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.
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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
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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.
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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.
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Musteri Degeri Temelli Fiyatlandirma

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

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

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

*Kira

*Isinma

‘Faiz

*Yonetici maaslari
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Degisken maliyetler Uretim seviyesiyle dogrudan degisir.
* Ham madde
* Paketleme
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Temel Fiyatlandirma Stratejileri

Maliyet Temelli Fiyatlandirma

Toplam maliyetler uretimin herhangi bir seviyesi icin sabit ve degisken
maliyetlerin toplamidir.
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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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Pazarlama Kanallarzi:
Musteri Degeri Dagitimi



Tedarik Zincirleri ve Deger Dagitim Ag

Ust kanal ortaklar isletmeye bir Girtin ya da hizmet Uretmek icin
gerekli olan ham maddeleri, parcalari, bilgiyi, finansmani ve
uzmanligi saglayan firmalardir.

Alt kanal ortaklar musteri tarafindan bakan toptancilar

perakendeciler gibi pazarlama kanallari ya da dagitim kanallarini
icerir.
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Tedarik Zincirleri ve Deger Dagitim Ag

Tedarik zinciri “yap ve sat” bakis acisi hammaddelerin, Uretim girdilerinin ve
fabrika kapasitesinin igerir

Talep zinciri “sez ve karsilik ver” bakis acisi pazarlama planlamasinin hedef
musterilerin ihtiyaclarindan basladigini one surer.
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Tedarik Zincirleri ve Deger Dagitim Agi

Deger dagitim agi isletme, tedarikgiler,
dagitimcilar ve en sonunda musterilerin
tim sistemin performansini arttirmak icin
birbiri ile ortak olarak calismasidir.

® Value delivery network: In making and marketing even just its
classic colas, Pepsi manages a huge network of people within the
company plus thousands of outside suppliers, bottlers, retailers, and
marketing service firms that must work together to create customer
value and establish the brand’s “Pepsi: Live for Now” positioning.

AP Images for Pepsi
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

Pazarlama kanali (dagitim kanali) bir Urunun veya bir hizmetin tuketici
veya bir isletme tarafindan kullanilmasina ya da tuketiimesine hazir hale

getiriimesine yardim eden bagimsiz igletmeler dizisi.
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

Kanal Uyeleri Nasil Deger Katar

« Ureticiler tarafindan sunulan riin gesitlerinin tiiketicilerin istedigi Grin
cesitlerine donusturerek.

* Urlin ve hizmetleri kullanicilardan ayiran zaman, yer ve sahiplik bosluklarini
kopruleyerek.
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

® SEKIL | 12.1
Bir Dagitimci Kanal

islemlerinin Sayisini Nasil

Azaltir

(F_
Pazarlama kanal aracilan

tiiketiciler igin satin almay Gok

bakkal olmadan bir hayat
diliiniin. 12'li kola almaya nasil
gidecektiniz veya daha baska
yiizlerce rutin olarak aldiginiz
tiriinii nasil ahsveris sepetinize
koyacaktniz?

daha fazla kolaylagtinriar. Tekrar,

I

| Uretici 4

Mugteri ’ I

r N L

’7 Mugteri . Uretici '-’ Dagitimc:  [=p Misteri ‘
/‘ ‘

1

Uretici ' { Misteri I Uretici I ‘ Musteri I

A. Dagitimci olmadan iliskilerin sayisi B. Dagitimci varken iligkilerin sayisi
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

Kanal Uyeleri Nasil Deger Katar
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

Kanal Duzeylerinin Sayisi

Kanal duzeyi urunun ve sahipliginin son aliciya
yakinlastirilmasi icin gorev yapan aracilar tabakasidir.

Dogrudan pazarlama kanali hicbir araci duzeyi bulunmayan
pazarlama kanali.

Dolayli pazarlama kanali bir veya daha fazla araci duzeyi
iceren pazarlama kanali.

