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MODUL UN ADI

Dagitim Maliyetleri ve Fiyatlandirma

MODULUN
TANIMI

Yurt ici ve uludararasi dagiim maliyetleri bilgilerini veren
dagitim maliyetlerini tespit etme ve fiyatlandirma yeterliligini
kazandiran bir 6grenme materyalidir.

SURE

40/24

ON KOSUL

9. sinifi tamamlamis olmak

YETERLIK

Dagitim maliyetlerini tespit ederek fiyatlandirma yapmak

MODULUN AMACI

Genel Amag
TTK ve ISO kalite standartlarina uygun sekilde sevkiyatlart
yapilacak Orunle ilgili dagittm maliyetleri unsurlarini, lojistik
maliyetlerin yapisi, lojistik maliyetleri dislrme yollarin tespit
edebilecek, fiyatlandirma ve fiyatlandirmaya etki eden faktérleri,
fiyatlandirma yoéntemlerini dgrenecek fiyatlandirma prosedirt
islemlerini gerceklestirebileceksiniz.

Amaclar

1. Ofis, depo ve saha ortaminda bilgisayar, faks ve yazici gibi
donanim ve ara¢ gerecleri kullanarak TTK ve 1SO kalite
standartlarina uygun sekilde sevkiyatlari yapilacak Urtinle
ilgili maliyet unsurlarint 6grenecek lojistik maliyetlerin
yapisi, lojistik  maliyetleri  dusUrme yollarini  tespit
edebileceksiniz.

2. Ofis, depo ve saha ortaminda bilgisayar, faks ve yazici gibi
donanim ve ara¢ gerecleri kullanarak TTK ve I1SO kalite
standartlarina  uygun sekilde  fiyatlandirma  ve
fiyatlandirmaya etki eden faktorleri 6greneceksiniz.

3. Ofis, depo ve saha ortaminda bilgisayar, faks ve yazici gibi
donanim ve ara¢c gerecleri kullanarak TTK ve 1SO kalite
standartlarina uygun sekilde fiyatlandirma yontemlerini
Ogrenecek fiyatlandirma prosediiri islemlerini
gerceklestirebileceksiniz.

ECTTIV BC -
ORTAMLARIVE
DONANIMLARI

Ortam: Ofis, saha ve depo ortam
Donamim: Bilgisayar, yazici ve faks

OLCME VE
DEGERLENDIRME

Modul icinde yer aan her 6grenme faaliyetinden sonra verilen
olcme araclari ile kendinizi degerlendireceksiniz.

Ogretmen modiill sonunda élgme aract  (goktan secmeli test,
dogru-yanlis testi, bosluk doldurma, eslestirme vb.) kullanarak
modul uygulamalar: ile kazandiginiz bilgi ve becerileri 6lcerek
sizi degerlendirecektir.







GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Dagitim konusu lgjistik alaninin en dnemli unsurlarindan biridir ve 6nemli bir maliyeti
vardir. Bircok firma lojistik ve dagitimi birlestiren yaklasimi uygulamakta guclik
cekmektedir. Bunun en 6nemli sebebi ise uygun maliyet bilgilerinin yetersizligidir.

Lgjistik maliyetlerin yam sira fiyatlandirmaisleminde de yeteri kadar hizli davranmak
sektordeki yogun rekabet kosullarimin bir geregidir. Her isletmenin sectigi belli bir
fiyatlandirma modeli vardir ve bu model sekttre, hizmete gore degisiklik gostermektedir.

Esya tasimaciliginda ise naviun ve diger hizmetlerin fiyatlandiriimas: kendine 6zgu
yontem ve hesaplama kurallarina gore yapil maktadir.

Bu modiulin amact sizin lojistik maliyetleri ve dagiim maliyetlerini  bilmenizi
saglamaktir. Ayrica bunun siginda fiyatlandirma ve fiyatlandirmaya etki eden faktorler
fiyatlandirma yontemleri, fiyatlandirma prosediirii konularinda bilgi sahibi yaparak sektoriin
ihtiyac duydugu nitelikli eleman standartlarina ulastirmaktir.






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC

TTK ve I1SO kalite standartlarina uygun sekilde sevkiyatlar yapilacak drinle ilgili
maliyet unsurlarim Ggrenecek lojistik maliyetlerin yapisi, lojistik maliyetleri disirme
yollarin tespit edebileceksiniz.

ARASTIRMA

> Maliyet unsurlarint listeleyip bir nakliye firmasimn bu unsurlarla ilgili
harcamalarini arastirarak sinif ortanunda paylasinz.

> Dis kaynak kullaniminin olumlu ve olumsuz yoénlerini arastirarak sinif icinde
tartisiniz.

> Geleneksd nakliye yaklasimu ile ilgili internet ortamindan bilgi edinip bu
bilgileri sinifta arkadaslarinizla paylasinz.

> Bu aragtirmalar1 yaparken bulabileceginiz resim, katalog, dergi vb. dokiimanlar
sinif ortamina getirerek arkadaglarimzla paylasinz.

»  Aragstirma yaparken cevrenizde bulunan lojistik bir isletme ya da nakliye

firmalar: ile kargo hizmeti veren isletmelerinilgili bolimlerine giderek dagitim
fadliyetleri ileilgili bu islemleri yapan kisilerden bilgi aabilirsiniz. Ayrica
internet ortaminda lgjistik isi ile ilgilenen isletmelerin sitelerine girerek gerekli
bilgi ve dokiimanlar: elde edebilirsiniz.

1. DAGITIM MALIYETLERI

Tasiyic firmalarin dagitim faaliyetleri veyabir baskaifade ile Grinlerin alicilaraya da
niha tiketicilere ulastinnlmas: olarak adlandirilan faaliyetlerin timt dagitim maliyetlerini
olusturmaktadr.

Pazardaki ulastirmave diger dagitim maliyetleri genellikle Uretim maliyetleri kadardir.
Bu maliyetler dogru ulastirma opsiyonlarimn secimi, dogru dagitim kanali ve satis
organizasyonunun secimi ile kontrol edilebilir héle gelmektedir.

Artan rekabet sartlart icinde kérlhilhiklarim korumak ve devamliliklarim saglamak
isteyen firmalar icin maliyetlerin en aza indirilmesi kaginilmaz bir zorunluluktur. Amag
toplam kérlihigin artinlmasi, toplam maliyetlerin azaltilmasidir. Kér, satis fiyatinin
yukselmes degildir. Kér, birim maliyetlerin azaltiimasi degildir. Firmalarin toplam
maliyetleri icinde yer alan 6nemli kalemlerden olan dagitim maliyetlerinin minimizasyonu
bu acidan 6zel 6nem arz etmektedir.



Bununla birlikte dagittm maliyetlerinin minimizasyonu, ¢ok farkli boyutlar icermes
ve bircok belirsizligi icinde tasiyor olmasi sebebiyle ¢ozUmi oldukca karmasik bir konudur.
Ulkemizdeki firmalarin biyik bir cogunlugu bu problemi, belirsizliginin ortadan
kaldirilmast islemini, dnceki tecriibel erinden yararlanarak ¢ozmeye caligmaktadir.

Bu yaklasimda dagittmin bltin boyutlarimin aym anda ele ainmast mimkin
olamamakta ve héliyle tecribe konunun codziiminde yetersiz kalmaktadir. Literatirde
Tamsayili Dogrusal Programlama (TDP) yonteminin bu belirsizligi asmamn en etkin
yollarindan biri oldugu sik¢a vurgulanmaktadhr.

Gelistirilen genel kapsamli Tamsayili Dogrusa Programlama (TDP) modeli gida
sektoriinde faaliyet gosteren, 24 distribitorl olan bir firmaya uygulanms, tecriibeye dayal:
dagitima oranla TDP modeli ile yapilan dagitimin firmamn dagitim maliyetlerini yaklasik
olarak %6 oramnda azaltacag: gorilmistar.

Uriiniin pazarda rekabetci bir konumda olabilmesinde en énemli unsurlardan biri de
lojistik maliyetlerdir. Bir malin Uretiminden tiketimine kadar slreclerin ¢ogunda lojistik
olmasina ragmen lojistik maliyetleri uygulamada genel olarak Uretim sonrasi tasima ve
depolama siirecl eriyle sinirlandirilmaktadir.

Bunlar:

Uretim alanindan depoya sevk edilmesi

Depoda malin sevk edilinceye kadar stokta bekletilmes

Malin sevkiyatini yapacak aracin depoya gelmesi

Aracin yikleme icin beklemesi, araca yikleme

Sevkiyatin yapilmasi

Malin tedim yerinde aractan bosaltilmasi

Mallarin nihai tiketicilere gonderilmek Uzere stokta bekletilmesidir.

VVVYVYVVY

Bu operasyonlara lojistik yonden bakildiginda lojistik maliyetler iki sekilde
olusmaktadir. Birincisi, malin hareketiyle ilgili olanlar; digeri malin elde bulundurulmasiyla
ilgili olanlar seklinde belirtilebilir.

Mal hareketiyleilgili lojistik maliyetlere bakildiginda bu tlr maliyetler aslinda tasima
ve ellecleme maliyetlerinden olusmaktadir. Ellegleme ve tasima maliyetleri isin kapsam ve
niteligi yoninden birbirlerine oldukga benzemektedir. Ellecleme maliyetleri depo icindeki
hareketlerle ilgiliyken tasima maliyetleri yiklemeden baslayarak sevkiyat ve bosaltma
stireclerini de kapsamaktadir.

Y Ukleme islemleri adinda bir ellecleme olmasina ragmen ellecleme maliyeti tasima
aracinayapilan yikleme disinda tim hareketleri icine aldigi kabul edilmektedir.



Tasima maliyetlerine bakildiginda gend olarak tagima araci malin yiklenmesi, malin
sevkiyati ve teslim yerinde malin bosaltilmasini icine alan lojistik maliyetleri kapsamaktadir.

Elde bulundurma maliyetlerine bakildiginda malin depoda beklemesi ve deponun kira
maliyetleri olmak Uzere iki temel kalemden olusmaktadir. Bekleme maliyeti, diger bir
deyisle envanter ya da stok maliyeti olarak da adlandirilabilir. Malin depoda oldugu slrece
kaybedilen degeri, depoya bagli sermaye olarak malin firsat maliyetleri de bekleme maliyeti
icinde degerlendirilebilir. Kira maliyeti, depolama yer kirasi, depo givenlik, elektrik, su ile
depo arag ve techizatini icine alan yer ve tesis maliyetlerini kapsamaktadir. Kira maliyeti
lojistik maliyet icinde sabit iken bekleme maliyetleri ise stire, miktar ve Uretim stirecine bagl
olarak degiskenlik gostermektedir.

TUm bu hareket ve bulundurma ile ilgili lojistik maliyetlere bakildiginda her bir
maliyet kalemi ayr1 birer maliyet unsuru olarak gozikseler bile maliyetlendirmenin bitindni
etkilemektedir.

Uretici ve lojistik isletmeler tarafindan degisik uygulamalarla lojistik maliyetlerin
distrilebilmesi igin yogun calismalar yapilmaktadir. Bu ¢alismalarda tasima ve bulundurma
maliyetlerinde Uretici ve lojitik isletmeler miimkiin oldugu kadar maliyetleri optimize etmek
gayreti icinde isletme diizeyinde yapilabilecek bircok hususu ele almislardir.

Uretici ve lgjistik isletmelerin disinda lojistik maliyetleri olusturan tiim yapinin hukuki
ve fiziki alt yap1 yoniinden de degerlendirilmesi gerekir. Ozellikle hukuki alt yapinin lojistik
ihtiyaclar cercevesinde ele alinmasi, sireglerin verimliligini artiracagi gibi maliyetlerin de
benzer sekilde azaltilmasinda bllyiik katki saglayacaktir.

1.1. Maliyet Unsurlari

Ulusal —uludararast sevkiyat (nakliye) masraflari, arag-gerec ve ekipman maliyeti,
tasima mesafesi, yol ve bakim giderleri, sorumluluk sigorta prim gideri, depo - antrepo
isletme giderleri, gumrik masraflari, iletisim maliyeti, malzeme ellecleme giderleri ve
yonetim giderleri gibi unsurlardan olusur.

1.1.1. Ulusal —Uludlararas Sevkiyat (Nakliye) Masraflari

Sevkiyat ile logjistik sistemin Uretim asamasindan tiketim asamasina kadar akigimn
saglanmast amaclanmaktadir. En 6nemli faktorleri ise su sekilde siralanabilir:

Nakliye sekli

Dagitim operasyonunun tipi
Y Ukleme planlamast

Rota planlamasi
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Sevkiyat sadece tedarikciden tesise hareketi degil depodan misteriye hareketi de
icerir. Sevkiyat maliyeti, dogrudan hangi tarafin (tasiyici firma veya musteri) karsiladigina
bakilmaksizin dagitim maliyeti olarak kabul edilir.

Nakliyenin maliyeti artinici etkis goz ardi edilemez. Mesafe arttikga maliyet de artar
ve disa dogru agildikga rekabet edilebilirlik durumunu devam ettirebilmek igin uygun lojistik
¢Ozumlerin bulunmasi gerekir.

Tasiyici firmayadadagitimlailgili olarak goreviendirilen acente asagidaki sekilde yer

alan maliyet unsurlarim dikkate almak durumundadir. Dagitim maliyetleri daha detayl:
incelendiginde maliyet unsurlart karsimiza gikar.

DAGTIMY

Envant Tasima-

i Bulundurm

¢ Birim-Mik

clslemeve- |

Sekil 1.1: Maliyet unsurlari

Uriiniin tiketiciye ulasmast siirecinde ticari faaliyetin bir veya daha fazla ulusal sinir
asmast hélinde lojistikciler icin ilave maliyetler ortaya cikar. Ulusal pazarda yapilan
ticaretten farkli olarak dis ticarette gindeme gelen maliyetler farklidir (antrepo, gumruk,
masraflari gibi...).

