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E. DOSYA KONUSU: Turk Hava Yollan A.O.'’nun bilet satigi gergeklestiren
acentelere uyguladig: tesvik politikalan ile Pegasus Hava Tasimaciligi A.S.yi
pazardan digladigi iddiasi.

F. IDDIALARIN OZETi: Basvurularda 6zetle;

- Turk Hava Yollart A.O.’nun (THY) Dusseldorf, Munih ve Tel Aviv'de faaliyet gostermekte
olan yetkili acentelerine birtakim indirim ve tesvik uygulamalarinda bulundugu,

- S6z konusu uygulamalara yonelik bilgilendirme metinlerine goére; anilan tesebbls
tarafindan acentelere “Troya’ Segment Tesviki” adi altinda tesvik verildigi, Kasim 2014-
Mart 2015 dénemi igin Pegasus Hava Tasimaciligi A.S.’nin (PEGASUS) merkez olarak
kullandigi Orta Avrupa-istanbul Sabiha Gékgen Havalimani (SGH veya SAW?) hattinda
gerceklestirilecek THY uguslarinda segment? basina 1,85 Avro ek 6deme yapilacagi,

- Bununla beraber Tel Aviv-SGH hattinda gergeklestirilen uguslara yoénelik THY
tarafindan acentelere halihazirda %(.....) oraninda standart komisyon 6demesi yapildigi,
ayrica ayni hattaki uguslar icin ek tesvik uygulamasi baslatildigi,

- THY tarafindan Kasim 2014-Mart 2015 dénemine yonelik olan Tel Aviv-SGH hattindaki
uguslar icin EylUl ayl boyunca yapilacak bilet satislarinda “Economy” sinifi igin (.....), yerli
“Business” sinifi igin (.....) ve yabanci “Business” sinifi igin (.....) ABD Dolari ek 6deme
yapilacagi,

- Bahse konu ek tesvik uygulamalarinin Briksel gibi baska hatlarda da uygulandigi,

- THY tarafindan Berlin'deki bir acenteye goénderilen e-postadan ise, aradaki fiyat farki
¢cok az olmasina karsin acentenin PEGASUS bileti satma yonundeki kararinin elestirildigi
ve bu tip satislarin "THY Yetkili Seyahat Burosu Satis S6zlesmesi" sartlarina uymadiginin
belirtildigi,

- THY’nin acentelerine yodnelik s6z konusu uygulamalarinin PEGASUS’u dislamaya

' Troya, THY tarafindan kullanilan rezervasyon sisteminin adidir.

2 Sabiha Goékgen Havalimani’nin uluslararasi kodudur.

3 Segment, satilan bilet iginde yer alan kupon sayisidir. Ornegin gidis-déniis alinan veya bir aktarma igeren
biletlerde iki segment bulunmaktadir.
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yonelik oldugu; bu tesebbusun Ozellikle SGH'den yalnizca PEGASUS'un ugctugu
noktalara gerceklestiriien uguslara, Istanbul Atatirk Havalimanindan (AHL)
gergeklestirilen uguslardan daha fazla tegvik primi verdigi

iddia edilmis ve s6z konusu iddialarin Rekabet Kurulunun 13.08.2013 tarihli ve 13-
47/645-M sayili karari ile yUrGtiimekte olan sorusturma kapsaminda dikkate alinmasi
talep edilmistir.

G. DOSYA EVRELERIi: Kurum kayitlarina 27.06.2014, 08.07.2014 ve 08.09.2014
tarihlerinde giren bagvurular tzerine hazirlanan 08.09.2014 tarih ve 2014-4-68/ii sayili ilk
inceleme Raporu, 12.09.2014 tarihli Kurul toplantisinda gériisilmis ve dnarastirma
yapilmasina karar verilmistir.

Konuya iliskin olarak hazirlanan 03.12.2014 tarih ve 2014-4-68/OA sayili rapor
11.12.2014 tarihli Kurulumuz toplantisinda gérustlmiis ve 14-50/889-Mi sayili karar ile
konunun ek c¢alisma yapilarak Kurul gindemine getirilmesi gerektigi sonucuna
ulasiimistir.

Yapilan galismay! takiben dizenlenen 31.03.2015 tarih ve 2014-4-68/BN sayili Bilgi Notu,
ilgili raporla birlikte gorusulerek karara baglanmistir.

H. RAPORTOR GORUSU: ilgili rapor ve bilgi notunda; dosya konusu iddialara ydnelik
olarak sorusturma acilmasina gerek olmadigi ifade edilmistir.

I. INCELEME VE DEGERLENDIRME
1.1. ilgili Pazar

Dosya mevcudu bilgiler g¢ercevesinde ilgili Grin pazari, “havayolu ile tarifeli yolcu
tasimacihdr hizmetleri’; ilgili cografi pazar ise “Turkiye varigli velveya Turkiye cikisl
hatlar’ olarak belirlenmistir.

I.2. Yapilan Tespitler
.2.1. THY’den Edinilen Bilgi ve Belgeler

Yuratulen 6naragtirma kapsaminda raportorlerin THY’de yaptigi gérusme ve incelemede;
genel hatlariyla acentelik sistemi, acentelerin g¢alisma usull, musterilerinin kimlerden
olustugu, acentelere uygulanan tesvik sisteminin igerigi, THY’nin acenteleri ile minhasir
olarak galisip ¢alismadigi ve satis kanallari (internet, acente, telefon, sube, vs.) bazinda
bilet fiyatinda farkllasma olup olmadigi hususlarinda bilgi edinilmistir. Bu kapsamda,
asagida THY’nin yapmis oldugu agiklamalara yer verilmistir.

THY tarafindan, tesvik sisteminde yurt ici ve yurt disinda temel alinan kriterin “ugusu
gerceklestiriimis gelir’ (Net Flown Revenue-NFR) oldugu; yurt disinda her bir uUlke
bazinda yurt icinde ise istanbul, Ankara, izmir ve diger iller icin farkli tesvik sistemleri
gelistirildigi belirtilmistir. Ayrica, tesvik skalalarinin, yurt iginde “Economy”, “Business” ve
varsa “Comfort” uguslara yonelik oldugu, yurt diginda ise desteklenmek istenilen kabin ve
parkur bazinda farkli ugus tiplerine yonelik tesvik skalalari olusturuldugu ve s6z konusu
tesvik skalalarinin objektif olup o bdlgedeki tim acenteler bakimindan uygulandigi ifade
edilmistir. Y1l icerisinde donemsel tesvik uygulamalari bulunsa dahi referans dénemin bir
yil olarak belirlendigi; tesvik sisteminde o6ngdrulebilir maliyetin esas alindidi; acente
tesviklerinin THY’nin Genel MidurlGgu tarafindan onaylandigi, ancak hedeflerin takibinin
ve acentelerle iletisimin satis mudurlUkleri aracihgi ile gergeklestirildigi; son olarak da
Anadolu Jet (AJET) uguslarinin yurt i¢i ve yurt disi tesvik sisteminde esas alinmadigi,
gorusmede tesvik sistemi ile ilgili olarak agiklanan diger hususlardir. Ayrica acentelere, yil
icerisinde tesvik skalasinin neresinde yer aldiklarina dair bildirim yapilabildigi hususu da
aciklamalara eklenmistir.

(10) Yapilan gorismede, her ne kadar SGH'den gerceklesen ucguslara 6zel bir tegvik
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uygulamasinin bulunmadigi ifade edilmis olsa da THY’nin kuruma ulasan konu
hakkindaki yazisinda, SGH’de duslk pazar payina sahip olunan belirli hatlar bakimindan
sinirli sayida ve kisa sureli donemsel tesvik uygulamalarinin bulundugu belirtiimistir. Bu
uygulamalara érnek olarak; Kasim 2014-Mart 2015 dénemi Almanya, Avusturya, isvigre,
Hollanda-SAW; Ekim 2014-Mart 2015 dénemi Avusturya-SAW; Kasim 2014-Mart 2015
donemi Hollanda, Belcika-SAW ve Ekim 2014-Mart 2015 donemi Avusturya-SAW
uguslarina yonelik tesviklere iliskin genel muduarlik onaylari sunulmustur.

Acentelik sistemi bakimindan yapilan agiklamalarda ise 6ncelikle THY’nin acenteler ile
munhasir olarak calismadigi belirtiimistir. THY vyetkilileri s6zlesmeli ve sdzlesmesiz
ayriminda iki tip acente turinun bulundugunu ifade etmislerdir. Troya isimli THY
rezervasyon sisteminin kullanilabilmesi i¢in acenteler ile s6zlesmeler imzalanmakta olup
bu tip acenteler sdzlesmeli acente olarak adlandiriimaktadirlar. S6zlesmesiz acentelerin
ise IATA sistemi Uzerinden bilet sattigi ve bu nedenle THY ile ayrica bir anlasma
yapmasina gerek olmadigi beyan edilmistir. Tesvik uygulamalarinin soézlesmeli-
sOzlesmesiz ayrimi yapilmaksizin tim acenteleri kapsamakta oldugu da ayrica ifade
edilmistir.

Satig kanallarindaki fiyat farkhliklari ile ilgili de bilgi veren yetkililer, her bir satis kanalinda
gorilen bilet fiyatlarinin degisebildigini fakat ayni anda batin satis kanallarinda biletin
baz fiyatinin ayni oldugunu; bununla birlikte her bir satis kanalinin servis Ucretinin
birbirinden farkli olmasi sebebiyle tlketiciye uygulanan nihai fiyatlarin farklilk
gOsterebilecegini vurgulamiglardir. Bilet satin alma sdrecindeki dagitim kanalinin
tercihinde ise musterinin yasli, tercihleri, seyahat amaci gibi faktorlerin etkili oldugu;
satislarda acentenin hitap ettigi musteri kitlesinin kilit rol oynadigi ve acente satislarinda
her bir havayolunun agirliginin hitap edilen musterinin ekonomik durumu ve seyahat edis
amacina gore degistigi belirtiimigtir.

Asagida, yapilan yerinde incelemede edinilen belgelere yer verilmigtir:

Delil 1: THY Genel Mudura tarafindan Pazarlama Satis Mudurlagu ile Pazarlama Satig
Bdlge Muaddurliklerine gonderilen 12.04.2014 tarihli e-posta mesajinda, SGH’nin THY
bakimindan énemine isaret eden asagidaki ifadelere rastlaniimistir:

“SAW iyi gbziikmdiyor. Fakat Atatiirk Havalimani problemini SAW ¢bzecek.

Her yurtdisi SAW ugusglarini koordine edecek, yurtdisi ugus noktasinda calisan birer
personel belirleyin (...) Bu kigiler ile gerekiyorsa direkt rapor alacagim. SAW ¢ok 6nemli.”

Delil 2: “SAW uguslari olan Yurtdisi Midiirliikler tarafindan Alinan/Alinacak Onlemler’
baslikli dokimanda, Paris Mudurlugunan SAW ucuslariyla ilgili iki acente ziyareti
gerceklestirdigi, (.....) acentesi ile yapilan goérismede, acentenin planladigi (.....) igin
uguslart SAW Uzerinden gergeklestirmesinin teklif edildigi, 2015 katalogunda yer alacak
iran turlari icin SAW’dan yapilacak IKA* uguslarina 6zel grup fiyati calisilabilecegi
bilgisinin acenteye iletildigi belirtiimektedir. Yine (.....) acentesine istanbul varis ve izmir
donusli olan seri gruplari icin SAW’dan calismasinin teklif edildigi ve acentenin bunu
kabul ettigine iligkin bilgi ayni dokimanda yer almaktadir.

Delil 3: 04.08.2014 tarihinde gergeklesen “Orta Avrupa Bodlge Toplantisi’nin
tutanaklarindan, s6z konusu toplantiya Genel Muaduar, Genel Mudur Yardimcisi ve birim
mudarleri  seviyesinde katihm oldugu anlasiimaktadir. Tutanagin  “Gérigtilen
Konular/Alinan Onlemler’ baghkli bélimiinde su ifadeler yer almaktadir:

“SAW igin destek olan/olacak acenteler igin IST° operasyonu igin bazi ayricaliklar
taninacaktir.”

4 Tahran imam Humeyni Uluslararasi Havalimanr'nin uluslararasi kodudur.
5 Atatlirk Havalimani’nin uluslararasi kodudur.
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Delil 4: Amsterdam Bolge Mudurligi’'nde Pazarlama Sefi tarafindan, 14.07.2014
tarihinde Genel Mudur, pazarlamadan sorumlu Genel Muadur Yardimcisi, Pazarlama ve
Satis Birimi Bagkani ile Orta Avrupa Bagkan Yardimcilarina gonderilen e-postada
asagidaki ifadeler yer almaktadir.

“Planlanan Aksiyonlar
(.....) acente ziyaretlerine devam edilecek

17 Temmuz tarihinde ayri bir iftar diizenlenerek SAW seferlerimizin promote edilmesi
planlanmaktadir.”

Delil 5: Amsterdam Bolge Mudurligu’nde Pazarlama Sefi tarafindan, 14.05.2014
tarininde Pazarlama Satis Bolge Baskani’'na gonderilen e-postada asagidaki ifadeler yer
almaktadir:

“Sabiha Gobkgen seferlerine ybnelik hazirladigimiz asagida detaylari verilen SAW
business class hediye bilet promosyonunu sizlerle paylagsmak istiyorum.

