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Abstract: In this study, dynamic pricing applications in
retailing and past publications in the literature about this
subject have been taken into consideration. The crucial factor
making us involved in this study is both the rapid change in
demand structures and also the pricing policies over time. By
this mean, mathematical solution techniques in the literature
used to solve dynamic pricing problems in retailing industry
have been analyzed deeply and categorized according to
different specialties. In the last section, lacks of mathematical
solution techniques and important attributes to be taken into
computations have been proposed in order to make better and
more accurate price optimizations in future studies.
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~ PERAKENDECILIK SEKTORUNDE DINAMIK
FIYATLANDIRMA: GENIS BIR LITERATUR TARAMASI

Ozet: Bu calismada, perakendecilik sektériinde dinamik
fiyatlandirma uygulamalari ve bu konuda yapilmis gegmis
calismalari kapsayan genis bir literatir taramasi ele
alinmistir. CUnku, ginidmuiz gelisen rekabet kosullarinda
taleplerin hizla degistigi gibi fiyatlandirma politikalarinin da
degiskenlik gostermesi gerektigi saptanmistir. Bu baglamda,
perakendecilik sektdriinde dinamik fiyatlandirma ile ilgili
literattrde yer alan ¢alismalarda kullanilan yéntemler detayli
bir bicimde incelenmis ve cesitli &zelliklerine gore
siniflandirmaya tabi tutulmustur. Sonu¢ kisminda ise;
literatirdeki calismalarda rastlanan eksikliklere ve gelecek
¢alismalar icin fiyat optimizasyonu hesaplamalarinda g6z
6nlne alinmasi gereken durumlara deginilmistir.

Anahtar Kelimeler: Perakendecilik, Dinamik Fiyatlandirma,
Optimizasyon, Literattr Arastirmasi.

I.  GIRIS

Gelir yonetilirken fiyatin degistirilmesi “Dinamik
Fiyatlandirma” olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Burada,
fiyatin ne kadar siklikla ve ne kadar degistirileceginin
belirlenmesi  ¢cok zor ve  kapsamli  analizler
gerektirmektedir. Genel olarak, problem, sinirli bir
planlama dénemi igerisinde, eldeki dnceden belirlenmis
stok diizeyi tukenirken, beklenen gelir akisini maksimize
edecek satis fiyatlarinin dinamik olarak ayarlanmasidir

[1].

Gelir yonetimi konusunda yapilan calismalarin
cogu, havayolu ucak biletlerinin ve otel odalarinin
fiyatlandirilmasi uygulamalarini icermektedir. Bununla
beraber; literatrde, perakendecilik konusunda yapilmis
calismalar da azda olsa vardir. Uygulamalar agisindan,
dinamik fiyatlandirma calismalari, 06zellikle, yiiksek
baslangic maliyeti, tikenir nitelikte kapasite, kisa satis
donemi ve de fiyata duyarh talep yapisina sahip
endustrilerde iyi sonu¢ vermektedir. Bu dzelliklerin timi
de mevsimsel driinleri pazara sunan perakendecilerde
gorulmektedir.

Onceden belli bir tarih ve zamanda ugus saati
diizenlenmis bir ucagin biletlerinin ugus saatine kadar
satilamamasi ve elde kalan biletlerin ekonomik degerini

tamamen kaybetmesi tlikenir nitelikteki kapasiteye 6rnek
olarak verilebilir.

Dinamik fiyatlandirma uygulamasi icin diger bir
ozellik de fiyat duyarhih@idir. Fiyat duyarhhgi, talebin
fiyat degisimlerinden ne derecede etkilendigini gosterir.
Eger fiyat duyarliligi yiiksek ise, fiyat, yoneticilerin kisa
doénem icerisinde talebi artirmak veya azaltmak amaclari
ile kullanabilecekleri bir degiskendir. Bu dogrultuda;

yoneticiler, kontrol altinda bulundurduklart  fiyat
degiskenini  dinamik  olarak  degistirerek  talebi
yonlendirebilir. Bir oOnceki o6rnekten devam edecek

olursak, eder ucak biletlerinin fiyatinin indirilmesi talebi
onemli derecede artiracak ise, yani fiyat duyarhihg
yiksek ise, biletlerin ¢ogu satilacagindan ugus aninda
ucak koltuklari bos kalmayacak ve daha yiiksek bir satis
geliri elde edilmis olacaktir. Aksi durumda ise, fiyat
duyarlihgr disik oldugundan fiyat indirimi uygulamasi
talebi yeterince artirmayacak ve satis gelirleri dlsecektir.

Mevsimsel 0riin perakendecileri icin de, ucak
biletlerinin fiyatlandirilmasinda gérulen kisa satis dénemi,
fiyat duyarlihgr gibi benzer 6zellikler gdze carpmaktadir.
Bununla beraber, mevsimsel bir Grini pazarlayan
perakendeci de, gelirini maksimize etmek Uzere dinamik
olarak fiyatlarin belirlenmesi gibi zor bir ugrasi icindedir.
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Bunun  anlami,  satis  slresi  bittijinde
perakendecinin elde edebilece§i en yiksek gelire
ulasabilmesi icin, mevsimsel Grunln fiyatinin hangi anda
ve hangi duzeyde belirlenmesi gerektigidir.

