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OZEF

Giintimiiz tiiketicisi her zaman daha iyi bir aligveris yapmayt, daha iyi hizmeti daha diigiik
fiyata almayt ister. Her ne kadar aligveris yaptiklart yerin disinda baska bir isletmeyi aramiyor
goriinseler bile ara sirada olsa karsilarina ¢ikan firsatlart faydayr en biiyiikleme ilkesi
dogrultusunda kagirmayr da pek istemezler. Isletmeler ise miisteri baghligi ve sadakati
yaratabilmek icin son ylarda gelisen CRM teknik ve uygulamalar dogrultusunda miisterilerini
kuliip iiyesi yapma, miisteri veya magaza kartlart dagitma yoluyla bazi onceliklerden ve
avantajlardan yararlandirma, yiiksek kaliteli iiriin ek hizmet ve arti deger sunma, miisterileri belirli
araliklarla hatirlama, iletisimde siirekliligi saglama, sikayetleri memnuniyete doniistiirme gibi fiyat
dwst araglara sikca basvurmaktadirlar. Fiyat disi araclarin biiyiik ragbet gormesi ve isletmelerce o
denli yaygin kullamimasina karsilik etkinlik acisindan degerlendirildiginde pazarlamanin temel
enstriimant olan fiyatin 6nemini ve onceligini hala korudugunu soyleyebiliriz.

Buradan yola ¢ikarak ¢aliymanmizda wygulamada cok sik rastlanilan ancak kuramsal
olarak iizerinde pek durulmayan miisteri baglihig yaratmada fiyatin neden ve ne olgiide onemli
oldugu, hangi Fiyatlandirma yontemlerinin gecerli oldugunu ve bunda basarili olabilmek icin
nelere dikkat edilmesinin gerekliligi tartisilacaktir.

Anahtar Kelimeler: Miisteri bagliligi, fiyat politikasu, iliskisel fiyatlandirma

The Importance of Price Policy In Supplying Customer Retention
And Evaluation of Applied Pricing Instruments

ABSTRACT

The most frequently cited direct instruments to improve customer retention- such as
Value-added services, complaint management and customer clubs or cards- often neglect the
importence of pricing options. In This Paper describes various pricing instruments which can be
employed to increase customer retention.

These include quantity-related pricing, time-based and loyalty-related pricing, group
pricing, multi personel pricing, contracts and guarentees. The tools and recommendations for their
use are illustrated with practical examples. The implementation of the described instruments
requires appropriate systems to gather and process information and monitor the effectiveness of to
introduced measures. These aspects are discussed at the end.
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1. Miisteri baghhg yaratma araci olarak Fiyat

Hedeflenen bir tek miisteri icin bile yogun rekabetin yasandigi
ekonomilerde tiiketiciler kendilerini isletmelerin egemenligine girmemek ve
baglanmamak i¢in, isletmeler ise farkli bicim ve cekici uygulamalarla onlari
isletmelerinde devamli miisteri olarak tutabilmek, bagimli hale getirebilmek i¢in
yogun ¢aba harcarlar(Bergmann, 1998).
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Giinlimiiz tiiketicisi her zaman daha iyi bir aligveris yapmayi, daha iyi
hizmeti daha diisiik fiyata almay: ister. Her ne kadar aligveris yaptiklari yerin
disinda bagka bir isletmeyi aramiyor goriinseler bile ara sirada olsa karsilarina
cikan firsatlar1 faydayr en biiyiikkleme ilkesi dogrultusunda kagirmayr da pek
istemezler. Isletmelerde miisteri bagliigi ve sadakati yaratabilmek icin son
yillarda gelisen CRM teknikleriyle Ornegin miisterilerini kuliip iiyesi yapma,
miisteri veya magaza Kkartlar1 dagitarak bazi Oncelik ve avantajlardan
yararlandirma, yiiksek kaliteli iiriin ek hizmet ve arti deger sunma, miisterileri
belirli araliklarla hatirlama, iletisimde siirekliligi kurma, sikayetleri memnuniyete
doniistiirme gibi fiyat dis1 araclara sik¢a basvurmaktadirlar(Pickel, 2000).