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

® SEKiL | 12.2 Dorudan kanallarda isletme Dolayl k_anallarda igletme _pir veya daha ;.:lela dizeyde
ici ustri tiketicilere dogrudan sabi§ | aracilar ile son alicilara drinlerin ulagtinimasi
TPl;kZEtaﬁ'lcalmVEa EnKadnUStnyEI yapar Omekler: GEICO ve T sagianir, Orekler: Dis macunundan, kameralara,
allar i Armway. T ' araglara kadar satin aldiginiz hirgok Sey.

Urahcn Uretici ‘ Uretici ' Uretici l | Uretici ‘ Uretici

 Ureticinin
| Tnp‘lancl temsilciler veya
- satig bayileri
g i " Endustiyel | | Endastriyel |
Perakendeci Perakendeci dagitimei | dagitime
e =
SRS e N | ememe | Endstriyel | Endustiyel | | Endustriyel N
' miisteri misteri I musgteri

Kanal 1 Kanal 2 Kanal 3 Kanal 1 Kanal 2 Kanal 3

A. Tiketici pazarlama kanallan B. Endiistriyel pazarlama kanallan
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Pazarlama Kanallarinin Dogasi ve Onemi

Kanal Duzeylerinin Sayisi

Kanal uyeleri bir cok tipte akisla birbirine baglidir:
* Urdnlerin fiziksel akigi

+ Sahipligin akisi

* Odeme akisgi

* Bilgi akisi

* Tesviklerin akisi
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Kanal Davranigi

Kanal gatismasi pazarlama kanal Uyelerinin hedefler, roller ve oduller
konusundaki anlagsmazliklardir.

* Yatay catisma
* Dikey catisma
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Kanal Davranigi ve Organizasyon

® SEKIL | 12.3

Konvansiyonel Dagitim Kanali ool
le Dikey Pazarlama Sisteminin

Karsilastinimasi *

Perakendeci
Toptanca

- ( N
; Dikey pazartama sistemi - igte yine
Perakendeci I o .| basitbir kawam icin sisii bir ferim.

Farkh ditrevlerdeki (bundan dolay
dikey) iyelerin aymi yolda (bundan
o ]
bagamaya calestkdan bir
— —  anadr
Tiketici I Tiiketici . J
Konvansiyonel Dikey
kanah kanal
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Konvansiyonel dagitim kanali bir veya birden fazla bagimsiz Uretici, toptanci
ve perakendeci igceren, her biri kendi karlarini yukseltmeyi amaclayan, belki de
bunu sisteme ragmen isteyen bir kanaldir.
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Dikey pazarlama sistemleri (DPS) ureticilerin, toptancilarin ve
perakendecilerin birlesik bir sistem icerisinde hareket ettikleri kanal

yapisidir.

* Kurumsal pazarlama sistemleri

* Sozlesmeli pazarlama sistemleri
* Yonetimsel pazarlama sistemleri
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Kurumsal dikey pazarlama sistemleri uretim ve dagitimin basarili asamalarinin
tek bir sahiplik altinda birlestirilmesidir.
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Sozlesmeli dikey pazarlama kanallari farkl uretim ve dagitim duzeyindeki
bagimsiz igletmelerin sozlesmeler sayesinde bir araya geldigi dikey pazarlama

sistemidir.
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Franchise isletmeleri franchisor olarak adlandirilan " B

AND A

bir kanal uyesinin uretim-dagitim surecindeki birgok
sureci duzenleyen bir sozlesmeli dikey pazarlama
sistemi turudur.

@ Franchising systems: Through franchising,
Two Men and a Truck—"“Movers Who Care”—
arew quickly from two high school students with
a pickup truck to an international network of
owver 380 franchise locations that's experienced
record growth over the past six years.