Calismanin ~ amaci, dinamik  fiyatlandirma
uygulamasinin, isletmelerin elde edebilecedi gelir
duzeyini arttiran etkili bir ara¢ olarak kullanilabilecegini
gostermek ve daha 6nce uygulanan calismalarda konunun
farkh agilardan ele alinis dzelliklerini inceleyerek ileriki
calismalarda g6z oOnune alinmasi gereken durumlara
deyinmektir.

1. LITERATUR TARAMASI

Badinelli ve Olsen, gelecek fiyat kararlarinin
bugiink( fiyat kararlarindan etkilendigini ifade etmistir.
Bir baska deyisle, elde edilebilecek en yiiksek geliri
saglayan optimal (en iyi) fiyat politikasinin, birbirine
bagh durumlarin fiyat kararlari olarak disunilmesi
gerektigini vurgulamislardir [2]. Ornegin, bugin verilen
fiyat karari sonucunda giin sonunda elde kalan stok, yarin
bu kalan stok Uzerinden verilecek fiyat kararini etkiledigi
belirtilmektedir. Belirtilen bu fiyat kararlari analizinin
sadece dinamik programlama ile yapilabilecegi
vurgulanmaktadir. Ancak dinamik programlamanin
kullaniminda da bazi yanhs anlayislarin oldugu ifade
edilmektedir. Dinamik programlama kullanimindaki bu
yanlis anlayislarin, hesaplama zamaninin uzun oldugunun
dusunllmesi  ve  yoneticilerin  anlamakta  glglik
cekeceginin sanilmasi olarak belirtilmektedir. Halbuki,
hedeflenen en yiiksek gelir diizeyi icin, dinamik
programlamanin  yegane ¢6zim oldugu yukaridaki
calismada belirtilmistir.

Gallego ve Van Ryzin, musterilerin 0rlin i¢in arzu
ettikleri 6deme fiyatlarinin (rezervasyon fiyatlarinin)
bagimsiz ve benzer sekilde da§ilim gosterdigi, musteri
talebinin de Poisson siirecine uydugu bir model énermistir
[3]. Galismada, rezervasyon fiyatlarinin bagimsiz ve
benzer dagilim gostermesi ile ifade edilmek istenen, her
bir masterinin Urin fiyatindaki degisimlere tim satis
sezonu siresince benzer sekilde tepki verdigi ancak trline
farkli  dizeyde 06deme yapmak isteyebilecegidir.
Literatirdeki bu c¢alisma kapsaminda, beklenen toplam
gelirin en biylklenmesi amaciyla, perakendecinin
zamana gore fiyati degistirebilmesinde de bir engel
bulunmadidi kabul edilmistir. Ayni zamanda, musterilerin
zamana gore belli bir sabit yogunlukla madazaya vardigi
da varsayllmistir. Arastirmacilar, bu varsayimlara gore,
beklenen satis hacmi sonsuza yaklastik¢a, sabit fiyat
politikasinin cizgisel olarak optimal oldugu yani satis
fiyatinin degistirilmemesi gerektigi gibi bir sonug elde
etmistir. Ancak onerilen bu sabit fiyat politikasi, stok
duzeyinin musteri sayisina oranla nispeten kicuk oldugu
hallerde gecerli olmamustir. Literatlirdeki bu ¢alismanin
sonucuna gore; stok dizeyinin 10 adetten daha az oldugu
durumlarda, sabit fiyat politikasina ait gelir duzeyinin,
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dinamik fiyatlandirma ile elde edilen optimal gelir
diizeyinden % 5 ile % 12 arasinda daha distk olabilecegi
ifade edilmistir. Ayrica; dnerilen sabit fiyat politikasinin
gelir diizeyi, stok duzeyinin 20 adetten daha fazla oldugu
hallerde, neredeyse dinamik fiyatlandirmanin gelir
dizeyini yakalamistir.

Bitran ve Wadhwa, mevsimsel Uriin fiyatlandirma
problemini, belli bir stok diizeyi ve sinirli bir satis dénemi
altinda, bir perakende Urunin dinamik optimal
fiyatlandirma politikasinin belirlenmesi olarak
tanimlamistir [4]. Bu konuda, arastirmacilar, problemin
yapisi ile ilgili olarak bazi varsayimlar &nermis ve
incelemislerdir. Ayrica, problemi, hem deterministik hem
de stokastik talep uyarlamalari agisindan ele almislardir.
Burada, deterministik talep, herhangi bir fiyatin
uygulanmasi sonucunda gerceklesecek talep diizeyinin
kesin olarak tahmin edilebilecegini varsayarken; stokastik
talep ise, uygulanacak fiyat karsisinda gerceklesecek talep
dizeylerinin  belli olasiliklara gore olabilecegini
varsaymaktadir. Belirtilen ¢alismada (¢ varsayim ele
alinmistir. optimal fiyatin stok dizeyine gore artis
gostermedigi ve optimal fiyatin talep diizeyine gore
azalma goOstermedigi varsayimlari ile marjinal gelir
fonksiyonunun stok dizeyine gore artis gostermedigi
varsayimlari ele alinmistir. Dérdincii varsayim olarak ise,
urdne iliskin talebin zaman icinde azalacaginin bilinmesi
durumunda, perakendecinin gelecek dénemler icin bir
miktar stok bulundurmasinin fayda saglamadigi varsayimi
incelenmistir. Sonug olarak; bu varsayimlarin genel
olarak dogru olmadi§i gosterilmistir [4]. Ayrica,
arastirmacilar, ilgili varsayimlarin hangi durumlarda
gecerli oldugunu ortaya koyan bir dizi yeterlilik kosulu
onermiglerdir.

