin merkezinde yer
alacaktir.

Rakip tesebbuslerin Urunlerinin birlesen tesebbuslerin Urdnleriyle olan ikame
edilebilirliginin yliksek oldugu durumlarda, birlesik tesebbusln fiyatlari artirma guduisu
sinirlanacaktir. Bu nedenle, birlesik tesebbus ile rakip tesebbuslerin trtnleri arasindaki
ikame orani ne kadar yuksekse, ilgili birlesmenin hakim durum yaratmak ya da mevcut
hakim durumu guglendirmek suretiyle rekabeti onemli Olglide azaltma olasiligi da o
kadar dusuk olacaktir. Dolayisiyla, bir birlesme igleminin tek tarafli etkileri
degerlendirilirken Grdnlerin rakiplik dereceleri de incelenmelidir.

Otobus bileti IMS hizmetleri pazarinda faaliyet gosteren tesebbuslerin arz ettigi hizmet
biletleme yazilimlaridir. Biletleme yazilim hizmeti kapsaminda pazarin talep tarafindaki
otobuls firmalarina; seferlerini ve koltuk envanterini kullandigi tim satis kanallarinda
anlik olarak goruntulenebilme, hat agma kapama, durak ekleme-gikarma, ara¢ atama,
fiyat degistirme gibi islemlerin gerceklestirilebilmesi vb. hizmetler verilmektedir.
Sektorden edinilen bilgiye gore biletleme yazilim hizmetleri kapsaminda her bir otobus
firmasinin  faaliyetinin  kapsami ve niteligi dolayisiyla farklilagsan ihtiyaclari

72 Yatay Kilavuz para. 28.
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bulunabilmektedir. Ornegin éncesinde OBILET e ait ORS isimli yazilimi kullanan (.....)
Tarkiye (.....) yolcu tasimacili§i gerceklestirdigi, ancak ORS yaziliminda (.....) Turkiye
arasindaki operasyonlari igin gerekli bazi modullerin bulunmadigi gerekgesiyle
MYDATA'ya gecis yaptidi, benzer sekilde (.....) da OBILET’e ait OBUS yazilimini
kullandigi ancak OBUS yaziliminin yurt disi seferleri igin gerekli entegrasyonlari
yapmada yetersiz bulunmasi nedeniyle MYDATA’ya gectigi gortlmektedir. (.....) de
MYDATA'ya ait ETMS isimli yazilimi kullandigi ve kendilerine 6zgu is modelleri geregi
kullanilan yazilimda surekli olarak iyilestirmeye ve guncellestirmeye ihtiyag duyduklari,
MYDATA'niIn (.....) bu ihtiyaclarina cevap vermekte oldukg¢a esnek oldugu hususu ifade
edilmistir. Bu c¢ercevede otobus firmalari bakimindan sirdarilen faaliyete goére
biletleme yazilimina yonelik farklilagan isteklerin bulundugu, pazardan elde edilen
bilgilerle de dogrulanmaktadir.

(351) Bu itibarla, biletleme yazilimi hizmetleri homojen bir nitelik arz etmemekte, bu pazarda
farkhlasan hizmetler sunulabilmektedir. 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayil
karar’® kapsaminda otobls firmalarindan pazardaki yazilimlarin niteliklerine iligkin
olarak elde edilen gériisler de bu hususu desteklemektedir. ilgili kararda goériisiine
basvurulan otobus firmalarit MYDATA'nin otobus firmasinin istekleri dogrultusunda
kisisellestirme imkani sunan bir yazilima sahip oldugunu, OBILET’e ait ORS’nin ise
paket program oldugunu ve bu nedenle otobus firmalarinin istekleri kargisinda
MYDATA kadar esnek olamadigini iletmigtir. Nihai inceleme kapsaminda otobus
firmalar ile gerceklestirilen goérismelerde ise, OBILET'in OBUS isimli yaziliminin
gobrece esnek bir yapida oldugu ve her ne kadar standart paket bir program olarak
satilsa da kullanici ihtiyaclarina gore 6zellestirme imkaninin bulundugu, 6te yandan
yine OBILET’e ait ORS ve BILETALL’a ait BOS isimli yazilimlarin ise kullanici
ihtiyaglari dogrultusunda 6zellestirme 6zelliginden yoksun oldugu ifade edilmistir.

(352) 2023 yili verilerine gére OBILET’in ORS’sini kullanan firma sayisi (.....), OBUS’l
kullanan firma sayisi (.....); BILETALL'In BOS’unu kullanan firma sayisi (.....)’dir. Bu
bakimdan OBILET/BILETALL portféyiinde yer alan yazilimlari kullanan firmalarin
%(.....)'I paket program niteligi bulunan ORS (%(.....)) ve BOS'u (%(.....)) kullanirken
%(.....)’si gorece Ozellestirilebilir OBUS'u  kullanmaktadir. Bu anlamda
OBILET/BILETALL biletleme yazilimi portféyiinde paket program kullaniminin daha
baskin oldugu anlagiimaktadir.

(353) Dolayisiyla biletleme yazilimlarinin niteligi gere@i yaygin kullanimi olan ve paket
program niteligi bulunan devralan OBILET’in ORS’si ve devre konu BILETALL’In
BOS’u birbirine yakin rakip olarak degerlendirilebilecekken, OBUS kisitli da olsa
kisisellestirilebilir niteligi ile farkhlagsmakta ancak paket programlar kadar ¢ok
kullanilmamaktadir. Diger yandan yukarida (.....), (.....) ve (.....) goruslerinde de dile
getirdigi Uzere, pazar genelinde MYDATA'nIn kigisellestiriimis hizmet sunmaya uygun
bir yazihm olarak degerlendiriimekte oldugu gorulmekte ve bu sebeple bu yazilimi
kullanmaya baslamis firmalar bulunmaktadir. MYDATA bu itibarla ORS ve BOS’a
yakin rakip degilken OBUS ile arasindaki ikame iligkisi paket programlardan daha fazla
olabilecektir. ATLAS YAZILIM’a ise, METRO TURIiZM disinda herhangi bir otobiis
firmasinin yazilim hizmeti talebi olmadigindan zaten bu firma pazardaki diger
tesebbuslerden ayriimaktadir.

(354) Yine IMS hizmetleri pazarinda OBILET ve BILETALL pazar paylari birbirine yakin olan
iki tesebbus durumundadir. Tablo 11'de yer aldigi Uzere 2023 yilinda bilet adedi
bazinda OBILET %(.....), BILETALL %(.....) pazar payina sahipken MYDATA ve

73 para. 210, 237 ve 238.
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ATLAS YAZILIM %(.....), ECE YAZILIM ise %(.....) pazar payina sahiptir. Pazar
payindaki bu durum biletleme yazihmini kullanan firma sayisina da yansimis
durumdadir. Bu dogrultuda OBILET, BILETALL ve rakip tesebbiislerin biletleme altyapi
hizmeti sagladigi ve ilgili ay sefer dizenlemis aktif firma sayisi bakimindan elde edilen
verilere asagida yer verilmektedir.

Tablo-19: OBILET ve Rakiplerinin 2021-2023 Yillari itibariyla Biletleme Yazilimi Hizmeti Verdigi Firma

Sayisi

2021

2022

2023

OBILET (ORS+OBUS)

BILETALL (BOS)

MYDATA

ECE YAZILIM

ATLAS YAZILIM

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler.

(355) 2023 vyili verilerine goére OBILETin yazilimlarini kullanan firma sayisi (.....),
BILETALLIn BOS’unu kullanan firma sayisi (.....)'dir. Oysa MYDATA'yi (.....)firma,
ECE YAZILIMI (.....) firma, ATLAS YAZILIMI ise (.....) firma kullanmaktadir. Bu
bakimdan OBILET ve BILETALL yazilimlari pazarda yaygin olarak kullaniimakta, rakip
yazilimlar kisitl sayida firma tarafindan tercih edilmektedir. Dolayisiyla OBILET ve
BILETALL’In yazilimlarini kullanan firma sayisi birbirine yakin ve diger yazilimlari
kullananlardan ¢ok daha fazladir.

(356) IMS pazarinda sunulan hizmet bakimindan paket program oluslari, sektérde yaygin
kullanimlari ve yakin pazar paylari ile BILETALL ve OBILET birbirine yakin rakip olarak
degerlendirilebilecek yazilimlara sahiptir. Ancak MYDATA kisisellestirme imkani sunan
bir yazihm olarak, ATLAS YAZILIM sadece METRO TURIZM ile ¢alisan bir yazilim
firmasi olarak ve tim rakipler pazarda az sayida firma tarafindan kullanilarak islem
taraflarindan farklilagmakta bu nedenle iglem taraflarina yakin ikame olarak
degerlendirilememektedir.

(357) Yakin rakiplik analizi yapilmasi gereken ikinci pazar ise, otobus sefer verilerinin
platformlara dagitimi (B2B) hizmeti pazaridir. ilk olarak pazarda B2B hizmeti
kapsaminda portfoy c¢esitliligi anlaminda farkllasan bir hizmet sunuldugu
gérilmektedir. 2023 yili verilerine gére OBILET ve BILETALL B2B portfdyiinde
sirasiyla (.....) ve (.....) firma bulunmaktadir. Hatta bu iki firma arasinda dagitim
portfdylinde kesisen otobiis firmalari bulunmakta OBILET+BILETALL toplaminda
ortismelerden arinmig olarak (.....) firma yer almaktadir. Oysa MYDATA (.....) firma,
ECE YAZILIM (.....) firma ve ATLAS YAZILIM (.....) firma icin B2B hizmeti vermektedir.
B2B pazarin ¢ift tarafli yapisi geregi portfoy cesitliligi ve kapsami biletleme yazilimi
pazarindan ¢ok daha énemli olup bu anlamda portféylerindeki benzerlik ile birlesik
tesebblusun B2B hizmetinin yakin ikame oldugu, rakiplerin hizmetinin ise bu derece bir
yakin ikame niteliginin bulunmadi§i degderlendiriimektedir.

358) Uglincli pazar olan B2C hizmeti kapsaminda ise yine farklilagan bir hizmet verilmesi
Ozellikle listelenen firma sayisi, sefer gesitliligi gibi degiskenler bakimindan mimkin
olmaktadir. Bu bakimdan obilet.com diger platformlardan daha farkli bir konumdadir.
Bahsedildigi iizere KAMIL KOC sadece OBILET platformunda listelenmekte, bu da
onemli bir rekabetci avantaj olarak ilgili platformu yolcularin g6zinde
farklilagtirabilmektedir. Ancak biletall.com igin ayni tespitleri yapmak mimkin olmayip
mevcut durum itibariyle bu pazar bakimindan yakin bir rakibin devralindigi sonucuna
ulasmak mumkun degildir.
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Yukarida yapilan analizler gergevesinde OBILET’in IMS ve B2B pazarda yakin rakibi
olan bir tesebbusu devraldigi ve diger rakiplerle ikame iliskinin BILETALL kadar guglu
olmadigi degerlendiriimektedir.

Saglayici Degistirme Olanaklari:

Birlesme taraflarinin musterileri, pazarda az sayida alternatif saglayici olmasi ya da
diger saglayicilara gegis yapmanin Onemli gegis maliyetlerine katlaniimasini
gerektirmesi  nedenleriyle  diger saglayicilara  gegis yapmakta  sikint
yasayabilmektedir’4. Bu durumda, birlesik tesebbiisiin misterileri icin fiyat artisindan
kaginmak muUmkin olmayabilmektedir. Bu dogrultuda, musterilerin saglayici
degistirmelerine yonelik gegmis davranis kaliplarina ve fiyat dedisikliklerine karsi
tepkileri 6nem arz etmektedir.

Bu noktada OBILET/BILETALL’in biletleme yazilim pazari bakimindan fiyat sisteminde
yaptigi degisikligin pazara olan etkisi, saglayici degistirme olanaklari bakimindan
otobus firmalarinin davraniglarini gok guizel bir sekilde ortaya koymaktadir. Yukarida
ifade edildigi Gzere OBILET/BILETALL, daha énceden biletleme yazilim hizmetine
higbir bedel 6demedikleri algisina sahip olan otobis firmalarini, 2022 yilinda yaptigi
fiyatlama modeli degisikligi ile yazihm kullanimi i¢in bilet bedelinin %(.....) seviyesindeki
THB ile fiyatlandirmis ancak fiyatlama politikasindaki bu degisiklikten sonra
OBILET/BILETALL’a ait yazihmdan farkl bir yaziima gegis yapan yalnizca (.....)
otobiis firmasi olmus ve bu firmalarin gecisleri OBILET/BILETALL portféyiinde ¢ok
kisith bir hacme tekabul etmigtir.

OBILET ten elde edilen bilgilerden farkli yazilima gegis yapan firmalarin; (.....), (.....) ve
(.....) oldugu bildirilmistir. Bahse konu firmalar OBILET/BILETALL yazilimini kullanan
otobus firmalarinin toplam bilet adedi i¢inde sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) paylara
sahiptir. Bu bakimdan fiyatlama politikasi degisikligi ile rakip yazima gecgen firma
sayisi ve bu firmalarin toplam icindeki paylari diistik oldugundan, fiyat degisikligine
otobls firmalarinin verdigi tepkinin sinirh kaldigi anlagiimaktadir. Bu bakimdan
musterilerin fiyatlama sistemindeki bu keskin degisime karsi ¢ok sinirh tepki vermis
olmalari saglayici degistirme olanaklarinin kisith oldugu konusunda guzel bir 6rnek
olup fiyat artisindan kaginmalarinin mimktn olmadigini géstermektedir.

Saglayici degistirme olanaklarini kisitlayan bu durumun en énemli sebebi OBILET’in
Ozellikle B2C pazardaki hakim durumu ile beslenen IMS-B2C-B2C pazarlardaki dikey
bitinlesik yapisidir. OBILET'in otobls firmalari nezdindeki konumu da otobls
firmalarini bu anlamda kisitlamaktadir. Zira obilet.com hakim durumdaki B2C olarak
otoblUs firmalari icin yolcuya ulasip satis yapmak ve hizmetlerinin reklami igin
vazgecilmez niteliktedir. Bu durum altinda otobus firmasi biletleme yazilim hizmetini
OBILET ten alarak obilet.com platformunda listelenmeyi garantilemektedir. 15.06.2023
tarih ve 23-27/521-177 sayili kararda’™ da deginildigi tUzere, sirf bu nedenle OBILET
yazilimini kullandigini dile getiren otobUs firmalari bulunmaktadir.

Biletleme yazilimi pazarinda kitlenen otobus firmalari dogal olarak sefer verilerini de
ayni yazihm firmasi Gzerinden yaptigi igin B2B hizmeti igcin de saglayici degistirme
alternatifleri kisittanmaktadir. Bu noktada otobus firmalari dogrudan entegrasyon
kapsaminda platforma sefer verisini saglama imkéanina sahiptir. Bu amagla 15.05.2023
tarih ve 23-27/521-177 sayili karar kapsaminda alinan taahhutler icerisinde de,
OBILET/BILETALL yazilimini kullanan firmalarinin B2C platformlarla dogrudan
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anlasma yapmasini kolaylastirmak lizere alinan taahhitler bulunmaktadir’®. Ancak
OBILET heniiz bu alternatifin yaygin bir sekilde tercih edilmedigini dile getirmektedir.
Platform her otobus firmasi ile dogrudan entegrasyon yapmayi maliyetli bulabilecegi
gibi otobus firmasi da birgok platform ile ayri ayri entegrasyonu ekonomik olarak makul
bulmayabilecektir. Bu anlamda dogrudan entegrasyon B2B hizmetinin alternatifi
olamamakta ve hem otobus firmasi hem de B2C’ye saglayici olma noktasinda iyi bir
alternatif tegkil etmemektedir.

(365) Cift tarafli yapidaki B2B pazarinda iki misteri grubundan ilki olan otobus firmalarinin
kisith alternatifleri oldugu ortaya konulduktan sonra diger musteri grubu olan B2C’lerin
olanaklari da incelenmelidir. B2B hizmeti kapsaminda bu musteri grubu asil olarak
OBILET/BILETALL’dan B2B hizmeti alan rakip platformlardir (ENUYGUN, BILET.COM
gibi). Bu rakip platformlar OBILET/BILETALL ve diger B2B’lerden aldiklari sefer verisi
ile kendi platformlarinda listeleme ve satis hizmeti gerceklestirmektedir. Ancak
yukarida ifade edildigi lzere OBILET/BILETALL B2B envanteri firma sayisi
bakimindan rakip envanterler ile karsilagtirilamayacak kadar zengin olup 2023 yili i¢in
(.....) firmanin bulundudu birlesik tesebbisin envanteri pazarin %(.....)'Indan fazlasini
kapsamakta, bu envanter karsisinda B2C platformlarin sadece rakip envanterleri
kullanarak listeleyebilecekleri firma sayisi ancak (....) olabilmektedir. Oyle ki
15.06.2023 tarihli ve 23-27/521-177 sayili kararda’’ da ifade edildigi Gizere bu rakip
platformlar donem dénem diger B2B hizmeti veren firmalarin envanterlerini de
OBILET/BILETALL’dan temin etmektedir. Ornegin MYDATA ve ECE YAZILIM'in sefer
verileri de dénem ddnem rakip platformlar tarafindan OBILET/BILETALL’dan temin
edilmektedir.

(366) Bu bakimdan B2B pazarda pazarin her iki tarafindaki misteri grubu i¢in de saglayici
degistirme olanaklarinin kisitli oldugu gorulmektedir.

(367) B2C pazarda otobus firmalari bakimindan yapilacak dederlendirmede ise obilet.com
platformunun hakim durumda olusu, finansal gucd, marka bilinirligi ve yolcular
tarafindan en c¢ok tercih edilen platform olmasindan kaynakli olarak tiketiciye
ulagmada ve reklam konusunda 6nemli bir arag¢ niteligi bulunmasi gibi birgok kriterin
saglayici degistirme olanaklarini  kisitladigi  dusinulmektedir. Zira obilet.com
platformunda listelenmeyerek/yer almayarak bilet satiglarinin ve reklam olanaklarinin
kisitlanacagini disunen otobUs firmalari icin sadece rakip platformlarda listelenecek
sekilde pazarda yer almak ekonomik olarak rasyonel gézikmemektedir. 15.06.2023
tarin ve 23-27/521-177 sayili karar’® kapsaminda obilet.com platformunda bir sire
satis yapamayan otobus firmalari ile yapilan goérismelerde acgik bir sekilde satisa
kapali olduklari dénemde 6nemli bir ekonomik kayba ugradiklari ve obilet.com
platformunda listelenmek istedikleri anlasilmaktadir. Bunun yaninda bdyle bir satisa
kapanma durumu yasamayan otobUs firmalari da obilet.com platformunun kendileri
icin dnemli bir satis ve reklam alani oldugunu ifade etmektedir.

(368) B2C pazarda yolcularin ise kismen saglayici degistirme alternatifi bulundugu
soylenebilecektir. OBILET/BILETALL B2B portfdyinin Karar sonrasi OBILET
tarafindan birlestirilip tim B2C’lere hizmet verilmesi ile B2C pazardaki firmalarin
listeledikleri firmalar benzesmistir. Ancak bu noktada KAMIL KOC bakimindan ayri bir
durum bulunmakta, bu firma sadece obilet.com platformunda listelenmekte ve satisa
sunulmaktadir. Bu bakimdan KAMIL KOC bileti satin almak isteyen yolcular ya KAMIL
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KOC’un kendi internet sitesini kullanacak ya da platform kanalinda sadece obilet.com
Uzerinden bilet satin alabilecektir. Ancak bu durumda da vyolcularin fiyat/sefer
karsilagtirma ihtiyaci arama maliyeti ve zaman tasarrufu en duguk olacak sekilde
obilet.com Uzerinden karsilanabilecektir.

Saglayici degistirme olanaklarina iliskin yukaridaki degerlendirmeler gergevesinde IMS
pazarinda, B2B pazarin her iki tarafinda ve B2C pazarda otobus firmalari agisindan
musterilerin boyle bir imkani olmadigi, B2C pazarda yolcularin kismen boyle bir imkani
oldugu degerlendirilmektedir.

Rakiplere Karsi Tepki:

Bazi birlesme iglemleri, gerceklesmeleri halinde, birlesik tesebbusin, gorece kuguk ya
da potansiyel rakiplerin buyumelerini daha da zorlagtiracak ya da rakiplerin rekabet
etme yeteneklerini kisitlayacak ve birlegik tesebbustin bu yondeki davraniglarini tegvik
edecek bir konum elde etmeleri ile sonuglanabilecek niteliktedir’®. Boyle bir durumda,
rakipler tek tek ya da birlikte, birlesik tesebbusu fiyatlari artirmamasi ya da rekabete
zarar verebilecek diger eylemlerde bulunmamasi yoninde baski altinda tutabilecek bir
konumda olamayacaklardir. Bu c¢ercevede yapilacak degerlendirmelerde, birlesik
tesebbUsun rakiplerine gore sahip oldugu finansal gug, diger faktorlerin yaninda, g6z
onunde bulundurulmasi gereken bir husustur.

Mevcut dosya Ozelinde, yatay olarak etkilenen otobuse iliskin her U¢ pazarda da
OBILETin dikey biitiinlesik yapisi rakiplerin biyimesini énleyebilecek olup yukarida
ifade edildigi Uzere bu yap! U¢ pazar bakimindan da 6nemli bir giris engeli teskil
etmektedir. B2C pazardaki rakipler faaliyetleri icin sefer verileri dagitimi (B2B)
hizmetine ihtiyagc duymakta, OBILET/BILETALL B2B portféyii bu noktada rakipler igin
alternatifi bulunmayan bir girdi olmaktadir.

Yatay Kilavuz'da rakiplere verilecek tepki anlatilirken verilen bazi o6rnekler
bulunmaktadir. Bu dogrultuda, birlesik tesebbusin girdiler veya dagitim kanallar
Uzerinde, rakiplerin buyumesini ya da pazara girmelerini daha maliyetli kilacak kadar
kontrolu bulunabilecegi; benzer sekilde, birlesik tesebblsun patentler ya da diger
cesitli fikri mulkiyet haklarindan kaynaklanan glcunun de ayni sonuglara yol
acabilecegi ifade edilmektedir. Farkli altyapilar ya da platformlar arasinda birlikte
caligilabilirligin 6nemli oldugu pazarlarda bir birlesme islemi, birlesik tesebbuse
rakiplerin hizmet kalitelerini dugurmeleri ya da maliyetlerini artirmalari yonunde olanak
ve tesvik sunabilir. Bu hususlar somut olay baglaminda degerlendirildiginde ise,
OBILET’in IMS hizmeti pazari ve B2B hizmeti pazari bakimindan islem ile elde ettigi
gucun, B2C hizmetleri pazarindaki rakiplerinin  sefer verisi  girdisini
OBILET/BILETALL’In kontroline vermekte oldugu gorilmektedir. Bu noktada
OBILETALL/BILETALL'In B2B altyapisinin platformlar ile birlikte calisabilirliginin
surdurulebilmesi igin, bu kontrol dolayisiyla rakip B2C’lerin rekabetgi davranislarinin
kisittanmamasi ya da OBILET/BILETALL'a B2C pazarda avantaj saglayacak sekilde
calisiimamasi gerekmektedir. Bu kapsamda 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili
karara konu dosya kapsaminda da, OBILET’in B2B hizmeti kapsaminda sundugu
faaliyetler bakimindan birgok konuda sikayet gelmis olup s6z konusu sikayetler
kapsaminda ilgili kararda, asagida siralanan davraniglarin rekabet ihlali suphesi
yaratip yaratmadigi degerlendirilmigtir:

a) B2B hizmeti pazarinda OBILETin MYDATA'ya dédemesi gereken bedelleri

0demeyerek rekabeti kisitlayip kisittamadigi,

79 Yatay Kilavuz para. 39.
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b) OBILETin B2B hizmeti pazarinda akdettigi hizmet sdézlesmesinde éngériilen
teminat tutarini yikseltme talebini karsilamayarak rakip platform faaliyetlerini
zorlastirip zorlastirmadigi,

c) OBILETin altyapi hizmetindeki teknik sorunlar ile rakip platform faaliyetlerini
zorlastirip zorlastirmadig,

d) OBILET ve rakip platformlar arasinda B2B hizmeti pazarinda yer alan
sozlegsmelerdeki reklam ve iletisim yasagina iliskin hukimlerin rekabeti kisitlayip
kisitlamadigi,

e) OBILETin B2B hizmeti dolayisiyla olusan mevcut gelir paylasimi modelinde,
platforma birakilan paylasim oraninin rakip platform faaliyetlerini zorlastirip
zorlagtirmadigi.

(373) Karar kapsaminda incelenen hususlardan sadece (a) ve (d) bentlerindeki davranislar
bakimindan rekabetci siiphe olustugu ortaya konularak s6z konusu stipheler OBILET
tarafindan sunulan taahhditler ile giderilmistir. ilgili sorusturma Mahkeme tarafindan
iptal edilen Karar sonrasi gerceklestiriimis olup gergekten de OBILET’in BILETALL'|
devralmasi sonrasi her U¢ pazarda elde ettigi pazar gucu, B2B girdisi araciligiyla B2B
pazarinda MYDATA’nin, B2C pazarinda ise rakip platformlarin rekabetini
kisitlayabilecek bir tablo olustugu suphesini ortaya ¢ikarmigtir. Bu bakimdan mevcut
islem ile OBILET’in li¢c pazarda da geldigi konum OBILET e rakiplerin blylmesini
Onleyebilecek bir kapasite sunmaktadir.

Onemli Bir Rekabetgi Giiciin Ortadan Kaldiriimasi:

(374) Bazi tesebbusler, faaliyette bulunduklari pazarlardaki rekabetci stire¢ Uzerinde, pazar
paylari ve benzeri gOstergelerin isaret ettiklerinden daha yuksek dizeyde etkiye
sahiptirler.8% Bu nitelikteki bir tesebbisin tarafi oldugu bir birlesme iglemi, 6zellikle ilgili
pazarin yogunlasmig oldugu bir durumda, pazarin rekabet¢i dinamiklerinde, ciddi ve
rekabet karsiti bir yonde degisiklige yol agabilir. Taraflardan birinin, ilgili pazara hentiz
girmis ve pazardaki mevcut oyuncular Uzerinde gelecekte kayda deger dizeyde
rekabetci baski olusturmasi ongorulen nitelikte bir tesebbus oldugu bir birlesme islemi,
bu duruma ornek teskil edebilecektir.

(375) Bu noktada BILETALL'In (ic pazardaki konumunu ve giiciinii ortaya koymak Uizere
otobus biletlerinin satisi bakimindan, 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili karara
konu dosya kapsaminda da yer verilen sektorun genel geligsim surecine deginmek
faydali olacaktir. Bu siire¢ BILETALL'in glicinii ortaya koymanin yani sira, bir yandan
da taraflarin birbirlerinin yakin ikamesi faaliyetler yurtuttiguni gostermektedir.

(376) Otobus bileti satis hizmetinin tarihcesine bakildiginda; 2000’li yillarin basina kadar
cevrim disi kanallardan yurutulen bilet satisi faaliyetleri bakimindan zaman igerisinde
bir iyilestirmeye ihtiyac duyuldugu ve bilet satis hizmetinin bir biletleme yazilimi
kullanilarak gergeklestiriimesine yonelik gelismeler yasandigi gorilmektedir. llgili
donemde otobus bilet satiglarinin yapildigi tek kanal olan ¢evrim digi kanal Uzerinden,
ortak bir yazihm ile bilet satisinin gerceklestiriimesine olanak saglayan biletleme
yazilimlari gelistiriimeye baslanmistir. Bahse konu donemde, 2001 yilinin Ekim ayinda
yazilim hizmeti saglamaya baslayan BILETALL'in “ipek Yazilimi’nin yani sira “ETMS”
ve “Mybilet” isimli yazilimlar da sektorde mevcut olup bu bakimdan, otobus tagimaciligi
icin biletleme yazihmi (IMS) hizmeti pazarinin 2001 yil itibariyla olusmaya bagladigi
soylenebilecektir.

80 Yatay Kilavuz para. 40.
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(377) Devam eden suregte internet kullaniminin yayginlasmasina bagli olarak otobus
biletlerinin internet ortami Uzerinden satisi faaliyetleri s6z konusu olmus ve otobus
firmalari kendi internet siteleri Uzerinden satis gerceklestirmeye baslamistir.
Baslangicta, otobls firmasinin geleneksel kanalda satilan tim biletlerinin ortak bir
noktadan takibine ve muhasebelegtiriimesine olanak saglayan biletleme yazilimlari,
firmalarin internet sitelerine uyum saglamis ve firmalara satis bakimindan ¢ok daha
genis imkanlar sunmustur.

(378) Ote yandan 2005 yilini izleyen donem, bilet satis platformlarinin faaliyete gegcmeleri ve
BILETALLIn 2006 yilinin Adustos ayinda otobis biletlerini biletall.com alan adli
internet sitesi ve mobil uygulamasi Uzerinden listeleyerek satisini gerceklestirmesi
bakimindan 6nem arz etmektedir. Bu bakimdan otobls biletlerinin platformlar
Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinin 2005 yilinda ortaya c¢ikmis oldugu
sOylenebilecektir.

(379) BILETALL’In devam eden siiregteki diger faaliyetlerine bakildiginda ise; 2010 yilinin
Mart ayindan itibaren, biletleme yazilimi olmayan diger satis platformlarina API hizmeti
araciligiyla bilet satis imkani saglamaya basladigi gortulmektedir. Boylelikle otobus
sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazar da 2010 yili ile BILETALL tarafindan
verilen hizmet ile ortaya ¢gikmistir.

(380) Bununla birlikte 2012'de OBILETin; 2014'te NEREDENNEREYE'nin; 2015'te
ONLINEBILET ve BILET.COMun; 2019°'da ENUYGUN'un, 2020’de TURNAnin
2021’de BILETARAnin, 2023'te HEPSIBURADA SEYAHAT, BILETDUKKANI,
BILETIM.COM’un ve 2024'te ise ETS/UCUZABILET, BILETBAYIiSi, ENUCUZU gibi
firmalarin otobUs bileti satislarina basladiklari anlagiimaktadir.

(381) Bu noktada BILETALL ile OBILET arasindaki is iliskisinin tarihcesine de deginmek
sektordeki gelismelerin daha iyi anlasilabilmesi bakimindan énem arz etmektedir.
OBILET, bilet satisi ve listeleme faaliyetlerine 2012’nin ikinci yarisinda, bilyiik otobiis
firmalarinin sistemlerine dogrudan entegre olarak ve pazardaki BILETALL, ETMS gibi
biletleme yazilimi saglayicilardan B2B hizmeti alarak baglamigtir. Aldigi yatirmlar ile
glcli bir finansal yapiya kavusan OBILET'in platformu (izerinden gerceklestirdigi
satislarin artmasiyla birlikte OBILET ile BILETALL arasinda ciddi bir rekabet séz
konusu olmustur. 2016 yilinin Mayis ayina gelindiginde ise BILETALL bu rekabetten
duydugu rahatsizlik sonucunda OBILET’e sagladigi hizmeti tek tarafli olarak
sonlandirmis ve portfoyiini OBILET satiglarina kapatmistir. Bir baska ifadeyle B2B
pazarinda veri saglayicisi olan BILETALL, OBILET ile olan ticari iliskisini B2C
pazarinda yasadiklari rekabetten dolayl sonlandirmistir. Bu gelismenin akabinde
OBILET, (.....) gelistirmis oldugu “Accord ORS” yaziliminin daditim ve kullanim
haklarini satin alarak biletleme yazilimi pazarinda faaliyet géstermeye baslamistir.
Boylece daha dnce otobls biletlerinin platform Uzerinden satisi pazarinda rakip
konumunda bulunan OBILET ve BILETALL, otobiis biletleri icin biletleme yazilimi
pazarinda da rakip haline gelmistir.

(382) Sektérden edinilen bilgiye gére devam eden siiregte OBILET’in otobiis firmalarina
hibe, reklam ve Ucretsiz biletleme yazilimi gibi imkénlar saglamasi tUzerine ORS
yazilimini kullanan otobiis firma sayisinda bir artis yasanmis ve bu da BILETALL’In
biletleme yazihmini kullanan firma sayisinda bir daralmaya neden olmustur. Ayrica
OBILET’in 2017 yilinin Temmuz ayi itibariyla diger bilet satis platformlarina otobiis
firmalarinin verilerini agmasi ve gelir paylasimi modeli kapsaminda B2B hizmeti
vermeye baslamis olmasi da bu donemde dikkat geken bir diger onemli gelismedir.

78/154



24-33/815-345

(383) OBILET’in hamlelerine karsi BILETALL ise kendi platformunda satis yapmak isteyen
otobus firmalarina kendi biletleme yaziliminin kullanilmasi kosulunu getirmigstir. Diger
yandan OBILETin portfdyiine eriserek gelir paylasimi modeli gercevesinde satig
yapmak isteyen diger platformlara ise, yalnizca kendisi ile ¢alismalari gerektigi aksi
takdirde internet servis hizmeti saglamayacagi yonunde bir baskida bulunmustur.

(384) Bu husus 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili dosya kapsaminda OBILET’te
gerceklestirilen yerinde incelemede elde edilen ve 09.11.2020-10.11.2020 tarihleri
arasinda (.....) yetkilisi ile OBILET calisani arasinda gerceklesen “Otobiis Bileti
Saglayici” konulu e-postadaki su ifadelerden de anlasiimaktadir®®:

“Merhaba (.....) Bey,

Bildiginiz gibi, otoblis bileti konusunda Obilet'le birlikte Biletall'dan da hizmet aliyoruz.
Biletall tarafindan sizden hizmet almayi durdurmamiz ve sadece onlarla devam etmemiz
talep ediliyor.

Cok yakin bir zamanda bilet satisina baslamamiza ve mevcut pandemi sartlarina ragmen
kisa zamanda bliyik yol aldik. Aylik yaklagik (.....) TL civarinda ciro gerceklestirmeye
basladik. 2021 yilinin 6zellikle ikinci yarisinda, pandeminin etkisinin hafiflemesi ile birlikte
kabaca (.....) katlik bir blyiime olabilecegini 6ngértiyoruz.

Sizinle gayet yakin ve pozitif isbirligimiz devam ediyor. Bu slirecte, (izerimizdeki baskinin
devam etmesi halinde kisa siire icerisinde saglayicilardan birine karar vermek zorunda
kalabiliriz. Bu durumda, hangi saglayici ile devam edecegimize Ortaklar Kurulu
toplantimizda karar verecegiz.

Bu siirecte tek sadlayiciya karar vermemiz gerekirse, sizinle devam etmemizi
kolaylastiracak adimlarla ilgili desteginizi rica ediyorum. Ortaklara sunacagim verilerin
icerisinde, Obilet'in 6zellikle uzun vadede isbirligimizin verimini artiracak uygulamalari
olursa alinacak kararlara faydasi olur.

Pozitif dénislerinizi bekliyorum.”

“(.....)Merhaba, Oncelikle, ticari iliskimizin basladi§i tarihten bu yana hem satis
performansinizdan, hem de igbirligine acgik yaklasiminizdan olduk¢ca memnun
oldugumuzu belirtmek isteriz. Diger servis saglayicinin sitenize olan servisi kesmesi
durumunda yillik (.....) TL’ye ulasacagini tahmin ettiginiz otobiis bileti satislarinizin
6nemli bir kisminin Obilet servisi lizerinden gececegini éngébriiyoruz. Bu badlamda,
bahsettiginiz riskin gerceklesmesi durumunda sizi bu pazarin bir oyuncusu olarak
kalmaya tesvik etmek amaciyla, asagidaki sekilde kademeli bir ek komisyon
mekanizmasi énerebiliriz: 15 Kasim 2020°den baglamak ve 12 ay boyunca gecerli olmak
lizere, her 3 ay sonunda ¢eyreklik Obilet sistemi satig cironuzun (.....) TLyi gegmesi
halinde: o geyrege ait komisyon hak edisinizin %(.....) TL’yi gegmesi halinde: o ¢eyrege
ait komisyon hak ediginizin (.....) TL’ye kadar olan kisminin %(.....); (.....) TL lzerindeki
kisminin %(.....) TL’yi gegmesi halinde: o ¢eyrede ait komisyon hak ediginizin (.....) TL’ye
kadar olan kisminin %(.....); (.....) TL Gzerindeki kisminin %(.....) kadar ek komisyon
Odeyedbiliriz...”

(385) Bu durumun sonucunda da platformlarin ve otobus firmalarinin bir bolimu OBILET ile
calisma karari almis, bir kisim otobus firmasi ise BILETALL ile olan is iligkisini
surdirmustar. Bu noktada belirtmek gerekir ki; ilgili ddnemde BILETALL ve OBILET

81 12.06.2023 tarih ve 2022-5-020/BN-04 sayili Bilgi Notu para. 110.
82 (.....), (-....) olarak gérev yapmaktadir.
83 (.....), OBILET buinyesinde (.....) olarak gérev yapmaktadir.
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arasindaki rekabetin sonucu olarak, OBILET’in biletleme yazilimi pazarinda otobus
firmalarina Ucretsiz hizmet sagladigi; BILETALL'In ise gelir paylasimi modeli
cercevesinde B2B hizmeti verdigi platformlardan aldigi komisyon oranini %(.....)'tan
%(.....)'ye indirdigi anlasiimaktadir.

(386) Bu gelismelerin ardindan 2021 yilina gelindiginde Mahkeme tarafindan iptal edilen
Karar gercevesinde OBILET BILETALL’I devralmistir. ilgili devralma sonrasina tekabdil
eden donemde ise; OBILET ve BILETALL'da ayri ayr listelenen firmalarin hem
OBILET hem de BILETALLIn portfdyline erisim saglayan diger platformlarda
listelenebilmesi igin bir ¢alisma ydratulmus, 2021 yilinin Eylal ayindan baglanarak
devralma éncesinde yalnizca OBILET ve acentelerinde listelenen firmalar BILETALL
ve acentelerine, BILETALL ve acentelerinde listelenen firmalar ise OBILET ve
acentelerine acllmaya baslanmigtir. Bu c¢alismalar 2022 yili Mart ayi ortalarinda
tamamlanmis bdylece aslinda OBILET e rakip platformlarin satisini gergeklestirdigi
firma sayisinda bir artis s6z konusu olmustur.

(387) Goruldugu Uzere sektoriin gelisimi OBILET ve BILETALL arasinda IMS hizmeti ve B2B
hizmeti pazarindaki yakin rekabeti ortaya koymakta, bu rekabetin bir sonucu olarak
B2B hizmeti kapsaminda ortaya ¢ikan gelir paylasim oranlarinda BILETALL tarafindan
B2C’ler lehine bir iyilestirme bile yapildigi goriilmektedir. Bu bakimdan BILETALL’In
IMS hizmeti ve B2B hizmeti pazarina ilk giren firma olmasindan kaynakli pazarlarda
elde ettigi glic OBILET tarafindan yapilan giris ile azalsa da, taraflar arasinda bir
rekabet bulundugu ve bunun pazardaki rekabetgi parametrelere etki ettigi de
gériilmektedir. Bu nedenle BILETALL'In ézellikle IMS ve B2B hizmeti pazarinda
onemli bir rekabetci gug oldugu sdylenebilecektir. Bu durum IMS ve B2B portfoylinde
yer alan mevcut konumundan da acgik¢a anlasiimaktadir.

(388) Dolayisiyla dosya konusu islem dncesinde taraflar arasindaki yakin rakiplik iligkisi ve
bu iligkinin ilgili pazarlardaki rekabetci parametreler Uzerindeki belirgin etkisi, islemin
gerceklesmesi ile dzellikle otobuse iliskin B2B ve IMS pazarlari bakimindan énemli bir
rekabetci gucun ortadan kaldirilacagi kanaatini olusturmaktadir.

(389) Pazar payi, giris engelleri ve alici gucu igin yapilan degerlendirmeleri destekler sekilde
OBILET’in bu islem kapsaminda BILETALL’I devralmasi IMS ve B2B hizmeti pazari
bakimindan yakin bir rakibin devraliniyor olunmasi; IMS, B2B ve B2C pazarlari
bakimindan mdusterilerin saglayici degistirme olanaklarinin kisitlanmasi, B2B
pazarinda elde edilen kapasite ile rakiplerin IMS ve B2C pazarlarinda buyumesini
Onleyebilecek bir imkanin elde edilmesi ve B2B ve IMS pazarinda énemli bir rekabetgi
glcun devraliniyor olunmasi nedenleriyle; otobuse iliskin IMS, B2B ve B2C
pazarlarinda OBILET’in hakim duruma gelerek ya da hakim durumunu giiclendirerek
4054 sayili Kanun'un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabetin Onemli Olgude
kisittanmasi ile sonuglanabilecektir.

(390) Bu (i¢ pazar disinda devralan OBILET ve devre konu BILETALL’In faaliyetleri ucak
biletlerinin platformlar Uzerinden satigi (B2C) hizmeti pazarinda da yatay olarak
ortismekte olup bu pazar bakimindan degerlendirmelere devam eden baslikta yer
verilmektedir.
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G.4.2.1.5. Ugak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda
Isleme lligkin Yatay Tek Tarafli Etkilerin Degerlendirilmesi

Pazar Payina iliskin Degerlendirme:

(391) Bahsi gecen pazarda OBILET’in ve rakiplerinin pazar paylarina iliskin degerlendirme
icin, s6z konusu tesebbuslerin 2021-2023 yillari arasinda bilet adedi bazinda pazar

paylari hesaplanmis ve asagidaki tabloda yer verilmistir:

Tablo-20: Ugak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda Bilet Adedi Bazinda

2021-2023 Yil Pazar Paylari (%)

2021

2022

2023

ENUYGUN

ETS/UCUZABILET®

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

TURNA

BILET.COM

BILET DUKKANI

HEPSI SEYAHAT

Kaynak: Tesebblslerden elde edilen bilgilers®

(392) Yukaridaki tabloda yer alan verilerden OBILETin ucak biletlerinin platformlar
Uzerinden satigi pazarinda 2021 yilinda %(.....), 2022 yilinda %(.....) ve 2023 yilinda
%(.....) pazar payinin oldugu gérilmektedir. Devre konu BILETALL ise ayni yillar igin
sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) pazar paylari ile faaliyet gostermektedir.

(393) llgili pazarda ENUYGUN'un 2023 vyili igin %(.....) pazar pay! ile lider konumda
bulundugu, 2022 yilindan 2023 yilina gegerken yaklasik %(.....) bir pazar payi
kaybetmesine ragmen lider konumunu korudugu goérulmektedir. Ayrica 2023 yilinda
ENUYGUN, pazar pay! kaybetmesine ragmen birlesik tesebbisin (.....) kati pazar
payina sahip durumdadir.

(394) Diger yandan pazar payi olarak ENUYGUN’dan sonra ikinci sirada yer alan, OBILET’in
pazardaki en yakin rakibi konumunda bulunan ve iki farkl platform Gzerinden ugak
bileti satisi yapan ETS/UCUZABILET in 2023 yilinda %(.....) pazar payina sahip oldugu
gbriilmektedir. S6z konusu pazar payl gerek OBILET’in 2023 yili pazar payindan
gerekse de birlesik tesebbusun pazar payindan yuksek olarak ortaya ¢gikmaktadir.

(395) Pazar paylarinin dagihmini gorsellestirebilmek amaciyla tesebbuslerin 2021-2023
yillari arasinda bilet adedi bazinda pazar paylarina asagida grafik olarak da yer
verilmistir.