Uludlararas: tasimacilik ve lgjistik, dis ticarete konu fiziksel mallarin yurt disina sevk
edilmesinde satilan veya satin alinan Urinin tamamlayicist ve ayrilmaz énemli bir parcast
olmustur. Uludararasi tasimacilik ve lgjistik, ekonomik gelismenin merkezinde yani tam
kalbindedir. Lojistik, ulusal kalkinma, uludararas: ticaret, bolgesel entegrasyon ve dolayist
ile kiresellesmede cok dnemli bir rol Ustlenmektedir.



Uludlararas lojistik ile ulusal (yerel) lojistik arasindaki farklari ise su sekilde
Ozetlemek mumkdnddr.

>  Temd farkhliklar:

Cografi uzaklik

Odeme yonteml erinde karsilasilan para birimi ve doviz kuru farkliliklar:
Uludlararas: sinirlarda karsilasilan farkli uygulamalar ve evrak hazirlama
surecleri

Tasimacilik turlerinin entegrasyon gerekliligi

> Bununla birlikte ulusal ve uluslararasi lgjistik karsilastirildiginda;

Uludlararas: lgjistik ulusal (yerel) 1gjistikten daha maliyetli ve zordur.
Envanter maliyetleri uludararas 1gjistikte cok daha yiksektir.
Uludlararas: tasimacilikta agirlikli olarak deniz, hava yolu ve kara yolu
tasimaciligindan yararlanirken yerel tasimacilikta cogunlukla kara ve
demir yolu tarleri kullamlmaktadir.

Uludlararast lojistikte kiltirel, ekonomik ve politik faktorler cok
Onemlidir.

1.1.2. Arag-Gereg ve EKipman Maliyeti

Lojistik faaliyetler yams itibartyla bircok arag-gereg kullanimi gerektirmekte,
ekipmana ihtiyac duyulmaktadir. Isletmelerin tastmak durumunda olduklar: yikler itibaryla
cesitli farhiliklar gosteren tasima, depolama, kaplama vs. araclar isletmeye ait oldugu gibi
kiralanma yoluyla da kullanilmaktadr.

Resim 1.1: Rémork



Dagitim sireci icinde kullamlan arag-gere¢ ve ekipmanlarin bazilarimn isimleri
sunlardur:

Treyler

Romorklar

Forkliftler

Rulo bant tabanlar

Cekiciler

Kamyon, tir vs.

Y Ukleme kaplar: (konteynerler)
Swap bodyler
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Resim 1.2: Treyler

Isletme, arag gereg kullammminda genellikle kendisi igin en ekonomik yontemi segmek
durumundadir. Baz1 arag gereglere sahip olmak isletme icin avantg saglamanin yamnda tim
ekipmana sahip olmak soz konusu ekipman ile ilgili bozulma, tamir, bakim vs. masraflarina
da katlanmak anlamina gelmektedir. Bu durumda isletmeler dis kaynak kullanimina giderek
maliyetlerini disUrmektedir. Dis kaynak konusu ve bu konuyla ilgili érneklemeler dig
kaynak kullamm konusunda agiklanmustir.

Resim 1.3: Swap body
8



1.1.3. Tasima Mesafesi, Yol ve Bakim Giderleri

Bakimin amaci mimkin olan en az masraf ile araci yolda isler tutabilmektir. Bu
ylzden araglarin bakim islemlerinin azligi, kolay ve hizli yapilabilirligi, yaygin bir servis
agimn olmasi biytk énem tasir.

Hatta bu konuda servis — bakim sbzlesmeleri olusturulur. Bu szlesme ile aylik ya da
kilometre basina 6denecek sabit bir bedel karsiliginda beklenmedik bir diizeyde yiksek bir
bakim faturas: ile karsilasma riski ortadan kaldirilir. Tamir ve bakim sdzlesmeleri sayesinde;

Akilda soru kalmayacak sekilde agik olarak masraflar belirlenir.
Sabit ve rekabetci fiyatlar elde edilir.

Beklenmedik tamir ve bakim fatura arimn dniine gegilir.
Kilometre basina maliyeti belirlemek kolaylagir.

VVYVYY

Sefer maliyetlerini degerlendirirken ve tasima teklifi hazirlanirken bu maliyet dikkate
alinr.

1.1.4. Sorumluluk Sigorta Prim Gideri

Tasima isleri komisyoncusu (Freight Forwarders) sifat: ile ¢alisan tasiyicilarin yik
hasarlar1 neticesinde 3. kisilere verdikleri;

Maddi ve bedeni zararlar

Ihmal sonucu verilen zararlar

Zaran azatma masraflar

Y arida kalan seferleri tamamlama

Teslim alinmayan yuklerleilgili masraflar

Cezdar ve bu sayilan nedenlerle misterilerin ugrayabilecegi, finansal kayiplar
policede (sigorta sozlesmesi) belirtilen sartlarlateminat altina alinmaktadir.

VVVVYVYVY

Ihrag veya ithal edilecek mal icin yolda olusacak her tiirl(i hasara kars: “All Risk”
olarak nakliye sigortast yapilmasi firmalarin menfaatinedir. Olusacak hasarlarda sigorta
sirketleri malin hasar ile ilgili tUm masraflar: Uretici veya sigorta yaptiran tarafa 6deyerek
olusan maddi kayiplari bertaraf edecektir. Tabii olusan hasar sigorta sirketi tarafindan
incelenecek ve tim kosullarin hasar 6demeye uygun olmasi durumunda hasar sigorta ettirene
Odenecektir.

Kara yolunda arag sahiplerinin CMR sigortasi ayrica bir givence olarak dikkate
amnabilir. Yalmz bu teminat dar kapsamli olacag: i¢in herhangi bir hasar durumunda Griniin
tamamini kapsamayabilir.

Son vyillarda lojistik servis veren firmalar sigorta konusunda da firmalara hizmet
vermekte, tasima esnasinda olusacak hasarlarin sigorta sirketleri tarafindan 6denmesinde
aracilik etmektedir.



Motorlu tagsitlarin  igletme tehlikesine karst tazminat  yikimltldklerinden
kurtulabilmeleri icin Trafik Kanunu' nun 85. maddesi geregince mali sorumluluk sigortasi
yaptirilmas: gerekmektedir.

Bunun yam sira sofdriin genel siriis performansinin da bu maliyet kalemi zerinde
ciddi etkisi vardir. Bu anlamda aracin 6zellikleri de sofériin performansini etkiler. Kullanlan
aracin kalitesinin de toplam maliyet igindeki pay1 buyuktur.

Sorumluluk sigortasinda sigorta primleri, yapilan tasima sayisina gére ddenir. Ayrica
sigorta islemleri yapilan sigorta acentesi ile diger hikimler konusunda da ihtiyaca cevap
verecek sekilde degisiklikler yapilarak anlagsma saglanabilir.

Resm1.4:Tr kazaa

1.1.5. Depo - Antrepo Isletme Giderleri

Fiziksel dagitim strecinde hareket merkezlerinden olan depo; korunmak, saklanmak
ve gerektiginde kullanmak Uzere bir seyin konuldugu yerdir. Ardiye; bir seyin cokca
bulunduruldugu yer olarak tammlanir.

Depolama, malzeme yonetiminin en onemli unsuru olup yuklt miktardaki malin
musteri kullamcilarimn ihtiyag duydugu zamanda ve miktarda onlara ulastirilmak Uzere hazir
bulundurulmasina olanak saglamaktadir.
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Resim 1.5: Depo

Depolama islemi tum lojistik zincir boyunca 6nemli bir halka olup bu islevin bir plan
dahilinde ve teknik detaylara uygun olarak yerine getirilmesi gerekir. Ozellikle giiniimiiziin
rekabetci pazar yapisinda maliyetlerin disUrilmesi, lojistik is siireclerin aksamamas: ve
misteri beklentilerinin en Ust dizeyde tutulmasinda depolama 6nemli bir sire¢ olarak
gorulmektedir.

Antrepo ise gumrik vergisine konu olup da hentiz vergileri édenmemis mallarin
korundugu, gerekiyorsa kigik tamamlayict islemlerin yapildigi gumrik binalarina yakin
olan depolardir. Antrepolarda giimrik gézetimde bulunan esyalar depolanir. Antrepolarin
kuruluslar: sirasinda aranan kosul ve nitelikler yonetmelikler tarafindan belirlenir.

Antrepolar 6zel ve genel olmak (izere iki gruba ayrilir. Ozel antrepolar sadece
antreponun isletmecisine ait esyalar: alirken genel antrepolar herkes tarafindan kullanilabilir.

Depo isletmesinin maliyeti yuksektir. Bu ylzden maliyetleri disurerek kér etmeyi
gozeten firmalar kendi bunyelerinde depo faaliyetlerini terk ederek bunu disaridan amaya
(outsource) ©6zen gostermektedir. Ham madde, ara mamul ya da son mamullerin
tedarikcilerden alinp Ureticilere sevkiyati sirasinda ¢esitli asamal arda kisa veya uzun sureli
depolama hizmetlerinden de yararlanilmaktadr.

Ozellikle ithal edilen mamuller oOncelikle antrepolarda tutularak gimrikleme
islemlerinin tamamlanmasim bekler. Lojistik uygulamalarda depolama dnemli bir hizmet
aan olup deposunu disarida tutacak isletmelere maliyetlerinde % 10-15 arasinda ucuzluk
getirmektedir.
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Resim 1.6: Depo - antrepo i¢ ve dig gér inimu

Ithalatci firma genel olarak tretim tesisine en yakin gimriilk noktasini ve dolayisi ile o
gumrik Uzerinden islem yapan antrepo ile calismay: tercih etmektedir. Firmanin ortalama
kag gun antrepoda mal1 bekletecegi maliyetlendirme agisindan bilinmesi gereken en dnemli
konudur. Ayrica kati ithalat (gumrukleme) islemi bittikten sonra aict firma mali direkt
olarak adresine teslim edilmesini mi istemektedir, yoksa giimriiksiiz normal bir depoda da
mal1 ayrica bekletecek midir? Bu da ayrica bilinmesi gereken baska bir konudur.

Genelde teklifler ton veya palet bazinda verilmekte olup malin depoda/antrepoda
bekleme siires ve kaplayacagi alan maliyetlendirme yapilirken dikkate alinmaktadir.

1.1.6. Gumrik Masraflari

Gumrik sektori lojistik sektoril ile en ok etkilesim icinde olan aanlardan biridir. Dig
kaynak kullammunin ilk uygulamalarinin gumrik alaninda kullamlmis olmast bu yaklasimi
desteklemektedir.

Kuresellesme sirecinde ulusal simirlar hizla engel olmaktan ¢iksa bile lgjistikciler
acisindan gumrik islemleri goz ardr edilemeyecek kadar dnemlidir.

Kuresd lgjistik yaklasiminda kara yolu, hava yolu, deniz yolu, demir yolu ve diger
ulastirma yollarindan hangisi tercih edilirse edilsin lojistik faaliyetlerin iginde gumruk
islemlerine de yer verilmesi gerekir. ihmal edilen bir gimrilk operasyonu sadece zaman
kaybina degil olusabilecek bir yasal takibat sonucunda prestij kaybina da neden
ol abilmektedir.
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Resim 1.7: Sinir kapis (giimr tik)

Yurt i¢i tasimaciligindan farkli olarak uluslararasi alanda malzeme ve hizmet akisi bir
devletin  sinirindan  baska bir devletin simiri icine cesitli  prosedirlerden gecerek
gerceklesmektedir. Bazi durumlarda lgjistik planlamasinda gumrik islemlerinin uzama
ihtimali gbz 6nune alinmadig: igin uzun sire bekletilemeyecek ya da kullamimaz héle
gelebilecek Urdnlerin isletmeleri ekonomik kayiplara ugratmaktadir.

1.1.7. iletisim Maliyeti

Lojistik sistemdeki birimlerin birbirleriyle iletisimi kontrol ve nakliye ag ile saglanir.
Iletisim hizmetindeki segimler postay, telgrafi, teleksi, telefonu, internet baglantisim ve
yiksek kapasiteli bilgisayar baglantilarini icerir. Her birinin farkli zamanlamasi, glivenirligi
ve maliyeti vardir.

Resim 1.8: iletisim
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Gegmiste cogu iletisim baglantisi posta ile yapilirdi. Bugiin bilgisayar ve buna bagl
olarak internet iletisimi oldukca yaygindir. Nakliye ve iletisim hizmetlerinin secimi ve fiziki
tesiderin secimi birbirlerini etkilemektedir.

Gunumizde siparis islemleri elektronik ortama tasinmis durumdadir. Teknologjik
gelismeler 1s1g1inda kurulan sistemlerle gerek telefon gerekse internet Uzerinden siparis ama
ve sireci izleme imkan olusturulmus ve bdylelikle de dagitim maliyetinde 6nemli kazanclar
elde edilir hdle gelmistir.

1.1.8. Malzeme Ellecleme Giderleri

Gumrik Kanunu Md. 3/22 eleclemeyi su sekilde tanimlamaktadir: “Ellecleme,
gumrik gozetimi atindaki esyalarin asli niteliklerini degistirmeden istiflenmesi, yerinin
degistirilmesi, buyik kaplardan kicik kaplara aktarilmasi, kaplarin yenilenmesi veya tamiri,
havalandiriimasi, kalburlanmasi, karistirilmasi vb. islemleridir.”

Ellecleme, kisa mesafeli malzeme tagima islemlerinin  gerceklestirilmesidir.
Malzemenin depoya tasinmast, istiflenmesi oradan nakliye aracina tasinarak yiklenmesi gibi
islemleri de kapsamaktadir. Bu tip kisa mesafdi tasimalar mallarin kalites ve fire agisindan
Oonemlidir. Bu islerde insan agirlikli bir durum sz konusu ise de forklift ve ving gibi araglar
kullanilan temel ellecleme vasitalaridir.