Zhao ve Zheng, sinirh bir satis dénemi iginde belli
saylda tukenmeye tabi stokun satildi§i durum igin,
dinamik fiyatlandirma problemini ele almistir [5]. Ele
alinan modelde, satin alma istekleri zamana gore degisen
misteriler homojen olmayan bir Poisson sirecine gore
maQazaya  gelmektedir.  Problemin  ¢ozilebilmesi
acisindan bir yeter kosul varsayilmistir. Bu varsayima
gore; musterilerin 6deme yapma istekleri zamana gore
azalmaktadir. Bu calismada, Gallego ve Van Ryzin’in
calismasindan farkli olarak, her bir musterinin 6demek
istedigi fiyatin birbirinden farkh olabilecegi gibi, satis
sezonu igerisinde bir misterinin ddeme yapmak istedigi
fiyatin da degisebilecedi ve bu degisimin de azalma
yoéninde gerceklesti§i g6z onune alinmistir. Bu durum
daha gercekci bir varsayim olup 0Ozellikle mevsimsel
urinlerde karsimiza gikmaktadir. Soyle ki, érnegin kislik
bir mont veya kar ayakkabisi satin alacak bir msteri,
satls donemi sonunda, satis dénemi basindaki duruma
gore daha az 6deme yapma egilimindedir. Bunun nedeni;
kis mevsiminin bitecek olmasi ve misterinin Urtinden
daha az istifade edecek olmasi olarak dustnlebilir. Buna
karsin, ugak biletlerinin fiyatlandiriimasinda bu durumun
tam tersi gecerlidir. Ugak kalkis saatine dogru, misteriler
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genellikle, acil nedenler gerediyle daha ¢cok édeme yapma
egilimindedir. Calismada, misteri satin alma olasthginin
onceden belli bir olasilik dagilimina gore gergeklestigi
yani stokastik talep yapisinin bulundugu varsayilmis ve
problemin ¢dzimiinde, stokastik dinamik programlama
kullanilmistir.

Chatwin, sinirli sayida stokun satis sezonu
bitmeden satilmasi gerektigi durumda perakendecinin
stoklarini ne sekilde fiyatlandirmasi gerektigi tzerinde
calismistir. Daha Onceki calismalardan farkh olarak,
perakendeci yalnizca sinirli fiyat alternatifleri arasindan
sectigi fiyati dinamik olarak ayarlayabilmektedir [6].
Problem kapsaminda, Qriine olan talep, fiyat ile ters
orantili olarak Poisson dagilimina uymaktadir. Bir baska
deyisle, fiyat azaldikca talebin dogrusal olmayan Ustel bir
sekilde arttigi  varsayilmistir. Calismada, elde
edilebilecek en yiiksek gelir, hem sezon basindaki stok
miktari hem de sezonun uzunlugundan etkilenmektedir.
Problemin c¢6ziiminde, dinamik programlama modeli
kullanilmistir. Herhangi bir anda fiyat karari vermeden
Once, perakendeci elde kalan stok duzeyini g6zden
gecirmekte ve buna gore en uygun fiyat kararini vermeye
calismaktadr.

Ingold, Beattie ve Yeoman, “Yield Management:
Strategies for The Service Industries” isimli eserde, gelir
yonetimiyle ilgili  teorik temeller, deneyim ve
uygulamalara yer vermistir [7].

Elmaghraby ve Keskinocak, dinamik fiyatlandirma
ile ilgili son calismalari iceren calisma yapmislardir.
Galismalarinda, stok géz 6nune alimlar altindaki dinamik
fiyatlandirma konusunu incelemislerdir. Bu calisma,
genel olarak, dinamik fiyatlandirma ile ilgili kavramlar
konusunda bilgi vermektedir [8].

Bitran ve Caltendey, fiyata duyarli bir msteri
grubuna sinirli sayida ve tiikenir nitelikte stokun satildigi
bir problemi ele almistir [9]. Problem kapsaminda
saticinin amaci, satis sezonu boyunca toplam geliri
maksimize edecek bir fiyat stratejisi bulmaktir.
Calismada, musteri talebinin belli olasilik dagilimlarina
gbre gerceklestigi varsayilan stokastik talep yapisina
sahip modellerin ¢dziim acisindan daha karmasik ve daha
zor oldugu belirtilmis fakat diger taraftan, talebin ve
stokun ne sekilde degisebileceginin bilinmedigdi ortamlar
icin, gercek yasam kosullarini ifade etmek (izere stokastik
talep modelinin daha uygun oldugu belirtilmistir.
Arastirmacilara gore, bu tirden bir problemi ¢ézmenin en
iyi yolu ise, SDP (stokastik dinamik programlama)
yoéntemidir.

Lippman, firmalar satis kanallarini geniglettikge ve
daha fazla muisteri odakli davrandikga driinlerin
fiyatlandirilmasinin daha karmasik hale doénlstiginid
belirtmistir [10]. Bu noktada, perakende gelir yonetimi
sisteminin, bir perakendecinin amagclari kapsaminda, uzun

dénemde Grundni  farkhlastirabilecedi  optimal fiyat
kararlari sundudu ifade edilmistir. Ayrica, calismada,
perakende gelir yonetimi sistemine yatirim yapan
perakendecilerin,  sistemin, dinamik fiyatlandirma
uygulamasina izin verdiginden emin olmalari gerektigi de
belirtilmistir. Bunun nedeni olarak ise, dinamik
fiyatlandirma stratejisinin masteri farkliliklarina saygi
duyan bir strateji oldugunun belirtilmesidir.

