
Fiyatlandırma: 
Müşteri Değerini Anlamak ve 

Elde Etmek
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Fiyat Nedir? 

Fiyat bir ürün ya da hizmete biçilen para miktarı ya da müşterilerin bir ürün ya da 
hizmete sahip olma ya da kullanma faydaları için değiş tokuş yapabilecekleri değerler 
toplamıdır.
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
Müşteri Değeri Temelli Fiyatlandırma
Değer temelli fiyatlandırma fiyat belirlemede satıcıların maliyetine değil 
alıcıların değer algılarını kullanır. 
• Değer temelli fiyatlandırma müşteri odaklıdır.
• Fiyat algılanan değeri karşılayabilecek şekilde belirlenir. 
• Maliyet temelli fiyatlandırma ürün odaklıdır.
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Müşteri Değeri Temelli Fiyatlandırma
İyi-değer fiyatlandırması kalite ve iyi hizmetin doğru bir 
kombinasyonunu adil bir fiyatta satmaktır.
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Müşteri Değeri Temelli Fiyatlandırma
Her gün düşük fiyat (EDLP) çok az ya da hiç geçici indirim olmadan sabit her 
gün düşük fiyat uygulamayı içerir. 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Müşteri Değeri Temelli Fiyatlandırma
Yüksek-düşük fiyatlandırma genel olarak yüksek fiyat sunmak ama sık sık 
promosyonlarla seçili ürünlerde geçici olarak düşük fiyatlar sunmaktır. 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Müşteri Değeri Temelli Fiyatlandırma
Katma değerli fiyatlandırma işletmenin sunduklarını farklılaştırmak ve daha 
yüksek fiyatlar belirlemek için katma değerli özellik ve hizmetler sunmasıdır. 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Maliyet Temelli Fiyatlandırma

Maliyet temelli fiyatlandırma ürünün üretim, dağıtım ve satış maliyetlerini artı 
çaba ve risk için adil bir miktarı temel alarak fiyatların belirlenmesidir. 



Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.

Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Maliyet Temelli Fiyatlandırma
Sabit maliyetler (genel gider) üretim ya da satış seviyesiyle 
değişmeyen maliyetlerdir. 

•Kira
•Isınma
•Faiz
•Yönetici maaşları
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Maliyet Temelli Fiyatlandırma

Değişken maliyetler üretim seviyesiyle doğrudan değişir.
• Ham madde
• Paketleme
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Maliyet Temelli Fiyatlandırma
Toplam maliyetler üretimin herhangi bir seviyesi için sabit ve değişken 
maliyetlerin toplamıdır.
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
Maliyet Temelli Fiyatlandırma
Maliyet-artı fiyatlandırma (kâr paylı fiyatlandırma) ürün maliyetlerine 
standart bir kâr payı eklemedir.
• Faydaları
 Satıcılar maliyetlerden emindir.
 Fiyat rekabeti azalmaktadır.
 Alıcılar fiyatın adil olduğunu düşünür.

• Zararları
 Talebi ve rakip fiyatlarını göz ardı eder
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Maliyet Temelli Fiyatlandırma
Başa baş fiyatlandırması (hedef getiri fiyatlandırması) fiyatı bir ürünü yapma ve pazarlama 
maliyetlerinde başa baş noktasına ulaşmak ya da bir hedef getiri elde etmek için belirlemektir. 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 
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Temel Fiyatlandırma Stratejileri 

Rekabet Temelli Fiyatlandırma

Rekabet temelli fiyatlama fiyatları rakiplerin 
stratejileri, fiyatları, maliyetleri ve pazardaki 
tekliflerini temel alarak belirlemektir. 
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

Genel Pazarlama Stratejisi, Hedefler ve Pazarlama Karması

Hedef maliyetleme müşteri değerine dayalı ideal satış fiyatı ile başlayıp 
sonrasında o fiyata ulaşmasını temin edecek maliyetleri hedeflemesidir. 
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

