Uriinler, Hizmetler ve Markalar:
Misteri Degeri Yaratmak




Uriin Nedir?

Uriin pazara dikkat cekmek, satin almak, kullanmak veya tuketilmek
amaciyla ve belirli bir istek veya ihtiyaci tatmin etmek uzere sunulabilecek

herhangi bir seydir.
Hizmet satisa sunulan ve herhangi bir seyin sahipligi ile sonuglanmayan bir
faaliyet, yarar veya tatminden olusan soyut trunlerdir.



Uriin Nedir?

Uriinler, Hizmetler ve Deneyimler

Uriinler ve hizmetler daha fazla emtia halini almaktadir.

Isletmeler artik misterilerine deneyimler olusturmakta ve bu deneyimlers
yonetmeye calismaktadirlar.



Uriin Nedir?

® SEKIL | 8.1
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(sekj Ide yer alan kutucuk (ortaya okla A
isaret edilen): En temel seviyede isletme
kendi kendine “Mdsteri tam olarak ne
satin aliyor?” sorusunu sorar. Oregin,
iPad satin alan insanlar sadece tablet
satin almamakta, bunun Gtesinde birsey
satin almaktadiriar. Onlar ashinda
kendilerine edlence, kendini ifade etme,
Uretkenlik ve baglantili olmay! sunan,
diinyaya agilan bir mobil ve Kigisel

pencere satin almaktadiriar.




Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi




Uriin Nedir?

® Tablo 8.1 I Tiiketim Uriinleri igin Pazarlama Yaklagimlan

Pazarlama

Tiiketim Uriin Tirii

Degerlendirmeleri Kolayda

Begenmeli

Ozellikli

Aranmayan

Tuketici Satin Alma
Davranis

Fiyat
Dagitim

Tutundurma

Ornekler

Sik satin alma; az oranda
planlama; az karsilastirma
ve satin alma gabasi;
dusik tiketici ilgilenimi

DusUk fiyat

Yaygin dagitim;
kolaylikla bulunabilecek
lokasyonlar

Uretici tarafindan kitlesel
tutundurma

Dis macunu, dergi ve
gamasir deterjan

Daha az siklikta satin
alma; yuksek oranda
planlama ve satin alma
gabasi; markalarin fiyat,
kalite ve stil agisindan
karsilastirimalar

Daha yuksek fiyat

Daha az noktalarda segici
dagitim

Uretici ve aracilar
tarafindan reklam ve
kigisel satig

Beyaz esya, televizyon,
mobilya ve giysi

Yluksek marka tercihi

ve sadakati; yuksek
oranda satin alma ¢abasi;
markalar arasinda ¢ok az
karsilastirma; dusuk fiyat
duyarliligs

Ylksek fiyat

Belirli bir pazarda bir veya
Gok az sayida seckin
dagitim

Uretici ve aracilar
tarafindan daha dikkatli
hedeflenilmis tutundurma

Rolex saat ve pahall
kristal gibi lUks Urlnler

Dusuk uarun farkindalg
veya bilgisi (veya, farkinda
olsa bile, az veya olumsuz

ilgi)

Degisken
Degisken

Uretici ve aracilar
tarafindan agresif reklam
ve kisisel satis

Hayat sigortasi ve Kizil
Hag'a kan bagis




Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Tuketim urunleri nihai tuketiciler tarafindan kendi kisisel tuketimleri icin satin
alinan urunlerdir.

* Kolayda urunler

* Begenmeli urunler
* Ozellikli Griinler

* Aranmayan urunler



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Kolayda urunler tuketicilerin ¢ok sik ve anlik olarak, dusuk duzeyde
karsilastirma yapip ¢ok az satin alma cabasi sarfe derek satin aldiklari
tuketim urdnleridir.

* Gazete, derqgi
* Seker

* Fast food

* Deterjan



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Begenmeli urunler tuketicilerin se¢cim yapmadan ve satin almadan once
genellikle uygunluk, kalite, fiyat ve stil acisindan dikkatlice karsilastirma
yaptiklari urunlerdir.