An, bir saticinin, sinirh bir zaman icerisinde, satisa
sundugu bir Grtn igin, dinamik fiyatlandirma modeli
tasarlamistir [11]. Saticinin amaci, satis sezonu bittigi
andaki beklenen toplam geliri maksimize etmek icin,
fiyati dinamik bir sekilde ayarlamaktir. Calismada, fiyat
degisimine sadece belli zamanlarda izin verildi§i ve
uygulanabilecek fiyatlarin da sinirli aralikta oldugu bir
durumda, elde edilebilecek en yiiksek geliri saglayan fiyat
politikasi  bulunmaya ¢alisilmistir.  Cahsmada, Urln
iadeleri de g6z 6niine alinmustir.

Hawtin, bir perakende magazasindaki UGrlnlerin
fiyatlandirilmasi noktasinda, is kurallarinin tutarh bir
sekilde gz 6niine alinmasi gerektigini belirtmistir [12]. is
kurallari, gelir yonetimi uygulamalari sonucunda 6nerilen
fiyatlarla, firmanin genel fiyat imajinin tutarliligini
saflayan kurallar olarak belirtilmektedir. Calismada,
birinci olarak, satis ve karlilik hedefleri (zerinde is
kurallarinin 6nemli derecede etkisi oldugu belirtilmis ve
ikinci bir cikarim olarak da, fiyat optimizasyonunun kar
ve brat geliri artirdigi  gosterilmistir.  Arastirma
kapsaminda, fiyatlandirmada karsilasilan 6nemli zorluklar
belirtilmistir. Bu zorluklar; musteri ile olan iliskilerin
firma agisindan en yiksek gelir saglayacak sekilde
yonetilmesi, bu yonetim yapilirken tutarli bir fiyat imaji
ile tlketici sadakatinin temin edilmesi gerekliligi,
fiyatlandirma stratejisinin  tim stok kalemleri igin
gelistirilmesi ve fiyat degisimlerinin etkili olabilecek
sekilde uygulanmasi olarak belirtilmistir. Calismada, fiyat
degisimlerini dogru yOnetememenin satislarin
kaybedilmesine yol acacagl da belirtilmistir. Satis
kaybinin  mdusterilerin  tamamen  kaybedilmesi  gibi
dramatik  sonuclar olusturabilecedi ve kaybedilen
mdisterilerin geri kazanilmasinin da ¢ok uzun ve maliyetli
olabilecegi de ifade edilmistir.

Yeoman ve Beattie’nin, “Revenue Management
and Pricing: Case Studies and Applications” isimli eseri,
bir dnceki “Yield Management” isimli eserin devami
niteligindedir [13]. Bu vaka kitabi, gelir yonetimi ve
fiyatlandirma  konusuna islevsel acidan yaklasir.
Okuyuculara; gelir yonetiminde nelerin yapilabilecegini,
uygulamacilara ise; sorunlari nasil yonetebilecekleri
konusunda yardimci olmaktadir.

Lin, bir saticinin, sinirh sayida stok miktarini,
toplam gelirini en buyikleyecek sekilde fiyatlandirmasi
problemi Uzerinde c¢alismistir [14]. Problem, sirali bir
dinamik fiyatlama icerdiginden, stokastik dinamik
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programlama modeli olarak tasarlanmistir. Buna gore;
belli araliklarla sirayla magazaya geldigi varsayilan her
bir misterinin, eger Grinln fiyat 6demek istedigi fiyattan
disuk ise bir birim satin aldifi, aksi halde satin alma
yapmadan magazadan ayrildigi varsayilmistir. Ardindan,
yukaridaki varsayimlara gore dinamik fiyatlandirma
modelinden sonuclar ¢ikarilmistir.

Anjos, optimal fiyatlama stratejisinin acikca
nitelendirildigi ve kolayca uygulandigi fiyatlandirma
fonksiyonlari, triin ve hizmetlerin genel fiyatlandirma
uygulamalarini incelemistir [15].

Talluri ve Van Ryzin’in, gelir yénetimi ile ilgili
tim konulari ele alan “The Theory and Practice of
Revenue  Management” isimli  kitabl, yoneylem
arastirmasi, iktisat, pazarlama ve bilisim teknolojisi ile
ilgili  arastirmacilarin  ortak olarak ilgi alanini
olusturmakta ve hem miktar hem de fiyat tabanh gelir
yonetim uygulamalarini kapsamaktadir [16].

Philips, “Pricing and Revenue Optimization”
isimli kitapta, fiyatlandirma ve gelir yonetimi konusunda
bircok konuyu ele almistir [17]. Eserde; temel fiyat
optimizasyonu, fiyat farklilastirma, kisith arz ile
fiyatlandirma, gelir yonetimi, indirim ydnetimi gibi konu
alanlari ele alinmistir.

Chiang, Chen ve Xu, gelir yonetiminin cesitli
endstrilerdeki farkli uygulama alanlarina iliskin bir
literatir ~ taramasi  yapmuslardir.  Gelir  yonetimi
uygulamalarinin nispeten ¢alismalarin ¢ok daha az oldugu
restoran, hastane, eglence, kruvazor seyahatleri, spor
olaylarl, konferans, televizyon vyayinlari, internet
hizmetleri, perakendecilik ve her sey dahil tatil hizmetleri
gibi yeni uygulama alanlari igin genisletilmesi gerektigini
ortaya koymuslardir [18]. Ornegin, mevsimsel bir Griinii
satan perakendecinin fiyat indirimleri ile beraber gelirini
maksimize edebilecegi; benzer sekilde, her sey dahil tatil
hizmetlerinde ise, talebi hareketlendirmek igin erken satin
alma indirimlerinin kullanabilecegdi belirtilmistir.