Fiyat dis1 araclarin biiyiik ragbet gérmesi ve isletmelerce o denli yaygin
kullanilmasina kargilik etkinlik agisindan degerlendirildiginde pazarlamanin temel
enstriimani fiyatin 6nemini ve Onceligini hala korudugunu soyleyebiliriz. Zira
sirketlerin karlilig1 fiyata son derece duyarlidir ve fiyatta sadece var olan
piyasalarda olugmaktadir. Miisteri baglilig1 yaratmada fiyatin iistlendigi rolii daha
iyi ortaya koyabilmek i¢in Oncelikle fiyat politikasit ile hedeflenen amaglari
belirtmek olduk¢a yararli ve gereklidir. Fiyat politikast hedeflerini; isletme
acisindan,ticari acidan ve miisteriler acisindan olmak {izere {i¢ grupta
toplayabiliriz (Bruhn, 2004, s. 166).

a) Isletme acisindan : Siiriim ve Pazar paylarinda artis, kar ve karlilikta
iyilesme, kara katki paylarinda ve yatirim geri doniisii oraninda (ROI)
artis.

b) Ticari a¢idan : Mevcut ticari kanallarda biiyiime, Pazar beklentilerinin
karsilanmasi, dagittm diizeyinde artis ve {iriine rafta daha fazla yer
saglama, farkli dagitim kanallarinda ayni fiyat uygulamalarim giivenceye
alma.

c¢) Miisteriler acisindan : Fiyati rakip iiriinlerin fiyatlar1 ile karsilastirma,
fiyat uygunlugunu belirleme, fiyat ile {riin kalitesini karsilagtirarak
algilanan fiyat adilligini iyilestirme, fiyat algilamasini etkileme.

Diller ise fiyat politikas1 hedeflerini gelistirdigi hiyerarsik model
sisteminde secilmig fiyat politikast onlemleri, belirleyici biiyiikliikler ve onlarin
fiyat etkilerinin (1’den 20’ye kadar numaralandirilmis oklarla gosterilen) bir
isletmenin global hedefleri (Kar, Giivenlik ve bagimsiz karar verme yada
ekonomik bagimsizlik) lizerinde yaratacagi olasi sonuglarini ve miisteri baglilig
yaratmaya katkisint kapsamli bir bicimde yansitmaktadir (Diller, 2000). Sekil 1
de de goriilecegi iizere bu model sistemine gore satis gelirlerindeki artis (1) veya
maliyetlerdeki indirim (14) kari iyilestirir. Satis gelirlerindeki artis fiyatlardaki
artis veya fiyatlardaki indirime bagli olarak gelisir (3) indirim oranlarindaki
yiikseklik ortalama fiyatlar1 olumsuz etkiler goriiniirse de dagitim payindaki artis
sonucu isletmenin Pazar payinda artisa (5) ve siiriim (satislar) iizerinde olumlu
etkiye yol acgar. Satis gelirlerindeki artisin nakit akisi iizerinde yapacagi olumlu
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etki nedeniyle isletmenin ekonomik bagimsizligi saglanirken, yeni yatirimlara
yonelmesi de miimkiin olmaktadir.

Siirtim ve fiyat iliskisini biraz daha yakindan inceleyecek olursak fiyat
araliginin (6) dnem kazandigini kolayca soyleyebiliriz. Zira fiyat araligi rakiplerle
arasindaki fiyat farkimi ve isletmenin izledigi rekabet stratejisini belirler. Fiyatin
siirlim miktar1 izerindeki etkisi satig tepkisini gosterir (7) Tabi ki burada 6nemli
olan ve dikkate alinmasi gereken mutlak fiyattan ziyade rakiplerle
karsilastirilabilir goreceli fiyatlardir(8).

Rekabet ortaminin asirt dinamik olusu pazarda fiyat aktorlerini cesitli
fiyat politikast etkinlik ve kampanyalarin1 uygulamak zorunda birakmaktadir.
Eger fiyat ve fiyat olusumu asir1 rekabet altinda bulunuyorsa, pazarda rakiplerin
ayagim kaydirmaga yonelmek ve pazar payma odaklanmak, siirlime
odaklanmaktan daha onemli ve etkili olacagindan isletmece tercih edilmeli,
oncelikli hedef olarak goriilmelidir.(9) Bu hedef birde pazara siiriilecek yeni bir
iriinle Pazar genislemesi, Pazar hacmini arttirma (10) ile desteklenebilirse salt
fiyat politikasina kiyasla satiglardaki artisa daha kolay ulasilmis olacak ve
kapasite kullanimi da o dl¢iide artacaktir.(11).

Maliyetler kisa vadede satilan ve iiretilen miktarlarla ilgilidir ve fiyat
tarafindan belirlenir.(12) Fiyat indirimlerine giderek daha fazla satig geliri elde
ederken indirimlerin yol agacag: artan maliyetler dikkate alinmalidir. Isletmeler
daha Onceki iiretim deneyimlerine dayanarak maliyet diisiirme Onlemlerini
zamaninda almis olmalidir. Isletmelerin pazardaki var olusu ve devamliliginin
uzun siireliligi ancak ve ancak elde edecegi hasilatin (satis gelirleri) maliyetlerden
biiyiik olmas1 durumunda miimkiindiir (13)