Two Men and a Truck International
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemileri
Yonetimsel dikey pazarlama sistemi bir Uyenin boyutu ve gucu

dogrultusunda uretim ve dagitimin basarili asamalarinin koordine
edildigi dikey pazarlama sistemidir.
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Yatay Pazarlama Sistemleri

Yatay pazarlama sistemi bir duzeydeki iki
veya daha fazla isletmenin yeni bir
pazarlama firsatini degerlendirmek uzere
birlestikleri kanal duzenlemesidir.

® Horizontal marketing systems: Star Alliance consists of 27 airlines “working
in harmony™ with shared branding and marketing to smooth and extend each
member’s global air travel capabilities.

Felp: Gottwald
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Kanal Davranigi ve Organizasyon

® SEKIL | 12.4 _
Coklu Kanal Dagitim Sistemi

aracibiyla dagim yapariar. Omegin,
bilindik yesil-san John Deere traktbrienni
yakindaki John Deere bayisinden ya da
Lowe's ten alabiirsiniz. Buyuk bir Giftlik
veya orman isletmesi daha bipik John
Deere ekipmanianm tam hizmet sunan

alabilirier.

—
Birgok bilyiik isletme gokdu dagibm kanallar

\

John Deere bayilerinden ve satig gicinden

Kataloglar,

il

—_—

Uretici

Satig

lefon, R v Gici
or:ﬁnae,cep !_Perakendemler ' Bayiler I
telefonlan

A 2
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Coklu Kanal Dagitim Sistemleri

Coklu kanal dagitim sistemi tek bir isletmenin bir veya daha fazla musteri
bolumune ulasmak icin iki veya daha fazla pazarlama kanali kurdugu dagitim

sistemidir.
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Kanal Davranisi ve Organizasyon

Kanal Organizasyonunu Degistirmek

Aracisizlagsma uretenlerin pazarlama kanal
aracilarini kaldirmalari veya geleneksel
saticilarin yerine yeni tipte radikal aracilar
kullanmalaridir.

@ Disintermediation: Streaming music services such as Spotify are
rapidly disintermediating both traditional music-store retailers and
even music download services such as iTunes.

& DADD RN Rewters/ Carbis
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Kanal Tasarim Kararlari

Pazarlama kanal tasarimi

Musteri ihtiyaclarinin analiz edilmesi, kanal hedeflerinin belirlenmesi, ana kanal
alternatiflerinin tanimlanmasi ve bu alternatiflerin degerlendiriimesi ile
pazarlama kanallarinin tasarlanmasi.
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Kanal Tasarim Kararlari
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Kanal Tasarim Kararlari

Tiiketici Ihtiyaclarinin Analizi

* Hedef musterilerin kanaldan ne istedikleri bulunmalidir

* Pazar bolumlerinin belirlenmesi

* En iyl kanalin kullaniimasina karar verilmeli

* Musteri servis ihtiyaclarini karsilama maliyetleri dusurulmelidir
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Kanal Tasarim Kararlari

Kanal Amaclarinin Belirlenmesi

* Hedeflenen musteri hizmet seviyeleri belirlenmelidir

* Musteri hizmet ihtiyaclari ile maliyet ve musteri fiyat tercihleri
dengelenmelidir
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Kanal Tasarim Kararlari

Baslica Alternatiflerin Belirlenmesi

Araci turleri kanal islerini yurutmeye musait olan kanal tyeleridir. Cogu
firma bircok kanal Uyesi secenekleriyle karsi karsiyadir.
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Kanal Tasarim Kararlari

Baslica Alternatiflerin Belirlenmesi

Pazarlama Aracilarinin Sayisi
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Kanal Tasarim Kararlari

Baslica Alternatiflerin Belirlenmesi
Kanal Uyelerinin Sorumluluklar

Uretici ve aracilar kanal Gyelerinin sorumluluklari ve gorev alanlari
konusunda anlasmalidirlar.

