Cukurova Universitesi iiBF Dergisi C”t:15'Say'52'Ar2'S";§07151

Fiyatlandirmada Etkili ve Giincel Bir Yaklasim Olarak Miisteri Odakh
Fiyatlandirma Stratejisi Uzerine Kuramsal Bir inceleme

A Therotical Framework on Customer Focused Pricing as an Effective and Contemporary
Pricing Approach
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OzZET

Hareket noktasi olarak tiiketicileri kabul eden fiyatlandirma stratejilerinden biri olan misteri odakli fiyatlandirma
stratejisi, misterilerin kendilerine sunulan Uriin ve hizmetlere yonelik deger algilamalarini ve bu lriin ve hizmetler
icin 6demeye hazir olduklari bedelleri temel alarak fiyatlandirma kararlarina yon veren bir yaklasimdir. Misteri
odakli fiyatlandirma stratejisinin kuramsal olarak ele alindigi bu ¢alismada, musteri odakli fiyatlandirma kavramina
deginilmekte, bu fiyatlandirma stratejisinin 6zellikleri ve yararlari siralanmakta ve uygulama siireci igerisinde miisteri
odakli fiyatlandirma stratejisinin asamalari sunulmaktadir.
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ABSTRACT

Customer focused pricing strategy primarily relates to making pricing decisions based on the customers’ value
perception and willingness to pay the price for the goods and services offered by companies. In this article,
theoretic aspects of customer-focused pricing strategy have been examined and definitions, attributes, advantages
and implementation phases related to this strategy have been presented.
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GIRIS

Fiyatlandirma, isletmecilik bilimi igerisindeki en yapisal konulardan biridir.
Fiyatlandirma biitiin isletmeler i¢in kaginilmazdir. Piyasaya sunulan biitin mal ve
hizmetler fiyatlandirilirlar ve bu fiyatlandirma kararlari isletmelerin karliligini etkileyen
en Onemli kararlardir. Buna ragmen, ¢ogu firma dogru fiyatlandirma kararlar1 alma
yeteneginden uzaktadir. Bu nedenle bu yetenege sahip olan az sayida firma digerlerine
gore fark yaratan bir avantaja sahip olmaktadir. Fiyatlandirma neden bu kadar
onemlidir? Ciinkii dogru fiyatlandirma, sirketlerin karlarini biiyiitmelerinde en hizli ve
en etkili yoldur. Dogru fiyatlandirma, satis artiglarina gore ¢ok daha hizli bir sekilde
isletmenin karmi yiikseltmektedir. Yanlis fiyatlandirma ise aymi sekilde sirketin
karliligim1 en aza indirebilmekte, hatta zarara yol agabilmektedir (Marn ve digerleri,
2006, s.3-4; Nagle ve Hogan, 2006, s.1).

Bir isletmede yoneticilerin almalar1 gereken en 6nemli ve en karmasik kararlardan birisi
hi¢ siiphesiz ki, lriinlerin ve hizmetlerin fiyatlandirilmas: ile iligkili kararlardir.
Tiiketiciler, igletmenin sundugu fiyatlar1 ytliksek olarak algiladiklari takdirde, rakip
isletmelerin iriinlerine yonelebilirler. Fiyatin diisiik olmasi durumunda ise, isletmenin
karlilig1 azalabilir. Bu nedenle, isletmelerde fiyatlandirma kararlari alinirken en iist
seviyede dikkat ve 6zen gosterilmelidir (Peter ve Donnelly, 1998, s.195).

Isletmelerde fiyatlandirma kararlari, cesitli faktorlerin incelenmesini, isletme ici ve
isletme disindan bir ¢ok kisinin katilimini ve ¢ok sayida verinin degerlendirilmesini
gerektiren kararlardir. isletmeleri amaclarma ulastirabilecek en dogru fiyatlandirma
kararlarmin verilmesi oldukca karmasik bir siirectir. Isletme yoneticilerinin bu karmasik
stireg icerisinde daha saglikli kararlar alabilmeleri i¢in uygulamaya koyulabilecek bir
takim fiyatlandirma stratejileri ve yontemleri gelistirilmistir. Tim bu fiyatlandirma
stratejilerinin ortak hareket noktasi, isletmeleri amaglarina ulastirabilecek en dogru fiyat
diizeyinin belirlenmesine yardimer olacak fiyatlandirma yontemlerinin uygulanmasidir.

Isletmelerin karlihg: iizerinde ¢ok &nemli etkileri bulunan fiyatlandirma stratejileri,
endiistriye, faaliyet yerine veya miisterilere gore degisebilmektedir. Literatiirde genel
olarak fiyatlandirma stratejileri, maliyet tabanli, rekabet tabanli ve miisteri degeri
tabanli fiyatlandirma stratejileri olarak kategorize edilmektedir. Bu stratejilerin
arasindan miisteri degeri temelli fiyatlandirma yaklasiminin digerlerine gore daha {istiin
yanlarimin bulundugu bir ¢ok yazar tarafindan kabul edilen bir goriis olarak literatiirde
yer almaktadir (Hinterhuber, 2008:41).

Isletmelerde uygulamaya koyulan fiyatlandirma stratejileri, isletmeyi en
yiiksek kara ulastiracak en dogru fiyat seviyesinin tespit edilmesini amaglar. Ancak
¢ogu zaman, dogru fiyat seviyesinin altinda veya iistiinde bir fiyat tespit edilerek elde
edilebilecek en yiliksek kara wulagilamaz. Bunun nedeni, genellikle uygulanan
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fiyatlandirma  stratejisinin eksikliginden kaynaklanabilir. Ornegin maliyet tabanli
fiyatlandirma stratejisinin sadece isletme maliyetlerini dikkate almasi ve miisterilerin
farkli fiyat seviyelerine gosterecegi tepkileri dikkate almamasi 6nemli bir eksikliktir.
Buna benzer bir drnek olarak, talep tabanli fiyatlandirma stratejisi, maliyetleri dikkate
almadan ve sadece farkli fiyat seviyelerinin satiy hacmine etkisini inceleyen bir
stratejidir.