Fiyat, siirlim, pazar payi, maliyet ve kar arasindaki karsilikli iligkilerin
arkasinda karar verici konumundaki tiiketicilerin var oldugu, onlarin sunulan mal
ve hizmetlere karsi tasiyacaklar1 deger yargilari, fiyat beklentileri, fiyat algilari,
fiyat imaj1 ve kafalarinda 6demeye hazir oldugu bir bedelin olusmus olabilecegi
asla goz ardi edilmemelidir. (15) ten (20) ye kadar fiyatin potansiyel ve
kazanilmis miisteriler {izerinde etkisini gosterebilmesi icin isletmelerce
belirlenecek fiyat politika ve stratejileri miisteri odakli olmaldir iste ancak o
zaman miisteri bagliligindan s6z edebiliriz. Karin devamliliginin saglanmast,
iiretim ve yonetim maliyetlerinin diigmesi, rekabette iistiinliik saglanmasi gibi bir
cok avantaja ancak sadik miisterileri olan isletmeler sahiptir. Giiniimiizde miisteri
memnuniyeti ve miisteri bagliligi pazardaki temel basar1 faktoriidiir ve her
isletmenin hedefi olmalidir.
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Sekil 1 : Fiyat politikas1 hedefleri (Kaynak Diller 2000, s. 45 )

2. Miisteri Baghhg1 yaratmaya yonelik fiyatlandirma yontemlerinin

isletmelere sagladig1 yararlar acisindan degerlendirilmesi

Miisteri bagliligi yaratmayir hedefleyen fiyatlandirma yontemleri ve
egilimlerini asagidaki tabloda da goriilecegi gibi miktara bagl fiyatlandirma,
zaman ve miisterinin sadakat siiresine bagl fiyatlandirma, c¢oklu {iriin
fiyatlandirmasi, ¢ok kisili fiyatlandirma, uzun siireli baglayic1 sézlesme ve fiyat
garantisi olmak tizere ayrimlandirabiliriz (Simon vd.2005, s.67).Bu Yontemler tek
baglarina oldugu kadar iki veya daha fazlasi birlikte kombine edilerek de
uygulanabilmektedir. Bu tablo ile miisterilerin hangi fiyatlandirma yontemleri ile
isletmelere bagimli hale getirilebilecegi, isletmenin sadik miisterisi olabilecegi
ifade edilmektedir.
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Tablo 1. Fiyat Politikas1 Araciliiyla Miisteri Baglilig1 Yaratmada Fiyatlandirma
Yontemleri ve Alinacak Onlemler

Miisteri Baglayic1 Fiyatlandirma Yontemleri Alman Onlemler
Miktara Bagl Fiyatlandirma e  Dogrusal olmayan fiyat olusumu
e  Miktar Indirimi
Zaman ve Miisterinin sadakat Siiresine bagl e  Sadakat Indirimi
Fiyatlandirma e  Bonus Programlan
Coklu Uriin Fiyatlandirmasi e  Paket Fiyat/Fiyat Demetleme
Cok Kisili Fiyatlandirma (Grup Fiyati) e Dogrusal olmayan fiyat olusumunun

ozel tlirii. Ayni iiriinii ve hizmeti satin
alan kisi sayisi arttik¢a fiyatta indirim

Uzun Siireli Satis ve Garanti Sozlesmeleri e  Sozlesme siiresince fiyatin sabit
tutulmast (fiyat garantisi)
e Imtiyazh (kollayici) fiyat

Calismanin bundan sonraki boliimiinde miisteri baglhiligi yaratmaya
yonelik fiyatlandirma yontemleri ayrintili bir sekilde ele alinacak ve
incelenecektir (Simon, 1998)

2.1. Miktara bagh fiyatlandirma

Miktara bagh fiyatlandirmada esas olan alinan mal veya hizmetin miktar1
arttikca fiyatta bir indirime gidilmesidir. Baska bir deyisle satin alinan
miktar arttikca birim fiyat1 belirli bir oranda geri ¢ekilir. Burada miktar yerine
hasilat da kullanilabilir o durumda hasilat arttikca miisteriye belirli oranlarda
indirim saglanir. Miktar indiriminin miisteri baglayicilik etkisini su basit 6rnekle
aciklayabiliriz. A Isletmesi iiriiniinii tanesi 10 YTL den satisa sunmaktadir.
Aliciy1 heveslendirmek ve daha fazlasini satin almaga tesvik icin belirli bir donem
icinde (ay, sezon veya yil) o iirlinden 100 adetin iizerinde alinacak her birim i¢in
fiyatta % 5 indirim yapilmaktadir.Kisaca indirimden yararlanmak i¢in en az 100
birim satin alinmalidir. 200 adetten itibaren indirim oran1 % 10’a cikarilmakta,
300 adetten itibaren de indirim orami bir dnceki indirimin iki katina yani % 20’ye
erismektedir. Odenen toplam fiyat ve miktara bagh birim fiyatlar sekil 2 de
grafiksel olarak goriilmektedir.

