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I — GIRIS

Isletmelerin sattiklar1 mal ve hizmet degerlerinin para ile ifade
edilmesi, 0 mal ve hizmetin fiyatini olusturur. Saticilar1 herhan-
gi bir mal ve hizmeti satmaya iten en énemli faktor, fiyattir. Ote
yandan, alicilarin mal ve hizmet alma veya almama kararlar, ¢o-
gunlukla fiyata gore verilir. Su halde, fiyat, alicilar ve saticilar
yoniinden son derece Onemlidir.

isletmeler imal ettikleri veya aracilik yaptiklari mallari, ken-
dilerine en iyi gelir getirecek sekilde satabilmek ve bunlarin pa-
zarda tiiketiciler tarafindan tutulmasimi saglayabilmek i¢in, soz
konusu mallarina en iyi fiyat1i koymak zorundadirlar. Bu fiyatla-
rin belirlenmesi ise ¢ok nemli ve karmagik bir sorundur. Stzge-
limi, herhangi bir isletme, pazarda rakibi ¢ok olan bir mamul
i¢in, rakiplerin uyguladig: fiyati secerse, simirli bir kir elde etmek
veya zarara ugramak gibi durumlarla karsi karsiya kalabilir. Ote
yandan, mamuller i¢in uygun olan fiyatlari belirleyebilmek, islet-
melerin iizerinde dikkatle c¢alismalari gereken zor bir konu ol-
maktadir.

II — ISLETMELERIN FIYATLANDIRMADA UYGULADIK-
LARI GENEL POLITIKALAR

isletmeler belirli fiyat politikalar1 izleyerek, uzun bir siire
icinde en uygun geliri elde etmek isterler. Kisa slireli amaclar
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icin gecici politikalara bas vurmak, isletmelerin uzun siireli yasa-
min tehlikeye sokabilir.

Herhangi bir isletme, mamullerini fiyatlandirirken, asagida-
ki ii¢ yoldan birisini secebilir:

1. Kabul edilmis pazar fiyatimin altinda satis yapmak
2. Pazar fiyatimin oldukca. iistiinde satis yapmak
3. Pazar fiyatiyle satis yapmak

Bu yollarin hangi durumlarda ve kimler tarafindan ne sekil-
de uygulanacagini, kisaca inceleyelim.

1 — Diigiik Fiyatla Satig Yapmak

Baz1 saticilar pazarda olusmus fiyatin altinda bir fiyatla sa-
tis yapma yolunu secerler. Bu yolu tutan isletmelerin fiyatlari,
ayni sinifa giren mamulleri satan diger isletmelerle karsilastiril-
diginda, daha diisiik fiyat diizeyleri soz konusu olacaktir. Diisiik
fiyatlarla satis, yalmizca perakendeciler tarafindan degil, toptan-
cilar tarafindan da uygulanabilir. Ayrica, bazi imalatc¢ilar da, pa-
zar fiyatindan diisiik bir fiyatla satis yapmanin gereklilifine
inanmislardir. Pazar fiyatimin altinda bir fiyatla s‘atr:;.* yapmak,
cogunlukla mamul fiyatlarinin kararsiz bir yol izledigi ve isletme-
lerin miisterilerine gesitli ayricailklar (imtiyazlar) tanidig1 pazar-
larda daha kolaylikla uygulanabilir. Stzgelimi, indirimler yoluy-
le, miisterilere baz1 ayricaliklar taninabilir.

Belirli bir zamanda elverisli oldugu sanilan diisiik fiyatlarin,
hangi dlizeylerde olmas: gerektigini kestirebilmek, pek kolay bir
is degildir. Eger yapilmas:1 diisiiniilen fiyat indirimini, rekabet
nedeniyle uygulamak geregi yoksa, baska bir deyisle, kuvvetli bir
rekabet stz konusu degilse, bu yola bas vurmak yanlis olur; ¢iin-
ki fiyat diislikliigii dolayisiyle, satis hacminde ve kirda OSnemli
bir artis kaydedilmeyebilir. Ozdes (homojen) mallarin belirli bir
zamandaki fiyatlar1 degismez oldugimndan, hi¢ bir isletme, uzun
siire pazar fiyatinin altinda satis yapmak istemez. Burada sozil
edilen pazar sartlari, tam rekabet pazarmmin Ozelliklerine uygun-
dur. Yani, mallar ozdestir, pazara giris ve cikis serbesttir, endiist-
rideki isletmelerin ve tiiketicilerin sayis1 son derece ¢oktur, iire-
tim faktorlerinin degistirilme imkani vardir ve pazardaki olay-
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lar, alicilar ve saticilar tarafindan kolaylikla izlenebilir. BGyle
bir pazarda, Onceden belirlenmis fiyatlarin altinda satis yapmak,
isletmelerin zarara ugramasina sebep olur. Ayrica, pazardaki is-
letmelerin ¢ogunlugu diisiik fiyatlar uyguluyorsa, eski fiyat diize-
yi asagiya kayarak, bu fiyatlarda duraganlasabilir,

2 — Yiiksek Fiyatla Sahs Yapmak

Baz1 isletmeler igin, pazar fiyatindan oldukca yliksek bir fi-
yatla satis yapmak imkam vardir. Isletmenin pazarda kuvvetli
bir yeri yoksa, pazar fiyatinin iistlinde bir fiyatla satis yapmak
imkéani ¢ok smmirhdir.

Malin kalitesinde veya islevinde (fonksiyonunda) Onemli
farkliliklarin olmasi, ya da malin karmasik bir yapida bulunma-
s1, baskalarinca taklit edilmesinin zor olmasi ve bunlarin patent
haklariyle korurimasi hallerinde, isletmenin pazardaki durumu
kuvvet kazamr. Ote yandan isletmeler, genis ¢apta reklam ve ma-
lin satisimi arttiric: diger eylemlere girisebilirler ve tliketici iize-
rinde psikolojik olarak kuvvetli bir etki birakabilirler. Dayanir
mallar icin iyi bir bakim ve hizmet orgiitii kurmak ve bunlar:1 et-
ken bir sekilde calistirmak, mallarin yliksek fiyatlarda tercih
edilmesine sebep olur.

Yeni bir mali pazara sliren isletmelerin, yiiksek fiyatlar
siirdiirmesi bazen imkansiz olabilir. Diger kisilerin zamanla bu
malin benzerini imal etmeleri ve diislik fiyatlarla pazara sunma-
lari, yliksek fiyatlar uygulayan ilk isletmenin mallarina kars:
olan talebi azaltir.

3 — Pazar Fiyatwyle Satis Yapmak

Isletmelerin biiyiik ¢ogunlugu, satacaklari mallar i¢in uygula-
yacaklar fiyatlari belirlemede, kolay yollar1 tercih ederler. Bir
cok toptanci ve perakendeci isletmeler, kendi mallariyle ayni sini-
fa giren mallar i¢in diger isletmelerin uyguladiklar fiyatlari kabul
etmek egilimindedirler. Rakiplerin fiyatlar1 degistirmesi halin-
de, onlar da aym degisikligi yaparlar. Boéyle bir durumda, miis-
terileri cekebilmek ve satis hacmini arttirabilmek icin reklam ve
satis1 arttirici diger eylemlere girisilir ve degisik pazarlama po-
litikalar1 uygulanarak rekabetin etkisinder: kurtulma yollar1 ara-
nir.
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III — REKABET VE FIYATLANDIRMA

Pazarda muallarin kalitesiyle uyumlu cesitli fiyat dlizeyleri
vardir. Rakip isletmeler, bu fiyat ve kalite farklarina dayanarak
rekabet ederler. Fiyat kararlar: alinirken, rakiplerin kimler oldu-
gunu ve mamullerinin ne gibi Ozellikler tasidigini bilmek gere-
kir. Kalite ve hizmet bakimindan rakiplerle aym olan mamulle-
ri satan isletmeler, fiyatlarini yiikseltebilmek igin rakiplerinin iis-
tinde bazi c¢abalara girismeleri gerekir. Kalite farkliliklari, ma-
muliin hacim ve bi¢imindeki degisiklikler, isletmelerin fiiketici
lizerinde biraktiklari izlenim, fiyatlarin rakiplere gore yliksek ve-
ya diisiik olarak saptanmasina yardimci olur, Bu farkliliklarin da
belirli bir smir1 asamayacagini gozden uzak tutmamak gerekir.

Rakiplere gore diislik fiyat uygulamak, maliyet giderlerinin
elverisli olmas1 halinde iyi bir politika olur. Bazen de diisiik fi-
yatlarla satis yaparak sliriimden kazanma careleri aranabilir. Fa-
kat, diigiik fiyatlari rakiplerin de uygulamasi, safislarin artma
imkimni smirlar. Bu nedenle isletmeler, fiyat disi rekabet arac-
larina daha ¢ok bas vurmak egilimindedirler. Isletmelerin yiik-
sek fiyatlar: siirdiirmeleri, yliksek maliyet giderleriyle calisan
isletmeler bakimindan elverisli olur. Boyle bir durumda, diisiik
maliyetlerle calisan isletmeler, yiiksek maliyetlerle calisan islet-
meleri koruyucu bir duruma girerler.

Perakendeciler rekabet fiyatini uygularken daha dikkatli
davranmak zorundadirlar. Genis gapta rekabetin bulundugu pa-
zarlarda, her isletmenin ancak pazar tarafindan belirlenen fiyaft-
larda rekabet etme imkani vardir. Isletmelerin irili ufakli pek
¢ok rakipleri vardir. Boyle bir durumda degisir giderlerin lizerin-
de bir fiyatla satis yapmak elverisli bir yol olur. Pazar fiyatinda
giderler gelirleri asmaya baslamissa, isletmenin yasamasi giigle-
sir. Daha yiiksek bir fiyat uygulanmagzsa, ya satislar1 arttirici ey-
lemlere girisilerek gelirler yiikseltilir ya da pazardan c¢ekilmek
zorunlugu ortaya cikar.