Resim 1.9: Forkliftle malzemetasima

Bu vasitalarin eleclemede kullanilan temel araclar olmasi, bu alanda kalifiye insan
unsuruna duyulan ihtiyaci da giindeme getirmektedir. Bu da isletmeler icin daha fazla isci
calistirmak ve maliyetin yikselmesi anlamina gelir. Isletmenin ellecleme konusunda
tasinilan Urine uygun ellecleme yontemlerini secerek gereksiz maliyetlere girmemesi
gerekir.
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1.1.9. YOnetim Giderleri

Yonetim, bir amaca ulasma yolunda girisilen islerin ve faaliyetlerin toplamudir.
Isletme veya kurum gibi 6rgitlenmis bir toplulukta veya grupta gorev alan ve bu gorevi
yerine getiren kisiler yonetimi olusturmaktadir. Yonetim giderleri isletmenin yonetimiyle
ilgili yapilan bitin giderleri kapsamaktadir. Dagitim kanalinin tam ve eksiksiz bir sekilde
isleyebilmesi iyi bir yonetim sistemine baglidir.

Genel anlamda yonetim giderleri sunlardhr:

Idare servisi ve muhasebe servisi personeline ddenen Ucretler

Idare servisinde kullanlan malzeme bedel leri

Idare servisinin 1sitma, aydinlatma ve temizleme giderleri

Idare servisi tarafindan kullamilan arag ve demirbaslarin yipranma pay:
Odenen kiralar

Her tarlG kirtasiye giderleri

Idari personelin seyahat giderleri

Bunlara benzer diger giderler

VVVVVVYY

Isletmenin yonetim giderleri konusunda bilingli davranmas: yapacag: fadiyete iliskin
giderleri daharahat karsilayabilmesini saglar.

Resim 1.10: Y 6netim
1.2. Lojistik Maliyetlerin Yapisi

Bir malin Uretiminden tiketimine kadar olan sireglerin ¢ogunda lojistikten
faydalamImasina ragmen lojistik alamndaki maliyetler Uretim sonunda goruldr. Tasima ve
depolama srecleri de Uretim isleminin son basamagim olusturur. Bu maliyetler genel olarak
su sekilde siralanabilir:
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Uretilen malin depoya sevk edilmesi

Depodaki malin sevk edilene kadar stokta bekletilmes
Malin sevkiyatini yapacak aracin depoya gelmesi
Aracin yukleme igin beklemes

Araca yikleme yapilmasi

Sevkiyatin yapilmasi

Malin tedim yerinde aractan bosaltilmasi

Malin son tiketiciye gbnderilmek Uzere bekletilmesi

VVVVVVYY

Y ukarida sekiz basamaktan olusan maliyetlere bakildiginda genel anlamda; malin
sevk edilmesi ve malin bekletilmesiyleilgili olmak Uzere genel olarak iki maliyet tiri ortaya
cikmaktadir.

Lojistik maliyetler satislar ile ters orantili islem gormektedir. Yani satislar arttikca
lojistik maliyetlerin satis icindeki pay1 azalmaktadir. Lojistik maliyetleri yizdelik olarak
ifade etmek gerekirse asagidaki durum ortaya cikar.

Sevkiyat: %45
Depolama: %26

Y Onetim giderleri: %9
Stok maliyeti: %20

VVYVYY

Bircok firma lojistik ve dagitimi birlestiren yaklasimlari uygulamakta guclik
cekmektedir. Bunun en O6nemli nedeni uygun maliyet bilgilerinin yetersizligidir. Cunki
yeterli maliyet bilgileri olmadan |ojistik maliyetlerden herhangi birinin biliniyor olmasi diger
maliyet cesitlerinin bu durumdan nasil etkilendigini fark etmek ve bunun toplam Kkar
Uzerinde yaptig1 katkiy1 hesaplamak nerdeyse imkansizdir.

Lojistik maliyetlerin toplam maliyet icindeki oranlar1 ve bu oranlara disen gider
miktarlar: verilecek kararlar icin 6nemli verilerdir.

Lgjistik, madde ve malzemenin tedarikinden bunlarin miisterilere teslimine kadar
uzanan bir sistemdir ve bu sistemicindeki elemanlar birbirlerinden etkilenmektedir.

Geleneksdl maliyet sistemleri sadece mamuliin dretilmesi ileilgili maliyetleri dikkate

amis, bunun disinda kalnis maliyetleri nemsememistir. Ancak iyi bir lojistik yonetimi icin
her unsurun mamul ve hizmet maliyetini etkiledigi unutulmamalidir.

1.3. Lojistik Maliyetleri DUsurme Yollar:

Lojistik firmalar diger sekttrlerdeki firmalar gibi maliyetleri azaltarak hizmet sunar
dolayisiyla ké&r marjim ylUkseltmeyi hedefler. Bunun icin firmamn yaptigi maliyetleri
hesaplarken kullanabilecegi maliyetleme yontemleri vardir.
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Bu yontemler sunlardir:

Faaliyet tabanli maliyetleme
Direkt Urin kérhlig: analizi
MUsteri kérlilik andizi
Toplam maliyet modeli
Tedarik zinciri maliyetlemesi

VVYYVYYVY

1.3.1. Faaliyet Tabanh Maliyetleme

Faaliyet tabanli maliyetleme, faaliyetlerin maliyetini hesaplayan, bu maliyetleri
mamullere ve misterilere yansitan bir muhasebe teknol ojisidir.

Bu yaklasimda amag, en direkt maliyetleri izleyip anaiz ederek bunlart direkt
maliyetler olarak siniflandirabilmektir.

Ornegin, depo icinde kullanilan arag ve gereglerin bakimu, tamiri vs. icin belli bir gider
yapilmaktadir, bu giderler arag gere¢ giderinden ziyade depo gideri olarak kayda
gecirilebilmektedir. Lojistik faaliyetlerin maliyeti, faaliyet tabanli maliyetleme ile anaiz
edilirken sadece faaliyetleri gerceklestiren kisileri belirlemek yeterli olmaz. Kiminin tam
zamanl1 kiminin yar1 zamanli ¢alistigini, her faaliyetin maliyet belirleyicisini bilmek gerekir.

Fadliyet tabanli maliyetleme, isletmelere daha fazla performans dlgme imkém
saglamistir. Bu yontem, basit bir modelden ¢ok karmasik bir modele kadar birgok sekilde
olabilmektedir. Faaliyet tabanli maliyetlemenin seviyesi firmanin amaclarina mamullerin,
hizmetlerin, musterilerin ve girdi kanallarinin gesitliligine gore degismektedir.

1.3.2. Direkt Urin Karhhg Analizi

Bu yontemde her bir mal birimine diisen depolama, nakliye, islem ve satis hacmi gibi
harcama kategorileri esas alinir. Direkt Urin kérlilig1 dagitim kanali boyunca hareket eden
bir Griin veyabir siparis ileilgili tim maliyetleri belirlemeye calisir.

Brit kardan, Urtnlere dogrudan tahsis edilebilen maliyetler ¢ikartilarak Griin karlilig
daha dogru hesaplanmaya calisilir. Direkt Griin maliyetleri islem, nakliye, iskonto, indirim,
depolama ve direkt iscilik gibi maliyetleri kapsar.

Diger maliyetler de direkt Uriin maliyetleri olarak hesaplanabilmektedir. Ornegin,
perakendecinin marka gelistirme maliyetleri ve disarida depolama maliyetleri de hesaba
katilmakta ve depo 6ncesi bolimde yer almaktadir.

Direkt 0rlin kérliligi ile ilgili baglica problem direkt maliyetler (Gzerine
odaklanmasidir. Direkt Griin kérlilig1 genel ve kapasiteye dayanmayan maliyetleri harig tutar.
Diger bir ifadeyle yonetim, kontrol, gecikme, satin ama, stok bulundurma gibi tim diger
sabit genel ve yonetsel maliyetler haric tutulmaktadir.
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1.3.3. MUsteri Karlihk Analizi

Bu yontem bolgeye ve dagitim kanalina hizmet etmenin toplam maliyeti ile soz
konusu misteri, bolge veya dagitim kanal1 tarafindan yaratilan gelirin iliskilendirilmesi
girisimini aciklar.

Temel prensibi tedarikcilerin her bir misteriye sundugu misteriye 6zel hizmetlerin
maliyetlerini o misteriye tahsis etmeye calismaktir. Bbylece her bir misteriye verilen
hizmetleilgili gercek maliyet belirlenmis olur.

Bir musterinin karliliginin  hesaplanabilmesi icin isletmenin misteriden siparisi
amasindan tahsilatin yapilmasina kadar kullamilan tim maliyetler hesaba katilir. Bunun
sonucunda isletmeden esit tutarlarda mal alan misterilerin isletmenin karina etkisinin
sunulan hizmetler farkli oldugu icin farklilik gosterdigi gordltr.

Musteri ile ilgili maliyetlerin dogru olarak belirlenmesine olanak saglayan lojistige
0zgu bir maliyet muhasebe sistemi olmadan dogru bir misteri kérlilik analizi yapmak
mUmkin degildir.

1.3.4. Toplam Maliyet Modeli

Bu yaklasim, mal ya da hizmetin satin alindig: fiyatin toplam sahip olma maliyetinin
sadece hir parcast oldugu gerceginden hareket etmektedir. Tedarikginin performansi, siparis
verme, siparis kabul etme ve gelen mal ya da mamulUin kalite kontrol inli yapma islemlerinin
de maliyetini etkilemektedir.

Bircok isletmede bunlar, genel Uretim giderleri, satis, pazarlama ve genel yonetim
giderlerine eklenmektedir. Toplam maliyet yaklasim ise siparis verme, satin ama, disik
kaliteli mal alma ve dagitimda meydana gelen hatalarin maliyetlerini ortaya gikararak toplam
maliyete ulasmaya calisir.

1.3.5. Tedarik Zincirinin Maliyetlemesi

Tedarik zinciri maliyetlemesi, tedarik zincirini olusturan faaliyet icin maliyet bazli
performans degerleri olusturan yaklasimdir. Tedarik zinciri maliyetlemesi faaliyetinin en
onemli engeli maliyet bilgilerinin isletmeler tarafindan zincirin diger halkalarina
aciklanmamasi ve ortaya cikan kér ve zararlarin bu halkalara dagitiimas: icin herhangi bir
sistemin hentiz kurulamamig olmasicir. Bu amagla da tedarik zincirinin maliyetleri
calismasinda;

> Isletme kendi faaliyetleri ileilgili maliyetleri tam olarak bilmelidir.

> Isletme ileriye ve geriye doniik direkt iliskide oldugu diger isletmelerle bu
bilgileri paylagmalidir.

> Bu bilgilerin gerekli kisimlarinin zincirin diger halkalarina da acik olmasi
gerekmektedir.
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1.4. Dis Kaynak Kullanim

Dis kaynak kullammu yaklasimina gore firmamin anaisi ile dogrudan iliskis olmayan
firmanin yetkinligini kaybetme ya da guclniin azaltmasina neden olmayacak tim islerin
disaridan saglanmasidir. Dig kaynak kullaniminin gelisimine baktigimizda dncelikle yemek,
guvenlik, cevre bakimi gibi hizmetlerin disaridan saglandigi gordlir. Zamanla lgjistik
firmalarinda tasima, depolama, muhasebe, insan kaynaklar: yonetimi, egitim ve danismanlik
hizmetlerinde de dis kaynak kullammu yayginlasmustir.

1.4.1. Dis Kaynak Kullammminin Sagladig Yararlar

Piyasalarda dalgalanmalar ve talepteki degisiklikler firmalarin tahmin edemedikleri
gelecek icin yatirnm yapmaktansa disaridaki kaynaktan kullamp, kullandig: kadarina 6deme
yaparak maliyeti olumlu yonde degistirme ¢abalarina yoneltmektir. Clnki is dinyasindaki
fadliyetler her gecen gin daha karmasik bir h@le gelmektedir. Bu da firmalarin her isi
kendilerinin yapmalarin daha maliyetli kilmaktadhr.

Dunya Bankas: varsayimlarina gore 18-20 milyar dolara yaklasan Turkiye lojistik
potansiyelinin sadece 3-3.5 milyar dolarn pazar héline gelebilmistir. Bu yaklasimla
Ulkemizde %25 oramnda bir dis kaynak kullanim (outcourcing) oramndan s6z
edilebilmektedir.

Avrupa Birligi normlarina gore bu potansiyelin 50 milyar dolarlara ¢ikmas: yani
pazarin 20-25 kat bilyimesi sdz konusudur. Bu bilyiime de sadece Uretici kuruluglarin lgjistik
hizmetleri kendilerinin yapmasi yerine disaridan temin etmeleri ile gerceklesebilecektir. Bu
hizmetlerin dinyada hangi oranlarda dis kaynak kullanildig:i (outcource) ve bu oranlarin
Ulkemizle karsilastirnlmas: asagidaki grafikte verilmistir.
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Diinya'dakli ve Tirklye'dekl Dig Kaynak Kullaniminin
Kargilagtinimasi

Yizdellk oraniar
20 40

Grafik 1.1: Diinyada ve Turkiye de dis kaynak kullanimi

Isletmelerin lojistik hizmetleri disaridan almaya yonelik talepleri sektorde yeni
gelismelere neden olmustur. Bu cercevede kisaca 3PL (3rd Party Logistics Companies)
olarak isimlendirilen 3. parti lojistik sirketlerini ortaya cikarmistir. Firmalar depo yonetimi,
mal sevkiyati, lojistik bilgi sisteminin kurulmasi, filo maliyetleri ve diger lojistik alanlarla
ilgili hizmetleri disaridan saglayabilmektedir.

Toplam maliyetleri azaltmak, lojistik zincir igcindeki stok miktarini disurmek, yuksek
yatinmlarin firma defterlerinde yer amamasini saglamak, toplam calisan sayisin
yukseltmemek dis kaynak kullanimina yonelten finansal etkenlerdir.

1.4.1.1. Dis Kaynak Kullaniminin Baslica Faydalari

Anaise odaklanmak

Maliyetlerin azaltilmasi

Sabit maliyetin degiskene donustlrilmesi
Maliyetlerin dnceden bilinmesi
Belirlenmis hizmet diizeyleri

VVYYVYYVY
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Bilgi teknolojilerini dogru kullanmak
Slrec ve prosedirler

Genis ve esnek kaynak havuzu

Kaynak strekliligi

Maliyet ve teknolqji risklerinin azalmasi

VVYVYYYVY

> Anaise odaklanmak

Kuresellesme siirecinde yasanan degisim, lgjistik zincirini daha karmasik héle
getirmistir. Rekabet edebilme adina tim imkéanlarin esas ise yoneltilmemesi firmay: rekabet
yarisinin  gerisinde birakir. Sadece Uretim sektorinde degil her sektorde ana ise
odaklanilamamasi 6nemli sikintilar: da beraberinde getirmektedir.

