FIYATLANDIRMA

« FIYATIN ONEMI

« FIYATLANDIRMAYI ETKILEYEN FAKTORLER

— Ic¢sel Faktorler
— Dassal Faktorler
e TEMEL FIYATLANDIRMA YAKLASIMLARI
— Maliyet Odakli Fiyatlandirma
— Rekabet Odakl1 Fiyatlandirma
— Talep (Deger) Odakli Fiyatlandirma

« FIYAT BELIRLEME SURECI

« YENI URUNLERIN FIYATLANDIRILMASI

« FIYATTA DEGISIKLIGE GITME

« NIHAIFIYATTA YAPILAN AYARLAMALAR
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Fiyatlandirma

Fiyat ve Fiyatlandirma

Fiyat ve Fiyatlandirma

Uretim Miktari-Fiyat [liskisi

Talebin Fiyat Elastikiyeti

Fiyata Kars1 Hassasiyeti Etkileyen Faktorler
Temel Fiyatlandirma Y aklasimlari

Basabas noktasi

Fiyat Belirleme Siireci

Yeni Uriinlerin Fiyatlandirilmas:

Nihai Fiyat Belirleyicileri



Fiyat nedir?

Fiyat;
« Mal ve hizmetler i¢in talep edilen
(alinan) parasal bedel

P
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Fiyatlandirma

» Fiyat, tuketicilerin bir mali almak icin odemek
zorunda olduklari para miktaridir.

» Bir mal veya hizmete sahip olma veya kullanmaktan
kaynaklanan fayda karsiliginda tuketicilerin 6dedigi
degerler toplamidir.

Gelirle ilgili oldugu igin
Rekabetle ilgili oldugu igin
Malin algilanmasinda kriter oldugu igin

Piyasa sartlari dolayisiyla (tam rekabet, aksak rekabet,
monopol) ®

Devlet mudahalesine acgik kaldigi icin
Talebin esnekligi ile dogrudan iligkili oldugu igin
Isletmenin amacinin gergeklesmesi igin

onemlidir.
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Fiyatlama Amaclar

Satis hacminin maksimizasyonu

hedeflenen pazar pay! ya da satis
hacmine ulagsmak

Kar maksimizasyonu

Yatirimin geri donus suresinin
Kisaltiimasi

Nakit akisinin maksimizasyonu
Rekabeti azaltmak

Isletmenin diger mallarinin satisini
artirmak

Imaj olusturmak
Pazar fiyatini belirlemek

Fiyatlandirma
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Fiyat Kararlarinda Etkil1 Olan
Faktorler |

e Alcilar

* Araci kuruluslar

» Rakipler

e Uretim faktorleri ve sahipleri
« Hiikiimet

« Isletmenin diger boliimlerinin
yoneticileri

e Genel ekonomik durum

Fiyatlandirma
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Fiyatlandirma G6z Oniine Alinmas1 Gereken
Baslica Konular

Diistk fiyat Yiiksek fiyat

Uriin maliyeti | Rakip fiyatlar ve diger Tiketicinin
i¢ ve dis etkenler algiladig1 deger

Bu fiyat Bu fiyat
seviyesinde kar seviyesinde
miimkiin degil talep yok

Fiyatlandirma



Fiyatlandirmayi Etkileyen Faktorler

ICSEL FAKTORLER

Pazarlama Maliyet yapisi
karmasi stratejileri
Fiyatlandirma Fiyat karar
amaclari mekanizmasi

Pazar ve talep Politik ve hukuki
apisl diizenlemeler
Rakiplerin maliyet ve Dagitim kanallari
fiyatlari

DISSAL FAKTORLER
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Fiyatlandirma amaclari

Var olabilme
Masraflar: karsilama

Fiyatlandirma

Finansal

Maksimum kar
Nakit akis1
Yatirimin geri dontisi

Pazarlama

Pazar pay1 ve
konumu

Satis hacmi
Statiikoyu koruma




Uretim Miktari-Fiyat Iliskisi

Birim
Maliyet

\/él Kisa donem ortalajna Uzun dénem ortalama birim
birim maliyet egripi maliyet egrisi