Uygulamaya koyulan fiyatlandirma stratejisi veya yontemi ne olursa olsun, dogru bir
fiyatlandirma karari, karliligi etkileyen en onemli faktorler olan maliyetler ve satis
hacmini dikkate almalidir. Bu da, satig hacmini ve dolayisiyla maliyetleri belirleyen en
onemli faktor olan miisterilerin dikkate alinmasi anlamina gelmektedir. Miisterilerin,
karlilig1 etkileyen en onemli faktorler olan satig hacmi ve dolayli olarak maliyetler
iizerine olan etkilerinin Oneminin artmasiyla birlikte, fiyatlandirma kararlarinda da
miisterilere verilen dnem artmaya baslamistir. Bu da, fiyatlandirmada miisteriye yonelik
bir yaklagim olan miisteri odakli fiyatlandirma stratejisini beraberinde getirmistir.

Giliniimiiz ekonomik pazarlari, daha iyi fiyatlandirma ydntemlerine olan ihtiyact
arttirmaktadir. Gegmis ylizyil iginde, tliketiciler herkese ayni fiyat: 6neren saticilara ve
dagiticilara aligkindilar. Ancak bilgi devrimi ve internet, tekdiize fiyatlandirma
yapilmasini giiglestirmekte ve fiyatlarin bireysel pazarliklarla belirlenmesi yontemini
geri getirmektedir. Yeni ekonomik diizen igerisinde etkin fiyatlandirmanin altinda yatan
dort temel ilke vardir. Bunlar su sekilde siralanabilir (Doyle, 2003, s.454-462):

1. Fiyatlandirma iretim maliyetlerinden ¢ok miisterilere sunulan degere
dayandirilmalidir.

2. Misteriler, iiriin veya hizmetlere farkli degerler yakistirdiklar igin, fiyatin
miisterilerle uyumlastiriimasi gerekmektedir.

3. Fiyatlandirma kararlari, rakiplerin tepkilerini ve pazardaki uzun dénem
hedeflerini dikkate almalidir.

4. Fiyatlandirma, sirketin konumlamasi ve amaglart ile biitiinlestirilmelidir.

Fiyatlandirma ile ilgili gelismeler, mal ve hizmetlerin pazarlanmasinda
uygulanan fiyatlandirma yontemlerinde 6nemli degisiklikleri beraberinde getirmistir.
Gilinlimiizde saticilar, 6zel fiyat secenekleri, belirli miisterilere gore degistirilmis fiyatlar
ve dogru fiyati dogru miisteriye dogru zamanda sunma gibi fiyatlandirma ydntemlerini
uygulamaya koymaktadirlar. Bu degisimde hizla gelisen bilisim teknolojilerinin etkisi
biiyiiktiir. Bilisim teknolojileri sayesinde artik alicilar, farkli firmalarm {irtinlerini ve
fiyatlarini kolaylikla karsilastirabilme sansina sahip olmakta ve kendileri i¢in en uygun
secenegi elde etmeye caligmaktadirlar. Bunun yani sira, yine teknoloji sayesinde
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saticilar da, miisterilerin satin alma davranislari, tercihleri ve harcama sinirlart gibi
konularda detayli verilere ulasabilmekte ve iirlinlerini ve fiyatlarim1i bu veriler
dogrultusunda olusturmaktadirlar (Narahari ve digerleri, 2005, 5.232).

Giiniimiizde de bir ¢ok sirketin 6zellikle fiyatlandirma stratejilerilerinin iiriin odakl
oldugu gortilmektedir. Bu tiir bir yaklasim ile alinan fiyatlandirma kararlarinda 6zellikle
iiriiniin maliyeti, 6zellikleri ve kar marjina odaklanilmaktadir. Cogunlukla isletme i¢ine
odakl1 bu yaklasim, igletme ydneticileri ve miisteriler arasinda iiriiniin degerine yonelik
algilama farkliliklarinin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Bu farkliliklar da isletme
karliligini olumsuz etkileyen hatali fiyatlandirmay1 olusturmaktadir (Cross ve Dixit,
2005:483-484). Modern pazarlama anlayisina sahip isletmeler ise pazarlama kararlarina
ulagsmada tiiketicinin istek ve gereksinimlerinden yola ¢ikmaktadirlar. Bu noktada,
tiiketici istek ve gereksinimlerinin daha derin bir sekilde analiz edilerek iiriiniin tiim
tiiketim siirecinde yarattig1 degerlerin dikkate alinmasi énemlidir (Ural, 2008:2). Yine
bu tiir isletmeler fiyatlandirma stratejilerini belirlerlerken maliyetlerinin yani sira
miisterilerinin {rtinler i¢in 6demeye hazir olduklart fiyatlardan yola ¢ikarak hareket
etmektedirler (Yelkur ve Clarie, 2001:254).

Fiyatlandirmada basar1 miisteri degerini kavrayabilmekten ge¢mektedir. Giiniimiizde
miisterilerin algiladiklar1 deger iizerine odaklanma, karlilik anlaminda en yiiksek
oranda basariy1 yakalayan fiyatlandirma stratejilerinin basinda gelmektedir (Davey ve
Digerleri, 2006:29). Giinlimiiziin basarili sirketleri de, deger yaratma ve bu degeri
ortaya ¢ikartma gerceginin pesinde kogmaktadirlar. Deger yaratma miisterinin kafasinin
icine girerek diisiincelerini okuma, degeri ortaya ¢ikartma ve miisterilerin ciizdanlarina
girme anlamia gelmektedir. Bu, ancak miisterinin kendine sunulan degeri kabul etmesi
ve iriinler i¢in 6deme yapmasi ile gerceklesir. Bu siire¢ icerisindeki anahtar 6ge ise, her
bir misteri grubunun trlinler lizerindeki algiladiklar1 degeri yansitan miisteri odakli
fiyatlardir. Bu nedenle miisteri odakli fiyatlandirma yaklasimini segen sirketler,
piyasaya sunduklar1 iriinlerin degerini ortaya g¢ikarma stratejilerinde daha basarili
olmaktadirlar (Cross ve Dixit, 2005, s.484).

1.MUSTERI ODAKLI FIYATLANDIRMA KAVRAMI

Miisteri odakli fiyatlandirma kisaca; “fiyatlarin miisterilerin 6demeye hazir olduklar
bedele gore belirlendigi talep odakli bir fiyatlandirma yaklasimi” olarak
tanimlanmaktadir (Collins ve Parsa, 2006:93). Miisteri odakli fiyatlandirma, miisteri
hareketlerinin izlenerek siirekli ve es zamanli olarak iiriin 6zelliklerinin, miisteri
algilamalarmin ve zaman ve yer kosullarinin degerlendirilmesini gerektirmektedir. Bu,
sirketlerin miisteriler i¢in yaratilan degerin ve bu degerin pazardan ne Olgiide sirket
lehine ¢ikarildiginin degerlendirilmesini belirtmektedir (Cross ve Dixit, 2005, s.483).