Örgütsel Faktörler
• Fiyatları kim belirlemeli? 
• Fiyatlandırmaya (başka) kimler etki eder?
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

Pazar ve Talep

Fiyatları belirlemeden önce, pazarlamacılar işletmenin ürünü için fiyat ve 
talep arasındaki ilişkiyi anlamalıdır. 
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

 Pazar ve Talep
Fiyat-Talep İlişkisini Analiz Etmek
Talep eğrisi pazarın belli bir zaman diliminde uygulanacak farklı fiyatlardan 
satın alacağı ürün sayısını gösteren eğridir.
• Talep ve fiyat ters şekilde ilişkilidir.
• Yüksek fiyat = Düşük talep
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

Pazar ve Talep
Talebin Fiyat Esnekliği
Fiyat esnekliği fiyattaki değişimlere göre talebin hassasiyetinin bir ölçüsüdür.
İnelastik talep talebin fiyattaki küçük bir değişim karşısında neredeyse hiç 
değişmemesidir.
Elastik talep talebin fiyattaki 
küçük bir değişim karşısında 
fazlasıyla değişmesidir.
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Fiyat Kararını Etkileyen Diğer Faktörler

Ekonomi ve Diğer Dışsal Faktörler

Ekonomik durum

Aracıların fiyata tepkisi

Devlet

Sosyal Faktörler
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Yeni Ürün Fiyatlandırma Stratejileri

Pazarın kaymağını alma fiyatlandırması yüksek fiyat ödemeye 
istekli olan pazar bölümünde katman katman maksimum geliri elde 
etmek için yeni ürüne yüksek fiyat belirlemek ve böylece daha az 
sayıda ama verimli satış yapabilme stratejisidir.
• Ürünün kalitesi ve imajı yüksek fiyatı desteklemelidir.
• Alıcılar ürünü bu fiyattan almak istemelidir. 
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Yeni Ürün Fiyatlandırma 
Stratejileri
Pazara nüfuz etme fiyatlandırması geniş bir alıcı 
kitlesini cezbetmek ve büyük Pazar payı elde 
etmek için yeni ürüne düşük fiyat belirleme 
stratejisidir. 
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Ürün Karması Fiyatlandırma Stratejileri

Ürün hattı 
fiyatlandırması

Opsiyonel 
ürün 

fiyatlandırması

Tamamlayıcı 
ürün 

fiyatlandırması

Yan ürün 
fiyatlandırması

Ürün paketi 
fiyatlandırması
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Ürün Karması Fiyatlandırma Stratejileri
Ürün Hattı ve Opsiyonel Ürün Fiyatlandırması
Ürün hattı fiyatlandırması maliyet farkları, ürünün değişik özelliklerinde 
tüketici değerlendirmesi arasındaki farklar ve rakiplerin fiyatlarına bağlı olarak 
bir ürün hattındaki ürünler arası fiyat kademeleri koyarak fiyatlandırma. 
Opsiyonel ürün fiyatlandırması opsiyonel veya aksesuar ürünlerin ana 
ürünlerle birlikte fiyatlandırılmasıdır.
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Ürün Karması Fiyatlandırma Stratejileri

Tamamlayıcı ürün fiyatlaması ana 
ürünle birlikte kullanılmak zorunda olan 
ürünlerin ana ürünlerle birlikte 
fiyatlandırılmasıdır.



Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.