15 Mayis-31 Agustos tarihleri arasinda yapacaginiz Hollanda ¢ikigh Sabiha Gékgen
(SAW) seyahatleri igin satiglarin toplam tutarinin (YR Dahil) minimum (.....) eur olmasi ve
bu dénem satiglarin 2013 ayni déneminde gergeklesen satiglarinizin altinda kalmamasi
sarti ile, kogullari gerceklestiren her bir acentemize (.....) Amsterdam-Sabiha
Gokgen/gidis-déniis Business class bilet, istanbul Tur verilecedi gibi Istanbul’da ayrica
(.....) konaklama otelinizde tarafimizca kargilanacaktir.”

Delil 6: 31.10.2014 tarihinde Pazarlama ve Satis Baskanhdr 1. Bodlge Bagkan
Yardimcisindan ayni birim Baskanina gonderilen e-postada “sawtlv® aksiyon planinin
guncellendigi” belirtiimistir. E-posta’nin ekinde yer alan belgede s6z konusu hattin
desteklenmesine yonelik bir tablo bulunmaktadir.

Delil 7: Stuttgart Mudiiri tarafindan 09.10.2014 tarihinde Gelir Yénetimi ve Ucret Midar
ile Pazarlama Satis Bagskan Yardimcisi ve Almanya Mdudurlerine gonderilen e-posta
mesajinda asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“.....) Bey merhaba,

Bir ¢alisma raporumuz igin hazirladigimiz, stajyerimiz tarafindan acentelerimizin degigik
dbénemlerde yolcu gibi aranarak elde edilen rakip-fiyat karsilastirmali bélimi asagida
paylasiyorum. (ayni dénemin internet fiyat karsilastirmasi ile birlikte). Tabii ki rakip
tesvik/prim modellerinin de yolcuya havayolunun sunulmasinda ¢ok etkisi var ancak belki
dbénemsel licret aksiyonlarimiza da 1sik tutabilir diisiincesi ile paylasmak istedim.

lyi Calismalar.”

Delil 8: Leipzig Mudura tarafindan 14.10.2014 tarihinde Orta Avrupa Bagskan Yardimciligi
birimine gonderilen e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“Orta Avrupa Baskan Yardimciligina,
2015 yil tegvik uygulamalari ile ilgili géruslerimiz asagidadir.

BSA acenteleri nezdinde 2014 yilinda uygulanan hem yil sonu hem de segment bagi
tesvigin diger Oger, Pegasus gibi Lokal etnik Pazar tagiyicilarin tegvik uygulamalarina
gbre daha kapsamli ve yeterli oldugunu disindyorum. (.....) Lokal etnik acente ve
pazarina yénelik iyi bir tegvik imkani sundugumuzu dusdiniyorum. Ayni sistemin ve
seviyelerin devamindan yanayim.

6 TLV, Tel Aviv Havalimanin uluslararasi kodudur.
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(.....) Béylece Oger, Pegasus, Onur gibi tasiyicilara kayan/kayabilecek sanal portal ve tur
operatoéri musterisi(nin) TK’ya kanalize edilmesi saglanabilir.

”

1.2.2. Acentelerden Edinilen Bilgi ve Belgeler

Raportorlerin, THY’nin Turkiye’deki en buylk acenteleri arasinda yer alan TURK
EKSPRESS, VISTA, SETUR, GAMA’da yaptiklari gorusmelerde, yetkililer tarafindan
musterilerin  gogunlugunun kurumsal musgterilerden olustugu; bu nedenle sadece
havayolu biletlerinin satigi hizmetinin dedgil; tur, toplanti, transfer organizasyonu ve
gecmis ucuslara iliskin detayli veri setlerinin olusturuimasi gibi ek hizmetlerin de
sunuldugu; bu nedenle, ilgili musterilere yapilacak satislardan elde edilecek servis
Ucretinin s6zlesme 6ncesinde belirlendidi ve bu servis Ucretinin satilacak tim biletler igin
gegcerli oldugu ifade edilmigtir. Yetkililerce, ayrica yapilan anlasmalarin pek ¢ogunda
acenteye musteri icin birden fazla havayolu tasimacisi alternatifi sunmasi sartinin
getirildigi; yolcular -6zellikle kurumsal musteriler- bilingli oldugundan, tercihlerinin acente
tarafindan etkilenme ihtimalinin  sinirli kaldigi; bu nedenlerle verilen tegvik
uygulamalarindan yararlanabilmek adina musteriyi belli bir firmaya yénlendirmenin zor
oldugu ifade edilmistir. Son olarak, tesvik uygulamalarinin pek ¢ok havayolu tarafindan
verilmesi nedeniyle, acentelerin belli bir havayolunun tesvik priminden faydalanabilmek
amaciyla mdasterilerini o firmaya yonlendirmeye caligsmasinin anlamli  olmadigi
belirtiimigtir.

Ayrica, yapilan ek g¢alisma kapsaminda THY ve yurt i¢i ya da diginda faaliyet gosteren
bazi acenteleri ile PEGASUS’tan kar, zarar ve maliyetlere iligkin bilgiler alinmistir.

1.3. Degerlendirme

Sikayet konusu uygulamalar; munhasirlik ve indirim sistemlerine iliskin olduklarindan,
4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un (4054 sayili Kanun) 4. ve 6.
maddeleri kapsaminda degerlendirilmigtir.

Genel olarak havayolu isletmeleri ile acenteler arasinda akdedilen s6zlesmeler dikey
nitelik tasimalari nedeniyle 4054 sayili Kanun’'un 4. maddesi ve 2002/2 sayili Dikey
Anlasmalara lliskin  Grup Muafiyeti Tebligi kapsaminda degerlendirilebilecek
anlasmalardandir. Bununla birlikte THY’nin acenteler ile yaptigi sozlesmeler
incelendiginde, bir munhasirhk hikmuine yer verilmedigi gérulmektedir. Bu durum THY
yetkilileri ile yapilan goérismede de teyit edilmis olup yurt icinde yahut yurt disinda
bulunan higbir acente ile minhasir c¢alisilmadigr ifade edilmistir. Bu baglamda,
tesebbusun acenteler ile yaptigi sdzlesmeler ve uygulamalarin 4054 sayili Kanun’un 4.
maddesi kapsaminda ihlal olarak degerlendirilemeyecegi kanaatine ulasiimistir.

Diger taraftan, THY’nin acentelere uyguladigi indirim sistemlerinin fiili minhasirliga yol
acip acmadigl ve bu eylemlerin ihlal olarak gorulip goérulmeyeceg@i hususunun ise tek
tarafli eylemden kaynaklanmasi nedeniyle, 4054 sayili Kanun’'un 6. maddesi kapsaminda
yapilacak incelemede ele alinmasinin daha uygun olacagi anlasiimigtir.

Bir eylemin hakim durumun koétlye kullaniimasi olarak degerlendirilebilmesi igin ilgili
tesebbusin hakim durumda bulunmasi ve eylemin koétuye kullanma olarak kabul
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edilebilecek nitelikte olmasi gerekmektedir. S6zu edilen iki kriterden herhangi birisinin
bulunmamasi durumunda 4054 sayili Kanun’un 6. maddesinin ihlalinden bahsedilemez.

Somut olayda, dncelikle bir kotiye kullanma eyleminin var olup olmadigina bakilmistir.

1.3.1. 4054 Sayih Kanun’un 6. Maddesi Kapsaminda indirim Sistemlerine iliskin
Degerlendirme

PEGASUS tarafindan Kurumumuza iletilen sikayet dilekgelerinde esas olarak, THY’nin
acentelere sundugu indirim ve tesviklerin PEGASUS’u pazar disina itmeye yahut etkin bir
rakip olarak faaliyet gostermesini engellemeye dontuk amag ve etkilerinin bulundugu iddia
edilmigtir. Bahse konu eylemler rekabet hukuku yazininda genel olarak “indirim
sistemleri” bashgi altinda incelenmekte ve Hakim Durumdaki Tesebbuslerin Dislayici
Kotiye Kullanma Niteligindeki Davranislarinin Degerlendiriimesine iliskin Kilavuz'da
(Kilavuz) da bu sekilde ele alinmaktadir. Hakim durumdaki tesebbuslerin uyguladigdi
indirim sistemlerinin ve/veya tesviklerin pazardaki tesebbusler ve musteriler Gzerinde iki
farkli etkide bulunmasi muhtemeldir. ilki, miisterilerin daha fazla indirime hak kazanmak
icin alimlarinin tamamini ya da buyuk bir bolumini hakim durumdaki tesebbise
yonlendirmesi (munhasirlik) sonucu rakiplerin pazarda faaliyet gosterebilmesi igin yeterli
alan bulamamalarina (rekabet karsiti piyasa kapama etkisi), digeri ise rakiplerin, hakim
durumdaki tesebblslin uyguladidi etkin fiyata yakin bir fiyat belirlemeleri gerektiginden,
karliliklarinin azalmasina ve pazardan ¢ikmasina yol agabilmektedir. Bununla birlikte
hakim durumdaki tesebbulslerin uyguladigi indirim sistemlerinin rekabet ihlali olarak
degerlendirilebilmesi icin birtakim sartlarin olusmasi gerekmektedir. Asagida oncelikle bu
sartlara iliskin Ulkemiz rekabet hukukundaki yaklagima ve uygulamalara deginilmis ve
ardindan tesebblUsun uyguladigl indirim sisteminin ihlal olarak degerlendirilip
degerlendiriiemeyecegi hususuna yer verilmistir.

Kilavuz’da ilk olarak tek UrGn indirimleri ve paket Grin indirimleri arasinda bir ayrima
gidilmistir. Tek Urun indirimleri bakimindan satin alma kosulunun belirli bir dénem
icerisinde (referans donem) yerine getirilme zorunlulugu aranmaktadir. Tesebbuslerin
uyguladigi indirim sistemi uyarinca satin alma belirli bir donem icinde gergeklestiriime
sartina baglanmamissa, musteriler acgisindan indirimin kaybedilmesi gibi bir risk
olugsmayacagindan, bu tdr uygulamalarin Kurulun vyikici fiyata iliskin yaklasimi
cercevesinde ele alinacagi belirtiimistir. Paket indirimlerde yapilacak degderlendirmenin
ise hakim durumdaki tesebblsin sundugu pakete, rakiplerinin makul bir alternatif paket
sunarak rekabet edebilmesinin mumkin olup olmamasina gore farklilik gosterebilecedi
belirtilerek, paketler arasi rekabetin mumkin oldugu durumlarda ortaya ¢ikmasi
muhtemel rekabeti kisitlayici etkilerin, yikici fiyatlamayla benzer nitelikte olacagi
vurgulanmistir.

Anilan duzenlemede ayrimi yapilan diger bir husus ise indirimin geriye donuk olarak
yahut Gst dilim indirimi seklinde uygulanmasidir. Bu kapsamda, musterinin indirim
hedefini yakalamasi halinde, anlasmaya konu donemde ilgili tesebblsten yaptigi tim
alimlar icin indirim kazaniimasina “geriye donuk indirim”, yalnizca indirim hedefinin
ustundeki alimlar icin indirim kazanilmasina ise “Ust dilim indirimi” denilmektedir.

Kilavuz'da, esit derecede etkin bir rakibin/rakiplerin musterilerin talebinin rekabete acik
kismini  kendilerine yonlendirebilmek igin sunmalari gereken fiyatin (etkin fiyat)
UDOAM’'In” Ustlinde olmasi durumunda herhangi bir dislamadan bahsedilemeyecedi,
ancak bu fiyatin OKM'nin® altinda kalmasi halinde ise genel olarak diglamanin bulundugu,
bununla birlikte etkin fiyatin UDOAM ve OKM arasinda hesaplanmasi durumunda ise
diger faktorlerin incelenerek karar verilecegi dizenlenmigtir.

7 Uzun Dénem Ortalama Artan Maliyet.
8 Ortalama Kaginilabilir Maliyet.
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Bu noktada, mehaz mevzuata sahip Avrupa Birligi'nin indirim sistemlerine iligkin
yaklagsimi da 6nem kazanmaktadir. Bu ¢ergcevede, Genel Mahkeme’nin 12 Haziran 2014
tarihli Intel® kararina deginmek faydali olacaktir. Mahkeme Intel’in iptal talebini reddettigi
kararinda asagidaki hususlari vurgulamistir:

- Hakim durumdaki bir tesebblisin uyguladigi indirim sisteminin ihlal olup olmadigi
degerlendirilirken Gg indirim kategorisi arasinda bir ayrim yapilmahdir. ik olarak yalnizca
satin alinan mal/hizmet miktarina baglanan indirimlerin (miktar indirimi) genel olarak
rekabet karsiti piyasa kapama etkisi bulunmamaktadir. MUsteriler daha fazla mal/hizmet
almalari nedeniyle daha fazla indirime hak kazanacaklarindan, bu indirimlerden nihai
tuketicilerin de yararlanacagi varsayilir ve bu nedenle etkinlik yaratici bir uygulama olarak
goruldr.

- Ikinci olarak, musterilerin alimlarinin tamamini ya da biyik bir kismini hakim durumdaki
tesebblsten almaya yonlendiren indirimler (sadakat indirimleri) minhasirliga yol agmalari
nedeniyle “bozulmamis bir rekabet” amaci ile uyusmadigindan hakim durumun koétiye
kullanilmasi olarak degerlendirilir. Bu tlr indirimler musterilerin tedarikgilerini se¢me
haklarini sinirlamakta ve diger tedarikgilerin pazara girislerini zorlastirmaktadir.