* Mobilya

* Giysi

* Araba

* Beyaz esya



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Ozellikli iirlinler benzersiz Urln dzelliklerine veya marka kimligine sahip ve
onemli miktarda alici grubunun ozel satin alma gabasi gosterdigi tuketim
urun ve hizmetleridir.

* Tibbi hizmetler

* Tasarim giysiler

* Gurme yiyecekler/restoranlar
* Luks elektronik urunler



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Aranmayan urunler tuketicinin hakkinda bir sey bilmedigi veya bilse bile
normal sartlar altinda satin almay! dusunmedigi urtnlerdir.

* Cenaze hizmetleri
* Hayat sigortasi
* Kan bagisi



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandiriimasi

Endustriyel urunler uzerinde daha fazla islem gerceklestiriimesi veya
iIsletmenin islerinin yurtutulmesinde kullaniimak Uzere satin alinan urunlerdir.

* Maddeler / materyaller ve parcalar
* Sermaye urunleri
* Malzemeler ve hizmetler



Uriin Nedir?

Uriin ve Hizmetlerin Siniflandirilmasi

Materyaller ve parcalar ham maddeler ile uretilmis malzeme ve parcalari igerir.

Sermaye urunleri alicinin uretimini veya islerini yurutmesini kolaylastiran
endustriyel urunlerdir.

Malzemeler ve hizmetler isletim malzemeleri, bakim ve onarim malzemeleri, ve
endustriyel hizmetleri igerir.



Uriin Nedir?
Uriin ve Hizmetlerin Siniflandirilmasi

Isletmeler, Kisiler,

Yerler, ve Fikirler

* Kurum pazarlamasi

* Kigl pazarlamasi

* Yer / Lokasyon pazarlamasi
* Sosyal pazarlama

@ Organization marketing: GE’s long-running Imagination at Work campaign markets the
industrial giant as a company whose imaginative products and technologies are making
difference in the world.

GE



Uriin ve Hizmet Kararlari

® SEKIL | 8.2
Bireysel Urlin Kararlari

Sekil 8.1'i unutmayin. s [ =

Tim bu kararlann odak - [ Urdn
noktasi misteride deger | U"P" ) * Markalama * Ambalajlama r Etiketleme * destek
(ekirdek musteri degeri) ozellikleri 4 hizmetleri

yaratmaktir.




Uriin ve Hizmet Kararlari
Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Urlin ve hizmet faydalarini Grlin nitelikleri Gzerinden iletir ve sunar.
‘Kalite

Ozellikler
*Sitil ve tasarim



Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin kalitesi Uriin veya hizmetin, belirtilen veya
ima edilen musteri ihtiyaclarini tatmin etme
becerisini saglayan ozellikleridir.

* Toplam kalite yonetimi
Kalite getirisi

Kalite seviyesi
Performans kalitesi
Uygunluk kalitesi

® Five Guys has kept a strong focus on making better quality
burgers, and this has earned them a loyal following of burger fans
who want superior quality and don't mind paying a little extra for it.

British Retail Photography/Alamy Stock Photo



Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin Ozellikleri
- Urinleri rakip Grtinlerden ayristirmada kullanilabilecek rekabetsel bir aractir.

* Musteriye sundugu deger ile igsletmeye sebep olacagi maliyet karsilastirilarak
degerlendirilir.



Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Stil Urunun gorunumu olarak tanimlanir.
Tasarim urununu kullaniglihgina ve gorunumune katkida bulunur.
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Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Marka belirli bir urin veya hizmetin ureticisini veya saticisini
belirlemeye yarayan isim, terim, isaret, sembol, tasarim ya da
bunlarin bir karisimidir.



Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Ambalajlama bir Urunun muhafaza veya
sargisinin tasarlanmasi ve uretilmesi

faaliyetleridir.

Etiketler urun veya markay: belirtir, urun
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Uriin ve Hizmet Kararlari

Bireysel Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin destek hizmetleri ana triini
zenginlestirir. &z o

Lexus will enter the most competitive, prestigious automobile race in the world.
Ower 50 years of Toyota automobile experience has culminated in the creation
of Lexus cars. They will be the finest cars ever built.