Ornegin, 6nemli miktarlarda teslimat yapan bir deponun kullancig: forklift araglarim
kiralama yoluna gitmesi depo personelinin yam sira bir de bu araglarin bakim onarinundan
anlayan ve uzmanlasimis personel istihdam edilmesi mecburiyetini ortadan kaldirir. Cunki
yasanacak herhangi bir teknik aksaklikta kiralanan isletme tarafindan personel génderilip
ariza giderilerek sorun ortadan kaldirilacaktir. Bu da isletmenin fazla personel yikint
ortadan kal dirmaktadr.

Lojistik sektoriinde dis kaynak kullammi ile arzu edilen hizmet seviyes yeterli
olmakta boylece tim sorumluluk dis kaynak kullammu sirketine devredilmektedir. Bu da
hizmet alan firmanin anaise odaklanmasini kolaylastirir.

> Maliyetin azaltiimas

Dis kaynak hizmeti sunan firmalar misterilerinin herhangi birinin tek bagina sahip
oldugundan ¢ok daha bilyiik bir 6lgege sahiptir. Ornegin, sabah ve aksam olmak tizere giinde
2 defa yapilacak personel tasimasi icin servis araclart satin darak bu araclarin isletme
maliyetlerine katlanmak yerine dis kaynak kullammina gidilerek personel tasima
maliyetlerinde 6nemli 6lclide tasarruf saglanmus olur.

> Sabit maliyetin degiskene dontstir tlmesi

Lgjistik bilgi sistemlerinin kurulmasi, yuksek maliyetli yik tasitlari, genis depo
adanlar, ¢cok sayida insan gicl gibi gerekli kaynaklarin saglanmasinda ilk maliyet cok
yuksektir. Lojistik sistemini kendis icin kuran her sirket bu sabit maliyetlere katlanirken bu
maliyetlerin  bir kismumi  dis  kaynaklardan kullanan sirketler sabit maliyetlerini
degistirebilmektedir. Bu durumda sirketlerinde esnek ve distk bir maliyet modeli ile hareket
edebilmektedir.

> Maliyetlerin 6nceden bilinmes
Piyasalardaki ani dalgalanmalar ve talepteki degisimlerle basa cikabilmek icin
sirketler farkli durumlarda maliyetlerinin nasil degisecegini 6nceden bilmek ister. Bunun

yan sira eger firma bir pazara ilk defa giriyorsa o Ulke ya da pazarin kosullarini énceden
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bilemeyeceginden maliyetler agisindan cesitli slirprizler yasar. Boyle bir durumda dis kaynak
kullammina yonelmek dis kaynak kullanimi saglayan firmanin sektérde daha deneyimli
olmasi nedeniyle firmay: risklerden korumaktadir. Cunki dis kaynak kullamm saglayan
firma lojistik alanda uzmanlaghus, deneyim sahibi olmus dolayisiyla olusabilecek riskleri
gorir hale gelmistir.

> Belirlenmis hizmet dizeyleri

Dis kaynak kullammuni saglayan sirketler, misterilerinin aacaklari hizmetin bitin
standartlarini, parametrelerini  6nceden belirleyebilmektedir. Ayrica belirlenen hizmet
duizeylerinin saglanamamasi durumunda misterinin uygulayabilecegi yatirimlar da belirlenir.
Dolayisiyla dis kaynak kullamm hizmet dizeyinin  standardim  garanti  ederek
yikseltmektedir.

> Bilgi teknolgjilerini dogru kullanmak
Gunimuzde lojistik yoOnetimi Onemli Olgude bilgi teknolojisine dayanmaktadhr.

Dolayisiyla bilgi teknolojilerinin dogru segimi, uyarlanmasi ve yonetimi rekabet edebilirlige
buyUk katkida bulunmaktadir.

Resim1.11: Bilgi teknolojileri

Bilgi teknolojilerini dogru kullanmayan firmalar |ojistik slrecini etkin bicimde kontrol
edememe, tedarik stireclerinin uzamasi ya da aksamas, sistem igindeki stoklarin artmasi gibi
buyik sorunlarla karsilasabilmektedir.

> Siireg ve prosedurler

Lqjistik zincirinin iyi ve etkin bir sekilde islemesi, birbirleriyle entegre bir cok alt
surecin farklt grup ya da firmamn uyum iginde etkilesimi ile mumkdnddr. Bir lojistik
hizmetin kalites tammly, iletisimi yapilmis ve uygulanan stireglere baglidir.
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Etkin dis kaynak kullammu firmalari ise siiregleri ve prosedirleri olusturabilmek icin
lojistik uzmanlari, kalite ve yetkinlik yonetimi sistemleri kullanmaktadir. Sireglerin
aksamadan islemesi icin gerekli 6énlemlerin alinmasinin yan: sira yanlis teslimat, iade, yolda
hasar gbrme gibi istisnai durumlarda da sorunu en kisa siirede giderilmesi igin gerekli
adimlar énceden belirlenmistir.

> Genis ve esnek kaynak havuzu

Genis bir alana yayilmis lojistik hizmetler farkli zamanlarda gereken farkli uzmanlik
ve kaynaklar genis bir kaynak havuzundan saglanabilir. Ozellikle donemsel ya da mevsimsel
Uretim ya da dagitim gereksinimleri artan firmalar icin dis kaynak kullammi saglayan
firmalar blyUk esneklik saglamaktadir.

Kisa sureler icin cok miktarda nakliye araci, insan kaynagi, depo alam saglama gibi
olanaklar mevcuttur. Firmalar bu hizmetleri kendileri yapsalar kisa sireler icin biytk
maliyetlere neden olacak dolayisiyla dafirmalar donemsel dar bogazlara girebileceklerdir.

> Kaynak sirekliligi

Isten ayrnilma, hastalik, izin gibi kaynak siirekliligini tehdit eden durumlar ile
micadele edebilmek ve beklenmedik durumlar icin dnlem gelistirmek firma icin ek bir
maliyet ve zaman kaybi olacakken dis kaynak kullammu saglayan firmalar bu konular: fazla
maliyet gerektirmeden yonetebil mektedir.

> Maliyet veteknoloji risklerinin azalmasi

Ozellikle proje yonetimi hatalari, yanlis teknoloji segimi, kaynak yetersizligi, hedef
yonetiminin olmamasi gibi sebeplerle maliyetleri ¢ok yikselebilen Igjistik projelerde bu
konularla ilgili gerekli onlemleri amak ve onlem alamadigi takdirde de sonuglarina
katlanmak sirketin sorumlulugu olmaktan cikip dis kaynak kullamnmu saglayan firmanin
sorumlulugu olmaktadhr.

1.4.2. Geleneksal Nakliye Yaklasimi ile Dig Kaynak Kullaniminin
Karsilastirilmas

Gunumuizde misteri bilinclenmis, kendi beklentilerine gore Ozellestirilmis Grinlerin
uygun miktar ve hizda saglanmasin talep eder héle gelmistir. Bu etkene bagli olarak firmalar
yonetim ve Uretim yapilarinda radikal degisiklikler yapmaya baslanuslardir.

Geleneksd nakliyecilik belli  bir firmamn nakliye islemini tim yonleri ile

Ustlenmesiyken dis kaynak kullammu kisaca daha 6nce firmanin kendisinin yaptig: hizmetleri
baska bir firmadan temin etme yolunu secmesidir.
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Geleneksel Nakliye Yaklasimiile Dis Ka

nak Kullammminin Karsilastirilmasi

Geleneksel nakliye yaklasimi

Dis kaynak kullanimi yaklasim

Kurallar: standarttir.

Kurallari misteriye 6zeldir.

Genellikle tek boyutludur (yalmzca
tasimaya da yalniz depolama).

Cok boyutludur (Tasima, depolama, depo
yonetimi vs. lojistik zincir igindeki hizmetler
birbirini tamamlar bicimdedir.).

Ama¢ nakliye masraflarinin en aza
indirilmesidir.

Hizmet kalitesi ve esneklik gereksinimleri de
g6z 6niine alinarak toplam sahip olma
maliyetinin en uygun diizeye indirilmesi
amagtir.

1-2 yillik sbzlesmel exdir.

Ust/orta yonetim diizeyinde tartisilan daha
uzun streli sozlesmelerdir.

Daha kisitl bir danda uzmanlik
gereksinimi gerektirir.

Dahagenis kapsaml1 lgjistik uzmanligi ile
analitik yeteneklere gereksinim duyulur.

SOzlesme goériismeleri kisa sirer.

SOzlesme gorismel eri uzun slrer.

Firmalar arasindaki bag daha zayiftir,
hizmet saglayici firmay: degistirmek daha
kolaydir.

Firmalar arasindaki bag daha gucltdr,
hizmet saglayici firmay degistirmek daha zor
ve maliyetlidir.

Tablo 1.2: Geleneksel nakliye yaklasimu ile dis kaynak kullaniminin kar silastirilmas:
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

Lojistik maliyetlerin yapisi ve
maliyetleri distrme yollarinm
Ogreniniz.

Sevkiyatlailgili yapilan giderlere dikkat
ediniz (depo - antrepo, sigorta, gimrik
masraflari, iletisim, malzeme, ellecleme
giderleri gibi).

Bir ulastirma firmasina giderek
maliyet unsurlarini inceleyiniz.

Bir grup olusturarak grup icinde maliyet
unsurlarim paylasimiz. Y aptigimz
bolisiime gore firmalara giderek arastirma

yapiniz.

D1s kaynak kullanimim 6greniniz.

TUm islerin disaridan saglanmasi
olduguna dikkat ediniz.

D1s kaynak kullanimimin yararlarim
siralayiniz.

Maliyetlerin azaltilmasi, olduguna dikkat
ediniz.

D1s kaynak kullanim ile geleneksel

nakliyecilik yaklasimin karsilastirinmz.

Geleneksd yaklasimile dis kaynak
kullannun birebir karsilikl olarak
siralayip tablo haline getiriniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Bu faaliyet sonunda kazandiklarimz: asagidaki sorular: cevaplandirarak 6lciiniz.

Asagidaki cuimlelerin basinda bos birakilan parantezlere, climlelerde verilen
bilgiler dogru ise D, yanhs ise Y yaziniz.

1 (....)Lgjistikte kullanlacak araglarin yaygin bir servis agimn olmasi biyik énem tasir.
2. (....)Sorumluluk sigortasinda sigorta primleri yapilan tagsima sayisina gore degisir.

3. (....)Mdliyetlerini dustrerek kar amaglayan bir firma kendi blinyesinde depo

kullanmalidir.
4, (....)Tasima ve depolama Uretimin son basamagini olusturur.

5. (....)D1s kaynak kullanimu bir firmanin nakliye islemini tim yonleriyle Ustlenmesi

gerektigini savunur.

Asagidaki sorular: dikkatlice okuyunuz ve dogru segenegi isar etleyiniz.

6. Asagidakilerden hangis lojistik maliyetlerin temel olarak kapsadigi unsurlardan biri
degildir?
A Envanter bulundurma maliyeti
B.) Tasimamaliyeti
C.) Personel maliyeti
D.) Bilgi maliyeti
E.) Birim miktar maliyetleri

7. Lgjistik sistemin Uretim asamasindan tiketim asamasina kadar akisini saglayan lgjistik
faaliyet asagidakilerden hangisidir?

A.) Depolama
B.) Sevkiyat
C.) Ambalg
D.) Ellecleme
E) Siparis

8. Asagidakilerden hangis “ Sorumluluk Sigortasi” ile teminat altina alinan risklerden
biri degildir?
A)) Tedim sonrasi zararlar
B.) Ihmal sonucu verilen zararlar
C) Yandakaan seferi tamamlama
D.) Cezdar
E.) Teslimainmayan yuklerleilgili masraflar
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0. Malzemenin depoya taginmas, istiflenmesi oradan nakliye aracinatasinarak
yuklenmesi gibi islemleri kapsayan faaliyete ne denir?
A.) Sigortalama

B.) Bakim

C) Ellegleme
D.) Depolama
E) Sevketme

10. Asagidakilerden hangis maliyetleme yontemlerinden biri degildir?
A)  Musteri kérlilik andizi
B) Faaliyet tabanli maliyetleme
C) Direkt Urin Karlilig:
D) Madliyet tabanli maliyetleme
E) Toplam maliyet modeli

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap
verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin tumi dogru ise “Kontrol Listes” ne geginiz.

27



KONTROL LISTESI

Bu faaliyet kapsaminda asagida listelenen davramslardan kazandigimz beceriler icin
Evet, kazanamadiklarimz icin Haywr kutucuklarina (X) isareti koyarak kontrol ediniz.

Deger lendirme Olgutleri Evet Hayir

1. Dagitimun maliyet unsurlarim sayabiliyor musunuz?

2. Lqjistik maliyetlerinin yapisint ayirt edebiliyor
musunuz?

3. Lgjistik maliyetleme yontemlerini siralayabiliyor
musunuz?

4. Dis kaynak kullaniminin 6zelliklerini ayirt edebiliyor
musunuz?

5. Dis kaynak kullaniminin yararlarinm siralayabiliyor
musunuz?

6. Dis kaynak kullaniminin yararlarindan herhangi birini
secti ginizde yorum yapabiliyor musunuz?

7. Geleneksd nakliye yaklagimi ile dis kaynak
kullammim karsilastirip, kiyaslayabiliyor musunuz?

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimzi bir daha gbzden geciriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsamiz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Bitin cevaplarinz
“Evet” ise bir sonraki 6grenme faaliyetine geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

TTK ve ISO kalite standartlarina uygun sekilde fiyatlandirma ve fiyatlandirmaya etki
eden faktorleri Ogreneceksiniz.