- Uglincli olarak, agikga miinhasirlik kosuluna baglanmamakla birlikte, etkileri bakimindan
munhasirlik ya da manhasirlik-benzeri bir duruma yol agan indirim sistemleri kapsamli bir
sekilde analiz edilmelidir. Bu analizde; butin kosullar ve 6zellikle indirim sisteminin
kurallari ve kriterleri, indirimin alicilarin tedarikgileri se¢gme 6zgurligunu ortadan kaldirip
kaldirmadigi veya kisitlayip kisittamadigdi, rakiplerin pazara giriglerini zorlastirip
zorlastirmadigi veya hakim durumu guglendirip guclendirmedigi incelenmelidir.

- Mahkeme Intel'in eylemlerinin ikinci tar indirim sistemlerine uygunluk gosterdigini
belirterek, bu tlr bir uygulamanin, hakh bir gerekgesi olmadikga, potansiyel piyasa
kapama etkisinin (potential foreclosure effect) goOsteriimesine gerek kalmaksizin ihlal
olarak kabul edilecegini ifade etmigtir.

- “Diger butun kosullarin incelenmesi sarti” yalnizca Uguncu kategoride yer alan indirim
sistemleri icin gecerli olup, ikinci kategoride yer alan bir indirim sistemi, dogasi geregi
rekabeti kisitlama kapasitesi bulunmasi nedeniyle bu sartin digindadir.

Yukarida belirtilen hususlar cercevesinde, mevcut onarastirma bakimindan oOncelikle
acentelik sisteminin havayolu tasimaciigindaki yeri ve 6nemi, ardindan THY’nin
uyguladigi tesvik sisteminin niteligi, kapsami ve kurallari, son olarak da THY’nin
acentelere yonelik uygulamalarinin hakim durumun koétiye kullaniimasi olarak
degerlendirilip degerlendirilemeyecegi Uzerinde durulmustur.

1.3.2. Acentelerin Havayolu Yolcu Tasimaciligindaki Yeri

Havayolu ile yolcu tasimaciligi yapan sirketlerin biletlerini tlketicilere ulastirmak igin
kullandiklari dagitim kanallari; kurumsal internet siteleri, ¢gagri merkezi, havalimani ve
diger satis ofisleri, Uluslararasi Hava Tagimaciligi Birligine '° (International Air Transport
Association-IATA) Uye acentelerin kullandiklari global sistemler ve havayollarinin kendi
rezervasyon sistemlerini kullanan acentelerdir.

Genel olarak havayolu ile yolcu tasimacihigi sektorindeki acentelik sistemi incelendiginde
birbirinden farkli tiplerde acenteler ile galisildigi gértlmektedir. Bunlardan ilki havayolu
tasimacilari ile gergeklestirdikleri anlasmalar c¢ergevesinde, havayolu tasimacilarinin

 Judgement of the General Court, T-286/09. Komisyon, Intel'in Ekim 2002'den Aralik 2007’ye kadar rakibi
AMD’nin aleyhine piyasa kapama etkisi doguracak nitelikte bir strateji (indirim sistemleri yoluyla) izledigi
gerekgesi ile tesebbiise yaklasik 1 Milyar Avro’luk para cezasi uygulamis ve bunun Gzerine Intel Genel
Mahkeme’ye basvurarak kararin iptalini talep etmistir.
1086z konusu birlik, emniyetli, glvenli ve ekonomik hava ulagimini saglayabilmek amaciyla havayollari
arasi bir kurulus olarak 1945 yilinda kurulmustur.
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kendi rezervasyon sistemleri ile biletleme islemi gerceklestiren acentelerdir. Bunun yani
sira IATA’ya kayitli acente ve havayollarinin dahil oldugu BSP (Billing and Settlement
Plan) sistemine Uye olan acenteler bulunmaktadir. Anilan sistem, acenteler ile havayolu
tasima firmalari arasinda veri ve fon akisina imkan saglamakta, her bir havayolu ile
acentelerin dogrudan iliski kurmasina gerek kalmaksizin tim bilgilerin sistemden transferi
s6z konusu olabilmektedir. Bahsedilen acenteler ile havayolu isletmeleri arasinda ayri bir
anlasma yapilmasina gerek duyulmamaktadir. Sadece havayolu igletmelerinin verecekleri
bir yetki belgesi ile acenteler IATA sistemi GUzerinden bilet satisi
gerceklestirebilmektedirler. Ayrica sistemde acenteler tim havayollarina yapacaklari
O0demeleri BSP’ye yapmakta; BSP de her bir havayolu tasimacisinin gelirini
toplulagtirarak aktarmaktadir. Bunun yani sira, internet siteleri araciliiyla sadece web
tabanli olarak satis yapan acenteler de bulunmaktadir. Bu acenteler IATA Qyesi
olabilecekleri gibi, IATA dyesi olmadiklari durumlarda havayolu tasimacilari ile
yapacaklari anlagmalar ¢ergevesinde hizmet verebilmektedirler.

Her ne kadar son yillarda agirligi bir miktar azalsa da acenteler, havayolu yolcularina
ulasilabilmesi amaciyla en ¢ok tercih edilen dagitim kanalidir. Bu husus, havayolu
tasimacilarinin  tercihlerinin  yani sira tuketici tercihlerinden kaynaklanmaktadir.
Raportorlerin acentelerde yaptiklari goérismelerde, yetkililer musterilerinin  gogunun
kurumsal oldugunu belirtmislerdir. Kurumsal sirketler, calisanlarinin is amaciyla
gerceklestirdikleri seyahatlerde hem zaman hem de maliyet etkinligi dogurmasi sebebiyle
acentelerden hizmet almayi tercih etmektedirler. Ayrica, acenteler gogu zaman kurumsal
musterilerine sadece havayolu bileti rezervasyonu alaninda dedgil; otel rezervasyonlari,
transfer hizmetleri ve konferans/egitim amaciyla dizenlenen organizasyonlar alanlarinda
da destek saglamaktadirlar. Kurumsal firmalarin yani sira bazi Ulkelerde yasayan
musteriler bakimindan da acente kanali siklikla tercih edilmektedir. Bunlarin basinda ise
Almanya, Hollanda ve isvigre'de yasayan Tiirk vatandaslari gelmektedir.

Her bir dagitim kanali araciligiyla satisi yapilan biletlerin adet ve tutar olarak toplam
havayolu biletleri satisi igerisindeki payina bakildiginda, acente kanalinin toplam
satislarin %70’inden fazlasini gergeklestirdigi anlasiimistir. Bunu internet ve sube
satiglari takip etmektedir. (.....)

Dagitim kanallarinin toplam satiglar igindeki agirligi i¢ ve dis hat uguslari bakimindan
degismektedir. Dosya mevcudu bilgilere gore, i¢ ve dis hat ucguslarinda tercih edilen
dagitim kanallari ve bu kanallarin toplam satiglar igindeki payl tutar bazinda
hesaplandiginda, dis hatlarda acente kanalinin yaklasik %80 payi oldugu; bunu ortalama
%10 ile internet satislarinin ve %8 ile sube satislarinin takip ettigi anlagiimistir. Bununla
birlikte, i¢ hat satislarinda acente kanalinin agirliginin daha az oldugu ve tutar bazinda
%55 seviyesine dustugul, acente satislarini yaklasik %30’luk pay ile internet ve %10’luk
pay ile sube satislarinin takip ettigi gézlenmistir.

Yillar itibariyla satis kanallarinin gelisimine tutar bazinda bakildiginda ise acente
satiglarinin toplam satiglar icinde 2008 yilinda %78 yer tuttugu fakat 2014’e gelindiginde
%72’ye geriledigi; buna karsin internet satiglarinin payinin %7’den %17’ye yukseldigi,
telefon satislarinin %3’'ten %2’nin altina dustugu ve sube satiglarinin %10’dan %8’e
geriledigi anlasilmaktadir. Adet bazinda bakildiginda da benzer bir tablo ortaya
cikmaktadir. Acente satiglari %70’ten %58’e gerilemekte, buna karsin internet satislari
%12’den %30’a cikmaktadir. Bununla birlikte telefon satislari %5'ten %3’e ve sube
satiglart %11’den %8’e gerilemektedir.

Dosya mevcudu bilgilerden, yillar itibariyla havayolu tagimacilarinin bilet satis kanallari
icinde acentelerin -payi gerilemekle birlikte- halen en énemli dagitim kanali konumunda
oldugu gorulmektedir. Son yillarda internet ve telefon satiglarinin satis kanallari igindeki
yeri giderek artmaktadir. Ozellikle adet bazinda internet kanali satislarinin %12’den
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%30’a ¢ikmasi dikkat ¢ekicidir. Adet bazindaki bu artisin tutar bazindaki artistan fazla
olmasinin bir sebebi o6zellikle i¢ hat bireysel satislardaki artisla agiklanabilir. Sonug¢
olarak, acente kanalinin 6zellikle dis hat uguslari ve kurumsal musteriler bakimindan
onemini korudugu anlasiimistir.

1.3.3. Havayolu Yolcu Tasimaciigi Gerceklestiren Tesebbislerin Acentelik
Sistemlerine lligskin Detaylh Bilgiler

1.3.3.1. THY

THY’de yapilan yerinde incelemede edinilen bilgiler ve THY tarafindan Kuruma
gonderilen agiklamalar incelendiginde, acentelerin temel olarak ikiye ayrildigi; bunlardan
ilk grubun IATA acenteleri, ikinci grubun ise IATA acentesi olmadan THY ile yapilan
anlasma c¢ergevesinde THY’nin rezervasyon sistemi olan Troya'yl kullanan acenteler
oldugu gorulmastar.

oy

THY’nin acenteler ile yaptigi sdzlesmelere bakildiginda “satis acenteligi” ve “genel satis
acenteligi” olmak Uzere iki ayri tip sdzlesmenin dizenlendigi gorliimektedir. Satis
acenteligi s6zlesmesinin konusu, birinci maddesinde acentenin yolcudan alacagi servis
ucreti karsiliginda THY adina yolcu biletinin satilmasi olarak belirtilmistir. Ayrica s6z
konusu soOzlesmede herhangi bir mudnhasirlk hikmine rastlanilmamigtir. Her bir
s6zlesme icin gegerli olan tipik bir strenin bulunmadigi anlasiimaktadir. THY’nin (.....)
adet yurtici ve (.....) adet yurt disi satis acentesi bulunmaktadir.

Genel satig acenteligi ise daha ¢ok yurt disi acenteler bakimindan tercih edilen bir
sbzlesme turu olup, burada acente bilet satigi faaliyetinin yani sira ilgili s6zlesmenin
Uclncl maddesi uyarinca c¢esitli pazarlama-tanitim faaliyetleri, istatistiki raporlar
hazirlama, THY’yi kamu otoriteleri ile yapilan gorismelerde temsil etme ve iliskilerini
gelistirme gibi ek birtakim sorumluluklar da yiklenmektedir. S6zlesmenin 2. maddesinin
UclnclU paragrafinda acentenin bagka bir havayolu firmasini temsil etmesinin sadece
THY’nin yazili onayi ile mimkun oldugu ifade edilmektedir. THY’nin (.....) adet genel satig
acentesi bulunmaktadir.

1.3.3.2. PEGASUS

PEGASUS tarafindan gonderilen konu hakkindaki agiklamalarda, (.....) Yetkili acente
sayisinin arttirlmasina yoénelik ¢abalarin yani sira yurt disina yapilan satislara yénelik
satis kanallarini gelistirmek adina IATA tarafindan kurulan ve ulke bazinda IATA’ya
akredite acenteler ve IATA Uyesi havayollarinin Gye oldugu BSP sistemine dahil olundugu
ifade edilmistir. (.....) Bu cercevede IATA’ya dahil olan acentelerin haricinde PEGASUS
ile anlasmali olan acenteler toplam Ug¢ baslik altinda toplanmistir:

a) Satis Acenteleri: Bu tip acenteler toplam (.....) adet olup ilgili s6zlesmenin 5. maddesi
uyarinca sadece bilet satigi hizmeti gerceklestirmektedir. S6zlesmenin 10. maddesine
goOre acente sattigi bilet karsiliginda tuketicilerden hizmet Ucreti almakta ve tavsiye edilen
hizmet Ucreti PEGASUS tarafindan belirlenmektedir. S6z konusu acentelik sdzlesmeleri
bir yil i¢cin gecerli olup s6zlesme bitiminde taraflarin uzamamasi yodnunde bildirimde
bulunmamalari halinde kendiliginden bir yiI daha uzamaktadir. S0z konusu
s6zlesmelerde munhasirlik hukmu bulunmamaktadir.

b) Genel Satis Acenteleri: Bu tip acenteler, satis acentelerinden farkli olarak yetkili
olduklari bolgede acentelik ve teskilat yapisinin kurulmasindan, pazarlama faaliyetlerinin
PEGASUS pazarlama ekibi ile birlikte yurutilmesinden ve gerekli hallerde ilgili bolgedeki
sivil havacilik otoritelerinde PEGASUS’un temsil edilmesinden sorumludur. S6z konusu
s6zlesmeler de bir yillik gerceklestiriimekte olup, digerinden farkli olarak bir yilin sonunda
kendiliginden sona ermekte ve imzalanan ek protokollerle sire uzatimi s6z konusu
olabilmektedir. Bu acentelerin baska bir havayolu sirketinin satis acentesi olmasi
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yasaklanmamakla birlikte; sdzlesmenin 3. maddesi kapsaminda ¢ikar c¢atismasi
yaratabilecegi endisesi ile genel satis acentesi olmasi PEGASUS’un iznine baglanmistir.

c) Online Satis Acenteleri: Bu tip acenteler internet Uzerinden satis yapmakta ve s6z
konusu sirketler ile bir yil sureli web erisim sdzlesmeleri imzalanmaktadir. S6z konusu
s6zlesmelerde munhasirlik hikmu bulunmamaktadir.