Lexus will win the race because Lexus will do it right from the start.
Lexus will have the finest dealer network in the industry. Lexus
will treat each customer as we would a guest in our home.

If you think you can’t you won't...
If you think you can, you will! We can, we will.

@ customer service: From the start, under the Lexus Covenant, Lexus’s high-
quality support services create an unmatched car ownership experience and
some of the world’s most satisfied car owners.

Toyota Motor Sales, USA, Inc.



Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin Hatti Kararlari

Uriin hatti benzer bir sekilde is géren, ayni miisteri guruplarina
satilan, ayni tur satis noktalari veya dagitim kanallari uzerinden
pazarlanan veya belirli bir fiyat araliginda yer aldigi i¢in yakin
lliskide olan bir urun grubudur.



Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin Hatti Kararlari

Uriin hatti uzunlugu bir Griin hattinda
bulunan urun kalemi sayisidir.

* Hat esnetme
* Hat doldurma

s
XK Z4 BMWM BMWI Hybrid Mowerad BMW ATessias BVW lacighes @

ME VS. THREE.

® Product line stretching and filling: Through skillful line stretching and filling,
BMW now has brands and lines that successfully appeal to the rich, the
super-rich, and the hope-to-be-rich.

BMW of North America



Uriin ve Hizmet Kararlari

Uriin Karmasi Kararlari

Uriin karmasi bir * Eni

saticinin satisa  Uzunlugu
sundugu tum urin . perinjigi

hatlari ve urun - Tutarhli
kalemleridir. dtariigl
Deterjan Dis Macunu Sabun

A markasi (derinlik:
Toz, Sivi)

B Markasi
C Markasi
D Markasi
E Markasi
F Markasi

A Markasi (Derinlik:
kokulu, kokusuz)

B Markasi
C Markasi
D Markasi

A Markasi (Derinlik:
Sivi sabun, Kati
sabun)

B Markasi

@ The product mix: Colgate-Palmolive's nicely consistent product mix
contains dozens of brands that constitute the “Colgate World of Care”—

products that “every day, people like you trust to care for themselves and the
ones they love.”

Bloomberg/Getly Images



Hizmet Pazarlamasi

Hizmet Endustrisi Turleri

* Devlet

* Ozel kar amaci giitmeyen
Isletmeler

* Igletmeler / Firmalar



Hizmet Pazarlamasi

® SEKIL | 8.3

22 Soyutiuk + Ayriimazhk
" . - |
Dort Hizmet Ozelligi Hizmetler satin alnmadan | _ ‘ _
dnce goriulemez, tadilamaz, ' Hizmetler hizmeti sunan
hissedilemez, isitilemez ve ; ’ k kisiden (kaynaktan)
koklanamaz. E aynlamaz.
Hizmetler genel olarak “arun” olsalar da, farkllw
baz ozelliklere ve pazarlama stratejilerine
| sahiptirler. Hizmetierin temel farklild soyut v _
{ oimalanndan ve mustenier ile dogrudan temas x | .
edilerek olusturulmalanndan kaynaklanir. _ De'ﬁi.',k‘enll.k . _ Bozulabilirlik
Ornegin, havayolu hizmeti veya Google Hizmetlerin kalitesi hizmeti a ‘ |
deneyimlerinizi Nike veya Apple ile sunan kisiye ve hizmetin ne Hizmetler sonradan
karsilastinn zaman, nerede ve nasil kullanilmak veya satiimak
\ o

sunulduguna baghdir. uzere depolanamazlar.

-




Hizmet Pazarlamasi

Hizmet isletmeleri Igin Pazarlama Stratejileri

Hizmet isletmeleri genellikle geleneksel pazarlama
stratejilerinin yaninda ek pazarlama stratejilerine ihtiyac

duyarlar.

* Hizmet-kar zinciri

- Icsel pazarlama

* Interaktif pazarlama



Hizmet Pazarlamasi

Hizmet isletmeleri icin Pazarlama Stratejileri

Hizmet-kar zinciri hizmet sunan sirketlerin karliliklarinin calisanlara ve
musteri tatminine baglar.