Kuyumcu, gelir  ydnetimi  uygulamalarinin
yoneylem arastirmasi, matematik, istatistik, pazarlama,
iktisat ve finans gibi ¢ok sayida disiplinle ilgili oldugunu
ve isletmelerin gelirlerini artirmasinin tek yolunun dogru
zamanda dogru belirlenmis fiyatlar ile mimkiin olacagini
belirtmistir. Bunun icin de talep tahmin modellerinin
dogrulugunun arastirilmasinin yiksek 6nem arz ettigini
vurgulamistir. Ornegin, regresyona dayali olan fiyat-talep
fonksiyonlarinin,  korelasyon katsayisi  gibi  cesitli
istatistiksel ~performans olgiimleri ile incelenmesi
gerektigini ifade etmistir [19].

Shields  ve  Shelleman,  gelir  yonetimi
uygulamalarinin  genel olarak dért ana unsurdan
olustugunu belirtmistir. Bu unsurlarin sirasiyla, musteri
talebi ile ilgili verilerin elde edilmesi, elde edilen verilerin
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analiz edilmesi, arz ve talebin dengelenmesi ve geliri
eniyileyen fiyatlama kararlarinin alinmasi oldugunu ifade
etmistir. Ayrica, bu dort ana unsurdan hareketle, gelir
yonetimi  stratejisinin dogru uygulanmasi konusunda
yoneticilere yardimci olmasi planlanan bir kontrol
listesini gelistirmistir [20].

Ghose ve Tran, bir saticinin, bir Griiniin satisindan
elde ettigi geliri en blyiklemesi igin, satis fiyatini
dinamik olarak hesaplayabilen ileri beslemeli bir yapay
sinir a1 modeli  Onermistir  [21].  Modelin
kullaniimasindaki ana neden, talep ile fiyat arasinda
anlamh bir iliskinin matematiksel bir model ile ifade
edilememis olmasidir. Bu durum, fiyata bagli olan gelirin,
gelistirilmis  model ile tahmin edilmesini zorunlu
kilmistir.

McGuire ve Pinchuk, gelecek gelir yonetimi
uygulamalarinin yazilim araclari sayesinde, firmalarin
toplam gelirlerinin optimizasyonunu yapabilme olanagina
kavusacaklarini belirtmistir [22]. Ayrica; gelir yonetimi
tekniklerinin, gelecekte, firmalara olagan faaliyetlerinden
gelir saglayici Oneriler sunmanin yaninda olagandis
faaliyetlerinden de gelir elde edebilecekleri oneriler
sunacagi belirtilmistir.

Bilisik, onceki calismalardan farkli olarak 6zellikle
perakende sektoriinde kullanilmak (zere yeni bir
metodoloji ~ 6nermistir.  Onerilen  bu  metodoloji
kapsaminda, talebin nasil gerceklestigini gosteren talep
fonksiyonlari elde edilmistir. Daha sonra, belirtilen talep
fonksiyonlari kullanilarak fiyata bagh gelir fonksiyonlari
elde edilmistir. Cahsmada, kapasite kisiti olmamasi
durumunda, fiyata bagli bulunan gelir fonksiyonlarinin
fiyata gore tirevi alinarak gelir fonksiyonlarini en
biyikleyen optimal satis fiyatlari bulunmustur. Kapasite
kisiti olmasi durumunda ise, fiyata bagdli olarak bulunmus
gelir fonksiyonlari, talebe gore yeniden diizenlenmistir.
Bu donistirme islemi, talep ile fiyat arasindaki iliski
kullanilarak yapilmistir.  Bu gelir fonksiyonlari da
dogrusal olmayan programlamada ama¢ fonksiyonu
olarak kullanilmis ve kapasite kisitlari da eklenerek
dogrusal olmayan programlama ile geliri en blyukleyen
optimal dinamik satis fiyatlari bulunmustur. Sonug olarak,
hem kapasite kisiti olmamasi, hem de kisith kapasite
kosulu altinda optimal dinamik satis fiyatlari bulunmus ve
bu optimal fiyatlarla elde edilecek gelirlerin daha gergekgci
olarak hesaplanmasi saglanmistir [23].

Literaturdeki calismalar incelendiginde,
perakendecilik  sektdriindeki  dinamik fiyatlandirma
calismalarinin  6ncelikle kalitetif ¢alismalar olarak
basladigi ve son donemlerde kantitatif calismlarin da
yapilmaya baslandigi gorilmustir. Asagidaki tabloda
perakendecilik sektdrinde yapilan calismalar kalitatif ve
kantitatif olarak siniflanmis  haliyle  &zetlenmistir
(Bkz.Tablo.1).
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Tablo.1. Literattrdeki Perakencilik Sektériinde Yapilmis
Kalitatif ve Kantitiatif Dinamik Fiyatlandirma Calismalari

Kalitatif Calismalar Kantitatif Calismalar

Badinelli ve Olsen[2] Gallego ve Van Ryzin[3]

Bitran ve Wadhwa[4] Zhao ve Zheng[5]
Ingold, Beattie ve Yeoman[7]  Chatwin[6]