Fiyat politikalari

Satis sartlari

Bolgesel haklar

Hizmetler
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Kanal Tasarim Kararlari

Temel Alternatiflerin Degerlendirilmesi

* Ekonomik kriterler
* Kontrol konulari
* Uyumlastirma kriterleri
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Kanal Tasarim Kararlari

Uluslararasi Dagitim Kanallarinin Tasarlanmasi

« Dagitim kanali sistemleri Gdlkeden Ulkeye farllik
gosterir.

* Pazarlamacilar kanal stratejilerini her bir ulkenin
yapisina uyumlastirmak durumundadir.

@ KFC delivers: Delivery accounts for large chunks of KFC sales in many
crowded Asian and African cities.
@ Fog3tock / Alamy Stodk Photo
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Kanal Yonetim Kararlari
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Kamu Politikasi ve Dagitim Kararlar

Ayricalikli dagitim satici urtnlerinin sadece belirli magazalarda satiilmasina izin
vermesidir.

Ayricalikli anlagma ureticinin ayricalikli dagitim saticilarina rakiplerin urtnlerini
satmasina izin vermemesidir.

Ayricalikli bolgesel anlagmalar uretici ya da saticinin bolgesini
sinirlandirmasidir.

Baglayici anlasmalar magazalarin urtun hattinin gogu ya da tamamini almak
zorunda oldugu anlagmalardir.
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Pazarlama Lojistigi ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Pazarlama Lojistiginin Dogasi ve Onemi

Pazarlama lojistigi (fiziksel dagitim)
materyallerin, bitmig Urunlerin ve ilgili bilginin
baslangi¢c noktasindan tuketim noktasina kadar
fiziksel akisinin tuketicinin isteklerinin bir kar
karsiliginda planlanmasi, uygulanmasi ve
kontroludur.

® The importance or logistics: At any given time, GM has hundreds of milliens
of tons of finished vehicles and parts in transit, running up an annual logistics
bill of about $8 billion. Even small savings can be substantial.

Bloombery/ Getly Images
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Pazarlama Lojistigi ve Tedarik Zinciri Yonetimi

[ Tedarik Dagitim
.: g’El:lé' | 125 lojistigi B lojistigi -
eqarik Zincir e - " -
Yénetimi | Tedarikgiler q Firma !q | Saticilar ' q | Miisteriler

Tersine lojistik

(" Tedarik zincirini yonetmek |
miisteri odakl olmak 18 |
mimkiindir. Habriayn,
buna ayn zamanda
misteri deder dagtim 0

Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.



Pazarlama Lojistigi ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Pazarlama Lojistiginin Dogasi ve Onemi

Tedarik zinciri yonetimi materyallerin, bitmis urunlerin ve ilgili bilginini katma
degerli bir bicimde yukari ve asagida bulunan tedarikgiler, saticilar ve son
tuketiciler ile firmanin arasindaki akisini yonetmektir.

Pazarlama lojistiginin hedefi azami musteri tatminini en dusuk maliyetle
sunabilmektir.
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Pazarlama Lojistigi ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Baslica Lojistik Fonksiyonlari
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Pazarlama Lojistigi ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Butunlesik Lojistik Yonetimi e

SCM - Supply Chain Management

SCM at the Speed of Businesé‘

.
=, Ey
¥ = =
& i
b

Butunlesik lojistik yonetimi musteri
hizmeti vermenin ve dagitim maliyetlerini
dusurmenin hem sirket icinde hem de
sirket disinda ekip calismasi gerektirdiginin
farkina varmaktir.

| Superior Supply Chain Management (SCM)

Value Chain Innovation o
Companies ans locking to gain sustainable

advaniage and drive innovation By transfanming O &

their tradiional supply chains Inte Integrated value

thaing. Are yeu ready for the ansformation? _ﬂdlfr

0]

@ Integrated logistics management: Oracle’s supply chain
management software solutions help companies to “gain sustainable
advantage and drive innovation by transforming their traditional

supply chains into integrated value chains.”
Oracle Corporation
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