[k yiiz birimden sonra artan indirim oranlarinin etkisinde kalan miisteri
giderek iireticiye (satictya) baglanmaktadir. indirim oran1 % 20’lere ulastiginda
iiretici isletmenin miisteriye sagladigi ortalama indirim toplam miktar izerinden
sadece % 4 kadardir. Tabi ki miisteri ilk indirimden sonra hedefteki artan
indirimlere ulasabilmek i¢in rakip isletmelere gitmeyi diisiinmeyecektir. Rakip
isletmelerde daha baslangicta kendisine pahali gelecek % 10 - % 20 indirimleri
vermege kolay kolay yanasmayacagindan miisteri bagliligi etkisi kendisini
gosterecektir(Simon, 2005)
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Sekil 2: Artan Miktar indirimlerinin Etkiledigi Fiyat Olusumu

Verilen bu 6rnegin yaninda, dogrusal olmayan fiyat olusumunun bir cok
tiiriine uygulamada rastlamaktayiz. Burada temel ilke artan satin alma
miktarina bagh olarak birim fiyatin diisme gostermesidir. Kullandik¢a artan
primler, konustukca fiyat1 diisen kartlar, satin aldikca artan bonuslar bu yontemin
bilinen uygulamalaridir. Perakende zincirlerinde miisteri baglihigi yaratmak igin
kullanilan klasik enstriimanlardan biride yapilan aligveris miktarina gore belirli
bir puan kazanma ve kazanilan puanlarla dogrudan nakit iade veya puanlar
karsiliginda belirtilen hediyeleri secip almasidir. Boylece ihtiyaci olan veya
hosuna giden hediye ve odiilii elde edebilmek igin aligveriste bulundugu
magazaya sadik kalacak daha ¢ok aligveris yapmakla kalmayacak capraz
satiglarda da artiglar olacaktir. Dogrusal olmayan fiyat olusumu, fiyat
farklilastirmasinin  olduk¢ca ©nemli bir yoOntemidir ancak beklenen miisteri
baglilig1 etkisini gosterebilmesi ve optimum yararin saglanabilmesi i¢in eldeki
bilgiler ¢cok ayrintili bir sekilde analiz edilmeli, miisteri yapisi, homojenligi veya
heterojenligi ve miisteri segmentlerinin ddemege hazir oldugu fiyat diizeyi
yeterince bilinmelidir(Tacke, 1989)

2.2. Zamana ve miisterinin sadakat siiresine bagh fiyatlandirma

Zamana ve sadakat siliresine bagh fiyatlandirma politikasinin agirlik
noktasini, miisterinin baglanmasi i¢in mal veya hizmet sunucusunun baglilik
siiresine gbre miisteriye saglanacak ayricaliklar 6zel hak ve firsatlar
olusturmaktadir. Sadik ve isletmenin devamli miisterisine hi¢ siiphesiz isletmeye
¢cok nadir veya bir defalik gelen miisteriye oranla daha farkli bir tutum ve ilgi
sergilenecek, odeme kolayliklari, 6zel indirimler ve ayirt edici imtiyazlar
saglanacaktir. Saglanan bu ayricaliklar nedeniyle miisterinin siirekli alis veris
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yaptig1 isletmeyi degistirmemesi tesvik edilecek, bagliligi da o dlciide artacak ve
korunacaktir. Asagida verilen drneklerde miisterinin isletmedeki baglilik siiresinin
fiyatlara nasil yansitildigini farkli  kuruluglardaki farkli uygulamalarla
aciklanmaga calisilacaktir.

Sigorta sirketlerinde artan sigortalilik siiresine bagli olarak Odenecek
primlerde miisterilere hissedilir indirimler yapilarak elde tutulmalan
saglanmaktadir. Ornegin araclarda zorunlu trafik ve kasko sigorta poligelerinde
hasarsizlik indirimi ile birlikte yillik toplam indirim tutarlar1 % 30 - % 40’a kadar
dayanmaktadir.  Telekomiinikasyon  sektoriinde  miisterilerin ~ baglhiligini
saglayabilmek icin belirli siire ve belirli hasilatin iizerinde goriisme yapanlara
cazip ve c¢ekici indirimler yapilmaktadir. Newsweek dergisine bir yilligina abone
olundugunda derginin sayis1 0.79%’a, iki yillik abone olunmasi durumunda ise
sayis1 0.69%’a gelmektedir.