Elmaghraby ve Keskinocak[8] An[11]

Lippman[10] Bitran ve Caltendey[9]
Hawtin[12] Lin[14]

Yeoman ve Beattie[13] Anjos[15]

Philips[17] Talluri ve Van Ryzin[16]
Chiang, Chen ve XU[18] Ghose ve Tran[21]
Kuyumcu[19] Bilisik[23]

Shields ve Shelleman[20]
McGuire ve Pinchuk[22]

. LITERATURDE KULLANILAN
KANTITATiIF MODELLERIN
SINIFLANDIRILMASI

Literatlirde perakendecilik sektoriinde kullanilan
kantitaitf modeller detayli incelenmistir. Bu inceleme
sonunda kullanilan modellerin talepleri ele alisi agisindan
deterministik ve stokastik talep modeli olarak ikiye
ayrildigi anlasilmistir.  Deterministik ve stokastik talep
modelleri de kendi igerisinden ayrimlar gdstermektedir.
Asagidaki  sekilde  belirtilen  siniflama  agikga
gosterilmistir.

Sekil.1’de agaclandirma siniflamasi incelendiginde
asafidaki  Ozelliklere ~ gore  modeller  farklilik
gOstermektedir.

1) Talebin Deterministik Talep Modeli
Stokastik Talep Modeli
Acisindan

veya
Kapsaminda Ele Alinmasi

) 2) Stokastik Talep Modeli Kapsaminda Musteri
Odeme Istedi Fiyat Fonksiyonunun Satis Sezonu Boyunca
Sabit veya Degisken Olarak Ele Alinmasi Agisindan

) 3) Stokastik Talep Modeli Kapsaminda Satis
ladelerinin Géz Oniine Alinmasi veya ihmal Edilmesi
Agcisindan

4) Agaclandirma Semasina Ek Olarak
Optimizasyonda Kullanilan Fiyat Kimesinin Ele Alinisi
Acisindan

Asagida, detayli bir sekilde, yukarida belirtilen
agaclandirma semasindaki siniflandirmaya gore literatur
calismalari siniflandiriimistir:

I11.1. Talebin Ele Alnisi Agisindan Deterministik
Talep Modeli veya Stokastik Talep Modeli

Talebin deterministik veya stokastik olarak ele
alinmasina  gére  ¢6zim  ydntemleri farklilik
gostermektedir. Efer gecmis fiyatlar ve bu fiyatlara
karsilik gelen satislar iliskisi kullaniliyorsa, dinamik
fiyatlandirma problemi, deterministik talep modeli
olusturularak, dogrusal olmayan programlama veya
greedy atama algoritmasi ile ¢ozulebilir.

Eger gelecekteki talep igin, gelecek misteri satin
alma yapisinin incelenmesi gerektigi dusinaliyorsa,
“eger-ise” durumlarina dayal stokastik talep modeline yer
verilmesi gerekir.

Gelecek fiyatlar ile talep arasinda kesin bir iliski
kurulabilecegi varsayiliyorsa talep deterministik olarak
ele alinmis olur [16]. Deterministik talep modeli
yaklasimin yerine, son calismalar stokastik talep modeli
yaklasimi (zerinedir. Bunun nedeni, stokastik talep
modeline iliskin optimizasyonun, hem kalan zamana hem
de eldeki stok miktarina gére daha detayli ve daha
kullanighi bir ¢6ziim sunuyor olmasidir. Ornegin; Bitran
[9] ve Zhao [5]’da satis sezonu icinde herhangi bir anda
perakendeci kalan stok durumunu gdzden gecirip
fiyatlama kararini vermektedir.

Stokastik talep yaklasiminda, deterministik talep
yaklasiminin aksine, her bir misteri bagimsiz olarak ele
alinir ve birim zamanda bir misterinin gelme durumu,
gelen musterinin satin alma olasihgi, satin almaktan
vazgecme olasiligi gibi olasiliklar ile satis yapilabilecegi
veya satls yapilamayacagi tespit edilir. Stokastik talep
yapisi daha gercekgi fakat deterministik talebe gére daha
karmasiktir. Bunun yani sira, gelir yonetimi uygulamalari,
stokastik talep yapisina sahip endustrilerde kullanilmaya
daha uygundur [9]. E§er birinci zamanin sonunda belli
olasilikla bir satis yapiimis ise A fiyati uygulansin, eger
birinci zamanin sonunda bir satis yapilmamis ve stok
degismemis ise B fiyati uygulansin seklinde olabilecek
alternatif her durum icin optimal fiyatlama stratejisi
uretilir. Dolayisiyla; deterministik talep yontemindeki gibi
tek bir optimal fiyat stratejisi s6z konusu olmayip
(6rnegin, fiyati énce 50 yap, kesin 50 adet satis yapilir;
sonra fiyati 30 yap, kesin 60 adet satis yapilir gibi),
zamanin ilerleyisine gore, her bir zaman noktasinda
olusabilecek mimkin tim durumlarin her biri icin ayri ve
birbirinden badimsiz optimal stratejiler s6z konusudur.
Cozim ydntemi olarak ise, dinamik programlama
kullanilir.

Buna Kkarsin, stokastik talep modellerinde,
miisterinin uygulanacak her bir fiyat karsisindaki satin
alma olasiliklarinin nasil gerceklestiginin tespit edilmesi
gerekir. Bu bakimdan, stokastik talep modelini iceren
dinamik fiyatlandirma modeli daha karmasiktir.