ARASTIRMA

YV V VVYV

Fiyatlandirma amaclarimn belirlenmesi ileilgili arastirma yapinmz.
Fiyatlandirma stratejisinin belirlenirken nelere dikkat edilir? Arastirimz.
Fiyatlandirmay: etkileyen faktorlerleilgili internet araciligi ile bilgi toplayip her
bir faktor icin giincel érnekler veriniz.

Bu aragtirmalar1 yaparken bulabileceginiz resim, katalog, dergi vb. dokiimanlar
sinif ortamina getirerek arkadaglarimzla paylasiniz.

Arastirma yaparken cevrenizde bulunan lgjistik bir isletme ya da nakliye
firmalart ile kargo hizmeti veren isletmelerin ilgili bdlimlerine giderek
fiyatlandirma hakkinda bu islemleri yapan kisilerden bilgi aabilirsiniz. Ayrica
internet ortaminda lgjistik isi ile ilgilenen isletmelerin sitelerine girerek gerekli
bilgi ve dokiimanlar: elde edebilirsiniz.

2. FIYATLANDIRMA, FIYATLANDIRMAYA

ETKI EDEN FAKTORLER

2.1. Fiyatlandirma

Bir firmamn en kritik islerinden biri olan fiyatlandirma, firmanin kérlilig:1 Uzerinde
dogrudan etkiye sahiptir. Firmalar Urinlerinin fiyatlarini belirlemeden 6nce fiyat politikast
belirleme asamasinda fiyatlandirmaileilgili amaglarim ve fiyat stratgjisini kararlagtirmalidir.

En uygun fiyat ticarete konu olan mallarin Uretim maliyetlerini karsilayan, hedef pazar
icin uygun ve belli bir k&r marjim igeren fiyattir. Pazara giris sirasinda belirlenen fiyatin
pazardaki fiyatlarla uyusup uyusmadigi, maliyetlerin hesaplanmasi, fiyat degisimlerine nasil
tepki verilecegi husudar: fiyatlandirmada firmalarin cevaplandirmast gereken Gnemli

konulardir.

Uygun ve dogru fiyati belirlemek zor bir is olsa dafiyatlandirmada dogru bir yaklasim
olusturmak zor degildir.
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Fiyatlandirma ve teklif hazirlamaisi firmalarin kérliligi Gzerinde dogrudan etkisi olan
kritik bir islem olup firmarn Grind ve Grdnd ile birlikte alicisina sunacagi hizmetin bir
bitin olarak son fiyatimn veya gecici fiyatinin belirlenmesi ve bu fiyatin aiciya
ulastinlmasidir. Fiyat teklifi hazirlanmas: teklifin yalmzca fiyatla ilgili bilgiyi degil aym
zamandateslim sekli gibi satislailgili onemli unsurlar icermesi agisindan da dnemlidir.

Kiresellesen dinyada piyasadaki isletmelerin sayisimn her gegen gin artmasi ve
sonrasinda ortaya ¢ikan rekabet, pazarlamay: 6n plana cikarmistir. Pazarlamanin dort temel
ogesinden biri olan fiyat, uzun bir sire tek rekabet aract olmus ve ekonominin temel
konularindan birini olusturmustur. Fiyatin bu 6zelliginden dolay: isletmeler, fiyatlandirma
kararlarim belirlenen amaclar ve fiyatlandirmay: etkileyen tim faktorler dogrultusunda ele
amak zorundadir. Fiyatlandirma isleminde yeteri kadar hizli davranmak sektordeki yogun
rekabet kosullarinin bir geregidir.

Fiyatlandirma, gecmis yillara iliskin istatistiksel fiyat dokimleri, gelecek faaliyet
donemleri icin de 6nemli olgiide yardimc olur. Ozellikle heniiz fiyat ve bedelleri
belirlenmemis diger isletmelerde hizmetler icin gecmis yillara ait bilgiler kullanilarak yakin
hesaplamalar yapilabilir.

2.1.1. Fiyatlandirmamn Amaclari

Fiyatlandirma karar1 alinirken oncelikle amaclar belirlenmelidir. Bir isletmenin bir ya
dabirden fazlafiyatlandirma amaci bulunmalidhr:

Pazar payini korumak, savunmak ya da gelistirmek
Pazar payini 6nemli miktarda artirmak

Fiyatlar: rakiplerin fiyatlari ile iliskilendirmek
Aradaki farki gbrmek

Rekabeti ortadan kaldirmak

Hedef kérlann gergeklestirmek (Yatirimin geri donisUmini saglamak gibi
nedenlerle)

K&r1 maksimize etmek

Atil Uretim kapasitesini kullanmak

Y Uksek kaliteimaj1 yaratmak

Ayakta kalabilmek gibi.

VVVY VVVVYVYVY

Isletmenin yukarida sayilan ya da benzeri amaglardan birkacina aym: anda sahip
olmasi mumkadndur.

Ornegin, bir isletmenin fazla Uretim kapasitesini kullanmak olarak belirledigi kisa
vadeli bir hedefi var ise (Bu, ihrag pazarlarina girmekte olan pek ¢ok isletmenin ortak
hedefidir.) o zaman ihrag fiyatlari ileilgili kararlar, ihracatin marjinal maliyetleri (dagitim ve
Uretimin degisken maliyetleri) ile iliskilendirilebilir. Ote yandan eger hedef, rakiplerin
fiyatlarina uyum saglamak ise o zaman fiyatlar pazardaki rakiplerin ihra¢ fiyatlarina gore
belirlenecektir. Baska bir ifadeile fiyatlar pazar tarafindan belirlenecektir. Bu durum genelde
fark yaratmayan, temel Urlnler Greten Ureticilerin kars: karsiya kaldigi bir durumdur.
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Dogru Usiia

1

—_— Uretnve | n
Dogru Yerde Lojistk Rekabet Edebilir

Malyetlen F at

Dogru Zamanda

Sekil 2.1: Fiyatin belirlenmesi

Eger ihracatci yuksek kalite imaj1 olusturmaya ya da hélihazirda olusturdugu yuksek
kalite imajint korumaya yonelik bir hedef belirlediyse fiyatlandirmaya promosyonlailgili bir
gorev de yuklemektedir.

Ké& maksimizasyonu amaclandiginda fiyat, satis hacmi ve maliyetlere bagl
olmaktadir. Belirli bir hedef kérin gerceklestiriimesinin amaci; izleme, hesaplama ve
sermaye verimliligini karsilastirmaktir.

Isletme yonetimi, icinde bulundugu sektdr ve ekonomik ortamin durumuna gore
yatirim tizerinden uygun bir geri donus ile bu oram saglamak icin gereken fiyati belirler.

Fiyat, isletmenin aicilarina sunacagi teklifin degiskenlerinden sadece biri olup
fiyatlandirma amaclar1 diger degiskenlerle (istenilen kalite, miktar ve zamanda Urinlerin
ihrag edilmesi) deiliskilendirilmelidir.

Diger bir dnemli nokta ise fiyatlandirma hedeflerinin siparisler ainip fiyat teklifi
hazirlamrken verilen bir karar olmamasidir. Fiyatlandirma hedefi, isletmenin pazara giris
stratejisinin dogrudan sonucu olan bir yonetim kararidir.

2.1.2. Fiyatlandirma Stratejileri

Firmalar Urinlerini pazarlarken iki tir fiyat stratgjis uygulayabilmektedir.
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2.1.2.1. YUksek Fiyat Stratejisi

Firma, pazarda benzeri olmayan yeni bir driin sunuyorsa ya da drin icin yiksek
kaliteli olduguna dair bir ima] yaratmak istiyorsa yuksek fiyat stratgjis belirlemelidir.
Pazarlamanin diger unsurlari da tamamlayici bir rol Gstleniyorsa genis bir k&r marjina izin
verir. Pazarlamanin diger unsurlar: (Urdn, tutundurma ve dagitim) da bu stratgjiye uygun
olarak planlanmiyorsa ve firmanmin stratgjis ile uyumlu degilse Urinin pazarlanmasin
sinirlandirabilir ve pazardaki rekabeti zorlagtirabilir.

Alclar tarafindan isletmenin teklifine yiksek bir deger atfedilmesi, isletmenin daha
yiksek bir fiyat belirleyebilecegi anlamina gelmektedir. Bu durum firma icin daha yiksek
kazanc¢ saglama anlamina gelmekle birlikte dikkat de gerektirmektedir.

Yiksek fiyat stratgjisi uygulama karar1 alan isletmeler bazi 6nemli hususlart géz
6nUnde bulundurmalidir. Birinci ve en énemli husus yiksek fiyatlarin tiketimi stirlamasi ve
rekabeti davet etmesidir. Y lUksek fiyat, yiksek isletme kéri anlamina gelir. Fiyatin ortalama
birim maliyetlerin ¢ok lzerinde olmasi durumunda hentiz pazarda bulunmayan ve isletme
kadar verimli olmayan firmalar ortalama birim maliyetleri pazara gore yiksek olmasina
ragmen kér etme firsatina sahip olacaktir. Dolayisi ile ortalama birim maliyetleri disik
duzeyde olan verimli isletmeler yiksek fiyat stratgjis uygularken hem saglikli k&r marjlar
elde edebilecek hem de rakiplerde pazara girme istegi uyandirmayacak bir fiyat dizeyi
belirlemelidir.

Baska bir ifade ile fiyat dyle bir seviyede belirlenmelidir ki bir semsiye gibi firmamn
pazarda elde ettigi yiksek gelirden pay almak isteyen bagka rakiplerin pazara yagmasindan
korumalidir. Aksi h@lde yeterince verimli olmayan, daha yiksek ortalama birim maliyetle
Uretim yapan rakipler, firmamn belirledigi yiksek fiyat dizeyinden yararlanarak pazara
girer, yiksek ortalama birim maliyetle Uretim yapmalarina ragmen kér el de eder.

Ikinci 6nemli husus ise asirt yiksek fiyatlarin uygulanmas: halinde musteri giiveninin
kaybedilebilecek olmasidir. Deger/fiyat avantajim kotiye kullanan bir isletme sonunda alici
guveni ve sadakatini kaybedecek, ikame mallarin ve dogrudan rakiplerin saldirilarina hassas
bir héle gel ecektir.

2.1.2.2. DUsuk Fiyat Stratgjis

Fazla Uretimin pazarlanmasi, pazara giris yapmak, piyasada kalmak gibi amaclarla
disuk fiyat dratejis uygulanabilir. Ancak bazi durumlarda bu stratgji antidamping
sorusturmal arina neden ol abilir.
2.1.3. Fiyatlandirma Taktikleri

> Pazaragiris taktigi

> Pazarin kaymagini alma taktigi
»  Piyasadakalabilme taktigi
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Uriin imaj1 yaratma takti gi
Erken nakit saglama taktigi
Tamamlayict malin islevi
Statik fiyatlandirma taktigi
Esnek fiyatlandirma takti gi

VVYVYYYVY

2.1.3.1. Pazara Giris Taktigi

Rekabetin yogun oldugu bir pazara giriste fiyat etken bir ara¢ olarak kullanilabilir.
Firmalar rekabete ragmen piyasaya girmek icin diisUk fiyat stratgjisi uygulamasina gider ve
piyasaya yerlestikten sonrafiyati yukseltebilir.

Ancak boyle bir taktik uygulanmrken basarinin kosulu hedef pazarlarailiskin yeterli ve
dogru bilginin edinilmesi ve fiyat degisimleri karsisinda rakiplerin tepkilerinin ne olacag:
konusunda bilgi sahibi olunmasidir. Ayrica fiyatin maliyetlerin atina diismemesine dikkat
edilmelidir. Pazara giris taktigi, tiketicilerin fiyata karsi duyarli oldugu (talebin esnek
oldugu), satislarin artmasi hé@linde maliyetlerin disecegi, Uriinin taklit edilmesinin ya da
baska firmalar tarafindan pazar girislerin beklendigi durumlara uygun bir taktiktir.

2.1.3.2. Pazarin Kaymagim Alma T aktigi
Rekabetin olmadigi, isletmenin 6zgin bir Oriin sattigi durumlarda stz konusudur.

Isletme pazar icin yeni, daha 6nce Uretilmemis, kendine 6zgii bir Uriin pazarliyorsa
yiksek fiyat stratgjisi izleyecektir. Ancak “yuksek fiyat strategjisi” bdluminde anlatildigi gibi
fiyain muhtemel rakiplerde pazara giris yapma istegi uyandirmayacak bir seviyede
tutulmasina dikkat edilmesi gerekmektedir.

2.1.3.3. Piyasada K alabilme Taktigi

Firmalar maliyeti ne olursa olsun dusuk fiyatla satis yaparak cirosunu genisletebilmeyi
amaclayabilir. Eger firma malin blyuk Ureticilerinden degilse fiyat kirmasi hélinde diger
saticilar fazla etkilenmeyecek ve satisi artirmak mimkin olacaktir. Eger firma malin biyuk
Ureticilerinden ise fiyat kirmast hélinde diger saticilar da fiyat kiracak ve sonucta elde
edilecek kér azalacaktir.

2.1.3.4. Uriin Imaj1 Yaratma Taktigi

Firmalar Urininin kaliteli olduguna dair alicilari ikna etmek icin yiksek fiyat
stratgjisi izleyebilir.
2.1.3.5. Erken Nakit Saglama T aktigi

Likidite sorunu, nakit sorunu olan bir firma fiyatlandirmada erken nakit saglama

taktigini kullanabilir. Ornegin, ihracatct pesin dédeme yapanlara 6zel indirimler sunarak
aicilar yadadistribitorleri erken 6deme yapmalari icin motive edebilir.
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2.1.3.6. Tamamlayicr M alin islevi

Bir Urline olan talep diger bir Urline olan talepten doguyorsa firma asil ké&r saglayan
Urdnlerin satisim artirmak icin diger Orindn fiyatinda disik fiyat stratgjisi uygulayabilir.
Firmamn Urin yelpazes icinde tamamlayict mal unsuru olan bir Orinin fiyatim disik
tutmasi tUketicileri cazip gelmekte ve dolayistyla her iki Urtine talebi artirabilmektedir.