°Ic hizmet Kkalitesi

*Tatmin olmus ve uretken hizmet calisanlari
*Daha yuksek hizmet degeri

*Tatmin olmus ve sadik musteriler

*Saglikli hizmet karlihgi ve buyume



Hizmet Pazarlamasi

| _ isletme
® SEKIL | 8.4
Hizmet Pazarlamasinin Ug Turt
icsel Digsal
- N pazarlama pazarilama e

Hizmet sunan sirketler misterileriyle - Bu durumda hizmet sunan
temas iginde bulunan ¢alisanlarina, sirketler ¢alisanlann misteriler ile
miisterileri mest etmenin énemini kaynasmasi konusunda
anlatmalidiriar. Four Seasons uzmanlasmalanini saglamalidir.
Otellerinde en Gnemii yol gsterici, — - . — == Four Seasons Otelleri'nde
altin kurallan olan: “Kendinize nasil ¢alisanlar, gecesine $1,000
davranilmasini istiyorsaniz, siz de Calisanlar M Mdasteriler Odeyen misterilerin “zihinlerinin
musterilere oyle davranin“dr. p i okunmasini beklediklerini" gok

nteraktif il e,




Hizmet Pazarlamasi

Hizmet isletmeleri Igin Pazarlama Stratejileri

Icsel pazarlama miisterilerle dogrudan temas icinde bulunan calisanlari
yonlendirerek, motive ederek ve destekleyerek musterilerde tatmin
olusturmak uUzere bir takim halinde calismalarinin saglanmasidir.

Interaktif pazarlama hizmet Uireten calisanlarin misterilerle kaynasip
onlarin ihtiyaclarini karsilamalari ve bu sayede musteri tatmini olusturmalari

konusunda egitilmeleridir.



Hizmet Pazarlamasi

Hizmet Isletmeleri icin Pazarlama Stratejileri

Hizmet farkhilastirmasinin yonetimi
rekabetci avantaj olusturur.

* Teslimat
* Imaj
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At any of several large REI stores, consumers can get hands-on
experience with merchandise before buying it via the store's mountain
bike test trail, gear-testing stations, a huge rock climbing wall, or an in-
store simulated rain shower.

© Joshua Rainey / Alamy




Hizmet Pazarlamasi

Hizmet isletmeleri Igin Pazarlama Stratejileri

Hizmet kalitesinin yonetimi sirketlerin rakiplerine nazaran surekli ve
tutarli bir gsekilde yuksek kalite sunarak kendilerini farklilastirmasini saglar.



Hizmet Pazarlamasi

Hizmet isletmeleri icin Pazarlama Stratejileri

Hizmet uretkenliginin yonetimi hizmet firmalarinin pazarlama stratejilerinin
maliyet yonunun yonetilmesidir.

*Calisanlarin ise alinmasi ve egitimi

*Hizmet miktari ve kalitesi



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

Marka Denkligi ve Marka Degeri

* Marka denkligi / varhgi tuketicinin marka ismini bilmesi durumunda urune
ve urununu pazarlama faaliyetlerine gosterdigi farkli tepkilerdir.

* Marka degeri markanin toplam finansal degeridir.



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

Markalar dikkath bir sekilde
oOlusturulup yonetilmesi gereken
Kuvvetli varliklardir. Sekilden de
goruldugu gibi kuvveth marka
olusturmak birgok zor kararin
verilmesini gerektirmektedir,

A
- Marka konumlandirma Marka ismi secimi Marka sponsoriugu % Marka gelistirme
| - - I r
Ozellikler | Segme Uretici markasi | Hat genisleme
_ Faydalar f Koruma Perakendeci markasi (6zel marka) Marka genigleme
Inang ve Degerler Lisans verme | Coklu marka
Ortak marka \ Yeni marka

® SEKIL | 8.5 Temel Marka Stratejisi Kararlari



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

Kuvvetli Markalarin Olusturulmasi

Marka Konumlandirma

Pazarlamacilar markalari ug farkli seviyede
konumlandirabilirler.

 Urlin dzellikleri

* Faydalar

- Inanc¢ ve degerler

® Brand positioning: Some brands— such as Disney— have become lovemarks,
products or services that pack an emotional wallop and “inspire loyalty beyond
reason.”