IV — TEK FIYAT VE DEGISIR FIYATLAR

Isletmeler rekabet, aliskanlik ve devletin etkisiyle, ayn sart-
larla alis veris yapan biitlin miisterilerine, aym fiyati uygulamak
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yolunu secebilirler. Bu uygulama, isletmelerin fiyat politikalar
bakimindan da bazi amagclarina hizmet edebilir.

Tek fiyat politikasina gore, kalite miktar, satin alma sartlar
bakimindan aym dogrultuyu izleyen biitiin miisterilere aym fi-
yatlar uygulanmir, Miisteriler arasindaki adaletin korunmasi, islet-
meye kars: giiven saglanmasi ve buna benzer nedenler saticilar:
tek fiyat politikasina iter.

Tek fiyatlarin {iistiinliikkleri yanminda, énemli sakincalar1 da
vardir. Pazar sartlarma uyan esnek bir fiyat politikasi uygula-
mak, rakiplerin davramslarma uymak, kredi riskleri degisik
olan alicilara degisik sartlarla satis yapmak gibi imkéanlar, bu po-
litika ile kisitlanmaktadir.

Bu sakincalarin Oniine gecmek isteyen isletmeler, tek fiyat-
lar yerine degisebilen fiyatlar1 daha c¢ok tercih ederler. Degisir
fiyat politikasina gore, ayni mamulleri satin alan miisterilere, ce-
sitli nedenlere bagli olarak baska baska fiyatlar uygulanmir. Alici-
larin ve saticilarin pazarlik giicii, alim miktarlari, isletmeye bag-
lilik derecesi, 6deme siireleri gibi etkenler, fiyatlardaki degisik-
liklere sebep olur.

Degisir fiyatlar: uygulamak i¢in bas vurulan en Onemli arag¢-
lardan birisi indirimlerdir. Asagidaki boliimlerde, indirimin an-
lami, gesitleri ve uygulanmasi ayrintili bir sekilde incelenmistir.

V — INDIRIMLI FIYATLAR

Indirimli fiyatlar1 incelemeden once liste fiyatinin (list pri
ce) ne demek oldugunu bilmemiz gerekir. Ciinkili indirimlerin
cogunlugu, liste fiyatlar: {izerinden yapilmaktadir.

En basit anlamiyle liste fiyatlari, temel olarak kabul edilen
ve malin tiiketici veya toptanci ya da perakendeci i¢in satis dege-
rini gdsteren fiyatlardir. Bu liste fiyatlari, endiistriden endiistri
ye ve cesitli zamanlara gore degisir. Fiyatlar bir katalog ya da
listeye basili olarak belirtilmistir. Isletmelerin degisik sartlara
gbre verecegi kararlara gore liste fiyatlarinda da bir takim degi-
siklikler s6z konusu olabilir. Bu liste fiyatlar1 degisir liste fiyat-
lari adim alirlar. Bir de degismeyen liste fiyatlari vardir, Listede
ilan edilen fiyatlar kolay kolay degistirilmez; ancak fiyat degisik-
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likleri zorunlu oldugu zaman, eski liste fiyatlar iizerinde oynama-
lar yapilarak yeni fiyatlara uyulabilir. Sozgelimi, degisiklik liste-
deki fiyattan % 10 veya 1 lira tutarindadir seklinde...

Bu ydntem cogunlukla, sik sik fiyat degisiklikleri olan en-
diistrilerde uygulanir. Boylece temel liste fiyatlar1 degismez ola-
rak toptanci veya diger aracilar tarafindan bilinir. Ayrica yeni
durumda, belli bir miktar degisiklik yapildig1 ve fiyatlarin buna
gore hesaplanacag: unutulmaz. Fiyat diismeleri de, bu temel liste
fiyatlarina gore belli bir indirimle hesaplanir. Liste fiyatlarinda-
ki degisiklikler, ayr1 ayr1 kalemler icin belirlenebilecegi gibi,
farkls mamullere gore yapilan smiflandirmayl goz onilinde tuta-
rak da belirlenebilir.

indirimlerin s6z konusu oldugu bir cok alanlarda, temel ola-
rak liste fiyatlar: alinir. Gercekten bir cok miisteri, fiyatin ken-
disinden c¢ok yapilan indirim miktarina dikkat eder. Bu noktay:
gz Onilinde bulunduran bazi perakendeciler, liste fiyatlarim yiik-
sek olarak belirlerler ve miisterilerine liste fiyatlarindan ¢ok bii-
yilk oranlarda indirim ysptiklarini ilan ederler. Gergekte, nor-
mal fiyattan daha ¢ok 6deyen ftiiketiciler, o mali biiylik bir indi-
rimle ucuz olarak aldiklarini sanirlar.

Otomobil endiistrisinde, son zamanlara kadar bu sekilde
diizenlenen liste fiyatlari, yaygin olarak uygulanirdi. Liste fiyat-
larinin uygulanmadigl ve pazarlhigin normal sayildigi iilkelerde,
fiyatlar genellikle, tiiketicinin almayr umdugu diizeyden daha
yiiksek olarak belirlenir.

Liste fiyatlari, cojrafik fiyatlandirmaeda da ¢ok Onemli bir
rol oynamaktadir. Cesitli boOlgelere gore uygulanacak cesitli fi-
yatlarda, liste fiyatlar1 esas alinarak bazi ayricalbiklar yaratila-
bilmektedir.

indirim, herhangi bir satici tarafindan, kendi ihtiyaclar1 icin
veya diger kisilere satmak i¢in alim yapan kisilere, liste fiyati ve-
ya temel fiyat lizerinden yapilan ve ¢esitli sekillerde uygulanan
Ozendirici bir aractir,

Belirli bir mal i¢in tek bir fiyat uygulamak, imalatg1 ve pera-
kendeciler i¢in bir ¢ok kolayliklar saglarsa da, indirimler yoluyla
satislar1 daha yiiksege ¢ikarmak miimkiin olabilmektedir.
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Liste fiyatindan indirim yapmak, toptan ticarette ¢ok yaygin-
dir. Ozellikle imal edilmis mallar1 satin alan aracilara, imalatc:-
lara ve devlet kuruluslarina toptancilar tarafindan indirimli sa-
fislar yapilir,

Indirim, miktar indirimi, ticari indirim, fonksiyonel indirim,
pesin ddeme indirimi ve mevsimlik indirim olmak lizere bes bd-
liime ayrilarak incelenebilir. Bu indirim c¢esitlerini ayr1 ayri ince-
leyelim.

L Mikior Indivimni

Genis miktarda alim yapan misterilere, saticilar tarafindan
uygulanan hir indirim seklidir. Bu indirim, belirli bir zamanda
alinan mallarnn toplamn degeri iizerinden uygulanabilecegi gibi,
bir kerelik alimlarin toplam degeri ilizerinden de uygulanabilir.
Bu nedenle miktar indirimi, birikmeli (cumulative) ve birikme-
siz (noncumulative) olmak lizere iki boliime ayrilarak incelene-
bilir. Her iki indirim c¢esidi de her cesit mal i¢in, degisik diizey-
lerdeki saticilar tarafindan uygulanabilir.

A — Birikmesiz Miktar Indirimi

Bu indirim bir kerelik alimlarin fiziksel miktar: {izerinden
veya toplam para degeri izerinden uygulamr. Boylece, genis
caplhi alimlarin Ozendirilmesi amacina ulasilmak istenir. Alinan
veya siparis edilen belirli bir miktardaki mal iizerinden belirli
bir indirim uygulanir. Alic1 ve saticinin bu alis veris disinda bir-
birlerine karst herhangi bir ylikiimleri yoktur.

Birikmesiz miktar indirimi, cesitli sekillerde yapilabilir. En
yvaygm olan uygulama sekillerini soylece inceleyebiliriz:

1. Indirim, biitiin alimlarin toplam para degeri iizerinden
uygulanabilir. Szgelimi, 10.000 TL ik bir alim yapilmissa, bunun
lizerinden uygulanan % 10’luk indirim, malin 1.000 TL eksigine,
baska bir deyisle, 9.000 TL’ya satilmasinm1 gerektirir. Boylece,
alict 1.000 T hik bir indirimden yararlanmis olur.

2. Satin almman birim sayisina gore, birikmesiz miktar in-
dirimi uygulanabilir. Stzgelimi, bir gomlegin fiyat1 40 TL ise, bir
tane gomlek alan kisi, bu fiyat1 O0demek zorundadir. Fakat, ba-
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zen 3 gomlek birden alana, 3 tanesi 100 TIL’ya satilabilir. Boylece,
3 gomlekte 20 TL indirim yapilmis olur.

Makine ve yedek parca imal edip satan bir imalatgl, asagi-
daki gibi bir indirim tablosu diizenleyebilir:

Bir kerede satin Liste fivatmdan
almnan miktar indirim yiizdesi
1—24 % 45
25--49 % 47
50 ve daha tazlas) icin % 51
TABLO (1)

Satis miktarini diizineye baglayan bir satici igin Tablo (2),
elverisli olabilr.

Bir kerede satin Liste fivatimdan
ghman miktar indirim ylizdesi
1 ditzineden az % 0
1— 12 diizine % 1
12— 120 diizine % 2
120— €00 diizine % 25
600—1200 diizine U 3
1200 dizineden ¢ok % 35
TABLO (2)

3. Birijkmesiz miktar indirimi, satin alinan malin fizikse!
miktar: iizerinden de uygulanabilir, Stzgelimi, belirli bir miktarda
alim yapilirsa, % 40 indirim uygulanir. Eger alim bu miktara ula-
samamigsa ve saticinin saptacdigi baska bir indirim gercevesine
giriyorsa, alici saticinin son durum igin uyguladigi indirimmden
yararlanabilir, Bu da Ornef.n, % 26 olabilir. Yag toptancilig1 ya-
pan bir kisi, indirimi esas olarak tenekeyi almigsa, tam dolu tene-
ke yag alanlara indirim ylizdesini uygulayarak diisiik bir fiyatla
satim yapacaktir.