Miisteri odakli fiyatlandirma, igletmelerin sunduklari {irlinlerin degerlerinin miisteriler
tarafindan nasil algilandiklarinin belirlenmesi ve miisterilerin satin alma kararlarini
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etkileyen diger faktorlerin de dikkate alinmasi ile isletmeyi en yiiksek kara ulastiracak
fiyatlar1 belirlemeyi amaglayan fiyatlandirma stratejisi olarak tanimlanabilir. Bu tanima
gore miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin icerisinde asagida siralanmakta olan
temel unsurlar bulunmaktadir:

1. Uriinlerin miisterilere sundugu degerin belirlenmesi,

2. Misterilere sunulan degerin miisteriler tarafindan nasil algilandiginin
belirlenmesi,

3. Miisterilerin satin alma kararlarini etkileyen iiriin 6zellikleri ve rakiplerin
irtinleri ve fiyatlar: gibi faktorlerin misterilerin bakis agisiyla incelenmesi,

4. Isletmeyi en yiiksek kara ulastiracak fiyatin belirlenmesi.

Miisteri odakli fiyatlandirma yaklasimmin temel felsefesine gore fiyat,
miisteriler tarafindan belirli bir degeri elde etmek icin 6denen bir bedel olarak
goriilmekte ve bu nedenle fiyatlandirma kararlart da bu bedeli 6deyen miisterilere odakli
olarak gerceklestirilmektedir. Yukarida sunulan tanimda da belirtildigi gibi miisteri
odakl1 fiyatlandirmada sadece miisterilerin fiyatlara iligkin algilamalar1 degil, iiriiniin
ozellikleri, alternatif iriinler, miisteri satin alma kararini etkileyen tiim faktorler ve
isletmenin kar amaci da dikkate alinmaktadir.

Miisteri odakli fiyatlandirma kimi yazarlar tarafindan bireysellestirilmis fiyatlandirma
olarak da anilmaktadir. Ornegin Simon ve Butscher (2001, s.109), bireysellestirilmis
fiyatlandirmanin fikrini temel olarak; “miisterilerin algiladiklar1 degerler dogrultusunda
degisen odemeye razi olduklar1 bedele gore iirin ve hizmetlerin fiyatlandirilmas1”
seklinde aciklamislardir. Her ne kadar her bir miisterinin algiladigi degeri ve ddemeye
raz1 oldugu bedeli belirlemek imkansiz olsa da, fiyatlandirma islemi, miisterilerin
algiladiklar1 degere gore boliimlere ayrilmasi ile gergeklestirilmektedir (Torlak, 2004,
s.25).

2.MUSTERI ODAKLI FIYATLANDIRMANIN OZELLIKLERI VE YARARLARI

Miisteri odakli fiyatlandirma, 6dnemli miisteri gruplarinin belirlenmesini, miisterilerin
nelere deger verdiklerinin anlagilmasini, benzeri olmayan {iriin ve hizmet paketlerinin
olusturularak miisteriler i¢in deger yaratmayi ve bu degerleri dogru fiyatlandirmay1
icermektedir. Deger yaratma biiyiimenin temelidir. Uriin 6zellikleri, miisteri tercihleri
ile ne 6lgiide eslesirse o oranda deger kazanir. Deger kazanan iiriin ise, karlilig1 ve
rekabet avantajin1 beraberinde getirir. Bu goriis diger deger yaratma stratejilerinde
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oldugu gibi miisteri odakli fiyatlandirmanin dayanak noktasini olusturmaktadir (Cross
ve Dixit, 2005, s.488).

Miisteri odakli fiyatlandirma konusunda yapilan ¢alismalar, bu fiyatlandirma
yaklagimu ile ilgili ¢esitli 6zellikleri ve varsayimlart ortaya ¢gikarmistir. Konu ile ilgili
literatiirde yer alan cesitli kaynaklardan elde edilen bulgulara gore miisteri odakli
fiyatlandirma stratejisinin temel Ozellikleri ve varsayimlar1 asagidaki maddelerde
siralanmistir:

1. Fiyat, musterilerin tirtini kullanirken elde edecekleri fayday: algilamalar
ile ilgilidir. Bu nedenle miisteri odakli fiyatlandirma yaklagiminda
¢ogunlukla iiriin farklilastirma ile algilanan deger yiikseltilerek fiyat
arttirilmaya ¢alisilir (Umberger ve Thilmany, 2004).

2. Isletmenin diriinlerini rakip iriinlerden farklilagtiran tiim &zellikler
belirlenir ve bu dzelliklerin miisterilere sunulan ekonomik degeri nasil
etkiledikleri 6l¢iiliir. Bu 6l¢iimiin neticesinde miisterilere sunulan degerde
rakiplerin {driinlerine gore bir fazlalik veya eksiklik varsa, {iriinler
rakiplerinkine gore miisterilere ek bir ekonomik deger yaratacak sekilde
fiyatlandirilir ve miisterilerin tercihleri kazanilmaya c¢aligilir (Vengosh,
2004).

3. Miisteriler i¢in ¢ogu zaman isletme maliyetlerinin hi¢ bir dnemi yoktur.
Miisteriler satin alma kararlarini igletmenin onlara sundugu iirlinlerin veya
hizmetlerin yarattig1 degere gore verirler (Vengosh, 2004).

4. Fiyatlandirma stratejisi direkt olarak miisterilerden elde edilen veriler
dogrultusunda olusturulur. Misterilerin iriinleri algilamalarmi ve fiyat
duyarliliklarini ortaya ¢ikarmak igin ¢esitli aragtirma tekniklerinden ve
istatistiki verilerden yogun olarak faydalanilir. Elde edilen bulgular
dogrultusunda gerekli degisiklikler fiyatlandirma stratejisine yansitilir.
Stratejinin uygulanmasinda siireklilik ve kararlilik énemlidir (Andersen,
2000, s.15).

5. Fiyat, satic1 ve alic1 arasinda marka tercihleri ve ikame {rtinler gibi siirekli
degisen pazar kosullarini yansitan bir iletisim araci olarak goriilmektedir
(Cross ve Dixit, 2005, s.484).