Ürün Karması Fiyatlandırma Stratejileri

Yan Ürün ve Ürün Paketi Fiyatlandırması
Yan ürün fiyatlandırması ana ürünün fiyatını daha rekabetçi yapmak için yan 
ürünlere fiyat belirlemektir.
Ürün paketi fiyatlandırması birkaç ürünü bir araya getirerek paket olarak 
indirimli fiyata sunmaktır. 
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Fiyat Ayarlama Stratejileri
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Fiyat Değişiklikleri

Fiyat Değişimi Girişimleri
Fiyat indirimi girişimleri: 
• Fazla kapasite
• Pazar payını arttırmak
Fiyat artışı girişimleri: 
• Maliyet enflasyonu
• Aşırı talep
• Tedarik azlığı
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Fiyat Değişiklikleri
Alıcıların Fiyat Değişimlerine Karşı Tepkisi

Fiyat artışı
• Ürün popüler
• Firma açgözlü

Fiyat düşüşü
• Yeni model 

satışa çıkacak
• Model iyi 

satmıyor
• Kalite 

sorunları
• Kelepir ürün
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Fiyat Değişiklikleri



Pazarlama Kanalları: 
Müşteri Değeri Dağıtımı
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Tedarik Zincirleri ve Değer Dağıtım Ağı

Üst kanal ortaklar işletmeye bir ürün ya da hizmet üretmek için 
gerekli olan ham maddeleri, parçaları, bilgiyi, finansmanı ve 
uzmanlığı sağlayan firmalardır.
Alt kanal ortaklar müşteri tarafından bakan toptancılar 
perakendeciler gibi pazarlama kanalları ya da dağıtım kanallarını 
içerir.
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Tedarik Zincirleri ve Değer Dağıtım Ağı
Tedarik zinciri “yap ve sat” bakış açısı hammaddelerin, üretim girdilerinin ve 
fabrika kapasitesinin içerir
Talep zinciri “sez ve karşılık ver” bakış açısı pazarlama planlamasının hedef 
müşterilerin ihtiyaçlarından başladığını öne sürer.
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Tedarik Zincirleri ve Değer Dağıtım Ağı
Değer dağıtım ağı işletme, tedarikçiler, 
dağıtımcılar ve en sonunda müşterilerin 
tüm sistemin performansını arttırmak için 
birbiri ile ortak olarak çalışmasıdır.



Copyright © 2018 Pearson Education Ltd. All Rights Reserved.

Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi

Pazarlama kanalı (dağıtım kanalı) bir ürünün veya bir hizmetin tüketici 
veya bir işletme tarafından kullanılmasına ya da tüketilmesine hazır hale 
getirilmesine yardım eden bağımsız işletmeler dizisi. 
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi

Kanal Üyeleri Nasıl Değer Katar
• Üreticiler tarafından sunulan ürün çeşitlerinin tüketicilerin istediği ürün 

çeşitlerine dönüştürerek.
• Ürün ve hizmetleri kullanıcılardan ayıran zaman, yer ve sahiplik boşluklarını 

köprüleyerek.
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi
Kanal Üyeleri Nasıl Değer Katar

Bilgi Tutundurma Temas

Eşleştirme Müzakere Fiziksel 
Dağıtım

Finansman Risk alma
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi

Kanal Düzeylerinin Sayısı
Kanal düzeyi ürünün ve sahipliğinin son alıcıya 
yakınlaştırılması için görev yapan aracılar tabakasıdır. 
Doğrudan pazarlama kanalı hiçbir aracı düzeyi bulunmayan 
pazarlama kanalı. 
Dolaylı pazarlama kanalı bir veya daha fazla aracı düzeyi 
içeren pazarlama kanalı. 
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi
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Pazarlama Kanallarının Doğası ve Önemi
Kanal Düzeylerinin Sayısı

Kanal üyeleri bir çok tipte akışla birbirine bağlıdır:
• Ürünlerin fiziksel akışı
• Sahipliğin akışı
• Ödeme akışı
• Bilgi akışı
• Teşviklerin akışı
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Kanal Davranışı
Kanal çatışması pazarlama kanal üyelerinin hedefler, roller ve ödüller 
konusundaki anlaşmazlıklardır.
• Yatay çatışma
• Dikey çatışma
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Kanal Davranışı ve Organizasyon
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Kanal Davranışı ve Organizasyon
Dikey Pazarlama Sistemleri