Birikmesiz miktar indiriminin ana hedefi, alicilar1 genis
miktarlarda alim yapmaya tesvik etmektir. Biiylik hacimdeki
siparisler, kirtasiyeciligi azaltacagr gibi, kiigiik hacimli siparis-
lerin ortaya cikaracagi zaman ve enerji kayiplarimi da onler. Gio
yandan, alici alimlarim cesitli kaynaklara bdlmemis olur. Fazla
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imalat, degismez giderlerin birim bagina diisen miktarlarini azal-
tir ve kapasitenin tam clarak kullanilmasini saglar.

Bu indirimden yararlanmak amaciyle, asir1 stok yapma teh-
likesinin basgostermesi, alicilar icin bir cok sakincalar yaratir.

B — Birikmeli Miktar Indirimi

Belirli bir zaman siiresi icinde, satin alinan mal miktarinin
toplami iizerinden uygulanan indirim, birikmeli miktar indirimi
(Cumulatve Quantitiy Discount) adim alir. Burada bir kerelik
alimlar yerine, belirli bir dénemdeki alimlarin toplami goz oniin-
de tutulur. Bu donem ig¢indeki alimlar ne kadar fazla ise, uygula-
nacak miktar indirimi o kadar yliksek olur.

Aylik alimlarin toplam degeri lizerinden uygulanan birikmeli
indirime iliskin olarak, Tablo (3)’deki 6rnegi verebiliriz.

Aylik teplam Liste fiyatindan
alumlar indirim yiizdesi
150 TL'dan az % 0
160— 300 TL % 5
310— 600 TL % 75
610--12006 TL % 10
1210--2500 TL % 12,5

25105000 TIL % 15

5000 TL’'dan ¢ok % 17,5

TABLO (3)

Birikmeil miktar indirimi, genellikle aylik, alfi aylik veya bir
yillik bir siireyi kapsar. Indirimlerin uygulanmasi i¢in iki yol soz
konusu olur. Herhangi bir isletmenin siirekli miisterisi olan bir
aliciya, gegmis donemdeki alumlarina gbre uygulanmis olan aylik
ya da yillik indirim miktarl, o alim yili i¢in de —alimlarin timi
yapllmadan— uygulanabilir. Cogunlukla uygulanan diger bir yol
da, belirli olan indirim siliresi sonunda, bir miisterinin yaptig:
alimlarin toplami {izerinden, belirtilen indirimin yapilmasidir,
Birinci sekilde, ¢Onceki indirim siiresindeki alimlar esas alina-
rak indirim yapilir; ikinci sekilde ise, indirime esas olan siirenin
sonunda alimlar toplanarak indirim, bu toplam tlizerinden yapil-
maktadir.
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Birikmeli miktar indiriminin amaci, yapilan alimlarin sii-
rekliligini saglamaktir. Ek alimlarin indirimden daha fazla yarar-
lanmalari, isletmelerin bir cok miisteri ¢cekmesine sebep olur.

Birikmeli ve birikmesiz indirimin uygulanmasinda amaclar
degisik olabilir. Eger indirim, bir imalatcinin yapfig1 iki veya da-
ha ¢ok mal icin uygulanmiyorsa, her mala konan degisik indirim
oranlar ile, dengeli bir kar elde etme amaci gerceklestirilebilir.

ki gesit indirim de, satista bir takim artirimlar sagladig: gi-
bi, imalat giderlerinin azalmasi sonucunu da dogurur. Ayrica mik-
tar indirimi, saticilarin birine baglanma zorunlugunu dogurur ve
boylece alicilarin cesitli kaynaklardan alim yapmasi halinde ug-
rayacaklar: giicliikleri de onler. Bu giicliikleri kaldirmak isteyen
alicilar, alimlarin tek kaynaktan yaparlar. Bundan yararlanan is-
letme sahipleri, kapasitelerinin tiimiinii kullanirlar ve iiretim un-
surlarindan bir takim artirimlar saglarlar.

Miktar indirimi, belirli bir mali tanitmak amaciyle de uygula-
nabilir.

C — Miktar Indiriminin Etkileri

Indirim yontemlerinin tiimii, biiylik capta alim yapanla-
ra, —ucuz bir fiyat uygularmis gibi— daha diislik maliyetlerle mal
elde etmelerini saglar. Ozellikle birikmesiz indirimde, fazla mik-
tarda mal alimina yiiksek indirim oranlarinin uygulanmasi, bazi
alicilarin ihtiyaclarindan ¢ok daha fazla alim yapmalarina se-
bep olur; boylece miisteri bir takim kayiplara ugrayabilir. Baz1 za-
manlar imalatcidan kiiciik ¢apta alim yapan perakendeciler, ylik-
sek indirim oranlarindan yararlanmak amaciyle, satabileceklerin
den daha fazla mal alirlar ve bdylece akir1 stok yapmak zorunda

kalirlar. Bu durumda asir1 stok yapmanin biitiin risklerine pera-
kendeci katlanmis olur,

Miktar indiriminin diger bir etkisi de, aym mali satan rakip
isletmeler iizerinde goriiliir. Indirimin gecerli oldugu alanlarda,
isletmeler ya digerlerinin uwyguladig1 gibi bir indirim politikas:1 gii-
derler ya da hi¢ bir indirim uygulamadan, net bir fiyatla satis ya-
parlar, Bu net fiyat, indirim yapan rakiplerin fiyatlarindan da-
ha ucuz olur. Boylece arada bir denge saglanmis olur. Miktar
indirimi uygulamak ya da diisiik bir net fiyatla satis yapmak, sa-
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ticinin ig¢inde bulundugu pazar durumuna ve miisterilerin tutumu-
na gore secilecek bir politikadir.

2 — Ticari Indirim

Herhangi bir malin gercek satis fiyat1i belirlenmeden once,
imalatcilar, toptancilar ve perakendeciler miisterilerine liste fi-
yatlarindan belirli bir oranda indirim yaparlar. Cesitli etkenlere
baglh olarak uygulanan indirimler, liste fiyatlarinin gercek satis
fiyatlarini gtz oniinde tutarak, dikkatli bir sekilde hazirlanmasi-
n1 gerektirir. Ticari indirimin asil amaci, malin dagitimini yapan
kisilere, belirli bir kar birakarak, dagitimin diizenli bir sekilde
yapilmasint saglamaktir. Genellikle uygulanan yontem, liste fi-
yvatindan tek bir indirim yapmak yerine, cesitli indirimler yap-
maktir. Baska bir deyisle, dagitim kanalinda yer alan alicilara,
yapacaklar1 eyleme gore liste fiyatindan belirli bir indirim uygu-
lanir.

Sozgelimi, bir imalatgl, perakendecilerine, onlarin giderlerini
karsilayarak net bir kar birakan indirim oram olarak, % 30°luk
bir miktar uygulamay1 kararlastirsin. Aynm sekilde, toptancilar
icin de % 30 oramindaki bir indirimin elverisli olduguna karar ver-
sin. Bdyle bir durumda, toptancilarin ekleyecekleri kidr marji, sa-
t1s fiyat1 lizerinden % 10 ve perakendeciye uygulayacaklar: indi-
rim oram ise, % 30’dur. Perakende fiyatin 100 TL oldugunu var
sayalim. Yukardaki sartlar geregince, toptancilarin perakendeci-
lere satis fiyat:1 70 TL (100 TL’nin %70’i) ve imalat¢inin toptan-
ciya satiy fiyati, 63 TL (90 TL'nin % 70’i olacaktir.

Eger imalat¢i, 40, 10 ve 5 seklinde bir indirim zinciri uygu-
larsa, yapacagl toplam indirim % 55 olmaz. Ciinkii, bu indirimler
ilk liste fiyatindan yapilmamaktadir. Liste fiyati 100 ise,
100x%40=40 TL ilk indirim tutaridir. 100-40 = 60 TL net fiyattir.
Bu fiyat iizerinden ikinci indirimi uygularsak, 60x % 10 = 6 TL
ikinci indirim ftutaridir. 60-6 = 54 TL ikinci net fiyattir. Bu fiyat
iizerinden ii¢lincii indirim tutarmni uygularsak, 54x % 5 = 2,70 TL
iiciincli indirim tutar1 olarak bulunur. 54-2,70 = 51,30 TL son fi-
yattir. Bastan beri yapilan indirimlerin toplamini bulursak,
40+4-64-2,70 = 48,70 TL veya % 48,7 oraninda bir indirim ortaya ¢i-
kar. Demek ki, 40, 10 ve 5 olarak uygulanan bir indirim zincirin-
de, yapilan toplam indirim oram % 55 degil, % 48,7 olmaktadar.
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indirim zinciri uygulanirken, imalatci % 48,7 oranmdaki bir
indirimle ilk toptanciya satis yapar. Toptanci Kkendisine
100-48,7 = 51,30 TL’ya mal olan mamulii ikinci indirim oranin
uygulayarak (60 TL iizerinden % 5) perakendeciye 54 TL’ya sa-
tar. Perakendeci 54 TL’ya satin aldigi1 mal1 (60 TL iizerinden % 10
oraninda indirimli) 60 TL’ya satar.

Ticaret indirimi cesitli sekillerde yapilabilir. Bu indirime
iliskin bir ka¢ Ornek verelim.

1. Isitma techzati yapan bir imalat¢inin uyguladigl indirim
sOyledir:

2000 TL ve daha fazla alim yapan toptancilara % 50, 2000
TI’dan az degerde alim yapan toptancilara % 45 indirim uygulan-
maktadir. Boylece miktar ve ticaret indirimi bir arada uygulan-
mis olur. Adi gegen mallarin per _kendecilerine, alim hacmine bak-
maksizin % 35 indirim yapilmaktadir.