Orneklerden de goriilecegi iizere isletme ile miisteri arasindaki zamana
yayilmis uzun donemli iliskiler gercek bir sézlesmeye dayali oldugundan her iki
tarafa da yarar saglamaktadir. Miisteriler bir {ist miisteri grubuna terfi ettirilip,
sinif atlatilip 1skonto ve 6zel indirimlerden yararlandirilirken, isletmelerde artan
satiglarla maliyetleri asagiya cekebilmektedir. Miisterilere saglanan indirim ve
1skonto tutarlarinin kaynagi da aslinda miisterilerden isletmeye siirekli akan cari
odemelerden karsilanmaktadir(Online-Lehrbuch, 2004).

2.3. Coklu iiriin fiyatlandirmasi

Cok cesitli iirlin iireten isletmeler genelde miisteri baghiligini satisa
sunduklar1 tiim mal cesidi iizerinden gerceklesmesini bekler ve bunda da 1srarci
olurlar. Miisterileri farkli iirlinleri almaga yoneltmek i¢in ya ozel firsat fiyati
uygulanir ve cazip indirimler yapilir ya da belirli iiriinler diger mal cesitleri ile
birlikte bir paket fiyati halinde (topluca) sunulur. Uygulamada oldukca sik
karsilagilan coklu iiriin fiyatlandirmasinin 6nemli ve bilinen tiirleri sunlardir :
Paket fiyat (Fiyat demetleme), kombine (bagli) ve tamamlayici iiriin fiyatlari, ayni
iiriinli bir ist modelle yenilemeye tesvik icin eski fiyatin1 ucuzlatma, isletmenin
diger iiriin cesitlerine talep yaratmak ve satin alinmasini saglamak i¢in indirimde
bulunmak, yil igcinde tiim satin alinan hizmet ve iriinlerle gerceklesen hasilat
tizerinden belirli bir oranda yi1l sonu primi veya ikramiyesi vermek (Sternick,
2004).

2.3.1. Paket fiyat/ Fiyat demetleme

Coklu iiriin/hizmet fiyatlandirmasinin yaygin kullanilan tiirlerinden biride
paket fiyat ya da fiyat demetlemesidir. Paket fiyat uygulamalarina fast-food,
turizm ve saglik isletmeleri basta olmak iizere hizmet sektoriinde ¢ok yaygin bir
sekilde yer verilmektedir.Demetlemenin genis bir tanimini yapacak olursak “ iki
ya da daha fazla iiriin ve/veya hizmetin tek bir paket i¢cinde 6zel bir fiyattan satisa
sunulmasidir ( Oztiirk, 2006, s.70). Paket fiyat/Fiyat demetleme uygulamasi ayni
tesisleri, ekipmani ve personeli kullanarak ortaya ¢ikan bagl iriin ve hizmetlerde
(birkag iiriin/hizmet) bagli iiriintin sabit maliyetlerini dikkate almadan dogrudan
degisken maliyetler {izerinden fiyatlandirmaya gidilmesinde, ek iiriin ve
hizmetleri satmanin marjinal maliyeti, isletmenin toplam maliyetine gére daha
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diisiik olacagindan, yiiksek karlara daha kolay erisilecektir. Her hangi bir
isletmeden iriin veya hizmet satin alan miisteri aym sirketin diger lriin ve
hizmetlerinin de potansiyel alicisidir. Bu nedenle miisteri ile uzun siireli iliskiyi
ve baglilig1 genisletebilmede fiyat demetlemesi veya paket fiyatlandirma oldukga
etkin bir pazarlama aracidir(Pickel, 2000).

Mc Donalds ve Burger King fast-food restoranlarinda cesitli moniiler ve
kombinasyonlarla ~ paket fiyat1 tiim diinyada yillardan beri basar1 ile
uygulamaktadir. Moniiyli olusturan gesitlerin sayisini arttirarak, miisterinin daha
fazla harcama yapmasi1 saglanmaktadir. Miisteri de moniiyii olusturan cesitleri tek
tek almakla 6deyecegi miktarin altinda bir 6deme yaparak % 15 - % 20’ lere
varan indirimlerle 6diillendirilmektedir.

Yukarida belirttigimiz gibi paket fiyat/Fiyat demetleme turizm seyahat
isletmelerinde sik¢a uygulanmaktadir. Diizenlenen gotiirii gezilerde fiyatin iginde
ornegin Ucak + Otel + Kiralik ara¢ hizmetleri bir biitiin olarak yer almaktadir.
Sunulan paket fiyatin hasilatt ve karliligi arttirmasi igin, tiiketicinin tiim
hizmetleri kapsayan paket’e 6dedigi fiyat 6demeye hazir oldugu fiyatin altinda
olmasina ve paket fiyatin tek tek alinacak hizmetlerin toplamindan daha diisiik
tutulmasina, tek tek alinacak hizmetlerde de asla bir indirime gidilmemesi
oldukca 6nemlidir. Tabi ki basarili paket fiyat uygulamasi artan karlilikla birlikte
sonucta pazara giris engellerinin kaldirilmasi, rekabette iistiinliik, pazarda tek
olmak ve giiclinii genisletmek yaninda miisteri memnuniyetinin arttiritlmasini ve
miisteri sadakatini beraberinde getirecektir (Oztiirk, 2006, 5.73)