1000 1000 2000 3000 4000
Uretim miktari Uretim miktari
a) Sabit iiretim miktarinda birim maliyet b) Farkl iiretim seviyelerinde birim
maliyetteki degisim
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Talebin Fiyat Esnekligi

* Fiyat indirme de ve yukseltmede talebin fiyat esnekligi onemlidir

« Tuketicilerin fiyat degisikliklerine tepkileri talebin fiyat esnekligi ile
olgculur

« Talepteki nispi degismenin buna sebep olan fiyattaki nispi
degismeye oranlanmasi ile hesaplanir

« Etkin fiyat politika ve stratejileri icin bu oranin hesaplanmasi gerekir

« Talebin fiyat esnekligini bir cok faktor belirler
ikame mallarinin varhigi

— tuketici ihtiyaglarinin tatmin olma derecesi
— mahlin dayanikliligi |
— tuketici ihtiyacinin gsiddeti A
— fiyat diizeyi ’
— Gelir
— Tutundurma
— Nufus
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Talebin Fiyat Esnekligi

Talep edilen miktardaki % de gisim
Talebin fiyat elastikiyeti = ----------------
Fiyattaki % de gisim

( Donemlik talep miktarr)
a) Elastik olmayan (inelastik) talep

Fiyatlandirma

(Donemlik talep miktari)
b) Elastik olan talep
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Fiyata Kars1 Hassasiyet1 Etkileyen Faktorler

Faktor

Muhtemel tiiketici tepkisi

Uriiniin farkli/6zel olmasi

Uriin farklilasmasi arttikca, fiyat
hassastyeti diiser

Ikame iiriinlerin varligindan
haberdar olmak

Ikame iiriin say1s1 arttikca,
hassasiyet artar

Uriin maliyetinin harcamalar
icindeki pay1

Toplam harcamalar i¢inde tiriiniin
pay1 artarsa, hassasiyet artacaktir

Uriiniin tiiketici i¢in 6nemi

Tiiketici 1¢in Uirlinlin Onemi ve
degeri arttikca, hassasiyet azalir

Fiyat-kalite iliskisi

Uriin kalitesi ve imaj1 arttikga, fiyat
hassasiyeti azalir

Uriinler-arasi karsilastirma zorlugu

Karsilastirma zorlastikca, hassasiyet
azalir

Fiyatlandirma
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Fiyatlandirma Yontemleri

1- Maliyete Gore Fiyatlandirma

— Maliyet art1 usulu

« Alis maliyeti esasli: Alis fiyatinin birim fiyatinin Gzerine
kar eklenerek olusturulan fiyat. Toptanci ve
perakendeciler sik kullanir.

« Tam maliyet esasli: Ortalama maliyete belirli bir kar
eklenir. Daha cok ureticiler kullanir.

— Hedef fiyatlandirma

Belirli bir satis hacminde elde edilecek kar hedeflenerek
fiyat belirlenir. Miktarin onceden tahmin edilmesi gerekir.

Fiyatlandirma
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Fiyatlandirma Yontemleri

2- Talebe Gore Fiyatlandirma

— Tuketiciye sunulan malin pazardaki degerini
hesaplamada, tuketicinin ona ne deger bictigini tahmin
etmeye dayanir.

3- Rekabete Gore Fiyatlandirma

— Cari fiyat esasi

» Sektorde gorulen ortalama fiyat baz alinir, kolaydir, rekabeti
kizdirmaz, fiyata rakiplerin ve tuketicilerin tepkisi bellidir,
maliyetleri hesaplama zorlugu oldugunda kullaniglh olabilir,
kolayda mallar icin kullantlir

— Kapali zarf usulu

Fiyatlandirma
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Fiyatlandirma

Basabas noktasi

Toplam Masraflar/Gelirler

500 mil.

400 mil.

300 mil.

200 mil.

100 mil.

0 mil.