6. Miisteri odakli fiyatlandirma ile firmalar, iirin ve hizmetlerin
fiyatlandirilmasini, belirli miisterilerin veya miisteri gruplarinin {iriin ve
hizmetler tiizerine olan deger algilamalarina gore yapmaktalardir. Bu
strateji ile tiiketici rantinin (consumer surplus) minimize, karliligin ise
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maksimize edilmesi amaglanmaktadir. Burada tiiketici rant1 veya diger bir
ifadeyle tiiketici fiyat farki, miisterinin herhangi bir {irlin veya hizmet i¢in
o0demeye hazir oldugu bedel ile gergek fiyat arasindaki fark: ifade etmekte
ve bu fark genellikle tiiketici lehine olugmaktadir (Cross ve Dixit, 2005,
5.489). Bu nedenle, fiyatlandirmada 6nemli kavramlardan biri de tiiketici
rant1 veya tiliketici fiyat farkidir. Bir baska tanima gore tiiketici fiyat fark;
tiiketicinin bir {iriin i¢in 6demeye hazir oldugu fiyat ile gercekte ddedigi
fiyat arasindaki farktir. Fiyat farkinin varlhigi, sirketin kazanabilecegi
paray1 kaybettigi ve kar1 kacirdigi anlamina gelmektedir (Doyle, 2003,
5.4606).

Miisterilerin herhangi bir {irlin i¢in 0demeye hazir olduklari fiyat, o
iriinden elde edecekleri degeri algilamalan ile ilgilidir. Miisterilerin bir
iriintin degeri ile ilgili algilamalar arttik¢a, o iiriin i¢in 6ddemeye hazir
olacag: fiyat da artacaktir. Miisteriler iirlinden elde edecekleri faydalar
algilayamadiklarinda, iiriin ile ilgili herhangi bir risk gordiiklerinde, daha
iyi firsatlarin olabilecegine inandiklarinda veya fiyatin adil olmadigini
diistindiiklerinde, iiriinii satin almak i¢in 6demeye hazir olacaklar1 bedel de
azalacaktir. Bu nedenle fiyatlandirma stratejisi miisterilerin deger
algilamalarmi ve dolayisiyla 6demeye hazir olduklart bedeli yiikseltmeye
yonelik taktiklerden olusturulur (Smith ve Nagle, 2002, s.20).

Miisteri odakli fiyatlandirma genellikle isletmenin satis organizasyonu
tarafindan yonlendirilmekte ve fiyatlandirmada esneklik saglanarak iiriin
ve hizmetlerin fiyatlari, misterilerin 6demeye hazir olduklar1 bedel ile
esitlendirilmeye ¢alisilmaktadir. Bu stratejinin iki temel eksikligi
bulunmaktadir. ilk olarak miisteriler 6demeye hazir olduklari fiyat: kolay
kolay a¢iga cikartmak istememektedirler. Ikinci olarak bu stratejide satis
organizasyonunun rolii sadece miisterilerin 0demeye hazir olduklar
fiyatlar1 belirleyerek satisa sunmak kadar kolay olmamakta ve etkili bir
satig organizasyonu i¢in miisterilerin 6demeye hazir olduklari bedeli
yiikseltecek sekilde iiriiniin degerininin ortaya koyulmasi gerekmektedir
(Collins ve Parsa, 2006, 5.93) .

Isletme, belirli bir pazarda miisterilerine ekonomik deger yaratan bir fiyat
ile satiy yapamiyor ve maliyetlerini karsilamiyorsa, iiriin veya hizmetler
degistirilmeli veya o pazardan ¢ikilmalidir (Vengosh, 2004).

Uriinlerin satildig1 veya hizmetlerin sunuldugu yerin konumu ve atmosferi,
miisterinin 6demeye hazir oldugu fiyatin diizeyini etkileyebilir ve kari
ylikseltmeye yonelik taktiksel planlamada temel bir ara¢ olarak
kullanilabilir (Clarke, 2000, s.117).
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Tiim bu 6zelliklerin yani sira miisteri odakli fiyatlandirma yaklagimi bazi faydalar da
beraberinde getirmektedir. Bu stratejinin sagladig1 yararlar soyle siralanabilir:

1. Isletme, belirli bir kaynaga yatirim yapmadan &nce miisteri tarafindan
algilanan degeri ortaya cikarir. Boylece sirketi verimli olmaya iter, her
asamay1 kontrol altina alabilmeyi ve miisteriye deger saglayacak islerin
gerceklestirilmesi diigiincesini gelistirir.

2. Miisteri iliskilerinin siiresini uzatir. Daha fazla hizmet ve miisteri hakkinda
daha fazla bilgi, misteriye daha uygun {iirlin ve hizmetlerin artmasiyla
miisteri degerinin ylikselmesini beraberinde getirir.

3. Miisteri iliskilerinde uzun donemli hedefler koymaya, farkli {iriin ve
hizmetleri sunmaya, miisteriyi tanimaya ve rekabet avantajina katki saglar.

4. Misteriye sunulan 6zel hizmetler ve fiyatlandirma sayesinde fiyatlari
arttirmak daha kolaydir.

5. Rekabet avantaji saglar. Tim fiyatlar Ozellestirildigi igin firmanin
algilanan degeri artar, miisteriler kendileri i¢in sunulan 6zel fiyatlar1 daha
¢ok benimserler.

Yukarida siralanmakta olan yararlara ek olarak, miisteri i¢in deger yaratan faktorlerin
anlagilmasi ve bu faktorlerin miisteri odakli fiyatlandirma ile ortaya c¢ikarilmasi,
ekonomide pareto optimali olarak bilinen, hem tiiketicilerin hem de ireticilerin lehine
sonuglar yaratan fayday: beraberinde getirmektedir. Ureticiler, iiriiniin fonksiyonlari,
nitelikleri, garanti ve ek hizmetler gibi somut 6zellikler i¢in miisterilerin 6demeye hazir
olduklar1 bedeli anlayarak fayda elde etmektedirler. Daha da 6nemlisi, miisteri odakli
fiyatlandirma ile saglanan geri bildirim ile, miisteri gruplarinin marka tercihleri, stati,
kalite ve giivenilirlik gibi soyut faktorlere bagl iiriin degerinin pazardaki yerini dlgme
sansina sahip olunmaktadir (Cross ve Dixit, 2005, 5.490).