1.3.3.3. ATLASJET

ATLASJET tarafindan gonderilen konuya iligkin yazilarda acentelik ve tegvik sistemine
iliskin aciklamalar yer almaktadir. Sirketin sadece kendisine ait olan “Arbit” isimli
rezervasyon sistemini kullandigi ve bu sisteme sahip olabilmek igin acentelerin
TURSAB’a kayitl faal bir seyahat acentesi olmasi gerektigi belirtiimistir. Sézlesmeler
incelendiginde bilet satis acenteligi ve web acenteligi olmak Uzere iki farkli tipte s6zlesme
imzalandigi gorulmektedir. Web sdzlesmeleri bir yil icin dizenlenmis olup s6zlesmenin 7.
maddesinde taraflarin s6zlesmenin devami yoninde sdzlesme bitiminden 30 gin once
mutabakat saglamamalari halinde kendiliginden sona erece@i diuzenlenmistir. Satis
acenteligi s6zlesmesinin 15. maddesinde sdzlesmenin bir yil gecerli oldugu belirtilmis,
ancak web soOzlesmesinden farkli olarak taraflar aksini bildirmedikge sdzlesmenin
kendiliginden bir yiIl uzayacagd: hukme baglanmigtir.

Tesebbisin yurt icinde (.....) adet ve KKTC dahil yurt diginda (.....) adet acentesi
bulunmaktadir. ATLASJET’in; KKTC’'deki (.....) acentesinden 4’U, Ingiltere’deki (.....)
acentesinden 10'u, iran’daki (.....) acentesinden 5’i ve Kuveyt'teki (.....) acentesinden 3'U
ile manhasir s6zlesmeleri bulunmaktadir.

1.3.3.4. ONURAIR

ONURAIR, konuya iliskin yazisinda acentelik sistemi ve tegvik politikalari hakkinda
detayl bilgilere yer vermigtir. Buna goére, acentelerle yurt ici ve yurt diginda tek tip
so6zlesme imzalanmaktadir. Ayrica, (.....) Acentelerin ONURAIR biletlerini tanzim etmesi
ve bunun karsihginda hizmet bedeli uygulanmasini dizenleyen sbézlesmenin 6.
maddesinde, ONURAIR'in tavsiye edilen maksimum hizmet bedelini belirleyecegi
dizenlenmektedir. Herhangi bir minhasirlik hUkmd bulunmayan sdzlesmede, aksine
ONURAIR'’in acentenin bulundugu bdlgede diledigi baska acenteyi yetkili kilabilecedi
ifade edilmigtir. S6zlesmenin 19. maddesinde ise sdzlesme suresinin bir yil oldugu ve
taraflarin aksini bildirmemeleri durumunda birer yillik sureler ile uzayacag! duzenlenmigtir.
ONURAIR'in yurtiginde (.....) ve yurt disinda (.....) adet acentesi bulunmaktadir.

Yukarida havayolu firmalarinin acentelik sistemine iliskin agiklamalarina bakildiginda,
genellikle minhasir ¢alisma sisteminin benimsenmedigi gorulmektedir. Yalnizca belirli
sayidaki acenteyle, bulundugu ilde/ilkede havayolu firmasini temsil etmesi gibi
nedenlerle munhasir sdzlesmeler yapiimaktadir. Diger taraftan yalnizca internet
Uzerinden satis yapan acenteler ile digerlerinden farkh sozlesmeler akdedildigi
belirlenmistir.

1.3.4. Hakim Durumun Kétiiye Kullanilmasina iliskin Degerlendirme

Dosya mevcudu bilgilerden, incelenen bes yillik donem itibariyla tesvik turleri bakimindan
THY’nin, doért farkli tesvik sistemi uyguladii gorilmektedir. ilki, acentelerin
gerceklestirdikleri yillik net satiglari (NFR) baz alan ve BSP acentelere verilen genel
nitelikli tesvikler, ikincisi THY’nin Troya rezervasyon sistemini kullanan acentelerine
yonelik uygulanan Troya tesvikleri, Uguncusl acentelerin bir 0Onceki yilda
gerceklestirdikleri satiglar baz alinarak 6denen performans tesvikleri, dérdincisu ise
havalimani ya da hat bazinda gergeklesen uguslar igin uygulanan donemsel tesviklerdir.
Diger taraftan, her bir tesvik tirQ icinde de “Economy”, “Comfort”, “Business” ve “First
Class” gruplar bakimindan bir ayrima gidilerek, her grup bakimindan farkl oranlar ve
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sartlar uygulanmistir.

Tegviklerle ilgili olarak ikinci ayrim, uygulamalarin Ulke ve/veya sehir bazinda
degismesine iligkin yapilabilir. Buna gbére THY, -incelenen Ulkeler bakimindan- her llke
icin farkh bir tesvik skalasi ve kurali belirlemistir. Bununla birlikte belirlenen oranlarin ve
sartlarin genellikle birbirine benzer kriterler igerdigi gdozlenmigtir.

Bu gergevede, THY’nin uyguladigi dort grup tesvik sistemine iligkin olarak;

- indirimin belirli bir dénem iginde alinma sartina baglanip baglanmadig,

- Tek Urdn indirimi yahut paket indirimi oldugu,

- indirimin geriye déniik yahut st dilim indirimi seklinde uygulandidt,

- Miktar indirimi, munhasirliga bagh yahut munhasirlik dogurucu/munhasirlik benzeri bir
indirim olup olmadigi

hususlari ele alinmistir.

ik olarak, THY’nin uyguladigi tiim tesvik tiirleri bakimindan, acentelerin satiglarinin belirli
bir ddbnemde yapilmasi sartinin getirildigi goriimektedir. Yurt digi acentelere yonelik genel
nitelikli tegvikler 2011 yilina kadar alti ay ve bir yillik surelere tabi iken, 2011 yilindan
itibaren yalnizca yillik tesvik uygulamasina gecilmistir. TUrkiye’deki acentelere yonelik
tesvik uygulamalari ise aylik hedefler dngérmektedir. Troya tesvikleri ilk olarak 2011
yilinda uygulanmaya baglanmis olup, yilllk bazda elde edilen net gelirler esas
alinmaktadir. Donemsel tegviklerin ise daha kisa sureli (genellikle 6 aylik) uygulandigi
gorulmektedir. Dolayisiyla, THY tarafindan uygulanan indirim sisteminin “belirli bir
donemde elde edilme” unsurunu tasidigi anlagiimaktadir.

ikinci olarak, THY tarafindan uygulanan tesvik sisteminde belirli kategorilerde yapilan
satiglar bakimindan (economy, business, beyond) farkh indirim oranlari ve skalalar
belirlenmekte, ancak bu indirimler birbirine baglanmamakta ve acenteler her bir indirime
-digerine hak kazanmis olma sarti aranmaksizin- hak kazanabilmektedir'. Benzer
sekilde havalimani bazli indirimler de herhangi bir hizmet alimina yahut genel indirime
hak kazanmaya baglanmadigindan, tek Urun indirimi olarak incelenebilecektir. Bu
bakimdan THY tarafindan uygulanan tesvik sisteminin “tek Grln indirimi” kategorisinde
ele alinabilecedi degerlendiriimektedir.

Uglincli olarak, THY tarafindan acentelere sunulan genel nitelikli tesvikler tim satislar
baz alinarak verilmekte olup, geriye donuk indirim olarak kabul edilebilirler. Tesebbuslerin
belirli bir satis rakamina ulagsma sarti aranmakla birlikte, bu sart en alt dilimde yer alan
indirime hak kazanmak igin aranan bir unsurdur. Belirlenen rakamlara ulasiimasi
durumunda, tesvik dénemi iginde yapilan toplam satislarin belli bir orani kadar indirim
uygulanmaktadir. Troya tesvikleri ve donemsel tegvikler agisindan ise, tesvik adet
bazinda verildiginden, alt sinir olmaksizin tim acentelere satilan bilet adedi kadar tegvik
o0demesi gercgeklestiriimektedir. Ancak THY tarafindan performans tegviki adi altinda
yapilan 6demelerin “Ust dilim indirimi” olarak ele alinabilecedi gorulmektedir. Anilan
tesviklere esas tegkil eden gelir, bir dnceki dénem gelirinin mevcut donem gelirinden
¢ikarilmasi sonucu bulunan fark olarak belirlenmis ve tesvik primi bu farkin belli bir
yuzdesi olarak 6denmigtir.

Son olarak, THY tarafindan acentelere sunulan tesviklerin hangi kategoride yer aldigi
incelenmigtir. Genel nitelikli tesvikler acentelerin belirli bir satis geliri elde etmesini
zorunlu tutmakta ve bu araliklara ulasan tum acentelere ayni oranda tegvik ddemesi

" Ornegin bir acentenin Business tesvike hak kazanabilmesi igin “Economy” sinifinda bilet satmasi
gerekmemektedir. Tesvike esas alinan gelir yalnizca Business sinif biletlerden elde edilen net gelirdir.
Diger taraftan sikayetci PEGASUS yalnizca “Economy” sinifinda biletler satmakta ve ugaklarinda Business
yolcular igin ayri kabinler bulunmaktadir. Bu sebeple bu siniflara iliskin ayrica bir degerlendirme
yapilmayacaktir.
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yapilmaktadir. Acentelerin gerceklestirdikleri net satis tutarlari arttikga tesvik oranlari da
benzer sekilde ylkselmektedir. Ornedin Almanya’da 2014 yilinda uygulanan tesvik
sisteminde, acentelerin %(.....)lik indirime hak kazanabilmeleri igin (.....) Avro’luk bir satig
yapmalari gerekmekte, satiglarin arttirilip (.....) Avro ve Uzerinde bir gelire ulasiimasi
durumunda ise %(.....)'luk bir tegvik 6demesi alinmaktadir. Bu tesvik turu tipik olarak bir
acentenin yil iginde yaptigi satiglarla dogru orantili olarak artan bir geri 6deme
ongormektedir. Ancak THY bazi yillarda genel nitelikli tesviklere hak kazanilmasini
gecmis donemde elde edilen satiglarin belli bir yizdesine ulagiimasina baglamistir.

Dosya mevcudu bilgilerden, THY’nin 2013 yili itibariyla israil disindaki tilkeler bakimindan
performans tesviklerini kaldirdigi anlagilmaktadir. israil’de ise 2013 yilina iliskin tesvik
duyurusunda yer almamakla birlikte, 2014 yilinda yeniden uygulamaya konulmustur. Bu
bakimdan israil digindaki Ulkelerde uygulanan tesvik sistemlerinin performans kriterinden
arindirildigr  goérulmektedir. Dolayisiyla bu ulkeler bakimindan acentenin kazandigi
indirimler, bir dnceki yil yapilan satiglardan etkilenmedig@i gibi (hedef indirimi) satiglarinin
tamamini yahut bir bolimant THY’den yapma sartina (minhasirlik) da baglanmamigtir.
Bu cercevede, THY tarafindan uygulanan genel nitelikli tesvikler, miktar indirimi
kategorisinde degerlendirilmelidir.

Troya tesvikleri ve donemsel tesvikler ise tutar bazinda degdil segment bazinda sabit bir
0deme (segment basina 2 Avro gibi) olarak uygulanmakta ve tesebbuslerin bu tesvike
hak kazanabilmek igin belli bir saylya ulagsmalari gerekmemektedir'?. Bu durumda acente
ne kadar ¢ok sayida satis adedine ulasirsa o oranda tesvik 6demesine hak kazanacaktir.
Dolayisiyla Troya tesvikleri ve donemsel tesvikler de miktar indirimi kategorisinde ele
alinabilecek tesvik uygulamalarindandir. Ote yandan, Troya tegviklerinde bir alt limit
olmamasi, acentelerin indirime hak kazanabilmek igin satislarini THY’ye yonlendirme
gudUsinU de azaltan bir unsurdur. Zira tesebbuUsler ne sayida satis yaparsa yapsin bir
indirime hak kazanmig olacaktir.

Ancak 2014 yilina kadar THY, Troya tesvikleri bakimindan genel nitelikli tesviklerde
oldugu gibi acentelerin dnceki donem satis adetlerinin belli bir ylzdesine ulasma sartini
aramigtir. Dolayisiyla bu tip indirimlerin -uygulandigi donemler itibariyla- salt miktar
indirimi kategorisinde ele alinmasi mimkun degildir.