2, HElektrik malzemesi yapan bir imalatci, toptancilarina
% 50 indirim yapmakta, radyo malzemesi de satan toptancilar
icin, 60, 10 ve 10 seklinde bir indirim zinciri uygulamaktadir.

3. Yedek parca imalatcisi, toptancilarina Y% 50, perakende-
cilere % 40 ve son alicilara ise % 30 oraninda bir indirim uy-
gulamaktadir.

A — Tieari Indirim Uygulama Nedenleri

Ticari indirim belli basli 4 nedenle uygulanabilir. Bu neden-
leri kisaca inceleyelim.

1. Neden: Saticilar genis ve pahali kataloglarla liste fiyatla-
rim bastirirlar. Bunlar: degistirmek uzun bir zaman: kapsar. Fa-.
kat, liste fiyatimin bu sekilde degismez olmasi, hi¢c bir zaman in-
dirimleri belirtmemesi bakimindan, sakincali sayilmamalidir.
Belirli mallar icin uygulanan gercek fiyatlar:r gostermeyen bu lis-
te fiyatlarini, gercege indirgeyebilmek icin, indirim tablolar: diizen-
lemek gii¢ bir konu olmamaktadir. Saticilarin ve diger miisteri-
lerin, mala karsi taleplerini arttirabilmek icin indirimler ©nemli
bir rol oynarlar. Indirimli olarak alinan mallar icin, ucuz fiyatlar
uygulandig: izlenimi bu konuda olumlu bir etki yaratir.
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2. Neden: Liste fiyatlari araci ve tiiketicilere mallarin hangi
fiyatlarla satilacagim gosterir. Boylece saticilarin istegi olan, be-
lirli mallara belirli fiyatlar uygulamak ilkesi, liste fiyatlari araci-
lig1 ile gergeklestirilmis olur. Boyle mallar i¢in uygulanan ticaret
indiriminin snirlandirilmas: yoluyle, belirli mallar icin belirli fi-
yatlar saptanabilir, Bunun basarili olabilmesi, biitiin alicilar i¢in
ortalama bir kar hacmi saglanmasiyle miimkiindiir. Imalatgidan
mal1 alip baskalarina satacak olan kisilerin hepsine, gergek bir
ka&r hacmi saglayacak kesin fiyatlari belirlemek, kolay bir is de-
gildir. Ayrica alicilarin bu yolda ikna edilmesi de baska bir zor-
luk yaratir. Alicilara, belirlenen indirim oranlariyle, giderlerini
karsilama ve ayrica kar elde etme imkAni saglanmazsa, 0 malin

saticilart ¢ok sumurli olur ve alicilar bu mali satmaktan vaz ge-
cebilirler.

3. Neden: Isletme degisen bir fiyat politikas1 uygulamak
istiyorsa, liste fiyatlarimi kullanmak iyi bir yol olur. Mal almak is-
teyen toptanci veya perakendeci, gergek satis fiyatini bulmak
icin, liste fiyatinin yaninda indirim tablosunu da gtz oOniinde bu-
lundurur. Son duruma goére diizenlenmis indirim oranlarina go-
re, alinacak malin gergek fiyati kolaylikla bulunabilir. Isletme, de-
gisen bir fiyat politikas1 uyguluyorsa, indirim oranlarini kendisi
icin en kérli ve satislarini arttirici bir diizeyde belirlerken degi-
sik durumlar1 gz Oniinde tutarak, rakiplerinden iistiin gelebilir.
Indirimli fiyatlarin uygulanmasi, gercek fiyatlarin rakiplerden
gizli tutulmasini da saglayabilir.

4., Neden: Perakendeci herhangi bir miisteriye, imalatginin
ya da toptancinin fiyat listelerini gosterdiginde, miisterinin pe-
rakendecinin ddemis oldugu gercek fiyati anlamasina imkan yok-
tur. Cilinkil, perakendeci, imalat¢ci veya toptancidan alim yapar-
ken, liste fiyati lizerinden 6deme yapmamis, indirimlerden ya-
rarlanarak daha diisiik bir fiyat ddemistir. Bundan haberi olma-
yvan miigteri, o malin fiyatini daha yiiksek olarak goriir ve alim
yaparken perakendecinin ¢ok az bir kir elde ettigini samnir.

B — Ticari Indirimin Sakincalar,

Ticari indirimin son alicilar bakimindan bir takim sakincala-
r1 vardir, Alic1 ¢esitli saticilarin uyguladig: fiyatlari dogrudan
dogruya karsilastirmak isterse, yorucu islemler yapmak ve zaman
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harcamak zorunda kalir. Ayrica bu islemlerin yapilmasi satici-
lar i¢in de zorunlu oldugundan, onlar da bu giicliikle karsilasabi-
lirler. Ancak, indirim tablolarimin iyi bir sekilde diizenlenmesi, bu
zorluklarin oniine ge¢cmektedir, S6zii edilen sakincalar1 olmayan
net fiyatlar, ticaret indiriminin uygulandigi liste fiyatlarindan c¢ok
daha elverisli olmaktadir.

Indirim oranlarmmin cekici bir sekilde kararlastirilmasi, cok
Onemli bir konudur.

3 — Fonksiyonel Indirim

Belirli bir sinif miisteri yerine, g¢esitli miisteri siniflarina sa-
t1s yapan isletmeler, bu alicilarin dagitim kanalinda aldiklari yer-
lere gore fiyat ayirimi yaparlar. Dagitim kanalindaki degisik yer-
ler, degisik fonksiyonlarin yerine getirilmesini gerektirir. Orne-
gin, eger bir imalatci, kendi mamulierini toptanci ve perakende-
ciye kendisi dagitiyorsa, her ikisine karsi ayri ayr1 fiyatlar uy-
gular. Ayrica imalatci son tiiketicilere de satis yapiyorsa, uygula-
nacak fiyatlar ii¢ ayr1 diizeyde belirlenmis olmalidir. Baska bir
deyisle, toptanci, perakendeci ve son tiiketici i¢in ii¢ ayr: fiyat
diizenlenecekfir,

Baz1 imalatcilar, imal ettikleri mallar1 ¢ok degisik alicilara
satabilir. Ornegin, mamullerinin bir kismini, bunlar: kendi imalat-
larinda kullanacak olan diger imalatcilara satar. Diger bir kisim
mamuliinii, toptancilara satis yapan ana dagiticilara satar. Ayri-
ca, perakendecilere satis yapan yari1 toptancilara ve dogrudan
dogruya perakendecilere de satis yapabilir. Boyle bir durumda,
imalatcinin 4 ayr1 satis fiyati uygulamasi gerekli olur. Gergekte
de, boyle bir isletmenin basarisini siirdiirebilmesi icin, bu yolu
izlemesi sarttir. Bir toptanci hem perakendeciye, hem de son fii-
keticiye satis yapiyorsa, aym sekilde bir fiyat ayirimi yapacak
ve her degisik alici i¢in ayr1 bir fiyat uygulayacakfir.

Yukarida anlatilan durumlar icin liste fiyatlari tizerinden in-
dirim yapilabilir. Eger bu indirim, dagitim kanalinda yer alan
cesitli alicilar igin uygulaniyorsa, (son tiiketiciler indirim disin-
da kalir; fakat bazen son tiiketici olan isletmelere de bu indirim
uygulanir) bu gesit indirim, ticaret indiriminin bir tiirii olur ve
fonksiyonel indirim admi alir,
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indirim yukarda anlatilan sekilde olursa, fonksiyonel indi-
rim ve ticari indirim ayni anlamlara gelir. Bu indirim, malin da-
gitiminl yapan kisilerin ayni diizeyde tatminini saglayan, gele-
neksel bir fiyatlandirma teknigidir. Fonksiyonel indirim, birik-
meli veya birikmesiz miktar indirimi ile birlikte uygulanirsa, da-
ha da elverisli sonuclar elde olunur. Boylece, uygulanacak indi-
rimlerle, hem saticinin dagitim kanalindaki yerine ve fonksiyonu-
na gore belirli mallar icin belirli miktarlarda fiyat diismeleri ya-
pilacak, hem de alim miktarlarinma bakilarak, indirim tutarlar:
degistirilebilecektir. Birikmesiz miktar indirimi ile birlikte uygu-
lama yoluna gidilirse, bir kerede almman mal miktarina gére ge-
rekli olan indirim yapilir; eger birikmeli indirim yoOntemi ile
birlikte uygulama yapiliyorsa, belirli bir slire sonundaki alim-
larin toplamina gore, indirimden yararlanma esnekligi saglanir.

Toptan satis yapan toptanci ve diger kisiler diizeyinde uygu-
lanan fonksiyonel indirim, imalat¢ginin da toptanci gibi dagitim
yapmas1 halinde elverisli olabilir. Imalatcinin maliyet giderleri-
nin yiiksek olmasi nedeniyle, daha fazla indirim yapmamak zo-
runlugu, imalatcinin toptan satis fonksiyonuna kaymasini gerek-
tirir. Bgyle bir durumda, daha az indirim yapma imkan: elde
olunur.

Ticari indirim perakendeciler diizeyinde uygulanirken, pera-
kendecilerin bu fonksiyonlarini yerine getirmek icin uzun dénem-
de iyi bir kar elde etmek yolundaki istekleri, imalatciy1 etkilemek-
tedir. Ayn1 sekilde, toptancilarin istekleri olan uzun dénemli kar
miktarlar1 da, indirim hacmini bhelirleyen onemli bir etkendir.