1000

2000 3000 4000
Satis (iiretim) miktar1 (adet)

5000

Toplam gelir
Hedeflenen kar

Toplam maliyet

Sabit maliyet
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Basabas noktasi

Sabit maliyetler

Basabas noktas1 = —; — : .
Fiyat —Birim degisken maliyet

Belli bir hedef kara (K) ulasmak i1stendiginde, satis miktari ise

Sabit maliyetler + Hedeflenen kar miktari

Hedef kar miktar1 = : - . .
(Fiyat — birim degisken maliyet)
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Fiyat Belirleme Siireci

Fiyatlandirma amacinin se¢imi

Talebin incelenmesi

Maliyetlerin incelenmesi

Rakip tekliflerin incelenmesi
Fiyatlandirma metodunun se¢imi

Nihai fiyatin belirlenmesi
Nihai fiyatta ayarlama yapilmasi

Fiyatlandirma 18



Fiyatlandirma Sureci

DURUM
Rakiplerin fiyatlar
Maliyetler
Talep
Stoklar
Kapasite kullanimi
Yonetimin oncelikleri

TAHMINLER
Tecrube
Tahminler
Uzmanlarin fikri
Satis gucunden veriler
Pazarlama arastirmalari
Pazarlama Bilgi Sistemi

\ 4

Fiyatlandirma

ANALIZLER
Musteri tepkisi
Rakiplerin tepkileri
Satis hacmi etkisi
Satis hasilati etkisi
Pazar payi etkisi
Kazang etkisi

SECENEKLER
Mevcut durumu koru
Fiyati yukselt
Fiyati dusur
Lideri izle
Fiyatta indirim yap
Gelecekteki fiyati duyur

A

Fiyatlanndirma
karari

l

Sonuglari

degerlendir
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Yeni Mamuller icin Fiyatlandirma Stratejileri

1- Yuksek Fiyat Stratejileri

- Pazarin Kaymagini Alma

- Odullu Fiyatlandirma
- Imaj Yaratan Fiyatlandirma

- Koruyucu Fiyatlandirma

2- Dusuk Fiyat Stratejileri
- Pazara Nufuz Etme
- Pazara Girigleri Engelleme +
- Tutundurmaya Yonelik Fiyatlama 4 Y
- Pazardan Kovma
- Dizginleme

Fiyatlandirma 20



Yeni Mamullerin Fiyatlandirma Stratejileri

Pazarin Kaymagimi Alma

Mamul hayat egrisinin ilk
asamalarinda talep esnek degilse,
Mamule yiiksek fiyat 6demeye
hazir tiiketicilerin miktar1 yeterli
gortiliiyorsa,

Rakiplerin pazara girisleri kisa
vadede zor ise,

Kamu yonetimi yiiksek fiyata tepki
gostermeyecek ise

uygulanabilir.

Fiyatlandirma

Pazara Nifuz Etme

Tuketiciler fiyata kars1 duyarli,
yani talep esnek ise,

Satislarin artmasi sonucu maliyetler
diistiyorsa,

Mamuliin taklit edilmesi gii¢ ya da
rakiplerin pazara girisleri
beklenmiyorsa

uygulanabilir.
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Kaymagini Alma ve Niifuz Etme Stratejiler

Kriter Pazara Niifuz Etme Kaymagim alma

Amac Risk alarak uzun donemde pazar Riskten kacinma ve kisa donemde
pay1 artirma veya koruma karlilik

Talep yapisi Fiyat elastik olup, birden fazla Fiyat elastikiyeti oldukca inelastik ve
pazar hedef olarak secilir bir ¢ok pazar boliimii hedef alinir

Uriin Prestij onemli degil fakat liriin Imaj 6nemli ve iiriin hayat seyri kisa

ozellikleri hayat seyri uzun

Fiyat Fiyatlar diisme baskis1 altindadir ve | Fiyatlar korunabilir ancak birden ¢ok
hizl1 hareket gerektirir baski mevcut