2.1.3.7. Statik Fiyatlandirma T aktigi

Firmalarin drinlerini tim pazarlarda ayni fiyata satmasidir. Ancak standart bir fiyatla
¢ok sayida pazarlara ulasiimasi ¢ok gl olmaktadir.

2.1.3. 8. Esnek Fiyatlandirma Taktigi

Firmamn Ordnlerini farkli pazarlarda farkli fiyatlardan pazarlamasidir. Pazar ve
rekabet kosullar ile diger cevresel faktorler bir Glkeden digerine degisiklik gosterdigine gore
farkl1 pazarlardafarkl: fiyatlar uygulanmas: da kaginilmazdir.

2.2. Fiyatlandir maya Etki Eden Faktorler

Uluslararasi pazarlarda fiyat belirleme isi pek cok etkenden etkilenmesi dolayisi ile
karmasik bir islemdir. Bu etkenler; tiketici davramslari, rekabet durumu, firmamn kendi
maliyet yapisi ve kér hedefleri, hikiimet uygulamalaricir. Doviz kuru dalgalanmalar: da bu
faktorlere eklendiginde fiyatlandirma isi, firmalar icin siirekli gézden gegirilmesi ve takip
edilmesi gereken bir is halini almaktadhr.

Fiyatlandirma kararimn pazarlama karmasimn diger elemanlari ile etkilesim icinde
olmas: dikkat edilmesi gereken bir husustur. Buna gore fiyatlandirma kararinda belirleyici
rol oynayan firma hedefleri, maliyetler (Uretim, ulastirma, pazarlama maliyetleri), talep,
rekabet, hilkiimet politikalari, gimriik vergileri ve diger vergiler, enflasyon, Uretim hatti gibi
unsurlarin yaninda dagitim kanallar1, Griin 6zellikleri, tanitim ve tutundurma calismalar: gibi
pazarlama karmasi elemanlar: da dikkate alinmalidir.

En uygun fiyatin belirlenmesi, firmalarin karsisina ¢ikan zor bir islemdir. Bunun
nedeni fiyat olusturulmasinda pek cok unsurun rol oynamasicir. Bu faktorlerin bazilarinin
kontrol edilebilirken bazilarint  kontrol etmenin zor olmasi da fiyatlandirma isini
zorlagtirmaktadir. Bu nedenle fiyat kararlarimn stirekli gzden gecirilmesi ve denetlenmesi
gerekir. Fiyatlandirmanin en 6nemli unsuru esnekliktir.

Hedef pazardaki fiyat dizeyi, arz ve talep durumu ve rekabet dizeyi isletmenin
kontrol etmesi miimkiin olmayan, bagimsiz fiyat faktorleridir. Ote yandan tiretim maliyetleri,
satis ve dagitim maliyetleri, pazarlama destegi maliyetleri, Griin kalites ve imaj1 ve Uriin
iletisimi gibi faktorler isletmenin etki edebilecegi, degistirebilecegi kontrol edilebilir
faktorlerdir.
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Hem kontrol edilebilir hem de bagimsiz faktorler, statik degildir. Zaman icinde
degismektedir. S6z konusu degisimler, bazen hizli ve siddetli olmakta, bazen de zaman
icinde asamali olarak gerceklesmektedir. Bu nedenle fiyat kararlarinin siklikla gdzden
gecirilmesi gerekmektedir.

Fiyatlarin belirlenmesinde pek ¢ok faktér rol oynamaktadir. Bu faktorler tiketici
davranislar, rekabet durumu, firmamn kendi maliyet yapisi ve ké&r hedefleri, déviz kuru
dalgalanmalar1 ve hikimet uygulamalar: olarak sayilabilir. Ayrica dagitim kanallari, Griin
ozellikleri, tamtim ve tutundurma calismalart gibi faktorler de fiyatlar etkilemektedir.
Fiyatlart belirlerken Uretim, pazarlama, satis ve dagitim maliyetleri gibi faktérler kolayca
diizenlenebilir ve kontrol edilebilir.

Ancak hedef pazardaki fiyat diizeyinin, arz ve talep durumunun, pazar kosullarinin ve
rekabetin isletme tarafindan kontrol edilememesi fiyatin belirlenmesini zorlagtirmaktadir. Bu
nedenle belirlenen fiyatlarin stirekli gézden gecirilmes ve denetlenmesi gerekir. Gliniimiizde
firmalar hedef pazarda gegerli olan fiyat diizeyine uymak zorundadir. isletmenin katlandig:
maliyetler, Urin fiyatimn taban simrim belirlerken hedef pazarin demografik yapis,
tuketicilerin yasama bicimleri ve tercihleri, ekonomik kosullar gibi pazarailiskin faktorler de
Urdin fiyatinin tavan sinirin belirlemektedir.

Ulkeden ilkeye degisiklik gosteren yasal ve politik kosullar, fiyatlar: diledikleri gibi
diizenlemelerini engelleyebilir. Ornegin, enflasyonun yilksek oldugu pazarlarda kisa donemi
fiyat dizenlemeleri yapilabilir. Durgunluk donemlerinde ise kéri azaltmasina ragmen
piyasada kalabilmek icin fiyat disirme politikalar1 izZlenmelidir. Ayrica isletmenin hedef
pazardaki rakiplerinin fiyat seviyeleri de Orinin fiyatim etkilemektedir. En uygun fiyati
belirlemek icin rekabet kosullarinin ¢ok iyi bilinmesi gerekmektedir.

2.2.1. Fiyatlarin Belirlenmesinde Etkili Olan Maliyet Unsurlari

Kér saglamak isteyen bir saticimin Uriin maliyetlerini ve drin fiyatin iliskilendirmesi
onemlidir. Maliyetlendirme ve fiyatlandirma birbirinden ayri islemler olmakla birlikte tretim
ve pazarlamanin kér ile sonuglanmast kosulu sebebiyle bu ikisi birbirini etkilemektedir.
Maliyetlendirme mevcut Uretim kosullart altinda Grdntn Oretimi icin harcanan para iken
fiyatlandirma mevcut piyasa kosullarinda Uriniin satisindan elde edilen paradir.

Bir malin dretimi icin kullanilan emek, malzeme ve isletme giderleri 0 malin dretim
maliyetlerini olusturmaktadir. Ayrica ihracat s6z konusu oldugunda satis, teslim ve sigorta
giderleri de maliyetin 6nemli kalemleri arasinda yer almaktadir.

Uretim miktarimin artisindan bagimsiz olarak her isletmenin Ustlenmek zorunda
oldugu kira, amortisman, isletme giderleri gibi maliyetler sabit maliyetierdir. isletmelerin
Ustlenmek zorunda oldugu Uretim artisina bagli olarak artan maliyetler de bulunmaktadir.

Bunlar malzeme giderleri, emek giderleri, yakit, enerji giderleri gibi degisken

maliyetlerdir. Sabit ve degisken maliyetlerin toplami, bir mal icin yapilan toplam maliyet
harcamalar1 degerini vermektedir.
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Uretim maliyeti, gerceklesen retim miktarina gore degisebilmektedir. Ornegin, 5000
cift ayakkabinin maliyeti, 500 ¢ift ayakkabinin Uretim maliyetinden daha fazladir. Fakat cift
basina maliyet, Uretim arttikca dismektedir. Bir baska deyisle, Uretim miktar: arttikca birim
maliyet diismektedir.

Bir malin dretiminden satis asamasina kadar yapilan tim harcamalar, retim miktarina
bélinduginde ortaya cikan deger "basa bas” fiyati olusturmaktadir. S6z konusu fiyatin
atinda yapilacak her satis firmaya zarardir, bu fiyatin Gstlinde yapilacak her satis ise firmaya
ké&r saglayacaktir.

Firma, malim disik bir kérla ihrag etmek ya da yiksek bir kérla yurt ici piyasada
satmak gibi iki secenek arasinda optimal bir se¢cim yapmak zorundadir. Bu konuda diistik bir
fiyatla firmamin ihracata yonelmesi ve bu ihracatin firmaya saglayacagi faydalarin
incelenmesi gerekir.

Firma, i¢ piyasaya yoneldiginde kisa dénemde kér marj1 yiksek olabilir.

Ancak firmanin ihracata yonelmesi hélinde uzun dénemde i¢ piyasaya satisin yan sira
dis piyasaara disik ké&r marji ile yapilacak satislarla firmanin Uretim hacmi genisleyecek ve
dolayisiyla birim basina ortalama maliyeti disecektir. Firmamn dis piyasada fiyatlari hangi
diizeye kadar dusurebilecegi, marjinal maliyetlerin firmaya getirecegi ek yiklere baglidir.
fhrag satis maliyetini hesaplarken i¢ piyasa satislarinda kullanilan metotlardan vazgegmek
gerekir.

Firma, sabit maliyetlerini i¢c piyasaya yonelik satislarla karsilayacagindan firmamn
yapmasi gereken analiz, dis piyasaya slrecegi her mal icin degisken maliyeti hesaplamaktir.

I¢ piyasadaki satislardan istedigi kar diizeyini elde edebilen bir firma, neden fiyatlar
disirmek yoluyla ihracata yonelsin? Boyles bir durum ihracat maliyet analizi yapilmadig:
takdirde birincil amaclar: kér elde etmek olan firmalar: ihracat yapmaktan alikoyacaktir.

Oysa gercgekte ihrag Urdnlerinin marjina birim maliyeti, firmanin i¢ piyasaya yonelik
dretiminin birim maliyetinden disikttr. Bundan dolayi, birim maliyet ile e anlamli olan
basa bas fiyat da daha diigik olacaktir.

Kisaca firma, toplam Oretimini artirmak ve dolayisiyla birim maliyeti distrmek
yoluylayaptigi ihracatta, toplam kér marjini yUkseltebil ecektir.

Uludararast adanda zorlayict bir fiyat politikast izZlemeyi hedeflemis bir firma
acisindan marjinal maliyetlerin olabildigince dusik tutulmast yararli olacaktir. Ancak
uludararast alanda Un yapmis blylk firmalar asagidaki nedenlerden 6tird, disik fiyat
politikalarindan etkilenmeyebilir.

Marka

Guvenilir kalite ve hizmet
Dagitim kanallarinin iyi olmasi
Nitelikli elemanlarinin olmast
Etkili ve ¢ekici ambalgjlama

VVYVYYVY
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Ihrag pazarinda dustk fiyat uygulamalar: kisa ya da uzun donemde elbette etkili bir
piyasa araci olabilir. Ayrica Urin kalitesi ve etkili bir pazarlama, pazar payinin korunmasin
saglayabilir. Fakat zorlayict fiyat uygulamalari, uzun dénemde dis piyasada dampinge yol

acabilir.

Dogru fiyatlanchirma kararlar: bir Urin veya hizmetin piyasada basarili olabilmes icin
en onemli kararlardan biridir. Ozellikle teknolojinin biyik bir hizla degistigi, tiketicilerin
internet Gzerinden dinyamin dort bir kdsesindeki rakiplerin UrUnleriyle karsilastirma
yapabildikleri ve her gecen giin yeni rakiplerin piyasaya girdikleri bir ddnemde fiyatlandirma
konusunda yapilan yanlisliklar Griintin veya hizmetin dogmadan 6lmesine neden olur.

Bu nedenle dogru fiyatlandirma icin bazi konulara dikkat etmek gerekir. Oncelikle,
Urin fiyatlandirmas: yaparken temel girdi olarak GrGnin maliyeti degil musteriler icin
yarattigi deger esas alinmalidir. Bu yaklagim sadece fiyat belirlemede degil aym zamanda
maliyet yapisinin olusturulmasinda da yonlendirici olabilir. Uriiniin  hangi  6zellikleri
icermesi gerektigi ve her eklenen 6zelligin musteri acisindan bir deger yaratip yaratmadigi
konusundaki kararlarin verilmesine de yardimci olur.

Iyi bir fiyatlandirma politikas: icin sunulacak Gzelliklerin farklilastinlmasina ve bir
paket olarak tek tek 6zelliklerden daha degerli olmasina dikkat etmek de gerekir. Herkesin
yapabildigi ve sadece tek bir 6zelligi iceren Urlinlerde farklilasma ve deger yaratabilmek glic
olur. Bu nedenle markalasma, servis, yenilikcilik gibi konularda farklilasma fiyatlandirma
konusunda rahatlik saglar.

Fiyatlandirma kararlar1 sadece Urinin piyasaya sunuldugu am degil aym zamanda
Uriiniin yasam  boyunca rekabet durumu géz oniine alinarak belirlenmelidir.  Ornegin,
ogrenme egrisinin egiminin yiksek oldugu alanlarda ilk fiyatlandirmamn maliyetin altinda
yapilmasi, satislart hizlandirarak 6grenme nedeniyle elde edilecek maliyet avantgjlarinin
herkesten dnce el de edilerek savunulabilir ylksek pazar paylar: edinebilmeyi saglar.

Ozellikle, ag ekonomisinin gegerli oldugu ve bir standart olusturmanin piyasadaki
konumu gulgclendirdigi aanlarda hizli pazar pay1 kazanmak uzun vadeli kérliligin temel
oldugu icin hizli gelismeyi saglayacak fiyatlandirma 6nem kazanir. Farklilasmanin guc
oldugu sektérlerde piyasayailk giren firmanin ilk ve tek olmak nedeniyle yiksek fiyatlagiris
yapmasi aslinda potansiyel rakipleri cezbederek hizla yogun bir rekabet ortamina girilmesine
neden olur. Bu sekilde asini kapasitenin olusturulmasi, genellikle bu kapasiteleri
olusturanlarin zarara ugramasina neden olur. Bu durumda yaratilan bu yiksek kapasite
baskalarinin eline gegse de piyasadaki rekabet durumu cazibesini yitirmis olur.

Fiyatlandirma kararlarinda dikkat edilmesi gereken bir baska unsur da herhangi bir
Urinin tek basina ele ainmayip Urdn portfoylndeki konumu da degerlendirilerek
fiyatlandirma yapilmasidir. MUsterilerin Grin portfoytindeki diger Urnlerin fiyatlaryla da
karsilastirma yapmalar1 nedeniyle herhangi bir rinin fiyatlandiriimasimn diger Grinleri de
etkileyecegi unutulmamalidir.