Belirtilmesi gereken diger bir nokta da, alim miktarlarimin az
veya ¢ok olmasinin toptanci ve perakendeci iizerinde etkili oldugu-
dur. Genellikle, toptancilar biiyiik miktarlarda alim yaparlar ve in-
dirimden yararlanma olanaklari da fazla olur. Fakat, bazi1 peraken-
deciler, toptancilar kadar, hatta onlardan daha ¢ok alim yapmak-
tadirlar. Boyle bir perakendeciye, toptancidan daha diisiik bir
indirim orani uygulanmasi, perakendeciyi imalat¢cidan uzaklastira-
bilir. Perakendecilik fonksiyonunun, toptancilik fonksiyonundan
daha Onemli oldugu pazarlama kanallari icin, imalatg¢ilarin daha
degisik bir indirim politikasi uygulamalar: gerekir. Yukarda be-
lirtilen durumda, perakendecinin, toptancidan daha diisiik fiyatlar-
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la alim yapmasi, baska bir deyisle, perakendecinin indirimden da-
ha c¢ok yararlanmas1 gerekir.

Baz1 saticilar, alicilarim yalnmizca yukarda anlatilan pazarla-
ma kanalidaki fonksiyonlarina gdre degil de, yapilan ticaretin
cesidine gore de boliimlendirirler. Ornegin, perakendeciler; diik-
kanlar, departmanli magazlar, cesit magazalari, alis veris merkez-
leri gibi boliimlere ayrilir. Bunlara belirli bir mamulii satan ima-
lat¢l, aym marnul icin degisik fiyatlar uygular. Hepsi perakendeci
olduklar1 halde, mal satisinda degisik rollere sahip olduklari ic¢in,
yararlandiklar1 indirim orani degisik miktarlarda olur.

Fonksiyonel indirimin, anlattifimiz sekilde, genis olarak uy-
gulanmasi, iilke kanunlarinin elverisli olmasi halinde miimkiin-
diir. Asir1 ayirimlar cogunlukla, kanunlarla énlenmekte ve bu in-
dirim swnirli olarak uygulanmaktadir.

4 — Pegin Odeme Indirimi

Pesin ddemeleri Ozendirmek amaciyle uygulanan bu indirim
cesidi, degisik diizeydeki alicilara, degisik sekillerde diizenlenen
sartlarla, diisiik fiyatlarla satis yapmay: gerektirir. $imdi bunlar:
inceleyelim.

A — Pesin Odeme Indiriminin Son Tiiketicilere Uygulanmasi

Perakende alimlar, pesin veya veresiye olarak yapilir. Veresi-
ye alim yapmak tiiketicilere bir ¢cok kolayliklar saglar, ihtiyac¢ za-
maninda elinde gerekli parasi olmayan Kisilerin bir ¢ok ihtiyac-
larmi karsilar. Bu durumda ayni malil pesin olarak satin alan tii-
keticinin, veresiye alim yapan tiiketiciye gore baz iistiinliiklere sa-
hip olmasi1 gerekir.

Veresiye satis yayginlastikca, bu sekli uygulayan isletmeler,
alacaklarimi ddettirme bakimindan bir takim giicliiklere ugra-
maktadirlar. Veresiye satis yapmak saticiya bir ¢ok giderler yiik-
ler. Veresiye satislarin kayitlarin tutacak boliimiin giderleri, dde-
timi yapilamayan alacaklardan dogan kayiplar, borc¢larimmi 6deme-
yenler hakkinda kovusturma yapmak icin katlanilan giderler, bor-
cunu O0demeyen miisteriden geri alinan malin bagskasina yeniden
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satilmas1 i¢in yapilan onarim giderleri ve kullanilmis malin ucu-
za satilmasindan dogan fiyat farklari, saticinin o mala yatirdig:
sermayenin faizleri vb. giderlere veresiye alis verigte rastlanir.

Biitlin bu giderleri gerektirmeyen pesin satisla, bu giderleri
gerektiren veresiye satis arasinda bir fiyat farki bulunur; iste buna
pesin Odeme indirimi (cash discount) adi verilir.

B — Pegin Odeme Indiriminin Dagitim Kanalindaki Diger
Kigilere Uygulanmast

Dagitim kanalinda yer alan diger alicilarin ¢ogunlugu, ve-
resiye olarak alim yaparlar. Bu alicilar normal bir ¢alisma kapa-
sitesine sahiptirler; fakat gene de baz1 nedenlerden dolayr alimla-
rini veresiye yaparlar. Clinkii, veresiye aldiklari mallardan kazan-
diklari parayi, kendi c¢alisma sermayelerine eklerler ve bununla
karli isler yapabilirler. Bu indirimin siiresi, satilan mallarin ce-
sidine, izlenen dagitim kanalina ve dagitim kanalinin cegitli dii-
zeylerinde yer alan alicilar ile ticari geleneklere gore degisir.

Dayaniksiz tiiketim mallar1 satan magazalara acilan kredinin
siiresi, normal olarak 7 ile 10 giin aiasinda degisir; c¢linkii bu ma-
gazalarda malin donme cabuklugu hizlidir. Kuyumculukta ise bu
siire 120 giine kadar c¢cikmaktadir.

Bu c¢esit siireli 6demeler icin de indirim uygulanabilir. Genel-
likle ticari hayatta s6z konusu olan baslica pesin 6deme indirim-
lerini inceleyelim.

a — Net

Bunun anlami, satilan malin bedelinin pesin olarak 6denece-
gidir. Pesin alig verisin yani sira, veresiye alimlarda da net fiyat-
larin uygulanmas1 s6z konusu olabilir. Sozgelimi, «net 10» ya da
«net 30» sartiyle satilan bir mal icin 6deme tarihi alim tarihinden
itibaren birincide 10 giin, ikincisinde 30 giindiir. Goriildiigi gibi,
Odemelerin yapilmasi halinde herhangi bir indirim uygulanma-
maktadir. Bu siireler asilirsa, anlasma sartlarina gore saticinin
belirli bir paraylr 6demesi gerekir.
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b — Indirimli Net

Alinan mal bedelinin 6denmesi icin aliciya belirli bir siire ta-
ninir ve ddeme bu siire iginde yapilirsa, belirli bir indirim de s6z
konusu olur. Sozgelimi, alim «1/10 Net 30» sartiyle yapilmissa, ma-
Iin bedeli alim tarihinden itibaren 10 giin iginde &denirse % 1’lik
bir indirim yapilmaktadir. Bu bedel 10 giin icinde ddenmedigi tak-
dirde, alic1 indirimden yararlanma hakkini kaybeder. Gerekli bedel
icin zorunlu olan odeme siiresi, 30 giindiir.

Bunu bir Ornekle inceleyelim: Sozgelimi, herhangi bir pera-
kendeci, 2 Nisanda 1000 TIL’lik mal almis olsun. Saticinin bu alim
icin uyguladigl odeme sarti1 «2/10 Net 30» seklinde olsun. Eger
alici, malin bedelini 12 Nisan tarihine kadar éderse, fatura bede-
linden % 2 oraninda bir indirim yapilarak mal, 980 TL’ya satil-
mis olacaktir. Alic1 bu tarihe kadar O0deme yapmazsa, Mayls ayi-
nin 2’sine kadar bedeli 6deyecek ve indirimden de yararlanamaya-
caktir.

Bu sekildeki 6deme sartlar1 ¢ok degisik sekillerde diizenlene-
bilir. Indirim miktar1 ve son ddeme tarihi alicilara gbre degisik
olarak belirlenebilir. Ornegin, «3/15 Net 40»; !1/20 Net 40»; «4/10
Net 30» gibi...

¢ — EOM (End of Month)

Bu c¢esit indirimde, satilan bir mal bir sonraki aymn ilk gi-
niinde satilmis gibi kabul edilir ve 6deme sartlari buna gore isle-
meye baslar. Baska bir deyisle, bir araci, 4 Ocak ve 31 Ocak tarih-
leri arasinda alim yapmissa, bu mal 1 Subatta alinmis olarak ka-
bul edilir. Bu uygulamaya iliskin bir drnek verelim. Sozgelimi, sa-
ticinin Gdetim sarti, «2/10 Net 30 EOM» seklinde ise ve malin
alinma tarihi 7 Ocaksa, normal olarak yukarda gdrdiigiimiiz indi-
rim sartlar: uygulandiginda, 10 giinliik siire icinde bedel 6dendigi
takdirde, % 2 oraninda bir indirim stz konusu olur. Fakat, bura-
daki EOM sarti1 durumu degistirmektedir. Boylece, «2/10 Net 30
EOMY» seklindeki bir 6deme sartinda, siire, alim tarihi olan 7 Ocak-
tan itibaren islemeye baslamaz. Alim tarihi sanki 1 Subatmis gi-
bi islem yapilir. Oyleyse, bu durumda alici aldigr malin bedelini,
10 Subat tarihine kadar oderse, % 2 oraninda bir indirimden ya-
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rarlanabilir. Béylece indirimden yararlanabilmek icin bir aydan
daha fazla bir siire taninmis olmaktadir. Bu siire gecirilirse, indi-
rimin uygulanmasi sdz konusu degildir ve malin bedelini 2 Mart
tarihine kadar 6deme zorunlugu vardir.

¢ — MOM (Middle of Month)

Bu terim de hemen hemen ayni yukardaki anlamda kullanil-
maktadir. Ayin biri ile onbesi arasinda yapilan alimlar ayin onbe-
sinde yapilmis gibi kabul edilir ve indirim sarti aywr onbesine go-
re isler. Eger alim ayin 167s1 ile son giinii arasinda yapilmigsa, alis
aym izleyen ilk aymn ilk giinii mal alinmig gibi indirim islemine
girigilir. Ornegin, 3 Mart tarihinde 20.000 TL’lik mal alinmis ve 6de-
me sarty, «2/10 Net 30 MOM» olarak kararlastirilmistir. Bu duru-
ma gire, alict mal bedelirdi 25 Mart tarihine kadar dderse, 400
TIL’lhk bir indirimden yararlanarak, 19.600 TL’s1 verecektir. Kger
ayn: mal 16 Mart tarihinde almsaydi, bu mal 1 Nisan tarihinde
almmas gibi kabul edilecek ve yukardaki sarta gdre 10 Nisan ta-
rihine kadar ddeme yapildiginda, 400 TL'lhk indirimden yararlan-
ma olanag: dogacakilr.

