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Hizmet Politikas Ile Ilgili Pazarlama Bilesenleri
Kararlari

° Hizmetler; Tuketicilerin mulkiyetle iliskisi olmaksizin satin aldiklari faydalar olarak
tanimlanabilirler.

* Hizmetler degisik bakis acilarina gore;

* Dagitim hizmetleri: Uriin ve hizmetlerin alict ve kullanicilara ulagtirilmasi ile ilgili
tasima, depolama, haberlesme vb. hizmetlerdir.

 Uretici hizmetleri: Uretici isletmelere sunulan hukuk, bankacilik vb. hizmetlerdir.
* Sosyal Hizmetler: Kisilere topluca sunulan, saglik ve egitim gibi hizmetlerdir.

* Kisisel Hizmetler: Kisilerin 6zel ihtiyac ve isteklerini karsilamaya yonelik olarak
sunulan ev ve tamir bakim gibi hizmetlerdir.




Hizmetlerin Ozellikleti

2. Ayrilamazlik: Hizmetler, hizmeti verenden
ayrilamaz




Hizmet pazarlamasini etkileyen ek unsurlar

1.Ig Pazarlama ve Interaktif(Etkilegimli)
Pazarlama

2.Hizmet pazarlamasi, hizmet kalitesi ve iriin
farklilagtirma

3.Fiyatlandirma

4. Tutundurma

5. Dagitim

Uriinlerin  tiiketiciye satilmast icin calisanlarinin
egitilmesi ve motive edilmesidir. Interaktiften kasit
1se musteriye guler yizli ve sicak yaklasiimasidur.

Gorulemeyen bir Urtine marka koymak, slogani
markaya baglamak ve rakiplerden farkli yenilikler
ortaya koymak

Hizmetlerin soyut olmast nedeniyle maliyetini
hesaplamak  zordur ve  dolayistyla  fiyatini
belirleyecek stratejiler olusturulmast

Reklam, duyuru, kisisel satis, satis tutundurma vb.
enstrimanlardir.

Franchising verme, acente ve komisyoncular,
elektronik kanallar vb. hizmet dagitim yaklasimlar

kullantlir,




Fiyat Kararlart =

Uriin ve hizmetlerin fiyatlandirilmasini etkileyen igsel ve digsal faktorler
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Uretim ve pazarlama giderleri

Satislarin ya da stoklarin donis hizt

Urtinlerin bozulma ya da degerlerini yitirme ihtimali

Satislarin mevsimsellik gosterip gostermedigi
Rakiplerin masraflari

Rakiplerin strateji ve politikalari
Tiketicilerin 6deme giict

Kamu yonetiminin tutum ve uygulamalaridur.

Arz-talep dengesi




Fiyatlama Sturect

DURUM ANALIZI TAHMINLER ALTERMNATIFLER
Rekabet fiyatlan Gelecegin tahmini Mewvcut durumu koru
Maliyetler Pazarlama arastirmalan Fiyvati yukselt
Talep Satis gucu verileri Fiyvati dusur N
Endustri kapasitesi isletme bilgi sistemi Lideri izle
Stoklar

AMALIZLER

Musteri ve rekabet tepkileri, Pazar payl, satis ve kar etkileri ve tuketici tepkileri

FivATLAMA AMACLARI

FiYATLAMA STRATEJILERI

FIYATLAMA POLITIKALARI

SOMNUCLARI iZLEME




Fiyatlama Amaclari

Satts hacmi maksimizasyonunu saglamak

Hedeflenen Pazar payini ya da satis hacmini elde etmek
Kar1 maksimize etmek

Yatirim tizerinden belitli bir geri donts orant saglamak
Nakit akisint maksimum yapmak

Rekabeti 6nlemek

Pazardaki fiyat1 belirlemek

[sletmenin diger tiriinlerinin satislarini desteklemek

Imaj yaratmak




Fiyatlandirma Stratejileri

Yeni tirtinlerin fiyatlandirilmasi stratejisi

Pazarin kaymagini
fiyatlandirma)

alma(Kaymagini siyirarak
Odiillii fiyatlandirma
Imaj yaratan fiyatlandirma

Koruyucu fiyatlandirma

Diusiik fiyat stratejisi

Basa bas noktasina erken ulasmak i¢in uygulanan yuksek
fiyat stratejilert

[sletmenin yatirim giderlerini geri almak icin yeni iiriin
gelistirdigi ve yeni Urlnle yiiksek fiyatla pazara girip
talebin kaymagini aldigr stratejilerdir.