3.MUSTERI ODAKLI FIYATLANDIRMA STRATEJISININ UYGULANMA ASAMALARI

Giliniimiizde isletme yoneticilerinin, fiyatlandirmay1 hizli bir sekilde verilmesi
gereken bir karar olarak degil, stratejik bir siireg¢ olarak gdrmelerinin énemi biytiktiir.
Fiyatlandirma olayina kisa donemli bir perspektifle bakilmasi, diisiik satis hacimleri,
misteri kayiplari, diisiik pazar payr ve azalan karlilik gibi olumsuz sonuglara neden
olabilmektedir. Fiyatlandirmay1 belirli bir plan dahiline almak, yapisal bir degisimi
gerektirdiginden, bu siire¢ 6zellikle tiretici sirketler agisindan uzun zaman almaktadir.
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Ancak bu siirec bir kere sisteme oturtuldugunda uzun vadede getirecegi faydalar biiyiik
olmaktadir (Lancioni, 2005, s.114).

Bir sirketin fiyatlandirma konusunda basariya ulasmasinda yoneticilerin ise
baslamalar1 gereken nokta, ciktilara degil siirece odaklanmaktir. Burada sorulmasi
gereken ilk soru fiyatin ne olacagi degil, dogru fiyati belirlemek igin gerekli olan biitiin
faktorlerin incelenip incelenmedigi olmalidir. Fiyatlandirma sanildigi kadar kolay bir
mesele degildir. Dogru fiyatlandirmanin yolu, bir ¢ok faktoriin siirekli ve dikkatli olarak
idare ve kontrol edilmesinden gecer (Dolan, 2007, s.174).

Diger tiim fiyatlandirma stratejilerinde oldugu gibi miisteri odakli fiyatlandirma
stratejisinin basarisi da, fiyatlandirma siirecinde izlenecek asamalara ve bir ¢ok
degiskenin dikkate alinmasina baghdir. Literatiirde, miisteri odakli fiyatlandirma
siirecinin hangi agamalardan olusabilecegi konusuna c¢esitli yazarlar tarafindan yer
verilmigtir. Ornegin Dolan (2007), dogru fiyatlandirma kararlarmin alinmasinda
izlenmesi gereken siireci, su sekilde siralanmakta olan sekiz agamada ele almistir:

1. Uriin veya hizmetlerde miisterilerin neye deger verdiklerinin
degerlendirilmesi: Bu asamada, pazarlama arastirmalari, miisteri ile
dogrudan iletisim kuran calisanlar ve satig ekiplerinden faydalanilarak,
miisterilerin triinlerle ilgili deger algilamalarmin degerlendirilmesi
saglanir ve fiyatlandirmada temel olusturacak verilere ulagilmaya caligilir.

2. Fiyat ve iirlin faklilastirma firsatlariin arastirilmasi: Tek iiriin tek fiyat
uygulamasi yerine farkli miisteri gruplart i¢in fiyat ve {iriin faklilagtirmasi
olanaklar1 incelenerek karlilif1 yiikseltmenin yollart aranir. Farkli miisteri
gruplari i¢in farkli iiriin paketleri olusturulmaya caligilir.

3. Miisterilerin fiyata kars1 duyarliliginin o6lgiilmesi: Miisterilerin fiyat
degisimlerine kars1 gosterdikleri tepkiler incelenir ve fiyat duyarliligim
etkileyen miisterilerin ekonomik kararlari, ikame mallarin varligi ve
rakiplerin fiyatlandirma stratejileri gibi faktorler dikkate alinir.

4. En uygun fiyatlandirma yapisinin belirlenmesi: Birbirini tamamlayan
driinlerin ayr1 ayrt mi, yoksa bir paket olarak mui fiyatlandirilacagi
belirlenir.

5. Rakiplerin tepkilerinin dikkate alinmasi: Bu asamada, fiyat degisiklikleri
karsisinda rakiplerin gosterecegi tepkiler 6nceden tahmin edilmeye ¢alisilir
ve bu tepkiler fiyatlandirma kararlarinda dikkate alinir.
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6. Miisterilere gercek fiyatlarin basitlestirilerek sunulmasi: Bir ¢ok isletme,
erken ddemelerde indirimler, anlagsmali fiyatlar ve liste fiyati1 gibi karisik
fiyatlandirma islemlerini miisterilere sunmaktadir. Ozellikle rekabetin
yogun oldugu pazarlarda, {iriniin gergek fiyatinin en basit sekilde
miisteriye sunulmasi igletme karliligininin arttirilmasinda etkili olmaktadir.

7. Miisterilerin duygusal tepkilerinin dlgiilmesi: Isletme, fiyatlarin miisteriler
iizerinde olusturdugu kisa donemli ekonomik etkilerinin yani sira, uzun
donemde olusabilecek duygusal tepkileri de dikkate almalidir. Ornegin
fiyatlandirmanin adil olmadigini diisiinen miisteriler zamanla kiisebilir ve
isletmeye karst olumsuz duygular besleyebilir. Bu tiir tepkilerin
oOl¢iilmesinde yine pazarlama arastirmalarindan yararlanilir.

8. Maliyet ve karlilik analizlerinin gergeklestirilmesi: Bu asamaya kadar
miisterilerden ve rakiplerden elde edilen veriler dogrultusunda ortaya
¢ikan fiyat alternatiflerinin mali agidan uygun olup olmayacagi analiz
edilir. Gerektiginde maliyetleri diisiirmenin yollar: aranir.

Diger bir yaklagima gore miisteri odakli fiyatlandirma stratejilerinin belirlenmesi ve
izlenmesinde faydali olan temel siire¢ ve ¢abalar su sekilde 6zetlenmektedir (Uzunoglu,
2005, s.145-146):

1. Veri Toplama: Fiyatlandirma ve karlilik ile ilgili isletme i¢i bilgiler, fiyata
duyarli tasarimlar ve miisteri deger algilamalari, fiyat esneklikleri,
rakiplerin fiyatlar1 ve pazar kosullar1 gibi konularda veriler elde
edilmektedir.

2. Fiyatlandirma kararlari: Fiyatlandirma karar kurallar1 ve yontemleri
olusturulur, fiyatlar belirlenir ve gesitli testler vasitasiyla miisterilerderden
fiyatlara iliskin geri bildirim alinir.

3. [lletisim: Fiyatlandirma politikalari ¢alisanlara aktarilir, satis ekibi egitilir
ve tutundurma karmasi elemanlari ile strateji desteklenir.