Art of Drawing / Alamy Stock Photo



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

Kuvvetli Markalarin Olusturulmasi

Marka Ismi Secimi

Fayda ve Ozellikleri ima eder

Telaffuzu, taninmasi ve hatirlanmasi kolay

. Ayirt edici

(Marka) Genisletmeye uygun

. Yabanci dillere c¢evrilebilir

Tescil edilmeye ve yasal korumaya almaya uygun

o0k~



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

Marka Sponsorlugu

* Ulusal marka / Uretici markasi

- Perakendeci markasi / Ozel marka
* Lisansli marka

* Ortak marka

@ Store brands: Kroger’s store brands—from Private Selection to
Simple Truth—account for 25 percent of the grocery retailer’s sales.

Associated Press



Marka Stratejisi: Kuvvetli Markalar Yaratmak

® SEKIL | 8.6 Uriin kategorisi — .
Marka Gelistirme Stratejileri Mevcut Yeni Marka genisleme firsatiarin
- analiz etmede bu matris yapist
oldukga kullamighdir. Ornegin,
'E Mevcut Hat Mgrka _..~| Toyota Camry Hybrid'i pazara
7] genisleme genigleme A sundugunda hangi stratejiyi
p 8 kullanmistir? Toyota Prius'ta?
-E k Peki Scion'da?
S yeni| Coklumarka Yeni marka /
yaratma yaratma




Fiyatlandirma:
Musteri Degerini Anlamak ve
Elde Etmek



Fiyat Nedir?

Fiyat bir Urun ya da hizmete bicgilen para miktari ya da musterilerin bir Grun ya da
hizmete sahip olma ya da kullanma faydalari icin degis tokus yapabilecekleri degerler

toplamidir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

® SEKIL | 10.1
Fiyat Belirlerken Goz Oniine Alinacaklar

Eger misteriler bir Griinin fiyatnin degerinden fazla w
oldujunu distnirlerse, onu satin almazlar. Eger
isletme Uriinii maliyetlerinin attnda fiyatlandinrsa, kar
zarar griir. ki ug arasinda, “dogru” fiyatiandirma
stratefisi hem miisteriye deger hem de isletmeye kar

getirir.

Uriin

maliyetleri

Fiyat tabani
Bu fiyat altinda
kar yok

Flekabe; vket f.li'ger digsal Miister
aktorler deger
algilar

Rakiplerin stratejileri ve fiyatlari
Pazarlama stratejisi, hedefleri

ve karmasi Fiyat tavani
Pazarin ve talebin dogas| Bu fiyat Gstinde
talep yok

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.




Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

Deger temelli fiyatlandirma fiyat belirlemede saticilarin maliyetine degil
alicilarin deger algilarini kullanir.

* Deger temelli fiyatlandirma musteri odaklidir.
* Fiyat algilanan degeri karsilayabilecek sekilde belirlenir.
*  Maliyet temelli fiyatlandirma urun odaklidir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

® SEKIL [ 10.2 Maliyet temelli fiyatlandirma

Deger Temell Urliniin degeri

Fiyatlandirma ve Maliyet lyi bir Uriin maliyetlerini | Maliyete dayali adiermetes. o lﬂl,a”
Griin tasarla belirle - fiyati belirle ' Knaat

Temelli Fiyatlandirma

Urlinii istenilen

Deger temelli fiyatlandirma

Musteri ihtiyaglarini Masteri deger Olugabilecek d oy ih
Maliyetler fiyatian ve deger algilarini algisina uyacak maliyetleri . egeri he e
beliriemede onemii bir rol degerlendir hedef fiyati belirle | belirle . fiyattan sunabilecek
oynamaktadir. Ancak, sekilde tasarla
pazarlamadaki diger her -
sey gibi, iyi fiyatlandirma
migsteriyle baslar.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

lyi-deger fiyatlandirmasi kalite ve iyi hizmetin dogru bir
kombinasyonunu adil bir fiyatta satmaktir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

Her gun dusuk fiyat (EDLP) cok az ya da hig¢ gecici indirim olmadan sabit her
gun dusuk fiyat uygulamayi icerir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