Ortalamanin tstinde kar elde edebilmek icin yuksek
fiyat ve yuksek kaliteyi bir arada gelistiren strateji

[sletmenin {riinlerinin imajin1 artirmak icin  yiiksek
fiyattan pazara girmesi ve kaliteli triin algist olusturmasi

Kictuk daha
dustncesiyle fiyatlar1 yiksek tutarak onlara rekabet

isletmelere sonra ihtiya¢  duyacagt

avantafl sagladiol strateji
J1 sagladig ]

Iyi pazar pay1 elde etmek ve rakipleri piyasadan uzak
tutmak icin fiyatlarin dusik tutuldugu stratejt




Fiyat Politikalar1

Indirimli Fiyat Politikas1 Indirimli fiyat politikas1 :Belirlenen temel fiyatin belitli kosullara bagli olarak
belirli miktar ya da oranlarda dustrilmesine denir
Fonksiyonel indirim: Urtetici isletmelerin 6ncelikle tiiketiciye satilacak son |
fiyatt belirlemesi sonra da getriye dogru giderek her kademedeki aracilara kar
pay1 birakan fiyat belitlemesine denit. |
Miktar indirimi Surim artirmak icin belirli Grtunlerin Ucretsiz verilmesine

denir.

Mevsimlik indirimi Ozellikle otel ve konfeksiyon isletmeleri gibi isletmelerin
urin ve hizmetlerin satisin kendilerine ¢ekerek o6zendirmek icin yapilan
indirimlerdir.

Erken 6deme indirimi: Belirli bir vadeden 6nce 6deme icin belirli bir oranda
indirim yapilmasina denir.

Cografi fiyat politikasi Farkli cografi bolgelere farkli tasima maliyetlerini dikkate alarak olusturulan
fiyat politikasidur.
Tek fiyat-degisir fiyat politikas1 Ayni Grinun tuim musterilere ayni fiyattan satilmasi tek fiyat, aynt drunin farkl

musterilere farkls fiyattan satilmast ise degisir fiyat politikasini olusturur.

Uriin hatt1 fiyat politikas1 Birbirine bagh trinlerden herhangi birinin fiyatiin dusik tutularak yuksek

fiyath Griint satmaya yonelmek seklinde uygulanan politikalardur.
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Garantili fiyat politikasi

Yol gosterici fiyat politikasi

Eksiltme fiyat politikasi

. Psikolojik fiyat politikas1

Fiyat farklilagtirmasi

Fiyat politikalar: II

Tiketicinin satin aldigt Griniin daha sonra talep ya da konjonktir nedeniyle diismesi
durumunda aradaki farkin titketiciye 6deneceginin garanti edilmesi seklinde uygulanan
fiyat politikasidir.

Bazi trinlerinin satisint aracilarin 6zel gayretleri artirdigy icin aracilara 6denen kar
paylart yiksek tutulan fiyat politikasidir.(Son fiyat belitlenir)

Isletmelerin tiriinlerini en uygun satabilmek icin rakiplerle ilgili bilgileri analiz ettigi fiyat
politikasidur.

Kiisurath fiyatlandirma: Fiyatlarin yuvarlak rakamlarin altinda beliflenmesi (99 TL
vb.)

Miktar indirim yoluyla fiyatlandirma: Fiyati sabit tutarak miktart azaltmaktir,
(Ekmek gramaijt )

Sabit fiyath fiyatlandirmak: Uzun stre fiyat artist yapmayarak musterilerin bagliligini
saglamak (enflasyonist ortamda uygulamak zor)

Prestij fiyatlandirma: Uriin kaliteli oldugu fiyati yiiksektir mesaji vermek icin fiyat:
yuksek tutmak

Mustetinin talep farklarindan yararlanarak bir Grunun farkl fiyatlarda satilmasidir.