4. Tepkileri izleme, degerlendirme ve ayarlamalar yapma: Miisterilerin,
rakiplerin, dagitic1 ve iiretici firmalarin tepkileri incelenir. Bunun yani sira
satis ve karlilik bilgileri, miisteri mennuniyeti, miisterilerin harcama
analizleri ve rekabet bilgileri degerlendirilerek gerekli diizenlemelere
gidilir.
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Sekil 1. Fiyatlandirma Stratejisi Siirecinin Sablonu (Best, 2000:177)

Pazara odakli fiyatlandirma stratejisi siireci ile ilgili diger bir yaklagima gore, pazar
odakli igletmeler i¢in her ne kadar miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin uygun
olacagi diigiiniilse de, bazi durumlarda bu isletmeler tarafindan maliyet tabanli
fiyatlandirma stratejisinin de uygulamaya koyulabilecegi onerilmektedir. Sekil 1’de
sunulan bu yaklagimin 6nerdigi fiyatlandirma siirecine gore, hem pazar odakli hem de
maliyet tabanli fiyatlandirma stratejisinin girdileri, miisteriler, rekabet ve maliyetler gibi
ortak verilerden olusmaktadir ve fiyatlandirma siireci buradan baglamaktadir. Bu temel
veriler ve pazar kosullar1 dogrultusunda isletme, kendisi i¢in uygun olan stratejiyi
uygulamaya koymaktadir (Best, 2000, s.176).

Cross ve Dixit’e (2005, s.484) gore miisteri odakli fiyatlandirmanin asamalari, Sekil
2’de gosterildigi gibi, miisteri segmentasyonu, miisteri degerinin Ol¢iilmesi, dl¢iilen
miisteri degerinin fiyatlandirma ile agiga ¢ikarilmasi1 ve pazarda trliniin algilanan
degerinin siirekli olarak 6l¢iilmesi ile siirecin devamliliginin saglanmas: asamalarindan
olugsmaktadir. Sekilde misteri odakli fiyatlandirma siirecinin, miisteri gruplarinin ve
miisterilerin deger algilamalarinin belirlenerek, kar1 yiikseltmeye ¢alisan fiyatlandirma
¢abalarinin gergeklestirilmesinden olustugu goriilmektedir.
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Sekil 2. Miisteri Odakli Fiyatlandirma Siireci (Cross ve Dixit, 2005, s.485)
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Miisteri odakli fiyatlandirma siirecinin en 6nemli agsamalarindan birisi olan algilanan
degerin fiyatlandirmaya yansitilmasi agamasinda, miisterilerin driinlerle ilgili deger
algilamalarina iligkin elde edilen veriler, bu iirlinlerin fiyatlandirilmasinda temel olarak
kullanilir. Farklt miisteri gruplarmin farkli deger algilamalar1 dikkate alinarak, 6nceden
belirlenen miisteri gruplarina goére iriinlerin fiyatlandirilmas:  gergeklestirilir.
Fiyatlandirma igleminin farkli miisteri gruplarina gore gerceklestirilmesi, ayni iiriiniin
farkli misterilere farkli fiyatlardan sunulmasi anlammna gelmemektedir. Burada
uygulanmakta olan strateji, misteri gruplarinin iirtinden algiladiklar1 degere gore {irlin
iizerinde ¢esitli degisikliklere gidilerek fiyat diizeylerinin belirlenmesidir.

Miisteri odakli fiyatlandirma siireci, fiyatlandirma isleminin gergeklesmesi ile sona
ermemekte ve miisteri odakli fiyatlandirmanin yapist geregi bu siire¢ dinamik olarak
stirekli kilinmaktadir. Miisterilerin satin alma davranislar1 ve rakiplerin fiyatlandirma
stratejileri degistikge, belirli bir siire i¢in en miikemmel olan fiyatlar bile zaman
icerisinde hizla etkinliklerini kaybetmektedirler. Bu nedenle, isletmeler fiyatlandirma
stratejilerini ve miisteri davranislarini siirekli olarak izleyen ve degerlendiren bir siirece
sahip olmalidirlar. Bu siireci uygulamaya koyan isletmeler, mevcut fiyatlandirma
stratejisini degerlendirme, gerekli fiyat degisikliklerine gidebilme, bu degisikliklerle
ilgili iletisimi pazarda kurabilme, misteri tepkilerini izleyebilme ve misterileri
¢ekebilecek faaliyetleri gerceklestirebilme yeneteklerine sahip olmaktadirlar.

4.MUSTERI  ODAKLI FIYATLANDIRMA UYGULAMALARINA DUNYADAN
ORNEKLER

Miisteri odakli fiyatlandirma tekniklerini is diinyasinin herhangi bir alaninda veya
sektoriinde uygulamak olanaklidir. Misteri odakli fiyatlandirma uygulamalarina
etkileyici bir 6rnek olarak, eglence sektdriinde yer alan Washington Operasi’nda
gerceklestirilen faaliyetler incelenebilir. 1990’11 yillarin ortasinda gelir krizine giren
Washington Operasi, bu krizi agmak i¢cin daha Onceleri uygulamakta oldugu gibi
giseden satin alinan biletlerin fiyatlarini yiizde 5 oraninda arttirmak yerine, operadaki
her bir koltugun fiyatin1 izleyicilerin deneyimlerine gore degerlendirme yolunu
segmistir. Yapilan degerlendirme sonucunda operanin orkestra kisminda bulunan
koltuklar arasinda bile yasanan deneyimler arasinda farkliliklarin bulundugu ortaya
¢ikmistir. Fiyat ayni olmasina karsin orkestra boliimiiniin hemen arkasinda bulunan
koltuklar ve onuncu sirada bulunan koltuklarin birbirinden oldukg¢a farkli oldugu
farkedilmistir. Ayrica hafta sonu performanslarinin herzaman satildigi ve hafta i¢inde
bos koltuklarin durumunun degismedigi de degerlendirmeye alinmigtir. Daha 6nceleri
47 $, 63 § ve 85 $ olmak iizere ii¢ ayrt fiyattan satilan biletler, miigteri odakli
fiyatlandirma uygulamasi ile izleyicilerin her bir koltuktaki deger algilamalari ve
haftanin giinlerine gore yeniden fiyatlandirilmis ve 29 $’dan 150 $’a kadar dokuz ayn
fiyat diizeyi belirlenmistir. Bu uygulama ile beraber hafta iginde tamamen bos olan
koltuklar, ancak diisiik fiyatlar ile operaya girmeye giicli yeten miisteriler tarafindan
dolmaya baglamig ve orkestra boliimiinde satilan koltuklardaki tiiketici ranti
azaltilmistir. Sonug olarak gise fiyatindaki artiglarla en fazla yilizde 5 artabilecek gelir,
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bu uygulamalar ile neredeyse iki kati artarak yiizde 9’a ulagmistir (Cross ve Dixit,
2005:486).