2.3.2. Bagl/Tamamlayici iiriinlerde fiyatlandirma

Ana {iriin olarak nitelendirebilecegimiz Fotokopi makinasi, Bilgisayar ve
Yazic1 gibi uzun siireli kullanim mallarimi (dayanikli tiiketim mallarini) satin
alirken miigteri ayn1 zamanda kagit, toner, film, isletim programi gibi ihtiyag
malzemelerini de (sarf malzemeleri) ayni yerden almaga istekli oldugunu
bildirmesi veya satici tarafindan yonlendirilerek alinmasi saglandigi takdirde,
kurulacak uzun siireli miisteri iliskisi ve baglilig1 nedeniyle ana iiriinde bir fiyat
ikramina/indirimine gidilir ve/veya sarf malzemeleri belirlenen siire icin uygun
bir fiyatla isletmeye verilir.

2.3.3. Uriinleri yenilemeye tesvik edici fiyatlandirma

Piyasaya yeni versiyonlar1 siirillen Uriinlerin satigini arttirmak, ayni
iriiniin eski modellerini yeni modelleriyle degistirmek isteyen eski miisterilere
tesvik olarak yeni miisterilerin satin aldiklari fiyatlarin altinda bir fiyattan sunulur.
Boylece eski miisterinin isletmeye olan baglhiligi bir 6l¢lide uzatilmis ve miisteri
sadakatinden dolay1 6diillendirilmis olmaktadir.

Bu cergevede bazi isletmeler yeni gelistirdikleri makine ve gerecleri ¢ok
uygun fiyatlarla piyasaya siirerek yaygin kullanilmasini, buna karsilik esas karida
yedek parga ve aksesuarlardan yapmayi hedeflemis olabilir. Ozellikle Japon ve
Kore otomotiv sektorleri bu fiyatlandirma ydntemini uzun bir siire uygulamustir.
[Ik yatirrm masrafi diisik buna karsilik servis tamir bakim ve yedek parca
fiyatlar1 yiiksek tutulmustur. Miisteriler nasil olsa bagli diyerek yedek parca ve
aksesuar fiyatlarin1 asir1 yiiksek tutma ve bunda da israrcit olmanin, durumdan
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memnun olmayan miisterilerin sayisin arttiracagi, sadakati olumsuz etkileyecegi
ve ilk firsatta da rakip isletmelere yonelecegi asla unutulmamalidir.

2.3.4. Cesit indirimi ve y1l sonu gerceklesen toplam hasilattan prim

verme

Uretici ile arac1 kuruluslar arasindaki alisverisi (B2B) arttirmak amaciyla
en sik bagvurulan yontemlerdendir. BoOylece miisteri tiim ihtiyaclarim aym
isletmeden karsilamak zorunda kalmaktadir. Hele {iireticinin miisteriye sundugu
iiriin ¢esit ve kategorisi arasindan biri veya ikisi rekabet iistiinliigli olan ve
piyasada tutulmus bir iiriin ise beraberindeki diger iiriinlerde daha kolay satilacak
dolayisiyla toplam hasilat ve toplam hasilattan hesaplanacak yil sonu prim ve
ikramiyeleri o Ol¢iide artacaktir. Coklu iiriin fiyatlandirmas: {iiretici firmaya
oldugu kadar miisteriye de sagladigi avantajlar ile son yillarda isletme diinyasinda
sozii ¢cok edilen kazan/kazan olgusuna verilebilecek giizel bir 6rnektir. Miisteri
sagladigi indirimlerle isletmeye uzun donemli baglanirken iiretici isletmede
potansiyel kardan daha iyi ve daha etkin bir sekilde yararlanabilmektedir
(Stermick, 2004).

2.4. Cok Kkisili fiyatlandirma (grup fiyat uygulamasi)

Turizm-Seyahat, ulastirma ve telekomiinikasyon sektorlerinde cok yogun
kullanilan bir fiyatlandirma yontemidir. Birden fazla kisiye toplamda daha fazla
indirimde bulunarak tiim grup iiyelerini isletmeye baglamak, isletmeye ¢cekmek ve
satis destegi elde etmek temel amagctir. Bu stratejinin uygulanmasi ile hem artan
hasilatlar, hem de grup olarak baglilik etkisi daha giiclii ve kalict olacaktir. GSM
operatorlerinin arkadas, aile ve meslektaslar arasindaki tarifelerin diisiik tutulmasi
veya ayni operatdre bagli abonelerin kendi aralarinda yaptigir telefon
goriismelerinin % 30’lara varan kisminin hediye edilerek iicretlendirilmemesi bir
“ closed user group” olugmasina ve edinilen deneyimlere gore daha yiiksek
sadakat ve miisteri bagliligina yol agmaktadir.