Promosyon Mamul bilinen bir {iriin Uriinler pek taninmiyor

Dagitim Mevcut dagitim kanali Yeni ve farkli dagitim kanali

Rekabet Diisiik fiyat ile pazara sinirli giris Yeni rakipler pazara girebilir ancak

durumu engeli pazara girig engelleri yiliksek

Finansman Yiiksek yatirim ve yavas geri Diisiik yatinm ve hizli ger1 6deme

Odeme

Fiyatlandirma
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Mahin Kalitesi ve Fiyat Stratejileri

FIYAT

Yiiksek Diistik
K Yiiksek Premium (pahali)  Iyi deger stratejisi
JAN strateji
L
I Diisiik Asir1 fiyatlama Ekonomi stratejisi
T (soyma) stratejisi
=

Fiyatlandirma
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Fiyatlandirma

Fiyat Politikalar

1- Indirimli Fiyat Politikalari

- Fonksiyonel indirim
- Miktar Indirimi
- Mevsimlik Indirim
- Erken Odeme Indirimi
2- Cografi Esash Fiyat
Politikalari
- Satis Yerinde Fiyatlandirma

- Teslim (Musteri) Yerinde
Fiyatlandirma

- Bolgesel Fiyatlandirma
3- Tek Fiyat - Degisir Fiyat
Politikalari

24



Fiyat Politikalar

4- Mal Hatti Fiyat Politikasi
5- Garantili Fiyat Politikasi
6- Yol Gosterici Fiyat
Politikasi
7- Eksiltme Fiyat Politikas e s ¢
8- Psikolojik Fiyat Politikalar: [
- Klsurath Fiyatlandirma
- Miktar Indirimli Fiyatlandirma
- Sabit Fiyatla Fiyatlandirma
- Prestij (Imaj) Olusturucu
Fiyatlandirma

O- Fiyat Farklilagtirma
Politikasi

Fiyatlandirma 25



Mamul Hattinin
Fiyatlandiriimasi

« Bagintili talep, bir malin
talebinin diger malin talebini
etkilemesi halinde bu iki malin
talebi bagintilidir.

T'ORKIYE CUMHURIYET

MERKEZ BANKASI « Birbirleriyle ¢gok yakindan iligkili

R By

iki veya daha fazla mal turunun
fiyatlandiriimasinda ureticiler,
toplam geliri en yUksek duzeye
cikaracak sekilde birbiriyle iligkili
optimal fiyatlar belirlemeye

calisir.

TURK LIRAST
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FIYATLANDIRMADA PSIKOLOJIK
FAKTORLER

« Fiyatta kiisuirat kullanma
« Fiyatlamada referans kullanma
» Algilama fark: yaratarak fiyatlama

« Halo (diger fiyatlardan etkilenme)
etkisi

« Risk > 1363 3 TURKIYE-€BMHURIYET
. N T30 MERKEZ BANKASI
e Kolavlik etk , | it
c.>ay1 etkisi BES
- Etiksel konular TURK LiRASI & ™=
O Fiyat arahgl VEerme [ [yt = MRt = - -
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TEMEL FIYATLANDIRMADA
STRATEJILERI

Farklilastirmaya dayali fiyatlama stratejileri

Degisken fiyatlama, Ikinci el fiyatlama, Pazarin kaymagin1 alma fiyatlamasi,
Periyodik indirim ve Rastgele indirim

Rekabete dayali stratejiler

Rakipleri yakalama, Rakiplerden daha asagi fiyatlama, Fiyatta liderlik,
Lideri takip etme, Yok edici fiyatlama, Geleneksel fiyatlama ve Enflasyonist
fiyatlama,

Uriin hatt1 fiyatlandirmas: stratejileri

Toplam kar fiyatlamasi, Tutucu fiyatlama, Uriin hatt1 fiyatlamasi, Paket
fiyatlama ve Coklu birim fiyatlamasi,

Psikolojik ve 1maj fiyatlandirmasi stratejileri

Referans fiyatlama, Tek-cift fiyatlama, Prestij fiyatlama
Dagitim bazh fiyatlandirma stratejileri

FOB, CIF, C+F, Teslim fiyatlamasi, Bolge (cografi) fiyatlamasi

Fiyatlandirma