84 UCUZABILET.COM ve ETSTUR ayni ekonomik biitiinliik igerisinde yer alan iki farkli platform olup
UCUZABILET ugak bileti satisinda, ETSTUR ise otel rezervasyon satiginda faaliyet alanlarini
Ozellestirmis bulunmaktadir.

85 HEYBILET ve BILET.CO isimli tesebbuslere ait veriler séz konusu pazar paylarini %(.....) gibi kiigtik
bir oranda degistirdiginden dolay! bahsi gecen tesebbuslere tabloda yer veriimemistir.

81/154



(396)

(397)

(398)

24-33/815-345

Grafik-3: Ucak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satigi (B2C) Hizmeti Pazarinda Bilet Adedi Bazinda
2021-2023 Yih Pazar Paylari

(....TICARI SIR.....)

Pazar paylari yaninda pazarin yogunlasma seviyesini ve iglem sonrasi pazarda ortaya
ctkan yogunlagma artigini ortaya koymak uzere HHI deg@erleri de hesaplanmig olup
asagidaki tabloda ilgili degerlere yer verilmektedir.

Tablo-21: Ugak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yillari igin
islem Oncesi ve Sonrasi HHI Degerleri

2021 2022 2023
islem Oncesi (....) (....) (...)
islem Sonrasi (.....) (....) (...)
HHI Degisimi ) (o) )
Kaynak: Tesebbuislerden elde edilen bilgiler.

Yukarida ifade edildigi Uzere HHI degerlerinin analizinde pazardaki HHI endeksi
1.000’in altinda kalan islemlerde rekabetci kaygilar olugsmasi ihtimali olduk¢a dusuk
goOrulmektedir. Birlesme sonrasi pazardaki HHI endeksi 1.000 ile 2.000 arasinda olan
ve iglem neticesinde HHI endeksindeki degisim 250’nin altinda kalan ya da birlesme
sonrasi pazardaki HHI endeksi 2.000’nin tzerinde olan ancak islem neticesinde HHI
endeksindeki degisimi 150’nin altinda kalan iglemlerde belli istisnalar hari¢ olmak
Uzere rekabetci kaygilar olugsmasi ihtimali dugtkt(r.8®

Yukarida yer alan HHI degerlerine gore ugak bileti B2C hizmeti pazarinda 2022 yilinda
ENUYGUN’un pazar payinda yasanan artis pazarin yogunlagsma seviyesini artirmis
ancak 2023 yilina gelindiginde OBILET’in artan pazar payl yodunlasma seviyesini
azaltmistir. islem sonrasi tim yillarda HHI degeri 2.000’in {izerinde olmakla beraber
BILETALL’In pazarda ¢ok kiigiik bir payi olmasi sebebiyle HHI degisimi 150’nin ¢ok
altinda kalmakta ve bu sebeple bu pazarda islem dolayisiyla etkin rekabetin
kisittanmasi ihtimali ¢ok dugsluk kalmaktadir. Ancak Yatay Kilavuz’da HHI
degerlendirmesine iligkin olarak bu durum altinda da belirli istisnalarda etkin rekabetin
kisitlanabilecegi ongorulmektedir. Yatay Kilavuz'da s6z konusu istisnalar su sekilde
siralanmigtir:

a. Islem taraflarindan birinin potansiyel olarak pazara girme ihtimali olan bir
tesebbus ya da pazara yeni girmis henuz dusuk bir paya sahip bir tesebbus
olmasi durumu.

b. islem taraflarindan bazilarinin heniiz pazar paylarina yansimamis bigimde
yenilik¢i bir tesebbUs olmasi durumu.

c. Pazardaki oyuncular arasinda ¢apraz ortakliklarin mevcut olmasi durumu.

d. islem taraflarindan birinin diisik pazar payina sahip olmasina ragmen,
pazardaki oyuncular arasindaki rekabeti engelleyici isbirliklerini engelleyecek
bigcimde rekabetgi bir 6zellige sahip olmasi durumu (oyunbozan (maverick) bir
tesebbusun varhgi).

e. Pazardaki oyuncular arasinda gecmiste veya halen rekabeti sinirlayici
igbirliklerinin ya da bu tur igbirliklerini kolaylastirici eylemlerin mevcut olmasi
durumu.

86 Yatay Kilavuz para. 20.
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f. Islem taraflarindan birinin islem éncesinde %50 veya daha fazla bir pazar
payina sahip olmasi.

(399) Ancak bildirime konu iglemde taraflar ve pazar yapisi bakimindan iglemin s6z konusu
istisnalar kapsaminda degerlendirilmesini gerektirecek bir durum s6z konusu degildir.
Bu degerlendirmeler 1siginda bildirime konu iglem ile OBILET'in ucak biletlerinin
platformlar Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinda etkin rekabeti kisitlayacak bir
pazar payina ulagsmayacag degerlendirimektedir. Bunun disinda BILETALL ile
OBILET arasinda ucak bileti B2C pazarinda yakin rakip iliskisi bulundugu®’, miisteri
konumundaki hava yollarinin asagida agiklanacagi Uzere sahip olduklari alici gucu ve
alternatif platformlardan hizmet almalari ya da kendi satis kanallarini etkin bir sekilde
kullanabilmekten dolay1 saglayici degistirme olanaklarinin bulundugu, 6nemli bir
rekabetgci gucun devralinmadigi, rakiplerin buyumesini engelleyecek bir kapasitenin de
elde edilmedigi dustunulmektedir. Asagidaki basliklarda ise giris engelleri ve alici gucu
bakimindan bir degerlendirme yapilmaktadir.

Giris ve Bliyume Engelleri:

(400) SOz konusu pazarin Ozellikleri gere@i ucak biletlerinin platformlar tGzerinden satisini
gerceklestirmek isteyen tesebbuslerin bazi yasal zorunluluklari yerine getirmesi
gerekmektedir. Yurt ici biletlerinde B2C hizmeti sunabilmek icin TURSAB’dan seyahat
acenteligi belgesi; yurt digi ugak biletlerinin satisinda ise IATA Uyeligi gerekmektedir.
Dosya kapsaminda edinilen bilgi ve belgelerden, TURSAB (izerinden seyahat
acenteligi belgesi edinmenin basit bir sire¢ oldugu anlagiimaktadir. Bununla birlikte
IATA Gyeligi icin ise belli standartta finansal ve hukuki yeterliliklerin saglanmasi
gerekmektedir. Bu cercevede s6z konusu belgeleri edinmenin pazara girmenin bir
onkosulu niteliginde oldugu ancak bir giris engeli yaratma potansiyelinin zayif oldugu
degerlendirilmektedir. Dava konusu islem éncesinde OBILET IATA (yeligi olmaksizin
2020 yilindan bu yana faaliyet gostermektedir.

(401) Giris engeli olarak deginilmesi gereken bir diger husus ise dikey butunlesik yapidir.
Ucgak bileti satisi sureci B2B ve B2C hizmeti olmak Uzere iki parcali bir yapidan
olusmaktadir. OBILET halihazirda dikey bitlinlesik organizasyona sahiptir. Ancak
asagida aciklanacagi Uzere sefer verilerinin temininde GDS’lerin varlidi, hava yolu
firmalarina dogrudan entegre olarak sefer verisi elde etmenin ekonomik olarak uygun
ve halihazirda tercih edilen bir yontem olmasi ve B2B pazarin rekabet¢i bir yapi
sergilemesi B2C pazara da sirayet etmektedir. Bu anlamda dikey butunlesik yapinin
otobls B2C pazarindan farkh olarak bu asamada bir giris engeli olarak
degerlendirilemeyecegi kanaatine variimaktadir.

(402) Bunun yaninda tipki otobus bileti B2C hizmeti pazarinda oldugu gibi ugak bileti B2C
hizmeti pazari da cift tarafli bir yapi sergilemekte olup bu husus da bir giris engeli
yaratip yaratmadidi noktasinda ele alinmalidir. Dosya kapsaminda incelenen
platformlar bir taraftan ugak bileti satin almak isteyen yolculara diger taraftan ise ugcak
bileti satmak isteyen yurt ici ve yurt digi hava yollarina hizmet etmektedir. Cift tarafli
pazarlarin yarattigi en onemli giris engeli sebeke digsalliklarindan kaynaklanmakla
birlikte bu noktada da ugak B2C pazarini otobus B2C pazarindan ayiran ozellikler
bulunmaktadir.

(403) Cift tarafli platformlarin ana bilesenlerinden biri olan sebeke dissalliklar iki sekilde
ortaya cikmaktadir: Dogrudan sebeke digsalligi platformun bir tarafinda gorilen

87 Yakin rakiplik iligkisi analizinde otobls bileti B2C pazarinda da obilet.com ve biletall.com arasinda
yakin rakiplik iliskisi bulundugu tespit edilememistir.
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kullanici sayisi artisinin platformun ayni tarafinda bulunan kullanicilar igin etkiye sahip
olmasi seklinde ifade edilmektedir. Dolayll sebeke digsalligi ise platformun bir
tarafindaki kullanici grubunun talep ve faydasinin ayni gruptaki kisilerin sayisina bagh
olarak degil, platformun oteki tarafinda yer alan kisilerin platform Grindne olan
taleplerinin artmasina bagl olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Dolayh sebeke digsalliklari ¢ift tarafli platformlarin basarisini ve degerini belirleyen ana
unsur olarak ortaya gikmaktadir. Tuketici, arastirma/karsilastirma ve Grin/hizmet satin
alma bakimindan c¢ok sayida alternatif satici sunabilen platformu tercih etmekte;
urin/hizmet sunan tesebbusler ise daha ¢ok sayida tuketiciye ulasabilmek icin tuketici
portfdyl zengin olan platforma ydnelmektedir. Bu durumda araci olarak faaliyet
gosteren platformun, portfoyuna iki yonlu olarak gelistirme gabasi icerisine girmesi
beklenmektedir.

Ucak bileti B2C pazarinda dolayli sebeke digsalliklarinin buyudklugu yurt ici ve yurt digi
ucuslarda farklilagsmaktadir. Yurt i¢i ucuslar igin yolcular bakimindan hava yolu
secenekleri THY/AJET, PEGASUS ve SUN EXPRESS olarak ug¢ alternatif ile sinirli
iken yurt disi uguslarinda daha ¢ok sayida alternatif hava yolu firmasi bulundugu
goOrulmektedir. Bu dogrultuda, yurt i¢i ucak bileti satin almak isteyen bir tuketicinin,
Tarkiye’de hizmet veren yurt ici ugus hizmeti saglayici sayisi kisith oldugu igin,
yapacag! arastirma/karsilastirma maliyeti dusiik durumdadir. Bu durum OBILET
tarafindan platformlarin kullanicilar nezdindeki en énemli deder Onerisinin genellikle
"secenek gesitliligi" oldugu ancak bu noktada ugak bileti satiglarinda kullanicilarin B2C
platformlara ihtiyag duymaksizin yalniz iki adet havayolu firmasinin c¢evrim igi
kanallarint kontrol ederek tum alternatiflere kolayca ulasabildigi seklinde dile
getiriimektedir.

Diger yandan yurt disi biletlerde GDS kanallarinda 350 Gzeri hava yolu firmasinin sefer
verisi elde edilmekte ve yolcuya karsilastirma icgin bir segcenek cgesitliligi sunulmaktadir.
Ancak yukarida ifade edildigi Gizere OBILET, BILETALL ve onlarin yakin rakipleri olan
Tarkiye'deki platformlar blyuk oOlgclde yurt igi biletler satmaktadir. Satis yogunluklari
yurt ici ugak biletleri olan bu platformlar bakimindan ise dosya kapsaminda dolayl
sebeke digsalliklari dolayisiyla bir giris engeli bulundugu yonunde kesin bir tespit bu
asamada yapilamamaktadir.

ilgili pazarda bir giris engeli olusturup olusturmadigi bakimindan incelenmesi gereken
bir diger unsur da marjinal pazarlama maliyetlerinin yuksekligidir. Pazarda faaliyet
gOsteren oyuncular hem hava yolu firmalari hem de ¢ok sayida B2C platformun musteri
cekmek icin yogun rekabet icerisinde olmasi nedeniyle marjinal pazarlama
maliyetlerinin yuksek; net kar oranin goérece dusuk oldugunu dile getirmigledir. Ancak
ortalama sepet buyUkliginin yliksek olmasi, hava yollarina yapilacak bilet bedeli
O0demelerinin ortalama vadesinin uzun olmasi, Turkiye'de faiz oranlarinin oldukc¢a
yuksek olmasi; ucak bilet satisindan elde edilen cirolari belli stire aktiflerinde tutan B2C
platformlarin belli zamanlarda hizmet bedeli gelirlerinden daha ylksek faiz/finansal
getiri saglayabilmeleri gibi hususlar B2C’lere, bu marjinal maliyetler karsisinda pazarda
faaliyetlerine devam etme imkani saglamaktadir.

Diger yandan B2C pazarda faaliyet gostermek isteyen bir tesebbisin en énemli
maliyet kaleminin reklam ve pazarlama giderleri oldugu ve ytksek bltge gerektiren bu
harcamalarin surekliliginin saglanmasinin s6z konusu pazarda Onem arz ettigi
yukarida ifade edilmistir. Bu cercevede Tablo 15teki verilere HEPSIBURADA
SEYAHAT'in verileri de eklenerek ugak bileti B2C pazarinda olan tesebbuslerin reklam
harcamalarina iligkin agagidaki tablo olusturulmustur.
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Tablo-22: Ugak Biletlerinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarindaki Tesebbiislerin
2023 Y1l Reklam ve Pazarlama Harcamalari (TL)
HEPSIBURADA

| OBILET ENUYGUN | UCUZABILET TURNA SEYAHAT
Cevrim Ici () () () () )

Reklam
Harcamasi
Cevrim (....) (....) (....) (....) (....)
Disi
Reklam
Harcamasi
TOPLAM (....) (....) (.....) (....) (.....)
Kaynak: Tesebbiislerden elde edilen bilgiler

Tablo 22’deki veriler ¢cergevesinde ugak B2C pazarda en ylksek Gglincl pazar payina
sahip OBILET'in gevrim igi reklama en yiiksek harcama yapan tesebbls oldugu
goOrulmektedir. Pazarda lider konumda bulunan ENUYGUN ise cevrim ici reklam
harcamalari bakimindan ikinci sirada, TURNA ticlincii sirada, UCUZABILET dérdiinci
sirada ve pazara yeni giris yapmis olan HEPSIBURADA SEYAHAT ise besinci sirada
yer almaktadir. OBILET, pazarda lider konumda bulunan ENUYGUN'un yaklasik (.....)
kati reklam harcamasi gerceklestirmistir. Bu gergevede, OBILET'in rakiplerinden daha
yuksek reklam harcamasi yapmasina ragmen pazar payl olarak geride kaldigi
gorulmekte ancak yine de reklam harcamalarinin bir platform hizmeti verilmesinden
dolayi bu pazarda da giris engeli yarattigi degerlendiriimektedir.

Sebeke dissalliklari dolayisiyla tiketici tabanindaki genislemenin pazarda basarisi igin
cok énemli oldugu B2C pazarlarda mevcut tesebbuslerin marka bilinirligi de dnemli bir
giris engeli olarak potansiyel girigleri kisitlamaktadir. Sektordeki mevcut oyuncularin
marka bilinirligine bakildiginda (.....) yaptirmis oldugu “Marka Bilinirlik ve Algi
Arastirmasi’na gore toplam marka bilinirligi en yliksek olan marka (.....) olarak tespit
edilmekte ve (.....) takiben ikinci sirada (.....), ticlincii sirada ise OBILET gelmektedir.
Bu arastirmaya ek olarak (.....) yaptirmis oldugu “Marka Bilinirlik ve Algi Aragtirmasi’na
gore ucgak ile seyahat etmeyi duslnen tiketiciler, biletlerini almak igin platform olarak
siraslyla en ¢ok (.....), (.....) ve ardindan OBILET'i tercih etmektedir. Arastirmanin
yapildigi her (.....) kigiden (.....)’si kendisine sunulan uygulamalar arasindan ugak bileti
satin almak icin OBILET’i segmektedir.

Hava yolu firmalarinin kendi ¢evrim ici kanallari ¢ok glgli oldugundan bu pazar
Ozelinde hava yolu tagiyicilarinin da marka bilinirligi yuksek firmalar olmasi mevcut
rekabet acisindan énemlidir. Bu durum OBILET tarafindan yaptirilan mezk(r marka
bilinirlik calismasinda da ortaya konulmustur. Calismada, ugak bileti satiglarinda THY
ve PEGASUS'un sahip oldugu marka bilinirliginin OBILET, (.....) ve (.....) fazla oldugu
ortaya ¢ikmis olup bu bakimdan tercih edilen tuketici kanalinin da bu hususu dogrular
sekilde hava yolu tasiyici firmalarinin kendi internet siteleri oldugu goértlmektedir. Bu
dogrultuda, marka bilinirligi yaratilmasi bir giris engeli niteligi tasimakla birlikte pazarda
yuksek bilinirlige sahip farkli platformlarin, hatta hava yolu firmalarinin bulunmasi bu
pazardaki mevcut rekabeti desteklemekte; ancak potansiyel  girigleri
zorlastirabilmektedir.

Yukarida ugak biletlerinin platformlar Gzerinden satigi hizmeti pazarinda giris engelleri
bakimindan dosya kapsaminda kesin bir tespit yapilmaksizin degerlendirmelerde
bulunulmug ve bu asamada bazi giris engellerinin varligina ragmen ilgili pazarda
otobls B2C pazari kadar ylksek giris engellerinin bulunmadig§i sonucuna ulasiimistir.
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Dengeleyici Alici Gucu:

Cevrim ici biletleme islem hacminin otobls sektériine goére daha yuksek paya sahip
oldugu hava yolu sektorinde satiglarin buyuk bir gogunlugu (6zellikle yurt igi biletler
agisindan) hava yolu tasimacilarinin kendi ¢evrim ic¢i kanallari araciligiyla yaptiklari
satislar yoluyla gerceklestiriimektedir. B2C hizmetinin alicisi konumundaki hava yolu
firmalarinin az sayida ve gorece buylk tesebbulsler olmasi pazarin alici tarafindaki
yogunlasmanin varhgina isaret etmektedir. Kullanicilar az sayida hava yolu
tastyicisinin  ¢evrim i¢ci kanallarini kontrol ederek tuim alternatiflere kolayca
ulasabilmekte olup bu durum kullanicilarin alternatifleri ve fiyati kargilagstirmasinda
platform kullanma tercihini dogrudan etkilemektedir.

OBILET ve rakiplerinin gogunlukla satisini gergeklestirdigi yurt ici uguslar bakimindan
karsilastirma ihtiyaci az olan yolcularin, marka bilinirligi yiksek hava yolu firmalarinin
kanallarini tercih etmesi nedeniyle hava yollarinin biletlerini gogunlukla kendi ¢evrim
ici kanallarindan satabiliyor oldugu bu durum altinda, yurt i¢i hava yolu tagsimaciliginda
pazarin nedeyse %(.....)'In1 elinde bulunduran THY/AJET ve PEGASUS’un B2C
platformlara karsi bir alici glicu sergileyebilme imkaninin bulundugu anlasiimaktadir.

Bu tesebbusler hem ugak bileti satisi igin platformlara muhtag durumda bulunmamakta
hem de tlketici talebini etkileyebilecek sekilde ucak bilet fiyatlarini kendi kanallari ve
platform kanalinda farklilagtirabilmektedir. Zira hava yollari ugak bileti satisgi igin
platforma herhangi bir hizmet bedeli 6dememekte, bu bedel otoblis B2C pazarindan
farkh olarak ucak bileti B2C hizmeti pazarinda yolculardan tahsil edilmekte ve yolcu
platformdan zaman zaman daha yuksek bir bedelle ucgak bileti alabilmektedir.
Dolayisiyla B2C platformun fiyatlama davranigi hava yolu firmalari tarafindan
belirlenmekte olup bu hava yolu firmalarinin B2C platformlar karsisindaki pazarlik
glcunu artiran bir unsur olarak degerlendiriimektedir.

Yolcularin ugak bileti satin alma tercihlerini etkileyen faktorler arsinda yer alan fiyat,
cevrim ici aligveris aligkanliklari, mil programi uygulamalari ve mil veren kredi karti
kullanimlari gibi unsurlar da bu anlamda yurt i¢i uguslarda hava yollarinin lehine
islemekte ve bu da Uglncu taraf satis kanallari karsisinda alici guglerini artirmaktadir.
Yurt i¢i uguslarda az sayida olmalarinin yaninda bahsedildigi Uzere bu hava yollarinin
bilinirlikleri yUksek markalar olmasi da alici glcu sergilemelerini kolaylastirmaktadir.

Diger yandan yurt ici uguslardan farkli olarak yurt disi uguslarda hava yolu firmalarinin
¢cok sayida ve pargal bir yapi gérinimunde oldugu sdylenebilecektir. Bu noktada yurt
disi ugak biletlerinin satisinda B2C platformlarin hava yolu firmalarinin ¢calistigi dagitim
kanallar araciligiyla is iliskisi gelistirmekte oldugu bilinmektedir. Hava yolu firmalari
ise, platform kanalinda 6ne ¢ikmak icin calistiklari GDS ve B2B firmalarina tesvik
bedeli vermekte; GDS firmalari da bu bedelleri hak etmek Uzere rekabet igerisinde
bulunmaktadir. Bu agidan yurt digi uguslarda B2C pazarina yansiyan rekabetgci bir
pazar yapisi hakim olup hava yolu firmasinin ugak biletlerini satabilecegi birgok
alternatif kanal bulunmaktadir. Dosya kapsaminda hava yolu firmalari da s6z konusu
birlesme igleminin ugak biletlerinin platformlar kanaliyla satisinda herhangi rekabeti
kisitlayici etki dogurmayacagini belirtmiglerdir.

Bu bilgiler i1siginda ugak biletlerinin platformlardan satisi pazarinda OBILET ve
rakiplerinin en ¢ok satisini yaptigi yurt ici hava yollarinin tg¢ firma ile sinirli olmasi ve
bu konsolide yapida tuketicinin buyuk bir karsilastirma ihtiyaci bulunmamasi, bu hava
yollarinin bu nedenle kendi satis kanallarini guclu bir sekilde kullanmalari, platformlara
herhangi bir hizmet bedeli 6édememeleri, bunun sonucunda platformlarda ucgak
biletlerinin fiyatlarinin hava yollarinin kendi satis kanallarina gére yuksek kalmasi, bu
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hava yollarinin ayrica tuketici nezdinde 6nemli bir marka bilinirliklerinin olmasi gibi
nedenlerle alici guglerinin bulundugu dugunulmektedir.

Yukarida yapilan analizler gergevesinde bildirime konu islem ile OBILET'in ugak
biletlerinin platformlar Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinda etkin rekabeti
kisitlayacak bir pazar payina ulagsmayacagi, pazarda giris engelleri bulunsa dabhi
dengeleyici alici gicinin bulundugu bu nedenlerle islemin 4054 sayili Kanun'un 7.
maddesi  kapsaminda  etkin  rekabeti Onemli  Olcude  kisittamayacagi
degerlendiriimektedir.

G.4.2.2. Dikey Etkilenen Pazarlarda islemin Tek Tarafli Etkilerinin
Degerlendirilmesi:

Yatay birlesme devralmalarda oldugu gibi dikey islemler de basta hakim durum
yaratilmasi veya mevcut hakim durumun guglendiriimesi olmak Uzere piyasadaki etkin
rekabetin onemli 6lguide azaltiimasi yoluyla 4054 sayili Kanun’un 7. maddesini ihlal
edebilmektedir. Yine ayni sekilde bu tir birlesme devralmalarda da etkin rekabetin
onemli Olgide azaltilmasi, bagta islem sonucunda hakim durum yaratiimasi ya da
mevcut bir hakim durumun guglendirilmesi suretiyle s6z konusu olmaktadir. Dikey-
Konglomera Kilavuz’'un 2. paragrafinda da, birlesmelerin 4054 sayili Kanun’un 7.
maddesini ihlal edip etmedigine yonelik degerlendirmelerin ilk olarak hakim durum
kavrami Uzerine kurulmakta oldugu ve hakim durum yaratiimasinin veya mevcut hakim
durumun guglendirilmesinin, birlesmelerin etkin rekabeti onemli Olgude azaltip
azaltmadiginin belirlenmesinde esas alinacak rekabetgi zararin 6nemli bir gostergesi
niteliginde oldugu dile getirilmektedir.

Dikey birlegsmeler, yatay birlesmelerden farkli olarak ayni ilgili pazarda faaliyet
gOsteren tesebbusler arasindaki rekabetin dogrudan ortadan kaldirilmasina veya
azaltiilmasina yol agmamaktadir. Bu bakimdan dikey birlesmelerin yatay birlesmelere
kiyasla daha az rekabetgci endise barindirdidi kabul edilmektedir. Dikey birlesmeler ile
belirli cok pazarli birlesmelerde, birlesmeye taraf tesebbuslerin faaliyetleri ya da
aranleri birbirlerini tamamlayici nitelikte oldugundan tamamlayici UrUnlerin ya da
faaliyetlerin tek bir tesebbuls altinda birlesmeleri 6nemli etkinlik kazanimlari
yaratabilmektedir. Dolayisiyla bu tur birlesmeler ile rekabetten beklenen olumlu
sonuglar yoluyla tiketiciye fayda saglanmasi dngorulmektedir.

iktisat teorisinde, tamamlayici Griinler lreten tesebbiislerin dikey bicimde birlesmeleri
sonucunda, birlesme 6ncesinde Ust ve alt pazarlarda uygulanan tekelci kar marjlarinin
birlesme sonrasinda i¢sellestirilecedi 6ngorulmektedir. Dikey birlesme sonucunda cifte
tekelci fiyattamanin ortadan kaldirilmasi (elimination of double marginalization), dikey
batlnlesik tesebblsun alt pazarda Uretimi karl bir sekilde artirmasini saglayabilecektir.
Teorik olarak birlesmenin dikey olarak butinlesmis tesebblse, nihai urtn fiyatini
dusurme veya ¢ikti miktarini artirma yoninde gudu saglayacagi ve bdylece tuketici
faydasini artiracadi bilinmektedir. Benzer sekilde, pazarin bir seviyesinde satislari
arttirmak igin hizmet kalitesini ya da inovasyonu artirma gibi olumlu girigsimler de
pazarin diger seviyesi bakimindan birtakim faydalar saglayacaktir. Bu faydalari kendi
bldnyesine alacak olan dikey butlunlesik bir tesebblstn bu tlrden girisimlerde bulunma
gudusu artacaktir. Ayrica dikey butunlesme, iglem maliyetlerini azaltirken ayni
zamanda Urun tasarimi, dretim, satis ve dagitim sureglerinin organizasyonu
bakimindan da etkinlikler dogurabilecektir. Buna ilave olarak, urtnler tamamlayici
olsun ya da olmasin, ayni tlketici grubuna satilan bir Grln serisi icerisinde yer alan
farkli GrGnlerin saglayicilari arasinda gergeklesen birlesmeler, tiketici bakimindan tek
durakli aligverig imkani sunmak gibi birtakim faydalar ortaya ¢ikarabilecektir.
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(423) Yatay olmayan birlesmeler de yatay birlesmeler gibi iki yolla etkin rekabeti 6nemli
Olclde azaltabilmektedir. Bunlar Dikey-Konglomera Kilavuz'da tek tarafli etkiler
(unilateral effects) ve koordinasyon dogurucu (coordinated effects) etkiler olarak ifade
edilmektedir. Yukarida ifade edildigi Uzere mevcut islem kapsaminda, ilgili pazarlardaki
tesebbuslerin pazar paylari ve pazar yapisi islem bakimindan tek tarafli etkilerin
degerlendiriimesini gerektirmekte, isleme iliskin 7. madde kapsaminda koordinasyon
dogurucu etkiler baglaminda bir endise olusmadigindan bu etki ayri bir baslik altinda
ele alinmamaktadir.

(424) Dikey birlesmeler kapsaminda olusan tek tarafli etkiler, islemin pazari kapamaya
(foreclosure) yol acabilece@i durumlarda ortaya gikabilecektir. Pazari kapama kavrami,
birlesme nedeniyle mevcut ve potansiyel rakiplerin tedarik kaynaklarina ya da
pazarlara erigiminin guclestiriimesi veya engellenmesi ve bu yolla s6z konusu
rakiplerin rekabet edebilme imkéani ve/veya gudusunin azaltilmasini ifade etmektedir.
Pazari kapamanin sonucu olarak, birlesik tesebbusun ve muhtemelen bazi rakiplerinin
fiyatlari karh bir sekilde yiikseltebilme ihtimalleri ortaya cikmaktadir. Ote yandan Dikey-
Konglomera Kilavuz'da iglemin pazari kapama haricinde birlesik tesebbise alt ve Ust
pazardaki rakipleri hakkinda kritik ticari bilgilere erisim imkani1 saglamasi sebebiyle de
bazi tek tarafli etkilerin ortaya ¢gikmasina neden olabilecegi ifade edilmektedir.

(425) Yukarida ifade edildigi Gizere OBILET ve BILETALL'In faaliyetleri kapsaminda islem
dolayisiyla otobus biletlemesi genel bagliginda “otobiis tasimaciligi igin biletleme
yazilimi (IMS) hizmeti pazari”, “otoblis sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazarr’
“otobdis biletlerinin platformlar tizerinden satigi (B2C) hizmeti pazari” arasindaki alt-Ust
pazar iligkisi nedeniyle bir dikey ortisme bulunmaktadir. Buna ilave olarak, ugak
biletleme alaninda ise “ucak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazarr’, “ugak
biletlerinin platformlar lizerinden satisi (B2C) hizmeti pazari’nin Ust pazari olup
buradaki alt-tGst pazar iligskisi dolayisiyla da ayri bir dikey ortisme daha ortaya

ctkmaktadir.

(426) Asagida dikey ortismenin gerceklestigi ilgili pazarlar igin tek tarafli etkiler dolayisiyla
etkin rekabetin 6nemli dlcude kisitlanip kisitianmadigi degerlendiriimektedir.

G.4.2.2.1. Otobiis Tasimaciligi icin Biletleme Yazihmi (IMS) Hizmeti Pazari,
Otobiis Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazan ve Otobus Biletlerinin
Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarindaki Dikey Tek Tarafli Etkilerin
Degerlendirilmesi

(427) Birlesmelerde rekabeti kisitlayici dikey tek tarafli etkileri ifade eden pazar kapamanin
girdi kisitlamasi (input foreclosure) ve musteri kisitlamasi (customer foreclosure)
olmak Uzere iki ayri boyutu bulunmaktadir.

(428) Girdi kisitlamasi; birlesme sonrasinda birlesik tesebbusln, alt pazardaki rakiplerin
ihtiyaci olan 6nemli girdilere erigsimini kisittamasi ve bu yolla rakiplerin maliyetlerini
artirmasi olarak ifade edilmektedir. Musteri kisitlamasi ise birlesme sonrasinda birlesik
tesebblsun, Ust pazardaki rakiplerin yeterli musteri tabanina erisimini kisitlamasi
anlamina gelmektedir.2® Ayrica dikey birlesmeler, birlesik tesebblise alt ve Ust
pazardaki rakipleri hakkinda kritik ticari bilgilere erisim imkani saglamasi sebebiyle de
bazi tek tarafli etkilerin ortaya g¢ikmasina neden olabilmektedir®.Ornegin, dikey
birlesme sonucunda alt pazardaki rakibinin saglayicisi haline gelen bir tesebbis
rakipleri hakkinda elde edecegi bilgiler neticesinde alt pazarda fiyatlar yuksek

88 Dikey-Konglomera Kilavuz, para. 31.
89 Dikey-Konglomera, para. 32.
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tutabilecek; benzer sekilde dikey butunlesik tesebbusun elindeki kritik bilgilere erisim
imkani rakiplerin pazara giriglerini veya pazari genisletmelerini engelleyebilecektir.

(429) Onceki boliimlerde de yer verildigi Uzere, bilgilerden otobls tagimaciligi icin biletleme
yazilimi (IMS) hizmeti pazarinin, otobls sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti
pazarinin ve otobus biletlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinin
birbiri ile dikey iligkili pazarlar oldugu anlagilmaktadir. “G.3. ligili Pazar’ bash@: altinda
detaylarina yer verildigi Uzere, IMS hizmeti, B2B hizmeti ve B2C hizmeti, otobUs bileti
satisi strecindeki farklh hizmet tlrlerini olusturmaktadir.

(430) Otobus bileti satisinin gergeklesmesi icin “sefer, fiyat, koltuk vb. bilgisi’ne iliskin verilere
ihtiya¢ duyulmakta, s6z konusu veriler ise ancak bir biletleme yaziliminin kullaniimasi
sonucu ortaya c¢ikmaktadir. Otobus bileti satisi hizmeti sunmak isteyen bir B2C
platformun ise ilgili verileri elde etme noktasinda iki alternatifi bulunmaktadir. Platform,
otobus firmasiyla dogrudan iligki kurarak, her bir otobus firmasindan tek tek veri temin
edebilecegi gibi bunu toplu bir sekilde sunan B2B pazarindaki tedarikgilerden de elde
edebilmektedir.

(431) Sektérde yaygin olan uygulama bu portféyin tek bir dagiticidan yani B2B
saglayicisindan elde edilmesidir. Platformun otobls firmasi ile dogrudan anlagsma
yapmasi durumunda ilgili sefer verisini API baglantisi ile IMS firmasindan temin etmesi,
birden fazla otoblUs firmasinin sefer verilerini bir portfdy halinde almak istemesi
durumunda ise ayni IMS firmasi ile B2B hizmet saglayicisi olarak iliski kurmasi
gerekmektedir. Ancak nihayetinde her iki durumda da B2C hizmetinin
gerceklestirilebilmesi icin sefer verilerine erisim saglanmasi gerekmekte ve bu da IMS
firmasina her iki durumda da bir rol vermektedir (dogrudan teminde API hizmet
saglayicisi, B2B hizmeti kapsaminda B2B hizmet saglayicisi olarak).

(432) Yukarida aciklanan iligki ¢cergcevesinde, IMS hizmeti pazarinda yer alan tesebbus,
yazilimini kullanan her bir otobus firmasinin tim seferleri icin sefer verisi tUretmektedir.
Uretilen sefer verisinin satisa dénlsebilmesi icin ise, satis noktasina ulasmasi
gerekmektedir. Bu noktada her bir satis noktasi ile ayri ayri sefer verisi icin dogrudan
bir entegrasyon saglamak istemeyen otobls firmasi IMS firmasinin, B2B hizmeti
kapsaminda portféyline eklenerek birden c¢ok satis noktasina bu yolla
ulasabilmektedir. Bu yonuyle B2B hizmeti pazarindaki ayni tesebbus kendi IMS hizmeti
pazarindaki faaliyeti kapsaminda elde ettigi veriyi toplulastirmakta, bu anlamda IMS ve
B2B pazarinda farkli tesebbuUsler arasinda ticari bir iliski yasanmamakta, butlnlesik bir
faaliyet yurtttlmektedir. Bu batlnlesik faaliyet kapsaminda IMS hizmeti ve B2B hizmeti
pazarlari  birlikte B2C hizmetinin  girdisinin  saglandigi/Uretildigi  pazarlari
olusturmaktadir. Dolayisiyla devam eden bolumdeki dikey iliski degerlendirmesinde;
IMS hizmeti ve B2B hizmeti pazarlari, B2C hizmeti pazarina girdi saglayan batinlesik
bir Ust pazar olarak kabul edilmektedir.

(433) Bu kapsamda bahse konu iglemin anilan pazarlar bakimindan pazari kapamaya neden
olup olmayacagdi degerlendiriimekte, ilgili degerlendirme Dikey-Konglomera Olmayan
Kilavuz dogrultusunda girdi kisittamasi, musteri kisitlamasi ve diger tek tarafli etkiler
bashgi altinda incelenmektedir.

Girdi Kisitlamasi:

(434) Girdi kisitlamasi temel olarak, birlesik tesebbusuln islem sonrasinda, saglayicisi oldugu
girdilerin, alt pazarda faaliyet gOsteren rakip tesebbuslere arzini kisitlayarak bu
anlamda rakiplerin islem 6ncesindeki fiyat ve kosullar ile girdi temin etmelerini
zorlagtirmasi ve bunun sonucunda maliyet artisgina neden olmasi olarak
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tanimlanmaktadir. Bu durum ise birlesik tesebbuse tuketiciye uyguladigi fiyatlari
artirabilme imkani saglayacaktir.

Girdi kisittamasinin tespitinde, birlesik tesebblstn girdi kisitlama imkan ve gudusu
olup olmadigi degerlendirimekte ve en nihayetinde boyle bir pazar kapama
uygulamasinin alt pazarda rekabeti onemli oOlgide bozup bozmayacagd: dikkate
alinmaktadir. Bu hususlar genelde i¢ ice ge¢gmis olmasi nedeniyle degerlendirme
safhasinda birlikte ele alinmaktadir.®°

Dikey-Konglomera Kilavuz’da girdi kisitlamasi degerlendirmelerinde, ilk olarak girdinin
alt pazardaki Uretim acgisindan onemli bir girdi olup olmadigi dikkate alinmaktadir.
Pazar kapama, ilgili girdinin dnemli olmasi halinde glindeme gelebilmektedir. Bununla
birlikte, Dikey-Konglomera Kilavuz'da, girdi kisitlamasi yoluyla pazar kapama etkisinin
ortaya ¢ikabilmesi igin devralma sonrasi olusacak dikey butunlesik tesebbusin Ust
pazarda belli bir pazar gucune sahip olmasi gerektigi belirtiimektedir.

incelemeye konu devralma islemi kapsaminda, OBILET/BILETALL'In (st pazarda
sundugu IMS hizmeti ve B2B hizmeti, B2C hizmeti pazarinin énemli bir girdisini
olusturmaktadir. Zira gevrim igi kanal Uzerinden satis yapmak isteyen platformlar, bilet
satis islemini gergeklestirebilmek icin temel olarak otobus firmalarinin sefer verilerine
(rezervasyon, satis, iptal, iade, agiga alma, sefer saati degisikligi, arac degisikligi, ara
durak ekleme-gikarma) ihtiyac duymakta, s6z konusu sefer verilerinin olusmasi igin
ise otobls firmasi tarafindan bir biletleme yaziliminin kullanilmasi ve biletleme
yaziliminin Urettigi sefer verisinin satis noktasina dagitiimasi gerekmektedir.
Dolayisiyla sefer verisini Ureten IMS hizmeti pazari ile bu veriyi bir portfdy icinde
dagitan B2B hizmeti pazari, B2C pazarina girdi saglayan pazarlar olarak karsimiza
¢cikmaktadir.

Yukarida da ifade edildigi Uzere sefer verileri bilet satis islemi icin temel girdi
niteligindedir. Zira bilet satis islemi igin yolcunun o sefer verisini goruntilemesi ve
alternatifler arasindan kendine uygun seferi se¢mesi gerekmektedir. Secgimin
yapillmasi sonrasi satin alma iglemi ile birlikte yolcuya bir bilet duzenlenmektedir.
Yonetmelik'te yolcu tasima bileti, “Yolcu tasima isiyle ugrasan isletmelerin yolcu
tasima hizmeti karsiliginda, bu Yénetmelikle belirlenen sekil ve sartlara da uyulacak
sekilde, 213 sayili Kanunun 233 lncl maddesi uyarinca diizenlenen ve yolcuya
verilmesi zorunlu olan belge” olarak tanimlanmaktadir. Yonetmeligin 36. maddesinin
ikinci fikrasinda yolcu tagima biletinde bulunmasi zorunlu unsurlar arasinda sunlar
siralanmaktadir: yetki belgesi sahibinin adi/unvani, yetki belgesi numarasi, adresi,
vergi kimlik numarasi (gergek kisilerde T.C. kimlik numarasi), kalkis ve varis yeri,
yolcunun koltuk numarasi ve tagima Ucreti. Biletin igermesi gereken zorunlu unsurlar
arasinda, kalkis/varis yeri ve zamani, koltuk numarasi gibi hususlar sefer verisi genel
basligi altinda siralanan unsurlar olup bilet satin alan yolcu aslinda bileti Uzerinde yer
alan spesifik sefer verilerinin karsilik geldigi yer ve zamanda baslayan yolculuga iliskin
tasimacilik hizmetini satin almig olmaktadir. Bu anlamda sefer verisi olmadan yolcunun
alternatiflerini listeleyebilmesi ve bilet satin alabilmesi mimkin dedildir. Bu nedenle
B2C pazarda faaliyet gosteren tesebbuslerin temel, olmazsa olmaz girdisi sefer
verileridir.

Onceki bélumlerde yer verilen Tablo 9 incelendiginde; OBILETin IMS hizmeti
pazarinda 2021-2023 doneminde bilet sayisi bazinda pazar paylarinin sirasiyla
%(.....), %(.....) ve %(.....) olarak gerceklestigi gorulmektedir. Dolayisiyla OBILET

9 Dikey-Konglomera Kilavuz para. 35
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bahse konu pazarda Ug¢ yilda %40’'in Uzerindeki pazar payi ile lider konumda olup devre
konu BILETALL ise OBILET'i takip eden ikinci en biiyiik firma olarak ilgili yillar itibariyla
sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) oranlarinda pazar pay! elde etmis bulunmaktadir.
ilgili pazardaki tgiincl oyuncu konumundaki MYDATA’nIn séz konusu ddénemdeki
pazar paylari ise sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) olarak gergeklesmistir.

(440) SH6z konusu pazar payl verilerinden 2021-2023 déneminde OBILETin otobiis
tasimacihg icin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti pazarinda en yakin rakibinin devre
konu BILETALL oldugu, hem BILETALL In hem de devralan taraf OBILET'in istikrarli
bir sekilde diger tesebbuslerin en az (.....) kati oraninda pazar payinin bulundugu ve
bu durumun 2021 yiindan gunumuze kadar olan donemde degismedigi
anlasiimaktadir. Dolayisiyla ilgili isleme izin verilmesi halinde birlesik tesebbusin
yaklasik olarak %(.....)’lik bir pazar payinin s6z konusu olacagi ve en yakin rakibi ile
arasinda farkin yaklasik olarak (.....) kata ulasacagi gorulmektedir.

(441) BILETALL ve birlesik tesebbiisiin B2B hizmeti pazarindaki durumuna iliskin detayli
aciklamalara ise “iii. Otoblis Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda isleme
lliskin Yatay Tek Tarafli Etkilerin Degerlendiriimesi” baghi§i altinda yer verilmistir. S6z
konusu pazardaki pazar pay! dagilimini gosteren Tablo 15’e yansidigi Uzere; analize
konu her bir yil icin BILETALL pazar lideri olmus ve tesebbiisiin 2023 yil icin pazar
payl %(.....) seklinde gerceklesmistir. MYDATA ise %(.....) pazar payiyla BILETALLIn
en yakin rakibi olarak dikkat ¢cekmistir. Bununla birlikte yukaridaki bolumlerde de
aciklandigi Uzere, islemin tamamlanmasi ile gergeklesen reorganizasyon sonrasinda
BILETALL’In B2B hizmetinde 6zellesmis olmasi, bunun bir sonucu olarak OBILET in
2023 itibariyla sadece (....) acentenin sefer verisini dagitmasi ve OBILET'in
BILETALL’dan B2B hizmeti almamasi gibi hususlar pazar paylarinin dagihminda etkili
olmustur.