Yuksek-dusuk fiyatlandirma genel olarak yuksek fiyat sunmak ama sik sik
promosyonlarla secili Grunlerde gecici olarak dusuk fiyatlar sunmaktir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

Katma degerli fiyatlandirma isletmenin sunduklarini farklilastirmak ve daha
yuksek fiyatlar belirlemek icin katma degerli 6zellik ve hizmetler sunmasidir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Maliyet temelli fiyatlandirma Urunun uretim, dagitim ve satig maliyetlerini art
caba ve risk icin adil bir miktari temel alarak fiyatlarin belirlenmesidir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Sabit maliyetler (genel gider) uretim ya da satis seviyesiyle
degismeyen maliyetlerdir.

*Kira

*Isinma

‘Faiz

*Yonetici maaslari

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Degisken maliyetler Uretim seviyesiyle dogrudan degisir.
* Ham madde
* Paketleme

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Toplam maliyetler uretimin herhangi bir seviyesi icin sabit ve degisken
maliyetlerin toplamidir.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

® SEKIL | 10.3
Donemlik Farkli Uretim
Seviyelerinde Birim Basi Maliyet

( Bu ve dider sekillerdeki maliyet

edrilerinin timinin amaci nedir?
Maliyetler fiyat belirlemede Gnemli bir | .-
faktbrdir ve isletmeler bunu iyi

Birim basi maliyet
=X
<
O
=
Birim basi maliyet

Al

anlamalidir!
1,000 1,000 2,000 3,000 4,000
Ginlik Gretim miktan Gunlik dretim miktar
A. Sabit biiyiikliikteki bir Giretim tesisinde B. Farkh biiyiikliikteki liretim tesislerinde
maliyet davranisi maliyet davranigi
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

®, SEKIL | 10.4
Birikimli Uretimin Bir Fonksiyonu

Olarak Birim Bagi Maliyet :
Deneyim Egrisi

i

100,000 200,000 400,000 800,000
Birikimli tGretim

$10

=i d
o

$4
$2

Birim basi maliyet
-
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Maliyet-arti fiyatlandirma (kar payh fiyatlandirma) urun maliyetlerine
standart bir kar payi eklemedir.

* Faydalari

= Saticilar maliyetlerden emindir.

= Fiyat rekabeti azalmaktadir.

= Alicilar fiyatin adil oldugunu dusunur.
 Zararlari

= Talebi ve rakip fiyatlarini goz ardi eder
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Basa bas fiyatlandirmasi (hedef getiri fiyatlandirmasi) fiyati bir Grint yapma ve pazarlama
maliyetlerinde basa bas noktasina ulasmak ya da bir hedef getiri elde etmek igin belirlemektir.

® SEKIL | 10.5
Hedef Getiri Fiyati ve
Basa Bas Hacmini

toplam gelir toplam
maliyete esit.

Basa bas noktasinda,
burada 30.000 birim,
1,200

Toplam gelir

Belirlemek icin Basa Ba _ o S i Hedef getiri
s < 1,000 : g

Grafigi -} s 4 ($200,000) .
TR | S S/
> 800 g—----—-—-- Toplam maliyet ..
©
;E.: 600 . AP N
o 200.000%'lik hedef getiri elde
L etmek igin, isletme 50.000 birim
2 400 satmalidir. Ancak, miisteriler
= Sabit 208 fiyattan bu kadar birim satin
(] maliyet alirlar mi? Isletme farkl fiyatlan

200 giiz Oniine almah ve basa bag
hacimlerini ve her fiyatta

muhtemel talebi tahmin
kE!’tmelit:lir. Tablo 10.1'e goz atin J

10 20 30 40 50
Birim olarak satis hacmi (bin)

red.