Bu indirim, alicilarin ayda bir kez veya iki kez yapacaklar:
alimlarin tiimiiniin bir saticiya yOnelmesini saglar. Baska bir de-
yvisle, bu indirim alimlarin hep ayni saticidan yapilmasini sagla-
mak hakimindan, ¢zendirici bir rol oynamaktadir.

d — ROG (Receipt of Goods) veya AOG (Arrival of Goods)

Bu terimler, malin alinisini veya aliciya ulasmasini on planda
tutan saticilar tarafindan daha cok kullanilir. Bilindigi gibi, tica-
retin genis alanlara yayilmasi, fatura tarihi ile alicinin mali tes-
lim alma tarihi arasinda bir fark dogmasima sebep olur. Eger
alici, eline mal gectikten sonra indirimden yararlanmak istiyorsa,
ROG veya ACG terimlerinin indirim sarti olarak belirtilmesi gere-
kir. Bu durumda, alici mali teslim aldiktan sonra indirim sartin-
daki siire icinde &demeyi yaparsa, gerekli indirimden yararlanabi-
lir. Ornegin, «2/10 Net 30 ROG» sartiyle 3 Nisan tarihinde 10.000
TI ik mal alinmissa ve bu mal aliciya ancak 11 Nisan tarihinde
ulasmissa, indirimden yararlanma siiresi 11 Nisan tarihinden iti-
baren baslar. Eger alici, 21 Nisan tarihine kadar mal bedelini dder-
se, 200 TIL ik indirimden yararlanarak, 19.800 TIL. ddeyecektir,
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e — Ekstra

Alicl igin ddeme siliresini uzatmak ve ayni zamanda da indirim-
der yararlanmasini saglamak icin uygulanan bir satis seklidir. Sart
olarak belirtilen ekstra slirenin sonuna kadar Odeme yapilmasi
zorunludur. Odeme yapilirken, onceden belirtilen indirim oram da
uygulanarak, fiyat diisiirme yoluna gidilir. Ornegin, cogunlukla
toptan ticarette uygulanan «2/10 - Ekstra» sarti ile mal alan bir
toptanci, fatura tarihinden itibaren 70 giin i¢cinde 0derae yaparak
% 2 oraninda bhir indirimden yararlanir,

Bu c¢esit bir alim satum alicl i¢in ¢ok karhdir. Cinkii, burada
alicinin satict tarafindan finanslanmasi sz konusudur. Bu uzun
siire i¢inde alici, almis oldugu mallar: satar ve saticiya mal bede-
lini kolaylikla Oder. Bu arada belirli bir indirimden de yararlan-
mig olur.

C — Pegin Odeme Indiriminin Uygulanma Nedenleri

Yoncticiler pesin 6dem indirimini uygulayarals, mal bedelini
hemen veva kisa bir siire icinde odettirme amacin giiderler. Ayrica
veresiye satisin daha Once sOziinil ettifimiz, risklerinden kurtul-
mus olurlar. Sattigr mal bedelini ¢ok kisa bir silire iginde Gdetti-
ren isletmeci, bu parayla isletmenin faaliyetlerini daha emin hir
sekilde kullanabilir.

Pesin odeme indiriminin ana amacy, alicilarin mal bedelini ca-
bucak Odemelerini saglamaktir. Saticinin uyguladig! indirim, bu
slireyi kapsayan faiz haddinden cogunlukla yliksek olmaltadir. Bu
nedenle alicilar, saticiya indirim siiresi igersinde Odemede bulu-
nabilmek ic¢in kredi kurumlarmdan borg¢ para almaktadirlar.

Ornegin, satici, «2/10 Net 30» sartiyle, mal satmistir. Alict 10
giin icersinde mal bedelini 6dedigi zaman, % 2 oramnda hir indi-
rimden yararlanir. Boylece alici geri kalan 20 giin icersinde, sati-
cinin bu parasini kullanmaktan vazgecmektedir. Eger alict  indi-
rim siiresi icinde borc¢ alarak mal bedelini dderse, karh bir duru-
ma girebilir. 20 giinde % 2 oranimnda bi1 kazanc:i saglayan Odeme-
nin, yi1iik oranmi bulursak, alicimin karl olacagini daha iyi anla-
yabiliriz. Bir yil icinde 18 tane 20 glinliik zaman siireleri vardir.
Oyleyse, 360 giin olarak kabul edilen bir yilda 20 giiniin geliri % 2
ise, biitlin bir y1l i¢in hu gelir % 36 olmaktadir,
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Bu paranin alici tarafindan saglanma maliyeti, karhlik duru-
munu belirleyecektir. Banka veya difer kredi kurumlarindan bor¢
olarak alman paranin yilik faizi % 36’dan daha diisiikse, alici1 bor¢
almakta hi¢ bir sakinca gdrmez. Eger banka faizi % 20 ise, alict
% 16 oraninda bir kar elde edebilir.

Baz1 ticaret dallarinda, pesin O0deme indirimi ¢ok c¢ekici bir
duruma getirilmistir. Oyle ki, 10 giinliik siire icinde 6deme yapil-
dig1 zaman, % 10 oraninda indirim yapan saticilar vardir. Bu
indirimlerin yiiksek tutulmasi, saticilarin liste fiyatlarini abart-
mal1 olarak diizenlemeleri nedenine dayanir. Yiiksek olan liste fi-
vatlarindan, yliksek oranlarda indirimler yapilabilmektedir.

«5/10 Net 30» seklinde olan bir 6deme sartinda, alicinin sag-
layacag1 yillik indirim orani % 90 olmaktadir. «10/10 Net 30» sek-
lindeki 8deme sartinda ise yillik indirim orani % 180 olmaktadir.

Pesin 6deme indirimini siirekli olarak uygulayan isletmelerde,
alisilmis bazi indirim sartlar: ile mallar satilir. Fakat, nakit baki-
mindan sikintisiz isletmeler, bu indirimi uygulamayabilirler. Ra-
kip isletmelerin de aynm sekilde pesin ddeme indirimine bas vur-
masi, bu indirimin saticiya sagladigi yararlari azaltmaktadir.

5 — Mevsimlik Indirim

Herhangi bir malin normal mevsimi disindaki zamanlar ic¢in-
de yapilan alimlar i¢cin uygulanan indirimler, mevsimlik indirim
adin alir. Bu indirim alicilari, mallar: normal mevsiminden once
veya sonra almaya ve depo etmeye tesvik eder. Eger mevsimlik in-
dirim oram yiiksekse, dagitim kanalinda bulunan alicilar, o malin
alindig1 gilinlerde satilmayacagim bildikleri halde, biiyiik miktar-
larda alim yaparlar. Boylece, saticinin deposunda bekleyen mal,
alicirun deposunda beklemeye baslar. S6zgelimi, komiir veya odun
satisinda yaz aylarinda mevsimlik indirim soz konusudur. Yaz ay-
larinda komiir ve odunun yakacak olarak kullanilma imkani ol-
dukga simirhidir. Malim satmak isteyen satic: bu aylarda mevsim-
lik indirim uygularsa, bir ¢ok alici bu indirimden yararlanmak
icin alim yapacaklardir.

Depolama fonksiyonunun, saticidan aliciya gecmesi, satis ya-
pan isletmeler icin 6lii mevsimde karmn diismemesini saglar. Pazar
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yoneticisi mevsimlik indirimi kullanarak, yilin belirli zamanlarinda
satis yapmak yerine, biitiin y1l satis yapmak olanagina kavusur.
Satislar biitiin yila dagitilirsa, Isletme bir colk yararlar saglar. Bi-
lindigi gibi, degismez giderler biitiin y1l devam ederler. Satislarin
durakladigr mevsimlerde, degismez giderler nedeniyle, bir ¢ok so-
runlar ortaya cikar. Mevsimlik indirimi uygulayan isletmeler, fi-
yatlari diismiis olsa bile, 6lii mevsimlerde de karl olarak calisabi-
lirler.

isletmeler ellerinde satisa hazir olan; fakat mevsimi gelmedi-
gi icin satilamayan mallar nedeniyle daha bir ¢cok kayiplara ugra-
yabilirler. Mevsimlik indirim uygulandiginda, bu zararlar saticir-
dan aliciya aktarilmis olur. Envanter giderleri, faiz, asinma, yip-
ranma, eskime, modanin gecmesi, depo giderleri vergiler biliyiik
zararlar dogurabilir. Ayrica uzun bir depolama doneminde, riske
katlanma ve fiyat degisikliklerinden zarara ugrama ihtimalleri sa-
tic1 bakimindan cok Onemlidir. Mevsimlik indirim dolayisiyle,
mal alan alicilar, kiitiin bu riskleri iizerlerine alirlar.

Mevsimlik indirimden yararlanacak alicilarin diizenli bir
odemede bulunmalar: gerekir. Bunun saglanmasl i¢in ayrica pesin
odeme indiriminden de yararlanilabilir

6 — Indirime Benzer Dijer Kavramlar.

Indirime benzer olan veya sozii edilen indirimleri baska bi-
cimlerde uygulamayi gerektiren, kavramlardan ikisi Onemli bir
yere sahiptir. Bu bakimdan, asagida gizli indirim ve damping kav-
ramlar1 incelenmektedir.