(442) B2B pazarin cift tarafli yapisi nedeniyle; tesebbislerin pazardaki konumlarinin saghkh
bir degerlendirmeye tabi tutulmasi adina B2B pazarinda faaliyet gosteren
tesebbulslerin tim otobls firmalarindan ne kadarinin dagitimini yaptigi da
incelenmistir. Tablo 16’da yer alan bilgilerden gériilecedi Uzere; BILETALL tarafindan
sefer verisi dagitimi yapilan firma sayisi 2021-2023 déneminde sirasiyla (.....), (.....) ve
(.....) olarak gerceklesmistir. OBILET'in ise BILETALL’a gok yakin seviyede seyrederek
pazarda en blyik portfdye sahip olan ikinci firma oldugu goériilmektedir. Ote yandan
MYDATA, ECE YAZILIM ve ATLAS YAZILIMIn portfoyinin ise OBILET ve
BILETALL’a nazaran oldukca diisiik seviyede kaldigi, halihazirda ECE YAZILIM'in
verilerinin dagitimini gercgeklestirebilecedi (.....) otobls firmasi bulundugu, MYDATA
bakimindan ise bu sayinin (.....) oldugu, ATLAS YAZILIM'In ise yalnizca METRO
TURIZM'in verilerinin saglanmasi faaliyetinde bulundugu anlasiimaktadir. Bu
kapsamda birlesik tesebbusin portfédyinde bulunan tagiyici firma sayisinin
rakiplerinden acik ara farkla 6nde oldugu; birlesik tesebbusin 2021 yiliigin (.....), 2022
yiltigin (.....) ve 2023 yiliigin (.....) firma sayisina eristigi gorulmektedir. Bunun sonucu
olarak da birlesik tesebbusun portféyunin sefer verisi dagitilan firmalarin %(.....)'indan
fazlasini icerdigi ve cesitliik anlaminda rakiplerine kargi acik bir Ustinligundn
bulundugu anlasiimaktadir. Bu anlamda OBILET/BILETALL'In portfdyii cok énemli
oldugu gibi rakip B2C'ler igin OBILET/BILETALL’a alternatif bir B2B portfoyii
bulunmadigi, dolayisiyla bu portfdyl almadan B2C pazarinda rekabet edebilmenin
neredeyse mumkun olmadigi goériimektedir.

(443) Bu hususlara ek olarak, yukarida da detayli olarak aciklandigi Uzere, ust pazar
niteligindeki yazilim hizmeti ve B2B hizmeti pazarlarinda dengeleyici alici gucunun
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bulunmamasi ve girig/buyume engellerinin s6z konusu olmasi da dikkat cekmektedir.
Tam bu hususlar OBILET/BILETALL’In islem sonrasinda alt pazarlardaki rakiplerine
yonelik olarak bir girdi kisitlamasi imkani elde ettigini ortaya koymaktadir.

(444) Girdi kisittamasinin gergeklesmesi igin birlesik tesebblsin ayrica bu kisitlamaya

(445)

(446)

(447)

yonelik bir gudusu/motivasyonu olup olmadigi da incelenmelidir. Girdi kisitlamasi
guduslu (motivasyonu) birlesik tesebbls bakimindan kisitlamanin ne olgtide karl
olacag! ile baglantiidir. Yukarida detayli olarak anlatildigi Uzere, B2B hizmeti
pazarindaki mevcut gelir paylasim modeline gére OBILET/BILETALL “servis/B2B
saglayici payr”, platform ise “platform payi’ni elde etmektedir. Bu modelde BILETALL
servis saglayici olarak %(.....) oraninda, platform ise %(.....) oraninda platform payi
elde etmektedir. Olasi bir girdi kisitlamasi durumunda birlesik tesebbus, rakip
platformlarin bilet satisi gergeklestirememesi sebebiyle %(.....) oranindaki servis
saglayici payindan vazgegmis olacak ancak rakip platformlarin s6z konusu satiglarinin
biylk oranda birlesik tesebbiise kaymasiyla birlikte -OBILET’in marka bilinirligi, reklam
bltgesi, mevcut durumdaki pazar payi gibi hususlar géz dntinde bulunduruldugunda
ilgili platformlari kullanan kullanicilarin blyiik bir béliminin OBILET'e gecmesi
beklenebilecektir- otobus firmasindan hak edilecek komisyonunun tamamini elde etme
imkanina kavugsmus olacaktir. Bu sebeple islem sonrasi birlegsik tesebbuUsun girdi
kisitlamasina yonelmesi durumunda B2B hizmeti satislarinda yagayabilecegi kayiplari,
alt pazarda (B2C hizmeti pazari) telafi etme olanagi bulunmaktadir. Mevcut durumda
B2C pazarinda %(.....) gibi 6énemli bir pazar payina sahip olan OBILET, birlesik
tesebbUsun rakip platformlara uygulayacagi girdi kisitlamasi ile kaybedecegi geliri B2C
hizmeti pazarindaki kendi satiglari ile telafi edebilecektir.

Birlegik tesebbusin girdi kisittama gudusune sahip olup olmadiginin
degerlendiriimesinde, alt pazardaki rakiplerin glicu ve pazardaki rekabetin seviyesinin
de dikkate alinmasi gerekmektedir. Birlesik tesebblstn Ust pazarda girdi kisitlamasi
uygulamak suretiyle alt pazardaki pazar payini kalici olarak artirmayi ve rakiplerini
pazar disina itmeyi basarabilmesi i¢in alt pazarin sinirli diizeyde rekabetin s6z konusu
oldugu ve yuksek giris engellerinin bulundugu bir pazar olmasi gerekmektedir.

islem kapsamindaki alt pazar konumunda olan B2C hizmeti pazarinin yapisi
incelendiginde; Tablo 11’'de yer alan veriye gore OBILET in ilgili pazarda 2021 yilinda
%(.....), 2022 yilinda %(.....) ve 2023 yilinda %(.....) pazar payinin oldugu
goriilmektedir. OBILET’in dosya konusu islemden bagimsiz olarak, bu pazarda %(.....)
gibi cok buyuk bir paya sahip oldugu, pazar payini surekli olarak artirdigi ve ilgili
dénemde en buyuk rakibi olan ve slrekli olarak pazar payi kaybeden ENUYGUN’dan
neredeyse (.....) kat daha fazla bir payl bulundugu anlasiimaktadir. Buna ek olarak
tesebblsiun finansal glcinden, marka bilinirliginden, rakiplerine nazaran ¢ok daha
baylk Olcekte reklam harcamalari yapmasindan, dikey butunlesik yapisindan ve
pazarin ¢ift tarafli 6zelliginin getirmis oldugu pozitif sebeke dissalliklarindan
kaynaklanan giris ve bliyime engelleri bulundugu, ayni zamanda pazarda OBILETin
pazar gucunu dengeleyebilecek olglude alici gucinun de s6z konusu olmadigi
gorulmektedir. Bahse konu tim bu faktorlerin birlesik tesebbise B2C hizmeti
pazarinda rakip platformlar aleyhine girdi kisittamasina giderek Ust pazarda
ugrayacagi kér kaybini alt pazarda telafi etme imkéni saglayabilecegi, dolayisiyla
teorik olarak girdi kisittamasi gudusunun ortaya ¢ikabilecegi degerlendiriimektedir.

Birlesik tesebbusin girdi kisittama gudusline sahip olup olmadiginin
degerlendiriimesinde, pazarda iglem taraflarinca gegmiste uygulanan stratejiler de yol
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gosterici olabilmektedir.®* Bu kapsamda, islem taraflarindan devralan konumundaki
OBILET hakkinda yiiriitilen énarastirma ve sorusturmaya yeniden kisaca deginmek
yerinde olacaktir. 11.02.2021 tarih ve 21-07/103-M sayil karar ile baslatilan
2021-5-005/0A sayili 6narastirma kapsaminda OBILETin otobiis bileti satis
faaliyetlerini munhasiran gergeklestirmesi dolayisiyla otobus bileti satis pazarindaki
rakiplerini pazardan digladigina yonelik iddialar incelenmistir. Buna ek olarak,
OBILET’in bilet satisina aracilik hizmeti igin otobis firmalarina uyguladigi bilet satigi
komisyon oranlarini asiri belirlemek ve otobUs tagimaciligi igin biletleme altyapi
yazilimi hizmeti, otobUs sefer verilerinin platformlara dagitimi ve otobus biletlerinin
platformlar Uzerinden satigi pazarinda rakiplerini dislamak suretiyle 4054 sayili
Kanun’un 6. maddesini; otobls biletlerinin platformlar Uzerinden satisi pazarinda
imzaladigi s6zlesmeler ile 4054 sayili Kanun'un 4. maddesini ihlal edip etmediginin
tespitine yonelik olarak da 20225-020 sayili ayri bir dosya (sorusturma) sureci
yuratalmastur.

(448) Onarastirma Kurulun 29.09.2022 tarih ve 22-44/649-280 sayili karari ile sonuca
baglanmis ve temel olarak OBILET/BILETALL'In B2C pazarda otobiis firmalarina
sdzlesmesel ya da fiili munhasirlik uygulamayacagi taahhidu ile sonlandiriimistir.
Sorusturma ise temelde OBILET/BILETALL'In IMS hizmetinin B2C hizmetine
baglanmasina yol agan fiili uygulamalarinin yani sira B2B pazarinda rakip B2C'ler ile
imzaladigl sozlesmelerde yer alan iletisim ve reklam yasagl dolayisiyla olusan
rekabetci endiselere yonelik OBILET/BILETALL tarafindan sunulan taahhtler ile
29.09.2022 tarih ve 22-44/649-280 sayili karar kapsaminda sonuglanmistir.®? Bu
dogrultuda, OBILET/BILETALL tarafindan B2C hizmeti pazarinda uygulanan
stratejilerin rakip platformlari dislayici nitelik tasiyip tasimadiginin Kurum binyesinde
iki ayri dosya konusu yapilmasi ve B2C pazardaki rekabeti kisitlayacak sekilde IMS
hizmeti (baglama bakimindan) ve B2B hizmeti pazarindaki (reklam ve iletisim yasagi)
davraniglarin kullaniimasi birlegsik tesebbislin pazar kapama gudusune sahip
olabilecegi suphesini dogurabilecektir. Bu husus da, teorik olarak ortaya ¢ikabilecegi
degerlendirilen, birlesik tesebbusun girdi kisitlamasi gudusunun varligini destekler
niteliktedir.

(449) Genel olarak bir birlesmenin girdi kisittamasi dolayisiyla rekabete iligkin endiseye yol
agmasi icgin alt pazardaki fiyatlarin artmasina neden olacak sekilde etkin rekabeti
onemli dlcude azaltmasi gerekmektedir. Bu noktada girdi kisittamasi nedeniyle B2C
pazardaki rakiplerin rekabetinin kisittanmasi, bu pazarda OBILET/BILETALL
tarafindan otobls firmalarina komisyon oranlari dahil uygulanan satis kosullarini
etkileyebilecek 6nemli, bir gu¢ verebilecegi gibi, sefer verisi girdisine erisim konusunda
yasanan kisitlar pazarda mevcut rekabeti kisitlamanin yani sira potansiyel girigleri de
daha da azaltacaktir. Bu anlamda islem sonrasi girdi kisitina yol agan olasi bir davranig
pazarda etkin rekabeti de kisitlayacaktir.

(450) Yukarida yer alan bilgiler 1s1ginda, uUst pazarda veri tedarikine yonelik faaliyet gosteren
sinirl sayida tesebbiisiin bulundugu, BILETALL'In platformlara sagladigi portfdyin
pazarin ¢ok blylk bir bolimund kapsadigi, platformlar bakimindan
OBILET/BILETALL’In B2B portfdyiine es degder bir alternatifin bulunmadigi, dolayisiyla
OBILET/BILETALL'In B2B portféyiiniin B2C pazardaki tesebblsler icin vazgeciimez

91 Dikey-Konglomera Kilavuz, para. 48.

92 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayil OBILET karari, “H.3.2.2.2. Biletleme Yazilimi
Hizmeti B2C Hizmetine Baglanarak Hakim Durumun Kétiye Kullanildigi iddiasi Bakimindan
Degerlendirme”, “H.3.3.1. Sézlesmelerde Yer Alan Cevrim Ici Reklam Yasaklarina liligkin
Degerlendirme”, “H.3.3.2. Sézlesmelerde Yer Alan lletisim Yasagi Bakimindan Degerlendirme”.
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nitelikte oldugu ve OBILET’in alt pazar olan B2C hizmeti pazarinda ¢ok yiiksek bir
pazar guclnin bulundugu anlasiimaktadir. Bu c¢ercevede, B2C hizmeti pazarinda
oldukga giiclii bir konumda bulunan OBILETin, otobds biletlerinin sefer verilerinin bu
denli 6Gnemli oldugu bir pazarda, bildirime konu devralma iglemi ile rakiplerine nazaran
onemli bir avantaj saglayabilecegi, devralma sonrasinda islemin yaratacagi dikey tek
tarafli etkiler kapsaminda islem kapsaminda olusacak yapinin girdi kisitlamasi
uygulamalariyla rakiplerine pazari kapatmasinin mumkin olabilecegi
degerlendiriimektedir.

Musteri Kisitlamasi:

(451) Musteri kisitlamasi, birlesik tesebbusun Ust pazardaki rakiplerinin yeterli derecedeki
masgteri tabanina erigsiminin kisitlanmasidir. Bu kapsamda, uUst pazarda faaliyet
gOsteren bir tegebbUsun alt pazarda onemli derecede pazar payina sahip olan bir
tesebbus ile birlesmesi musteri kisittamasi yoluyla rekabeti engelleme ve kisitlama
ihtimalini ihtiva etmektedir.

(452) Dikey-Konglomera Kilavuz'da musteri kisitlamasina iliskin yapilacak degerlendirmede
ilk olarak, birlesik tesebblsun Ust pazarda faaliyet gosteren rakip tesebbuslerden girdi
alimini azaltarak onlarin alt pazara erigimini sinirlandirmasinin pazar kapamaya neden
olup olmayacaginin tespit edilmesi gerektigi belirtimektedir. ikinci olarak ise birlesik
tesebblsun girdi alimini azaltma ydninde bir guduye sahip olup olmadigi
degerlendirildikten sonra boyle bir pazar kapama uygulamasinin nihai tuketici tzerinde
olumsuz etkisinin olugup olusmayacaginin analiz edilmesi gerektigi vurgulanmaktadir.

(453) Bu islem kapsaminda musgteri kisitlamasi bakimindan incelenmesi gereken husus,
birlesik tesebbiis OBILET/BILETALL'In B2C pazarda sefer verisi temini igin Ust
pazarda yer alan B2B hizmeti saglayicilari ile olan ticaretini sonlandirarak/kisitlayarak
B2B pazarda pazar kapamaya yol agip agmayacagidir.

(454) Bahsedildigi uzere, musteri kisitlamasinin rekabet bakimindan bir endise yarattiginin
kabul edilebilmesi igin s6z konusu dikey birlesmenin tarafi olan alt pazar biriminin
onemli bir musteri olmasi ve alt pazarda ciddi pazar gucune sahip olmasi
gerekmektedir. Aksi durumda, yeteri derecede buylk bir musteri tabaninin alternatif
saglayicilara yonelme ihtimalinin s6z konusu olmasi halinde, bdyle bir dikey
birlesmenin rekabet agisindan sorun yaratmamasi beklenebilecektir.

(455) Onceki bolimlerde de ifade edildigi Uzere, mevcut dosya 6zelinde otobus bileti
satiglarinda alt pazar niteligindeki B2C hizmeti pazarinin en énemli oyuncusunun,
islem &ncesinde dahi sahip oldugu %(.....) gibi cok biiyiik bir pazar payiyla OBILET
oldugu, tesebbusun pazar payini surekli olarak artirdigi ve en buyuk rakibi olan ve bu
surecte surekli olarak pazar payl kaybeden ENUYGUN’dan neredeyse (.....) kat daha
fazla bir pay! bulundugu anlasiimaktadir. Devre konu BILETALL’n ise ilgili pazarda
surekli olarak pazar payi kaybettigi, 2021 yilinda %(.....) seviyesindeki payinin, 2023
yilinda %(.....) seviyesine geldigi gorulmektedir. Bu dogrultuda, dosya konusu islem
oncesi durumda, ilgili islemden bagimsiz olarak pazarda hakim durumda olan
OBILET’in devralma sonrasinda neredeyse %(.....)'lik bir pazar payina erigserek hakim
durumunu guglendirecegi anlasiimaktadir. Bu anlamda B2C pazarda hakim durumdaki
oyuncu konumunda olan OBILET/BILETALL'In, B2B pazarinda yer alan MYDATA,
ECE YAZILIM gibi hizmet saglayicilari i¢cin en 6nemli bir alici konumunda oldugu
degerlendiriimektedir.

(456) Bu kapsamda birlesik tesebblsun halihazirda Ust pazardaki en 6nemli rakibi olan
MYDATA'nin B2B faaliyeti kapsaminda hizmet verdigi platformlarin satisini
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gerceklestirdikleri bilet adetleri ile bunlarin butun platformlarin satislar igerisindeki
oranlarina asagidaki tabloda yer verilmektedir:

Tablo-23: 2021-2023 Dénemi icin MYDATA'nin B2B Hizmeti Pazarindaki Misterilerinin Bilet Adetleri ve

Oranlari

2021

2022

2023

Adet Oran (%)

Adet Oran (%)

Adet Oran (%)

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

ENUYGUN

BILET.COM

TURNA

NEREDENNEREYE

TOPLAM

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler.

(457) Yukarida yer verilen ilgili tablo incelendiginde, MYDATA’'nin en blyUk musterisinin

OBILET oldugu, birlesik tesebbiisiin ise MYDATA’nin B2B hizmeti sunmasi
neticesinde satilan toplam bilet sayisinin yaklasik olarak %(.....)'ina tekabul edecek
sayida bilet satisi gerceklestirdigi anlasiimaktadir. Dolayisiyla MYDATA’nin B2B
hizmetinin neredeyse tamaminin birlesik tesebblse saglanan hizmetten olustugu ve
bu durumun birlesik tesebbUsun Ust pazardaki rakibinin alt pazarlara erigimini kisitlama
imkanini gosteren en 6nemli unsur oldugu soylenebilecektir.

(458) Bu kapsamda OBILET/BILETALL disinda kalan B2C oyuncular pazarin %(.....) bir

masteri tabanini olusturmaktadir. Ancak bu oyuncularin B2C pazarda faaliyet
g6stermek icin OBILET/BILETALL'In B2B portfoyiine olan bagimhliklar, satig
kapasitelerinin  énemli bir kismini OBILET/BILETALL B2B portféyiinden elde
etmelerine sebep olmakta ve bu portfdyl onlar igin vazgegilmez kilmaktadir. Zira
OBILET/BILETALL B2B portféyii firma sayisi bakimindan pazarin %(.....) icermekte,
MYDATA ancak pazardaki firma sayisinin %(.....) portfdyiande bulundurmaktadir. Bu
anlamda OBILET/BILETALL''In MYDATA’ya yénelik misteri kisittamasina gitmesi
halinde, kalan %(.....) orani olusturan bu musteriler sefer verileri temin kapasitelerini
tamamen MYDATA'ya yénlendirebilecek bir durumda olmayip OBILET/BILETALL B2B
portfdylinu mutlaka temin etmek zorundadir. Bu nedenle %(.....) musteri tabaninin tim
satis kapasitesi de MYDATA’ya yonlendirilebilecek durumda degildir. Dolayisiyla
OBILET/BILETALLIn rakip B2B firmalarindan sefer verisi teminini kisitlamasi
durumda, bu firmalarin B2C pazardaki diger oyuncular araciligiyla ulasabilecegi yeterli
bir mUsteri tabani da bulunmamaktadir. Bu dogrultuda islem sonucunda gergeklesecek
olasi bir musteri kisitlamasi halinde yeterli derecede buyuk bir musteri tabaninin
alternatif saglayicilara yonelme ihtimalinin bulundugu sdylenemeyecektir.

(459) Buna ek olarak OBILET/BILETALL’In finansal giiciiniin, marka bilinirliginin, dikey

batlnlesik yapisinin, rakiplerinden ¢ok daha buylk olgekte reklam harcamasi
yapabilmesinin ve pazarin cift tarafli 6zelliginin getirmis oldugu pozitif sebeke
digsalliklarinin alt pazardaki B2C platformlarin blyUmesi veya pazara yeni
tesebbuslerin girmesi 6ninde énemli bir giris engeli oldugu gorilmektedir. S6z konusu
giris ve buyume engelleri dolayisiyla B2C pazarda mevcut rakiplerin blyumesi ya da
potansiyel girigler zorlagsmaktadir. Dolayisiyla B2B hizmeti saglayicilari igin alternatif
musteriler olabilecek OBILET/BILETALL disinda kalan rakip B2C’lerin biiyiimesi ya da
potansiyel girislerden kaynakli olusabilecek bir musteri tabani genislemesi de sinirli
kalmaktadir. Bu durum ise birlesik tesebbusin, rakip B2B’lerin alt pazarda onemli
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masgteri tabanina erigimini engelleme imkanini kuvvetlendiren bir bagka husus olarak
deg@erlendirilebilecektir.

Masteri kisittamasi bakimindan ilaveten birlesik tesebbusun kisittama yonunde bir
guduye sahip olup olmadigina ve islemin pazarda herhangi bir olumsuz etkiye neden
olup olmayacagina da deginmek gerekmektedir. Musteri kisitlamasi yoluyla alt
pazarlara erisimi kisitlama gudusu, birlesik tesebbus bakimindan kisitlamanin ne
Olcude karl olacagi ve rasyonel olacagiyla dogrudan iliskilidir.

Alt pazarlara erigimin kisitlanmasi gudusunun degerlendiriimesi bakimindan
OBILET/BILETALL'In en biylk rakip MYDATA'dan B2B hizmeti almadi§i durumda
nasil bir tablonun ortaya cikabilecegi hipotetik olarak ortaya konulmaya c¢alisilacaktir.
OBILET/BILETALL’In MYDATA’dan B2B hizmeti almadi§i durumda sergileyebilecegi
ilk alternatif davranig, MYDATA portfoyundeki otobus firmalarinin biletlerinin obilet.com
ya da biletall.com platformlarinda listelenmemesidir. ikinci alternatif davranis ise
MYDATA’dan B2B hizmeti aimayan OBILET/BILETALL'In bu (.....) firmanin her biri ile
dogrudan entegre olarak ¢alismasidir.

“G.3. llgili Pazar’ baslhigi altinda detaylarina yer verildigi Ulzere, portféy
cesitliligi/genigligi B2B hizmeti pazarinda platformlarin, B2C hizmeti pazarinda ise
yolcularin B2B saglayicisi/B2C platformu tercihinde énemli bir etken teskil etmektedir.
OBILET/BILETALL’In hem yolcular hem de B2C’ler igin ¢ok degerli/dnemli olan bir
portfdy cesitliliginin  bulunmasinin birlesik tesebbulstn ilgili pazarlardaki mevcut
konumunu elde etmesinde ve bu konumu surdirmesinde onemli bir payi
bulunmaktadir. MYDATA’nin portféylnde 2023 itibariyla (.....) tesebbils bulunmakta ve
bu pazarin geneline bakildiginda kisith bir portféye karsilik gelmektedir.
OBILET/BILETALL MYDATA'dan B2B hizmeti aldiginda ise MYDATA servis saglayici
payl olarak bilet satis komisyonunun bir kismini almaktadir.

OBILET/BILETALL MYDATAnin portfdyiindeki otobiis firmalarinin  biletlerini
platformlarinda satmadigi durumda, bu platformlarda listelenen firma sayisi (.....) firma
bakimindan azalmaktadir. OBILET/BILETALL’In bdyle bir alternatifi tercih etmesi bu
firmalar bakimindan satislarini azaltacagi gibi B2C pazarin ¢ift tarafli yapisi ve dolayli
sebeke dissalliklarinin 6nemi disundldiginde yolculara sunulan firma cesitliliginin
azalmasindan kaynakli olarak diger otobus firmalarinin biletlerine bile etki
edebilecektir. OBILET/BILETALL’In bu firmalarin biletlerini satmayarak yasayacagi
kayip 2023 yili verilerine gore %(.....)’dir. Zira MYDATA’dan aldidi verileri kullanarak
yapti§i satis OBILET/BILETALL’In 2023 yilinda toplam satislari icinde bu orana denk
gelmektedir. 2023 yili pazar verileri ile birlikte degerlendirildiginde, OBILET/BILETALL
MYDATA portfoyundeki firmalarin biletlerini satmamis olsaydi bu firmalar bakimindan
yasayacagl satis kaybi dolayisiyla pazar payinin %(.....) %(.....) dusecegi
anlasiimaktadir. Bu nedenle listelememe davranisinin kisa donemde ekonomik olarak
rasyonel olmayabilecegi degerlendiriimektedir.

ikinci alternatifte ise OBILET/BILETALL (.....) tesebbis ile dogrudan entegrasyon
yontemi ile galismayi tercih edebilecektir. Bu durumda ise platform tarafindan
MYDATA’ya API hizmet saglayicisi olarak bir API hizmet bedeli 6denmektedir. Ancak
burada OBILET/BILETALL API hizmet bedeline ilaveten dogrudan entegrasyonun
maliyetlerine de katlanacaktir. Bununla birlikte OBILET/BILETALL B2C platformu, bu
senaryoda herhangi bir satis kaybi1 yasamayacaktir.

Bu iki alternatifin degerlendirimesi igin yukarida bahsedilen OBILET hakkinda
yurutilen yakin tarihli sorusturmaya yeniden deginilmesi gerekmektedir. llgili
sorusturmada IMS hizmetinin B2C hizmetine baglanmasi kapsaminda ele alinan
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OBILET/BILETALL davraniglarindan biri MYDATA’nin B2B hizmeti pazarinda verdigi
hizmet kapsaminda gelir paylasim modeli cergevesinde OBILET ten aldi§i web servis
hizmeti Ucretini (ne B2B servis saglayicisi ne de API hizmet saglayicisi olarak)
OBILET’in 6dememeye baslamamasidir.®® Bu konuda yapilan degerlendirmede su
tespitler dikkat gekmektedir:

“OBILET’in MYDATAya web servis hizmeti icin herhangi bir bedel é6dememesi nedeniyle
MYDATA altyapisini  kullanan otobiis firmalarinin  bu  bedeli MYDATAya
6demesi/bdeyecek olmasi, mevcut dénemde ya da ilerleyen dénemde obilet.com
platformunda satisi gerceklesen biletler bakimindan bu otoblis firmalarinin toplamda
daha yliksek komisyon orani 6demesi anlamina gelebilecektir. Bu bakimdan bu davranig
OBILET’in ORS'ye rakip altyapiyi kullanan otobiis firmalarinin obilet.com platformunda
bilet satisi yapabilmek igin &édedigi komisyon oranlarinin artmasina yol acgarak,
OBILET’in kendi altyapisini kullanma ve platformunda satis gerceklestirme bakimindan
daha dlsik komisyonlarin 6dendigi bir paket olusturularak platform satis hizmetinin
yazilim hizmetine baglanmasi sonucuna yol acgabilecek fiili bir uygulamadir...®*

... Stirecin béyle devam etmesi, ilgili firmanin MYDATA yazilimini birakmasi ve OBILET
yazilimini kullanmasini zorunlu kilabilecek bir etki yaratabilecektir. Bu durumda rakip
MYDATA, yazilim pazarinda hizmet verdigi firma sayisini kaybetmenin yani sira B2B
hizmeti verdigi portféyde de kayba ugrayabilecek ve tesebblisiin gelir paylasimi modeli
cercevesinde aldigi gelir azalabilecektir. Buna ilaveten yazilim sagladigi firmanin
biletlerini dogrudan kendi platformunda da satabilen MYDATA, bu firmalarin yazilimini
birakmasi sonrasi biletleri ancak OBILETten B2B hizmeti almasi durumunda
satabilecektir. Bu durum altinda ise tesebblis listeleme yapsa da elde ettigi komisyonun
ancak bir kismini kendi alabilmekte, kalan kismi B2B hizmeti icin OBILETe vermek
zorunda kalmaktadir. Oysa yazilimi kullandigi alternatif altinda komisyon bedelinin
tamami MYDATAda kalmaktadir.®>”

(466) llgili karardan goérildigl tUzere gegcmiste OBILET/BILETALL (ist pazarda MYDATA
portféylndeki otobus firmalarini listelemeyi birakmamis ancak MYDATA’ya higbir
bedel 6demeyerek musterisi oldugu MYDATA’nin bu pazardan elde ettigi geliri
kisitlayacak sekilde hareket etmistir. Bu davranigi yukaridaki senaryolardan ikincisine
benzemekte, o senaryodaki gibi firmalar listelemeye devam etmekte ancak
MYDATA'ya bu durumda odemesi gereken API hizmet bedelini 6dememekte,
dogrudan entegrasyonun maliyetine katlanmamaktadir.

(467) Kararda rekabet Uzerindeki etkileri degerlendirilirken bu davraniglarin, MYDATA
portfdylindeki firmalarin OBILET/BILETALL yazilimina gecmesi ile sonuglanarak
MYDATA'yI IMS ve B2B pazardan dislayacagi, OBILET/BILETALL’In bu firmalarin
biletlerinin satisi icin hicbir gelir paylasimina girmeyecegi, satis komisyonunun
tamamini alacadi hatta Ustline rakip B2C’lerin bu firmalarin biletlerini satmak
dolayisiyla OBILET/BILETALL’a bir servis saglayici payr édemeye baslayacagi
tespitleri yapilmaktadir. Bu tespitler miisteri kisittamasinin OBILET/BILETALL icin karli
olabilecegini ortaya koydugu gibi bu davranigin IMS ve B2B hizmeti pazarlarinda
kapamaya sebep olarak etkin rekabeti kisitlayacagini da gostermektedir. Bu nedenle
OBILET/BILETALL'In ist pazardaki rakiplerinin alt pazarlara erigimini kisitlama giidiisi
bulundugu ve bunun pazar kapamaya yol acarak ust pazardaki etkin rekabeti
kisitlayabilecegi degerlendiriimektedir.

93 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili OB!LET karari, p.174
94 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili OBILET karari, p.251
9 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili OBILET karari, p.255
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Yukarida yer alan bilgiler isiginda, OBILET/BILETALL’In B2C pazarda hakim durumda
oyuncu olarak en énemli musteri konumunda bulunmasi ve pazarda kalan mevcut
musteri tabaninin kisith  bir nitelik sergilemesinin yani sira; bu mugterilerin
OBILET/BILETALL B2B portféyiine olan bagimliliklari dolayisiyla bitiinlyle rakip
B2B’lere yonelme imkanlarinin sinirli kalmasi ve pazardaki giris engelleri dolayisiyla
mevcut rakipler ya da potansiyel girigler bakimindan musteri tabaninin artirilamamasi
sebebiyle, musteri kisittamasinin OBILET/BILETALL igin karli oldugu ve bu davranisin
etkin rekabeti de kisitlayacagl anlagiimaktadir. Bu dogrultuda devralma sonrasinda
islemin yaratacag! dikey tek tarafli etkiler kapsaminda iglem kapsaminda olusacak
yapinin musteri kisitlamasi uygulamalariyla IMS ve B2B hizmeti pazarlarinda rakiplere
pazari kapatmasinin mumkun olabilecegi degerlendiriimektedir.

Diger Tek Tarafl Etkiler:

Birlesik tesebbusun rakiplerin alt ya da Ust pazardaki faaliyetlerine iligkin ticari agidan
hassas bilgilere erisim saglamasi s6z konusu olabilmektedir. Ornegin birlesme yoluyla
alt pazardaki rakibin saglayicisi konumuna gelen birlesik tesebbus tlketicinin zararina
olacak sekilde alt pazarda daha az agresif fiyatlama yapmasina imkan veren énemli
bilgiler edinebilir. Ayrica rakipleri rekabet agisindan dezavantajli bir konuma getirerek
onlari pazara girmekten ya da pazarda genislemekten caydirabilir. Rakipler hakkinda
rekabete hassas bilgilerin kotlye kullaniimasi da yatay olmayan birlesmelerin rekabet
Uzerinde dogurabilecegi olasi olumsuz etkilerden biridir. Ozellikle dikey butiinlesik
birlesik tesebbus kritik verilere munhasiran erisim ayricaligina sahipse, bu erigimi
kullanarak rakiplerin fiyat indirim veya inovasyon faaliyetlerine karsilik caydirici
davranislarda bulunabilir, hatta bu yolla rakiplerini pazardan diglayabilir.°

Oncelikle belirtmek gerekir ki B2C pazarda rekabete duyarli en 6nemli bilgi, platformlar
tarafindan otobls firmalarina uygulanan komisyon oranlaridir. OBILET ile rakip
platformlar arasindaki rekabetin temel noktalarindan birini otobus firmalarina
uygulanacak komisyonlar Uzerinden gercgeklestirilen fiyat rekabeti olusturmaktadir.
Konuya iligkin olarak, daha once detaylarina yer verilen 2022-5-020 sayili sorusturma
kapsaminda OBILET/BILETALL tarafindan komisyon oranlarina erigimin
kisittanmasina yénelik bir taahhit sunulmustur. ilgili taahhiide gére;
OBILET/BILETALL, rakip platformlarin dogrudan otobls firmasiyla sézlesme
imzalamasi durumunda taraflar arasindaki mizakerede olusacak komisyon oranina
higbir sekilde ulasmaya calismayacagini ve API hizmeti kapsaminda sunulacak
sistemlere  iglemeyecedini taahhiut etmis bulunmaktadir. Bu c¢ergevede
OBILET/BILETALL'In rakipleri hakkinda hassas bilgilere erisim imkani komisyonlar
Ozelinde belirli bir sure icin bir dlgide sinirlandiriimis bulunmaktadir. Bununla birlikte
sektdorde yaygin olarak yurutulen gelir paylasim modeli bakimindan bu yonde bir
sinirlama bulunmamaktadir. Bu modele gore otobus firmasindan hak edilecek bilet
satis komisyonu, belli oranlarda OBILET/BILETALL ile bilet satis platformu arasinda
paylagildigindan mevcut durumda OBILET/BILETALL B2B hizmeti sagladig
platformlarin komisyon oranlarinin bilgisine erisebilmektedir.

Bu konuda rakiplerden elde edilen bilgilerde, (.....); OBILET/BILETALL’In, hem B2B
hizmeti saglayiciligi seviyesindeki ticari iligkileri vasitasiyla bir B2B hizmeti saglayicisi
olarak hem de platformun otobus firmasiyla dogrudan s6zlesme yaptigi senaryoda API
hizmeti saglayicisi olarak, (.....) tarafindan hangi glizergahlarda, hangi saatlerde, ka¢
adet, hangi fiyatlarla bilet satildigi bilgilerinin tamamina erisebildigini belirtmistir.
Nitekim OBILET/BILETALL da hem B2B hizmeti kapsaminda hem de sefer verilerinin

9 Dikey-Konglomera Kilavuz, para 81.
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rakip platformlara APl Baglantisi ve Teknik Hizmet Saglayiciligi modeli kapsaminda
aktarildig1 durumda rakip platformlarin ne kadarlik satis yaptigina iligkin bilgilere erisim
saglandigini kabul etmektedir. Bahse konu bilgilere erisimin bazi nedenlerden®’ 6turl
zorunlu oldugunu ve seyahat/turizm sektdriinde hizmet saglanan taraflarin satis
bilgilerinin saglayiciya ait sistemlerde kaydedilmesi ve saklanmasinin ticari hayatin
olagan bir pargasi olarak degerlendirildigini belirtmektedir.

(472) Dosya kapsaminda elde edilen bilgilerden, mevcut durumda rakip platformlara B2B
hizmeti/APl baglantisi ve teknik hizmet saglayan OBILET/BILETALL’In rakip
platformlarin musteri ve sorgu verileri dahil olmak Uzere tim satis bilgilerine eristigi
anlagiimaktadir. OBILET/BILETALLIn B2C hizmeti pazarindaki rakiplerinin ticari
agidan hassas bilgilerine sahip olmasi her U¢ pazarda da sahip oldugu konumu
dolayisiyla pazarda rekabetci endiselerin ortaya c¢ikmasina sebep olabilecektir.
OBILET/BILETALL'In her bir B2C platformunun ticari hassas bilgilerine (komisyon
orani, satis potansiyeli, toplam satis miktari, hangi glizergahlarda satisin daha fazla
oldudu, yolcularin 6zellikleri vb.) sahip olmasi, obilet.com ve biletall.com platformlari
bakimindan gesitli avantajlari gindeme getirecektir.

a73) Ozellikle otobis firmalari ve yolculardan olusan iki musteri grubuna iligkin stratejilerin
belirlenmesi (otobls firmalarinin  komisyon oranlarinin tespiti, belli bir yolcu
kategorisine/tarih araligina/glizergaha 6zel kampanya yapilmasi vb.) elde edilen bu
bilgiler kapsaminda gerceklestirilebilecektir. Ornegin OBILET/BILETALL, rakiplerinin
satislarinin yogunlastigi yolcu verilerine dayali olarak hedefli reklamcilik yapabilecek
ve boylelikle ilgili yolcu kitlesini kendine g¢ekebilecektir. Benzer gekilde, rakiplerinin
satislarinin  yogunlastigi/gérece gugla oldugu guzergah bilgisine sahip olan
OBILET/BILETALL, ilgili glizergadh 6zelinde bir kampanya gerceklestirebilecek, s6z
konusu bilgilerden faydalanarak daha hedefli kampanyalar yaparak rekabetc¢i avantaj
elde edebilecektir. Bunun yani sira tegebbusun elde ettigi bu bilgiler tuketicinin zararina
olacak sekilde alt pazarda daha az agresif fiyatlama yapmasina da imkan
verebilecektir.

(474) Sonug olarak devre konu islem ile birlikte OBILET/BILETALL'In B2B ve API hizmet
saglayiciligi faaliyetleri araciliiyla B2C platformlara iligskin olarak elde ettigi bilgilere
erisiminin olmasi, obilet.com ve biletall.com platformlarini diger B2C platformlar
kargisinda avantajli bir konuma getirme ihtimalini ve endisesini dogurmaktadir.

(475) Yukarida yapilan degerlendirmeler i1siginda “otobdis tasimaciligi igin biletleme yazilimi
(IMS) hizmeti pazarr”, “otoblis sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazari” “otoblis
biletlerinin platformlar lizerinden satisi (B2C) hizmeti pazari” arasindaki alt-Ust pazar
iliskisi nedeniyle olusan dikey ortismenin hem girdi kisitlamasi hem mausteri
kisitlamasi hem de ticari acidan hassas bilgilere erigsim saglanmasi yoluyla ortaya
cikardigi tek tarafli etkilerin bu Ug¢ pazardaki hakim durumunu gug¢lendirerek 4054 sayili
Kanun’'un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabeti onemli dlgude sinirlayacagi

degerlendiriimektedir.

97 Tesebbis tarafindan ilgili taraflarla sozlesmesel iligkiler kapsaminda bu platformlarla hesap
mutabakati-faturalasma-6deme islemlerinin dogru bir sekilde yiritilmesi; Kurum tarafindan bu konuda
siklikla istenen verilerin saglanabilmesi (acente ve tasiyici firma alt kirilimi bazinda) ve OBILET’in kendi
ybnetim ve hissedar raporlamalarinda bu faaliyetlerden elde edilen gelirlerin de (acente bazl degil, toplu
olarak) dahil edilmesinin zorunlu olmasi nedeniyle, B2B hizmeti kapsamindaki satislar bakimindan
bahse konu bilgilere erisimin zorunlu oldugu ifade edilmigtir.
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G.4.2.2.2. Ugak Sefer Verilerinin B2B Dagitimi Hizmeti Pazari ile Ucak Biletlerinin
Platformlar Uzerinden Satigi (B2C) Hizmeti Pazarindaki Dikey Tek Tarafli Etkilerin
Degerlendirilmesi:

Tirkiye’de ucak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazarinda; BILETBANK, BILET
DUKKANI, BILETALL, BOOKINGAGORA, PAXIMUM ve GTC gibi tesebbisler
bulunmaktadir. islem kapsaminda devre konu BILETALL bu pazarda faaliyet
g6sterirken devralan OBILET'in ise ugak sefer verilerinin dagitimi pazarinda faaliyeti
bulunmamaktadir. Anilan tesebbuslerin dagitilan bilet adedi bazinda pazar paylarina
asagida yer verilmektedir.

Tablo-24: Ucak Sefer Verilerinin B2B Dagitimi Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili Pazar Paylari (%)

2021 2022 2023

BILETBANK () () (cee)
BILETALL () () (cee)
BILET DUKKANI (D) (D) (cee)
GTC (D) () (cee)
BOOKINGAGORA (....) (....) (...)
PAXIMUM (...) (...) (...)
Kaynak: Tesebbulslerden elde edilen bilgiler.

Tablo 24’te yer verilen veriler incelendiginde sektérdeki en buylk oyuncunun 2023
itibariyla %(.....) pay ile BILETBANK oldugu anlagilmakta, diger yandan ikinci sirada
ise 2021 yilinda %(.....) olan pazar payini 2023 yilinda %(.....) arttiran devre konu
BILETALL yer almaktadir. 2019 yilinda B2B faaliyetlerine baslayan BILET DUKKANI
ise 2021 yilinda %(.....) olan pazar payini 2023 yilinda %(.....) seviyesine ¢ikarmistir.
Sektérde en ¢ok paya sahip olan BILETBANK'In en yakin rakibi BILETALL dan
yaklasik (.....) kat daha fazla paya sahip oldugu gériilmekle birlikte BILET DUKKANI'nin
ilgili yillar itibariyle pazar payini arttirarak BILETALL'In pazar payina yaklastig
gorulmektedir.

Pazarin yogunlagsma oranini ortaya koymak Uzere HHI oranlari da hesaplanmis olup
2021-2023 doéneminde sirasiyla bunun (.....), (.....) ve (.....) olarak gerceklestigi
gorulmektedir. Bu anlamda BILETALL ve BILET DUKKANI'nin artan payi ve lider
BILETBANK'In pazar payi diisisi ile birlikte pazardaki yogunlasma oranlarinin
azaldigi goérulmektedir.

Diger yandan alt pazar olan ucak biletlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmeti
pazarinda hem devralan OBILET hem de devre konu BILETALL’in faaliyeti bulunmakta
olup bu pazardaki pazar paylarina Tablo 20’de yer verilmektedir. ilgili pazarda %(.....)
pazar payi ile lider konumda olan ENUYGUN 2022 yilindan 2023 yilina gecgerken
yaklasik %(.....) bir pazar payi kaybetmesine ragmen lider konumunu korumaktadir.
Pazardaki ikinci oyuncu iki farkli platform Uzerinden ucgak bileti satisi yapan
ETS/UCUZABILET olup 2023 yilinda %(.....) pazar payina sahiptir. OBILET pazarda
uclncu konumda yer almakta ve pazar payini artirarak 2023 yilinda %(.....) pazar
payina ulagmaktadir. Devre konu BILETALL'In ise 2021 yilindan bu yana pazar pay!
azalmakta olup 2023 yiinda %(.....) olarak gergeklesmektedir. islem sonrasi
OBILET/BILETALL birlesik tesebblsi 2023 itibariyla %(.....) bir paya ulasmakta,
pazardaki konumu degismemekte ve yine Uguncu sirada kalmaktadir. Pazar payi
azalmakla beraber (.....) 2023 yilinda birlesik tesebbusun (.....) kati pazar payina sahip
gb6zukmektedir.