Temel Fiyatlandirma Stratejileri

® Tablo 10.1 l Farkh Fiyatlarda Basa Bas Hacmi ve Karlar

Basa bas icin Gerekli Belirli Bir Fiyatta Tahmin Toplam Gelir

Toplam Kar
Fiyat Birim Talep Edilen Birim talep (1) x(3) Maliyetler* (4) - (5)
14$ 75.000 71.000 994.000% 1.010.000% -16.000%
16 50.000 67.000 1.072.000 970.000 102.000
18 37.500 60.000 1.080.000 900.000 180.000
20 30.000 42.000 840.000 720.000 120.000
22 25.000 23.000 506.000 530.000 -24.000$

*Sabit maliyetlerin 300.000$ ve sabit birim degisken maliyetlerin 10§ oldugunu varsayar.
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Rekabet Temelli Fiyatlandirma

Rekabet temelli fiyatlama fiyatlari rakiplerin
stratejileri, fiyatlari, maliyetleri ve pazardaki
tekliflerini temel alarak belirlemektir.

® Pricing versus competitors: Caterpillar dominates the heavy
equipment industry despite charging premium prices. Customers
believe that Caterpillar gives them a lot more value for the price over
the lifetime of its machines.

© Kristoffer Tripplaar/Alamy
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler

Genel Pazarlama Stratejisi, Hedefler ve Pazarlama Karmasi

Hedef maliyetleme musteri degerine dayali ideal satis fiyati ile baslayip
sonrasinda o fiyata ulasmasini temin edecek maliyetleri hedeflemesidir.
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler

Orgiitsel Faktorler

* Fiyatlari kim belirlemeli?
* Fiyatlandirmaya (baska) kimler etki eder?
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler
Pazar ve Talep

Fiyatlari belirlemeden once, pazarlamacilar isletmenin tranu igin fiyat ve
talep arasindaki iligskiyi anlamalidir.
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler

Pazar ve Talep

Fiyat-Talep iligkisini Analiz Etmek

Talep egrisi pazarin belli bir zaman diliminde uygulanacak farkli fiyatlardan
satin alacagl urun sayisini gosteren egridir.

* Talep ve fiyat ters sekilde iligkilidir.

* Yuksek fiyat = DUsuk talep
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler

Pazar ve Talep

Talebin Fiyat Esnekligi
Fiyat esnekligi fiyattaki degisimlere gore talebin hassasiyetinin bir olgusuddr.
Inelastik talep talebin fiyattaki kiiclk bir degisim karsisinda neredeyse hic

degismemesidir.
® SEKIL | 10.6
. . . . Talep Egrileri
Elastik talep talebin fiyattaki "
. . . s . Fiyat ve talep iligkilidir- burasi biiyiik E ::2
kiicUk bir degisim karsisinda e e e |
. - o e,
fazlasiyla degismesidir. o om0 oo, o o
Dénem basgina talep edilen miktar D&nem basgina talep edilen miktar
A. inelastik talep B. Elastik talep
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Fiyat Kararini Etkileyen Diger Faktorler

Ekonomi ve Diger Digsal Faktorler

Ekonomik durum

Aracilarin fiyata tepkisi

Devlet

Sosyal Faktorler
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Yeni Uriin Fiyatlandirma Stratejileri

Pazarin kaymagini alma fiyatlandirmasi yuksek fiyat cdemeye
istekli olan pazar bolumunde katman katman maksimum geliri elde
etmek icin yeni uriine yuksek fiyat belirlemek ve boylece daha az
saylida ama verimli satis yapabilme stratejisidir.

* Urlinin kalitesi ve imaji yliksek fiyati desteklemelidir.
* Alicilar urunu bu fiyattan almak istemelidir.
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Yeni Uriin Fiyatlandirma

Stratejileri

Pazara nufuz etme fiyatlandirmasi genis bir alici
Kitlesini cezbetmek ve buyuk Pazar payi elde
etmek igcin yeni urtine dusuk fiyat belirleme

stratejisidir.

® Penetration pricing: An entry-level, 8-foot,
blue-and-white Wavestorm surfboard at
Costco sells for only $99.99.

AGIT Global North America
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Uriin Karmasi Fiyatlandirma Stratejileri
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Uriin Karmasi Fiyatlandirma Stratejileri

Uriin Hatti ve Opsiyonel Uriin Fiyatlandirmasi

Uriin hatti fiyatlandirmasi maliyet farklari, Griiniin degisik 6zelliklerinde
tuketici degerlendirmesi arasindaki farklar ve rakiplerin fiyatlarina bagli olarak
bir Urun hattindaki urtnler arasi fiyat kademeleri koyarak fiyatlandirma.