115



Ocak 2012.111-119.

Literattirde Kullanilan Modellerin
Siniflandiriimasi

/

Deterministik Talep
Modeli

e Gecmis fiyat ve gegmis talep verileri
arasindaki iliski kullanilarak dinamik
fiyatlama problemi ¢ozilir.

e  Sadece kalan zaman parametresine
gore fiyatlandirma optimizasyonu
yapilabilir.

Eger, talep ile Eger, talep ile fiyat
fiyat arasinda arasinda anlamli
anlamh bir bir iliski

iligki var ise; bulunamiyor ise;

Stokastik Talep
Modeli

e Gelecek musteri satin alma yapisinin
incelenmesi gerektigine dayanir.

e  Kalan zaman ve kalan eldeki stok
durumu parametrelerine gore
fiyatlandirma optimizasyonu
yapilmasina izin verir.

e  Stokastik dinamik programlama

Mdsteri 6deme istegi
fiyat dagilimi sabit

Matematiksel bir model Matematiksel bir

kurulabilir. model

Bu durumda, gelir ile kurulamaz.(az

fiyat arasinda (r = d x ) rastlanan bir

egrisel bir iliski durum)

olacagindan dogrusal Bu durumda,

olmayan programlama ve matematiksel bir

greedy atama algoritmasi model

kullanilir. kurulmadigindan,
gelir ile fiyat
arasinda iliski
YSAile
modellenebilir.

kullanilir.
Misteri 6deme

istegi fiyat dagilimi

degisken
Uriin Uriin Uriin
iadesiz iadeli iadesiz

Sekil 1. Literattrde Kullanilan Modellerin Siniflandiriimasi

111.2. Misteri Odeme istegi Fiyat Dagiiminin Ele
Alinisi Agisindan Sabit veya Degisken Fiyat

Rezervasyon fiyati, bir musterinin bir rln igin
Odemeyi arzu ettigi fiyattir. Magazaya gelen misterilerin
her biri, bir Orini ancak ve ancak o anki fiyat,
rezervasyon fiyatindan (misterinin  6demek istedigi
fiyattan) disik olmasi durumunda satin ahir. Literaturde
ele alinan calismalarin neredeyse tlminde, misteri
Odeme istegi olasilik dagiliminin satis sezonu icinde
degismedigi varsayilmistir. Ornegin; Gallego ve Van
Ryzin [3]’in ¢alismasinda her bir misterinin Uriin icin
O6deme isteginin  sezon  icinde  degismeyecegi
varsaylmistir.

Oysa ki, misteri ddeme istegi olasilik dagilimi
zamana gore degisebilir. Ornegin, sezonun bitimine iki ay
kala fiyat 80 iken bir misterinin satin alma olasiligi 0,30
olsun. Sezonun bitimine bir ay kala, fiyat ayni diizeyde
yani 80 iken sdz konusu misterinin satin alma olasihigi
0,10’a inebilir. Bu durumda, ayni fiyata gore tim sezon
icin sabit bir satin alma olasili§i olmaz. Ornegin; Zhao ve
Zheng [5]’in ¢alismasinda bu durum ele alinmistir.
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Bu genelleme modelin, daha genis c¢aph
uygulamalarina izin verir. Ornegin, seyahat eden yolcular,
kalkis zamani yaklastikca daha fazla ucret Gdeme
egilimindedir. Bu durumda, misteri 6deme istedi olasilik
dagihmi  zaman gectikce saga dogru kaymaktadir.
Mevsimsel Uriinlerde ise durum bunun tam tersidir. Bu
durumda, misteri 6deme istegi olasilik dagilimi zaman
gectikge sola dogru kaymaktadir.

q(t) = €* = Satin alma 1
olasihgi

«— —>

P x = Fiyat / Rezervasyon Fiyatl

Sekil.2. Musteri Odeme istedi Olasilik Dagilmi

Bu farkin ana nedeni ise sudur. Mevsimsel
Urinlere erken sahip olup tim sezon boyunca
faydalanmak isteyen misteriler, sezonun basinda daha
yiksek fiyat 6deme egilimindedir. Seyahat 6rneginde ise,
yolcularin  6nceden planlama yapmasi ve yiiksek
belirsizlik altinda mali taahhltte bulunmasi, musterileri
disuk 6deme yapmaya tesvik eder [5].
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111.3. Satis iadelerini G6z Oniine Alma veya ihmal
Etme Acisindan Fiyatlandirma

Literatiirdeki calismalar ele alindiginda, genel
olarak calismalarin ¢ogunda satis iadeleri g6z Oniline
alinmamistir. Bunun nedeni iade durumlarinin g6z éniine
alinmasinin problemin ¢éziimini gugclestirmesidir. Fakat,
yine de, iade durumlari géz 6nune alindiginda beklenen
gelir daha gercekci olarak hesaplanabilir. Ornegin; An
[11]°da bu durum dikkate alinmustir.

1.4, Fiyat Kumesinin Ele
Fiyatlandirma

Alnisi  Agisindan

Stokastik modeller ile analiz yapilirken kesikli
fiyat klimesi kullanilir. Bunun nedeni, yukarida ele alinan
satin alma olasiliklarinin  hesaplanirken Ustel talep
fonksiyonlarinin kullanilmasidir. Bilindigi gibi, Ustel talep
fonksiyonlari (0 +o0) arasinda tanimli olup Ustten
sinirsizdir. Yani, bu fonksiyonun maksimumu bulunamaz.