Konu ile ilgili diger bir 6rnek olayda da, bilgi iletisim ag: iiriinleri ve hizmetleri sunan
uluslararasi bir sirketin dykiisii sunulmaktadir. Kiigiik ve orta boy isletmeleri kendisine
hedef pazar olarak segen bu sirket, pazardaki paymi arttirmak istemekteydi. Ancak,
rekabetin yogun oldugu pazarin alt gelir kismina diisiik fiyathh hizmet sunan mevcut
rakipler ve st gelir grubuna yonelik iirlin ve hizmetlerle pazara giren yeni markalar
sirketin isini zorlagtirmaktaydi. Sirketin diger bir dezavantaj1 ise, yogun olarak dagitim
kanallarindaki aracilara olan bagimliliktan dolay1 sirket ydneticilerinin miisterilerin
ihtiyaglar1 ve tercihleri konusunda yeterli bilgiye sahip olmamalariydi. Yoneticiler
saglam delillere dayanmayan bilgiler dogrultusunda fiyatlarinin pazara gore yiiksek
oldugunu diisiinmekteydiler. Bu durumun farkina varan yoneticiler fiyatlandirma
konusunda uzman bir danismanlik sirketi ile anlasma imzaladi. Bunun iizerine ilk olarak
miisteri deger miihendisligi yontemleri uygulanarak fiyat duyarliligi ve ihtiyaglaria
gore miisteri gruplari belirlendi. Daha sonra her bir miisteri grubuna yonelik olarak
derinlemesine analizler yapildi ve cesitli senaryolar gelistirildi. Bu ¢aligmalarin
sonucunda rakiplere karsi saldirmaya ve savunmaya yonelik hizli bir hareket plani
gelistirildi ve uygulamaya koyuldu. Sirket, bazi miisteri gruplari igin fiyat indirimlerine
giderken, bazi miisteri gruplarma fiyat indirimi yapmak yerine {irlin ve hizmetlere
miigteri degerini arttiracak ¢esitli Ozellikler ekledi. Sonu¢ olarak miisterilerin
algiladiklar1 degerden yola ¢ikilarak yapilan tiim bu fiyatlandirma g¢alismalari, sirketin
hedeflemis oldugu pazar payr artisinin gergeklesmesini saglamis oldu (Hanson ve
digerleri, 2005:20).

SONUC VE ONERILER

Fiyatlandirmanin isletmeler agisindan sahip oldugu stratejik dnem ve karmasik yapi, bir
¢ok fiyatlandirma stratejisi ve yaklasimini beraberinde getirmektedir. Giliniimiizde diger
pazarlama faaliyetlerinde oldugu gibi fiyatlandirma stratejilerinin gelistirilmesinde de,
baslangic noktasi olarak tiiketici istek ve ihtiyaglarindan yola ¢ikan stratejiler ve
yaklagimlar 6n plana gikmaktadir. Iste bu sinifa giren strateji ve yaklagimlardan biri
olan miisteri odakli fiyatlandirma, igerisinde barindirdig: felsefi goriis bakimindan bir
¢ok fiyatlandirma stratejisine gore iistiin 6zelliklere sahip bir stratejidir.

Miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin temel felsefesi, misterilerin iiriin ve
hizmetlere yonelik deger algilamalarini ve bu iiriin ve hizmetleri satin almak igin
O0demeye hazir olduklari fiyatlar1 belirlemek ve bu dogrultuda fiyatlandirma
calismalarma yon vermektir. Burada amag, {irlin ve hizmetleri miisterilerin deger
algilamalarim yiikseltecek sekilde sunmaktir. Bu baglamda miisteri odakl: fiyatlandirma
stratejisi, sadece iiriin ve hizmetlerin fiyatlarini belirlemekten ibaret bir fiyatlandirma
stratejisi olmayip, gerektiginde iirin ve hizmetlerde misteri degerini ylikseltecek
degisikliklere gidilerek en yiiksek karliliga ulagsmayr hedefleyen bir yaklagimdir. Bu
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yaklagima gore, diger pazarlama faaliyetlerinde oldugu gibi fiyatlandirma ¢aligmalarina
miisterilerden baslanmaktadir. Miisteri istek ve ihtiyaglarindan yola ¢ikilarak {irlin ve
hizmetler, miisterilerin algiladiklar1 degeri yiikseltecek bicimde sekillendirilir ve
miigterilerin elde edecekleri bu deger icin 6demeye hazir olduklar1 bedele gore
fiyatlandirilir.

Miisterilerin iiriin ve hizmetlere yonelik olarak algiladiklar1 degerler ve 6demeye hazir
olduklar1 fiyatlar, bir ¢ok faktére bagli olarak degisebilmektedir. Miisterilerin
demografik ozellikleri, farkli istek ve ihtiyaglari, satin alma motivasyonlar1 gibi tiiketici
davraniglarina bagli faktorlerin yani sira, rakiplerin sunduklar1 secenekler, ikame
mallarin varligi, ekonomik, sosyolojik ve psikolojik faktdrler de algilanan degeri ve
o0demeye hazir olunan bedeli etkilemektedir. Bu nedenle miisteri odakli fiyatlandirma
stratejisinin basartya ulagsmasinda tiim bu faktdrlerin analiz edilmesi 6nem arz
etmektedir.

Miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin yukarida siralanan bir ¢ok faktdriin analizinin
yapilmasini gerektirmesi, bu stratejinin uygulama siirecinde de, dncelikli olarak veri
toplama ve veri analizi asamasini giindeme getirmektedir. Bu asamayi, algiladiklar
degere gore miisteri gruplarmin belirlenmesi agsamasi izlemektedir. Belirlenen miisteri
gruplarina yonelik gergeklestirilen analizler dogrultusunda, farkli miisterilerin {iriin ve
hizmetlere yonelik deger algilamalar1 ve 6demeye hazir olduklar1 bedelleri ortaya
koyacak arastirmalar gerceklestirilmektedir. Buna bagl olarak da, farkli miisteri
gruplarmin iiriin ve hizmetlere yonelik algiladiklart degeri yiikseltecek sekilde {iriin ve
hizmetlerin sunumu ve fiyatlandirilmasi1 asamasina gegilmektedir. Bu asamayi takiben,
ortaya koyulan fiyatlandirma c¢alismalar1 kontrol edilerek, miisteri degerinin
yiikseltilmesinde devamliligi saglayan miisteri odakli fiyatlandirma siirecinin asamalari
stirekli olarak dinamik tutulmaktadir.

Tiim bu asamalardan olusan miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin uygulanma
siirecinin bagartya ulasmasinda, isletmelere yonelik olarak sunulabilecek onerilerin
basinda ilk olarak, isletmenin faaliyet gosterdigi sektoriin ozelliklerinin bu strateji
agisindan uygunlugunun incelenmesi, dikkate alinmalidir. Burada sektoriin yapisi,
rakiplerin faaliyetleri, miisterilerin 6zellikleri, maliyetleri olusturan unsurlar ve yasal
diizenlemeler gibi faktorler dikkate alinarak, miisteri odakli fiyatlandirma stratejisini
uygulamaya koymanin uygun olup olmayacagina oncelikli olarak karar verilmelidir.

Miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin faaliyet gosterilen sektdr agisindan
uygulanabilir goriilmesi durumunda, yukarida siralanan faktorlere iliskin kapsamli
veriler toplanmali ve analiz edilmelidir. Veri toplanmasi ve analizini takip eden miisteri
gruplarinin belirlenmesi asamasinda, geleneksel miisteri boliimlendirmede kullanilan
demografik ozelliklerin yani sira, miisterilerin iiriin ve hizmetleri kullanim amaglari,
tercih nedenleri, satin alma sikliklari, fiyata karsi duyarliliklar1 ve satin alma miktarlar
gibi tiiketici davraniglarina yonelik unsurlardan da yararlanilmalidir. Boylece farkli
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satin alma motivasyonlarina sahip miisterilere yonelik olarak iiriin, hizmet ve fiyat
seceneklerine iligkin daha fazla alternatif {iretme olanagina ulasilabilir.

Uriin, hizmet ve fiyat alternatiflerinin sunuldugu farkli miisteri gruplarmnin kendilerine
sunulan deger ve fiyata yonelik algilamalarinin belirlenmesinde, isletmenin faaliyet
alan1 da goz Oniinde bulundularak, miisteri anketleri, yliz yilize goriismeler, konjoint
analizleri ve gozlemleme gibi yontemlerden uygun olanlar1 uygulamaya koyulmali ve
elde edilen veriler dogrultusunda degerlendirmelere gidilmelidir. Tiim bu verilerin
degerlendirilmesinde, miisterilerin deger ve fiyat algilamalarini 6l¢gmenin 6tesinde,
miisterilerin algiladiklar1 degerin nasil ylikseltilebilecegine iliskin sorulara cevap
aranmasi amaglanmalidir.

Miisterilerin algiladiklar1 degerin yiikseltilmesinde, oncelikli olarak miisteri goziinde
iiriine veya hizmete deger katacak 6zelliklerin neler olabilecegi ve bu 6zelliklerin {iriine
nasil eklenebilecegi arastirilmalidir. Bu sayede, farkli miisteri gruplarmin algiladiklar
degerin yiikseltmesinde etkili olabilecegi tahmin edilen 6zelliklerin iiriin ve hizmetlere
eklenmesi ile, farkl: fiyat alternatifleri gelistirme olanaklari ortaya ¢ikmaktadir.

Farkl1 iiriin, hizmet ve fiyat alternatiflerinin gelistirilmesinde dikkate alinmasi gereken
diger bir 6nemli faktor ise, miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin kilit noktalarindan
birisini olusturan miisterilerin {irlin ve hizmetleri elde etmek i¢in 6demeye hazir
olduklar fiyatlardir. Miisterilerin fiyat ve deger algilamalarini belirlemede kullanilan
teknik ve yontemlerden uygun olanlar, miisterilerin iirtin ve hizmetleri elde etmek igin
O0demeye hazir olduklar1 fiyat diizeylerinin tespit edilmesinde de uygulamaya
koyulabilir. Boylece, farkli miisteri gruplarinin farkli 6zelliklere sahip iiriin ve hizmetler
icin odemeye hazir olduklar1 bedellerden yola ¢ikilarak, nihai fiyatlarin
olusturulmasinda temel teskil edecek verilere ulagma imkani dogar.

Farkli miisteri gruplarinin deger algilamalar1 ve 6demeye hazir olduklar1 bedele gore
sunulan iiriin, hizmet ve fiyatlarin olusturulmasinda, miisterilerin satin alinan iiriin veya
hizmete eklenen cesitli 6zelliklere ihtiya¢ duymalari veya duymamalari, satin alma
miktarlari, satin alma zamanlari, ayn1 anda alinan farkli {irin veya hizmetlerin sayilar
ve ddeme sekilleri gibi unsurlardan yogun olarak yararlanilmalidir. Ancak iiriin, hizmet
ve fiyatlarm belirlenmesinde sadelik ilkesi gdzoniinde bulundurularak, alternatif iiriin ve
fiyat secenckleri, miisteriler tarafindan kolay anlasilabilecek sekilde sunulmalidir.
Boylece miisterilere, kendileri i¢in deger ifade eden segenekler arasindan daha kolay bir
secim yapma sansi taninabilir. Bunun yani sira, iriin, hizmet ve fiyat segenekleri
piyasaya sunulmadan Once, konjoint analizleri veya test pazarlama gibi yontemler
uygulanarak, miisterilerin algiladiklar1 degeri arttirabilecek en son gerekli diizenleme ve
degisikliklere gidilme sansi yaratilmalidir. Uriin, hizmet ve fiyat segeneklerinin
piyasaya sunulmasinin ardindan, yine misteri davranislar1 yakindan izlenmeli ve gerekli
degisiklik ve diizenlemelere bu asamada da siirekli olarak devam edilmelidir. Bu
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sayede, miisteri odakli fiyatlandirma stratejisinin uygulama siirecinin dinamik yapisinin
sagladig yararlardan daha fazla istifade etme olanag: elde edilebilir.
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