A — Gizli Indirim (Secret Discount)

Gizli indirim, isletmeler tarafindan secilen bazi alicilari mem-
nun etmek amaciyla uygulanir. Bu indirim ya daha Once anlati-

(1) Kendileri i¢in 6lii olan mevsimlerde perakende satis magazalarimin uy-
guladiklar1 &zel indirimler de vardir. Ayakkabi, elbise, gomlek gibi es-
yalar, belirli zamanlarda indirimlerle satilabilir, Bu gesit magazalarin
Glii zamanlari, yilin belirli haftalarinda veya belirli aylarinda olabilir.
Bunlarin yaptiklart indirim, her ne kadar mevsimlik indirim adiyle
amlmazsa da, aslinda bunlar dar anlamh mevsimlik indirim kavramm
icine girerler.
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lan indirim sekillerinden birine gore —miktar indirimi, ticari
indirim, fonksiyonel indirim, pesin 6deme indirimi, mevsimlik
indirim— yapilir, ya da karsilikli pazarliga girisilerek, alicilara
saglanan bir takim oncelikler seklinde olur. Indirimlerin uygu-
lanmasi belli bagh {i¢ sekle gore olur. Birinci durumda, uygula-
nacak indirimlerin kimlere yapilacagl ve hangi sartlara gore ge-
cerli oldugu acik agik ilan edilir ve liste fiyatlarinin yaninda indi-
rim cetvelleri de basili olarak bulunur. Isletmelerin biitiir; miis-
terileri —perakendeciler, toptancilar, diger alicilar— uygulanacak
olan indirimleri ve sartlarim bilirler.

Ikinci olarak indirim, gizli olarak yapilir ve bunu indirimi
yapan ve indirimden yararlanan taraftan baska hi¢ kimse bilmez.
Gizli indirimin igersinde incelenebilen diger bir indirim cesidi
de, pazarlik yoluyle indirim saglamaktir. Bu satici ve alicinin
pazarlikta gOsterecekleri yetenege bagli olarak, degisik miktarlara
ulasabilir.

Gazete veya dergilerde ilan edilmis olan fiyatlar, son iki du-
rum icin sOz konusu olmazlar. Bu liste fiyatlari, gizli indirim
veya pazarlik yoluyle degistirilirse, incelenen indirim seklinin
kapsamina girilmis olunur. Bu durum cogunlukla, kuvvetli bir
rekabetin bulundugu pazarlarda veya ekonorinin bunalim d8-
nemlerinde goriiliir. Ayrica, ticaret birliklerinin ve kanunlarin
indirimleri smuirlamasi halinde de bu yollara bas vurulur.

B — Damping (Dumping)

Baska lilkelerin pazarlarina satis yapan isletmeler, bu sat:
sin maliyet giderlerini karsilamasina ve ayrica bir miktar kar da
saglamasma dikat ederler. Isletme mallar: i¢in kendi iilkesinde
uyguladigl fiyatin daha diisiigiinii dis iilke pazarlarinda uygula-
yabilir. Buralarda kuvvetli bir rekabetle karsilasma tehlikesinin
oniine diisiik fiyatlarla gecilmeye calisilir. Iste dis iilke pazarla-
rina satis yapan bir isletmenin, bu mali kendi iilkesinden daha
diislik fiyatlarla satmasma damping adi verilir.

Kendi markasini ucuzlugu dolayisiyle dis lilkelerde tanitan
isletmeler, miisterileri mallarina kolaylikla cekebilirler. Fiyatla-
rin ucuz olmasi, imalat ve dagitim giderlerinin en aza indirilmesi
nedeniyledir. Sliriimden kazanma ilkesinin uygulandigi bu du-
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rumlarda, tam kapasiteyle calisiir ve boylece degismez giderle-
rin birim bagma diisen miktar1 en diisiik diizeye inebilir.

Dampingli satiglar, imalatc1 tarafindan degil de genel bir da-
gitic1 tarafindan yapiliyorsa, imalatgiya olan talep biiyiik mik-
tarlarda artacaktir. Bu durum karsisinda, imalat¢i da dagiticilara
bir cok oncelikler ve indirimler saglayarak, biitiin giiclinii bu mus-
terisine verir.

Burada dnemli olan konu, fiyatlarmn diismesi ve buna bagl
olarak alicilarmn artmasmi saglayacak diisiik maliyetli arz kay-
naklarmin bulunmasidir. Ayrica, imalatgidan alinan mal miktarl
arttikca, imalat giderlerinin gittikge diisecegini gtz oniinden uzak
bulundurmamak gerekir.

Demek ki, etkili bir dampinge gidebilmek ic¢in, imalat¢inin da-
gitic: olmadigr alanlarda, imalat¢l ve alict arasinda bir igbirligi
saglanmas1 ve karsilikli olarak maliyet giderlerini diisiirecek ted-
birlere bas vurulmasi gerekir.

Ikinci Béliim
SUMERBANK ALIM VE SATIM MUESSE-
SESINDE INDIRIMLI FIYAT UYGULAMASI

Imalatci Siimerbank miiesseselerinin yaptigi tekstil mamul-
lerini satmak lizere Orgiitlenmis olan Slimerbank Alm Satim
Miiessesesi, Pazar sartlarinin gerektirdigi tedbirleri alarak, bu
mamullerin satisini hizlandirmak zorundadir. Satislar: arttirmak
amaciyle uygulanan onemli bir politika, indirimler alaninda or-
taya ¢ikmaktadir.

Siimerbank Alim ve Satim Miiesseseleri ile Tekstil Miiessese-
leri Satis YOnetmeliginin 40. maddesine goOre: «Serbest satislar,
bilumum alicilara fabrikalardan fabrika fiyati; magazalardan ma-
gaza maliyeti veya toptan satis fiyati tatbiki suretiyle yapilan
(toptan) satislar ile magazalarda perakende satis fiyati ile yapi-
lan (perakende) satislardir.n

Ayn yonetmelikte, indirimli satis yapma yetkisinin yeri soy-
le belirlenmektedir: «Piyasa icap ve zaruretleri muvacehesinde :
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a) Toptan satislarda

— Muhtelif prim sistemleri

— Kiredili satislar

-— Odeme kolayliklar

— Fiyat garantileri

— Kademeli fiyat uygulanmasi
— V.s. gerekli tedbirler

b) Perakende satislarda

— Taksitli satislar

— Tenzilatll satislar

— Hediyeli satislar

—- V.s. gerekli tedbirler

Alim ve Satim Miiessesesince alinir ve is bu tedbirlerin esas-
lar1 milessenin Yonetim Komitesince tespit edilir....»

Bu yonetmelikten de anlasilabilecegi gibi, toptan ve perakende
satislarda indirimli fiyat uygulanabilir ve bu uygulamanin sekli
Stimerbank Alim ve Satim Miiessesesince kararlagtirilir.

I — LISTE FIYATLARI

Miiessesede onceki boliimde anlattigimiz liste fiyatlarina ben-
zer bir uygulam sOz konusu olmaktadir. Bu liste fiyatlari, fabrika,
toptan ve perakende satis fiyatlarini gtstermek amaciyle diizen-
lenmigtir.

Fabrika satis fiyatlari, imalat¢t Siimerbank miiesseselerinden
Allm ve Satim Miiessesesine yapilacak satislarda uygulanan fi-
yatlar1 gostermektedir. Toptan satis fiyatlari ise, Alim ve Satim
Miiesseselerinin, toptan satislarda uygulayacagi fiyatlar1 goster-
mektedir. Imalatci miiessese «kalite i¢i» olarak adlandirilan ma-
mulleri, toptancilar ve perakendecilere satamaz. Listede gOsteri-
len bu mamulleri satma yetkisi, Siimerbank Alim ve Satim
Miiesseselerine verilmistir. Liste fiyatlarindaki {ic¢linci kalem,
miiesseselerin satis fiyatlarini gosterir.
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Tablo (1)’de Siimerbank Alim ve Satim Miiesseselerinden, Es-
kisehir Basma Sanayii Miiessesesi mamulleri i¢in uygulanan liste
fiyatlar1 gOriilmektedir 4,

Mamuliin Fabrika Satis Toptan Sat. Perakende Sat.
Cinsi Fiyatlar1 Fiyatlar Fiyatiar
A 275 295 315
B, 325 340 575
B. 318 335 369
B, 312 330 363
C. 545 560 600
C. 534 552 591
C: 523 544 582
G 245 260 275
C. 240 256 271
Cs 235 252 267
D, 315 330 375
D. 309 325 369
D, 303 320 363
E, 900 950 1050
E, 882 936 1034
E. 864 922 1018
F, 900 950 1050
F. 882 936 1034
F, 864 922 1018
G, 400 412 455
G: 392 406 448
G; 384 400 441
TABLO (1)

Liste Fiyatlan

Tablo (1)’den de anlasilabilecegi gibi, belirli bir mamul igin
3 ayr fiyat s0z konusudur. Ayrica, bir mamul 3 degisik kalitede
olmakta ve bunlar icin baska baska fiyatlar uygulanmaktadir.
Sozgelimi, B mamulii B, B> ve B: olmak ilizere 3 ayr1 kalitededir.
Bu ii¢c ayn kalite i¢in toptan satis fiyati olarak 340, 335 ve 330
Kurusluk fiyatlar uygulanmaktadir.

(1) Agiklanmas sakincali olabilecegi igin, mamullerin adlar yerine harfler
konmustur. Bu liste fiyatlarimin zamanla degisebilecegini de unutma-
mak gerekir.
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II — UYGULANAN CESITLI INDIRIMLER

Bilindigi gibi indirimler, liste fiyatlari iizerinden yapilmakta-
dir. Oyleyse, bir alict indirim igin gerekli sartlari yerine getirirse,
mamulii listedeki fiyattan daha diisiik bir bedelle satin alabilecek-
tir.

Stimerbank Alim ve Satim Miiessesesinde uygulanan indirim-
ler icin degismez bir isleyisten sO0z etmek yanlis olur. Cilinki,
pazar sartlarinin gosterdigi degisiklife mamullere olan talebe
gobre indirim miktarlari ve indirim sekilleri degisebilmektedir.
Rekabetle karsi karsiya bulunan mamullerle, rekabeti ¢cok az his-
seden mamuller icin uygulanacak indirimler baskalik gosterir.
Agsagida, Siimerbank Alim ve Satim Miiessesesinin uyguladigl in-
dirim sekilleri kisaca incelenmistir.