Bu pazarda yogunlasma oranini ortaya koymak Uzere hesaplanan ve Tablo 21’de yer
alan HHI verisine gore, islem sonrasi HHI seviyeleri 2021-2023 yillarinda sirasiyla
(-...), (....) ve (.....) olarak gerceklesmektedir. Bu pazarda lider ENUYGUN’un pazar
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payinin azalmasi karsisinda ETS/UCUZABILET ile OBILET’in pazar payinin artmasi
HHI oranlarini dugurerek pazarin yogunlagma seviyesini azaltmig gozukmektedir.

Dikey ve konglomera birlesmelerde HHI seviyelerinin nasil degerlendirildigine Dikey-
Konglomera Kilavuzu'nun 27. paragrafinda yer verilmektedir. Buna gore her bir ilgili
pazarda HHI degerinin 2.500 seviyesinin altinda olmasi ve birlesik tesebbusun her bir
pazardaki pazar payinin %25’in altinda olmasi halinde, yatay olmayan birlesmelerin
rekabet bakimindan olumsuz etkilerinin, incelemenin derinlestiriimesini ve birlesmenin
yasaklanmasini gerektirecek duzeyde olmadigi varsayilabilir. Ancak, asagidaki
kosullardan en az birinin mevcudiyeti halinde bu varsayim gegerli olmayabilir:

a) birlesmenin yakin gelecekte (belli bir inovasyon vb. sebeplerle) 6nemli dizeyde
baylumesi beklenen bir tegebbusl icermesi,

b) pazarda faaliyet gOsteren tesebbulsler arasinda 6nemli dizeyde capraz
hissedarlik ve yonetim iligkilerinin bulunmasi,

c) birlesen tesebbuslerden birinin piyasadaki koordine edilmis davraniglari bozma
potansiyeli tagsimasi (oyunbozan (maverick) tesebbls olma ihtimali),

d) gecmis ya da devam eden bir koordinasyona iliskin emarelerin ya da
koordinasyonu kolaylastirici uygulamalarin varhgi.

Yukarida yer verilen HHI seviyeleri 2.500’Un Ustiinde kalmakla birlikte her iki pazardaki
pazar payl %25’'in altinda kalmaktadir. Bu bakimdan ilgili oranlar itibariyla islemin
rekabet bakimindan olumsuz etkilerinin, incelemenin derinlestiriimesini ve birlesmenin
yasaklanmasini gerektirecek diizeyde olmadi§ varsayilabilmektedir. islem ayrica bu
oranlarin altinda olmakla beraber bu varsayimi gecersiz kilan dort istisnadan birine de
girmemektedir. Ancak birlesik tesebbusin pazardaki konumunu ve pazarin
yogunlagsma seviyesini dikkate alan bu yaklasimin yani sira her iki pazarin yapisi da
islemin bir girdi kisiti ya da musteri kisiti dolayisiyla pazari kapamasinin mumkun
olmadigini dusundurmektedir.

Yukarida ifade edildigi Uzere B2C pazarda yurt i¢i - yurt disi bilet satisi ayriminda
OBILET’in %(.....)-%(.....), BILETDUKKANI'nIn %(.....)-%(.....), BLETCOM’un %(.....)-
%(.....), BILETALL'In 9%(.....)-%(.....), TURNA'nin %(.....)-%(.....), UCUZABILET
%(.....)-%(.....) ve ENUYGUN'un %(.....)-%(.....) paylara sahip oldugu gértulmektedir. Bu
anlamda agirlikh olarak yurt i¢i ugak biletlerinin satildigi anlasiimaktadir.

Blyuk 6lgude yurt ici bilet satisi yapan platform igin en blyuk veri ihtiyaci da yurt ici
seferler bakimindan bulunmakta ve burada iki alternatifin oldugu gérilmektedir. Biri bu
verinin dogrudan hava yolundan alinmasi, digeri de tek bir seferde B2B’den dagitim
hizmeti alinmasidir. Tlrkiye’de hava yolu tasimacili§i alaninda faaliyet gosteren
tesebbuslerin sayisinin az olmasi, B2C platformlari ilgili sefer verisine erisimde araci
kullanmaktan ¢ok dogrudan entegrasyon yontemine yoneltebilmektedir. Ucak bileti
B2C hizmeti pazarindaki lider oyuncu ENUYGUN %(.....) bir oranla neredeyse verilerin
tamamini dogrudan entegre olarak elde etmekte, B2B hizmetini hi¢ kullanmamaktadir.
Bu bakimdan dogrudan entegrasyon yurt igi ugus sefer verilerinde B2B hizmetine
onemli bir alternatif olmaktadir.

B2B pazarda %(.....) bir pay! olan BILETBANK ve %(.....) seviyelerinde pay! olan
dglnci ve dordinci oyuncunun B2C’lerin  sefer verisini temin etmek igin
kullanabilecegdi gucli mevcut alternatifler olmasinin yani sira Gg hava yolu ile dogrudan
entegre olarak tim yurt i¢i uguslara ulasabilmek gibi B2C’ler i¢in énemli ve yaygin
kullanimi  olan bir baska alternatif temin kaynadi daha bulunmasi,
OBILET/BILETALL’In bir girdi kisiti yaratma imkanini kisitlamaktadir. Zira birlesik
tesebblssln alt pazar olan B2C pazardaki mevcut ve potansiyel rakiplerine girdi
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saglamayi tamamen durdurmasi, sagladigi girdi miktarini sinirlandirmasi, satig fiyatini
yukseltmesi, arz kosullarini birlesme o6ncesi duruma kiyasla dezavantajli hale
getirmesi, rakiplerin Uretim teknolojileri ile uyumlu olmayan 0&zel bir teknolojiyi
kullanmaya baslamasi veya saglanan girdinin kalitesini dugurmesi durumunda,
OBILET/BILETALL'dan sefer verisi alamayan B2C’lerin pazar lideri BILETBANK, pazar
Uictinclisti BILET DUKKANI, pazar dérdiinciisi GTC gibi mevcut oyunculardan veri
temin etme imkani olmasinin yani sira THY/AJET, PEGASUS ve SUN EXPRESS’e
dogrudan entegre olarak da yurt igi ugus verisini elde etmesi mumkundur. Bu sebeple
OBILET/BILETALL B2B hizmeti bu B2C'ler igin gok onemli bir girdi niteligi
tasimamaktadir.

Misteri kisittamasi bakimindan ele alindiinda ise OBILET'in Ust pazardaki
B2B’lerden veri temin etmemesinin 6nemli bir muisteri tabaninin kisitlanmasi
olmayabilecegi dusuniulmektedir. Halihazirda pazar lideri ENUYGUN ucak sefer
verileri icin B2B hizmeti satin almamakta ve B2B’lerden bunun rekabet etmelerini
kisitladigi yoninde bir endige iletiimemektedir.

Bu bakimdan hem pazar payi ve HHI oranlari dolayisiyla pazarin yogunlasma seviyesi,
hem de OBILET/BILETALL’In pazarlardaki konumu ve alternatif saglayici olanaklarinin
bulunmasi, ucak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti pazar ile ugak biletlerinin
platformlar Uzerinden satisi (B2C) hizmeti pazarinda isleme bagli olusan dikey
ortismenin 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabeti dnemli élglide
kisittamayacagini gostermektedir.

G.4.2.3. Konglomera Etkilenen Pazarlarda islemin Tek Tarafli Etkilerinin
Degerlendirilmesi

“Diger Hizmetlerin Platformlar Uzerinden Satigi Bakimindan llgili Uriin Pazari” bashg
altinda da ifade edildigi Uzere bildirilen islem kapsaminda OBILET ve BILETALL’In
otobus bileti B2C hizmeti ve ucgak bileti B2C hizmeti pazarindaki faaliyetleri haricinde
devralan konumunda bulunan OBILETin feribot bileti B2C hizmeti, otel rezervasyon
B2C hizmeti ve arag kiralama B2C hizmeti pazarlarinda da faaliyeti bulunmaktadir.
Ayni platform Uzerinden satillan ve seyahat planlamasi kapsaminda ulasim ya da
konaklama amaci ile kullanilan otobus, ucak, feribot, ara¢ kiralama ve otel
bilet/rezervasyon satis hizmetlerinin birbirleri ile iliskili olmasi ayrica konglomera etkiler
bakimindan da bir degerlendirme yapmayi gerektirmektedir.

Dikey-Konglomera Kilavuz’a goére ¢ok pazarh birlesmeler, birlesen tesebbuslerin
arasindaki iliskinin ne tam anlamiyla yatay (ayni ilgili pazarda bulunma) ne de dikey
(saglayici-alici iligkisi) tlrde bir iliskisi oldugu durumlarda karsilasilan tlrdeki
islemlerdir. Bu kapsamda aralarinda tamamlayicilik ya da zayif ikame iligkisi olan trlin
ve hizmetleri veya ayni musteri grubu tarafindan satin alinan belli bir GrGin veya hizmet
gamina dahil olan faaliyetleri kapsayan pazarlardaki birlesmeler inceleme konusu
olmaktadir. Tamamlayici ya da zayif ikame drlnleri iceren birlesme islemlerinde
glindeme gelebilen portfoy etkisi OECD tarafindan; “hakim durum séz konusu olmasa
da, taraflarin pazar gliciine sahip oldugu komsu ya da iligkili pazarlarda satilan triinleri
konu alan birlesmeler sonucu ortaya c¢ikabilecek rekabetcgi ve rekabet karsiti etkiler”
olarak tanimlanmaktadir.

Genellikle gok pazarli birlesmelerin etkin rekabetin 6nemli 6l¢lide azaltilmasi sonucuna
yol agmasi ihtimalinin oldukga dusuk oldugu kabul edilmesine ragmen bazi durumlarda
bu ihtimal s6z konusu olabilmektedir. Cok pazarli birlesmelerde rekabete iligkin
endiseye yol acan esas unsur pazarin kapanmasidir. Birbirleriyle iligkili Gran ve
hizmetlerin ayni tesebbls tarafindan saglanacak olmasi, s6z konusu birlesik
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tesebbUse baglama, paket satig veya diger diglayici uygulamalar yoluyla bir pazardaki
guclu pozisyonunu diger pazarlarda kaldirag olarak kullanmasi imkani ve gudusu
saglayabilir.

Bildirilen islem kapsaminda yukarida ifade edilen OBILETin otobiis bileti B2C
pazardaki hakim durumunun ve bunun iglem sonrasi guglendiriimesinin diger B2C
pazarlarda rekabeti kisitlayici bir kaldirag yaratmak amaciyla kullanilmasi suretiyle
herhangi bir konglomera etki dogmasi olasiliginin da degerlendiriimesi gerekmektedir.
Bu anlamda OBILET/BILETALL’In otobis bileti B2C pazardaki hakim durumunun diger
B2C pazarlardaki rekabete etkisini degerlendirmek Gzere otobus bileti B2C pazardaki
rakiplerine otobus bileti alan tuketicilerin diger bilet ya da rezervasyon iglemelerinde
nasil bir egdilimi oldugu hakkinda soru sorulmustur. Bu noktada ENUYGUN
OBILET/BILETALL ile ayni zamanda ucak bileti B2C hizmeti, arac¢ kiralama B2C
hizmeti ve otel rezervasyonu B2C hizmeti pazarinda; BILET.COM ugak bileti B2C
hizmeti, feribot bileti B2C hizmeti, arag kiralama B2C hizmeti ve otel rezervasyonu B2C
hizmeti pazarinda; TURNA ise ucgak bileti B2C hizmeti, feribot bileti B2C hizmeti ve otel
rezervasyonu B2C hizmeti pazarinda rakip durumundadir. Alinan cevaplara gore,

- (.....) tarafindan otobus bileti alan bir kullanicinin yine (.....) ugak, ara¢ ve otel
rezervasyonu alim oraninin sirasiyla; %(.....), %(.....) ve %(.....) oldugu, oranlar
goreli dusuk olsa da sunulan veriler igerisinde farkli zamanlarda ilgili hizmetleri
alan kullanicilarin dahil edilmis olabileceqi,

- (.....) tarafindan, ugak bileti satisi yapilan tuketicilerin, arag kiralama, havalimani
transfer ve otel rezervasyonlarini yine web sitelerinden yaptiginin gézlendigi,
otobus bileti alan tuketicilerin ise genelde farkli Grtnlere yonelmedigi,

- (.....) tarafindan, otobils bileti alan tlketicinin diger hizmetlere iliskin alim
oraninin oldukga dusuk oldugu, otobls ve ucgak bileti satiglarinin birbirleri ile
gecirgenlik arz etmedigi ve pozitif korelasyon gostermedigi

ifade edilmistir. OBILET’e rakip konumunda faaliyet gdsteren tesebbiislerin
ifadelerinden gorllecegi Uzere B2C pazarda platformlardan otobls bileti alan
tuketicilerin otel, ugak, feribot, arac kiralama gibi diger hizmetlere yonelme aliskanligi
bulunmamaktadir.

Diger yandan gevrim igi platformlar Gzerinden otobus bileti alan kullanicilara kiyasla
ucak bileti alan kullanicilarin tiketim tercihleri farkhlik gostermektedir. (.....) tarafindan
gonderilen cevabi yazida, platform Uzerinden arag kiralamasi veya otel rezervasyonu
yapan tuketicilerin yaklasik %(.....)’sinin ilgili islemden 6nce ugak bileti alan tiketiciler
oldugu bildiriimis olup bu husus (.....) tarafindan da ifade edilmistir. Ote yandan énceki
bélimlerde de deginildigi Uzere, ara¢ kiralama hizmetlerine talebin ugak bileti
satiglarina bagl olarak artmasinin s6z konusu olabilecegi ve otel konaklama hizmetleri
ile ara¢ kiralama hizmetlerinin ugak bileti ile seyahat eden kisilerin seyahat
doénemlerinde tamamlayici trlin olarak sunulan hizmetler oldugu sdylenebilecektir. Zira
cevrim digi arag kiralama satis kanallarinin blyUk gogunlukla havaalanlari ¢evresinde
toplanmasi bu hususu teyit eder niteliktedir.

Birlesik tesebbusln bir pazardaki pazar gucunu kullanarak diger pazari rakiplere
kapatmasinin en dogrudan yolu, farkli pazarlardaki trGnleri birbirleri ile iligkilendirecek
sekilde satig kosullari uygulamasidir. Bu da en ¢ok baglama ve paket satis yoluyla
yapilabilir. Ancak pazardan elde edilen bilgilere gore otobus biletinin diger hizmet turleri
ile birlestirilecekl/iligkilendirilecek sekilde satilmasi yolcularin/tiketicilerin satin alma
aligkanliklari cergevesinde olasi gozukmemektedir.
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(494) Dikey-Konglomera Kilavuz'da UrUnlerin ayni musteriler tarafindan ya da es zamanl

(495)

(496)

(497)

(498)

olarak alinmadidi hallerde saf paketlemenin olasi olmadigi kabul edilmektedir. Ayni
musgteriler tarafindan es zamanli aligverigi ortaya koyabilmek, bu hizmet turlerinde
tuketicilerin satig kanal tercih aligkanliklarini ortaya koymak ile yakindan iliskilidir.

Yukarida yer verildigi Gzere, otobus biletleri 2023 yili itibariyla %(.....) oraninda ¢evrim
disi kanaldan satilirken, %(.....) oraninda ¢evrim i¢i kanallardan satilmaktadir. Cevrim
ici satiglarda bu %(.....) payin dagiliminda satiglar, %(.....) ile otobus firmalarin kendi
internet sitelerine yonelirken, %(.....) oraninda B2C platformlar Uzerinden
gerceklesmektedir. Otobus bileti bakimindan ¢evrim i¢i kanalda platform tercihi her
gegcen sene artmakta zira bu kanalda 400'den fazla tasiyici firmanin seferleri
bakimindan yolcularin 6nemli bir karsilastirma ihtiyaci bulunmakta bu da en ¢abuk ve
kolay bir sekilde platformlar tGzerinden yapilmaktadir. Platformlar ile otobus firmasinin
internet sitesindeki bilet fiyatlari da fark etmediginden yolcunun otobus firmasinin kendi
satis kanalina yonelme motivasyonu azalmakta ve platformdan karsilastirma ihtiyacini
karsilayan yolcu, satin alma iglemini de tamamlamaktadir.

Diger yandan ucak biletlerinde OBILET ve rakip platformlari daha ¢ok yurt ici uguslara
iliskin bilet satmakta ve bu satiglarda yolcu satin alma aligkanliklari tamamiyla
farkhlasmaktadir. Bu farklilasmaya neden olan temel unsur yurt i¢i uguslarin G¢ hava
yolu firmasi araciliiyla gergeklestiriimesi dolayisiyla yolcunun énemli bir karsilastirma
ihtiyaci bulunmamasinin yani sira ugak bileti fiyatlarinin B2C platformlarda hava yolu
firmalarina nazaran yuksek kalabilmesidir. Zira ucak biletlerinde hava yolu firmalar
platformlara satis hizmeti igin herhangi bir komisyon bedeli 63dememekte, otobUs bileti
satisindan farkli olarak burada B2C platform hizmet bedelini yolcudan tahsil etmekte
bu da toplam fiyatin hava yolunun kendi internet sitesine gore yukarida kalmasina
neden olmaktadir. Bu sebeple ugak biletlerinde 6zellikle yurt igi uguslarda platformlarin
payl hava yollarinin kendi ¢evrim ici satiglarinin altinda kalmakta ve Tablo 7’den
goruldugu tzere 2021 yilindan bu yana azalmaktadir. Dolayisiyla otobus biletlerinde
artan bir sekilde platforma ydnelen tiketici aliskanliklari, ugcak biletinde bunun tersini
sergileyerek hava yolu firmalarinin kendi internet sitelerine yonelmektedir.

Feribot biletlerinin ¢evrim ici satis aliskanliklari incelendiginde, sektordeki buyuk
oyunculardan BUDO ve IDO’dan elde edilen verilerden yola ¢ikarak hazirlanan Tablo
9 ve 10’da; 2021-2023 arasi donemde B2C platformlarin toplam bilet satiglarindaki
oraninin sirasiyla; %(.....), %(.....) ve %(.....) olarak gergeklestigi goruimekte satiglar
%95 ve Uzeri seviyede bu tasiyicilarin kendi gevrim ici ve digi kanallarindan
gerceklesmektedir. Cevrim disi satislar disarida birakildiginda, iDO’nun toplam ¢evrim
ici satiglarinda kendi satig payinin 2021-2023 déneminde %(.....), %(.....) ve %(.....)
oldugu, BUDO’nun ise ayni dénemde kendi satig kanallarinin payinin %(.....), %(.....)
ve %(.....) oldugu gorulmektedir. Verilerden gorulecegi Uzere feribot tagimaciliginda
B2C platformlarin varli§i ¢evrim ici satiglar toplami 6zelinde tasiyicilarin kendi
satiglarinin altinda kalmaktadir.

Ote yandan arac kiralama pazarinda, cesitli satis kanallari bulunsa da hava alanlari,
bazi tren garlari ve sehir merkezlerinde bulunan arag kiralama sirketlerinin ofislerinin
cevrim ici kanallara gore daha yuksek paya sahip oldugu gorulmektedir. Nihai inceleme
kapsaminda ara¢ kiralama sirketi AViS, ENTERPRISE, EUROPECAR, GARENTA,
HERTZ ve SIXT’e satiglarin dagilimi sorulmus, elde edilen verilerden ¢evrim disi
kanalin payi yaklasik %(.....) olarak hesaplanmistir. Bu bakimdan son yillarda her ne
kadar tlketici tercihleri ¢cevrim ici platformlara yonelse de arag¢ kiralama bakimindan
cevrim digl kanalin hala buyuk bir paya sahip oldugu gorulmektedir. Bunun yani sira
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ara¢c kiralama hizmeti veren tesebbuslerin kendi ¢evrim ici satis kanallari da
bulunmaktadir. Sektérde kendi araclarini kiralayan tesebbiislerden AViS’in
hizmetlerinin %(.....), BUDGET In hizmetlerinin %(.....), ENTERPRISE’In hizmetlerinin
%(.....), GARENTA’nin hizmetlerinin %(.....), HERTZ'in hizmetlerinin %(.....) ve SIXT’in
hizmetlerinin %(.....) platformlar araciigiyla saglanmaktadir. Bu bakimdan arag
kiralama hizmetlerinde platformlarin pay! heniz sinirli bir seviyede kalmaktadir.

Diger yandan otel rezervasyonuna iligkin B2C faaliyetine bakildiginda; mevcut
dénemde tuketicilerin ¢cogunlugunun ¢evrim ici rezervasyon platformlari aracihigiyla
konaklama rezervasyonlari yapmay tercih ettigi gorulmekle birlikte burada tercih
edilen platformun niteligi farklilagsmaktadir. Pazarda daha ¢ok otel konaklamasi alanina
yogunlasmig; ETS, OTELZ, JOLLY TUR, TATILSEPETI ve TATIL BURADA gibi
oyuncularin yani sira daha ¢ok ¢evrim igi ugak ve otobus biletlemesine yogunlasmis
ENUYGUN, OBILET, TURNA, BILET.COM ve UCUZABILET unvanh oyuncularin da
faaliyet gésterdigi bilinmektedir. inceleme kapsaminda elde edilen bilgilerden otel
rezervasyonu faaliyetinde onemli paya asil faaliyet alani otel rezervasyonu olan
tesebbuslerin sahip oldugu goérilmektedir. Asagidaki tabloda sunulan pazar payi
verileri bunu acik bir sekilde ortaya koymaktadir:

Tablo-25: Otel Rezervasyonlarinin Platformlar Uzerinden Satisi (B2C) Hizmeti Pazarinda 2021-2023
Yili Pazar Paylari (%)

2021 2022 2023

EXPEDIA/HOTELS () (..) ()
ETS () (..) ()
TATILBUDUR () (..) ()
ODAMAX.COM () (..) ()
ENUYGUN () (..) ()
OBILET () (..) ()
UCUZABILET () (..) ()
BILET.COM () (..) ()
BILETDUKKANI () (..) ()
TURNA () (D) ()
Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgi.

Yukaridaki tabloda yer alan veriler incelendiginde EXPEDIA/HOTELS’in 2023 yili
itibariyla %(.....) pay ile pazardaki en blyUk paya sahip oyuncu oldugu gdrulmekte,
ETS'nin %(.....) pay ile ikinci ve TATILBUDUR'un ise %(.....) ile Gglnch en biyik
oyuncu oldugu gériilmektedir. OBILET’in ise 2022°de %(.....) olan payini 2023 yilina
gelindiginde %(.....)’ye yukselttigi gorulmektedir. Tablodaki verilerden de gorulecegi
lizere OBILET, ENUYGUN, BILET.COM ve TURNA gibi daha ¢ok ucak ve otobds bileti
B2C hizmeti veren tegsebbuslerin bu pazardaki varligi sinirli kalmaktadir.

Yukarida yolcularin/tiketicilerin satin alma iligkilerini ortaya koymak tGzere yer verilen
bilgilerden de goruldugu Uzere otobus bileti alan bir yolcunun, ugak bileti, arag kiralama
veya otel rezervasyonu icin tercih edecegi satis kanal farklilasabilmekte bu nedenle
bu yolcularin diger hizmetler igin ayni satig kanalinda es zamanl bir aligveris yapmasi
olasihgl azalmaktadir. Dikey-Konglomera Kilavuz'da yer buldugu Uzere hizmetlerin
ayni musteriler tarafindan ya da es zamanli olarak alinmadigi hallerde saf
paketlemenin olasi olmadigi kabul edilebilmektedir.

Bu degerlendirmeler 1siginda OBILET/BILETALL’In yolculara otobiis bileti B2C
hizmetini diger hizmetlere baglayarak ya da bu hizmetleri paket halinde satarak diger
B2C pazarlarda pazar kapama imkani olmadigi dastnulmektedir. Bu nedenle islemin
konglomera tek tarafli etkiler dolayisiyla 4054 sayil Kanun’un 7. maddesi kapsaminda
etkin rekabeti dnemli dlglde kisitlamadigl sonucuna ulasiimaktadir.
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G.4.2.4. 7. Madde Cercevesinde Genel Degerlendirme ve Tespit Edilen Rekabet
Sorunlari

Onceki bélimlerde yer verilen degerlendirmeler 1siginda, bildirilen islem kapsaminda
yatay etkilenen pazarlardan; otobus tasimaciligi icin biletleme yazilimi (IMS) hizmeti
pazarinda, giris ve buyume engellerinin yiksek oldugu, dengeleyici alici gucliniun ise
bulunmadi§i ve OBILET’in islem sonrasi yogunlasmis bir pazarda yaklasik %(.....) bir
pazar payina ulasiyor olmasi sonucu devralma ile birlikte hakim duruma geldigi
anlasiimaktadir.

Ikinci olarak, otobiis biletlerinin platformlar Gizerinden satigi (B2C) pazarinda OBILETin
pazar payinin oldukga ylksek oldugu, finansal gucu ve marka bilinirliginin bulundugu,
rakiplerine nazaran reklam harcamalarinin ¢ok daha buyuk Olgekte oldugu, dikey
batlnlesik yapisindan ve pazarin ¢ift tarafli 6zelliginin getirdigi pozitif sebeke
digsalliklarindan kaynaklanan giris ve buyime engellerinin bulundugu, Ote yandan
tesebbusun pazar gucunu dengeleyebilecek olgude alici gucunin de s0z konusu
olmadigdi ve tum bu nedenler ile ilgili pazarda hakim durumunu guglendirecegi tespit
edilmistir. Son olarak ise otobls sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazarinda
BILETALL'In sefer verisi sadladigi platformlarin gerceklestirdikleri bilet satis adedi
bazinda pazar payinin yiksek ve veri dagitilan firma sayisi kapsaminin rakiplerine
nazaran orantisiz 6lgude buylk oldugu, IMS pazarina iliskin giris ve buyume
engellerinin B2B hizmeti bakimindan da gecerli oldugu, B2B hizmeti pazarinin gift
tarafli pazar 6zelligi gergevesinde sahip oldugu dolayli sebeke digsalliklari ile portfoy
cesitliligi gereksiniminin de giris ve buyume engeli teskil ettigi ve birlesik tesebbusun
pazar gucunu dengeleyebilecek Olgclde alici guct bulunmadigi, dolayisiyla birlesik
tesebbusun islem ile birlikte ilgili pazarda hakim durumda bulunabilecegi
degerlendiriimektedir.

(505) Diger yandan bildirime konu iglemin gerceklesmesi ile 6zellikle otobuse iliskin B2B ve

IMS pazarlari bakimindan 6nemli bir rekabet¢i gicun ortadan kaldirilacagi, IMS
pazarinda, B2B pazarinin her iki tarafinda ve B2C pazarda saglayici degistirme
imkaninin bulunmadigi, birlesik tesebbisin devralma sonrasi anilan U¢ pazarda elde
ettigi pazar gucunun rakiplerin buyumesini Onleyebilecek duzeyde oldugu, islem
taraflari arasinda 6zellikle IMS ve B2B pazarda yakin rakiplik iligkisinin bulundugu
gorulmektedir.

(506) Bu gergcevede bahse konu U¢ pazarda da yatay tek tarafl etkiler ¢ergcevesinde bildirilen

islem kapsaminda devralan konumunda bulunan OBILET’in hakim duruma gelerek ya
da hakim durumunu guglendirerek 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda etkin
rekabeti onemli 6lclde kisitlayacagi anlagiimaktadir.

(507) Ote yandan islem taraflarinin ugak biletlerinin platformlar (zerinden satisi (B2C)

hizmeti pazarindaki faaliyetleri dolayisiyla olusan yatay 6rtiismeye iliskin; OBILET’in
ilgili pazarda etkin rekabeti kisitlayacak bir pazar payina ulasamayacagi, pazarda girig
engelleri bulunsa da dengeleyici alici glicunun s6z konusu oldugu ve bu nedenle
islemin 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabeti onemli dlgude
kisitlamayacag@i degerlendiriimesi yapiimaktadir.

(508) Diger yandan bildirilen iglemin dikey etkilerine bakildiginda; otobus bileti IMS, B2B ve

B2C hizmeti pazarlari arasinda alt-Ust pazar iliskisi nedeniyle ortaya cikan dikey
ortugsmenin girdi kisitlamasi, magteri kisitlamasi ve ticari agidan hassas bilgilere erigim
saglanmasi yoluyla ortaya gikardigi tek tarafli etkilerin mezkdr (i¢ pazarda OBILET'in
hakim durumunu guclendirerek 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda etkin
rekabeti dnemli dlglde sinirlayacagi dederlendiriimektedir.
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(509) Bildirilen islem taraflarinin faaliyetleri bakimindan gergeklestirilen bir diger
degerlendirme ise, ugak bileti B2C ve ucak sefer verilerinin B2B dagitim hizmeti
pazarindaki dikey ortusmeye iligkin olup pazar payi ve HHI oranlari dolayisiyla pazarin
yogunlagsma seviyesi, birlesik tesebbusln pazarlardaki konumu ve alternatif saglayici
olanaklarinin bulunmasi hususlari bir arada degerlendirildiginde ucak bileti B2B ile
ucak bileti B2C hizmeti pazarlari bakimindan olusan dikey ortigsmenin 4054 sayili
Kanun’un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabeti onemli Ol¢clide kisitlamayacagi
sonucuna ulasiimaktadir.

(510) Son olarak OBILET'in faaliyette bulundugu, otobiis biletlerinin platformlar tzerinden
satisi (B2C), ucak biletlerinin platformlar Uzerinden satisi (B2C), feribot biletlerinin
platformlar Uzerinden satisi (B2C), otel rezervasyonlarinin platformlar Gzerinden satisi
(B2C) ve arag¢ kiralama hizmetlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmetleri
bakimindan ilgili pazarlar bir de konglomera etkiler kapsaminda degerlendirilmigtir.
Tesebbuslerden elde edilen bilgi ve belgelerden, otobus bileti alan tlketicilerin ugak,
otel, feribot ve aracg kiralama gibi diger hizmetlere yonelme aligkanliginin bulunmadig,
tlketicilerin cevrim ici otobUs bileti satin alimindaki aligkanliklari ile mezkar pazarlarda
yer alan hizmetlere iligkin satis kanallari tercihinin farkhlastigi, arag kiralama pazarinda
platformlarin payinin sinirli seviyede kaldidi, otel rezervasyonunda tiketici tercihlerinin
otel konaklamasi alaninda 6zellesmis platformlara yoneldigi tespit edilmis olup bu
kapsamda tuketicilerin ayni satis kanalinda es zamanli bir aligveris yapmasi
olasiliginin kisitl oldugu dedgerlendiriimektedir. Bu cergevede birlesik tesebblsun
otobus bileti B2C hizmetini diger hizmetlere baglayarak ya da bu hizmetleri paket
halinde satarak diger B2C pazarlarda pazar kapama imkani olmadigi ve dolayisiyla
islemin konglomera tek tarafli etkiler dolayisiyla 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi
kapsaminda etkin rekabeti dnemli dlglde kisitlamadidi sonucuna ulagiimaktadir.

(511) Yukaridaki degerlendirmeler isiginda, OBILET’in otobiis biletine iliskin (ic pazarda
(IMS, B2B ve B2C) yatay tek tarafli etkiler ve dikey tek tarafli etkiler gercevesinde
bildirilen islem kapsaminda hakim duruma gelerek ya da hakim durumunu
guglendirerek 4054 sayili Kanun’'un 7. maddesi kapsaminda etkin rekabeti dnemli
Olcude kisitladigi kanaatine ulagiimistir.

G.4.3. OBILET Tarafindan Sunulan Nihai Taahhiit Metni

(512) Dosya kapsaminda 04.06.2024 tarihli 52577 sayili yazi ile OBILET tarafindan sunulan
taahhat metni Kurum kayitlarina intikal etmis, s6z konusu taahhit metni 04.07.2024
tarihli Kurul toplantisinda goriisiilmis; OBILET tarafindan sunulan taahhiitlerin, isleme
iligkin olarak 4054 sayili Kanun’un 7. maddesi kapsaminda ortaya ¢ikabilecek rekabet
sorunlarinin giderilmesinde yeterli bulunmadigina, bu nedenle nihai inceleme surecinin
devam ettiriimesine ve konuya iliskin bir pazar testi yapilmasina 24-28/670-M sayi ile
karar verilmigtir.

(513) Bu kapsamda nihai taahhit metnine yer verilmeden énce 24-28/670-M sayili Kurul
kararina istinaden gergeklestirilen pazar testine iligkin verilere asagida yer verilecektir.

G.4.3.1. Pazar Testi Kapsaminda Ugiincii Kisi Goriigleri

(514) OBILET tarafindan 04.06.2024 tarihinde sunulan taahhiitlere yonelik olarak tasiyici
firmalarin, altyapi/API hizmeti saglayicilarinin ve bilet satis platformlarinin gértslerine
bagsvurulmus olup her bir grubun géristne ayri bagliklar altinda yer verilmektedir.
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Tasiyici Firma Gorusleri

(515) Dosya kapsaminda OBILET’in BOS yazilimini kullanan otobis firmalarinin OBILET
tarafindan sunulan BOS yaziliminin 3 yil iginde piyasadan cekilmesi taahhtudine
yonelik gorusune basvurmak Uzere ve pazar testi icin hazirlanacak anketin igerigini
belirlemeye yonelik olarak ilgili tasiyict firmalar ile c¢evrim ici toplantilar
gergeklestiriimistir.

(516) 10.07.2024 tarihinde (.....) yetKkilileri ile yapilan gérismede;

- (.....), diger biletleme yazihmlari hakkinda bilgi sahibi olmadiklari ancak ilerleyen
surecgte komisyon orani en uygun olan firmayi tercih etme egiliminde olduklari,

-  BOS yaziliminin piyasadan g¢ekilmesi surecinin minimum iki sene olmasi ve
faaliyetleri sekteye ugratmayacak sekilde gerceklesmesi gerektigi zira bagka bir
yazilima gegmenin kendileri igin kolay olmayacagi, bunun en 6nemli nedeninin
de personellerin yeni yazilim igin egitim almasinin gerekli olmasi oldugu,

- BOS yazilimini kullanmayacaklari bir senaryoda OBILET ile iliskilerinin sadece
platform iligkisiyle sinirli kalmasi sebebiyle OBILET’in bilet satis hizmeti igin
belirleyecegi komisyon bedeline yazilim hizmetinin dahil edilmemesi gerektigi

ifade edilmigtir.
(517) 10.07.2024 tarihinde (.....) yetkilileri ile yapilan gériismede;

- Bittn verilerin OBILET’te bulunmasi sebebiyle OBILET’e karsi slpheyle
yaklastiklari, baska bir yazim firmasina gegmeye calistiklarinda OBILET’in
engellemeye calistigi ve sahip oldugu tekel gicunu cezalandirma araci olarak
kullanmaya basladig,

- ()

ifade edilmigtir.
(518) 16.07.2024 tarihinde (.....) yetKkilileri ile yapilan gérismede;

- (.....) BOS yazilimini kullanmalari ve personellerini s6z konusu yazilima gore
egitmeleri sebebiyle kullanim kolaylig1 yasadiklari, bu sebeple bagka bir yazilim
kullanmayi dusunmedikleri,

- BOS’un piyasadan ¢ekilmedigi durumda BOS yazilimi ile devam etmeyi tercih
edecekleri ancak piyasadan ¢ekilmesi durumunda yeni bir yazilima gegis
surecinin yavas olmasi gerektigi, bu kapsamda 6ngoérulen 3 yillik strenin yeterli
oldugu,

- BOS'’un elden gikariimasi durumunda ise yazilim degistirme tercihlerinin BOS’u
alan kisiye gore degisebilecegi

ifade edilmigtir.
Altyapi/API Saglayicilari Gorusleri

(519) Dosya kapsaminda altyapi saglayicisiolan (.....) ve (.....)in BOS yaziliminin 3 yil icinde
piyasadan c¢ekilmesine yonelik taahhlde iliskin goruslerine basvurulmustur. Bu
kapsamda 09.07.2024 tarihinde (.....) yeftkilileri ile yapilan gorugsmede;

- BOS’un piyasadan gekilmesine iliskin taahhidin, yazim hizmeti pazarinda
sektordeki rekabeti ve rakiplerin igini artiracak bir taahhut oldugu,

- Sifirdan bir biletleme yazilimi olusturmanin ancak iki yil icinde
tamamlanabilecegdi ve ilgili calisma icin yaklasik (.....) Turk lirasina tekabul
edecek bir yatirnm yapilmasi gerektigi, yeni girigleri bile saglayabilecek bu
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taahhlt ile piyasaya giris yapanlarin ilk asamada BOS (.....) kalitesine
erisemeyecedi,

OBILET'in biletleme yazilimini kullanan otobs firmalarindan (.....) gectigi, son
(.....) icerisinde OBILETten (.....) gecen firma sayisinin (.....) oldugu, (.....),
Gegcis surecinin sorunsuz bir sure¢ oldugu, belirli bir tarihe kadar eski yazilimin
kullanildigy, ileri tarihli seferlerde gegis yapilacak programin kullanildigi, G¢ gin
icerisinde kolaylikla bir firmanin yazilim gegisinin saglanabileceqi, iki yillik sefer
verisinin alinarak hayalet sefer olusturuldugu, alinan kayitlarin (.....)veri
tabanina aktarilarak gecisin saglanabildidi,

BOS’un kaliteli ve ¢alisan bir program oldugu, BOS’un piyasadan ¢ekilmesi
halinde (.....) bayUk bir rekabet i¢cinde olacagi ve (.....) gecis yapmak isteyen ¢ok
sayida firmanin bulunacagi, bu nedenle (....) da ekibini gelistirmesi
gerekebilecedi,

(.....) sektordeki ihtiyaglar karsilayan bir program gelistirdigi, hata verme
oraninin dusuk oldugu, BOS’un pazardan g¢ekilmesi ile sektorde buyuk bir
bosluk yaratilacagi, yeni aktérlerin pazara girisinin de s6z konusu olacagi, BOS
piyasadan c¢ekildikten sonra s6z konusu firmalarin (.....) gegecedi, (.....) tercih
edebileceqi,

BOS’un piyasadan gekilmesi i¢in gerekli olan strenin minimum iki sene oldugu,
gegcislerin yalnizca kis déneminde ve hafta icinde gercgeklestirilebilecedi, ancak
uc yillik bir strenin daha ideal oldugu zira yaz doneminde gegis icin ¢alisma
sansinin bulunmadigi,

(.....) bulunan (.....), mevcut kapasite ile bir yil icerisinde (.....) adet gegisinin
saglanabilecegi, daha ¢ok gecis yapmak isteyen firma olmasi halinde (.....),
BOS’un satilmasi halinde satin almak igin (.....), ancak her yazihmcinin farkli
calisma sekli olmasi nedeniyle BOS’u anlamanin yeni bir yazilim Gretmekten
daha zor olabilecegi, (.....),

BOS’un c¢ekilmesi ile ciddi bir bosluk olusacagi, yetismis eleman sayisinda artis
yasanacagl, otobus firmalari yazilim personeli bulundurmazken belki de bu
surecten sonra lokal olacak sekilde otobus firmalarinin yazilim personeli
istihdam edeceqi

ifade edilmigtir.

(520) Bir diger altyapi saglayicisi olan (.....) ile 09.07.2024 tarihinde yapilan gérusmede;

(cerr)s

Gegis stirecinde OBILET e bilgi verildigi ve karsilikli giiven kapsaminda gegisin
tamamlandigi, bu dogrultuda (.....) BOS kullanicilarinin gecis yapma egiliminde
olabilecegi,

Firmalarin bayUkliglne bagli olarak gecis sureclerinin farkllik arz edebilecegi,
(.....) icin gegisin (.....) gunde yapildigi, elli yazihanesi bulunan bir firmanin
yaklagik on gunde sisteme gegirilebileceqi,

(.....) kisilik bir ekiple faaliyet gosteren (.....) mevcut kaynaklarla su anki firma
sayisinin (.....) kadar firmayi yOnetebilecegi, firma bilet hacminin énem arz
etmedigi, genislemeye gitmeden (....) firmaya hizmet saglayicilgi
yapabilecekleri,

Talebin fazla olmasi halinde ise (.....),

OBILET biinyesinde (¢ yazilim bulundugu, BOS’un elden cikarilacagi bir
senaryoda “ORS’de yeni bir surime gegiyoruz” denilmesi halinde kullanicilarin

109/154



24-33/815-345

OBILET’e kolaylikla gekilebilecegi, BOS'u sdzlesmeleriyle birlikte dahi olsa
satin almak istemeyecekleri, (.....),

BOS’un piyasadan g¢ekilme suresinin uzun olmasinin (.....) agisindan daha iyi
oldudu, kisa surede ¢ok firmanin gelmesiyle sure¢ yonetiminin zor olabilecegi,
BOS’un piyasadan ¢ekilmesi halinde pazar paylarini buyuatmek igin (.....),
Herhangi bir engelleme olmayacaksa taahhudun olumlu goraldagu, biletleme
yaziliminin karh bir yatirim olmadiginin OBILET tarafindan da bilindigi; BOS,
(....) ve (.....) Ucret aldigi ancak OBILET’in diger yazilimlar icin herhangi bir
bedel almadidi, bu dogrultuda BOS pazardan cekilirken OBILET'in (cretsiz
yazilim ile kullanicilari kendisine ¢gekebilecegi,

Firmalar agisindan ekran Ucretlerinin ¢ok énemli oldugu, OBILETin BOS'u
birakan firmalara kendi yazilimlarini sunarken yazilim {Ucretlerini agik¢a
belirtmesinin daha adil olacag,

OBILET'in halihazirda BOS yazilimini kullanan firmalari tanimasinin bir avantaj
oldugu, (.....) firmalara kendisini tanitmasiyla OBILET’in s6z konusu firmalari
baska bir yazilima gecirmesinin bir olmadigi, OBILET acisindan bu gegcisin
saglanmasinin daha kolay oldugu

ifade edilmigtir.

Bilet Satis Platformlar1 Gorusleri

(521) Dosya kapsaminda rakip bilet satis platformlarinin da goérisine basvurulmustur.
Tesebbuslerin 6zellikle B2B2C is modeline iliskin taahhlt ile BOS yaziliminin 3 yil
icerisinde piyasadan c¢ekilmesine iligkin taahhudun uygulanabilirligine iliskin gorusleri
talep edilmistir. Bu kapsamda platformlarin 6ncelikle B2B2C is modeline iligkin
taahhide yonelik gortslerine yer verilecek olup her iki taahht igin ifade edilen platform
gorugleri ayri basliklar altinda ele alinacaktir.