Ozetle, fiyatlandirma kararlar bitiinsel bakisi, stratejik yaklasimi ve misteriler icin
yaratilan degeri gz 6nine almay: gerektiren onemli kararlardir. Fiyatlandirma kararlar
sirketin basarisinin datemelini olusturan kararlar arasindadr.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

Fiyatlandirmay: 6greniniz.

Bir firmamn en kritik islerinden biri
olan fiyatlandirma, firmanin kérlilig:
Uzerinde dogrudan etkiye sahip
olduguna dikkat ediniz.

Fiyatlandirmanin amaclarint belirleyiniz.

Bir isletmenin bir ya da birden fazla
fiyatlandirma amaci bulunmasi gerekir
dikkat ediniz.

Fiyatlandirma stratejilerini belirleyiniz.

Firmalarin Grdnlerini pazarlarken iki
tor fiyat stratejis (yuksek, disuk fiyat
stratgjisi) uygulayabil mektedir.

Fiyatlandirmataktiklerini 6greniniz.

Fiyatlandirmataktiklerinin pazara giris
taktigi, pazarin kaymagini almataktigi,
piyasada kalabilme taktigi, Urinimaj
yaratmataktigi, erken nakit saglama
taktigi, tamamlayici malinislevi,

statik fiyatlandirma taktigi, esnek
fiyatlandirmataktigi olduguna dikkat
ediniz.

Fiyatlandirmaya etki eden faktorleri
Ogreniniz.

Bu etkenlerin tiketici davranslari,
rekabet durumu, firmamn kendi
maliyet yapisi ve ké&r hedefleri,
hukimet uygulamalari, déviz kuru
dalgalanmalar: olduguna dikkat ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Bu faaliyet sonunda kazandiklarimzi asagidaki sorulari cevaplandirarak 6lciintiz.

Asagidaki cumlelerin basinda bos birakilan parantezlere, climlelerde verilen

bilgiler dogru ise D, yanhs ise Y yazimz.

1. ( ) Fiyatlandirma firmamn kérlilig1 Gzerinde dogrudan etkiye sahiptir.

2. () Statik fiyatlandirma taktigi, firmalarin Urdnlerini tim pazarlarda ayni fiyata
satmasidir.

3. () Ulkeden Ulkeye degisiklik gosteren yasal ve politik kosullar, fiyatlarin istenilen
sekilde diizenlenmesini engelleyemez

4. ( ) En uygun fiyati belirlemek icin rekabet kosullarimin ¢ok iyi bilinmesine gerek
yoktur.

Asagida verilen cimlelerdeki bosluklari uygun sekilde doldurunuz.

1 Ve e _isi firmalarin kérlilig1 Gzerinde dogrudan etkis olan kritik
b|r |§Iem olup firmanin Urind ve Urind ile birlikte alicisina sunacagi hizmetin bir
bitin olarak ......... ........ VEYA iiiiien e belirlenmesi ve bu fiyatin aliciya
ulastirnnlmasidir.

2. Yuksek fiyat, ....coooee cvvinen onn anlamina gel mektedir.

3. Firmalar Grininin kaliteli olduguna dair dicilan ikna etmek icin ...... ..... .....
izleyehilir.

4. Fiyatlandirmamn en 6nemli unsuru ...........

5 mevcut Uretim kosullart atinda Grdndn Uretimi icin harcanan para iken
.............. mevcut piyasa kosullarinda triintin satisindan el de edilen paradir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastirimz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap

verirken tereddit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaiyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin tumi dogru ise “Kontrol Listes” ne geginiz.
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KONTROL LISTESI

Bu faaliyet kapsaminda asagida listelenen davramslardan kazandigimz beceriler icin
Evet, kazanamadiklarimz icin Haywr kutucuklarina (X) isareti koyarak kontrol ediniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet Hayir
1. Fiyatlandirmay1 6grendiniz mi?
2. Fiyatlandirmanmn amaclarin belirlediniz mi?
3. Fiyatlandirma stratgjilerini belirlediniz mi?
4. Fiyatlandirmataktiklerini 6grendiniz mi?
5. Fiyatlandirmaya etki eden faktorleri 6grendiniz mi?

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimizi bir daha gbzden geciriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Bitin cevaplariniz
“Evet” ise bir sonraki faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

TTK ve ISO kalite standartlarina uygun sekilde fiyatlandirma yéntemlerini 6grenecek
fiyatlandirma prosediri islemlerini gerceklestirebileceksiniz.

ARASTIRMA

> Fiyatlandirma yontemleri ileilgili arastirma yapiniz.

> Fiyatlandirma prosediiril belirlenirken nelere dikkat edilir? Aragstirimz.

> E-Ticarette fiyatlandirmartirleri nelerdir? Arastiriniz.

> Isletmelerin fiyatlandirma ve maliyetlerin belirlenmesinde karsilastiklar: baslica
sorunlar nelerdir? Arastiriniz.

> Bu aragtirmalar1 yaparken bulabileceginiz resim, katalog, dergi vb. dokiimanlar
sinif ortamina getirerek bilgilerinizi arkadaslarinizla paylasinz.

»  Aragstirma yaparken cevrenizde bulunan Igjistik bir isletme ya da nakliye

firmalart ile kargo hizmeti veren isletmelerin ilgili bdlimlerine giderek
fiyatlandirma hakkinda bu iglemleri yapan kisilerden yararlanabilirsiniz. Ayrica
internet ortaminda lgjistik isi ile ilgilenen isletmelerin sitelerine girerek gerekli
bilgi ve dokiimanlar: elde edebilirsiniz.

3. FIYATLANDIRMA YONTEMLERI VE
FIYATLANDIRMA PROSEDURU

Kiresellesen dinyada piyasadaki isletmelerin sayisimn her gegen gin artmasi ve
sonrasinda ortaya ¢ikan rekabet, pazarlamay: 6n plana cikarmistir. Pazarlamanin dort temel
Ogesinden biri olan fiyat, uzun bir sire tek rekabet aract olmus ve ekonominin temel
konularindan birini olusturmustur. Fiyatin bu 6zelliginden dolay: isletmeler, fiyatlandirma
kararlarim belirlenen amaclar ve fiyatlandirmay: etkileyen tim faktorler dogrultusunda ele
almak zorundadir.

Fiyatlandirma isleminde yeteri kadar hizli davranmak sektordeki yogun rekabet
kosullarimn bir geregidir.

3.1. Fiyatlandirma Y ontemleri

Fiyatlandirma kararlar1 alinirken fiyatlandirmaya etki eden bagimsiz ve kontrol
edilebilir fiyat faktorlerinin neler oldugunun anlasilmas: gerekir. Diger taraftan saglikli bir
fiyatlandirma kararimn verilebilmesinin yalmzca belirli amaglar ve belirli bir politika
cercevesinde olabileceginin anlagilmas: da 6nem tagimaktadir.
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Amaclarin agikca belirlenmemesi hélinde fiyatlandirma karari sagliksiz olma riski
tasimaktadir.

Uygulanan politikanin gelire, satiglara ve pazar paylarina yaptigi ve yapacag: etkinin
kontrol edilebilmesi mimkiin olmayabilir.

Alinan kararin neden ve nasil aindigina dair yoneticinin fikri olmamas: nedeni ile
karar, anlasilmaz ve kafa karistirici bir hél dabilir, bu nedenle sonraki degisimler ve gdzden
gecirmeler anlamsiz ol abilir.

Firmalarin kullanabilecekleri iki tir fiyatlandirma politikasi vardir.

> Maliyet odakl1 fiyatlandirma
> Pazar odakl: fiyatlandirma

3.1.1. Maliyet Odakh Fiyatlandirma Y éntemleri

Maliyet odakl: fiyatlandirma yontemleri ya da “maliyet art1 k&r” yontemi en yaygin
olarak kullanilan ve en basit yontemdir. Bunun nedeni bu yontemin daha kolay olmasi ve
maliyet karsilamaya verilen dnemdir. Bu yontemde her bir birim Uretim icin maliyetler
belirlenip stz konusu taban maliyete bdlirli bir ylzde ya da k& marj1 eklenerek fiyat
olusturulmaktachr.

Asil maliyetlerin belirlenmesi firmamin tlrine ve kullamilan maliyet hesaplama
teknigine baglhdir. Klcuk firmalar dogrudan maliyetler Uzerine isletme giderleri ve diger
harcamalar ve kér payin igerecek sekilde bir ylzde eklemek sureti ile fiyat belirlemelerini
gerceklestirmektedir.

Diger taraftan daha bilytk firmalar ise daha karmasik maliyet hesaplama formulleri ve
fiyat belirlemede bilgisayar programlari kullanabilmektedir. Her iki durumda da fiyatin
belirlenmesi amaci ile maliyetlere eklenecek ylizdenin saptanmasi icin yoneticinin goristine
ve sagduyusuna ihtiyag bulunmaktadir.

Birim basina kér, Uriinin satis fiyat: ile maliyeti arasindaki farktir. Maliyet ve fiyat
arasinda nasil bir iliski bulunmaktadir? Fiyat mi maliyete gore yoksa maliyet mi fiyata gére
saptanmalidir? Uygulamada, Urinler “Ar-Ge” boliminde gelistirilmekte, tasarim ve dretim
béliminde Uretilmektedir. Fiyat saptamada da pazarlama, satis ve kontrol bdliminde
maliyet muhasebesi sorumluluk Ustlenmektedir. Bu klasik is bolimi, cok defa isletmenin
bazi fonksiyonlar arasinda iletisim yetersizligine neden olmaktadir. Oysa pazarlama ve satis
bolumd icin Grdn, maliyet ve elde edilecek kérin onceden 6lclsinin olmasi ve bunlar
Uzerinde bir etkinin bulunmamas: gerekir. Bu, genellikle maliyet arti fiyatlama olarak
adlandirilmaktadir.

Maliyet art1 fiyatlamada fiyat saptama, birim maliyetler Gzerine beklenen kér payinin
eklenmesiyle yapilmaktadir. Bu yontemde kér payinin yiksekligi, deneyimlere dayali olarak
kararlastirnlmaktadir. Maliyet arti fiyatlamamn uygulanmas: igin gerekli 6ge, her birimin
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maliyetinin tam ve dogru olarak bilinmesidir. Fiyatin bu yontemle saptanmasi, fiyatin
msteri beklentilerini yetersiz diizeyde karsilamasi, Urtin sunumunda daha pahal1 gérinmesi
riskini tasimaktadir. Bu durumlar bircok bilesen icerir ve Urin fiyatint misterinin ddemeye
hazir olmadig: durumlardr.

Bu anlayista ortaya ¢ikan fiyat pazara dayali degildir. Fiyat saptamanin bu tdrd,
satislar olumsuz etkileyebilir. Fiyat diizeyi ya disik ya da yuksek saptanmaktachr. Ilk
durumda istem dis1 uygun bir katki payindan vazgegilirken ikinci durumda satislar yiksek
fiyatlardan olumsuz etkilenmektedir.

3.1.1.1. Maliyet Art1 Kéar Yaklasiminin Uygulandig: Baslica Y 6ntemler

Tam maliyet fiyatlandirma yontemi
Dogrudan maliyet fiyatlandirma yontemi
Marjinal maliyet fiyatlandirma yontemi
Basa bas fiyatlandirma yéntemi

YVVY

»  Tam maliyet fiyatlandir ma yontemi

Tam maliyet fiyatlandirma yéntemi, ilgili tum degisken maliyetleri, Uretimle dogrudan
ilgili sabit isletme giderlerini ve dnceden belirlenen bir ké&r marjim hesaba katmaktadir. Bu
yontemde birim degisken maliyetlere sabit maliyetlerden disen pay hesaplanarak
eklenmekte ve birim basina toplam maliyet bulunmaktadir. S6z konusu toplama uygun bir
kér ylzdesi eklenmektedir. Boylece firma tarafindan katlanilnus olan tim giderler Uretilen
Urdinlere yansitilmig ol maktadr.

o Bu yontemin zayif tar aflar:

Fiyat belirlemesinde etkili olan talebi gtz ardi etme nedeni ile firmalarin Urettikleri
Urdinleri belirledikleri fiyatlardan satamamasi sonucu ortaya ¢ikabilmektedir.

Y eterli veri elde edilememesi nedeni ile isletme giderlerinin belirlenmesinde gercekci
hesaplarin yapilamamasi sorunu ortaya gikabilmektedir.

> Dogrudan maliyet fiyatlandirma yontemi

“Dogrudan maliyet = ham madde + dogrudan isgici + degisken fabrika gene
giderleri” Dogrudan maliyet fiyatlandirma yonteminde tahmini giderleri ve belirli bir kér
payini icerecek sekilde dogrudan maliyetlere bir kar marji eklenmektedir. Isletmeler
tarafindan siklikla uygulanan bir yontemdir. Dogrudan maliyet fiyatlandirma yontemi, her
bir birim c¢iktiyr ilgilendiren maliyetleri tammlamak ve bu maliyetleri fiyatlarin
belirlenmesinde kullanmak sureti ile tam maliyet fiyatlandirma yénteminin yetersizliklerini
ortadan kaldirmayr amaclamaktadir. Bu, kérlar Gzerinde olumlu bir etkiye ve tam maliyet
fiyatlandirma yontemine kiyasla daha fazla satis hacmine ulagsma egilimi yaratmaktadir.
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Fiyat, isletmenin alicilarina sunacag: teklifin degiskenlerinden sadece biridir. Diger
degiskenlerle (istenilen kalite, miktar ve zamanda Urdnlerin  ihra¢  edilmes)
iliskilendirilmesine gerek yoktur.