Hava yolu sirketleri sunduklar1 diizenli ugus programlarinda tam bilet
alan bir yolcunun refakatinde ucacak kisi veya kisilere belirli oranlardaki
indirimleri saglamasi, refakatg¢ilerin ileride tek u¢gmasi durumunda ayni hava yolu
sirketini secmesine neden olacaktir. Benzeri uygulama turizm ve otelcilik
isletmelerinde de uygulanmaktadir. ik yatak icin tam fiyat ikinci yatak icin yar
fiyat iiclincli yatak icin daha az bir {icret alinmasi, ebeveynlerin yaninda kiiciik
cocuklara iicretsiz yatak ilavesi veya Club-Med °‘ler de uygulanan yurt dist
gezilerde 4 kisilik ailelere 250 Avro’luk aile indiriminin saglanmasi hem seyahati
tesvik etmede hem de miisteri bagliligi yaratmada oldukga etkilidir.

2.5. Uzun siireli satis ve garanti sozlesmeleri

Miisteri baghiligi yaratmaya yonelik fiyatlandirma yontemlerinin temel
hedefi, olabildigi olciide miisteri iliskilerinin siirekli ve kalic1 olmasim
saglamaktir. Bunu yukarida aciklamaga calistigimiz dolayli Onlemlerle ve
coklukla fiyatta ikram, indirimler ve fiyat tenzilatlar1 ile 6zendirerek miisterinin
kendi istek ve tercihi ile isletmeye baglanabilecegini ayrintili bir sekilde gordiik.

Miisteri baglilig1 yaratmada alinacak dogrudan énlemlerle ornegin uzun
siireli satis ve garanti sozlesmeleri, belirli bir silire icin sabit fiyat garantisi,
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eselmobil fiyat uygulamasi (fiyat gelisiminin fiyat endekslerine bagli olarak
sabitlenmesi), miisterinin aym iiriinii bir bagka yerde daha ucuza bulmasi ve
tedarik edebilecegi durumunda para iadesi, verilen {ist diizey servis
giivencesinden olasi sapmada parasal 6demelerle denklestirme gibi baska yollarda
bulunmaktadir.

Ucak liireticisi sirketler arasindaki yogun rekabet nedeniyle Boeing
isletmesi miisteri bagliligi ve sadakati arttirmak ve bu yarista bir adim One
gecebilmek icin hava yolu sirketlerine filolarinda Boeing disinda baska bir ucak
bulundurmamalari, ihtiyaclarinin tiimiinii sadece Boeing’den karsilayacagina dair
uzun siireli (20 yillik) bir sézlesme ile baglanmalari durumunda Boeing alicilarina
cok diisiik fiyattan satin alma garantisi vermektedir. Ancak uygulanan bu
stratejinin olaganiistii uzun siiresi olusu ve miinhasirligl, gelecekte her iki
isletmenin basina gececek iist diizey yoneticilerin hareket alanlarim1 6nemli dlgiide
daraltacagi, yaratict ve yenilikciliklerini engelleyici olmasi nedeniyle ve
hepsinden Onemlisi filoda ayni tiir ucgaklarin olmasinin getirecegi isletim
giderlerinin ve bakim onarim harcamalarinin en alt diizeyde olabileceginden yola
cikarak bu tiir sézlesmeler olmaksizin da Boeing ugaklarinin tercih edilebilecegi
ileri siirlilerek uzun siireli zorunlu baglanma Avrupa Rekabet Kurumunca
engellenmistir. Bu engelleme sonrasinda ¢ok sayidaki sektdrde uzun siireli
satig/satin alma/bagka bir yerle calismama gibi baglayici sozlesmeler yerini
yaygin bir sekilde 5 yil ile sinirlanan daha kisa siireli olanlara birakmustir.

Gelecekteki fiyatlarda giivensizligin azaltilmast ve fiyat artisi
risklerinden miisterilerin korunmasinda eselmobil fiyat uygulamalarina sikca
bagvurulur. Boylece miisterinin isletmeye uzun siireli bagliligi da saglanmis olur.
Sozlesmelerde yer alan eselmobil fiyatlarin, miisteri bagliligim1 olumlu
etkileyebilmesi ve katkiy1 yapabilmesi icin secilen gostergelerin ornegin tiiketici
fiyat endeksinin giivenilir ve resmi kaynaklara dayandirilmasi, malzeme ve
ticretlerin ayr1 ayr1 belirlenmesi ve fiyat ayarlamasinin (artan fiyatlara
uyumlagtirilmasinin) hangi siklikta (yilda ka¢ kez) yapilacagi acik bir sekilde
belirtilmis olmalidir.