B2B2C is Modeline iliskin Taahhiide Yonelik Platform Gériisleri
(522) (.....) tarafindan;

B2B2C is modelinde galismaya niyetli olduklari, (.....),

(..o,

B2B2C is modelinde yeniden dagitim yapilabilmesinin API'nin ayni tutulmasi
halinde iki hafta gibi bir sire i¢erisinde yapilabilecegi ancak API degistirilirse s6z
konusu surenin iki ay1 gegecek sekilde degisecedi,

ligili faaliyete yaklasik (....) bir siregte baslayabilecekleri ve faaliyetin
yurutlilmesi konusunda pazara giris fizibilite calismalari, sire¢ planlama, Grin
gelistirme ve yonetimi, yazilim geligtirme, uygulama ve test surecleri gibi
hususlar igin (.....), mevcut kaynaklar igin ise (.....),

OBILET ile yapilan anlasmaya gére OBILET’in aldigi (.....) paydan (.....) kismi
(.....) verdigi, s6z konusu is modelinde tesebbusln (.....) pay! alt acente ile
paylasacak olmasi durumunda acentenin kendisinin (.....) pay! alacak sekilde
OBILET ile calismay! tercih edebilecegi,

iigili faaliyete baglamak icin ihtiyag duyulan komisyon oraninin OBILET'’in
mevcut B2C is birlikleri igin uygulamakta oldugu (.....) oldugu ve faaliyete
baglanmasi halinde yaklasik (.....) adet TURSAB (iyesi seyahat acentesi ile
anlasma yapiimasinin hedeflendigi,

B2B pazarinda rekabetci ortam tesis edilmesi ve yeni oyuncularin bu pazarda
var olmasinin OBILET’in kendi B2B agdindaki oyunculara sundugu igeriklerin ve
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komisyon tutarlarin yeni oyuncular tarafindan es ve/veya daha avantajli sekilde
sunulabilmesine baglh oldugu,

- Mevcut hali ile bu taahhidun diger oyuncularin otobus igerikleri anlaminda bir
boslugu doldurmalarina olanak saglarken bu faaliyetten elde edilebilecek
gelirler anlaminda cazibe yaratacak bir yonunun bulunmadigi,

- IMS anlaminda halihazirda kullandiklari yazilim ve alt yapi nedeniyle OBILET e
blayuk 6lgude bagimli olan otobus firmalarinin alternatif cozimler bulamadiklari
veya kendi yazihimlarini kuramadiklari surece pazardaki kosullarda buyuk bir
degisim yasanmayacag!,

- IMS anlaminda daha kapsamli, alternatif platformlarin hayata geg¢mesi ve
tasiyicilarin bu platformlari benimseyerek alt yapi ve satis sistemlerini mevcut
yaplya ek olarak veya tamamen tasiyarak bu platformlara da agabilmelerinin bir
hareketlilik saglayabilecegi ancak saglikli bir dagitim alt yapisi kurulabilmesi
adina IMS hizmetinin GDS'lerde oldugu gibi otobUs biletleri satislarinin finansal
akiglarindan ayri tutulmasi yoluyla sunulmasi halinde pazar i¢i dengelerin daha
kolay tesis edilebilecedgi,

- Yeniden dagitim is modelini kendi personelleri ile yapabilecekleri ancak yeni bir
yazilhim Uretmenin (.....)

ifade edilmigtir.
(523) (.....) tarafindan;

- Zira sefer verilerini OBILET’ten alan bir acentenin bu verileri API (zerinden
herhangi bir alt acenteye vermek istedigi durumda; ana acentenin OBILET ten
aldigr %(.....) gibi dusik bir komisyon oraninin alt acente ile bolismesi halinde,
alt acentenin kazanacagi komisyon oraninin piyasanin ¢ok altinda kalacagi ve
bu durumda da alt acentenin bu sefer verilerini dogrudan OBILET (izerinden
almak isteyecedi,

- Otobus sefer verilerini bagka platformlara veya acentelere dagitmayi istedikleri
ancak arada OBILET/BILETALL oldugu icin bunu baska platformlara
sunmalarinin  mumkin olmadigi, kendilerine farkli platformlardan ve
acentelerden talep gelmesine ragmen OBILET'in (.....) kendilerinin bu isi
yapmasini ticari agidan imkansiz hale getirdigi,

- Soz konusu is modelinin uygulanabilmesi igin OBILET (zerinden alinan sefer
verilerinin baska bir platform ya da acenteye sunularak gerceklestirilen bilet
satiglarindan OBILET’in kendilerine %(.....) oraninda bir komisyon hak edisi
saglamasi gerektigi, aksi takdirde alt acentenin dogrudan OBILET (zerinden
sefer verilerini almak isteyecegi ve higbir kosulda ana acenteden sefer verisi
almak istemeyecedi,

- ligili faaliyete baslamak igin bir API ve panel arayiiz yazilim gelistirmeleri
yapiimasi gerektigi, bunun icin de ihtiyag duyulan surenin yaklagik (.....) oldugu
ve (.....) ilgili hazirhklarin tamamlanabilecedgi,

- lIgili gelistirme slreci tamamlanip kullaniimaya baslandi§i zaman ise
pazarlama, call center, muhasebe ve teknik personellerden olusan bir ekip
kurulmasi gerektigi,

- Faaliyete baslamalari icin kendilerini tesvik edici unsurlarin otobus firmalariyla
dogrudan calisma imkani elde edebilmek, sektdorde daha o6nemli bir rol
ustlenerek ticari faaliyetlerini zenginlestirmek, rakiplerle daha kolay rekabet
edebilmek, ticari riskleri azaltmak, alt acentelerden gelen talepleri karsilamak ve
ticari kazanci artirmak oldugu,
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- Sefer verilerini baska acentelere verdikleri durumda komisyon orani
beklentilerinin %(.....) oldugu ancak OBILET gibi otobiis firmalariyla dogrudan
calisip kendi platformlarinda bilet satisi yapilmasi durumunda, alt acentenin
satacag! biletlerde ana acentenin herhangi bir reklam ve sanal pos gideri
olmayacagindan bu hizmet igin (.....),

- Bu sebeple sefer saglayicisinin alacadi komisyon oraninin bileti satan acenteye
oranla ¢cok daha dusik olmasi gerektigi zira bu iglemin maliyetli bir iglem
olmadigi, yazilimsal olarak isleyen bir B2B islemi oldugu, bu iglemde Ustlenilen
rolin yazihmsal aracilik olmasindan dolay! yuksek bir kazan¢ beklentisinin
olugsmayacagi,

- Bu hizmetin saglandigi senaryoda hem yurt ici hem de yurt disinda farkli
platformlara bu hizmeti verebilecekleri (.....)

ifade edilmigtir.
(524) (.....) tarafindan;

- Faaliyeti yuratmekte B2B dagitiminin pazari genisletme ve yeni ig ortaklar
edinme imkani sunmasi, otobls sefer verilerinin paylagiimasi sonucunda
acenteler ile is birliginin yapilarak operasyonel verimliligin artiriimasi ve musteri
memnuniyetini saglamasi gibi gerekgelerinin bulundugu bu sebeple de otobus
sefer verilerinin B2B dagditimini yapmak istedikleri ve (.....),

- Faaliyete baglamak icin gerekli olan surenin faaliyeti ylrutecek firmanin teknik
ekibinde ¢aliganlarin yetkinligine ve sayisina gore degistigi (.....),

- (),

- Entegrasyon surecinin onyuzden back office hizmetlerine kadar ugtan uca bir
calisma gerektirdigi gibi test ve hata ayiklama sureglerinin de yonetiimesi
gerektigi,

- lIgili faaliyeti yiritmekte cesitlendiriimis Griin portféyl, artan pazar payi, yeni
gelir akislari, musteri baglihgr ve memnuniyeti, sezonsal talep ve esneklik gibi
faktorlerin tesvik edici oldugu,

- (.....) ancak otobiis firmalarinin OBILET e bilet fiyatinin (.....) arasinda komisyon
orani sunduklari géz 6nunde bulunduruldugunda, kendilerine teklif edilen ve
uygulanacak olan komisyon oranlarinin ¢ok dusuk oldugu, bu rakamin hem
satis maliyetlerini karsilamadigi hem de platform kullanicisi olan acenteleri
tesvik edecek bir oran olmadiqi,

- Tasiyici firmalardan alinan komisyon oranlarinin seffaf bir sekilde
paylasiimamasi, tasiyici firmalardan alinan ve dagitilan komisyon oranlarindaki
farkin diger faaliyet gosterdikleri sektorlere gore daha cok olmasi ve (.....)
ragmen komisyon oranlarindan dolayi OBILET'in daha avantajli bir durumda
bulunmasi nedeniyle adil ve rekabet¢i bir satis ortaminin olugsmadigini
dusundukleri,

- Otobls firmalarinin  komisyon oranlarini dogrudan (.....) yansitmasinin,
OBILET e ise sagladiklari servis ve hizmet karsili§inda belirli bir hizmet Ucreti
tahsil etmelerinin daha adil olacagi,

- (),

- Adil ve rekabetci bir otobUs bileti satis pazari i¢in otobUs firmalarinin kendi XML
servislerinin olmasi ve tasiyici firmanin tamamen kendi inisiyatifi ile satis igin
talep ettigi asgari sartlari saglayan tum firmalara bu servislerin agiliyor
olmasinin gerektigi,
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Her otobus firmasinin kendi XML servisine sahip olmasi i¢in teknik yeterliliginin
olmayabilecegi, boyle durumlarda UGguncu firmalarin alt yapi destedi vererek
otobus firmalarina teknik alanda hizmet verebilecegdi, bunun orneklerine ugak
ve otel sektériinde rastlandigi

ifade edilmigtir.

(525) (.....) tarafindan;

llgili taahhidin, tekellesmeyi diizeltmeye ve piyasada rekabeti saglamaya
donuk bir katkisi olmayacagi,

Mevcut durumda B2C pazarinda satis glci olan OBILETin, (....) gibi
acentelere dogrudan XML uzatmasinin ya da araya bir aracinin daha girerek
XML uzatmasinin pazarda higbir rekabetgi ¢ozim dogurmayacagi,

Burada XML'’in, dogrudan OBILET vyerine ikinci bir araci firma sirece dahil
edilerek o firmadan edinilmesi sonucunda otobls firmalarinin daha c¢ok
komisyon vermek durumunda kalacagi dolayisiyla B2B2C sirketinden hizmet
almanin ticari agidan rasyonel olmadigi ve bu sebeple bu taahhudun piyasadaki
rekabet sorunlarini duzeltecek nitelikte olmadigi,

So6z konusu faaliyeti yuritmek noktasinda tesvik edici faktorlerin bulunmadigi
bu nedenle (.....),

ilgili faaliyeti yliritmeye baglamak igin bir adet satis personelinin yeterli olacagl,
bu kisinin de OBILET adina acentelere gidip satis yapmaya calisacagdi
dolayisiyla anilan taahhutle yapilacak isin yaklasik olarak sifir kaynak ve sifir
maliyetle yapilabilecegi

ifade edilmigtir.

(526) (.....) tarafindan;

Taahhut kapsaminda 6ngorulen is modelinin uygulanabilir oldugu zira pek gok
seyahat acentesinin yetkili satis acentelerinin de bulundugu ve otobus bileti
dagitimi pazarinda faaliyet gostermek isteyen acentelerin bu taahhit sayesinde
kolaylikla alt acenteleri araciligiyla da satig yapabilecegdi ve bu uygulamanin da
pazarda rekabeti olumlu yonde etkileyeceqi,

(cerr)s

Altyapinin kurulmasi ve faaliyetin canliya alinmasi igin yaklasik (.....) aylik bir
sureye ihtiya¢ duyulabilecegi ve ilgili faaliyetin ytritllmesi igin sirket icinde ayri
bir birim kurulmasi gerekeceginin ongoruldugu ve (.....) boyle bir faaliyete
baslanilacak olsaydi komisyon orani beklentilerinin (.....) civarinda olacag,
(.....) mevcut durumda (.....) adet yetkili satis acentesinin bulundugu ve B2B
faaliyetine baslanmasi halinde bu acentelerin ilgili is koluna alakadar
olabileceklerinin dusunuldugu,

ilgili taahhiidiin B2B pazarda rekabete olumlu etkilerinin olabileceginin
dusundldugu, alt acentelere dagitim hizmeti sunulmasiyla hizmet kalitesinin
artacaginin, fiyatlarin disme yoninde egilime girecedinin ve pazara giriglerin
kolaylasacaginin éngoraldugu

ifade edilmigtir.

(527) (.....) tarafindan;

Bu taahhut kapsaminda ongorulen is metodunun kagit dstinde uygulanabilir
oldugu ancak metinde gegen “ticari etik kurallar’” ve “sektorde gegerli musteri
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hizmetleri standartlari” ifadelerinin yoruma acik ve subjektif nitelikte oldugundan
suistimale acik uygulamalara yol agabilecedgi,

B2B dagitim is modelinin halihazirda is planlarina dahil oldugu ve s6z konusu
faaliyet kapsaminda hem yazilimsal hem de operasyonel altyapinin kurulmasi
icin en az birka¢c aylik slreye ihtiyag duyuldugu, bu faaliyeti yurutecek
oyuncularin da ciddi bir kaynak ve yatirnm ayirmasi gerektigi,

(.....) olarak hem nihai tuketicilerin hem de B2B ve B2C hizmet saglayicilarin
tum (.....) ihtiyaglarini karsilayabilen batlnlesik bir platform olma hedefiile (.....)
bu faaliyeti yiratmeye tegvik eden birincil faktorler oldugu,

ilgili faaliyete baglamak ve siirdiirmek igin ihtiya¢ duyduklari minimum komisyon
oraninin %(.....) tekabdl ettigi ve faaliyet kapsaminda (.....) alt acenteye hizmet
verilebileceginin dngoruldugua,

S06z konusu taahhtdun subjektif yorumlardan arindiriimasi halinde IMS ve B2B
pazarinda cesitlilige ve sektorl hareketlendirecek bir rekabete olanak
saglayabilecegi

ifade edilmigtir.

BOS’un Elden Cikarilmasin iligkin Taahhiide Yonelik Platform Gériisleri

(528) (.....) tarafindan;

Biletleme yazilimi pazarina girmeye sicak baktiklari, pazara giris i¢in gerekli
yontem BOS yazilimini satin almaksa ve bu durum kendilerine uyarsa almayi
dusUnebilecekleri,

BOS yaziliminin elden ¢ikarilmasi durumunda tedarik¢i sayisinin ve rekabetin
artacagi ancak BOS yaziiminin piyasadan c¢ekilmesindense elden
cikarilmasinin rekabet endiselerini giderme konusunda daha faydali olacagi,
Zira BOS’un piyasadan gekimesi durumunda OBILET'i taniyan taslyici
firmalarin, pazara yeni giris yapacak IMS saglayicilarina given duymasinin
zaman alabilecegi ve bu sebeple bu firmalarin ORS ya da OBUS’a ge¢gmesinin
muhtemel oldugu,

ligili taahhldin olumlu etkilerinin olacagini disindUkleri ancak saglikh bir
dagitim alt yapisi kurulabilmesi adina IMS hizmetinin GDS'lerde oldugu gibi
otobls biletleri satiglarinin finansal akislarindan ayri tutulmasi gerektigi
bdylelikle IMS sistemleri hem saglayici hem de satici olmayacaklari i¢in pazar
ici dengelerin daha kolay tesis edilebilecegi,

igili faaliyet alanina yénelik yazihm gelistirme sireclerinin yatirm tesvik
programlari kapsamina alinmasinin IMS pazarindaki yeni oyuncular adina
destekleyici olabilece@i ayrica, yatirrm, yazilim, vergi indirimi gibi konularda
saglanacak tesviklerin de ilgili faaliyete baslama noktasinda tesvik edici faktorler
olabilecegi

ifade edilmigtir.

(529) (.....) tarafindan;

BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilmesinin otobus firmalarini yeni IMS arayisi
icerisine sokmasina imkan saglayacagi ancak bu otobus firmalarinin ORS
altyapisina gegme ihtimallerinin yiksek oldugu,

ilgili taahhiidiin otobiis firmalari, B2B ve B2B2C acenteleri igin olumlu bir
taahhit oldugu ancak BOS'un piyasadan ¢ekilmesinin bu sektére olan girigleri
normalin Ustlinde artiracagini dusinmedikleri,
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Zira OBILET’in (.....) konumundan faydalanarak otobils firmalarina kendi
belirledigi belli bir IMS’e yonlendirmesi, bu konuda zorlamasi gibi bir durumun
ortaya c¢ikabilecedi,

S6z konusu taahhiitin OBILET’in otoblis firmalarina baski yapmayacagini
garanti altina alacak sekilde geligtiriimesi halinde IMS hizmetini sunmak
istedikleri,

Bir IMS yazilimi gelistirmek igin en az (.....) bir yazihm gelistirme suresine ihtiyag
duyduklari ayrica devam eden suregte otobls firmalarindan gelen talepler
dogrultusunda surekli gelistirme yapilmasi gerekecegi, otobus firmalar ile
anlagsma yapmak icin ayri bir satis pazarlama ekibine ihtiya¢ duyulacag;; (.....),
SOz konusu faaliyeti yurutmekte otobus firmalariyla dogrudan ¢alisma imkani
elde edebilmek, OBILET’i aradan cikararak daha yiiksek komisyon elde etmek,
ticari bir rakibe bagli olan yuksek riskli bir is modelinden kurtulmak bu yolla daha
saglam ve surekli bir is modelinde galismak, sektorde daha 6nemli bir rol
ustlenerek ticari faaliyetlerini zenginlestirmek, Griin ve hizmet g¢esitliligini artirma
imkanina sahip olmak ve acentelerden gelen talepleri karsilamak gibi hususlarin
tesvik edici olabilecedi,

ifade edilmigtir.
(530) (.....) tarafindan;

BOS’un piyasadan c¢ekilmesinin ardindan otobls firmalarinin alternatif
arayacagini, yazihmini kendi yapabilen tasiyici firmalarin satis ve
pazarlamasint da yine kendilerinin yurutebilecegini; yazihmini  kendi
yapamayan veya bunun satigs ve pazarlamasini kendi yapmak istemeyen
tasiyici firmalarin ise IMS firmalari ile anlagsacagi,

Mevcut maliyetler, insan kaynagi ve (.....) gibi baglica nedenlerden dolayi, (.....)
belirtilen iglerin yuratilmesinin hedeflenmedigi, IMS modeli bir sistem kurulup
(.....) yeni bir ig koluna yonelmek gibi bir planlarinin bulunmadigi,

Otobus firmalarindan direkt servis alinmasi halinde her bir firma ile ayr bir
entegrasyon surecine girilmesi gerektigi, boyle bir durumda yazilimi kendisi
yapmayan bir firmanin Uguncu bir taraftan bu hizmeti almasi gerektigi, ancak
servisi alacak firmanin kendi yazilim ekibi varsa bu sefer de bu isleri yapmak
icin belirli bir personel ve zaman ayriimasi ve olusabilecek maliyetlere
katlanmasi gerekecegi

ifade edilmigstir

(531) (.....) tarafindan;

BOS'un piyasadan cekilmesinin OBILETin fiili tekel durumunu ortadan
kaldiracak bir sonuca yol agmayacagl zira OBILETin biinyesinde ORS ve
BOS’un oldugu, BOS piyasadan cekilse bile ORS sayesinde OBILET’in tekel
konumunu surdurecegi,

OBILET’in tekel glicli sayesinde otobis firmalarina baski yaparak firmalarin
kendi sistemlerinde kalmalarini sagladigi buna karsilik otobus firmalarinin, satis
kaybi yasamamak ve ticari zarar gérmemek icin OBILET sistemlerini zorunlu
olarak kullanmaya devam ettikleri, BOS sistemi kapansa bile bir¢ok otobus
firmasinin, OBILET ten kazandiklari satisi kaybetmemek igin bagka bir sistemi
kullanma riskini almayacaklari ve bu sebeple OBILET’in (.....) ORS veya yeni
kuracaklar ikinci bir IMS sistemi Gzerinden strdirmesine olanak taniyacagi,
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- Taahhutte yer alan “bu hizmetin sunulmasini imkansiz hale getirecek diger
davraniglar ve sozlesmesel ihlaller haricinde” ifadesinin muglak oldugu ve bu
ifadenin genig yorumlanabilecegdi, farkh IMS kullanmay: tercih eden otobus
firmalarinin pratikte satis kaybina ugrayabilecedi,

- Teknolojik Urunlerin dogasi geregi karmasik olmasi ve kuguk entegrasyon
farklarinin bile farkh bir IMS ile galisan otobus firmasinin satis kaybina neden
olmasinin, otobus firmalarinin farkli hizmet saglayicilara gegisini engelleyecegi,
IMS pazarina giriglerin de 6ngérilmedidgi, (.....),

- Bu sebeplerden dolay;, BOS'un piyasadan cekilmesinin, OBILETin IMS
pazarindaki (.....) guglendirecegi ve rekabeti olumsuz yonde etkileyeceqi,

- Hem altyapi hem de satis faaliyetlerinin tek bir firma tarafindan yuruttlmesinin,
adil rekabeti bozabilecegi ve sektorde haksiz bir avantaj saglayabileceqi,

- IMS pazarina girmek igin ¢ok c¢esitli yeteneklere sahip bir ekip olusturmanin
gerektigi zira bahse konu hizmetin B2C isinden tamamen farkli bir uzmanlik
gerektirdigi, pazara giriste IMS Urinu icin sifirdan bir teknoloji yatirrminin
yapilmasi ve bu drundn, tim firmalarin kullanabilecedi bir hale getiriimesi
gerektigi, ayni zamanda bu tur bir GrinUn satisi igin gugllu bir saha satis ve
kurumsal pazarlama ekibinin kurulmasi ve bu alana onemli Olgude yatirm
yapiimasi gerektigdi,

- Musteri hizmetleri agisindan bakildiginda, B2C musterilerine ¢agri merkezi ile
hizmet verilirken, B2B otobus firmalarina Grinin her ayrintisini bilen ve Grinde
destek saglayacak bir musteri ekibi ile hizmet verilmesi gerektigi,

- IMS drununiun, tamamen farkli bir kitleye ve ihtiyaca hizmet ettidi icin yeni bir
sirket kurmaktan ve fonlamaktan farksiz oldugu dolayisiyla, bu pazara girmek
icin ciddi 6lcude kaynak ve yatinm gerektigi

ifade edilmigtir.

(532) (.....) tarafindan;
— Otobus bileti satisi pazarina (.....) giris yapmalari ve halihazirda (.....) faaliyet
olmasi sebebiyle ilgili taahhlt hakkinda gorus sunabilecek dizeyde bilgilerinin
bulunmadigi

ifade edilmigtir.
(533) (.....) tarafindan;

— OBILET/BILETALL birlesmesi ile pazara biiyiik élciide hakim olan BOS’un
piyasadan ¢ekilmesinin, hem IMS hem de B2B pazarinda hareketlilik, rekabet,
cesitlilik ve firmalarin ihtiyaglarina goére yenilikgi yazilimlara olanak
saglamasinin beklendigi,

— Bu taahhudin hem sektorde yerlesik olan yazilim firmalari hem de sektorle
ilgili start-up’lar icin bir firsat olacadi ve pazara girisleri artiracaginin
ongoraldugu ve kendilerinin de bu alanda faaliyet gostermeyi dusundukleri,

— S0z konusu hizmet icin teknik altyapinin kurulmasinin yani sira surekli
yazilimsal ve operayonel is gucu ve veri guvenligi gibi gereksinimlere ihtiyag
duyulan bir is modeli oldugu, dolayisiyla faaliyeti ytritecek oyuncularin da
ciddi bir kaynak ve yatirim ayirmasi gerektigi,

ifade edilmigtir.
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Pazar Testi Kapsaminda Tasiyici Firmalar ile Yapilan Anket ve Sonuglari:

04.07.2024 tarihli ve 24-28/670-M sayili Kurul karari dogrultusunda, 04.06.2024 tarihli
taahhutlerin uygulanabilirligi ve etkililiginin dlgtlebilmesi igin gergeklestirilen pazar testi
kapsaminda; OBILET’in BOS yazilimini kullanmakta olan tasiyici firmalara, OBILET’in
sunmus oldugu BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilmesi konulu taahhit maddesine iligkin
gorusleri, bahse konu taahhut ile ilgili sorulardan olusan bir anket araciligiyla
sorulmustur.

Bilisim Teknolojileri Dairesinden alinan destek ile hazirlanan anket OBILET tarafindan
iletisim bilgileri sunulan ve BOS yazilimini kullanan (.....) tasiyici firmaya gonderilmigtir.
ilk adimda ankete katilim saglayan tasiyici firma sayisinin (.....) civarinda gergeklesmis
olmasi sebebiyle, ankete katilimi artirmak ve daha detayli ve isabetli bir sonuca
ulasabilmek adina dosya kapsaminda (....) adet tasiyici firma ile goérisme
saglanmistir. Gergeklestirilen telefon gorusmeleri akabinde ankete katilim saglayan
firma sayisi (.....) ulasmstir. ilgili tasiyici firmalarin cevaplarina toplulastirilmis bir
sekilde ilerleyen paragraflarda yer veriimektedir.

Bahse konu anket ile tasiyici firmalara ilk olarak “Firmanizca kullanilan ya da
kullanilacak olan otoblis biletleme yazilimi tercihinizi etkileyen faktorleri siralayiniz.
(Tercih sirasina gére 6ncelikli olan 1 olmak lizere 1’den 9’a kadar siralayiniz.)” sorusu
yoneltilmis olup ilgili soruya gelen cevaplara asagida yer veriimektedir:

Sekil 1: Firmanizca kullanilan ya da kullanilacak olan otobis biletleme yazilimi tercihinizi etkileyen
faktorleri siralayiniz. (Tercih sirasina gore dncelikli olan 1 olmak Uzere 1°den 9'a kadar siralayiniz.)

Yazihm Tercih Sebepleri

Cagn/teknik problemlere ddnis hizi

Yazilirmi kullanan diger otobis firmalannin memnun...

Cagn merkezi destegi

Firma ihtiyaglanna gore dzellestirilebilir clmas

Sektdrel tecrilbe
Personel aligkanhklan
Yaziimin diger otobis firmalan tarafindan yaygin bir...

Kullamim kolayligi I I

Fiyat | HE I
0 10 20 30 40 50 a0
Hl m2 W3 w4 m5 W6 m7 W8 W9 mfarkh

ligili sekilden de gorilebilecedi lUzere tasiyici firmalarin tercihlerinde ilk sirada rol
oynayan faktor olarak en ¢ok isaretlenen ilk G¢ faktor; kullanim kolayhgi, yazilimin diger
otobus firmalan tarafindan yaygin bir sekilde kullaniimasi ve yazilimin fiyati olarak
karsimiza gikmaktadir. Kimdulatif olarak degerlendirildiginde tercih edilen ilk tg faktor
icerisinde en ¢ok gosterilen faktorler ise sirasiyla, kullanim kolayligi, personel
aliskanliklari, yazilimin diger otobus firmalari tarafindan yaygin bir sekilde kullaniimasi,
fiyat ve sektorel tecribe olmaktadir.
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(538) Taslyici firmalara ikinci olarak “BOS yazillmindan memnun musunuz?’ sorusu
yoneltimis olup gelen cevaplara dayanarak hazirlanan grafige asagida vyer
verilmektedir:

Sekil 2: BOS yazilimindan memnun musunuz?

BOS Yazihmindan Memnun Musunuz?

= gvet = hayir

(539) Sekil-2’den de gorllecegi lzere BOS yazilimini halihazirda kullanmakta olan ve pazar
testine katilim gosteren tasiyici firmalarin (.....) tanesi BOS yazilimindan memnun
oldugunu kalan (.....) tanesi de memnun olmadigini iletmistir. Bu durum da aslinda
oransal olarak BOS yazilimini kullanmakta olan tagiyici firmalarin memnuniyet
oraninin %(.....) oldugunu gdstermektedir.

(540) Anketin bir diger sorusu olarak “Oncesinde BOS yazilimindan farkli bir yazilima ge¢cme
girisiminiz oldu mu?” sorusu yoneltiimis olup gelen cevaplara dayanarak hazirlanan
grafige asagida yer verilmektedir:

Sekil 3: Oncesinde BOS yazilimindan farkli bir yazilima gegme girisiminiz oldu mu?

Oncesinde BOS Yazihmindan Farkh Bir Yazihma Gegme
Girisiminiz Oldu Mu?

/

= evet = hayir

(541) Sekil-3’'ten gorilecegi Uzere ankete katilim gosteren tasiyici firmalardan (.....) tanesi
BOS yazilimindan farkl bir yazihma ge¢meyi denemis, (.....) tanesinin ise farkli bir
yazilima ge¢meye yonelik bir davranisi s6z konusu olmamigtir. Bu da oransal olarak
sirasiyla %(.....)’e ve %(.....)'ye tekabul etmektedir.
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(542) Anket kapsaminda bir diger soru olarak “Asagidaki biletleme yazilimlarindan
hangilerini duydunuz?” sorusu yoOneltilmis olup gelen cevaplara asagida yer
verilmektedir:

Sekil 4: Agagidaki biletleme yazilimlarindan hangilerini duydunuz?

Asadidaki Biletleme Yazilmlarindan Hangilerini Duydunuz?

ECEYAZILIM MYDATA OBILET/OBUS OBILET/ORS

B DUYDUM MEDUYMADIM  EBOS

(543) Sekil-4’'te yer alan verilerden, tasiyici firmalarin BOS yazilimi diginda en fazla
OBILET’in ORS yazilimini, ikinci olarak OBILET’in OBUS yazilimini, ticlincii olarak
Mydata Biligsim Limited Sirketi'nin (MYDATA) MYDATA yazilimini ve son olarak Ece
Akill Yazilim CézUmleri Sanayi ve Ticaret Limited Sirketi’'nin (ECE YAZILIM) Elektronik
Bilet Sistemi Yazimr’'ni (EBS) duyduklarn anlasiimaktadir. Bu kapsamda katilimci
firmalardan (.....) tanesi OBILET’in ORS yazilimini, (.....) tanesi OBILETin OBUS
yazilimini, (.....) tanesi MYDATA’nin MYDATA yazilimini ve (....) tanesi ECE
YAZILIM’ In EBS yazilimini isaretlemistir.

(544) Anketin bir 6nceki sorusu ile baglantih olarak “Asagidaki biletleme yazilimlari ile ilgili
genel dlsinceniz nedir?” sorusu yoneltiimis olup gelen cevaplara asagida yer
verilmektedir:

Sekil 5: Asagidaki biletleme yazilimlari ile ilgili genel diistinceniz nedir?

Biletleme Yazihmlar Hakkinda Genel Dusunceler

ECE YAZILIM MYDATA OBILET/OBUS OBILET/ORS

W bilgim yok molumlu  molumsuz  m bos
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(545) Sekil-5’ten de gorulecegi Uzere tasiyici firmalarin agirlikli olarak ECE YAZILIM'In EBS
yazilimi ve MYDATA'nin MYDATA vyazilimi hakkinda bir bilgisi bulunmamakta,
OBILET’in OBUS yazilimi ve yine OBILETin ORS yazilimi hakkinda ise olumlu
gorusleri bulunmaktadir.

(546) Anketin bir diger sorusu olarak “BOS Yazilimini Kullanmasaydiniz Hangi Yazilimlari
Kullanirdiniz?” sorusu yoneltilmis olup gelen cevaplara asagida yer verilmektedir:

Sekil 6: BOS yazilimini kullanmasaydiniz hangi yazilimlari kullanirdiniz?

BOS Yazilimini Kullanmasaydiniz Hangi Yazihmlan Kullanirdiniz?

|| ‘l alla | | I| . ‘I | || || “ “ milil
1 2 3 4 5 6 bos

diger
B ECE YAZILIM @ MYDATA @ OBILET/OBUS m OBILET/ORS m Kendi gelistirdigim yazihmi kullanacagim. m Diger

(547) Sekil-6 incelendiginde; tasiyici firmalarin BOS yazilimini kullanmadiklari durumda ilk
yazilim tercihlerinin OBILET’in OBUS yazilimi, ikinci tercihlerinin ise OBILET’in ORS
yazilimi oldugu goérulmektedir. Tasiyici firmalarin Gglncl olarak ise kendi gelistirdigi
yazihmi kullanacagini beyan ettikleri anlagiimaktadir. Soru kapsaminda; OBILET'in
OBUS vyazilimi (.....) tasiyici firma tarafindan, OBILET’in ORS yazihimi (.....) tasiyici
firma tarafindan tercih edilmis, “kendi gelistirdigim yazilimi kullanacagim” sikki ise (.....)
tasiyici firma tarafindan isaretlenmistir.

(548) Anket kapsamindaki bir diger soru “BOS piyasadan ¢ekilince OBILET firmasinin ORS
ya da OBUS yazillmindan bagka bir biletleme yazilimina ge¢mek ister misiniz?”
seklinde yoneltiimis olup gelen cevaplara asagida yer verilmektedir:
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Sekil 7: BOS piyasadan gekilince OBILET firmasinin ORS ya da OBUS yazilimindan baska bir biletleme
yazilimina gegmek ister misiniz?

BOS Piyasadan Cekilince OBILET Firmasinin ORS ya da OBUS
Yazilimindan Baska Bir Biletleme Yazilimina Gecmek ister
Misiniz?

= evet = hayir

(549) Ankete katiim gosteren firmalardan (.....) tanesi evet sikkini igaretlerken (.....) tanesi
hayir sikkini isaretlemistir. S6z konusu cevaplar oransal olarak sirasiyla %(.....)’e ve
%(.....)'ye tekabul etmektedir.

(550) Anket kapsaminda son olarak “BOS yazilimindan baska bir yazilima gecis i¢in ihtiyag
duyulan stire hakkinda gértisleriniz’ sorusu yoneltilmis olup gelen cevaplara asagida
yer verilmektedir:

Sekil 8: BOS yazilimindan baska bir yazilima gegis icin ihtiya¢ duyulan siire hakkinda gorusleriniz

BOS Yazimindan Baska Bir Yazihma Gecis icin ihtiyac Duyulan
Sure Hakkinda Gorusleriniz.

=1yl =2yl =3yl

(551) BOS yazilimindan baska bir yazilima gegmek igin ihtiyag duyulan sireye iligkin olarak
tasiyici firmalardan (.....) tanesi Gg yil, (.....) tanesi iki yil ve (.....) tanesi bir yil cevabini
vermistir. S6z konusu cevaplar oransal olarak sirasiyla %(.....), %(.....) ve %(.....) olarak
gerceklesmistir.
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Nihai Taahhiit Metni

(552) OBILET tarafindan igslemle ilgili rekabetci endiseleri gidermek adina 09.08.2024 tarih
ve 55029 sayi ile sunulan nihai taahhit metnine agsagida yer verilmektedir:

A. IMS PAZARINA ILISKIN TAAHHUTLER

A.1. Obilet, tasiyici otoblis firmalarina sagladigi envanter yénetimi ve biletleme
altyapi yazilimi hizmetleri ile diger teknik hizmetleri karsiliginda bu firmalardan
tahsil ettigi teknik hizmet bedellerine esas oranlari, tasiyici firmalara dagitimi
daha 6ncesinde Biletal tarafindan gergeklestirilen ve Obilet miilkiyetine gegen
BOS adli envanter ybnetimi ve biletleme altyapi yazilimi (IMS) de dahil olmak
lizere kendisi tarafindan saglanan IMS’lerden hangisinin kullanildigindan ve
ilgili tagiyici firma tarafindan bu IMS’ler arasinda hangisine gecis yapildigindan
bagimsiz olarak, 3 yil stireyle sabit tutacak ve ilgili tasiyici firma igin halihazirda
uygulamakta oldugu séz konusu oranlarda bir degigiklige gitmeyecektir. Ayrica,
belirtilen dénem boyunca, Obilet harici saglayicilara ait IMS’leri kullanmakta
iken Obilet IMS’lerine gegis yapacak tasiyici firmalara veya yeni kurulacak
tasiyici firmalara, halen Obilet IMS’lerini kullanmakta olan tasiyici firmalara
uygulanmakta olan standart teknik hizmet bedeli oranlarindan farkli bir oran
uygulanmayacaktir.

A.2. Obilet, Temmuz 2021 Oéncesinde dagitimi Biletal tarafindan
gercgeklestirimekte olan BOS adli IMS’i, taahhlitlerin kabul edilmesine dair kisa
kararin tebliginden itibaren 3 yil iginde piyasadan ¢ekecek ve BOS’un tasiyici
firmalara sunumu ile ilgili faaliyetlerini sonlandiracaktir. BOS adli IMS’i
kullanmakta olan tasiyici firmalarin taahhltlerin kabuliinden 3 yillik slrenin
sonuna kadar sidrecek gegis sliresi boyunca Obilete ait IMS’lere, diger
saglayicilara ait IMS’lere veya kendi gelistirecekleri bir IMS’e gecis yapma
hususundaki tercih hakki tagiyici firmalara ait olacaktir. Bu kapsamda, BOS
kullanicisi tasiyici firmalara, taahhidin kabul edilmesine dair kisa kararin
tebliginden itibaren 30 giin iginde yapilacak duyuru ile—hem bu durum
bildirilecek, hem de ilgili tarih geldiginde veya bu tarihten 6nce Obilet IMS’lerine
veya pazardaki diger IMS’lerden herhangi birine ge¢meyi tercih etmeleri
durumunda izlemeleri gereken yola iliskin bir rehber sunulacaktir. Obilet, bahse
konu gecis islemlerinin tasiyici firma agisindan zarar dogurmayacak sekilde ve
kolay ve hizli bir bigcimde gerceklesmesi igin gerekli 6nlemleri alacak, rakip
saglayicilara ait IMS’lere gecis yapma karari alan tagiyici firmalar aleyhine
herhangi bir dislayici davranista bulunmayacak, gegis yapilmasini bu firmalara
B2C hizmeti sunmamak lizere -bu hizmetin sunulmasini imkansiz hale getirecek
tasiyici firma veya yeni IMS firmasi kaynakli diger davranislar ve s6zlesmesel
ihlaller haricinde- gerekge olarak 6ne siirmeyecektir.

Obilet, BOS ile ilgili faaliyetlerini durduracagi tarinte BOS'un yazilim kaynak
kodlarini, kendisine bagvuruda bulunmalari halinde

- Ulagtirma ve Altyapi Bakanligi’ndan sehirlerarasi tarifeli yolcu tagsimaciligina
iliskin tasima yetki belgesi bulunan tasiyici otoblis firmalarina,

- llgili tarinte aktif IMS saglayicilidi faaliyeti bulunan IMS firmalari ile, faaliyet
belgesindeki faaliyet alanlari arasinda 58.29. veya 62.01. NACE kodlari
bulunan yazilim sirketlerine,
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- Ulagtirma ve Altyapi Bakanligi’ndan e-F tipi gevrimigi otobls bileti acenteligi
bulunan platformlara

iletecek; bu sayede, bu oyuncularin BOS markasini kullanmamalari kosuluyla,
ilave bir yazilim gelistirme maliyetine katlanmaksizin alternatif adlar altinda ve
kendi iradeleri dogrultusunda gerekirse alternatif versiyonlar ile IMS pazarinda
yer almalarina katkida bulunacaktir.

Obilet, IMS pazarina yeni girecek oyuncularla know-how paylagsimi yapmak
amaciyla, taahhiitlerin kabul edildigi kisa kararin tebligi tarihinden itibaren 3 ay
icinde IMS yazihmi geligtiricilerin analiz ve planlama asamalarinda
kullanabilmesini teminen IMS sisteminin isleyisine (gerekli modiillerinin neler
olduguna, iglevierine ve kullanimina) dair bir rehber hazirlayarak kamuoyuna
aclk ve arama motorlari tarafindan indekslenebilir (altalanadi).biletall.com
adresli bir web sitesi araciligiyla internet lizerinden yayimlayacaktir.

A.3. Otoblsle yolcu tasimaciligi yapan tasiyici firmalarin IMS ve B2C
platform/bilet satis araciligi hizmetlerinin her ikisini bir arada Obilet/Biletal’'dan
almasini zorunlu kilacak ya da zorunlu hale getirecek fiili ya da sézlesmesel
herhangi bir uygulama gergeklegtirimeyecektir.

A.4. Halihazirda Obilet veya Biletal tarafindan sunulan IMS’lerden birini
kullanan bir tasiyici firmanin Obilet/Biletal haricindeki bir firma tarafindan
sunulan bir IMS yazilimini kullanmaya baslamasi veya bu yénde karar vermesi
halinde bu husus Obilet/Biletal tarafindan ilgili firmaya sunulan B2C
platform/bilet  satis  hizmetlerinin ~ sonlandirilmasi  igin  bir gerekge
olusturmayacak ve Obilet tarafindan tasiyici firmaya herhangi bir sekilde
ayrimci ya da dislayici bir davranista bulunulmayacaktir.

B. B2B PAZARINA ILISKIN TAAHHUTLER

B.1. Biletal tarafindan halihazirda ydritilmekte olan ve c¢evrimigi fiyat
karsilastirma ve B2C satig platformlarina sunulan B2B hizmet niteligindeki sefer
verilerinin dagitimi hizmetine devralma islemi sonrasinda da mevcuttakine
benzer kosullarda, hizmetin dogasindan kaynaklanan teknik ve operasyonel
hatalar ile bakim-giincelleme islemleri diginda, kasten herhangi bir aksamaya
mahal verilmeksizin devam edilecektir. Bu kapsamda, ilgili B2C platformlarla
akdedilmis bulunan sézlesmeler, ilgili tarafin ihlal ve kusur durumlari haricinde,
taahhiit siresinin  bitimine kadar Biletal tarafindan tek tarafli olarak
feshedilmeyecek, bahse konu sbézlesmeler kapsaminda sunulan B2B sefer
verisi dagitim hizmetinin devamlihgi saglanacaktir. Hizmet kapsami; ileriki
dbénemlerde ortaya cikabilecek olasi teknik-teknolojik zorunluluklar, mevzuat
diizenlemeleri, ilgili kamu idarelerinin talimatlari, yargi kararlari ve sefer verisi
saglanan tasiyici firmalarin aksi yénde iradelerini beyan etmeleri durumlari
haricinde daraltilmayacaktir.

B.2. Obilet ve/veya Biletal, miilkiyeti veya kullanim/dagitim hakki Obilete ait
olup tasiyici otobdis firmalarina Obilet tarafindan kullandirilan IMS’leri (envanter
ybnetimi ve biletleme altyapi yazilimi sistemlerini) kullanan tagiyici otobis
firmalarindan Obilet.com’da listelenen tiim firmalarin sefer verilerini, ilgili tasiyici
firmanin agik bir gekilde yazili olarak (e-posta dahil) veya Obilet/Biletal
tarafindan sunulan sistem (zerinde Obilet/Biletal'in yapabilecegi gelistirme
kapsaminda saglayacadi secme kutusundan segim yaparak sefer verilerinin
B2C biletleme platformlarindan birine, birkagina veya tamamina dagitimini
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istemedigini belirtmesi veya s6z konusu tasiyici firmanin Obilet/Biletal ile olan
sézlesmesinde kendisinden onay alinmaksizin dagitim yapilamayacagina dair
bir hiikiim bulunmasi durumlari haricinde, acentelerine (B2B sefer verisi dagitim
hizmeti sagladigi diger B2C platformlara ve BZ2B yeniden dagiticilara)
aktarmaya devam edecektir. Bu kapsamda Obilet ve/veya Biletal, “riza verme”
sartini uygulamak yerine, “agik sekilde itiraz etmeyen” ve/veya “s6zlesmesinde
aksi yénde hikim bulunmayan” tiim tagiyici firmalarin sefer verilerini diger B2C
platformlara ve B2B yeniden dagiticilara aktaracaktir.