Opsiyonel urun fiyatlandirmasi opsiyonel veya aksesuar urtnlerin ana
urunlerle birlikte fiyatlandiriimasidir.
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Uriin Karmasi Fiyatlandirma Stratejileri

Tamamlayici urun fiyatlamasi ana
urunle birlikte kullaniimak zorunda olan
urunlerin ana urunlerle birlikte
fiyatlandiriilmasidir.

® Captive-product pricing: Amazon makes little profit on its Kindle readers

and tablets but makes up for the close-to-cost prices through sales of content
for the devices.

Future Publishing/Getty Images
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Uriin Karmasi Fiyatlandirma Stratejileri

Yan Uriin ve Uriin Paketi Fiyatlandirmasi

Yan urun fiyatlandirmasi ana urunun fiyatini daha rekabetci yapmak icin yan
urunlere fiyat belirlemektir.

Uriin paketi fiyatlandirmasi birkac Uriin(i bir araya getirerek paket olarak
indirimli fiyata sunmaktir.
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Fiyat Ayarlama Stratejileri

® Tablo 11.2 | Fiyat Ayarlamalan

Strateji Aciklama

Indirimli ve gegici ézel indiriml Buyik hacimli alimlar, erken 6deme ya da drdna

(tenzilath) fiyatlandirma desteklemek gibi muisteri tepkilerini 6dullendirmek
amaciyla fiyatlan indirmek

BolUmlendiriimis fiyatlandirma MUsteriler, Uriinler veya mekanlar arasi farkliliklar hesaba
katarak fiyatlann ayarlanmasi

Psikolojik fiyatlandirma Psikolojik etki yaratmak icin fiyatlarin ayarlanmasi

Promosyonel fiyatlandirma Kisa dénemli satislan desteklemek icin gegici olarak ya-
pilan fiyat indirimleri

Cografi fiyatlandirma Musterilerin cografi mekanlan sebebiyle fiyatlann ayar-
lanmasi

Dinamik fiyatlandirma Musterilerin bireysel niteliklerine durumlarnna uygun ve

bireysel intiyaglanni karsilamak icin devamli olarak
fiyatlann ayarlanmasi

Uluslararasi fiyatlandirma Uluslararasi pazarlar icin fiyatlarin ayarlanmasi | Rights Reserved.




Fiyat Degisiklikleri
Fiyat Degisimi Girisimleri

Fiyat indirimi girigsimleri:
* Fazla kapasite

* Pazar payini arttirmak
Fiyat artisi girisimleri:

* Maliyet enflasyonu

* Asiri talep
* Tedarik azlgi
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Fiyat Degisiklikleri
Alicilarin Fiyat Degisimlerine Karsi Tepkisi

* Urtin populer * Yeni model
* Firma aggozIi satisa ¢ikacak
* Model iyi
satmiyor

* Kalite
sorunlari

* Kelepir urtin
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Fiyat Degisiklikleri

® SEKIL | 11.1 o " B Gegerli fiyatlar

Rakiplerin Fiyat Degisimlerine Rakip fiyat indirimi "'a‘""_—_ﬂ koru, rakip
yapmig mi? ‘ fiyatlarini takip et

Cevap Vermek
* Evet

Dustk fiyatlar pazar pay! Hay

ve ka:g\;z; :en%ia?tlf etki Fiyat diisir
* e Algilanan degeri
B Hayr yiikselt
F T R 5 — — —
Etkili bir tedbir

Kaliteyi arttir ve
fiyatlar ylkselt

Bir rakip, fiyatlanni digtrdiginde b :
rsletmeﬁin };R tepkisi de fiyatian 7. alinabilir/alinmali mi? | M
dustiirmek olabilir, Fakat bu T PR i
genelde yanhs bir tepki olur.
Bunun yerine firma, fiyatin deger
kismina-deger esitligine vurgu
yapmalidir,

Dasuk ?iyatll “savasa
marka” piyasaya sur
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