THY’nin tesvik sistemleri incelendiginde,

- Yurt igi ve yurt digi acenteler bakimindan farkli referans dénemler belirlendigi,

- 2014 wyih itibariyla, Tuarkiye ve Avrupa Ulkelerindeki acentelere uygulanan tesvik
sisteminde performans sartinin kaldirildigi,

- 2014 yili itibariyla, Ortadogu pazari bakimindan Israil, Suudi Arabistan, iran ve Dubai'de
bulunan acenteler igin ise bir 6nceki yil satiglarinin %100’Une ulasma sartinin devam
ettigi,

- Tesvik priminin gerceklesen tum NFR degeri Uzerinden uygulandigi ve bu haliyle geriye
donuk bir indirim olarak kabul edilebilecegi,

- Troya tesviklerine hak kazanabilmek igin bir alt limit bulunmadigi, ancak performans
sartinin 2014 yilina kadar uygulandigi,

- 2014 yihina kadar Troya tesvikine hak kazanan acentelerin genel nitelikli tesvikten
yararlandiriimadigi

anlagiimistir.

Esasen, Kilavuz'da ve AB Genel Mahkemesinin yukarida yer verilen Intel kararinda (ilk
kategori altinda degerlendiriimigtir) miktar indirimlerinin genel olarak pazardaki rekabet

2 Acente yil iginde hangi sayida satis yapmissa, o satis igindeki segment sayisi bulunmakta ve bu sayi
birim tesvik 6demesi ile carpilarak acentenin primi hesaplanmaktadir. Bir alt sinir olmadigindan tek bilet
satan acente dahi tesvik 6demesine hak kazanmaktadir.
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Uzerinde olumsuz etkilerinin bulunmadi§i kabul edilmektedir. Ozellikle, objektif kriterleri
olan ve tum alicilara esit sekilde uygulanan indirim sistemlerinin etkinlik dogurucu oldugu
da belirtiimektedir. THY tarafindan uygulanan genel nitelikli tesvik sisteminin (Ulke
bazinda degismekle birlikte) 2013 yilina kadar ve Troya tesvikinin 2014 yilina kadar
performans kriteri igermesi nedeniyle, minhasirliga yol agma potansiyeline sahip olan ve
acenteler bazinda farklilagabilen bir sistem oldugu goérilmektedir. Zira tesvik 6demeleri,
acentenin bir dnceki yilda gergeklestirdigi satislarin belli bir yizdesine ulasiimasi sartina
baglandiginda, acenteler, indirime hak kazanabilmek igin satiglarini THY’ye yonlendirmek
durumunda kalabilecegi gibi, bagka bir acenteden daha fazla satis yapmasina ragmen,
bir 6nceki donem gelirlerini yakalayamamasi nedeniyle tegvik 6demesinden
faydalanamama riski ile de karsi karsiya kalabilmektedir. Bu ¢ergevede Ortadogu’daki
acentelere (israil, Dubai, iran, Suudi Arabistan) uygulanan ve halihazirda yurirlikte olan
tesvik sistemi ile 2013 yilindan 6nce Avrupa ve Turkiye’de uygulanan tegvik sistemi
yukarida belirtilen etkilere sahip olabilecek niteliktedir. Bununla birlikte, bahse konu
uygulama Intel kararinda ikinci kategoride belirtilen “munhasirlik sarti” ile verilen bir tegvik
sistemi degil, Uglncu kategoride yer alan ve munhasirliga yol agma potansiyeline sahip
bir uygulamadir.

Kilavuz’da Uguncu kategoride yer alan bir indirim sisteminin rekabet karsiti piyasa
kapama etkisine sahip olup olmadiginin degerlendiriimesi gerektigi ifade edilmektedir.
Kilavuz’'un 75. paragrafinda “Geriye déniik indirimlerin rekabet kargiti piyasa kapamaya
yol acmasi; indirim hedef(ler)inin kigisellestiriimis oldugu, indirim oraninin ve indirim
hedefinin tiketicinin ilgili referans dbénemindeki toplam talebi igerisinde énemli bir yer
tuttugu ve oOzellikle de hakim durumdaki tesebbiisin rakiplerinin, her bir mdisterinin
talebinin tamami igin kendisi ile esit kosullarda rekabet edemedikleri durumlarda daha
muhtemeldir.” ifadelerine yer verilmigtir. THY tarafindan uygulanan indirim sisteminin
(2014 yihna kadar) acentenin bir dnceki yil elde ettigi satislar baz alinarak uygulanmasi
nedeniyle kisisellestiriimis oldugunu ifade etmek mumkuindur. 2011 yilina kadar ayrica
performans tesviki bulunmasi da bu hususu pekistiren bir durum olmaktadir. Diger
taraftan THY tarafindan uygulanan “Troya tesviki” adet bazli bir 6deme &6ngdrmesi
nedeniyle, Ozellikle klUguk acenteler bakimindan olduk¢a ylksek oranlarda tesvik
ddemesine yol acabilecek niteliktedir. Ornegin Almanya’da 2013 yilinda yapilan tesvik
O0demelerinde %(.....) ve Uzeri tegvik alan (.....) acentenin (.....) adedinin cirosu (.....)
Avro’nun altindadir. Bu oran THY’nin genel nitelikli tesvikleri iginde yer alan en ylksek
orana (“Business Class tesviki” (.....) Avro Uzeri) esittir. Kilavuz’'un 75. paragrafinda son
olarak rakiplerin her bir musterinin talebinin tamami icin esit kosullarda rekabet etme
imkaninin varliginin degerlendirilmesi 6ngorulmektedir. Bu dogrultuda, uygulamanin
rekabet karsiti piyasa kapama etkisine sahip olup olmadiginin degerlendiriimesi
gerekmektedir.

ilk olarak belitmek gerekir ki THY tarafindan uygulanan tesvik sisteminin acenteler
acisindan seffaflik tagsimamasi, baska bir ifade ile acentelerin hangi donemde ne oranda
indirime hak kazandidina dair tam olarak bilgi sahibi olamamasi uygulanan sistemin
acenteler Uzerinde satiglarin THY’ye kaydiriimasi seklinde bir etki dogurmasini
kolaylastirabilecek niteliktedir. Daha 6nce deginildigi Uzere, THY tarafindan, tesvik
sisteminde temel alinan kriterin her bir acente bakimindan NFR oldugu belirtilmistir. NFR
kapsaminda masterinin biletini aldigi tarihten bagimsiz olarak ugus tarihi esas alinmakta
ve musterinin ugusu iptal etmesi ya da hizmetten yararlanmamasi durumunda bu ugusa
iliskin bilet bedeli hesaplamaya dahil edilmemektedir. Dolayisiyla NFR kapsaminda
yalnizca gergeklesen uguslar baz alinmakta ve yapilacak tesvik 6demelerine esas teskil
eden gelir ucus tarihinin icinde oldugu déneme dahil edilmektedir. Ornegin Kasim 2013’te
satin alinan bir bilete ait ugusun Mart 2014’te olmasi durumunda, s6z konusu bilet bedeli
Mart 2014’e ait tesvik ddemelerinde esas alinmaktadir.
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Tegvik o6demelerinde NFR’nin esas alinmasi ve yolculugun herhangi bir sebeple
gerceklesmemesi durumunda bu bilet tutarinin hesaplamaya dahil edilmemesi nedeniyle
acenteler acgisindan ne miktarda bir satis yapildigi ve ne oranda bir tesvike hak
kazanildigi gibi hususlar net bir sekilde bilinememektedir. Bu baglamda THY tarafindan
uygulanan sistemde acenteler agisindan seffafligin oldugunu séylemek mumkin degildir.
Bununla birlikte, THY ile yapilan gériusmede tesebbuls yetkilileri, dileyen acenteyle belirli
donemler itibariyla NFR bilgilerinin paylasilabildigini ifade ederek; acentelerin ne oranda
bir tesvike hak kazanildigini yahut hedeflerini ne oranda tutturduklarini tahmin
edebileceklerini belirtmiglerdir. Goérisme vyapilan acenteler ise, yukarida belirtilen
nedenlerle, kendilerinin hak kazandiklari/kazanacaklari tesvik tutarini tahmin etmelerinin
ya da hedeflerini ne oranda tutturduklarini hesaplamalarinin pek mimkin olmadigini
belirtmiglerdir.

THY tarafindan uygulanan sistemin yeterince seffaf olmamasi, acentelerin tesvik donemi
icinde hangi indirim araliginda oldugunu tahmin edememesine ve bdylece indirime hak
kazanabilmek icin THY’den yaptidi satiglari artirma yoluna gitmesine yol agabilmektedir.
Ancak acentelerin bdyle bir gudusinin olmasi tek basina tesebbuslerin satislarini
THY’ye kaydirmasini sadlamayacaktir. Oncelikle THY’nin acenteler bakimindan
vazgecilmez bir saglayici olarak gorilmesi ve acentelerin musteri talebini
yonlendirebilecek guglerinin olmasi gerekmektedir.

Bu noktada, THY’nin acentelik hizmetleri icinde bir saglayici olarak aldigi pay THY’nin
vazgecilmez bir saglayici olarak gortlip gorulmedigine ve tesebblsun eylemlerinin
rekabet karsiti piyasa kapama etkisine sahip olup olmadigina dair bir gosterge olarak da
ele alinabilir.

Dosya mevcudu bilgilerden, acente kanali kullanilarak satin alinan biletler icinde, THY’nin
payinin, tutar bazinda yaklasik %(.....) ve adet bazinda yaklasik %(.....) oldugu
gorulmektedir. Dolayisiyla THY’nin acente kanalinda énemli bir paya sahip oldugu ve
acentelere yonelik uyguladigi/uygulayacagd: tesviklerin Turk havayolu tasimacihgi
pazarini etkileme imkanina sahip oldugu ortaya c¢ikmaktadir. Ancak sadece acente
sayllarl bakimindan yapilacak bir degerlendirmede, THY’nin acente sayisinin rakip
havayolu sirketlerine nazaran orta siralarda yer aldigi, PEGASUS’un daha fazla acenteye
sahip oldugu gorulmektedir. THY’nin tim acentelerinin ayni zamanda PEGASUS’un da
acenteligini yuaruttiga kabul edilse bile, PEGASUS’un halen THY tesviklerinden
etkilenmeyen (.....) adet acentesi bulunmaktadir. Bu baglamda, THY’nin belli sayida
acenteyi -indirim sistemleri yoluyla- munhasirhk benzeri bir uygulama ile yalnizca
kendinden hizmet almaya yonlendirse dahi toplam acente sayilari dikkate alindiginda
pazarin 6nemli bir bolumindn rekabete kapanmadigi ortaya gikmaktadir.

Diger taraftan, THY’nin acentelere uyguladigi tegvik sisteminin nihai tuketiciler (bilet satin
alanlar) bakimindan bir etki dogurabilmesi icin acentelerin musterilerin tercihleri Uzerinde
bir etkilerinin olmasi gerekmektedir. Aksi takdirde, THY’nin acentelere verdigi tesvikin
-nihai karari son kullanici verdiginden- bir etkisi olmayacak yahut ¢ok sinirli bir etkisi
olacaktir.

Acenteler havayolu firmalari ile nihai musteriler arasinda birer araci olarak islem yapan
ticari isletmelerdir. Havayolu firmalarinin araci konumdaki acentelere tesvik uygulayarak
nihai tiketicilerin davranislarini etkilemeye ¢alismasinin ilgili pazardaki etkisi ile indirimin
dogrudan nihai tlketiciye verilmesinin etkisi birbirinden farkl olacaktir. Nitekim Kilavuz’un
munhasirhk uygulamalarina iligkin 67. paragrafinda da “... hékim durumdaki bir
saglayicinin perakende seviyedeki bir aliciya ybnelik olarak mdiinhasirlik dlizenlemesi
getirmesi, alicinin toptanci seviyede faaliyet gésterdigi duruma gére daha fazla rekabet
karsiti piyasa kapama etkisi yaratabilir. Diger bir deyisle mdinhasirligin uygulandigi
ticaretin seviyesi son kullaniciya ne kadar yakinsa ilgili pazarin mevcut veya potansiyel
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rakiplere kapanmasi olasiligi o kadar fazla olmaktadir.” ifadelerine yer verilerek, eylemin
ilgili pazardaki rekabete zarar verme olasiliginin son tuketiciye ne dl¢glide yakin oldugu ile
iligkili oldugu vurgulanmistir.

Mevcut Onarastirma bakimindan indirim uygulanan ekonomik birim olan acenteler,
musterinin talebi dogrultusunda havayolu firmalarina ait biletleri satmakta olup, belirleyici
olan husus nihai tlketicinin tercihleridir. Bu noktada acentelerin misterilerin tercihlerini ne
derece etkileme potansiyeline sahip oldugunun incelenmesi énem tasimaktadir. Genel
olarak, nihai tlketici ile acente arasinda satilan hizmetin fiyati ve diger kosullar
konusunda bir bilgi asimetrisi bulunmasi durumunda, acentelerin nihai tuketicilerin
tercihlerini etkileme potansiyelinin bulunabilecegi ifade edilebilir. Ancak nihai musteriler
acisindan da kurumsal ve bireysel musteriler arasinda bir ayrima gidilmesi
gerekmektedir. Daha once de belirtildigi Uzere, Ulkemizde acente kanali ile satilan
biletlerin buylk bir kisminin kurumsal musterilerden kaynaklandigi goérulmektedir.
Ornegin, SETUR tarafindan gdénderilen bilgilerde 2008-2014 dénemi icindeki biletlerin
%(.....)inin kurumsal, %(.....)’sinin ise bireysel migsterilere satildigi ifade edilmistir. Genel
olarak kurumsal musteriler ile acenteler arasinda bir bilgi asimetrisi oldugundan
bahsetmek mumkin degildir. Zira basiretli birer tacir olarak kurumsal musterilerin
kendileri agisindan en uygun fiyath ucguslar tercih etmesi beklenmektedir. Nitekim
Onarastirma doneminde goérUsulen seyahat acenteleri yetkilileri, 6zellikle kurumsal
satiglar bakimindan musteriyi etkilemenin oldukga gu¢ oldugunu/olacagini vurgulamigtir.
Vista Turizm yetkilileri kurumsal musterilerin bir hat igin bilet talep etmesi durumunda
kendilerine yurt disi hatlarda Ug, yurt i¢i hatlarda ise iki alternatifin sunuldugunu ve
musteri hangisini talep ederse o biletin rezerve edildigini belirtmislerdir. Dolayisiyla
kurumsal musteriler bakimindan acentelerin, tuketicilerin havayolu firmasi seciminde bir
etkisinin olmadidi sylenebilir. Bu durum acentelere verilen tesviklerin de nihai (kurumsal)
tuketiciler bakimindan bir etki dogurmayacagi seklinde degerlendiriimektedir.