Dagitim Kanallar1 ve Fiziksel Dagitim

* Dagitim Kanallart: Uriinlerin ve yasal haklarinin tireticiden tiiketiciye gectigi
yollardir. (Boone ve Kurtz, 1996:410)
. * Genelde iki dagitim kanali ¢esidi vardir bunlar;

* Tuketim urunlerinin dagitim kanallari

° Endustriyel Grtnlerin dagitim kanallar
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Tuketim urunlerinin dagitim kanallar

Uretici-Tiiketici: Aracinin olmadigt en kisa dagitim kanalidir.

Uretici-Perakendeci-Tiiketici: Ureticinin genis cografi bolgelere dagitim yapacagi zaman
aractlardan yararlanilan dagitim kanalidir. (Tarim trtnleri ve giyim trtnlert vb.)(Ikea 22 tlke 90
magazada faaliyet gostermekte olup urtnlerini yaklasik 50 tilkeden tedarik etmekte olup dinyanin
cesitli yerlerindeki piyasalarda satabilmektedir.

Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici: Tiim perakendecilerle iireticilerin etkin ticari iliski zor
oldugu icin urtnleri toptan alan toptancilardan yararlanir. En ¢ok kullanilan kanaldir.

Uretici-Acente-Perakendeci-Tiiketici: Toptancilarin yerini acenteler almakta olup, daha cok
buyuk olcekli perakendecilerin bulundugu pazarlarda tercih edilen bir dagitim kanalidir.

Uretici-Acente-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici: Kiiciik perakendecilere ulasmak icin tercih
edilen bir dagitim kanali tirtdur.
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Endistriyel Uriinlerin Dagitim Kanallari

Uretici-Endiistriyel kullanict: Direkt dagitim kanali olup, biiyitk makine ve tesisler
bu dagitim kanali yoluyla alicisina ulasir.

Uretici-Endiistriyel Dagitimci (Distribiitér)-Endiistriyel kullanici: Uretime
yardimet olan endustriyel Girtinlerin dagitiminda kullanilir. (Shell, Petrol ofisi vb.)

Uretici-Acente-Endiistriyel kullanici: Pazarlama bolimiine sahip olmayan
isletmeler tarafindan ya da yeni urtinin pazara sunulmasinda kullanilir.

Uretici-Acente-Endiistriyel ~ dagitimci(distribiitér)-Endiistriyel ~ kullanicr:
Pazarin buytk ve urtn stoklarinin gerekli oldugu hallerde bu kanal tercih edilir.
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Dagitim Kanallarinin Siniflandirilmasi

Iligkinin tiiriine gére dagiim | Yonetim Stratejilerine gére Biitiinlesmenin yoniine goére
kanallari dagitim kanallari dagitim kanallari
Dogrudan dagitim kanali Geleneksel dagitim Dikey biitiinlesme (Kanal
Dolayli dagitim kanali(Aracy) kanallari(bagimsiz) Uyesinin geriye dogru arz
Dikey dagitim kanallari(lidere = kaynaklarini ileriye dogru talep
bagl dagitim kanalr) noktalarini ele gecirmeye
calismasi)
Yatay biitiinlesme(Pazara ayni
duzeyde yayilma)
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Dagitim Kanali Uyelert e

Perakendeciler Tellal ve komisyoncular
Bolumli magazalar Acenteler: Bagimsiz is yapar kendi hesabina ve adina
Stupermarketler sozlesme yapabilirler
. Zincir magazalar
Internet perakendeciligi
Toptancilar
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Dagitim Kanali Secerken Sorulacak Sorular

* Dagitim kanalinin se¢imini etkileyen faktorler nelerdir?

* Dagitim kanalinin se¢iminde hangi olcutler kullanilmalidir?

* Dagitim kanalinin uzunlugu ne olmalidir?
° Hangi tiir aracilara yer verilmelidir?

* Aracilarin sayist ne olmalidir?

* Kac tur kanal kullanilacaktir?

* Aracilar hangi Olcttlere gore secilecektir?