Konvansiyonel dağıtım kanalı bir veya birden fazla bağımsız üretici, toptancı 
ve perakendeci içeren, her biri kendi karlarını yükseltmeyi amaçlayan, belki de 
bunu sisteme rağmen isteyen bir kanaldır.  
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri
Dikey pazarlama sistemleri (DPS) üreticilerin, toptancıların ve 
perakendecilerin birleşik bir sistem içerisinde hareket ettikleri kanal 
yapısıdır.
• Kurumsal pazarlama sistemleri
• Sözleşmeli pazarlama sistemleri
• Yönetimsel pazarlama sistemleri
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri
Kurumsal dikey pazarlama sistemleri üretim ve dağıtımın başarılı aşamalarının 
tek bir sahiplik altında birleştirilmesidir.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri

Sözleşmeli dikey pazarlama kanalları farklı üretim ve dağıtım düzeyindeki 
bağımsız işletmelerin sözleşmeler sayesinde bir araya geldiği dikey pazarlama 
sistemidir.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon
Dikey Pazarlama Sistemleri
Franchise işletmeleri franchisor olarak adlandırılan 
bir kanal üyesinin üretim-dağıtım sürecindeki birçok 
süreci düzenleyen bir sözleşmeli dikey pazarlama 
sistemi türüdür.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Dikey Pazarlama Sistemleri
Yönetimsel dikey pazarlama sistemi bir üyenin boyutu ve gücü 
doğrultusunda üretim ve dağıtımın başarılı aşamalarının koordine 
edildiği dikey pazarlama sistemidir.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Yatay Pazarlama Sistemleri

Yatay pazarlama sistemi bir düzeydeki iki 
veya daha fazla işletmenin yeni bir 
pazarlama fırsatını değerlendirmek üzere 
birleştikleri kanal düzenlemesidir.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Çoklu Kanal Dağıtım Sistemleri 

Çoklu kanal dağıtım sistemi tek bir işletmenin bir veya daha fazla müşteri 
bölümüne ulaşmak için iki veya daha fazla pazarlama kanalı kurduğu dağıtım 
sistemidir.
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Kanal Davranışı ve Organizasyon

Kanal Organizasyonunu Değiştirmek
Aracısızlaşma üretenlerin pazarlama kanal 
aracılarını kaldırmaları veya geleneksel 
satıcıların yerine yeni tipte radikal aracılar 
kullanmalarıdır.
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Kanal Tasarım Kararları

Pazarlama kanal tasarımı
Müşteri ihtiyaçlarının analiz edilmesi, kanal hedeflerinin belirlenmesi, ana kanal 
alternatiflerinin tanımlanması ve bu alternatiflerin değerlendirilmesi ile 
pazarlama kanallarının tasarlanması.  
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Kanal Tasarım Kararları

Tüketici 
ihtiyaçlarının 

analizi

Kanal 
amaçlarının 
belirlenmesi

Kanal 
alternatiflerinin 

belirlenmesi

Kanal 
alternatiflerinin 

değerlendirilmes
i
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Kanal Tasarım Kararları

Tüketici İhtiyaçlarının Analizi
• Hedef müşterilerin kanaldan ne istedikleri bulunmalıdır
• Pazar bölümlerinin belirlenmesi
• En iyi kanalın kullanılmasına karar verilmeli
• Müşteri servis ihtiyaçlarını karşılama maliyetleri düşürülmelidir
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Kanal Tasarım Kararları

Kanal Amaçlarının Belirlenmesi

• Hedeflenen müşteri hizmet seviyeleri belirlenmelidir
• Müşteri hizmet ihtiyaçları ile maliyet ve müşteri fiyat tercihleri 

dengelenmelidir
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Kanal Tasarım Kararları