1 — Miktar Indirimi

Birikmeli veya birikmesiz olmak iizere iki boliimde incelenen
miktar indiriminin birinci sekli Miiessese tarafindan 6n planda
tutulur. Boylece, Siimerbank Alm ve Satim Miiesseselerinden
alim yapanlar, belirli bir donemde belirli bir miktara ulasabilir-
lerse, miktar indiriminden yararlanabilirler.

Tablo (2)’de miktar indiriminin birikmeli bicimine iliskin
genel uygulam yer almaktadir.

Yilik Alim Miktarlarn Indirim Oranlan
125.000-500.000 TL ..ottt % 1
500.000-1.000.000 TLi  ...oovmiieiiei e W 1,5

1 Milyon TL’dan COK ... % 2

TABLO (2)

Birikmeli Miktar Indirimi Uygulamas:

Toptancilarin bir yil icinde satin aldiklarn miktarlar Tablo
(2)’de goriilen miktarlara ulasirsa, birikmeli miktar indirimin-
den yararlanma imkani ortaya c¢ikar. Demek ki, Siimerbank Alim
ve Satim Miiessesesinde miktar indiriminin birikmeli sekli uygu-
lanmaktadir. Birikmeli miktar indiriminden yararlanmak icin gec-
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mesi gereken slire bir yildir. Bir toptanc: bu siire icersindeki alim-
larmnin toplamina gore, gittikce artan miktarda indirimden yarar-
lanir. Boylece, alicilarin daha fazla alim yapmalarini tesvik et-
mek amaci gergeklestirilmeye calisilir. Alici yiliksek indirim ora-
nindan yararlanmak icin daha fazla alim yapmak zorunda kalir.

2 —- Fomksiyonel Indirim ve Ticari Indirim

Stmerbank Alim ve Satim  Miiesseseleri ile Tekstil Sanayii
Miiesseseleri Satis yonetmeligi, fonksiyonel indirimin nasil uy-
gulanmasi gerektigini belirtir. Yonetmeligin 34. maddesine gore:
«Fabrika satis fiyatlari, cari imalat i¢in smai maliyet taktirna-
mesindeki maliyetine, imalati durmus stoklar i¢in kiimiilatif
fiili maliyetlerine, miinasip bir kar ylizdesi suretiyle, fabrika tes-
limi olarak tespit olunur...»

Ayni Yénetmeligin 37. maddesi sOyledir : «Toptan satis fiyat-
lari, Alim ve Satim Miiessesesi Yonetim Komitesince tespit olu-
nacak nakliye ve sigorta karsiliginin fabrika fiyatlarina ilavesiyle
bulunan magaza maliyet fiyatlarma, piyasa icaplari dahilinde
toptanci karn ilavesi suretiyle tespit olunur.»

38. Madde perakende satis fiyatlarinin belirlenmesine ilis-
kindir. Bu maddeye gore: «Perakende satis fiyatlari, toptan satis
fiyatlarina piyasa imkan ve teamiillerine gdre tespit olunacak
perakende karlarmmin ilavesiyle tesekkiil eder.»

39. Madde biitiin fiyatlar hakkinda genel bir kural koyar.
Bu madde su sekildedir: «Sati1s fiyatlarinin yukardaki maddelerde
umumi tarif ve tespit sekilleri kaydedilmis olup, aslolan prensip,
bulunacak fiyatlarin piyasaca kabul imkanina sahip olabilmesi-
dir. Bunu temin igin piyasa istekleri ve rakip mamullerin fiyat-
lar1 gz Oniinde tutularak evvela, toptan satis fiyatlar tayin edi-
lir. Bu baz fiyattan hareketle, gerekli nakliye ve sigorta karsilik-
lar1 da nazara alimarak toptanci ve perakendeciyi calistirabilecek
kar marjlar1 icinde asagiya dogru fabrika satis fiyatlan ve yuka-
riya dogru perakende satis fiyatlar: tespit edilir ve ayarlanir.»

Stimerbank Allm ve Satim Miiessesesinden alim yapanlara,
toptan satis fiyatlarimin uygulanabilmesi icin, cesitli mamuller
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igin degisik alim miktarlar1 aranir. Eger alici bu miktarlara ula-
samazsa, mali perakende fiyattan almak zorunda kalir.

Yukardaki maddelere gore, toptanci ve perakedencilerin bu
fonksiyonlarini gerektigi gibi yerine getirebilmeleri i¢in, Miiessese
bliylik bir caba gostermek yilikiimii altindadir. Toptan satis fi-
yatin1 temel olarak alan Miiessese, toptancilara ve perakendeci-
lere rahatg¢a calisma olanagil saglayacak bir kir marjmi da goz
Oniinde tutarak, toptan ve perakende fiyatlari saptar.

Siimerbank Alim ve Satim Miiessesesi biiyiik toptancilara da-
ha c¢ok satis yaptig: icin, toptan satis fiyatlar1 daha diiglik olarak
belirlenmistir. Bir aliciya toptan satis fiyatlari uygulanabilmesi
icin, alinmasi gerekli olan en diisiik mal miktarmin degisik mamul
tiplerine gore saptandigim belirtmistik. Buna iliskin bu glinkii
uygulama pamuklu ve yiinlii mamullere gore sdyle olmaktadir :

Pamuklarda en az 1.000 TL’lik veya 5 topluk alim yapmak
Yiinliilerde en az 2.500 TL’l1ik alim yapmak

Fonksiyonel indirimin diger indirim cesitleriyle birlikte uy-
gulanmasi, alici1 yoniinden biiyiik yararlar saglamakta ve alicilari
cekmektedir.

3 — Pegin Odeme Indirimi

Stmerbank Alim ve Satim Miiessesesinde yapilan satislar, hem
pesin hem de siireli (vadeli) olabilmektedir. Siireli satislar igin
tanmnan miisterilerden banka teminat mektubu istenir. Ayrica,
bonoya dayanan satislar da yapilmaktadir.

Miiesseseden pesin olarak alim yapan toptancilara, alinan
miktar Uzerinden % 2 oraninda bir pesin 6deme indirimi yapilir.
Mal bedelini pesin olarak demeyen toptancilar bu indirimden
yararlanamazlar. Ancak, taninan siire 60 giinse ve alict bu siire
icinde mal bedelini Oderse, kendisinden faiz ve gider karsiligi
olarak hi¢ bir bedel alinmaz. Ayrica, toptancinin mal bedelini 30
glin icinde 0demesi halinde, % 1 oraminda bir indirim de yapilir.
Demek ki, 60 giine kadar olan siireli satislarda, alici yalnizca % 2
oranindaki pesin Oodeme indiriminden yoksun kalmaktadir.
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Miiessesenin uyguladigl bu indirim politikas: alicilar bakimindan
cok elverisli ve tesvik edicidir.

Yapilan anlasmaya gore odeme siiresi 60 veya 90 gimii astig
taktirde, bonolu satis yapilmaktadir. Bu ¢esit satislarda, mal be-
deline Onemli bir miktarda faiz eklenmektedir. 121 gin siireli
alimlarda fiyata eklenen bu miktar bedelin % 12’si oranmdadir,
Bu mal bedelinin % 25 oranindaki bir kismi, 90 giin i¢inde ode-
nirse, alicl siireyi 90 giin daha uzatma hakkina sahip olur. An-
cak, bu zaman fiyata eklenen miktar kalan tutarin % 13,80’ine
cikar. Mal bedelinin % 25’inin 8denmesi sartina hagl olarak,
O0deme siiresi bir yila kadar cikarilabilir.

4 — Mevsimlik Indirim

Mamullerin satislarmmin agirlastigy donemlerde, satislarl hiz-
larrdirmak ic¢in onemli bir ara¢ clan mevsirnlik indirim, Siimer-
bank Alim ve Satim Miiessesesi tarafindan bazi c¢esitler icin za-
man zaman uygulanmaktadir. Bu uygulama satislar: diisen ma-
mullere ek bir prim vererek fiyatlari diisiirme seklinde olmak-
tadir. Pazar sartlarinda goriillen degisiklik nedeniyle bazi ma-
mullerin satislari azalabilir. Dier taraftan Miiessese icin Karl
olmayan baz1 cesitlerin satisina son vermek amaciyle, elde kalan
mallarmm diisiik fiyatlarla satilmasi zorunlugu ortaya cikabilir.
Diisiik fiyatlarla satisi gerceklestirebilecek en elverisli arag¢ olan
indirimler, miiessesenin basta gelen yardimcisidir. Bazi mallar
icin mevsimlik indirimin uygulanmasi veya ekstra prim verilme-
si, bu mallarin elden hizla c¢ikarilma amacina dayanmaktadir.
Sozgelimi, agir satilan Kayseri mamulleri i¢in boyle bir indirim
s6z konusu olur. Buna gfre, 720 Metre (bir balya) alim yapan-
lara, metre basina 5 ile 8 Kurus arasinda degisen bir indirim
yapilir.

Stmerbank Alim ve Satim Miiessesesi, degisir bir fiyat poli-
tikasi izleyebilmek i¢in indirimlerden, genis capta yararlanmak
zorundadir. Miiessesede, miktar indirimi, fonksiyonel indirim,
pesin 6deme indirimi ve mevsimlik indirim uygulanmaktaysa da
hunu yeterli oldugu soylenemez. Uygulamalarin alicilar1 daha
fazla alun yapmaya tesvik edecek bir sekilde cekici bir hale so-
kulmasi gerekmektedir.

129



	100
	101
	102
	103
	104
	105
	106
	107
	108
	109
	110
	111
	112
	113
	114
	115
	116
	117
	118
	119
	120
	121
	122
	123
	124
	125
	126
	127
	128
	129