Ote yandan, acente ile bireysel misteriler arasindaki bilgi asimetrisinin kurumsal
musterilere oranla ¢ok daha fazladir. Bununla birlikte, glinimizde havayolu bilet
fiyatlarinin internet, telefon vb. kanallarla farkli birimlerden kontrol edilmesi ve en uygun
fiyatli/zamanl biletin alinmasi mimkun olabilmektedir. Gerek THY yetkilileri gerekse de
acentelerle yapilan gorusmelerde, bir hat igin belirlenen baz fiyatin (servis Ucreti harig)
belirli bir anda kontrol edilmesi durumunda tim kanallarda ayni fiyatin gecerli oldugu
ifade edilmistir. Ornegin 01.12.2014 tarihinde saat 13.00’da SGH-K&In hatti icin yapilan
kontrolde bilet fiyati (servis Ucreti hari¢) tim kanallarda (acente, internet, telefon vb.)
aynidir. Ancak doluluk oranina bagl olarak bos koltuk kalmamasi durumunda ilk rezerve
edilen bilet gecgerli olacak, diger kontrollerde (bos koltuk olmadigi igin) bir fiyat
olugsmayacaktir. Acentelerin musterilerin tercihlerini en ¢ok etkileme imkani da buna
benzer durumlarda ortaya ¢gikmaktadir.

Diger taraftan acenteler ve diger kanallar bakimindan farklilagsabilecek tek unsur servis
ucretidir. Acentelerin, pazarlama stratejileri vb. unsurlar da g6z 6nune alindiginda, dusuk
miktarda bir servis Ucreti alarak yahut hi¢ almayarak bilet satma imkanina sahip olduklari
gorilmektedir. Ozellikle cok sayida ugus gerceklestiren kurumsal firmalara servis
Ucretlerinde indirim yapilmasi yaygin bir rekabet unsuru olarak uygulanmaktadir. Ancak
bireysel musteriler agisindan bu sekilde indirim yaygin degildir.

Dolayisiyla acenteler ile tuketicilerin sahip oldugu bilgiler arasinda bir asimetri olmadigi
surece acentelerin tiketicileri etkileme imkanlari oldukg¢a kisithdir. Yalnizca, internete
erisim ve/veya online 6deme gibi imkanlari olmayan belirli bir musteri grubu acgisindan
seyahat acentelerinin etkisinden bahsedilebilir. Ancak gerek yurtdisinda gerekse de yurt
icinde bu tur musterilerin toplam igindeki payi oldukga dusuktur.

Tam bu degerlendirmeler gercevesinde;
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- THY’nin acente kanali ile yapilan satiglar bakimindan elde ettigi %(.....)lik pay ile
pazardaki en 6nemli ve vazgegilmez oyuncu oldugu,

- Ancak, acente sayisi bakimindan yapilacak degderlendirmede, THY’nin acentelerinin
tamami ile PEGASUS’un acentelerinin ¢akistigi varsayilsa bile PEGASUS'un THY satigi
gerceklestirmeyen dnemli sayida acentesinin mevcut olacagi,

- Indirim/tesvik uygulanan birim ile hizmeti satin alacak birim/kiginin farkli olmasi gibi
nedenlerle THY’nin uyguladigi tesvik sisteminin etkisinin sinirli olacagi,

- Ozellikle kurumsal musteriler bakimindan acente ile misteri arasinda bir bilgi
asimetrisinden bahsetmenin mamkin olmadigi,

- Bireysel musteriler bakimindan ise bilet fiyatinin ve diger unsurlara iligkin kontrollerin
internet, telefon gibi alternatif ydntemler ile gergeklestirilebilecegi, dolayisiyla bu
musteriler agisindan da acentelerin musterileri yonlendirme imkanlarinin kisith oldugu,

- Internetten yapilan satiglarin son yillar iginde artis egiliminde olmasinin da yukaridaki
hususu destekledigi

sonucuna ulagiimaktadir.

Ote yandan, Kilavuz'un 26. paragrafinda dislayici stratejiye dair dogrudan veya dolayli
deliller kapsaminda hakim durumdaki tesebbusun, incelenen davranigi gergeklestirirken
sahip oldugu niyetinin de dikkate alinabilecegi belirtiimistir. incelemeye konu tesebbiiste
yapilan yerinde incelemelerde, rakip havayolu isletmelerinin diglamasinin amacladigini
gosteren delillere rastlanilmamistir. Aksine, elde edilen belgelerdeki ifadelerden, indirim
sisteminin  THY’nin rakiplerinin uygulamalarina cevap olarak rekabeti karsilama
gudusuyle hayata gecirildigi anlagiimaktadir.

Tum bu hususlar s6z konusu iddialari desteklememekle birlikte, dosya konusu
cercevesinde ayrintih etki analizi yapilmistir. Bu gergevede tesvik sisteminin diglayici
etkileri olup olmadiginin ortaya konabilmesi bakimindan, ilk olarak THY’nin segilmis
hatlarda uyguladigi tesvik politikasinin yikici fiyata yol agip agmadidi ve ¢ekirdek talebin
s6z konusu pazarda hesaplanabilirligi konulari incelenmistir. Devaminda tesvik
giderlerinin  THY giderleri igerisindeki payina yer verilmis, sonrasinda ise tesvik
O0demelerinin acenteler icin 6nemi incelenecek ve acente uygulamalarinda tegvik
politikalarinin etkisi analiz edilmigtir. Son olarak, rakibin s6z konusu tesvik politikasina
benzer bir indirim sistemi uygulayip uygulayamayacagi degerlendirilmistir.

1.3.4.1. Yikici Fiyat Analizi

Konuyla ilgili olarak Kilavuz'da diglayici etkinin yikici fiyat analizi ile ortaya konabilecegi,
bununla birlikte bazi durumlarda miktar indirimlerinin yikici fiyata yol agmasa dahi esit
etkinlikteki rakipleri dislayabileceg@i belirtiimistir. Bu, herhangi bir musterinin referans
dénemdeki talebinin bir kismini her halikarda hakim durumdaki tesebbusten karsilamak
zorunda olmasi halinde s6z konusu olabilmektedir. Bu durumda ise, hakim durumdaki
tesebblsun verdigi indirim talebin rekabete acik kismina verilmis gibi kabul edilerek,
rakiplerin musterileri kendilerine yonlendirebilmek i¢in sunmalari gereken ve “etkin fiyat”
olarak adlandirilan fiyat seviyesinin hesaplanmasi gerekmektedir. Eger etkin fiyat hakim
durumdaki tesebblistin OKM’lerinin altinda ise indirim sisteminin esit etkinlikteki rakipleri
dislayici etkisinin bulundugu sonucuna ulasiimaktadir.

Dosya konusu olayda, THY tarafindan uygulanan tesvik sisteminde, tegvikler hat bazinda
yapilan satislar neticesinde degil belli bir Ulkedeki acentelerin gergeklestirdikleri tim
satiglar Uzerinden verilmektedir. Ancak, sirketin gelir ve gider kalemleri hat bazinda
izlenmektedir. Bu nedenle tesvik gelirlerinin hat gelir ve gider bilgilerine ne sekilde
yansitildigina iliskin tesebbusten bilgi talep edilmistir. Cevaben THY tarafindan Kuruma
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gonderilen yazida, tesvik giderlerinin “degisken direkt giderler” kalemi altinda izlendigi
belirtilmistir. Yazida ayrica, i¢ hat, dis hat ve hac-umre tegviklerinin ayri ayri dagitildig
ifade edilmistir. Muhasebeden alinan tesvik gider bilgileri her bir yari hatta o yari hattin
yolcu geliri tutari baz alinarak dagitiimaktadir. Dig hat tesvik hesaplari, muhasebedeki
masraf yerine gore Ulke bazinda toplanmakta ve o Ulke varigli uguslara yolcu geliri
anahtari ile dagitimaktadir. i¢ hatlar tesvik hesabi ise yolcu geliri anahtari ile yurt igi
operasyonlu uguslara; hac-umre tesvik hesabi da yine yolcu geliri anahtari ile hac ve
umre operasyonlarina ait uguslara dagitiimaktadir. Yapilan dagitimda, ilgili hatta genel
nitelikli tesvikler, TROYA tesvikleri ve performans tesvikleri birlikte dagitildigindan,
asagida yapilacak degerlendirmelerde her bir tesvik tira ayri ayri analiz edilmeyecektir.
Onun yerine, THY’nin tum tesvik sisteminin etkileri bir arada degerlendirilecektir.

Bu noktada, Rekabet Kurulunun yakin tarihte THY ile ilgili almig oldugu 25.12.2014 tarihli
ve 14-54/932-420 sayili karara deginilmesinde fayda gorulmektedir. Zira s6z konusu
kararda, THY’nin PEGASUS ile kesisen hatlarda yikici fiyat uyguladidi iddialar
degerlendiriimis ve 2008-2013 doénemi icin THY ve PEGASUS'un OKM'leri, ortalama
fiyatlar ve gelir gider durumlari incelenmistir. S6z konusu inceleme sonucunda Rekabet
Kurulu, THY’nin iddia edilen hatlarda yikici fiyat uygulamadigi ve 4054 sayili Kanun’un 6.
maddesini ihlal etmedigi sonucuna ulasmistir. Anilan sorusturmada yapilan
degerlendirmelerde, ortalama fiyatin OKM ile iligkisi incelenmis ve OKM; degisken direkt
giderler ile sabit direkt giderler toplanarak hesaplanmistir. THY tarafindan yapilan ve
tesvik giderlerinin degisken direkt giderler hesaplarinin altinda izlendigine iligkin
aciklamalar dikkate alindiginda, s6z konusu sorusturma kapsaminda hesaplanan
OKM’nin tesvik giderlerini de kapsadigi anlasiimaktadir. Bu nedenle, yapilan yikici fiyat
analizinin mevcut Onarastirma kapsamindaki iddialarin incelenmesi bakimindan da
kullanilabilecegi; ayrica tesvik giderlerinin eklenmesi suretiyle yeni bir yikici fiyat analizi
yapllmasina ihtiya¢g bulunmadigi degerlendiriimektedir. Bahse konu sorusturma
kapsaminda yapilan analizler ve degerlendirmeler neticesinde, THY’nin tesvik sisteminin
etkileri itibariyla rekabeti sinirlayan bir yikici fiyat uygulamasina dontismedigi sonucuna
variimistir.

Bununla birlikte, asagida secilmis hatlar bakimindan; sorusturma dosyasinda 2008-2013
yillarini kapsayan analiz donemine 2014 yilinin eklenmesi suretiyle olusturulmug 2010-
2014 dénemi gelir ve gider analizlerine yer verilmektedir.

Asagidaki sekilde, Istanbul-Berlin hattinda THY’nin ortalama degisken maliyet (ODM),
OKM ve ortalama bilet fiyati bir arada gosterilmistir. Yukarida da belirtildigi Gzere,
THY’nin direkt degisken giderler hesabi tegvik giderlerini de igerdiginden, hesaplanan
OKM ve ODM tutarlarina, ilgili hatta dagitilmis olan tegvik giderleri dahildir. Bu nedenle,
asagidaki sekil, tesvik giderleri sonrasinda o hattaki eylemlerin yikici fiyatlamaya yol acip
acmadigini gostermektedir. Sekil-1’e gore, THY ortalama bilet fiyatlari 2010-2014 dénemi
boyunca ODM’nin Uzerinde yer almigtir. Bununla birlikte, Ozellikle Aralik-Ocak-Subat
donemine gelen aylarda ortalama bilet fiyatinin OKM’'nin altina dustugu goézlenmistir.
Ancak bu durumun hattaki yikici fiyatlama davranisina isaret etmedigi, kis aylarinda
OKM'nin altina dusen bilet fiyatlarinin mevsimsellik etkisinden kaynaklandigi
degerlendiriimektedir.

Sekil 1: Istanbul-Berlin Hatti Ocak 2010-Kaim 2014 Dénemi Ortalama Bilet Fiyati, OKM ve ODM Bilgileri
(TL)
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(83) Nitekim ilgili hattin yillk Katki-2'® seviyesine bakildiginda pozitif karliigin s6z konusu
oldugu, bir baska deyisle hatta yillik olarak OKM’nin Uzerinde gelir elde edildigi
anlasiimaktadir. Asagidaki tablo, ilgili hattaki yillik Katki-2 seviyelerini gostermektedir.