Miisteri bagliligi yaratmada fiyat garantilerine ¢ok sik basvurulur ve
oldukca da etkilidir. Uygulamada miisteriye belirli bir zaman siiresinde (zaman
aralifinda) aynm fiyattan satin alma garantisi seklinde olabilecegi gibi es deger
iriinii ayn1 sehir ve bolgedeki bir baska yerde daha ucuza bulmasi, tedarik etmesi
ve bunu kanitlamast durumunda parasini geri alma veya farki iade alma garantisi
seklinde de goriiliir. Ulkemizdeki perakendeci kuruluslarin sik¢a bagvurdugu
ikinci uygulama tiirli ile miisteriye en diisiik fiyat garantisinden yararlandigi, en
cok gozetilen, imtiyazli miisteri oldugu vurgusu yapilmaktadir. Her durumda fiyat
acisindan kollandigini, her zaman en iyi fiyattan mal veya hizmet tedarik ettigini
bilen veya Oyle olduguna inandirilmis miisterinin, isletmesini degistirmesi icin
hicbir nedeni olmayacagindan, bagliligi alikonulmasi ve sadakati o dlclide uzun
stireli olacaktir.
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3.Sonuc¢ ve Degerlendirme

Miisteri bagliligi yaratmay:r hedefleyen fiyatlandirma yontemlerinden
beklenilen etki ve basarinin saglanmasi igin asagidaki faktorlerin yerine
getirilmesine ve aciklanan yapisal oOzelliklerin isletmelerde bulunmasina ve
yerlestirilmesine 6zen gosterilmelidir.

Isletmede hangi fiyatlandirma yontemi kullamlacak olursa olsun 6ncelikle
iyi bir bilgi sistemi kurulmus olmalidir. Boylece her bir miisteri segmentinin fiyati
olusturan bilesenlerin degisimine gosterecegi tepki baska bir ifade ile fiyat
esnekligi belirlenmis olacak, is sansa ve tesadiiflere birakilmayacak ve miisteriyi
bagliyacak en uygun fiyatlandirma kolayca belirlenecektir.

Miisteri bagliligini arttirmaya yonelik fiyat indirimleri her ne kadar kisa
siirede sadik miisteriler ilizerinde bir olumsuz etki (sabit maliyetleri karsilama
payinda azalma) yapar goriinse de, toplamda artan talep nedeniyle dengelenir ve
telafi edilebilir boyuttadir. Bu yiizden sabit maliyetleri karsilama payindaki
kayiplar, daha genis miisteri baghilig1 yarattigi ve hasilattaki artiglara yol actiga
i¢in bir ¢esit yatirim olarak kabul edilmeli ve yorumlanmalidir. Tabi ki bu oran ile
baglayicilik etkisi matematiksel olarak kesin agiklanabilir olmalidir. Bu iliskinin
karsilastirilmasi acgiklikla yapilabildigi siirece karar verme daha kolaylasacaktir.
Ayrica fiyat indirimleri nedeniyle elden kagirilan sadik miisterilerin bir siire sonra
tekrar geriye donecegi olasiligi da g6z ardi edilmemelidir(Sebastian, 2000).

Satici ile Miisteri arasindaki iligkinin uzun siireli ve giivenilirligi icin
fiyatlandirma karari, pazarlama/satig, finansman, yonetim muhasebesi ve denetim
birimlerince ortaklaga alinmal1 ve fiyat belirlenmelidir.

Fiyatlarda indirim ve 1skonto yetkisinin dis gorevlerde calisanlara (satig
elemanlari, satis temsilciler vb.) gocerilmesinde c¢ok dikkatli olunmalidir.
Ozellikle satis ve dagiim elemanlarmin daha kolay satis ve satig primlerinde
artisa ulagabilmek icin, miisteri baglilig1 yaratip yaratmadigina bakilmaksizin
fiyat indirimlerine gitmesi miisteri bagliliginda hissedilir olumsuzluklara yol acar.

Miisteri baghiligim esas alan fiyatlandirmalarda secilen yontem miisteriler
tarafindan kolayca anlagilabilir, hesaplanabilir, uygulanabilir ve hukuki agidan
kabul edilebilir olmalidir(Sebastian, 2002).

Miisteri bagliligt yaratacak fiyatlandirma yontemlerinin maliyeti
beklenilen yarar ve getirilerden karsilanmalidir. Bu kosulun sorunsuzca yerine
getirilmesi i¢in dengeli bir fiyat sistemi kurulmali ve sistem siirekli bir sekilde
denetlenmelidir.
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