* Dagitim kanali nasil yonetilecektir?
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Dagitim Kanallar1 Politikalar1

Yogun dagitim politikasi Uriiniin ~ alicisinin -~ bulunabilecegi her yerde satisa A
sunulmasidir. e
| !_.
| Sinirli(Ozel) Dagitim Politikasi Urtinlerin dagitimint daha yakindan denetlemek, {iriiniin

sayginligint artirmak, urtne bagl hizmetleri daha i1y
sunabilmek ve dagiim maliyetlerini azaltmak icin az
saylda isletme ile ¢alismanin tercih edilmesidir.

Se¢im Dagitim Politikas1 Yogun dagitimla smnirli dagitim arasinda yer alan, uriin
satmak isteyen aracilari belirli Slcitlere gore eleyerek
kendi amag ve hedeflerine uygun olanlari dagitim kanalina
alan politikadur.
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LOJISTIK FAALIYETLER

Uretim Oncesi ve Esnasindaki Faaliyetleri Uretimden sonraki faaliyetler (fiziksel dagitim

Tim arz kaynaklarindan hammadde ve diger Uretilmis iriinlerin miisteriye ve tiiketiciye teslim

hizmetler

I¢ depolama, tasima, ambalajlama ve stoklama

taaliyetleri ve hizmetleri

Ic tasima, stoklama, depolama, siparis alma,
gonderme, tasima, teslim etme ve Oteki misteri
hizmetleri

18
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Tutundurma Kararlari

* Tutundurma: Isletmenin iiretmis oldugu mal veya hizmetleri tiiketicilere

duyuran ve isletmenin varligini gelistirerek surdurmesini saglayan stratejik bir

pazarlama aracidir.

* Tutundurma faaliyetinin temelini 7letisim olusturmaktadir.

* Isletmelerdeki tutundurma faaliyetleri; Reklam, satis 6zendirme, halkla

lliskilet, ve kisisel satis yontemleriyle yurutilebilir.
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Bilgilendirme

. Ikna Etme

Hatirlatma

Reklamin Temel ve Alt Amaclar

Yeni urunu tanitma

Temel Amacg Alt Amaclar

Uriiniin faydalart ve kullanim hakkinda bilgi verme
Urtinle ilgili hizmetleri aciklama

Fiyat degisikliklerini bildirme

Firma imaji yaratma

Tiketicilerin Grinler hakkindaki endiselerini giderme

Tuketicide marka tercihi olusturma

Uriin 6zellikleriyle ilgili tiiketicinin kanaatlerini degistirme
Tuketicilerin Grini hemen satin almalarini saglama

Uriinii denemesi icin tiiketiciyi ikna etme

Satis tekliflerine tiketicilerin olumlu cevap vermesini saglama
[sletmenin markasinin tercih edilmesini saglama

Uriine yakin bir zamanda ihtiyac duyulacagini hatirlatma

Uriiniin nerelerden temin edilecegini tiiketicilere hatirlatma

Ol mevsimlerde tiiketicinin zihninde tiriint canlt tutma

Uriin ya da marka farkindaliginin en iist seviyede tutulmasini saglama
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Reklam Araglarinin Avantajlart ve Dezavantajlari

| ARAC AVANTA]J DEZAVANTA]

Gazeteler Munferit topluluklara yoneliktir, okuyucular Kisa 6murli
reklamlara karsilik verebilirler

Televizyon Genis kitlelere hitap etme, tekrar, esneklik, prestij Yiksek maliyet, gecici mesaj, kamu
guvensizligi, secememe
. Dogrudan posta Secicilik, yogun kapsam, hiz, esneklik, eksiksiz Pahali, tiketici direnisi, etkin mail .
bilg1, kisisellik listesine bagli
Radyo Anindalik, dustk maliyet, esneklik, hedef kitle, Kisa omirlt, cok bolumli dinleyici
hareketlilik
Dergiler Secicilik, kalite yenilemest, uzun omiurli, presti] Esnek degil
Di1s Mekan Basit fikirleri hizla aktarir, yeni urtin ve Kisa surelilik, cevresel endiseler
Reklamcilig1 hizmetleri tanitir, tekrar
21
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