Tablo 1: Berlin Hatti 2010-2014 Dénemi Katki-2 Duzeyi

Dénem Katki 2 (TL)

2010 (-.... )
2011 (-.... )
2012 (-enl)
2013 (ceee)
2014 (cene)
Genel Toplam (oo )

(84) lIstanbul-Briiksel hattinin maliyet ve bilet fiyati bilgilerine ise Sekil-2'de yer veriimektedir.
Bruksel hattinda da ortalama bilet fiyatinin incelenen ddénemler boyunca ODM’nin
Uzerinde seyrettigi, kis aylarinda ise OKM’nin altina distigu, ancak yaz aylarinda

OKM’nin Uzerinde oldugu gorulmektedir. Bu hat yapisinda da mevsimselligin etkisinin
bulundugu gortlmektedir.

Sekil 2: istanbul-Briiksel Hatti Ocak 2010-Kasim 2014 Dénemi Ortalama Bilet Fiyati, OKM ve ODM Bilgileri
(TL)

13 Toplam Gelir - (Degisken Giderler+Sabit Direkt Giderler) = Toplam Gelir-Kaginilabilir Maliyet
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(85) Istanbul-Briiksel hattinin yillik Katki-2 seviyesine ise Tablo-2'de yer verilmistir. Tablo-2'ye
bakildiginda yillik olarak pozitif karliligin s6z konusu oldugu, bir bagka deyisle hatta yillik
olarak OKM’nin Uzerinde gelir elde edildigi anlasiimaktadir.

Tablo 2: Bruksel Hatti 2010-2014 Dénemi Katki-2 Dizeyi

Dénem Katki 2 (TL)

2010 (....)
2011 (...
2012 (...
2013 (...
2014 (...
Genel Toplam (....0)

(86) Onarastirma kapsaminda segcilen bir diger hat ise Paris hattidir. Sekil-3, istanbul-Paris

hattinin maliyet ve fiyat dengesini gostermektedir. Diger hatlara benzer sekilde, Paris
hattinda da ortalama bilet fiyatinin ODM Uzerinde oldugu, ancak OKM’nin belli
donemlerde bilet fiyatini astigi goériimektedir. Ortalama bilet fiyatinin OKM’nin gerisine

dustiugu donemlere dikkat edildiginde ise bu donemlerin genel olarak talebin dustugu kis
aylarina denk geldigi anlagiimaktadir.

Sekil 3: istanbul-Paris Hatti Ocak 2010-Kasim 2014 Dénemi Ortalama Bilet Fiyati, OKM ve ODM Bilgileri

(TL)
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(87) lIstanbul-Paris hattindaki dénemsel maliyet alti fiyatlamanin mevsimsellik etkisinden
kaynaklandigi, yillik Katki-2 seviyelerine bakildiginda da anlasilabilecektir. Zira Tablo-3’te
de goéruldugu Uzere, Paris hattinda elde edilen yillik gelir, yilhik kacinilabilir maliyetin
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Uzerindedir.

Tablo 3: Paris Hatti 2010-2014 Dénemi Katki-2 Dizeyi

Dénem Katki 2 (TL)
2010 (-....)
2011 (-.... )
2012 (-.... )
2013 (-....)
2014 (-.... )
Genel Toplam (o )

Son olarak ise istanbul-Tel Aviv hattinin gelir ve gider yapisi analiz edilmistir. Bu hat
bakimindan da diger hatlara benzer bir gérinim ortaya c¢ikmaktadir. Talebin disuk
oldugu sonbahar ve kis aylarinda ortalama bilet fiyati OKM’nin altina dismekle birlikte,
talebin ylkseldigi yaz doneminde OKM’nin Uzerinde seyretmektedir.

Sekil 4: istanbul-Tel Aviv Hatti Ocak 2010-Kasim 2014 Dénemi Ortalama Bilet Fiyati, OKM ve ODM Bilgileri
(TL)
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istanbul-Tel Aviv hatti yillik Katki-2 seviyesi ise Tablo-4'te gosterilmistir. Yil bazinda Tel
Aviv hattinda elde edilen gelirler kaginilabilir maliyetlerin Uzerindedir.

Tablo 4: istanbul-Tel Aviv Hatti 2010-2014 Dénemi Katki-2 Diizeyi

Dénem Katki 2 (TL)

2010 (-....)
2011 (-....)
2012 (-....)
2013 (e
2014 (.....)
Genel Toplam (o-n0)

Yukaridaki aciklamalar ve Kurulumuzun 25.12.2014 tarih ve 14-54/932-420 sayili
kararindaki degerlendirmeler dikkate alindiginda, THY’nin tesvik politikasi altinda
uyguladigi indirim sistemlerinin yikici fiyata donismedigi sonucuna ulasiimistir.

Bununla birlikte, hakim durumdaki tesebblse bagli bir g¢ekirdek talebin bulunmasi
durumunda, yikici fiyattama olmasa bile hesaplanan etkin fiyatin hakim durumdaki
tesebblsun maliyetlerinin  altinda kalmasi halinde esit etkinlikteki rakiplerin
dislanmasindan bahsedilebilecektir. Ancak, ¢ekirdek talebin hesaplanmasinin pek ¢ok
durumda oldukga zor oldugu literattrde dile getirilen bir husustur. Mevcut 6narastirmada
cekirdek talep ve etkin fiyatin hesaplanabilmesi igin, acente musterilerinin mutlaka
THY’den kargiladiklari bir talebin bulunup bulunmadiginin tespit edilmesi gerekmektedir.
Bu cercevede, c¢ekirdek talebin gdstergesi olarak kullanilabilecek iki unsurdan
bahsedilebilir. ilki, diger yerli tasiyicilarin sunmadigi “business class” yolcu hizmetleri,
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ikincisi ise THY’nin tek tasiyici oldugu hatlar seklinde siralanabilir.

Oncelikle belirtiimelidir ki “business class” yolcu hizmetleri THY’nin toplam yolcu gelirleri
icinde gorece daha az bir dneme sahiptir. 2013 yili verilerine gore toplam yolcu gelirinin
yaklasik %80’i ekonomi sinifl uguslardan, %17,3’'U “business class” uguslardan ve %2,9'u
ise “comfort class” uguslardan elde edilmistir'®. Diger taraftan her ne kadar “business
class” hizmetler yerli havayolu firmalarinca sunulmasa da yabanci havayolu firmalarindan
bu hizmeti sunan tesebbusler bulunmaktadir. Dolayisiyla, 6zellikle BSP acenteler
bakimindan “business class” ugmak isteyen yolcular icin THY’nin rakipsizliginden
bahsetmek mumkin dedildir. Sonug¢ olarak, “business class” yolcu gelirlerinin gekirdek
talep olarak ele alinmasinin, hem bu gelirin Gnemli bir paya sahip olmamasi hem de bu
hizmeti sunan yabanci havayollarinin  varhdr nedeniyle, uygun olmadigi
degerlendiriimektedir.

Cekirdek talep tahmininde kullanilabilecek ikinci unsur ise THY’nin tek tasiyici oldugu
hatlardan elde edilen gelirdir. Ancak, “business class” hizmetlerine iliskin olarak yukarida
ifade edilen hususlarin burada da gecerli oldugu sdylenebilecektir. Zira THY’nin yapilan
ikili anlasmalar geregi tek tasiyici olarak atandigi hatlar bakimindan dikkate alinmasi
gereken husus, THY’nin bu hatlarda tek Tidrk bayrakl tasiyici oldugu ve s6z konusu
hatlarda anlasma tarafi diger Ulkeden de bir havayolu firmasinin tagimacilik yaptigidir.
Dolayisiyla THY’nin tek tagiyici oldugu hatlarda dahi musterilerin diger Ulke havayolunu
secme alternatifi mevcuttur. BSP sistemini kullanan IATA acenteleri, bu sistemle
anlasmasi olan tim havayolu biletlerini satabildikleri icin bu acenteler bakimindan
THY’nin herhangi bir gekirdek talebe sahip olmadigi degerlendiriimektedir.

THY’nin rezervasyon sistemini kullanan acenteler bakimindan ise diger Ulke havayolu
firmasi ile anlasma yapiimadigi muddetce THY’nin tek tasiyici oldugu hatlarda yahut
“business class” ugmak isteyen yolcular igin alternatif bir havayolu firmasinin biletlerinin
satilmasi mumkin dedildir. Bununla birlikte, TROYA tesviklerinden yararlanan acenteler
2014 yihna kadar BSP tesviklerinden yararlanamamigstir. TROYA tesvikleri ise BSP
tesviklerinden farkli olarak herhangi bir performans sartina bagli olmaksizin miktar
Uzerinden verilen bir tegvik turidur. Diger bir ifade ile TROYA tegvikine hak kazanan
acentenin belli bir satis limitine ulagsmasi gerekmemektedir. Bu durumda TROYA
tesvikinde bir gekirdek talepten bahsetmek anlamli olmayacaktir. Clinkl acente ne kadar
satis yaparsa o oranda tesvik almaya hak kazanacak ve herhangi bir alt yahut st sinirile
karsilasmayacaktir. Bu nedenle TROYA tesvikleri icin ¢cekirdek talep hesaplanmamis, salt
yikici fiyat analizi yapilmistir. Bahse konu analiz ise bu yukarida ayrintili olarak
gerceklestiriimis ve THY’nin uyguladig fiyatlarin rakipleri diglayici mahiyette olmadigi
kanaatine variimistir.

Sonug¢ olarak, THY’nin satislari bakimindan bir g¢ekirdek talebin varhigi tartismalidir.
Sunulan hizmetlerin tamami bakimindan (business, network, FFP gibi) yerli veya yabanci
tasiyicilar bulunmaktadir ve BSP acentelerinin bu tasiyicilarin biletlerini satmalarinin
oninde de bir engel sdz konusu degildir. Ote yandan, TROYA acentelerine sunulan
tesvikler farkli niteliktedir. Bunlar agisindan cekirdek talebin hesaplanmasina gerek
bulunmamakta olup, yikici fiyat analizi yeterlidir. Yapilan yikici fiyat analizinde ise
hakkinda inceleme yapilan tesebblsin uyguladigi fiyatlarin yikici fiyat stratejisini
gOstermedigi kanaatine ulasiimistir.

1.3.4.2. Tesvik Giderlerinin Toplam Giderler igindeki Yerinin Degerlendirilmesi

THY’nin acentelerine tegvik geliri yaratmak icin kaybettigi veya vazgectigi kazang miktari
da anilan indirim sisteminin etkilerinin ortaya konabilmesi bakimindan o6nemli bir

"4http://investor.turkishairlines.com/documents/ThylnvestorRelations/download/yillik_raporlar/faaliyetRaporu
2013 _tr.pdf.pdf
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gOstergedir. Nitekim vyikici fiyat analizinde hakim durumdaki tesebbusin rakibini
digslayabilmek adina ne kadar zarara maruz kaldigi ya da bir bagska deyisle ne kadar
kardan feragat ettigi olgulmektedir. Bu gergevede, tesvik giderlerinin THY bakimindan
toplam giderler icerisindeki payinin yiksek olmasi da daha fazla gelirden feragat edilmesi
anlamina gelebilecek ve indirim sisteminin dislayici etkisini arttirabilecektir. Bu kapsamda
THY’nin Berlin, Briksel, Paris ve Tel Aviv hatlarinda tegvik giderlerinin altinda bulundugu
hesap grubu olan degisken direkt giderler ile bunlarin toplam giderler igerisindeki payi
incelenmigtir.

Dosya mevcudu bilgilere gore, tesvik giderleri istanbul-Tel Aviv hattinin 2014 yili verileri
haricinde analiz edilen hicbir hatta toplam giderlerin %(.....)'ini asmamaktadir. istanbul-
Tel Aviv hattinda ise, 2014 yilina kadar %(.....)ler seviyesinde seyreden tegvik
giderlerinin toplam giderlere orani, 2014 yilinda %(.....)’e ulagmigtir.

Tesvik giderlerinin, icinde bulundugu hesap grubu olan degisken direkt giderler
icerisindeki payinin da oldukga duslUk oldugu anlasiimaktadir. Tel Aviv hatti digindaki tim
hatlarda incelenen tum yillarda bu oranin %(.....)’Un altinda seyrettigi gortulmektedir.
Bununla birlikte, Tel Aviv hattinda bu oranin 2014 yilinda %(.....) seviyelerine ¢iktigi
anlagiimistir.

(100) Anilan veriler incelendiginde, tesvik giderlerinin hem degisken direkt giderler hem de

hattin toplam giderleri icerisinde %(.....)'yi gegmeyen bir paya sahip oldugu, bu haliyle
tesvik giderlerinin giderler icindeki oraninin dusuk seviyelerde seyrettigi ve bu nedenle
THY’nin rakiplerini diglamak amaciyla onemli gelir kayiplarina katlandiginin 6ne
surtlemeyecegdi gorulmektedir.

1.3.4.3. Acenteler Bakimindan Tesvik Gelirlerinin Onemine iligkin Degerlendirme

(101) Dosya konusu indirim sistemlerini ele alinirken dikkate alinmasi gereken bir diger husus

ise indirimin dogrudan musterilere degil, bilet satisina aracilik eden acentelere verildigi
hususudur. indirimin dogrudan nihai kullanicilara sunulmasi, hakim durumdaki
tesebblsun sundugu hizmetlere kayacak talepleri daha fazla arttirma potansiyeline
sahiptir. Bununla birlikte, indirimin araci konumundaki acentelere sunuldugu hallerde,
hakim durumdaki tesebblse kayacak talebin buyukliglinde, acente tarafindan musteriye
yansitilan indirim tutari ile acentenin satin alma kararinda musteriyi etkileme gucu
belirleyici olmaktadir.