Başlıca Alternatiflerin Belirlenmesi
Aracı türleri kanal işlerini yürütmeye müsait olan kanal üyeleridir. Çoğu 
firma birçok kanal üyesi seçenekleriyle karşı karşıyadır.
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Kanal Tasarım Kararları
Başlıca Alternatiflerin Belirlenmesi

Pazarlama Aracılarının Sayısı

Yoğun dağıtım

Sınırlı dağıtım

Seçimli dağıtım
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Kanal Tasarım Kararları

Başlıca Alternatiflerin Belirlenmesi
Kanal Üyelerinin Sorumlulukları
Üretici ve aracılar kanal üyelerinin sorumlulukları ve görev alanları 

konusunda anlaşmalıdırlar.  
• Fiyat politikaları
• Satış şartları
• Bölgesel haklar
• Hizmetler
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Kanal Tasarım Kararları
Temel Alternatiflerin Değerlendirilmesi

• Ekonomik kriterler
• Kontrol konuları
• Uyumlaştırma kriterleri
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Kanal Tasarım Kararları
Uluslararası Dağıtım Kanallarının Tasarlanması
• Dağıtım kanalı sistemleri ülkeden ülkeye farlılık 

gösterir.
• Pazarlamacılar kanal stratejilerini her bir ülkenin 

yapısına uyumlaştırmak durumundadır. 
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Kanal Yönetim Kararları

Kanal üyelerinin 
seçimi

Kanal üyelerinin 
yönetimi

Kanal üyelerinin 
motivasyonu

Kanal üyelerinin 
değerlendirilme

si
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Kamu Politikası ve Dağıtım Kararları

Ayrıcalıklı dağıtım satıcı ürünlerinin sadece belirli mağazalarda satılmasına izin 
vermesidir.
Ayrıcalıklı anlaşma üreticinin ayrıcalıklı dağıtım satıcılarına rakiplerin ürünlerini 
satmasına izin vermemesidir.
Ayrıcalıklı bölgesel anlaşmalar üretici ya da satıcının bölgesini 
sınırlandırmasıdır. 
Bağlayıcı anlaşmalar mağazaların ürün hattının çoğu ya da tamamını almak 
zorunda olduğu anlaşmalardır. 
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Pazarlama Lojistiği ve Tedarik Zinciri Yönetimi 
Pazarlama Lojistiğinin Doğası ve Önemi
Pazarlama lojistiği (fiziksel dağıtım) 
materyallerin, bitmiş ürünlerin ve ilgili bilginin 
başlangıç noktasından tüketim noktasına kadar 
fiziksel akışının tüketicinin isteklerinin bir kar 
karşılığında planlanması, uygulanması ve 
kontrolüdür.
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Pazarlama Lojistiği ve Tedarik Zinciri Yönetimi 
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Pazarlama Lojistiği ve Tedarik Zinciri Yönetimi 

Pazarlama Lojistiğinin Doğası ve Önemi
Tedarik zinciri yönetimi materyallerin, bitmiş ürünlerin ve ilgili bilginini katma 
değerli bir biçimde yukarı ve aşağıda bulunan tedarikçiler, satıcılar ve son 
tüketiciler ile firmanın arasındaki akışını yönetmektir. 
Pazarlama lojistiğinin hedefi azami müşteri tatminini en düşük maliyetle 
sunabilmektir. 
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Pazarlama Lojistiği ve Tedarik Zinciri Yönetimi 

Başlıca Lojistik Fonksiyonları

Depolama Envanter 
yönetimi

Taşımacılık
Lojistik 

bilgi 
yönetimi
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Pazarlama Lojistiği ve Tedarik Zinciri Yönetimi 
Bütünleşik Lojistik Yönetimi

Bütünleşik lojistik yönetimi müşteri 
hizmeti vermenin ve dağıtım maliyetlerini 
düşürmenin hem şirket içinde hem de 
şirket dışında ekip çalışması gerektirdiğinin 
farkına varmaktır. 
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