B.3. Obilet ve/veya Biletal, Biletal’dan B2B dagitim hizmeti almakta olan diger
cevrimigi fiyat karsilastirma ve bilet satis platformlari (B2C platformlari) ve/veya
B2B yeniden dagitim (B2B2C) faaliyeti yiiriitecek oyuncularin kendisinden
aldigi sefer verilerini TURSAB acente belgesine sahip baskaca fiziki alt
acentelere veya e-F tipi acente belgesine sahip baskaca ¢evrimigi alt acentelere
dagitmalarina onay verecek ve bu alt acentelere yapilacak dagitima, ilgili alt
acentenin mevzuata, ticari etik kurallarina ve sektérde gecerli misteri hizmetleri
standartlarina asgari uyumu saglamadiginin tespit edilmesi halinde itiraz etme
ve/veya durdurma talep etme hakki sakli kalmak kaydiyla, miidahalede
bulunmayacaktir.

B.4. Obilet/Biletal, kendisinden B2B dagitim hizmeti alan veya alacak olan B2C
platformlardan ve B2B2C yeniden dagiticilardan taahhlt siiresi boyunca B2B
dagitim hizmetine iliskin kurulum bedeli veya yillik sistem bakim bedeli tahsil
etmeyecek, ilgili s6zlesmesinde bu yénde hlikiim bulunan s6z konusu taraflarla
ilgili s6zlesmesel haklarini kullanmayacaktir.

C. B2C PAZARINA ILISKIN TAAHHUTLER

C.1. Biletal hisselerinin devralinmasi ile birlikte Obiletiin kontroliine gegecek
Biletall.com internet sitesi ile Biletall adli mobil uygulamalarin (“Biletal
Platformlarr”) nihai tiiketicilere tanitiimasina veya yeni kullanici kazanmasina
ybnelik olarak Obilet ve Biletal tarafindan tiiketicileri Biletal Platformlari’na
ybnlendirecek sekilde g¢evrimigi arama motorlarinda Biletal’a ait tescilli marka
adlari olan ’biletall”, “biletal” ve ‘bilet al” ile tescilli alan adi isimleri olan
biletall.com, biletall.com.tr ve biletal.com.tr haricinde herhangi bir anahtar
sbézclikle parali anahtar sbzclik reklami ile sosyal medya platformlarinda,
televizyonlarda ve radyolarda (icretli reklam verilmeyecektir.

C.2. Obilet/Biletal, B2B dagitim hizmeti sundugu rakip B2C platformlarin
Obilet/Biletal B2B dagitim sistemine kaydedilen verilerini, bu rakiplere kargi B2C
ve IMS pazarlarinda kendisine avantaj saglayacak sekilde kullanmayacaktir. Bu
kapsamda Obilet/Biletal tarafindan taahhditlerin kabul edilmesine dair kisa
kararin tebliginden itibaren 6 ay icinde,

- Pazarlama ve tasiyici firma iliskileri faaliyetlerinde yalniz Obilet/Biletal’in
kendi B2C satig verilerinden yararlaniimasi, B2B dagitim sistemlerinden
kaynakli herhangi bir verinin kullaniimamasi ve bu faaliyetleri yiiriiten
ekiplerin B2B dagitim sistemindeki veri ve raporlara herhangi bir sekilde
erismemesi saglanacaktir.

- B2B dagitim sisteminde ve IMS veritabanlarinda yer alan rakip B2C
platformlara ait kullanici/yolcu ve rota bilgileri dahil bilet bazli verilerin yer
aldigi raporlara ilgili destek ve teknik-yazilim ekipleri haricindeki herhangi bir
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personelin erisimi engellenecektir. Bu verilere ilgili ekipler yalnizca B2B
dagitim hizmeti kapsaminda;

o Hizmetten yararlanan B2C platformlardan ve tagiyici firmalardan gelen
sikayet ve taleplerin ¢bziimdi,

o Uriin gelistirme ve test galismalari,

o Tasiyici firma sefer verilerinin diger B2C platformlara B2B dagitim
faaliyeti kapsaminda acgilmasi, gelir paylasim oranlarinin belirlenmesi,
durak-lokasyon eslesmelerinin yapilmasi

gibi teknik ve destek amacli islemler igin erisim saglayabilecek, bahse konu
veriler (izerinde herhangi bir personel tarafindan analiz ¢alismasi
yuratilmeyecek, diger personelle bu veriler herhangi bir sekilde ve herhangi
bir amacla paylagiimayacaktir.

- Bu cergevede;

i) Pazarlama, ii) B2B acente ¢agri destek, iii) B2B account management, iv)
B2B yazilim gelistirme, v) IMS satis ve tagiyici firma account management,
vi) IMS lriin ybnetimi ve tasiyici firma cagri destek, vii) Tasiyici firma
operasyon faaliyetleriyle ilgili ekipler birbirlerinden ayristirilacak, bu ekiplerin
her biri igin ayri erisim ve veri kullanim yetkilendirmeleri yapilacaktir.

- Belirtilen raporlama sistemlerine erisimlerin kigiye 6zel ID’ler kullanilarak
saglanmasi igin gerekli teknik altyapi gelistirmeleri tamamlanacak ve
erisimler ID ve tarih bazli olarak log’lanarak 6 ay slireyle saklanacaktir.

- IMS, B2B ve B2C sistemlerine ait verilerin birbirlerinden ayristiriimis veri
tabanlarinda tutulmasina, bu veri tabanlarindan her birinde farkli login (giris)
mekanizmalari igletiimesine ve veri glivenligini saglamak (zere bagimsiz
lglncl taraflardan tedarik edilen givenlik duvari (firewall) sistemleri
bulundurulmasina devam edilecektir.

- Sayilan veri ve raporlama sistemlerinin her biri igin, ilgili personele gizlilik ve
veri kullanim protokolleri imzalatilacak, personelin isbu taahhiide aykirilik
tasiyan veri erigsiminde bulunmasi ve analiz ylrttmesi engellenecek, ayrica
personelin amiri konumunda bulunan yobnetici personelden ve list
ybnetimden de ilgili personelden sayilan kapsamda herhangi bir talepte
bulunulmayacagina dair yazili taahhlitname alinacaktir.

- Bu hususlari teminen alinacak teknik ve idari tedbirlerin yani sira, bu konuyla
ilgili veri erisim ve kullanim uygulamalarina yoénelik bir i¢ politika
olugturularak ilgili personelle paylasilacak ve her yil bu konuda ilgili
personele uyum egitimi verilecektir.

C.3. Otobiisle yolcu tasimaciligi yapan firmalarla olan sézlesmelerde islem’in
tarafi olan her iki sirket de (Obilet ve Biletal), bu firmalara ait seferlerin rakip
cevrimici B2C platformlarda listelenememesine ybdnelik minhasirlik yaratan
herhangi bir unsura yer vermemeye devam edecek ve bu etkiyi yaratacak
herhangi bir davranig igerisinde bulunmayacaktir. Benzer sekilde, Obilet/Biletal,
diger B2C platformlara sunacaklari B2B dagitim veya API saglayiciligi
hizmetlerine iligskin s6zlegsmelerinde, B2C platformlarin tagiyici firmalar ile
iletisime gec¢mesini engelleyebilecek veya ‘tek elden satin alma” gseklinde
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degerlendirilebilecek herhangi bir hiikme yer vermeyecek ve fiilen de bu yénde
bir uygulamaya gitmeyecektir.

C. DENETLEYICI UZMAN ve BiLGILENDIRME DUYURULARI

C.1. Isbu yazimizla sunmus oldugumuz taahhiitlerimizle ilgili olarak taahhiitlerin
kabul edilmesine dair kisa kararin tebliginden itibaren 2 ay iginde Obilet
tarafindan Rekabet Kurulu'nun onayiyla “denetleyici uzman” atamasi
yapilacaktir. Denetleyici uzmanin, taahhiit siresi boyunca 6 aylik periyotlarila
s6z konusu taahhtitlerimize uyumumuzla ilgili Rekabet Kurumu’na raporlama
yapmasi saglanacaktir.

C.2. Obilet ve Biletal,
- A.2. no'lu taahhlite iligkin olarak BOS kullanicisi tagiyici otobus firmalarina,

- A.l. ve B.2. nollu taahhltlere iligkin olarak ilgili tiim tasiyici otobls
firmalarina,

- B.3. ve B.4. no'lu taahhtitlere iliskin olarak hélihazirda kendilerinden B2B
sefer verisi dagitim hizmeti veya APl sadlayicilidi hizmeti almak lizere
sbézlesmesi bulunan veya is iligkisi fiilen ylrirliikte olan aktif (son 6 ay igcinde
kendisinden aldigi hizmet kapsaminda en az 1 bilet satisi gergeklestirmis)
cevrimigi fiyat kargilagtirma ve bilet satis platformlari (B2C platformlari) ile
B2B2C faaliyeti yiritmek (izere kendileriyle hizmet sbézlesmesi bulunan
veya s6zlesme miizakerelerine baglamig olan B2B2C yeniden dagiticilara

isbu taahhiitlerin kabul edilmesine dair kisa kararin tebliginden itibaren 30 giin
icinde gerekli bilgilendirme duyurularini yapacaktir.

D. TAAHHUTLERIN KAPSAM ve SURESI

D.1. Isbu taahhiit metnindeki tiim terim ve ifadeler, Obilet ve Biletal'n Tiirkiye
sehirler arasi otobliisle yolcu tasimacili§i sektériine yénelik IMS, B2B dagitim,
API saglayiciligi ve B2C platform/bilet satis hizmeti faaliyetlerine (ilgisine gére
‘hizmeti alan” veya “hizmeti saglayan” taraf olarak) iliskin olup, adi gecen
sirketlerin Tlirkiye haricindeki pazarlara iligskin faaliyetlerini ve otoblisle yolcu
tasimaciligi sektériine yénelik olmayan diger faaliyetlerini kapsamamaktadir.

D.2. Verilen taahhttlerin hayata gecirilmesi ve taahhiit gegerlilik stiresi boyunca
uygulamasina devam edilmesi, Ulastirma ve Altyapi Bakanlgi bagta olmak
tizere ilgili kamu kurum ve kuruluglarinin ilgili diizenlemelerine uyumlu olmasi
halinde mimkiin olabilecek olup, taahhdiitlerin uygulanmasini engelleyebilecek
ve Obilet'ten kaynaklanmayan bu gibi durumlarda Rekabet Kurumu’na 10 is
glni igcinde bildirimde bulunulacaktir.

D.3. isbu taahhiit paketi kapsamindaki taahhiitlerimiz, Rekabet Kurulu’nun
taahhiitleri kabul etmesi ve baglayici hale getirmesine iliskin kisa kararinin
tebliginden itibaren 3 yil stireyle gegerli olacaktir.

G.4.3.2. Sunulan Taahhiitlerin Degerlendirilmesi

(553) 2010/4 sayili Teblig'in 14. maddesinin birinci fikrasinda “Tegsebbdsler, Kanunun 7 nci
maddesi kapsaminda ortaya c¢ikabilecek rekabet sorunlarinin giderilmesi amaciyla,
birlesme veya devralmaya iliskin taahhtt verebilirler. Tesebblisler tarafindan verilen
taahhttler, rekabetgi sorunlari tamamen ortadan kaldirici nitelikte olmalidir.” hukmune
yer verilmigtir.
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(554) Birlesme/Devralma islemlerinde Rekabet Kurumunca Kabul Edilebilir Céziimlere iligkin
Kilavuzda (Kilavuz) da aciklandigi Uzere, Kuruma bildirilen bazi yogunlagsma
islemlerinde ortaya ¢ikan ve bildirim konusu iglemin Kanun’un 7. maddesinde
duzenlenen yasak kapsamina girmesine yol acan rekabet sorunlarinin islemde
yapilacak belirli duzeltmeler veya degisiklikler sonrasinda giderilebilmesi kimi
durumlarda mumkun olabilmektedir. Bu tur yogunlagsma iglemlerinde yasaklama
yerine, isleme Kurum tarafindan ortaya konulan rekabet sorunlarinin taraflarca
Onerilecek ve Kurumca kabul edilecek ¢ozumlerin yerine getirilmesi kosuluyla izin
verilmesi, anilan islemden elde edilmesi olasi etkinliklerle birlikte pazardaki rekabetin
korunmasini saglayabilecektir.

(555) Ote yandan, Kurulun, bir yogunlagsma islemine getirilen ¢dziim 6nerisi gergevesinde
sartl olarak izin verebilmesi i¢cin ¢ozumlerin uygulamaya konulmasindan sonra, isleme
yonelik rekabet ile ilgili kaygilarin ortadan kalkacagindan emin olmasi gerekmektedir.
Bu nedenle ¢6zim oOnerileri, isleme iliskin rekabet ile ilgili kaygilar tereddide yer
birakmayacak sekilde ve surdurulebilir bir bigimde gidermeli ve her agidan anlasilir
olmalidir. Ayrica pazar kosullari ¢gozUm oOnerisinin hayata geciriimesine kadar ayni
sekilde kalmayabileceginden, ¢bzum 6nerileri mumkun olan en kisa zamanda etkili bir
sekilde uygulanabilir nitelik gostermelidir.

(556) Bir yogunlagsma igleminin yarattigi rekabet sorunlarini ortadan kaldirmaya yonelik
¢6zUm Onerileri, yapisal ya da davranigsal nitelikte olabilir. Yapisal ¢ozum Onerileri,
genellikle belirli bir is biriminin elde ¢ikarilmasini, davranigsal ¢ézum Onerileri ise
taraflarin gelecekteki pazar davraniglarinin diizenlenmesini igerir. C6zUm Onerilerinin
temel amaci islem Oncesinde pazarda var olan rekabet yapisini korumaktir. Bu
nedenle, igleme iligkin rekabet sorunlarini gidermede surdurulebilir bir sonucu kisa
vadede doguran ve uygulandiktan sonra denetim gerektirmeyen niteliklerinden 6turu
Ozellikle bir is biriminin elden cikarilmasi gibi pazarda yapisal degisiklikler yaratan
¢ozumler, ¢ozum onerilerinden beklenen amaca daha uygundur. Bir is biriminin elden
cikariimasina iliskin ¢ozum onerileri rekabet sorunlarinin giderilmesinin en etkili
yoludur.

(557) Davranigsal ¢ozum oOnerileri ise, rekabet sorunlarini giderme konusunda yapisal
¢bzumlerle benzer dizeyde etkinlige ulasabilecek nitelikteyse ve es etkili bir yapisal
¢OozUmun bulunamamasi so0z konusu ise kabul edilebilir. Ne var ki, tesebbuUs
davraniglarini izlemenin zorlugu, tesebbusun yazili taahhutleri ihlal etmeyecek bicimde
¢6zUmun ruhuna aykiri davranma olasiligi, gercekte rekabetgi olabilecek davraniglarin
da engellenebilmesi gibi bazi olumsuz niteliklerinden dolayl davranigsal ¢6zim
Onerileri ancak istisnai durumlarda kabul edilir. Fakat her durumda, etkin bir uygulama
ve denetim sisteminin kurulmasi yoluyla ¢6zUm onerisinin islerliginden butunuyle emin
olunmasi, davranigsal ¢ézim onerilerinin kabul edilebilirligi i¢cin 6n kosuldur.

(558) Birlesik tesebbiis OBILET/BILETALL; otobiis tasimaciligi icin biletleme yazilim hizmeti
(IMS), otobus sefer verilerinin dagitimi hizmeti (B2B) ve otobus biletlerinin platformlar
uzerinden satisi hizmeti (B2C) pazarlarinin her birinde yuksek pazar payina sahip olup
dikey butlnlesik yapisi nedeniyle de s6z konusu pazarlar bakimindan énemli bir
avantaj elde etmektedir. Ayrica her U¢ pazar yuksek derecede yogunlagsmig
bulunmaktadir. Ote yandan otobiis bileti IMS, B2B ve B2C hizmeti pazarlarinin birbirine
siki sikiya bagh oldugu ve IMS hizmeti pazarinda tasiyici tesebbuslerin yalnizca bir
firma ile galisma yonunde tercihlerinin bulundugu g6z énune alindiginda, s6z konusu
pazarlardan herhangi birinde elde edilen gucun, diger iki pazardaki gucu de artirici bir
unsur oldugu sdylenebilecektir. Bu anlamda islem bu U¢ pazarda yatay tek tarafl etkiler
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dolayisiyla OBILET’in hakim duruma gelmesi veya hakim durumunu giiglendirmesi ile
sonuglanacak sekilde etkin rekabeti 6nemli olgude kisittamaktadir. S6z konusu Ug¢
pazar ayrica birbirinin alt-Ust pazari olup iglem dikey etkileri bakimindan ele alindiginda
ise, ilgili islemin girdi ve musteri kisiti yaratarak her U¢ pazarda pazar kapamaya yol
actigi ve islem neticesinde B2C pazardaki rakiplerin rekabet agisindan hassas ticari
verilerine erigilerek bir avantaj elde edildigi sonucuna ulasiimaktadir. Bu gercevede
Kanun'un 7. maddesi kapsaminda islem ile s6z konusu pazarlarda hé&kim durum
yaratilacagl veya mevcut bir hakim durumun guglendirilecedi ve bunun sonucunda
mevcut ve potansiyel rekabetin kisitlanarak etkin rekabetin 6nemli dl¢clide azalacagi
degerlendiriimektedir.

(559) SOz konusu pazarlarin dikey butunlesik olmasi ve bu pazarlarin rekabetgi agidan
birbirlerini onemli dlgude etkiliyor olmalari dolayisiyla taahhutler asagida her bir pazar
icin ayr1 ayri degil, s6z konusu dikey butunlesik pazarlarin tamamina olan etkileri
bakimindan birlikte degerlendirilecektir.

A.1. Numarali Taahhudun Degerlendirmesi:

(560) A.1. numarali taahhutte “Obilet, tagiyici otobus firmalarina sagladigi envanter yénetimi
ve biletleme altyapi yazilimi hizmetleri ile diger teknik hizmetleri karsiliginda bu
firmalardan tahsil ettigi teknik hizmet bedellerine esas oranlari, tasiyici firmalara
dagitimi daha 6éncesinde Biletal tarafindan gercgeklestirilen ve Obilet miilkiyetine gegen
BOS adli envanter ybnetimi ve biletleme altyapi yazilimi (IMS) de dahil olmak lizere
kendisi tarafindan saglanan IMS’lerden hangisinin kullanildigindan ve ilgili tasiyici
firma tarafindan bu IMS’ler arasinda hangisine gec¢is yapildigindan bagimsiz olarak, 3
yil stireyle sabit tutacak ve ilgili tagiyici firma igin halihazirda uygulamakta oldugu séz
konusu oranlarda bir degigiklige gitmeyecektir. Ayrica, belirtilen dénem boyunca,
Obilet harici saglayicilara ait IMS leri kullanmakta iken Obilet IMS’lerine gecis yapacak
tasiyici firmalara veya yeni kurulacak tasiyici firmalara, halen Obilet IMS’lerini
kullanmakta olan tagiyici firmalara uygulanmakta olan standart teknik hizmet bedeli
oranlarindan farkli bir oran uygulanmayacaktir.” ifadelerine yer verilmistir.

(561) Bu kapsamda OBILET tarafindan, (....) ifade edilmektedir. Bu sayede (.....)
belirtimektedir.

(562) A.1. numarall taahhitte; OBILET tarafindan sunulan IMS hizmetleri ve diger teknik
hizmetler karsiliginda tasiyici firmalardan tahsil edilen teknik hizmet bedellerine esas
oranlarin (¢ yil sureyle sabit tutulacagi ifade edilmektedir. OBILET/BILETALL tasiyici
firmalara sundugu hizmetler bakimindan 2021 yilinin Ekim ayindan itibaren B2C
pazardaki satis hizmeti icin aldigi SDP komisyonundan ayri olarak IMS hizmeti igin
teknik hizmet bedeli almaya baslamistir. Ancak bu ayrigtirma otoblUs firmalar
acgisindan o6nemli bir fiyat degisikligi niteliinde olmasina ragmen, ilgili degisiklik
sonrasinda OBILET yazilimi kullanan (.....) tasiyici firmadan yalnizca (.....) rakip
yazilima gectigi gorulmektedir. Dolayisiyla ayrigtirma oncesinde biletleme yazilimi
kullanimi igin bir bedel 6demedigi algisina sahip tasiyici firmalarin, ayristirma sonrasi
bilet bedelinin %(.....) seviyelerinde gergeklesen teknik hizmet bedeli 6demeye razi
olmalari, ilgili bedel bakimindan talep esnekliginin goérece dusuk oldugunu
gOstermektedir. Bu anlamda talebin fiyat esnekligi disik olan otobils firmalar
bakimindan IMS hizmetleri pazarinda fiyatlarin t¢ yil sure ile sabit tutulmasi, otobus
bileti IMS hizmetleri pazarinda yatay tek tarafl etkilerin gideriimesi bakimindan uygun
bir davranigsal ¢dziim olabilecektir. Ayrica, bdylelikle OBILET/BILETALL'In rakip
IMS’leri kullanan tasiyici firmalara dusuk oranlar teklif etmesi yoluyla bu pazardaki
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rakiplerine karsi herhangi bir rekabeti kisitlayici fiyat politikasi olusturmasi da s6z
konusu olmayacaktir.

(563) Yukarida aciklanan bilgiler dogrultusunda, sunulan taahhtdin diger taahhutlerle de
birlikte degerlendirildiginde rekabet sorunlariyla orantili, bu sorunlari gidermeye
elverigli, kisa surede yerine getirilebilir ve etkili sekilde uygulanabilir oldugu sonucuna
ulasilmistir.

A.2. Numarali Taahhudun Degerlendirilmesi:

(564) Otobus tasimaciligi i¢in biletleme yazihm (IMS) hizmeti pazarinda, yazilimi kullanan
her bir tasiyici firma igin sefer verisi Uretilmekte ve Uretilen her sefer verisinin satisa
donusmesi igin ise satis noktasina ulasmasi gerekmektedir. Bu gergcevede her bir satis
noktasina (B2C platform) tek tek ulasmak istemeyen tasiyici firmalar, genellikle sefer
verilerini toplulastirarak birden fazla satis noktasina es anli sunulan B2B hizmetine
yonelme egilimindedirler. Bu butunlesik faaliyet kapsaminda IMS hizmeti ve B2B
hizmeti pazarlari birlikte B2C hizmetinin girdisinin saglandidi/uretildigi pazarlari
olusturmaktadir. Dolayisiyla IMS pazarindaki rekabetci durum dogrudan B2B pazarini
etkilemektedir. Bu nedenlerle IMS pazarinda rekabetin tesis edilmesi blylk énem
tasimaktadir. Bildirilen islemin IMS pazarindaki etkisinin daha iyi anlasiimasi adina,
mezk({r pazardaki pazar paylarina asagidaki tabloda yer verilmektedir.

Tablo-26: Otobiis Tasimacilidi igin Biletleme Yazilimi (IMS) Hizmeti Pazarinda 2021-2023 Yili Pazar
Paylari (%)%

2021

2022

2023

OBILET

BILETALL

OBILET+BILETALL

MYDATA

ECE YAZILIM

ATLAS YAZILIM

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgiler

(565) Yukaridaki tabloda yer alan veriler incelendiginde, OBILET’in en biyiik rakibinin
BILETALL oldugu ve yillar itibaryla ilgili tesebbUslerin pazar payini korumakta oldugu
gorulmektedir. Devralma sonrasi taraflarin toplam pazar payina bakildiginda, birlesik
tesebblsun 2023 yili itibariyla pazar payl %(.....) olacak ve bu durumda birlesik
tesebblsun en yakin rakibi ile arasindaki fark yaklasik olarak (.....) kata ¢ikacaktir. Bu
cercevede OBILET’in devralma sonrasi elde ettigi pazar payi ile hakim durum igin
belirlenen sinirin ¢ok otesine gectigi gorulmekte ve mevcut islemin rekabet endigesi
yaratma ihtimalinin oldukga ylksek oldugu anlagiimaktadir.

(566) OBILET tarafindan IMS pazarindaki rekabet endiselerine ydnelik olarak 04.06.2024
tarihli ve 52577 sayili yazi ile daha 6nce sunulan A.2. numarali taahhat, OBILET
tarafindan asagidaki sekilde revize edilerek nihai taahhut metni igerisinde sunulmustur.

A.2. Obilet, Temmuz 2021 ©éncesinde dagitimi Biletal tarafindan
gerceklestirimekte olan BOS adli IMS’I, taahhlitlerin kabul edilmesine dair kisa
kararin tebliginden itibaren 3 yil icinde piyasadan ¢ekecek ve BOS’un tasiyici
firmalara sunumu ile ilgili faaliyetlerini sonlandiracaktir. BOS adli IMS’i
kullanmakta olan tasiyici firmalarin taahhltlerin kabuliinden 3 yillik sdrenin
sonuna kadar sirecek gegis sliresi boyunca Obilete ait IMS’lere, diger

98 Tesebbuslerin 2021 ve 2022 yillarina ait bilet satis adedi verileri, 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177
sayill karar ile sonuca baglanan 2022-5-020 nolu dosyas! kapsaminda elde edilen bilgilerden elde
edilmistir.
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saglayicilara ait IMS’lere veya kendi gelistirecekleri bir IMS’e gecgis yapma
hususundaki tercih hakki tasiyici firmalara ait olacaktir. Bu kapsamda, BOS
kullanicisi tasiyici firmalara, taahhidin kabul edilmesine dair kisa kararin
tebliginden itibaren 30 gun iginde yapilacak duyuru ile—hem bu durum
bildirilecek, hem de ilgili tarih geldiginde veya bu tarihten énce Obilet IMS’lerine
veya pazardaki diger IMS’lerden herhangi birine ge¢meyi tercih etmeleri
durumunda izlemeleri gereken yola iliskin bir rehber sunulacaktir. Obilet, bahse
konu gegis islemlerinin tasiyici firma agisindan zarar dogurmayacak sekilde ve
kolay ve hizli bir bigimde gergeklesmesi igcin gerekli énlemleri alacak, rakip
saglayicilara ait IMS’lere gecis yapma karari alan tagiyici firmalar aleyhine
herhangi bir dislayici davranigta bulunmayacak, gegis yapilmasini bu firmalara
B2C hizmeti sunmamak lizere -bu hizmetin sunulmasini imkansiz hale getirecek
tasiyici firma veya yeni IMS firmasi kaynakli diger davraniglar ve sézlesmesel
ihlaller haricinde- gerekge olarak 6ne siirmeyecektir.

Obilet, BOS ile ilgili faaliyetlerini durduracagi tarihte BOS’un yazilim kaynak
kodlarini, kendisine basvuruda bulunmalari halinde

- Ulastirma ve Altyapi Bakanligi'ndan sehirlerarasi tarifeli yolcu
tasimaciligina iliskin tagsima yetki belgesi bulunan tasiyici otobiis
firmalarina,

- llgili tarihte aktif IMS saglayiciligi faaliyeti bulunan IMS firmalari ile
faaliyet belgesindeki faaliyet alanlari arasinda 58.29. veya 62.01. NACE
kodlari bulunan yazilim sirketlerine,

- Ulastirma ve Altyapi Bakanligi'ndan e-F tipi ¢evrimigi otoblis bileti
acenteligi bulunan platformlara

iletecek; bu sayede, bu oyuncularin BOS markasini kullanmamalari kosuluyla,
ilave bir yazilim gelistirme maliyetine katlanmaksizin alternatif adlar altinda ve
kendi iradeleri dogrultusunda gerekirse alternatif versiyonlar ile IMS pazarinda
yer almalarina katkida bulunacaktir.

Obilet, IMS pazarina yeni girecek oyuncularla know-how paylasimi yapmak
amaciyla, taahhditlerin kabul edildigi kisa kararin tebligi tarihinden itibaren 3 ay
icinde IMS yazihmi geligtiricilerin analiz ve planlama asamalarinda
kullanabilmesini teminen IMS sisteminin isleyisine (gerekli modiillerinin neler
olduguna, islevlerine ve kullanimina) dair bir rehber hazirlayarak internet
lizerinden kamuoyuna agik ve arama motorlari tarafindan indekslenebilir
(altalanadi).biletall.com adresli bir web sitesi araciligiyla internet lzerinden
yayimlayacaktir.

(567) Bu kapsamda OBILET’in Kurum kayitlarina sundugu nihai taahhiit metninde yer alan
ilgili taahhlde iligkin agiklamalarina da yer vermek taahhudun etkilerinin anlagiimasi
bakimindan yerinde olacaktir. OBILET, (.....) ifade etmektedir.(.....).

(568) Sunulan bu taahhiitle birlikte OBILET, IMS pazarinda g farkli yazilimla faaliyet
gOstermek yerine, dosya konusu devralma islemi éncesindeki gibi, iki farkli yazilimla
faaliyet gosterecektir. OBILET/BILETALL tarafindan, (.....) belirtiimektedir. Bu
kapsamda (.....) ifade edilmektedir. Bu dogrultuda (.....) belirtimektedir.

(569) Bunun yaninda (.....) belirtiimektedir.

(570) BOS’un piyasadan c¢ekilmesine yonelik taahhddidn sdresinin Gg yil  olarak
belirlenmesinin gerekgeleri ise;
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(576)
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olarak ifade edilmektedir.
Bununla birlikte OBILET tarafindan, (.....) dile getirilmektedir.
Taahhudun batina ile (.....);

seklinde belirtiimektedir.
Boylece A.2. numarali revize taahhut ile (.....) dile getirilmektedir.

OBILET tarafindan sunulan taahhiit metni incelendiginde; A.2. numaral taahhidiin
kapsamli ve detayli bir sekilde duzenlendigi, bunun yaninda yazilim kaynak kodlarinin
uguncu taraflarla paylasiimasina iligkin yeni eklenen taahhit kapsaminda BOS’un
piyasadan cekilmesi ve kaynak kodlarinin agik hale getiriimesi ile kendi IMS’ini
gelistirmek isteyebilecek mevcut oyuncular agisindan bir baylime imkani ortaya ¢iktigi,
potansiyel IMS firmalarinin girisinin tesvik edildigi, IMS hizmetini kendi blinyesinden
karsilamak isteyen otobus firmalarinin BOS kaynak kodlarini kullanarak, yeni yazilim
gelistirmenin hem zaman hem de parasal maliyetine katlanmaksizin kendi yazilimlarini
gelistirmelerinin kolaylastirimasinin saglandi§i gorilmektedir. Dolayisiyla OBILET
tarafindan sunulan s6z konusu taahhat ile IMS hizmetleri pazarinda mevcut ve
potansiyel rekabet imkéani artarken, otobus firmalarinin IMS firmalarina bagimliliginin
da azalabilecegi anlagiimaktadir.

Biletleme yazilimlari diger yazilimlara kiyasla sahip oldugu karmasik yapisi nedeniyle
farkhlasmaktadir. Yazilimlarin karmasik bir yapida oldugu, sifirdan yazilim
gelistirmenin zor oldugu, kod gelistirmek i¢in en az iki yil gerektigi, yazilimin tim banka
sistemlerine, birden fazla 6deme sistemine ve birden fazla ¢evrim igi satis platformuna
entegre olmasinin gerekliligi ile yazilimin sorunsuz ¢aligabilmesi i¢in ayrica deneme
siiresine ihtiyag duyulabilecegi bilinmektedir®®. OBILET tarafindan da ¢ok sayida firma
ile entegre galisacak ve firmalar bazinda farklilasacak ihtiyaglara cevap verebilecek
ortak bir otobus biletleme yazilimi gelistirmenin onemli dlgude ilk yatirrm ve yonetim
maliyeti yarattigi ifade edilmektedir. Bu hususlara ek olarak dosya kapsaminda elde
edilen bilgiler dogrultusunda, otobus firmalarinin biletleme yazilimini degistirmesinin
yazilimi firma icinde aktif kullanan personelin aligkanliklari dolayisiyla zor oldugu
hususu da anlasiimakta olup ilgili hususun da talepteki katiliga/hareketsizlige isaret
ettigi degerlendiriimektedir.

Yukarida yer alan acgiklamalara ek olarak mevcut durumda, otobus biletlerine iligkin
yazihm (IMS) hizmeti pazarinin distk kar marjina sahip oldugu, karmasik bir yazilim
ve zor bir algoritma gerektirdigi, talep tarafinda bulunan tasiyici firmalarin kati bir talep
yapisina sahip oldugu ve ¢ok sayida tasiyici firmanin farklh ihtiyaclarina cevap verecek
ortak bir yazilim geligtirmenin zor oldugu degerlendiriimektedir.

99 Kurulun 15.06.2023 tarihli ve 23-27/521-177 sayih karari, para. 63.
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(577) Bu noktada OBILET tarafindan sunulan A.2. numarali nihai taahhiitte yer alan “Obilet,
BOS le ilgili faaliyetlerini durduracagi tarinte BOS'un yazilim kaynak kodlarini,
kendisine basvuruda bulunmalari halinde Ulastirma ve Altyapi Bakanldi’ndan
sehirlerarasi tarifeli yolcu tasimaciligina iligskin tagima yetki belgesi bulunan tasiyici
otoblis firmalarina, ligili tarihte aktif IMS sadlayiciligi faaliyeti bulunan IMS firmalari ile
faaliyet belgesindeki faaliyet alanlari arasinda 58.29. veya 62.01. NACE kodlari
bulunan yazilim girketlerine, Ulastirma ve Altyapi Bakanldir'ndan e-F tipi ¢evrimigi
otobdis bileti acenteligi bulunan platformlara iletecek; bu sayede, bu oyuncularin BOS
markasini  kullanmamalari  kosuluyla, ilave bir yazilm gelistirme maliyetine
katlanmaksizin alternatif adlar altinda ve kendi iradeleri dogrultusunda gerekirse
alternatif versiyonlar ile IMS pazarinda yer almalarina katkida bulunacaktir.” ifadeleri
dnem tasimaktadir. Zira OBILET’in BOS yaziliminin faaliyetlerinin durdurulmasinin
akabinde kaynak kodlarini, rakip B2C platformlar, rakip aktif IMS’ler, kendi yazilimini
gelistirmek isteyen ancak yeterli kaynaga sahip olmayan otobuUs firmalari ve bu alanda
faaliyet gostermek isteyebilecek ve faaliyet belgesindeki faaliyet alanlari arasinda
58.29. veya 62.01. NACE kodlari bulunan yazilim sirketlerine agacak olmasi biletleme
yazihm pazarina iliskin yerlesik giris engellerini dnemli dlcude azaltabilecek olup
tasiyici firmalarin kati talep yapisini kirabilecek; diger yandan Tablo-9’da yer alan
verilerden de gorulecegi uzere 2023 yih itibariyla %(.....) paya sahip BOS yaziliminin
pazardan ¢ekilmesi IMS pazarinda rekabeti dnemli dl¢lide etkileyebilecektir.

(578) Bu dogrultuda ilk bakista A.2. numarali taahhiudun, dosya kapsaminda dile getirilen
IMS pazarina iligkin endiselerin bir Kismini daha fazla giderebilecek bir kapsama sahip
oldugu sodylenebilecektir.

(579) Bununla birlikte ilgili taahhudun etkili bir sekilde uygulanip uygulanamayacagini ve
uygulandigr zaman yapisal bir ¢ozum ile ayni etkileri yaratip yaratmayacagini analiz
etmek Uzere, taahhidin uygulanabilirligi, etkililigi, G¢ yillik sdrenin uygunlugu gibi
acilardan yeterliligini 6lgmek Gzere bir pazar testi (market test) gerceklestirilmistir. Bu
bakimdan bu taahhut hakkinda 6zellikle IMS firmalari olmak lGzere pazarda yer alan
oyuncularin taahhudun rekabet endigelerini gidermedeki yeterliligine iliskin gorusleri
cercevesinde bir degerlendiriime yapilmasi gerekmektedir.

(580) Bu dogrultuda s6z konusu pazar testi sonucunda elde edilen Gglncu taraf goruslerine
ve bunlara iligkin degerlendirmelere asagida yer veriimektedir.

A.2. Sayili Taahhiide iligkin Ugiincii Taraf Goriigleri:

(581) OBILET tarafindan sunulan ve dosya kapsaminda degerlendirilen ilk taahhiitlere iligkin
olarak gerceklestiriien pazar testi kapsaminda BOS yaziliminin faaliyetlerinin
sonlanmasina iligkin olarak IMS pazarinda OBILET/BILETALL’a rakip olarak faaliyet
gOsteren tesebbuslerden de gorusler alinmis olup (.....) tarafindan;

- Sifirdan bir Dbiletleme yazilimi olusturmanin ancak ki yil icinde
tamamlanabilecegi ve yazilima iligkin ¢alisma icin yaklasik (.....) Tark lirasi
degerinde bir yatirrmin gerektigi,

- BOS’un kaliteli ve g¢alisan bir program oldugu, BOS’un piyasadan c¢ekilmesi
halinde (.....)’nin buyuk bir rekabet igcerisinde olacagi ve (.....)’ya gecis yapmak
isteyen ¢ok sayida firmanin bulunacag,

- lIgili taahhiidiin yazilim pazarinda sektérdeki rekabeti ve rakiplerin isini artiracak
bir taahhut oldugu, BOS’un pazardan c¢ekilmesi ile sektdrde buylk bir bosluk
olusacagi ve yeni aktorlerin pazara girisinin de s6z konusu olacagi,
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BOS kullanicilarinin  kalite konusunda hassas firmalar oldugu ve BOS
yaziliminin piyasadan gekilmesi sonucunda s6z konusu firmalardan (.....)'yI
tercih edecedi,

BOS yaziliminin piyasadan g¢ekilmesi igin gerekli olan surenin en az iki sene
oldugu, zira gecislerin yalnizca kis dbénemlerinde ve hafta icinde
gerceklesebilecegi, ancak U¢ yillik bir surenin daha ideal oldugu zira yaz
doneminde gegis i¢in galisma imkaninin bulunmadigi,

Mevcut durumda (.....) ve bir yil igerisinde (.....) adet tasiyici firmanin gegisini
saglayabilecek olup daha fazla gecis olmasi halinde (.....),

BOS’un satilmasi halinde satin almak igin (.....), (.....), ancak her yazihmcinin
farkli calisma sekli olmasi nedeniyle BOS’u anlamanin yeni bir yazilim
uretmekten daha zor olabilecegi

ifade edilmigtir.

(582) Ek olarak yalnizca IMS pazarinda faaliyeti bulunan (.....) tarafindan;

BOS yaziliminin faaliyetlerinin sonlanmasi ile (.....)’a gecis yapacak tasiyici
firmalarin kapsaminin (.....)'In pazarlama ve girigsimlerine bagli oldugu,

(.....)in (.....) bir ekiple faaliyet gosterdigi ve mevcut kaynaklari ile hizmet
gosterdigi firma sayisinin (.....) firmayl yonetebilecegi, bu noktada tasiyici
firmalarin bilet hacminin 6nem arz etmedigi, (.....) binyesinde genislemeye
gitmeden yaklasik (.....) hizmet saglayiciligi yapabilecekleri, talebin artmasi
durumunda ise tesebbus bunyesinde (.....),

Sunulan taahhatlerden farkli olarak BOS’un elden gikarilacagi bir senaryoda
OBILET tarafindan “ORS’de yeni bir siiriime gegiyoruz’ denilmesi durumunda
tasiyici firmalarin tekrar OBILET biinyesindeki bir yazilima kolaylikla
cekilebileceqi,

BOS yazilimini sdzlesmeleriyle birlikte olsa dahi satin almak istemeyeceklerini,
halihazirda boyle bir (.....),

Sifirdan yeni bir yazilim yapmak igin harcanacak sure ve kaynaklar ile BOS
yazihmini satin alarak var olan kodlar Uzerinden gelistirmeye devam etmek icin
harcanacak sure ve kaynaklarin arasinda kayda deger bir farkhligin
bulunmayacagi,

BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilme slresinin uzun olmasinin (.....) agisindan
daha iyi oldugu, zira kisa slUrede c¢ok sayida firmanin gelmesiyle slreg
yonetiminin zor olabilecegi,

BOS yazihiminin piyasadan ¢ekilmesi ile pazar paylarini buyiatmek icin (.....),

OBILET’in halihazirda BOS yazilimini kullanan firmalari tanimasinin bir avantaj
oldugu, (.....)'In firmalara kendini tanitmasiyla OBILET’in sdz konusu firmalari
kendisine ait farkli bir yazilima gecirmesi arasinda farklar bulundugu, OBILET’in
s0z konusu gecisi saglamasinin daha kolay oldugu

ifade edilmigtir.

(583) Bu dogrultuda, OBILETin halihazirda IMS saglayicisi olarak faaliyet gdsteren
rakiplerinin, BOS’un piyasadan cekilmesine iliskin taahhlide olumlu yaklastiklari, ilgili
taahhadun uygulanmasi ile s6z konusu rakiplerin galisma kapasitelerini ve hizmet
kapsamlarini genisletme ve bu dogrultuda daha etkin bir gsekilde rekabet etme
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motivasyonuna sahip olacaklari, BOS’un piyasadan g¢ekilmesine iligkin taahhudin
BOS’un elden cikarilmasi gibi alternatif bir yapisal taahhlde kiyasla piyasadaki
rekabet endigelerini gidermede daha etkili olabilecedi, OBILET'in ilgili pazardaki
rakiplerinin de BOS’un elden ¢ikariilmasi halinde ilgili yazihmi satin alamayacaklari ve
BOS’un piyasadan c¢ekilmesinin daha etkili bir taahhut olacagi yonunde ifadelerde
bulunduklari, OBILET’in ilgili pazardaki rakiplerinin BOS’un piyasadan gekilmesi ile
farkh yazilimlara ge¢meye ihtiyag duyacak otoblus firmalarinin ihtiyacini
karsgilayabilecek kapasiteyi saglayabilecegi ve bu yonde ¢alismalar yapmak Uzere de
gerekli istek ve motivasyona sahip olduklari anlasiimaktadir.

A.2. numarali taahhit dogrudan biletleme altyapi yazilim (IMS) hizmeti pazarindaki
rekabet endigelerini gidermeye yonelik bir taahhut olmasi dolayisiyla mezkir pazarda
dogrudan OBILET e rakip konumunda bulunan (.....) ve (.....)'in goriisleri ayrica énem
tasimaktadir. Zira IMS hizmeti pazarinda olusacak rekabet sorunlarindan en ¢ok
etkilenecek olan ve taahhudun pazardaki olumlu etkilerini en gok hissedebilecek olan
tesebbusler ilgili rakip tesebbusler olacaktir. Bu dogrultuda her iki rakip tesebbusun
de BOS yaziliminin elden c¢ikariimasi yerine piyasadan ¢ekilmesinin pazardaki etkin
rekabetin tesisini saglamak icin daha faydali oldugunu ifade ettigi géruimektedir. Bu
kapsamda s6z konusu tesebbuslerce, elden ¢ikarma durumunda katlaniimasi gereken
satin alim maliyeti ve farkli bir yazilim ile calismanin getirecegi operasyonel
maliyetlerin yerine yazilimin piyasadan ¢ekilmesi sonucu rekabete agilan bir ortamda
proaktif olarak pazarlama ve satig faaliyetlerinin yuratulmesinin daha faydal olacagi
belirtimektedir.

llaveten vyine rakip tesebbislerin pazar testi kapsaminda gergeklestirilen
gorusmelerdeki ifadelerine bakildiginda, taahhutlerin uygulanmaya baslanmadigi
mevcut durumda dahi OBILET'ten rakip yazilimlara gecis yapmakta olan otobls
firmalarinin bulundugu goériimektedir. Bu anlamda ilgili tesebbusler tarafindan ayrica,
gegis surecinin sorunsuz bir stre¢ oldugunun ifade edildigi anlasiimaktadir. Yine nihai
taahhuit metninde, A.2. taahhudune iligkin yapilan acgiklamada yer alan (.....)
ifadelerinden de anlasilacagi Uzere henuz taahhidin uygulanmaya baglamasindan
bile daha énce firmalar tarafindan duyulmasinin bile hizli bir sekilde OBILET disindaki
diger IMS hizmeti saglayicilarinin yazilimlarina gegisle sonuglanabildigi gorulmektedir.
S6z konusu gegis, dosya kapsaminda (.....) ve ilgili tasiyici firma konumundaki (.....) ile
gerceklestirilen gorismelerde de teyit edilmistir. S6z konusu gelisme taahhidin
etkililigine iligskin dnemli bir gosterge olarak degerlendiriimektedir.