Bunun yani sira, literatiirde kesikli fiyat modelleri
daha kullanisli bulunmustur. Ornegin; Chatwin [6]’de bu
duruma uygun bir ¢alisma yapiimistir. Kesikli fiyatlarin,
yani tam sayili fiyatlarin kullanilma nedeni, hem stratejik
hem de taktiksel nedenlerden &tird, bircok firmanin fiyat
tercihlerini 6nceden belirledikleri bir fiyat listesi ile
sinirlamasidir. Bu da, perakende endustrisindeki genel
uygulamay! yansitir [16].

Mdsteri agisindan konu ele alinacak olursa; 3,8734
TL gibi bir fiyat yerine 3,90 TL gibi bir fiyat da musteri
tarafindan daha anlasilirdir [9].

IV. SONUC

Literatlirde ele alinan calismalar incelendiginde,
dinamik fiyatlandirma stratejisini uygulama sonucunda
elde edilecek gelir dizeyi, sabit fiyat stratejisini
uygulamaya ait gelir dizeyi ile karsilastiriimis ve bazi
calismalarda sabit fiyat stratejisi ile dinamik fiyatlandirma
stratejisi arasinda beklenen gelir diizeyi agisindan dnemli
bir fark olmadigi belirtilmistir. Fakat, ele alinan bu
calismalarda musteri ddeme istegi olasilik dadilimi sabit
kabul edilmistir. Halbuki, masterilerin herhangi bir Grin
icin ddeme istedi satis sezonu iginde degisime ugrayabilir.
Ornegin, seyahat eden yolcular kalkis zamanina dogru
genellikle acil durumdan 6turd, ayni bilet icin daha 6nce
yapmak istedigi 6demeden daha fazlasini 6deyebilir.
Buna karsin, mevsimsel bir Griini, &rnedin bir mayoyu
satin alabilecek bir potansiyel musteri ise yaz déneminin
sonunda sezonun basina gére daha az 6deme yapmak
isteyebilir. Musteri satin alma davranisindaki sezon iginde

meydana  gelebilecek  bu  tlrden  degisimlerin
g6zlemlenmesi ve kurulacak modele dahil edilmesi
dinamik  fiyatlandirma  uygulamasinin  basarisini
arttirabilir.

Bir baska rastlanan durum ise, misterilerin Uriin
iade etme olasiliklarinin bircok arastirmada dikkate
alinmamasidir. Bunun nedeni, iade durumunun g6z 6niine
alinmasinin problemin ¢ézimin( guclestirmesidir. Yine
de; muisteri iade etme olasiliklarinin da g6z Onune
alinmasi daha dogru bir fiyatlandirma saglayabilir.

Ayrica, firmanin uygulayacadi cesitli fiyatlar
karsisinda musterilerin hangi diizeyde talep olusturacagini
belirlemek (izere gegmis satis verileri ve gegcmis
fiyatlardan elde edilen veriler kullanilabilir.

Dinamik fiyatlandirma konusunda yukaridaki
ozelliklerin yaninda, firmanin is kosullari da 6nemlidir.
Dinamik fiyatlandirma sonucunda uygulanacak fiyatlar,
firmanin imajini zedelememelidir. Ayrica, firmanin fiyat
degisimi uygulamasi konusundaki kisitlar da uygulamaya
dahil edilmelidir. Ornegin, firma strateji geregi sezon
icinde fiyatlarin en fazla iki defa degismesine izin

verebilir.  Bununla beraber, talebi sezon icinde
etkileyebilecek 6zel bir takim durumlar ve yasal
diizenlemeler olabilir.

Yukarida tartistlan  bitlin durumlarin, talebe

dolayisiyla da fiyatlandirma Kkararlari (zerine etkisi
bulunmaktadir.  Dolayisiyla, dinamik fiyatlandirma
uygulamalarinda basari saglanmasi ve uzun donemli
istikrarli bir gelir dizeyi elde edilebilmesi icin, bu
durumlarin tuminiin g6z éntine alinmasi gereklidir.

CONCLUSION

Taking a look over the literature, it has been seen
that the revenues gained using a fixed price strategy and a
dynamic pricing strategy has been compared in the
researches. However, in these researches, it has been
suggested that the revenue gained through either a fixed
or a dynamic pricing strategy does not differ significantly.
The reason of this might be the assumption of taking the
customer willingness to pay as stable. Whereas, the
willingness of customers to pay might change in the sales
period. For instance, travelers are in a tendency to pay
more than average towards the departure time. On the
other hand, a customer of a seasonal good such as a
swimsuit is in a tendency to pay less than average towards
the end of the season. Paying attention to this type of
changes may increase the benefit gained by a dynamic
pricing strategy.

Another point is the ignorance of sales returns.
This is maybe the difficulty of including sales returns into
the model. However, taking into consideration of sales
returns might provide with a more accurate pricing.

Circumstances which affect on business and
business rules are also crucial. The prices suggested at the
result of a dynamic pricing strategy should not clash with
image of business. Also, constraints limiting the business

117



Ocak 2012.111-119.

should be taken into consideration. For example, there
might be a limited number of price changes available for
the business such as two. In addition, there might be some
special conditions or legal arrangements for the business.

In short, all of the points discussed above affect on the
business and thereby the pricing decision. As a result, all
of the circumstances mentioned above should be taken
into consideration in dynamic pricing to succeed and
ensure long term consistent revenue.
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