(102) Esasen, acenteler misteri talebi dogrultusunda havayolu firmalarina ait biletleri satmakta

olup satis esnasinda esas belirleyici olan husus tiketici tercihleridir. Tuketici, kendi
zaman ve fiyat tercihlerini esas alarak havayolu firmalari arasinda se¢im yapmaktadir. Bu
secimde, satilan hizmetin fiyati ve kosullari hakkinda bilgi asimetrisi bulunan durumlarda,
satis danigsmaninin etkisi gorulebilir. Bu c¢ergcevede bireysel musteriler ile kurumsal
musteriler arasinda bir ayrim yapilmasi gerekmektedir. Basiretli tacir olarak kabul
edilecek kurumsal musgterilerin ticari politikalari bakimindan en avantajli ve fiyat, zaman
ve ticari kosullar bakimindan en optimum ucuslar tercih edecek olmasi, bu musteriler ile
acenteler arasinda bilgi asimetrisinin zayifladigina isaret etmektedir. Kurumsal
musterilerin bu 6zelligi, acentenin veya satis danismaninin satin alma surecindeki etkisini
de azaltmaktadir. Acentelerin yillar itibariyla mugterilerinin dagilmina bakildiginda,
kurumsal musterilerin toplam igindeki oraninin %65’in'® (izerinde oldugu goriilmektedir.

(103) Kurumsal musterilerin acente faaliyetlerindeki agirligi, acenteler ile misterileri arasinda

bilgi asimetrisini zayiflatarak acentelerin musterilerini belli bir havayoluna ydnlendirme
imkanini azaltmaktadir.

5 Bu bolim altinda acentelere iligkin olarak yer verilen veri ve degerlendirmeler sadece THY’nin yukarida
sayllan yurt i¢i acentelerinden alinan veriler ve degerlendirmelerdir.
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(104) Ayrica, acenteler bilet fiyatlarinin belirlenmesi slrecine dahil olmadiklarindan fiyat
farkhlastirmasi veya fiyat indirimi yapmak suretiyle musterileri etkileyememektedir. Zira
belli bir anda belli bir hattaki bilet fiyati —servis Ucreti harig- tUm satis kanallarinda ayni
olmaktadir. Farkli kanallardan yapilan satin almalarda bilet fiyatinin farkli olmasini
saglayan tek unsur servis Ucretleri olmaktadir. Nitekim, acenteler satisini
gerceklestirdikleri tim biletlerden edinilen ugus gelirini havayolu firmasina édemektedir.
Acentelerin bu satistan kazanclari ise musteriden aldiklari servis Ucretleri olmaktadir.
Bununla birlikte, acenteler ¢ok fazla sayida ugus gerceklestiren kurumsal musteriler
bakimindan pazarlama stratejilerini dikkate alarak servis Ucretlerinde indirim
yapabileceklerdir. S6z konusu indirimler, teorik olarak kurumsal ve bireysel musterilerin
satin alma kararlarini etkileyebilecektir. Bu kapsamda acentelerden, alinan tesvik
6demelerinin servis Ucretlerinde bir indirim olarak tuketicilere yansitilip yansitiimadigina
iliskin bilgi talep edilmistir. Acenteler tarafindan verilen cevaplarda, tesvik gelirlerinin bilet
fiyatlarina veya servis Ucretlerine yansitiimadigi belirtiimistir. Bununla birlikte (.....)
tarafindan gonderilen konuya iligkin yazida, havayollarinin tesvik 6demelerinin pazarlama
ve satig prensiplerine etki ettigi ancak belirleyici olmadigi ifade edilmistir.

(105) Tesvik gelirlerinin acentelerin toplam gelirleri icerisindeki payinin buyuklugu, bu
o0demelerin acentelerin ticari faaliyetlerine etkisi ile dogru orantiidir. Eger tesvik
O0demeleri acente gelirleri icerisinde dnemli bir yere sahipse acenteler tesvik gelirlerine
hak kazanabilmek igin daha fazla ¢gaba gdsterecekler ve ticari faaliyetlerinin gelisimini bu
0demelere gore kararlastiracaklardir.

(106) Acentelerin tim havayollarindan aldiklari tesvik 6demelerinin acentelerin toplam gelirleri
(net satiglar) icerisindeki yeri incelendiginde; tesvik gelirlerinin, acente gelirleri igerisinde
payinin %1’i bile bulmadigi anlasiimaktadir. Bu nedenle, tesvik gelirlerinin acenteler
bakimindan ticari faaliyetlere yon verecek blyukltkte bir gelir kalemi olmadigi sonucuna
ulasiimistir.

(107) Acentelerin musterileri diledikleri havayoluna yonlendirme imkanlarinin bilgi asimetrisi,
kurumsal musteri oranlar ve tesvik gelirlerinin toplam gelirler igerisindeki payi
kapsaminda incelenmesi sonucunda acentelerin satin alma strecinde musteri tercihlerine
etkisinin sinirl kaldigi anlasiimistir. Bu durum, tesvik politikalarinin musteriye etkisini
azaltmakta ve dolayisiyla tegvik sistemleri ile rakiplerin diglanmasi ihtimalini
zayIflatmaktadir.

1.3.4.4. Rakiplerin Benzer Bir Tesvik Sistemi Uygulama imkanina iligkin
Degerlendirme

(108) THY’nin tesvik politikalarinin rakipleri dislayici bir etki yaratip yaratmadidinin analizinde
son olarak incelenmesi gereken husus ise rakiplerin benzer indirim sistemi uygulayarak
THY’ye karsilik verip veremeyecegidir. Rakiplerin acentelere yonelik benzer tesvik
sistemi gelistrememeleri durumunda tesvik sisteminin dislayici olma ihtimali
kuvvetlenecek, acenteler daha fazla THY bileti satisi yapmaya ¢alisacaklardir.

(109) Bu kapsamda, segilmis yurt ici acentelerin belli havayollarina ait bilet satislari neticesinde
elde ettikleri gelir ile o havayolundan elde ettikleri tesvik gelirleri kiyaslanmigtir. Anilan
kiyaslamada, belli bir havayolundan o yilda edinilen tegvik geliri, o yilda ayni havayolunun
biletlerinin satisi neticesinde elde edilen gelire oranlanmistir. Bu ¢alisma sonucunda,
acentelerin satislari karsihginda THY’den ortalama %(.....); diger havayollarindan ise %1
ile %6 arasinda degisen oranlarda tesvik geliri elde ettigi belirlenmistir.’® Dolayisiyla
THY’nin uyguladidi tesvik politikasinin rakiplerce karsilik verilemeyecek yukseklikteki
oranlarda olmadigdi kanaatine variimigtir.

6 S6z konusu hesaplama, 10 adet THY yurt igi acentesinden elde edilen veriler gergevesinde
olusturulmustur.
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(110) Ote yandan, sikayetci PEGASUS ile THY nin secilmis ulkelerdeki yurt digi acentelerine
uyguladiklar tegvik programlari karsilastinlmigtir.  Bu karsilastirma sonucunda,
PEGASUS'un; “beyond” ve “business” sinifi tesviklerinin bulunmadigi, yillik sabit
tesviklerde ise daha dusik NFR (Net Flown Revenue-ugusu gergeklestiriimis gelir)
gelirleri icin daha yuksek oranlarda veya benzer oranlarda tesvik primi verdigi
anlasiimigtir. Ayrica THY’nin performans tegviki uygulamasina son verdigi, bununla
birlikte PEGASUS’'un Almanya ve Hollanda’daki her bir acente icin uyguladigi subjektif
esikler ile %(.....) oraninda ilave tesvik verdigi gorulmektedir. PEGASUS’un daha dusuk
tutarlardaki NFR dlzeyleri icin daha ylUksek oranlarda prim veren bir tesvik politikasi
belirlemesi bu tesebbisin THY’nin tesvik politikasina karsi bir politika gelistirebildigini
gOstermektedir.

(111) Ancak, THY’nin yillik sabit tegvik yaninda “business”, “beyond” satislarindan da tegvik
O0demesi gergeklestirmesi, ayrica TROYA ve ddonemsel tesvik sistemlerine sahip olmasi
her ne kadar PEGASUS'un ilan ettigi tesvik primleri daha yiuksek olsa da THY’nin fiilen
acentelere 06dedigi tesvik primlerinin daha yuksek olmasina yol acabilecektir. Bu
kapsamda hem THY hem de PEGASUS’tan secilmis Ulkelerdeki acentelere fiillen ddenen
tesvik tutarlar ile tegvike esas ugus gelirleri talep edilmistir. Gelen bilgiler incelendiginde,
PEGASUS'un fiilen uyguladigi tesvik primlerinin Hollanda ve Fransa’da THY’nin ¢ok
altinda kalmadigi, bununla birlikte Almanya’daki PEGASUS fiili tesvik primlerinin THY’nin
yarisi oldugu gorulmektedir. Bu verilere gore, PEGASUS; THY ile rekabet edebilecek bir
tesvik sistemi gelistirmistir.

(112) Dosya mevcudu bilgilere gore acenteler, tesvik gelirlerini herhangi bir indirim olarak servis
ucretlerine ya da bilet fiyatlarina yansitmadiklarini belirtmislerdir. Bununla birlikte,
THY’nin hat bazinda ayristirilan tesvik giderlerinin tamaminin bilet fiyatlarina yansitildigi
varsayimiyla yapilan hesaplamada, indirimli THY bilet fiyatlari halen PEGASUS’un
ortalama bilet fiyatlarinin Gzerinde kalmaktadir. Bu husus, THY’nin tesvik programinin
PEGASUS'u rekabetin disinda birakacak ve musterilerin THY’yi tercih etmesine yol
acacak bir etkisinin bulunmadigini ortaya koymaktadir.

(113) Tum bu analizlerden ¢ikan sonugclari degerlendirmek gerekirse; dosya konusu tesvik
programlari, rekabet hukukunda indirim sistemleri olarak adlandirilan kavram altinda;
indirimin kosullari, indirim oranlari, referans doénem ve indirimin rakiplere etkileri
cercevesinde incelenmigtir.  THY’nin tesvik programinda yer alan, tesvike hak
kazanabilmek icin onceki yil satislarinda belli bir oraninin yakalanmasi sarti ve
performansa dayall ilave tegvik uygulamalari rekabeti sinirlandirabilecek potansiyel
tasimalari nedeniyle detayli etki incelemesine tabi tutulmustur.

(114) Yapilan incelemede, ilgili pazar yapisinda g¢ekirdek talep ve etkin fiyatin hesaplanmasinin
gugligu ve THY’nin, acentelerin sadece bir kismi bakimindan vazgecilmez bir aktor
olmasi nedenleriyle yikici fiyat analizinin mevcut dosya bakimindan daha uygun bir
yontem oldugu sonucuna ulasiimis ve yapilan gelir, fiyat ve maliyet analizlerinde THY’nin
yikicl fiyattama yapmadigi ve dolayisiyla tesvik sisteminin pazarda vyikici fiyat
uygulamasina yol agmadigi tespit edilmistir.

(115) SOz konusu tespit, Kurulumuzun 14-54/932-420 sayili kararindaki degerlendirmeler ile de
paralellik arz etmektedir. Bu noktada tesvik giderlerinin, hat giderleri igerisindeki payinin
oldukga dusik olmasi da THY’nin tesvik verebilmek igin vazgectigi kazancin sinirh
kaldigini géstermektedir.

(116) Bunun yani sira, tesvik politikalarinin satin alma kararlarini degistirebilmesi icin
acentelerin musteri tercihlerini etkileme potansiyelinin olmasi gerekmektedir. Bu nedenle,
mevcut dosya kapsaminda acentelerin faaliyetlerine iligkin birtakim incelemeler de
gerceklestiriimistir. Bu c¢ergevede, acentelerin musterilerinin  arasinda kurumsal
musterilerin agirlikla yer tutmasi ve acentelerin tesviklerin fiyat ve servis Ucretlerine
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yansitiimadigina iliskin beyanlari; tesvik uygulamalarinin musteri taleplerini etkileme
imkaninin sinirli kaldigina isaret etmektedir. Ayrica, tesvik gelirlerinin acente gelirleri
icerisindeki payinin disuk kalmasi da, tesvik politikalarinin acente faaliyetlerindeki etkisini
zayIflatmaktadir.

(117) Son olarak hem PEGASUS hem de diger rakiplerin THY’nin tesvik politikasina benzer
tesvik programlari gelistirdigi; benzer oranlarda tesvik ddemesi yaptigi ve bdylelikle
THY’nin tesvik politikalarina benzer sekillerde cevap verebilme imkanlarinin bulundugu
anlasiimistir.

(118) Tum bu degerlendirmeler sonucunda, THY tegvik programlarinin pazardaki etkileri
itibariyla rakipleri diglayici ve dolayisiyla 4054 sayili Kanun’u ihlal eden bir yapida
olmadigdi kanaatine varilmigtir.

J. SONUC

(119) Duzenlenen rapora ve incelenen dosya kapsamina gore, sikayetin reddine, 4054 sayili
Kanun’un 41. maddesi uyarinca sorusturma acimamasina OYBIRLIGI ile karar
verilmigtir.
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