Ayni zamanda ilgili rakip tesebbuslerce, gecis yapilabilecek donemlerin sinirli olmasi
sebebiyle BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilmesi i¢in gerekli olan surenin en az iki sene
oldugunun ancak Ug¢ yillik bir surenin daha ideal oldugunun ve BOS yaziliminin
piyasadan c¢ekilme suresinin uzun olmasinin, kisa surede ¢ok sayida firmanin
gelmesiyle sure¢ yonetiminin zor olabilmesi sebebiyle kendileri agisindan daha iyi
oldugunun ifade edildigi gorlulmektedir. Bu dogrultuda ilgili taahhit bakimindan
ongorulen 3 yillik gegis suresinin de rakip tesebbusler bakimindan olumlu karsilandigi
anlasiimakta; dolayisiyla s6z konusu surenin, BOS’un piyasadan ¢ekilmesiyle otobus
firmalarinin gegis yapabilecegi olasi yazilim firmalarinin gerekli hazirliklari yapabilmesi
ve yeterli kapasiteye ulasabilmesi agisindan isabetli oldugu disunulmektedir. Buna ek
olarak OBILET tarafindan BOS yaziliminin kaynak kodlarinin agiimasinin ise yeni
yazihm geligtirmek igin ihtiyag duyulan slrenin azalmasina katki saglayacagi
degerlendiriimektedir.
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A.2. sayili taahhude iligkin olarak B2C platformlarinin da goruslerine bagvurulmus olup
s6z konusu platformlardan ilgili taahhlde ydnelik ¢ogunlukla olumlu geri dénugler
alinmigtir. Bu kapsamda; (.....), BOS vyaziliminin piyasadan c¢ekilmesi sonucu
pazardaki rekabetin iyi etkilenecegini dusindugunu ve kendilerinin de pazara girmeyi
dusundugund; (.....), BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilmesinin hem IMS hem de B2B
pazarda rekabeti iyi yonde etkileyecedini; (.....) IMS hizmetleri pazarina iligkin bir
fizibilite g¢aligmasi yurattiguna; (.....), taahhtdin uygun bir sekilde uygulanmasi
durumunda IMS hizmeti saglayabilecegdini ifade etmistir. Ote yandan (.....) tarafindan,
ilgili taahhudun pazardaki etkin rekabeti saglamada yetersiz kalacagi ve IMS hizmetleri
pazarina girmeye yonelik herhangi bir planlarinin bulunmadigi ifade edilmistir.

Bu dogrultuda otobus bileti satislarina iligkin B2C platformu olarak faaliyet gostermekte
olan platformlarin taahhtde iligkin goruslerinin genel olarak olumlu oldugu, bunlar
icerisinde IMS pazarina giris yapmayi duisunen ve buna yonelik ¢alismalar yapan
platformlarin bulundugu, kimi platformlar tarafindan ise taahhiddin uygulanmasi
halinde IMS pazarina giris yapabileceklerinin ifade edildigi gorulmektedir. Bu
dogrultuda, A.2. numarali taahhidin kabul edilerek uygulanmasi halinde BOS’un
piyasadan c¢ekilmesi ile, B2C pazarda faaliyet gostermekte olan platformlarin da IMS
saglayicisi olarak pazara giris yapabilecegi ve bdylelikle ilgili pazarda faaliyet gosteren
oyuncu sayisinin ve rekabetin artabilecegi anlasiimaktadir. Bu kapsamda ayrica
kullanabilecekleri yazilim sayisi ve gesitliliginin artmasiyla otobUs firmalari bakimindan
da yeni alternatifler ortaya ¢ikacaktir.

Bu hususlara ek olarak tasiyici firmalardan (.....) ve (.....) ile gérusilmus olup (.....)
yetkilileri tarafindan (.....) disundukleri ifade edilmigtir. (.....) yetkilileri tarafindan ise
(.....) BOS yazilimini kullandiklari ve farkl bir yazihma ge¢meyi hi¢ distinmedikleri,
BOS yaziliminin piyasadan ¢ekilmesi durumunda gegilecek yeni biletleme yaziliminin
farkh bir dinamigi olmasi durumunda gegisin hemen olmamasi gerektigi, bu durumun
uzun sureye yayilmasi gerektigi ve u¢ yilin bu gegis icin yeterli bir sire oldugu ifade
edilmistir. ilgili cevabi yazilar dogrultusunda, A.2. numarali taahhiidiin kabul edilip
uygulanmasi sonucu BOS’un piyasadan c¢ekilmesi halinde, kendi yazilimlarina
gecmeyi duslnen otobus firmalarinin dahi bulundugu anlasiimaktadir. Yine ilgili
taahhat bakimindan ongoérulen G¢ yillik gegis suresinin, tasiyici otobuUs firmalari
bakimindan da olumlu kargilandigi anlasiimaktadir. Yine pazar testi kapsaminda
otobus firmalarina yodnelik olarak gergeklestirilen anket sonuglarina bakildiginda,
katilimci firmalardan %(.....)’sinin ilgili taahhtt bakimindan gegis suresinin Ug yil olmasi
gerektigi yonunde gorus bildirdigi gorulmektedir.

llaveten yine pazar testi kapsaminda otobus firmalarina yoénelik olarak gergeklestirilen
anket sonuglari incelendiginde, her ne kadar bazi sorular bakimindan tutarsiz ve
celigkili veriler elde edilmig olsa da butuncul bir degerlendirme yapildiginda, 6zellikle
tasiyici firmalarinin taleplerindeki katilik dikkat gcekmektedir. Soyle ki tasiyici firmalara
gbnderilen ankette yer alan “Oncesinde BOS yazilimindan farkli bir yazilima ge¢cme
girisiminiz oldu mu?” sorusuna karsilik %(.....) oraninda hayir cevabinin verilmis olmasi
ve “BOS Yazilimini Kullanmasaydiniz Hangi Yazilimlari Kullanirdiniz?” sorusuna
karsilik firmalarin ilk iki tercihinin yine OBILET’e ait ORS ve OBUS yaziliminda yana
olmasi taslyici otobis firmalarinin OBILET’e ait markalara olan bagliigini
gOstermektedir.

Bu noktada BOS yaziliminin faaliyetinin sonlanmasinin yerine elden ¢ikarmanin daha
iyi bir ¢ozim olup olmadigi incelenmelidir. Kilavuz'da belirtildigi Uzere bir is biriminin
elde c¢ikarilmasina iligkin ¢6zum Onerileri rekabet sorunlarinin gideriimesinde en etkili
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yoldur. Davranissal ¢6zUm Onerileri ise, eger rekabet sorunlarini giderme konusunda
yapisal ¢ozumlerle benzer dizeyde etkinlige ulasabilecek nitelikteyse ve es etkili bir
yapisal ¢ozumun bulunmadigi durumda kabul edilebilmektedir.

(592) Mevcut durumda elden gikarma gibi yapisal bir taahhudin sunulmasi, marka baghlhgi
yuksek olan tasiyici firmalar goz 6nune alindiginda pazarda beklenen rekabetgi etkiyi
saglamada faydasiz kalabilecektir. Zira halihazirda OBILET e baglihig bulunan tasiyici
firmalarin kisa sure igerisinde gergeklesecek bir elden ¢ikarma durumunda yeniden
OBILET e ait OBUS ya da ORS vyazilimlara gecmesi muhtemel gdziikmektedir.
Dolayisiyla OBILET tarafindan BOS’un faaliyetlerinin sonlandiriimasi ve bunun 3 yillik
bir gecis surecine yayilarak yapilmasi pazardaki etkin rekabeti saglamada daha
uygulanabilir bir gozim olarak degerlendiriimektedir.

(593) Diger yandan B2C platformlarca da, IMS pazarindan BOS yaziliminin g¢ekilmesi
sonucu pazara girme konusunda istekli olduklari ifade edilmekte olup kendi yazilimini
gelistiren ve pazarda faaliyet gostermeyi hedefleyen tasiyici firmalarin da bulundugu
goOrulmektedir. Nitekim pazar testi kapsaminda gercgeklestirilen anket kapsaminda
tasiyici firmalara yoneltilen, “BOS Yazilimini Kullanmasaydiniz Hangi Yazilimlari
Kullanirdiniz’ sorusuna verilen yanitlar dogrultusunda, tasiyici firmalarinin %(.....)
oraninda kendi gelistirecekleri yazilimi kullanmayi tercih edecekleri sonucuna
ulagilmigtir. Ayrica (.....) tarafindan da, BOS’un pazardan c¢ekilmesiyle otobus
firmalarinin lokal olacak sekilde yazilim personeli istihdam edecegi ve dolayisiyla kendi
yazilimlarini geligtirebilme imkanina sahip olacagi ifade edilmistir.

(594) Burada dikkat edilmesi gereken bir diger husus, IMS saglayicisi rakiplerin, B2C
platformlarin ve tagsiyici otobus firmalarinin s6z konusu goruslerinin, pazar testinin
gergeklestirildigi A.2. taahhadunun ilk versiyonu olan daha az kapsamli haline iligkin
oldugudur. Bu dogrultuda, BOS’un vyazilim kaynak kodlarinin kendileriyle
paylasiimadidi durumda dahi BOS’un piyasadan ¢ekilmesi halinde kendi yazilimlarini
geligtirebilecekleri yonunde ifadeleri bulunan tesebbuslerin, hazir bir yazilim kaynak
kodunun ve buna iliskin bir rehberin kendileriyle paylasiimasi halinde bunu ¢ok daha
kolay bir sekilde ve daha yuksek bir motivasyon ile gergeklestirebilecekleri, hatta daha
¢cok yeni oyuncunun IMS pazarina girmek konusunda istekli olacagdi disunulmektedir.
Zira A.2. numarali taahhidin revize hali ile, IMS hizmetini kendi blnyesinden
karsilamak isteyen otobUs firmalarinin BOS kaynak kodlarini kullanarak, yeni yazilim
gelistirmenin hem zaman hem de parasal maliyetine katlanmaksizin kendi yazilimlarini
gelistirmelerinin  kolaylastiriimasinin ~ saglandigi gorulmektedir.  Yine  rakip
tesebbuslerden (.....), sifirdan bir biletleme yazilimi olusturmanin ancak iki yil iginde
tamamlanabilecedini ve ilgili galisma icin yaklasik (.....) Turk lirasina tekabul edecek bir
yatirnm yapilmasi gerektigi ve bilet satis platformlarindan (.....), bir IMS yazilimi
gelistirmek icin en az (.....) bir yazihm gelistirme suresine ihtiya¢ duyuldugu yonundeki
ifadelerinden, B2C platformlarin ve rakip IMS saglayicilarinin da sifirdan bir yaziliim
gelistirmeyi maliyetli bulduklari anlasilmakta olup kaynak kodlarinin paylasiimasina
iliskin yeni taahhut ile bu endisenin de giderilecegi degerlendiriimektedir. Dolayisiyla
pazar testi sonuglariyla birlikte ele alindiginda, A.2. taahhtudid kapsaminda BOS’un
kaynak kodlarinin paylasiimasi ile s6z konusu firmalarin kendi yazilimlarini kullanmaya
iligkin tercihlerini daha az maliyetle hayata gecirebilecekleri ve bu yondeki tegviklerinin
artacadl degerlendirilmektedir. Belirtilen hususlar gergevesinde, OBILET tarafindan
sunulan s6z konusu taahhut ile IMS hizmetleri pazarinda mevcut ve potansiyel rekabet
imkani artarken otobus firmalarinin IMS firmalarina bagimlihdinin da azalabilecegi
degerlendiriimektedir.
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(595) Bu dogrultuda BOS yaziliminin piyasadan gekilmesinin ardindan agik kaynak kodlu bir
yazilim haline gelecek olmasi, tasityici firmalarin alismis bulundugu yazihm ile
faaliyetlerini sirdurmesi konusunda da destek olacaktir. Bu anlamda, kendi markalari
adi altinda BOS’un kaynak kodunu ve OBILET tarafindan paylasilacak rehberi
kullanarak kendi yazilim versiyonlarini gelistirebilecek olan firmalar, farkl bir yazilim
ile  calismanin gerektirecegi operasyonel maliyetlere katlanmak zorunda
kalmayacaklardir. Ancak bu noktada, BOS yaziliminin acik kaynak kodlu bir yazilim
haline getiriimesindeki sure de onem tasimaktadir. Zira gerektiginden daha kisa bir
sure igerisinde yazilim kaynak kodu paylasiminin gergeklesmesi durumunda talep
katilig1 bulunan tasiyici firmalarin ek maliyete katlanmadan piyasadan c¢ekilmesine
kadar gececek sure boyunca BOS yaziliminda kalmayi tercih etmeleri yahut marka
bagimliliklarindan kaynakli olarak OBILET'in diger yazilimlarina gecis yapmalari daha
olasidir. Bu anlamda da, A.2 numarali taahhudin BOS’un agik kaynak kodlu bir yazilim
haline getiriimesine iliskin bolimdnin, BOS’un faaliyetlerini sonlandirmasi ile
gerceklestirilecek olmasinin taahhidin etkililigini ve uygulanabilirligini  artirdigi
degerlendiriimektedir.

(596) Bu dogrultuda A.2. numarali taahhidin son hali ile sunulan BOS'un piyasadan
cekilmesi taahhadu ile, alternatif bir yapisal taahhat olarak BOS’un elden ¢ikariimasi
taahhidinuan olasi etkileri karsilastirilarak degerlendirildiginde, BOS’un piyasadan
cekilmesinin BOS’un elden c¢ikariimasiyla ¢cok benzer sonuglari daha az maliyete yol
agarak dogurabilecedi, bu dogrultuda bir yapisal taahhit kadar etkili olabilecegi
gériilebilecektir. Zira, her iki taahhiit de otobiis firmalarinin yine OBILET e ait olan
OBUS yahut ORS yazilimlarina gegmeleri riskini barindirmakta; bu anlamda elden
¢clkarma taahhudunin barindirdigi risk, gerekenden c¢ok kisa bir surede
gerceklestirilecek olmasi sebebiyle marka bagimliligi ve operasyonel yetersizliklerden
de kaynakli olarak daha yuksek olmaktadir. Bunun yaninda piyasadan c¢ekilme ile
otobus firmalarinin gergeklestirecekleri gegislere iliskin maliyet, elden c¢ikarma
durumunda katlanacaklari maliyete kiyasla daha az olacaktir. Bu anlamda piyasadan
cekilme taahhidinun elden gikarmaya kiyasla otobus firmalari bakimindan daha az
risk barindirdigi gérilebilecektir. Hem OBILET in rakip platformlari hem B2C pazarinda
faaliyet gosteren platformlar hem de otobus firmalari tarafindan, BOS’un elden
cikariimasina iligkin olasi bir taahhudun yol acgabilece@i olumsuzluklar ve riskler dile
getirilmis bulunmaktadir.

(597) Bu dogdrultuda ayrica, BOS yaziliminin yalnizca taahhit metninde belirtilen ilgili
taraflara acilacak olmasi da IMS hizmetine iliskin pazardaki faaliyetlerin aksamamasi
bakimindan énem tasimaktadir. Sdyle ki Android Isletim Sistemine benzer sekilde
yazihm kaynak kodlarinin tanimlanmig bir gruba degil batinuyle kamuoyuna agiimasi
durumunda, Android ve ETMS* grneklerinde yasandigi gibi gesitli glivenlik zafiyetleri
de ortaya cikabilecek; bunun sonucunda butun piyasada olumsuz etkiler meydana
gelebilecektir. Yazihmin kotu niyetli kisiler tarafindan kopyalanip hayalet siteler ve
sefer verileri yaratilabilmesi veya site kopyalama ile c¢esitli zararl sonuclar
dogabilecektir. B2C platformu olarak faaliyet gdéstermekte olan (.....) tarafindan da, IMS
hizmeti igin teknik altyapinin kurulmasinin yani sira veri guvenligi gibi gereksinimlerin
de bulundugu ifade edilmistir.

(598) Ayni zamanda revize taahhitte yer verilen, BOS'un yazilim kaynak kodunun
paylasiimasina iligkin taahhudin OBILET tarafindan, faaliyet belgelerinde “Diger

100 OBILET’in gegmis tarihli sorusturma kapsaminda sundugu bir cevabi yazida, “(.....)" ifadelerine yer
verilmigtir.
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yazihm programlarinin yayimlanmasi faaliyetleri” ve “Bilgisayar programlama
faaliyetleri” bulunan yazihmcilari da kapsayacak sekilde duzenlenmis olmasi,
taahhadun kapsamini oldukga genigleterek IMS pazarina daha Once hig girig
yapmamis yazilimcilarin da ilgili pazara giris yaparak rekabet edebilmesi yonunde
tesvik saglamaktadir.

Bunun yaninda IMS pazarinda bu taahhut ile mevcut rakiplerin glglendiriimesi ya da
potansiyel girislerin artirlmasi B2B pazara da etki edecektir. Zira Turkiye’de B2B
hizmeti veren firmalar kendi IMS portféylerini kullanan biletleme yazilimi firmalaridir.
Bu anlamda bu taahhut B2B pazardaki yatay tek tarafli endiselerin giderilmesinde de
etkili olabilecektir. Pazar testi kapsaminda gorustine basvurulan B2C platformlarin
ifadeleri de, IMS pazarina iliskin A.2. numarali taahhadun ayni zamanda B2B pazarini
da olumlu etkileyebilecegi yonundeki degerlendirmeleri desteklemektedir.

llgili taahhiide iligkin olarak dikkate alinmasi gereken bir diger husus ise komisyon
bedelleri bakimindan ortaya ¢cikmaktadir. A.2. numarali taahhit kapsaminda, BOS’un
piyasadan gekilmesi ile, BOS kullanici otobus firmalarinin rakip yazilim saglayicilarina
gecebilecekleri, OBILET’in, bahse konu gecis islemlerinin tasiyici firma acisindan
zarar dogurmayacak sekilde ve kolay ve hizli bir bicimde gerceklesmesi igin gerekli
Onlemleri alacagdi, rakip saglayicilara ait IMS’lere gecis yapma karari alan tasiyici
firmalar aleyhine herhangi bir dislayici davranigta bulunmayacagi ve gecis yapilmasini
bu firmalara B2C hizmeti sunmamak Uzere -bu hizmetin sunulmasini imkansiz hale
getirecek tasiyict firma veya yeni IMS firmasi kaynakli diger davraniglar ve
s6zlesmesel ihlaller haricinde- gerekge olarak 6ne sirmeyecegi ifade edilmektedir. Bu
kapsamda taahhiidiin uygulanmasi sonrasinda, halihazirda OBILETten hem B2C
hizmeti, hem de BOS araciligiyla IMS hizmeti almakta olan tasiyici firmalar tarafindan
rakip bir yazilim saglayicisina gecilmesi halinde, B2C hizmetleri 6zelinde OBILET
tarafindan alinan komisyon bedellerinin ne sekilde degisecegdi sorusu akla gelmektedir.
Daha 6nce de ifade edildigi Gizere OBILET tarafindan IMS hizmeti icin tahsil edilen
teknik hizmet bedeli, B2C hizmeti igin almakta oldugu komisyon bedellerine
yansitilarak tahsil edilmektedir. Bu dogrultuda OBILET ten, sunulan taahhiit metninin,
BOS yaziliminin 3 yil igerisinde piyasadan cekilmesini konu alan maddesine iliskin
olarak; taahhudun kabul edilmesi halinde, 3 senelik sure icerisinde rakip bir otobls
biletleme yazilimina gecis yapacak tasiyici firmanin OBILET e ddeyecegi komisyon
oranlarinin ne sekilde duzenlenecegine iligkin bilgi sunulmasi yonunde bilgi talebinde
bulunulmustur. OBILET ilgili bilgi talebine iliskin cevabi yazisinda, taahhiidiin kabul
edilmesi halinde devam eden suregte, sayllan guncel piyasa kosullariyla birlikte
dikkate alinarak fiyatlamalarin belirlenecegi, ancak her halukarda, daha énce sunmusg
olduklari ve halihazirda sunduklar taahhutler kapsaminda komisyon orani
fiyatlamalarinda herhangi bir diglayici veya ayrimci etki olugsmamasinin saglanacagi
belirtiimektedir. Bu hususun ayrica, 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayili Karar
kapsaminda daha dnce kabul edilen ve dosya kapsaminda da A.4. numarall taahhit
olarak yeniden sunulan “Hélihazirda Obilet veya Biletal tarafindan sunulan IMS’lerden
birini kullanan bir tasiyici firmanin Obilet/Biletal haricindeki bir firma tarafindan sunulan
bir IMS yazilimini kullanmaya baslamasi veya bu yénde karar vermesi halinde bu
husus Obilet/Biletal tarafindan ilgili firmaya sunulan B2C platform/bilet satig
hizmetlerinin sonlandirilmasi igin bir gerekge olusturmayacak ve Obilet tarafindan
tasiyici firmaya herhangi bir sekilde ayrimci ya da diglayici bir davranigta
bulunulmayacaktir.” seklindeki taahhat ile ayrica belirtiimis oldugu dile getiriimektedir.
Bu dogrultuda OBILET tarafindan uygulanacak A.2. numarali taahhiit bakimindan
ortaya cikabilecek, komisyon bedellerine iliskin endigelerin, ayni taahhut paketi
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icerisinde sunulan ve daha once yurutulen sorusturma kapsaminda da sunulmus ve
halihazirda uygulanmakta olan A.4. numarali taahhut ile bertaraf edilebilecegi
sonucuna ulagiimaktadir.

(601) Yukarida acgiklanan bilgiler dogrultusunda, IMS pazarinda yer alan rekabet
endigelerine iliskin OBILET tarafindan sunulan revize taahhidiin rekabet sorunlariyla
orantili, bu sorunlari gidermeye elverigli, kisa surede yerine getirilebilir ve etkili sekilde
uygulanabilir oldugu sonucuna ulasiimistir.

A.3-A.4-C.3 Numarah Taahhiutlerin Degerlendirilmesi:

(602) A.3. numarall taahhuUtte “Otoblisle yolcu tasimaciligi yapan tagiyici firmalarin IMS ve
B2C platform/bilet satis araciligi hizmetlerinin her ikisini bir arada Obilet/Biletal’dan
almasini zorunlu kilacak ya da zorunlu hale getirecek fiili ya da sézlesmesel herhangi
bir uygulama gergeklegtiriimeyecektir.” denilmektedir.

(603) A.4. numarali taahhutte “Halihazirda Obilet veya Biletal tarafindan sunulan IMS’lerden
birini kullanan bir tasiyici firmanin Obilet/Biletal haricindeki bir firma tarafindan sunulan
bir IMS yazilimini kullanmaya baslamasi veya bu yénde karar vermesi halinde bu
husus Obilet/Biletal tarafindan ilgili firmaya sunulan B2C platform/bilet satis
hizmetlerinin sonlandiriimasi igin bir gerekge olusturmayacak ve Obilet tarafindan
tasiyici firmaya herhangi bir sekilde ayrimci ya da diglayici bir davranigta
bulunulmayacaktir.” ifadeleri yer almaktadir.

(604) C.3. numarall taahhutte ise “Otoblsle yolcu tasimaciligi yapan firmalarla olan
sézlesmelerde Islem’in tarafi olan her iki sirket de (Obilet ve Biletal), bu firmalara ait
seferlerin rakip c¢evrimi¢i B2C platformlarda listelenememesine yénelik miinhasirlik
yaratan herhangi bir unsura yer vermemeye devam edecek ve bu etkiyi yaratacak
herhangi bir davranis igerisinde bulunmayacaktir. Benzer sekilde, Obilet/Biletal, diger
B2C platformlara sunacaklari B2B dagitim veya APl saglayiciligi hizmetlerine iligkin
sézlesmelerinde, B2C platformlarin tagiyici firmalar ile iletisime geg¢gmesini
engelleyebilecek veya “tek elden satin alma” seklinde degerlendirilebilecek herhangi
bir hitkme yer vermeyecek ve fillen de bu ybénde bir uygulamaya gitmeyecektir.”
ifadelerine yer verilmektedir.

(605) OBILET/BILETALL tarafindan A.3.-A.4-C.3. numarali taahhiitlere iliskin olarak; (.....)
amaclandigi belirtiimektedir.

(606) Bu dogrultuda; A.3., A4. ve C.3. numarah taahhutlerin 15.06.2023 tarihli ve
23-27/521-177 sayih Kurul karariyla kabul edilen taahhutlerin tekrari niteliginde oldugu
ve taahhiit siirelerinin uzatiimasi amaciyla sunuldugu anlasiimaktadir. ilgili sorusturma
kapsaminda duyulan rekabet endiselerini gidermede yeterli bulunan taahhutlerin
devralma kapsaminda surdurdlmesinin pazarin igleyisi bakimindan mevcut pazar
dinamiklerini korumada etkili olacagi degerlendiriimektedir. Ayni zamanda A.1. ve A.2.
numarali taahhutlere iliskin olarak yapilan yukaridaki degerlendirmede de bahsedildigi
Uzere, sO6z konusu taahhltlerin mevcut dosya kapsaminda ilk defa sunulan
taahhutlerin etkililigini de kuvvetlendirecek nitelikte oldugu anlasiimaktadir.

(607) Bu anlamda A.4. ve C.3. numarall taahhut kapsaminda B2C pazardaki yatay tek tarafli
etkilere odaklanilarak otobus firmalari ile mudnhasir bir iligki kurulmamasi temin
edilmekte ve otobus firmalarinin B2C firmalari ile dogrudan anlagma yapmalarinin 6nu
aciimaktadir. Bu iki husus B2C pazardaki giris engellerini U¢ yil sure ile azaltabilecektir.

(608) A.3. numarall taahhUtte IMS hizmetinin, B2C hizmetine baglanmayacagi ifade edilerek
bdylelikle otobus bileti IMS pazarindaki yatay etkilere yonelik sorusturma kapsaminda
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sunulan taahhut tekrar edilmektedir. Bu taahhut ile de IMS pazarinda B2C kaynakl
yeni bir giris engeli yaratiimamis olmaktadir.

(609) Bununla birlikte, s6z konusu taahhutlerin yeterliligi diger taahhutlerle beraber yapilacak
degerlendirmede tekrar ele alinacaktir.

B.1. Numaral Taahhiidiin Degerlendirmesi:

(610) B.1. numarall taahhutte “Biletal tarafindan héalihazirda yiiriitilmekte olan ve ¢evrimigi
fiyat kargilagtirma ve B2C satis platformlarina sunulan B2B hizmet niteligindeki sefer
verilerinin dagitimi hizmetine devralma islemi sonrasinda da mevcuttakine benzer
kosullarda, hizmetin dogasindan kaynaklanan teknik ve operasyonel hatalar ile bakim-
glincelleme islemleri disinda, kasten herhangi bir aksamaya mahal verilmeksizin
devam edilecektir. Bu kapsamda, ilgili B2C platformlarla akdedilmis bulunan
sézlesmeler, ilgili tarafin ihlal ve kusur durumlari haricinde, taahhdit sdresinin bitimine
kadar Biletal tarafindan tek tarafli olarak feshedilmeyecek, bahse konu sézlesmeler
kapsaminda sunulan B2B sefer verisi dagitim hizmetinin devamliligi saglanacaktir.
Hizmet kapsami; ileriki dbénemlerde ortaya c¢ikabilecek olasi teknik-teknolojik
zorunluluklar, mevzuat diizenlemeleri, ilgili kamu idarelerinin talimatlari, yargi kararlari
ve sefer verisi saglanan tasiyici firmalarin aksi yénde iradelerini beyan etmeleri
durumlari haricinde daraltiimayacaktir.” maddesine yer veriimektedir.

(611) OBILET/BILETALL tarafindan (.....) ifade edilmektedir.

(612) OBILET/BILETALL tarafindan sunulan taahhit ve aciklamalar birlikte
degerlendirildiginde B.1. numarall taahhidun, Kurulun 01.07.2021 tarihli ve
21-33/449-224 sayil karariyla izin verilen ve Mahkemece iptal edilen devralma
islemiyle birlikte sunulan taahhidin daha agik bir ifadeyle revize edilmis hali oldugu
anlasiimaktadir. Bu dogrultuda, ilgili maddenin devralma iglemine izin verilmesi halinde
otobUs B2B hizmetleri pazarinda halihazirda suregelen is iligkilerinin devralmadan
onceki haliyle devamini saglayacak nitelikte bir taahhut oldugu gorulmektedir.

(613) Otobus bileti B2B hizmetleri pazarinda inceleme konusu iglem ile hem yatay etkiler
hem de dikey etkiler dolayisiyla etkin rekabet 6nemli dlgide kisitlanmaktadir. Otobus
bileti B2B pazarinda ortaya ¢ikan yatay etkiler dusunuldigunde, B2B hizmetinin
taahhlit  suresince  mevcuttakine  benzer sekilde  surdurilecek  olmasi
OBILET/BILETALL'In taahhiit siiresi olan lg yil boyunca B2B hizmeti verdigi
misterilerine ayni satis kosullarini uygulayacak oldugu anlamina gelmektedir. Ote
yandan hizmetin mevcuttakine benzer devaminin saglanmasi bir yandan da otobus
bileti IMS, B2B ve B2C hizmeti pazarindaki dikey ortisme dolayisiyla ortaya c¢ikan girdi
kisitlama gudusune ve imkanina iligkin supheleri azaltabilecektir. Ancak bu noktada bu
taahhuadin davranigsal bir ¢ozim niteligi bulundugu ifade edilmeli ayrica bu taahhudin
islem kapsamindaki rekabet endiselerinin tamaminin giderilmesindeki yeterliliginin
toplu olarak tum taahhutler ile birlikte yapiimasi gerekmektedir.

B.2. Numarali Taahhiidiin Degerlendirmesi:

(614) B.2. numaral taahhutte “Obilet ve/veya Biletal, miilkiyeti veya kullanim/dagitim hakki
Obilet’e ait olup tasiyici otobls firmalarina Obilet tarafindan kullandirilan IMS’leri
(envanter ybnetimi ve biletleme altyapi yazilimi sistemlerini) kullanan tagiyici otoblis
firmalarindan Obilet.com’da listelenen tiim firmalarin sefer verilerini, ilgili tasiyici
firmanin agik bir sekilde yazili olarak (e-posta dahil) veya Obilet/Biletal tarafindan
sunulan sistem lizerinde Obilet/Biletal'ln yapabilecegi gelistirme kapsaminda
saglayacagi se¢cme kutusundan seg¢im yaparak sefer verilerinin B2C biletleme
platformlarindan birine, birkagina veya tamamina dagitimini istemedigini belirtmesi
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veya s6z konusu tasiyici firmanin Obilet/Biletal ile olan sézlesmesinde kendisinden
onay alinmaksizin dagitim yapilamayacagina dair bir hikim bulunmasi durumlari
haricinde, acentelerine (B2B sefer verisi dagitim hizmeti sagladidi diger B2C
platformlara ve B2B yeniden dagiticilara) aktarmaya devam edecektir. Bu kapsamda
Obilet ve/veya Biletal, “riza verme” sartini uygulamak yerine, “ac¢ik sekilde itiraz
etmeyen” ve/veya “s6zlesmesinde aksi ybnde hikim bulunmayan” tim tasiyici
firmalarin sefer verilerini diger B2C platformlara ve B2B yeniden dagiticilara

aktaracaktir.” ifadelerine yer verilmektedir.
(615) B.2. numarali taahhide iligkin olarak OBILET tarafindan verilen bilgilere gére,

(616)

(617) B.2. numaral taahhutte yer verilen “riza verme” sartinin uygulanma surecine iliskin
olarak OBILET tarafindan, tasiyici firmalara ait sefer verilerinin diger B2C platformlara
aktarilmasi onay! verilmesinin bu firmalarin iradesine bagli oldugu, ilgili B2C
platformunun tasiyici firmaya ulasarak bu yonde riza beyani almasinin énunde bir
engel bulunmadigi ve aslen izlenmesi gereken yolun bu oldugu belirtilerek
BILETALL'dan B2B da@itim hizmeti almakta olan bazi B2C platformlarinin, sefer
verileri kendilerine aktariimayan az sayidaki tasiyici firmayla ilgili talepleri
dogrultusunda OBILET tarafindan inisiyatif alinarak gerekli adimlarin atildigi, ilgili
tasiyici firmalara e-posta yoluyla genel olarak bu tur platformlara veya 6zel talepte
bulunan ilgili platformlara dagitim yapilmasina onaylari olup olmadiginin yazih olarak
soruldugu, onay veren tasiyici firmalarin sefer verilerinin aktarimina derhal baslandigi,
daha Onceki e-postalara yanit vermeyen ve dolayisiyla rizasi alinamayan tagiyici
firmalarin sefer verilerinin ise ilgili firmalarla olan iliskilerin bozulmasi ihtimali dahi goze
alinarak kalan tim IMS kullanici firmalari icerecek sekilde 15.01.2024 tarihinde diger
B2C platformlarina aktariimaya baslandidi ifade edilmektedir. Bu tarihten sonra ise
dagitima karsi ¢ikan iki firmadan birinin sefer verilerinin bilahare dagitima kapatildig,
s6z konusu firma haricinde OBILET/BILETALL IMS’lerini kullanan tim tasiyici
firmalarin sefer verilerinin diger B2C platformlara aktarildigi belirtiimektedir. Sonug¢
olarak B2C platformlardan bu yonde gelen taleplerin, dagitima agik olmayan firmalarin
tespit edilmesi ve yazilarin hazirlanmasi agamalariyla birlikte hizli bir sekilde tagiyici
firmalara aktarildigi, bununla ilgili olarak farkli acentelerden gelen zaman zaman toplu,
zaman zamansa tek tek firmalar 6zelinde dagitima agilma taleplerinin ciddi efor
kaybina yol agmasi ve tasiyici firmalarin buyuk bdéliminden doénus alinamamasi
nedenleriyle 15.01.2024 tarihinde tim OBILET/BILETALL IMS kullanicisi firmalarin
tiim acentelere toplu olarak acgildigi bildiriimektedir. Ozetle B2C platformlarin tasiyici
firmadan kendisiyle ilgili onayi almis olmasi halinde sefer verilerinin dagitimina derhal
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baglandig, tasiyici firmalarin onay verdigini OBILET/BILETALL a bildirdigi durumlarda
da sefer verilerinin dagitimina beklenmeksizin gecildigi, ilgili B2C platformlarin tasiyici
firmalarla iletisime girmeye imtina ettigi durumlarda dahi OBILET/BILETALL’in taglyici
firmalar nezdinde gerekli girisimlerde bulundugu ifade edilmektedir.

S6z konusu taahhiit ile B2C pazarda OBILET e rakip tesebbiisler daha hizl bir sekilde
obilet.com platformuna benzer Olcekte ve kapsamda sadece acgik rizasi olmayan
firmalar haricinde listeleme yapabilecektir. Sefer verisinin B2C pazar i¢in énemli bir
girdi oldugu tespiti gergevesinde obilet.com platformuna en ¢ok benzeyecek odlgcekte
listelemenin en hizli bir sekilde yapilmasi hem mevcut rakipler hem de potansiyel
rakipler icin onemli bir gelismedir. Bu durum ayrica B2B yeniden dagiticisi rolunu
ustlenen pazar oyuncularinin erigebilecedi tasiyici firma sayisi ve otobus sefer verileri
bakimindan da gecerli olabilecektir.

Mevcutta sirdirilen “riza verme” sartinin uygulandi§i durumda, OBILET/BILETALL
blanyesinde bulunan ORS, OBUS ve BOS yazilimlarini 2023 yilinin ikinci yarisinda
kullanan tasiyici firma sayisinin sirasiyla (.....), (.....) ve (.....) oldugu g6z Onlne
alindiginda, toplamda (.....) adet firmanin sefer verilerini Gglncl taraflara saglamak
Uzere her birinin ayri ayri kabul beyanlarini sunmasi beklenecektir. Bu suregte s6z
konusu beyanlarin takibi ayri bir efor ve zaman alacagi gibi kimi otobus firmalari sirf
bu slreci takip etmediklerinden bu beyani vermiyor olabilecektir. Oysa taahhutte
belirtilen sekilde zimnen kabulin uygulanmasi halinde B2C pazarda faaliyet gosteren
ve B2B vyeniden dagiticisi roliini Ustlenen pazar oyunculari BILETALL B2B
portféylndeki tim envantere yani genis bir portfdye daha hizli ulasabilecektir.

ligili taahhiit rakip B2C’lere obilet.com ile ¢ok benzer bir portféyli obilet.com
platformunda listelenmeye basladi§gi zamana yakin zamanlarda listeleme imkani
sunarak otobUs bileti B2C hizmeti pazarinda mevcut ve potansiyel rakiplerin sefer
verisi girdisi bakimindan OBILET/BILETALLa olan bagimlliklar dolayisiyla olusan
giris engellerini azaltmak bakimindan énemlidir. Bunun yani sira s6z konusu taahhut
islem sonucu IMS, B2B ve B2C pazarlarda olusan dikey rekabet sorunlarini da
etkilemekte ve yine gqirdi kisittama imkani ve gududsune iligkin supheleri
azaltabilmektedir. Ancak yine Ug¢ yil sure ile uygulanacak bir davranigsal taahhit s6z
konusu olup bu taahhudun de isleme iligskin rekabet endigelerini gidermedeki yeterliligi
tum taahhdatler ile birlikte degerlendirilecektir.

B.3. Numaral Taahhiidiin Degerlendirmesi:

S6z konusu taahhidin degerlendiriimesinde tamlik adina, ilk olarak otobls sefer
verilerinin  dagitimi  (B2B) hizmeti pazarinda faaliyet gdsteren tesebbuslerin
portfoylerindeki firma sayilarina ve pazarda sefer verisi dagitilan toplam firma sayisinin
bu tesebbuslere olan dagihimina agsagida yer alan tabloda yer verilmektedir.

Tablo-27: Otobus Sefer Verilerinin Dagitimi (B2B) Hizmeti Pazarinda Birlesik Tesebbls ve Rakiplerinin
2021-2023 Yilinda Portféylerindeki Firma Sayisi ve Toplam Firma Sayisinin Dagilimi

Dagitimi Yapilan Firma Sayisi Bazinda

Dagitimi Yapilan Firma Sayisi Pazar Paylar

2022

2023

OBILET+ BILETALL

MYDATA

ECE YAZILIM

ATLAS YAZILIM

TOPLAM

Kaynak: Tesebbislerden elde edilen bilgiler.
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(622) Yukaridaki tabloda yer alan veriler incelendiginde, OBILET/BILETALL birlesik
tesebblsunin dagitimini gergeklestirdigi tasiyici firma sayisinin rakiplerinden hayli
yuksek oldugu gorulmektedir. 2023 yili igin derlenen verilere bakildiginda
OBILET/BILETALL birlesik tesebbiisiin en yakin rakibinden yaklasik (.....) kat fazla
taglyici firmaya sahip oldugu gériilmekte olup OBILET'in B2B pazarda elde ettigi
yuksek pazar gucu vasitasiyla IMS ve B2C pazarlarinda rakiplerinin blydmesini
onleyebilecek bir imkan elde edebilecedi degerlendirilmektedir.

(623) OBILET tarafindan, B2B pazardaki endiselere ydnelik olarak, yukarida kisaca
bahsedilen ve asagida yer alan taahhit sunulmustur.

B.3. Obilet ve/veya Biletal, Biletal'dan B2B dagitim hizmeti almakta olan diger
cevrimici fiyat karsilastirma ve bilet satis platformlari (B2C platformlari) ve/veya
B2B yeniden dagitim (B2B2C) faaliyeti ytiriitecek oyuncularin kendisinden
aldigi sefer verilerini TURSAB acente belgesine sahip baskaca fiziki alt
acentelere veya e-F tipi acente belgesine sahip baskaca g¢evrimigi alt acentelere
dagitmalarina onay verecek ve bu alt acentelere yapilacak dagitima, ilgili alt
acentenin mevzuata, ticari etik kurallarina ve sektérde gecerli misteri hizmetleri
standartlarina asgari uyumu saglamadiginin tespit edilmesi halinde itiraz etme
ve/veya durdurma talep etme hakki sakli kalmak kaydiyla, miidahalede
bulunmayacaktir.

(624) B.3. numaral taahhiitte OBILET tarafindan, (.....) ifade edilmistir. Sunulan taahhiit ile
B2B2C ile OBILET arasinda OBILET’in B2B miisterilerine uyguladigi %(.....)-%(.....)
gelir paylasim orani gegerli olacagi, bu durumda B2B2C olarak faaliyet gosterecek bir
tesebbus ile B2C platform arasinda benzer bir gelir paylasim modeli benimsemesi ile
B2C platformunun %(.....)1°* komisyon orani ile galisacagi anlasiimaktadir.

B.3. Sayili Taahhiide iligkin Ugiincii Taraf Goriisleri:

(625) OBILET tarafindan sunulan B.3. taahhiidiine iliskin olarak B2C platformlardan gérisler
alinmis olup B2C platformlardan;

- (.....) tarafindan; taahhit metninde gecgen “ticari etik kurallar1” ve “sektérde gecerli
musgsteri hizmetleri standartlan” ifadelerinin siUbjektif ve yoruma agik oldugu,
ancak metnin subijektif ifadelerden arindirildiginda IMS ve B2B hizmet pazarinda
cesitlige ve sektoru hareketlendirebilecek bir rekabete olanak saglayabilecedi,

- (.....) tarafindan; sunulan taahhit kapsaminda &ngorilen is metodunun
uygulanabilir oldugu, zira pek ¢ok seyahat acentesinin yetkili satis acentelerinin
de bulundugu ve otobUs bileti dagitim pazarinda faaliyet gostermek isteyen
acentelerin taahhUt vasitasiyla kolaylikla alt acenteleri araciliiyla da satig
yapabilecegi, B2B2C uygulamasinin pazarda rekabeti olumlu ydonde etkileyecedi,

- (.....) tarafindan; (.....) B2B pazarda alt acente ihtiyaclarina yonelik farkli Grin ve
icerikler yardimi ile drin cgesitliligini saglayarak ticari anlamda (.....), B2B
pazarinda faaliyet gOsteren tesebbuslerin sayilarinin artmasi ve niteliklerinin
gelismesinin B2B2C pazari Uzerinde olumlu sonuglar doguracagl beklentisi
icerisinde oldugu,

101 OBILET’in gelir paylasim modelinde %(.....) hizmeti alan platforma, %(.....) ise OBILET e kalmaktadir.
B2B2C olarak faaliyet gOsteren tesebbls hak edis orani olan %(.....) Uzerinden yeniden saticilik
faaliyetinde bulunacak ve mdisterisi ile benzer bir gelir paylasim modeli benimsemesi durumunda
B2B2C’den hizmet alan B2C platform 0,(.....)*0,(.....)= %(.....) ile ¢calisacaktir.
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- (.....) tarafindan; (.....), bu nedenle uygulanabilir oldugu, sunulan taahhut ile
pazarin genislemesinin saglayacagi, B2C platformlarin acenteler ile is birligi
yaparak operasyonel verimliligin artacagi, otobus sefer verilerinin genis bir
dagitim agi Uzerinden sunulmasinin mugteri memnuniyeti tzerinde olumlu etki
sunacagl,

- (.....) tarafindan; otobis sefer verilerinin OBILET yerine verileri OBILET’ten alan
bir alt acenteden almanin (.....) ve piyasadaki etkin rekabetin saglanmasinda bir
katki sunmayacagi, (.....)un B2B2C olarak faaliyet yudritme yoéninde bir
planlarinin bulunmadigi

ifade edilmigtir.

(626) Gorugleri alinan B2C platformlarindan birgogu sunulan taahhutler hakkinda olumlu
gorusler iletmektedir. Olumsuz goértste bulunan B2C platformlarin ise taahh(t ile ilgili
dile getirdigi ana problemin B2B2C olarak ¢alismak istenilmesi durumunda OBILET ile
belirlenen gelir paylagsim modeli kapsaminda bir komisyon paylasim yapilacagi ve
B2B2C acenteye kalacak olan komisyon tutarinin karh bir ticaret gdstermek igin
yetersiz oldugu yoénundedir. Diger yandan (.....) ve (.....) tarafindan B2B2C olarak
faaliyete baglamak icin ihtiya¢c duyulan minimum komisyon oraninin %(.....) oldugu
bildirilmistir. Gelir paylagim oranlarina iliskin OBILET tarafindan, OBILET/BILETALL'In
B2B musterilerine uyguladigi %(.....)-%(.....) paylasim oranlarinin B2B2C ile alt acente
arasinda uygulanmasi halinde %(.....) gibi bir oranla B2C faaliyetlerinin yurutilmesi
yonunde kayginin olusabileceginin tahmin edildigi ancak B2B2C yeniden dagiticilarin
%(.....)’dan daha dusuk bir servis saglayici pay talep etmelerinin daha olasi oldugu,
bu sayede alt acente B2C platformlarina kalan net tutarin %(.....)’dan daha yuksek
olacagi, B2B2C yeniden dagiticinin, gerek dedisken maliyetler, gerekse de bu
envanterin yaratiimasi noktasinda OBILET/BILETALL'in aksine higbir yatirim, efor ve
riske katlanmadigi, bu nedenle B2B2C servis saglayicisi payinin %(.....)'in altinda bir
dizeyde tutulmasi halinde dahi karli, avantajli ve kolay bir is alani olacag ifade
edilmektedir. Ayrica portfoylinde diger seyahat-turizm Urlnlerini bulunduran B2B2C
yeniden dagiticilarin otobus biletlemesi Urininu envanterlerine eklemeyi stratejik bir
hamle olarak gormelerinin ve bu dogrultuda otobus biletlemesinden elde edilecek
servis saglayici paylarini dusuk tutmalarinin kuvvetle muhtemel oldugu belirtiimektedir.

(627) Bu noktada OBILET tarafindan saglanan envanter paylasiminda OBILET’in katlanmak
durumunda oldugu maliyetlere yer vermek yerinde olacaktir. OBILETin B2C
platformlara sefer verisi dagitim hizmeti sunmasinin, server maliyetleri ve acente
O0demelerinin yani sira, acente satis/hesap ydnetimi, finans-muhasebe, B2B c¢agri
destek hatti, teknik destek hatti, ydonetim ve genel idare gibi ¢ok sayida departmanda
ek personel bulundurmanin gerekecegi, bunlara iligkin, ulagim, iletisim, arag, ekipman,
yazilim, ofis vb. giderlere katlanmasi gerekecegi dile getirilmistirl®2. Diger yandan
OBILET tarafindan sunulan hizmetlerde belirlenen komisyon orani taraflar arasindaki
ticari iligkide, taraflarin kargihkl mutabik kaldigi hususlara gore belirlenmekte olup bu
noktada OBILET tarafindan sunulan taahhiidiin iglerlik kazanmasi igin gelir paylagsim
modelinde gerekecek revizyonun da yine taraflar arasinda, kendi maliyetleri g6z
onunde bulundurularak aralarindaki ticari iligki kapsaminda muzakere edilerek
belirlenebilecedi degerlendiriimektedir.

(628) Sunulan taahhut, otobus bileti B2B hizmeti pazarindaki yatay ortisme dolayisiyla
ortaya c¢ikan rekabet endigselerine odaklanmakta olup pazardaki mevcut B2B’lerin

102 Kurulun 15.06.2023 tarih ve 23-27/521-177 sayih karari.
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bayumesini ve potansiyel B2B hizmeti verebilecek tesebbuslerin pazara girmesini bir
miktar kolaylastirabilecektir. Zira halihazirda B2C faaliyeti gosteren ve alt acentelik
agina sahip olan tesebbusler ile B2B yeniden dagitim faaliyeti yurutmek isteyen
tesebbusler, otobus bileti B2B pazara girerlerse daha genis bir dagitim ve satis agina
sahip olabilecektir. Ote yandan bu taahhiit, otobls bileti B2C pazarinda da mevcut ve
potansiyel rakiplerin veri tedarik edebilecedi B2B alternatiflerini artirabilecektir. S6z
konusu B2C ve B2B yeniden dagiticisi konumundaki tesebbuslerin alt acentesi olarak
faaliyet gosteren tesebbuslerin de s6z konusu alanda faaliyet géstermek igin ayri bir
tesebbuUs ile ig iliskisi gelistirmeye ihtiyag duymaksizin halihazirda ticari iligkilerinin
bulundugu tesebblsten otobus sefer verilerini temin edecek olmasi, islem maliyetlerini
azaltmada ve alt acentelerin Grun portfoyunu gelistirerek portfoy genelinde elde edilen
gelirlerin artisinda etkili olabilecektir. Dolayisiyla nihai tliketiciye, B2C alanda faaliyet
gOsteren daha c¢ok sayida fiziki ve c¢evrim igi acentenin hizmet saglayabilecegi
dusundlmektedir. Bu anlamda ayrica s6z konusu taahhtdun, ilgili pazardaki rekabet
sorunlarini gidermek konusunda diger ana taahhutlerin yaninda destekleyici olabilecek
bir taahhut olarak degerlendirildigini belirtmek gerekmektedir.

(629) S6z konusu degerlendirmeler 1si§inda OBILET tarafindan B2B pazardaki rekabet
endiselerini gidermeye yonelik sunulan taahhudun rekabet sorunlariyla orantili, bu
sorunlari gidermeye elverigli, kisa surede yerine getirilebilir ve etkili sekilde
uygulanabilir oldugu sonucuna ulasiimigtir.

B.4. Numaral Taahhiidiin Degerlendirilmesi:

(630) B.4. numarall taahhatte; “Obilet/Biletal, kendisinden B2B dagitim hizmeti alan veya
alacak olan B2C platformlardan ve B2B2C yeniden dagiticilardan taahhlit siresi
boyunca B2B dagitim hizmetine iliskin kurulum bedeli veya yillik sistem bakim bedeli
tahsil etmeyecek, ilgili sézlesmesinde bu ybdnde hikim bulunan sb6z konusu
oyuncularla ilgili s6zlesmesel haklarini kullanmayacaktir.” ifadelerine yer verilmektedir.

(631) OBiLET/BiLETAI__L tarafindan B.4. numarali taahhude iligkin olarak; (.....) ifade
edilmektedir. OBILET bu durumun (.....) yaratacagi distncesindedir.

(632) B.4. numaral taahhUtte; OBILET/BILETALL'in kendisinden B2B da@itim hizmeti alan
veya alacak olan B2C platformlarindan ve B2B2C yeniden dagiticilardan taahhiit
suresi boyunca B2B dagitim hizmetine iliskin kurulum bedeli veya yillik sistem bakim
bedeli tahsil etmeyecegi ifade edilmektedir. Bu kapsamda B.4. numarali taahhidin
B.3. numarali taahhidu destekleyici nitelige sahip oldugu disunulmektedir. Bu taahhat
kismen B2B pazardaki finansal giris engellerini azaltmaktadir. Yine bu taahhiide de
toplu degerlendirme de yer verilecektir.

C.1. Numarah Taahhiidiin Degerlendirmesi:

(633) C.1. numarali taahhutte “Biletal hisselerinin devralinmasi ile birlikte Obilet’in kontroliine
gececek Biletall.com internet sitesi ile Biletall adli mobil uygulamalarin (“Biletal
Platformlari”) nihai tiiketicilere tanitiimasina veya yeni kullanici kazanmasina ybnelik
olarak Obilet ve Biletal tarafindan tiiketicileri Biletal Platformlari’na yonlendirecek
sekilde cevrimigi arama motorlarinda Biletal’a ait tescilli marka adlari olan “biletall’,
“biletal” ve “bilet al” ile tescilli alan adi isimleri olan biletall.com, biletall.com.tr ve
biletal.com.tr haricinde herhangi bir anahtar s6zclikle parali anahtar s6zclik reklami ile
sosyal medya platformlarinda, televizyonlarda ve radyolarda lcretli reklam
verilmeyecektir.” ifadelerine yer verilmektedir.
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(634) Bu taahhldiine iligkin olarak OBILET tarafindan (.....) saglanacaktir. OBILET bu
sayede, (.....) ileri sirmektedir©3,

(635)

(636) Otobus bileti B2C pazarinda reklam harcamalarinin ytksekligi ve surekliligi mevcut ve
potansiyel rakipler agisindan énemli bir giris engeli niteligindedir. OBILET bu noktada
devraldigi BILETALL'in ¢evrim ici arama reklamciligini kisitlamaya yonelik bir taahhiit
sundugundan arama reklamciliginin BILETALL'\n pazar payi Ulzerindeki etkisinin
ortaya konulmasi gerekmektedir.

(637) Deg@erlendirme bakimindan

ilk olarak 2022-2023 yillarinda biletall.com

icin

gercgeklestiren toplam reklam harcamalarinin dagilimina asagidaki tabloda yer

verilmektedir.

Tablo-28: 2022-2023 Yillarinda BILETALL B2C Satis Kanallar igin Gergeklestirilen Reklam
Harcamalarinin Kanallara Gére Dagilimi

Reklam Kanallari

2022

2023

Cevrim ici (...)TL (...)TL
Arama Motorlar (....)TL (..)TL

Sosyal Medya (....)TL (....)TL

Alt Kirihim Retargeting (..)TL (..)TL
Diger (...)TL (...)TL

Cevrim Digi-Geleneksel (....)TL (..)TL

Kaynak: Tesebbuslerden elde edilen bilgi.

(638) Yukaridaki tablodan gérildigi tizere BILETALL'In ¢evrim disi reklam harcamasi
bulunmamakta, ¢cevrim ici reklamciligin 2022 yilinda %(.....)"i, 2023 yilinda ise %(.....)’si
arama reklamciligina ayrilmaktadir. Bu noktada BILETALL’In otobiis biletlerinin satisi
faaliyetini yaruttugu biletall.com web adresinin internet trafiginin farkh kanallar
arasindaki dagilimina asagidaki tabloda yer verilmektedir:

Tablo-29: 2021-2023 Yillarinda biletall.com internet Trafiginin Kanallara Gére Dagilimi

2021 2021 2022 2022 2023 2023
Miktar Oran (%) Miktar (TL) Oran (%) Miktar (TL) | Oran (%)
(TL)
Paral Trafik (O (O (.....) (O (.....) (.....)
Organik Trafik (O (O (.....) (O (.....) (.....)
Dogrudan Trafik (O (O (.....) (O (.....) (.....)
Diger
(affiliatel%?, (. (... (.....) (. (....) (.....)
referrall® vb)
TOPLAM (..... (... (....) (..... (.....) (....)
Kaynak: Tesebbislerden elde edilen bilgi.

(639) Yukaridaki tabloda yer verilen internet trafiginin yillara gére dagihmi incelendiginde,
BILETALL internet trafiginin (.....) reklam harcamalari dogrultusunda gergeklestigi
gorulmektedir. Internet trafigi ile Tablo 28’de yer verilen BILETALL B2C satis kanallari

103 OBILET'in, (.....) devam edecektir.

104 Affiliate: bagh kurulus anlamina gelmektedir.
105 Referral: ydnlendirme anlamina gelmektedir.
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icin gerceklestirilen reklam harcamalarinin kanallara gore dagilimi tablosu birlikte
degerlendirildiginde, 2022 yilinda 2023 yilina gore yaklasik %(.....) daha fazla ve alt
kirilm olarak sunulan arama motorlarina yapilan reklam harcamalarinda 2022 yilinda
2023 yilina gore yaklasik %(.....) daha fazla reklam harcamasi yapildigi gértilmektedir.
Ayni donemde internet trafigine bakildiginda 2022 yilinda parali trafik ile (.....) adet
ziyaretcinin, 2023 yilinda ise (.....) adet ziyaretginin biletall.com web adresine eristigi
anlasiimaktadir. Bu durum arama reklamciligina yapilan harcamanin daha yuksek
oldugu 2022 yilinda 2023 yilinin yaklagik (.....) ziyaretginin biletall.com web adresine
eristigini gostermektedir. Bu anlamda arama reklamciligina ayrilan butgenin kismen
azalmasi ziyaret¢i sayisini da azaltmig durumdadir.

(640) Ote yandan taahhtidiin kabul edilmesi halinde yalnizca marka haklarini korumak adina
tescilli marka ve alan adlarina iliskin reklam harcamalari yapilacaktir. Reklam
harcamasi yapilacak s6z konusu anahtar kelimelerin 2022 ve 2023 yillarinda yapilan
reklam harcamalarinin igindeki paylar sirasiyla %(.....) ve %(.....) seviyesinde olup
oldukga kisithdir. Bu taahht ile OBILET arama reklamciligindaki sézcuikleri taahhtte
bahsedilen tescilli markalar ile sinirlayarak reklam harcamalarini 2023 yilina goére
%(.....) azaltmaktadir. Bu noktada 2022 yilindan 2023 vyilina gegiste reklam
harcamalarindaki azalmanin karsiliginda biletall.com’a erisen ziyaret¢i sayisinda
onemli bir azalmanin goéruldagu yukarida dile getirilmigtir. Taahhat ile birlikte yalnizca
marka adlarini korumak adina tescilli marka ve alan adlarina iligkin reklam
harcamalarinin yapildigi durumda arama reklamciligina ayrilan butgce c¢ok buyuk
Olclide kisitlanacagindan paral trafik ile erisim saglayacak tiketicilerin sayisinda da
benzer sekilde 6nemli bir disus yasanacagi degerlendiriimektedir. Bu anlamda trafigin
azalmasi islem ile otobiis bileti B2C hizmeti pazarinda 2023 yili itibariyla BILETALL’In
kisith payi dolayisiyla ortaya ¢ikan kisith yatay ortismeyi de dnemli dlgude ortadan
kaldiracaktir. Bu nedenle sdz konusu taahhiidiin OBILET ve BILETALL faaliyetlerinin
yatay olarak ortistigu otobus bileti B2C hizmeti pazarinda olusan rekabet
endiselerinin giderilebilmesi adina etkili bir cozum olabilecegi dusunulmektedir.

C.2. Numaral Taahhiidiin Degerlendirmesi:
(641) OBILET tarafindan revize edilen C.2. numarali taahhiide asagida yer verilmektedir.

“Obilet/Biletal, B2B dagitim hizmeti sundugu rakip B2C platformlarin
Obilet/Biletal B2B dagitim sistemine kaydedilen verilerini, bu rakiplere karsi B2C
ve IMS pazarlarinda kendisine avantaj sadlayacak sekilde kullanmayacaktir. Bu
kapsamda Obilet/Biletal tarafindan taahhditlerin kabul edilmesine dair kisa kararin
tebliginden itibaren 6 ay iginde,

- Pazarlama ve tasiyici firma iligkileri faaliyetlerinde yalniz Obilet/Biletal’in
kendi B2C satis verilerinden yararlaniimasi, B2B dagitim sistemlerinden
kaynakli herhangi bir verinin kullanilmamasi ve bu faaliyetleri yiriiten
ekiplerin B2B dagitim sistemindeki veri ve raporlara herhangi bir sekilde
erismemesi saglanacaktir.

- B2B dagitim sisteminde ve IMS veritabanlarinda yer alan rakip B2C
platformlara ait kullanici/yolcu ve rota bilgileri déhil bilet bazli verilerin yer
aldigi raporlara ilgili destek ve teknik-yazilim ekipleri haricindeki herhangi
bir personelin erisimi engellenecektir. Bu verilere ilgili ekipler yalnizca B2B
dagitim hizmeti kapsaminda;

- Hizmetten yararlanan B2C platformlardan ve tasiyici firmalardan gelen
sikayet ve taleplerin ¢bziimdi,

- Uriin gelistirme ve test ¢alismalari,
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- Tasiyici firma sefer verilerinin diger B2C platformlara B2B dagitim faaliyeti
kapsaminda acilmasi, gelir paylasim oranlarinin belirlenmesi, durak-
lokasyon eslesmelerinin yapilmasi gibi teknik ve destek amacli islemler igin
erisim saglayabilecek, bahse konu veriler lizerinde herhangi bir personel
tarafindan analiz ¢alismasi ydriitilmeyecek, diger personelle bu veriler
herhangi bir sekilde ve herhangi bir amacgla paylasiimayacaktir.

- Bu cergevede,

- i) Pazarlama, ii) B2B acente ¢agri destek, iij) B2B account management, iv)
B2B yazilim gelistirme, v) IMS satis ve tasiyici firma account management,
vi) IMS driin ybnetimi ve tasiyici firma cagri destek, vii) Tasiyici firma
operasyon faaliyetleriyle ilgili ekipler birbirlerinden ayristirilacak, bu
ekiplerin her biri i¢in ayri erisim ve veri kullanim yetkilendirmeleri
yapilacaktir.

- Belirtilen raporlama sistemlerine erisimlerin kisiye 6zel ID’ler kullanilarak
saglanmasi igin gerekli teknik altyapi gelistirmeleri tamamlanacak ve
erisimler ID ve tarih bazli olarak log’lanarak 6 ay slireyle saklanacaktir.

- IMS, B2B ve B2C sistemlerine ait verilerin birbirlerinden ayristirilmis veri
tabanlarinda tutulmasina, bu veri tabanlarindan her birinde farkli login (qgiris)
mekanizmalari isletimesine ve veri glivenligini saglamak lzere bagimsiz
tglncli taraflardan tedarik edilen glivenlik duvari (firewall) sistemleri
bulundurulmasina devam edilecektir.

- Sayilan veri ve raporlama sistemlerinin her biri igin, ilgili personele gizlilik ve
veri kullanim protokolleri imzalatilacak, personelin isbu taahhlide aykirilik
tasiyan veri erisiminde bulunmasi ve analiz yiiriitmesi engellenecek, ayrica
personelin amiri konumunda bulunan ydbnetici personelden ve (st
ybnetimden de ilgili personelden sayilan kapsamda herhangi bir talepte
bulunulmayacagina dair yazili taahhltname alinacaktir.

- Bu hususlari teminen alinacak teknik ve idari tedbirlerin yani sira, bu
konuyla ilgili veri erisim ve kullanim uygulamalarina yénelik bir i¢ politika
olusturularak ilgili personelle paylasilacak ve her yil bu konuda ilgili
personele uyum egitimi verilecektir.

(642) OBILET/BILETALL tarafindan C.2. numarali taahhiide iligkin olarak; rakip platform
verilerinin OBILET e avantaj saglayacak sekilde kullaniimamasi icin, B2C pazarlama
departmanlarinda c¢alisanlarin rakip platformlarin B2B dagitim sisteminden gegen
satig, musteri ve sorgu verileri dahil verilere erigimlerinin engellenecegi, varsa mevcut
erisimlerin kaldirilacagi, bu cercevede pazarlama, B2B acente c¢agri destek, B2B
account management, B2B yazilim gelistirme, IMS satis ve tasiyici firma account
management, IMS Urin yonetimi ve tasiyici firma c¢agr destek ve tasiyici firma
operasyon faaliyetleriyle ilgili ekiplerin birbirinden ayristirilacagi, bu ekiplerin her biri
icin ayri erigsim ve veri kullanim yetkilendirmeleri yapilacagi ifade edilmistir. Belirtilen
raporlama sistemlerine erisime iligkin ise kisiye 0zel ID’lerin kullaniimasinin
saglanmasi i¢in gerekli teknik altyapi gelistirmelerinin tamamlanacagi ve erigimlerin ID
ve tarih bazli olarak log’'lanarak alti ay sureyle saklanacagi belirtilmistir.

(643) OBILET tarafindan konuya iliskin sunulan taahhiit incelendiginde, dnerilen ¢dzimin
bir davranigsal taahhit oldugu ve bu taahhudun her turlu bilginin gegisine karsi bariyer
olarak igletilecek gekilde tam ve etkili bir bilgi-iletisim duvar tesisini icerdigi
anlasilmaktadir. Zira taahhitte yer alan duyarli verilere B2C pazarlama ve satis
ekibinin erigiminin engellenmesine yonelik kisiye 6zel ID’nin kullanilacagi, personellere
gizlilik ve veri kullanim protokollerinin imzalatilacagi ve IMS, B2B ve B2C sistemlerine
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ait verilerin birbirlerinden ayristirilmis veri tabanlarinda tutulacagi ifade edilmigtir.
Verilerin farkli veri tabanlarinda tutulmasi, satis ekibinin hassas verilere erisiminin
engellenmesi, ilgili ekipler icin ayri erigsim yetkilendiriimelerinin yapiliyor olmasi,
OBILET’in hassas verilere erisiminin engellenmesine iliskin rekabet endiselerinin
giderilmesi bakimindan uygun oldugu degerlendiriimektedir.

Bu hususlara ek olarak OBILET bu verileri, (.....) ifade etmektedir. OBILET’in (.....) ileri
surulmektedir.

Dolayisiyla OBILET tarafindan sunulan C.2. numaral taahhiidiin revize edilmis hali ile
oldukga kapsamli ve detayl bir hale geldigi; bu kapsamda, rakip B2C’ler igin 6nem arz
eden ticari sir niteligindeki bilgilerin korunmasini saglayabilecek, tesebbus ic¢indeki
farkh birimler ve bu birimlerde galisanlar arasinda bilgi aligveriginin organizasyonel
yapilanmalar ile engellenebilmesini mumkun kilabilecek bir yapiyi ortaya koyar nitelikte
oldugu dusunulmektedir. Bu yonuyle bahse konu taahhudun ilgili rekabet endisesini
giderecek yeterli bir cozum oldugu degerlendirilmektedir.

Bu gercevede B2C pazarinda yer alan rekabet endiselerine iligkin OBILET tarafindan
sunulan taahhudun rekabet sorunlariyla orantili, bu sorunlari gidermeye elverisli, kisa
surede yerine getirilebilir ve etkili sekilde uygulanabilir oldugu sonucuna ulasiimistir.

C.1. Numaral Taahhiidiin Degerlendirmesi:

OBILET tarafindan revize edilen C.1. numarali taahhiitte, “ isbu yazimizla sunmus
oldugumuz taahhdtlerimizle ilgili olarak taahhlitlerin kabul edilmesine dair kisa kararin
tebliginden itibaren 2 ay iginde Obilet tarafindan Rekabet Kurulu’nun onayiyla
“denetleyici uzman” atamasi yapilacaktir. Denetleyici uzmanin, taahhdit siiresi boyunca
6 aylik periyotlarla s6z konusu taahhttlerimize uyumumuzla ilgili Rekabet Kurumu’'na
raporlama yapmasi saglanacaktir” ifadelerine yer verilmektedir.

incelemelerinde rekabet sorunlarinin sunulan taahhitler ile giderilebileceginin tespit
edilmesi halinde rekabet otoriteleri, taahhut suresi boyunca tesebbusun
yukumlaluklerini yerine getirmelerini surekli olarak denetleyemeyeceginden taraflar
taahhutlerdeki yukumlaluklerine uymalarinin denetlenmesi amaciyla bir denetleyici
uzman atamayi onerebilmektedir. Bu sekilde taraflar, onerdikleri taahhudun etkinligini
garanti altina alabilmekte ve otoritelerin dnerilen taahhutlerin uygulanacagindan emin
olmalarini saglayabilmektedir. Denetleyici uzmanin temel gorevi ¢ézimlerin izlenmesi
icin gerekli bilgi ve belgeye ulasip duzenli araliklarla raporlama yapilmasidir.

Revize taahhUt metninde ilgili maddenin kapsaminin, ilk sunulan taahhtde kiyasla
oldukca genisletildigi ve ilgili taahhut paketi kapsaminda sunulan tum taahhutleri
kapsayacak hale getirildigi gorulmektedir. Ayrica s6z konusu uzmanin atanmasi igin
net bir sure belirlenerek taahhudun uygulanabilirligi bakimindan da bir belirlilik
saglandigl anlasiimaktadir.

Bu anlamda OBILET’in, sundugu taahhitlerin uygulanmasina iligkin takibin denetleyici
uzman araciligiyla yapiimasina yonelik s6z konusu taahhudunun yerinde oldugu
disunilmektedir. Gorildugu tizere OBILET tarafindan bildirilen isleme iligkin etkilenen
ve rekabet endiseleri barindiran her bir pazar (IMS, B2B ve B2C) bakimindan kapsamli
ve detayli taahhuUtler sunulmus olup bunlarin uygulanmasinin takibi de en az sunulan
taahhutlerin kapsam ve igerigi kadar 6nem arz etmektedir

Bu gergevede, sunulan taahhutlerin bu denli kapsamli olmasi g6z énine alindiginda 3
yillik uygulama surecinde denetleyici uzman vasitasiyla denetim ve raporlama
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gerceklestirimesine iliskin taahhudun, tum taahhuUtlerin takibini kolaylastiracagi
kanaatine varilmistir.

(651) Bu kapsamda OBILET tarafindan sunulan taahhidiin rekabet sorunlariyla orantili, bu
sorunlari gidermeye elverigli, kisa surede vyerine getirilebilir ve etkili sekilde
uygulanabilir oldugu sonucuna ulasiimistir.

C.2. Numaral Taahhiidiin Degerlendirmesi:
(652) C.2. numarali taahhutte “Obilet ve Biletal,
- A.2. no'lu taahhditlere iligkin olarak BOS kullanicisi tagiyici otobls firmalarina,
- A.1. ve B.2. no’lu taahhditlere iligkin olarak ilgili tiim tasiyici otobdiis firmalarina,

- B.3. ve B.4. no'lu taahhditlere iligkin olarak halihazirda kendilerinden B2B sefer
verisi dagitim hizmeti veya APl saglayiciligi hizmeti almak (zere sbzlesmesi
bulunan veya is iliskisi fiilen ydrirllikte olan aktif (son 6 ay icinde kendisinden
aldigi hizmet kapsaminda en az 1 bilet satisi gerceklestirmis) ¢cevrimigi fiyat
karsilastirma ve bilet satig platformlari (B2C platformlari) ile B2B2C faaliyeti
yuritmek (zere kendileriyle hizmet sbzlesmesi bulunan veya sbézlesme
mlizakerelerine baslamis olan B2B2C yeniden dagiticilara

isbu taahhdutlerin kabul edilmesine dair kisa kararin tebliginden itibaren 30 glin iginde
gerekli bilgilendirme duyurularini yapacaktir.” ifadelerine yer verilmektedir.

(653) Bahse konu taahhudun, taahhudun islerlik kazanmasi bakimindan gerekli duyurularin
yapilmasi amaciyla sunuldugu, bu kapsamda taahhut ile beklenen etkinin meydana
gelmesi bakimindan faydali olacagdi degerlendiriimektedir.

D.1. Numarah Taahhiidiin Degerlendirmesi:

(654) D.1. numaral taahhiitte “isbu taahhiit metnindeki tiim terim ve ifadeler, Obilet ve
Biletal’in Tirkiye sehirler arasi otoblsle yolcu tagimaciligi sektériine yénelik IMS, B2B
dagitim, APl saglayiciligi ve B2C platform/bilet satis hizmeti faaliyetlerine (ilgisine gére
‘hizmeti alan” veya “hizmeti saglayan” taraf olarak) iliskin olup, adi gegen sirketlerin
Tirkiye haricindeki pazarlara iliskin faaliyetlerini ve otoblisle yolcu tasimaciligi
sektériine ybnelik olmayan diger faaliyetlerini kapsamamaktadir.” maddesine yer
verilmektedir.

(655) Bahsi gecen taahhudun, taahhut paketinin tumu bakimindan kapsami tanimlamak
amaciyla sunuldugu, bu dogrultuda mevcut dosya bakimindan rekabet endiselerinin
olustugu pazarlarin taraflarca belirtilen otobusle yolcu tasimaciligi sektorine yonelik
IMS, B2B dagitim, API saglayicihgr ve B2C platform/bilet satis hizmeti faaliyetleri ile
ortustugu gorulmektedir.

D.2.-D.3. Numarali Taahhiitlerin Degerlendirmesi:

(656) D.2. numarali taahhutte “Verilen taahhdtitlerin hayata geciriimesi ve taahhlit gecerlilik
sdresi boyunca uygulamasina devam edilmesi, Ulastirma ve Altyapi Bakanl§i basta
olmak lizere ilgili kamu kurum ve kuruluglarinin ilgili diizenlemelerine uyumlu olmasi
halinde mdiimkdin olabilecek olup, taahhdltlerin uygulanmasini engelleyebilecek ve
Obilet'ten kaynaklanmayan bu gibi durumlarda Rekabet Kurumu’na 10 ig glini iginde
bildirimde bulunulacakti’ ve son olarak D.3. numarali taahhiitte ise “isbu taahhiit
paketi kapsamindaki taahhiitlerimiz, Rekabet Kurulu’nun taahhditleri kabul etmesi ve
baglayici hale getirmesine iliskin kisa kararinin tebliginden itibaren 3 yil stireyle gecerli
olacaktir.” ifadelerine yer veriimektedir.
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(657) D.2. numarali taahhut ile, sunulan diger taahhutlerin hayata geciriimesi ve taahhut
gecerlilik suresi boyunca uygulamasina devam edilmesinin, Bakanlik bagta olmak
uzere ilgili kamu kurum ve kuruluslarinin ilgili duzenlemelerine uyumlu olmasi halinde
mimkiin olabilecegdi, taahhiidiin uygulanmasini engelleyebilecek ve OBILETten
kaynaklanmayan bu gibi durumlarda Kuruma 10 is gunu iginde bildirimde bulunulacagi
taahhat edilmistir. Sunulan bu taahhidin sektordeki gelismelerin ve taahhtlere
uyulup uyulmadiinin takibi bakimindan Onemli olabilecegi, dolayisiyla tum
taahhutlerin  uygulanabilirligi ve etkililigi acgisindan onemli bir taahhit oldugu
degerlendiriimektedir.

(658) Nihai metinde belirtildigi Uzere taahhutler, taahhutlerin kabuline dair kisa kararin
tebliginden itibaren Gg yil sureyle gegerli olacaktir. Surenin yeterliligi asadida yapilacak
toplu degerlendirmede ele alinacaktir.

Taahhiit Paketinin Degerlendirilmesi:

(659) OBILET'’in BILETALL’I devralmasi islemi ile “otobis tasimaciligi icin biletleme yazilimi
(IMS) hizmeti pazar”, “otobus sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti pazari” “otobus
biletlerinin platformlar (izerinden satisi (B2C) hizmeti pazar” bakimindan OBILET’in
hakim duruma gelmesi ya da hakim durumunu guclendirmesi dolayisiyla yatay
seviyede etkin rekabetin 6nemli 6l¢lide kisitlanacagi, ayrica bu pazarlarin birbirlerinin
alt-Ust pazari olmasi nedeniyle dikey seviyede girdi ve musteri kisiti yaratilarak ve B2C
pazardaki rakiplerin rekabete duyarli bilgilerine erisilerek avantaj elde edilecegi, bu
nedenle OBILETin bu pazarlardaki konumunun daha da glglenecegi
degerlendiriimektedir.

LEIN 11

(660) OBILET tarafindan, dosya kapsaminda ortaya konulan rekabet endigelerini gidermeye
yonelik bircok taahhit sunulmus olup yukarida da ifade edildigi Gzere taahhutlerin
islem ile olugsan rekabet endiselerini butintyle gidermedeki yeterliliklerinin toplu olarak
degerlendiriimesi gerekmektedir. Bu noktada verilen taahhutlerin her birinin hangi
pazardaki rekabet endisesini gidermek bakimindan etkili oldugunu gosterecek sekilde
asagidaki tablo hazirlanmigtir:

Tablo-30: islem Dolayisiyla Rekabet Endisesi Olusan Pazarlarda Taahhiitlerin Etkisi

Yatay Tek Tarafli Etkiler
Taahhdt IMS B2B B2C Dikey Tek Tarafli Etkiler

Al
A2
A3
A4
Bl
B2
B3
B4
C1
Cc2
C3
1 Denetleyici Uzman

C2 OBILET Raporlamasi

D1 Taahhidiin Kapsadigi Pazarlar

D2 Taahhudin Uygulanmasini Engelleyebilecek Durumlar
D3 Taahhudiin Suresi

(661) Bu kapsamda OBILET/BILETALL tarafindan sunulan taahhiitlerin hepsi davranissal
taahhutler niteliginde olup daha 6nce de ifade edildigi Uzere davranigsal taahhUtler
ancak yapisal taahhutler kadar guclu oldugu bir durumda kabul edilebilir olmaktadir.
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(662) B2C pazara yonelik olarak sunulan A4, B2, C1 ve C3 numarali taahhutler hep birlikte
otobUs bileti B2C pazari bakimindan yatay tek tarafli etkiler kapsaminda olusan
rekabet endiselerini gidermede yeterlidir. Ozellikle reklamlarin kisitlanmasi
taahhadund konu edinen C1 taahhldin, yapisal taahhat kadar etkili olabilecek
davranigsal bir taahhut niteliginde oldugu degerlendiriimektedir. Zira reklam
harcamalari B2C pazardaki en biiyiik giris engelleri arasinda yer almakta olup OBILET
bu kapsamda pazar payl kazanmakta en Onemli ara¢ olan arama reklamciligi
faaliyetini, BILETALL icin neredeyse sonlandiracak kadar kisitli hale getirmektedir.

(663) Diger yandan otobus bileti IMS ve B2B hizmeti pazarindaki yatay tek tarafli etkilere
yonelik olarak farkli taahhUtler sunulmus olup yukarida da ifade edildigi Uzere, ilgili
taahhutlerin potansiyel girigleri kolaylastirmak veya mevcut rakiplerin rekabetini
artirmak bakimindan etkili olabilecek taahhutler oldugu degerlendiriimektedir.

(664) Tablodan goruldigu uzere revize edilen nihai taahhit metni ile, IMS pazarina etkili
olacak nitelikte A1, A2 ve A3 taahhatleri sunulmaktadir. Bunlardan A1 taahhada, IMS
pazarindaki fiyatlarin G¢ yil sire ile sabit kalmasi yoluyla, devralma sonrasi olasi fiyat
artislari ve OBILET tarafindan gerceklestirilebilecek olasi yikici fiyat politikalarina
iliskin endiseleri bu sure boyunca ortadan kaldirmaktadir. Ancak ilgili pazara iliskin
olarak dnemle iizerinde durulmasi gereken taahhiit A2 taahhididir. ilgili maddede
BOS yazihiminin Ug sene igerisinde pazardan ¢ekilmesi taahhit edilmektedir. Pazarda
(.....) tasiyici firmanin kullandigi BOS yazilimi %(.....)’luk kullanimi ile en yaygin
kullanilan ve OBILET e en yakin rakip olan IMS yazihmidir. Bu bakimdan bu yazilimin
pazardan c¢ekilerek faaliyetlerini sonlandirmasi ve sonrasinda BOS yazilim kaynak
kodlarinin pazardaki oyuncularla paylasiimasi, mevcut ve potansiyel girigler i¢cin dnemli
olabilecektir. Yukarida A.2. Numarali Taahhtdiin Degerlendirmesi bashgi altinda yer
verilen degerlendirmeler 1s1ginda, sunulan taahhaduan IMS ve B2B pazarinda rekabeti
artirmak bakimindan oldukga etkili olacagi ve s6z konusu etkinin yapisal bir taahht ile
ayni oranda olabilecegdi degerlendiriimektedir.

(665) Taahhutlerin etkiledigi pazarlara iligkin yukaridaki tabloya tekrar bakildiginda, B2B
pazardaki rekabet endiselerini gidermeye yonelik olarak A2, B1, B3 ve B4 numarali
taahhitlerin sunulmus oldugu goérilmektedir. Bunlara ek olarak A2 taahhlidu de, IMS
pazarindaki etkilerin B2B pazari da dogrudan etkilemesi nedeniyle bu pazardaki
endiseler bakimindan da kabul edilebilirdir. S6z konusu pazar bakimindan énemle
uzerinde durulmasi gereken husus ise B3 taahhldu ile pazarin %(.....)'In1 igceren
OBILET/BILETALL B2B envanterinin tekrar dagitimak (izere B2C ve/veya B2B
yeniden dagiticilarina agilacak olmasidir. Bu taahhut de B2B pazarda mevcut
rakiplerin rekabetini artirabilecek ve potansiyel girisleri tegvik edebilecektir.

(666) Dikey ortusme dolayisiyla ortaya ¢ikan rekabet endigelerini gidermek icin ise A2, B1,
B2, B3 ve C2 numaral taahhutler etkili olabilecektir. Gergeklestirilen pazar testi
cercevesinde A2 ve B3 taahhutlerine yonelik genel olarak olumlu bir kanaate ulagiimis
olmasi sebebiyle, s6z konusu taahhutler ile B1 ve B2 taahhutlerinin hep birlikte girdi
ve musteri kisiti nedeniyle gerceklesebilecek pazar kapamaya dair rekabet endiselerini
giderebilecedi degerlendiriimektedir. C2 taahhudu B2C pazarda rakiplerin rekabete
duyarl bilgilerinin edinilmesi dolayisiyla olugsan dikey endise bakimindan
getirilmektedir. OBILET tarafindan revize edilen taahhiidiin, kapsami ve uygulama
asamalarinin net oldugu degerlendiriimekte, bu ¢ercevede sunulan taahhudun rekabet
endiselerini gidermede yeterli oldugu degerlendiriimektedir.

(667) Taahhut paketinde taahhudun uygulanmasina dair hukimler de yer almaktadir. Bu
dogrultuda C2 taahhadu bir bilgilendirme taahhidi olup A1 ve A2 numarali taahhUtlere
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iliskin BOS kullanicisi tagiyici firmalara, B2 numarali taahhtde iligkin tam tasiyici
firmalara, B3 ve B4 numaral taahhide iliskin ise halihazirda OBILET’ten B2B sefer
verisi dagitim hizmeti veya API saglayiciligi hizmeti almak Uzere s6zlegsmesi bulunan
veya is iliskisi fiilen yururlUkte olan aktif gevrim igi fiyat karsilastirma ve B2C platformlari
ile B2B2C faaliyeti yurutmek Uzere kendileriyle hizmet sozlesmesi bulunan veya
s6zlesme mulzakerelerine baslamis olan B2B2C yeniden daditicilara bilgilendirme
taahhudu yer almaktadir. Uygulanacak taahhutlere iligkin olarak ilgililere bilgilendirme
yapillmasi taahhudun etkinliginin saglanmasi bakimindan onemli ve yerinde oldugu
degerlendiriimektedir.

(668) Ote yandan C.1.numarali taahhit, denetleyici uzman atanmasi ile ilgili olup denetleyici

uzmanin sorumlulugu revize taahhut paketi ile genigletiimis bulunmaktadir. Bu
gercevede, sunulan taahhutlerin bu denli kapsamli olmasi géz 6nune alindiginda 3
yillik uygulama surecinde denetleyici uzman vasitasiyla denetim ve raporlama
yapilmasinin taahhutlerin takibini kolaylastiracagi sonucuna ulasiimaktadir.

(669) Taahhudun D3 maddesinde ise, taahhut paketinin gecerlilik stresi U¢ yil olarak ifade

edilmektedir. Sunulan kapsamli taahhUtler bakimindan 6ngérilen UGg yillik surenin
yeterli oldugu degerlendiriimektedir.

(670) Sonug olarak islem ile ortaya cikan rekabet sorunlarinin gideriimesi bakimindan

kapsamli bir taahhlt paketi sunulmus olup taahhutlerin islem konusu rekabet
endiselerinin giderilmesinde rekabet sorunlariyla orantili, bu sorunlari gidermeye
elverigli, kisa sUrede yerine getirilebilir ve etkili sekilde uygulanabilir oldugu, dolayisiyla
sunulan taahhutler c¢ergevesinde isleme kosullu izin verilebilecegi sonucuna
ulasiimistir.

H. SONUG

(671) Duzenlenen rapora ve incelenen dosya kapsamina gore,

a)

b)

d)

Bildirim konusu iglemin 4054 sayili Kanun'un 7. maddesi ve 2010/4 sayili Rekabet
Kurulundan Izin Alinmasi Gereken Birlesme ve Devralmalar Hakkinda Teblig
kapsaminda izne tabi olduguna,

Bildirim konusu islemin “ucak sefer verilerinin B2B dagitimi hizmeti”, “ugak biletlerinin
platformlar Uzerinden satisi (B2C) hizmeti”, “feribot biletlerinin platformlar tzerinden
satisi (B2C) hizmeti”, “otel rezervasyonlarinin platformlar Gzerinden satisi (B2C)
hizmeti” ve “ara¢ kiralama hizmetlerinin platformlar Gzerinden satisi (B2C) hizmeti”
pazarinda 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’'un 7. maddesi

cercevesinde etkin rekabetin onemli dlgude azaltiimasi sonucunu dogurmayacagina,

Ote yandan islemin 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un 7. maddesi
cercevesinde Obilet Bilisim Sistemleri AS’nin “otobls tasimacilig igin biletleme
yazilimi (IMS) hizmeti”, “otobus sefer verilerinin dagitimi (B2B) hizmeti” ve “otobus
biletlerinin platformlar Uzerinden satisi (B2C) hizmeti” pazarinda hakim duruma
gelerek ya da hakim durumunu guglendirerek etkin rekabetin onemli Olgude

azaltilmasi sonucunu doguracagina,

Obilet Bilisim Sistemleri AS tarafindan 2010/4 sayili Rekabet Kurulundan izin
Alinmasi Gereken Birlesme ve Devralmalar Hakkinda Tebli§’in 14. maddesi
cercevesinde sunulan ve 09.08.2024 tarih ve 55029 sayi ile Kurum kayitlarina giren
nihai taahhatler bir batln olarak degerlendirildiginde, ilgili taahhuUtlerin isleme iligkin
olarak 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun'un 7. maddesi kapsaminda
ortaya cikabilecek rekabet sorunlarinin giderilmesi bakimindan yeterli olduguna,
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dolayisiyla isleme 09.08.2024 tarih ve 55029 sayi ile Kurum kayitlarina giren yazida
sunulan taahhutler ¢cercevesinde kosullu izin veriimesine,

e) Izin kararn bakimindan getirilen taahhitlerin yUkimlUlik teskil edecegine,
yukUmlalUklerin ihlal edilmesi durumunda diger tedbirlerle birlikte taraflar hakkinda
4054 sayili Kanun’un 17. maddesinde dngoéruilen idari para cezasinin uygulanmasina

gerekeeli kararin tebliginden itibaren 60 gun icinde Ankara idare Mahkemelerinde yargi yolu
acik olmak uzere, OYBIRLIGI ile karar verilmistir
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