> Marjinal maliyet fiyatlandir ma yéntemi

Marjinal maliyet, iktisadi literattirde ilave bir birim ¢iktimin Gretimi icin gerekli ilave
harcama olarak tamimlanmaktadir. Rekabetci kosullar altinda tam kapasitenin altinda tretim
yapan herhangi bir firmada ekstra bir birim Urln, Oretimi sirasinda ortaya cikan ilave
maliyeti asan bir fiyattan satilabilirse katki artirilabilir. Marjinal maliyet fiyatlandirma
yonteminin ayirici 6zelligi maliyetleri scriflandirmasidir.

Yontem, tim maliyetleri sabit maliyetler ve degisken maliyetler olarak iki gruba
ayirmakta ve maliyetler ile Uretim arasindaki iliskiye dayanmaktadir.

Uygulamada marjinal maliyet yéntemi ve dogrudan maliyet yontemi birbirine ¢ok
benzemektedir. Yodntemin kullanimi pazarlarin ayri olmasi ve pazarlarda yasa engellerin
bulunmamasi gibi bazi kosullara dayanmaktadir.

> Basa bas fiyatlandir ma yéntemi
Basa bas fiyatlandirma yontemi, marjinal maliyetlendirme tekniginden tlremistir.

Marjinal miktar ve degerlerin hesaplamalarinin yapilmasi yerine daha pratik bir
yontem olan basa bas fiyatlandirma kullanilmaktadir. Y ontem, firmamn alternatif fiyat
kimelerinin yarattigi kérlarin karsilastirilabilmesini saglamaktadir. Firmamn kér hedeflerini
gerceklestirmesi icin gerekli fiyatlari olusturmasina zemin hazirlamaktadir. Bunu belirli
hacimler icin fiyatlar belirleyerek ve elde edilecek kérlar maksimize eden hacmi arastirarak
gerceklestirmektedir. Y ontem, belirli bir satis fiyatinda ortaya cikacak kér/zarar diizeyinin
belirlenmesinde kullanilmaktadir.

Isletmeler arastirmayolu ile talebin ve tahmini satis hacminin ve gelirinin ne olacagim
belirleyebilir. Basa bas (kéra gecis) grafikleri aracilig: ile isletme, toplam gelirlerle toplam
giderleri, bunlardan birindeki degisme ile kérda ortaya ¢gikacak degisiklikleri analiz eder. Stz
konusu grafiklerde satis hacmi yatay eksende, maliyetler (giderler) ve toplam gelirler dikey
eksende gosterilmektedir. Sabit maliyetler Oretim miktar1 ile baglantili olarak azalip
cogamadigr icin toplam sabit maliyetler yatay eksene parale bir dogru Uzerinde ya da
degisken maliyet cizgisine paralel olarak gosterilmektedir. Dogrusal grafik tzerindeki basa
bas noktasi, sabit ve degisken maliyetlerin karsilandigi ancak kérin olmadig: Uretim ya da
satis hacmini gostermektedir. Basa bas noktasinin altinda kalan alan zarar alam, Ustiinde
kalan alan kér aamdir.

Dogrusal basa bas grafigi, Uretim arttikca basa bas noktasindan sonra hizla artan
toplam kérlar saglanacag: izlenimi verdigi icin fazla gercekci degildir. Maliyetler belirli bir
uretim miktarindan sonra hizla artacagi igin egrilerle dahaiyi ifade edilmektedir. Sabit birim
satis fiyat1 varsayimi altinda gelirlerin dogru ile ifade edilmesi ise mumkindlr. Toplam
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giderler ya da hem gelirler gosterildiginde iki ayri basa bas noktas: olmaktadir. Egrisel basa
bas grafiginde basa bas noktalarindan ilki kéra gecis, ikincisi ise zarara gecis noktasidir. Bu
iki nokta arasindaki aan ise maksimum kérin olusacagi Uretim (satis) dizeyini
gostermektedir.

o Y ontemin zayif tar aflari sdyledir

Uretim ile satis miktarlarimn aym oldugu varsayimi esas alinmaktadir. Kisa siire igin
bu varsayim dogru olsa da daha uzun vadede tim Uretilenlerin satildig1 varsayinu yontemin
zayif noktalarindan biridir.

Uretim miktari, maliyet, gelir iliskileri aym kalmamakta, zaman icinde degismektedir.

Basa bas grafigi Uretim hacmini ve diger degiskenler arasi iligkileri yalmz bir mal ile
ilgili olarak gosterebilmektedir. Birden fazla mal Uretilmesi h@linde her biri igin ayr1 grafik
uygulamak sureti ile basa bas grafiginden yararlanilmas: gerekmektedir.

3.1.2. Pazar Odaklh Fiyatlandirma 'Y ontemleri

En basit ve en etkili fiyatlandirma yontemidir. Isletme rakiplerinin olusturdugu fiyat
diizeyine gore kendi konumunu belirleyerek fiyat karar1 verir. Boylece az da olsa pazardan
belli bir pay alacagin bilir.

Pazara gore fiyatlandirma daha ¢ok satilan mal veya hizmetler arasinda ciddi kalite
farklarimin bulunmadigi, yogun rekabetin yasandigi, yaygin perakende hizmeti verilen
Urdinlerde cokca kullanilmaktadr.

3.1.2.1. Talep Odaklh Fiyatlandirma

Bazi isletmeler fiyatlandirmay: tiketicilerin talep yogunlugu ileiliskilendirmektedir.
Bu yontem kullanildiginda maliyet diizeyleri aym olsa dahi tiketicinin ilgisinin yogun
oldugu hallerde Urtinler yiiksek, diistk oldugu h@llerde disiik diizeyde fiyatlandirilmaktadr.

Fiyatlandirmada sunulan mal ya da hizmetin fiyatinin misteri tarafindan agilanan
deger Uzerinden gerceklestirilmesi savunulmaktadir. MUsteri tarafindan algilanan deger, Uriin
ozellikleri, Urin performansi, Urtin kullammindan elde edilen psikolgjik fayda ve isletme
tarafindan saglanan satis sonrasi ve diger hizmetler gibi bazi unsurlara dayanmaktadir.

Talep odakli fiyatlandirmada misterinin bir Oretici tarafindan teklif edilen Grinleri
baska bir Uretici tarafindan Uretilen Urdnlerle karsilastirarak degerlendirdigi  kabul
edilmektedir. Talep odakli fiyatlandirmada Urin maliyeti, yalmizca Urdnin firmann Griin
yel pazesinde tutulmas: gerekip gerekmedigini belirlemek icin kullanilmaktadir.

Uriiniin ké&r marjina katkisi disiik diizeyde ise Uriin yelpazesinden c¢ikarilmas: Karar:
ainmakta ve Urtin 6zelliginin deger/maliyet karsilastirmas: yapilarak Grtnin ilgili 6zelligi
bulundurup bulundurmayacagina karar verilmektedir.
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TUm Urtnlerin belli bir dereceye kadar ikame edilebilir olmasina ragmen Ureticiler
arin  farkhlastirmast ile dOrdnlerinin  tiketiciler tarafindan farkli  agilanmasini
saglayabilmektedir. Uriin farklilastirmas Ureticiye fiyat tUzerinde belirli bir karar serbestisi
saglamaktadir. Uriin farklilastirmasindan elde edilebilen gok sayida fayda nedeni ile Griin
farklilagtirmasinin pek ¢ok tird bulunmustur.

Uriin farkhilastirmast tiirlerine iliskin olarak asagidaki 6rnekler verilebilir:

Teknik performansa gore: Televizyon setleri, buzdolaplar: vs.

Paketleme 6zelliklerine gore: Kozmetik sektorii, sigaralar vb.

Fiziksel ozelliklere gore (tat gibi): Farkli aroma ve tatlilik diizeylerindeki
mesrubatlar

Reklam ve tamtima gore: Tuketicilerin gizli ihtiyaclarimn belirlenmesi ve
bunlara gére driin tamtiminin gergeklestirilmesi

Sunulan hizmete gor e: Misteriye sunulan hizmet avantgjlarinin gosterilmesi
Talep yogunluguna gore: Taep yogunluguna goére farkl: fiyatlar koyulmasi
Pazar farkhlastirma: Pazari bolimlere ayirmak, her bir pazar boliminin
farkl1 degerleri olabilir.

VVYV ¥V VYVYV

3.1.2.2. Rekabet Odakl Fiyatlandirma

Rekabete daya: fiyatlama, rakiplerin, pazar liderinin veya sektérin ortadlama
fiyatlarina gore hareket edilmesine dayanmaktadir. Rekabete dayali fiyatlama, pazara
baglilik icinde rakiplerin fiyatlar1 baz ainarak yapilmaktadir.

Fiyatlamanin bu tird, fiyatlama sirecinde bazi maliyet yapilarinin hige sayildigim
gostermektedir. Bu tir bir yontem, maliyetin distrilmesinde risklidir. Ayrica kabul
edilmeyen sabit maliyetler nedeniyle, yuksek fiyat saptanmasi nedeniyle ortaya ¢ikan disik
satis miktari, giderleri karsilamayacaktir.

Bu yaklasimin baslicatirleri:

> Going rate fiyatlandirma
> Kapal1 zarf usulii fiyatlandirma

> Going rate fiyatlandirma

Going rate fiyatlandirmada lider firmalar piyasamn kaldirabilecegi fiyat
belirlemektedir. Bagka bir ifade ile isletmeler fiyatlarim rakip lider firmalarin belirledikleri
fiyatlar temel alarak sabitlemektedir.

Bu yaklagim, isletmelerin rekabetci bir pazarda homojen Urinleri pazarlamaya
calistiklari ve fiyat belirlemede cok az segenege sahip olduklari  durumlarda
uygulanmaktadir. S6z konusu yontem islenmemis gida, aga¢ Urtnleri, ham madde ve ara
mallar1 gibi sektorlerde kullamlmaktadir. Bu tdr Ortnlerin Uretiminde en zor siireg
maliyetlerin kontrolGiddr. Maliyetlerin kontrol inde ise 6zellikle Uretim ve dagitim maliyetleri
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On plana gikmakta, tanitim ve reklam bu driinlerin pazarlanmasinda fazla yer tutmadig: icin
bu faaliyetlerin maliyetleri toplam maliyetler icinde fazla yer tutmamaktadir.

Firmalarin bu yonteme yonelmelerinin diger bir nedeni de sadece birkag blyik
firmanin lider konumda oldugu, diger firmalarin takipci durumda olduklar: oligopolistik bir
piyasada faaliyette bulunmalaridir. Oligopolistik piyasalarda fiyat seviyesi hékim firma
tarafindan kontrol edilmekte ya da lider firmalarin aralarindaki toplu anlasmalar ile
belirlenmektedir. Bu tir pazar ortamlarinda faaliyette bulunan igletmelerin fiyat: bir pazar
pay: artirma ya da kér artirma araci olarak kullanmalarinin mimkin olmamasi nedeni ile
isletmelerin Ordnlerine yonelik talebi etkileyebilmeleri icin baska yontemler bulmalar
gerekir. Firmanin 6niindeki secenekler asagida siralanmgtir:

Firmalar, Grinlerinin imajim rakiplerinin Grinlerine gore fark yaratmak Uzere
degistirebilir. Bu, reklam faaliyetleri ve marka sadakati yaratilarak gerceklestirilebilir. Hizl
ve zamaninda teslimat, satis sonrasi hizmetler ve drtin givenilirligi kullanilabilir. Gelisen
teknol oji de kullanilarak Urtin 6zelliklerinde degisikliklere gidilebilir.

> Kapah zarf usull fiyatlandirma (sealed bid pricing)

Kapal1 zarf usulii fiyatlandirmada isletmeler fiyatlarim rakiplerinin fiyatlarimn atinda
belirlemek amaci ile hareket etmektedir. Ozellikle kamu alimlarinda sunulan tekliflerde
firmalar bu sekilde rekabet etmektedir. Yontemde firmamn kendi maliyet ve talep
tahminlerinden ziyade rakiplerin fiyatlandirmayr nasil yapacagi ©Onem tasimaktadir.
Firmalarin amaci sizlesmeyi kazanan firma olmak oldugu icin genel egilim rakiplerin
fiyatlarindan daha distk bir fiyat teklif etmektir.

3.2. Fiyatlandirma Prosedir

Fiyatlandirma Prosediri; Fiyatlandirmada karar serbestisi, fiyat sinirlarimn
belirlenmesi, geri giderek fiyatlandirma (retrograde pricing) gibi unsurlardan olusmaktadir.

3.2.1. Fiyatlandirmada Karar Serbestisi

Bazi durumlarda isletmenin bir Oriin ya da hizmetin fiyatinin belirlenmesinde takdir
yetkisi cok simirlichr ya da neredeyse yoktur.

> Bu durumlar:

o Cok sayida ikame malin oldugu oturmus piyasdarda (islenmis gida
piyasasi gibi)

o Oligopolistik piyasalarda

o Fiyatlardan haberdar olabilmenin mimkin oldugu piyasalarda (Boyle
piyasaarda isletmenin fiyatlarinin rakiplerinin fiyatlar: ile ayni dizeyde
olduguna dikkat etmesi gerekir.)

47



>  Oteyandan:

Uriin farklhilastirmasimn mimkiin oldugu ya da fiyatlardan haberdar olma imkaninn
az oldugu durumlarda fiyatlar firmalehine kolaylikla kullanilabilmektedir.

3.2.2. Fiyat Sinirlarinin Belirlenmes
Fiyat sinirlarimin belirlenmesi asagidaki hususlarin dikkate alinmasim gerektirir.

3.2.2.1. Bir Ust Sinir veya Tavan

Bu, musterinin Grlne verebilecegi en iyi olast degerdir. Firmann Urindnin misteri
nezdinde karsilachgr ihtiyacin 6nemi belirledigimiz fiyat dizeyinin Ust simrim
olusturmaktadr.

3.2.2.2. Bir Alt Sinir veya Taban

Maliyetler belirlemektedir. Alt simirin  belirlenmesinde  yani  taban  sinirin
belirlenmesinde dikkate alinmasi gereken iki degisken bulunmaktadir. Baska bir deyisle iki
taban simir bulunmaktadhr.

Biri toplam maliyetler tarafindan digeri ise marjinad maliyetler tarafindan
belirlenmektedir.

Alt sinirt belirlerken marjinal maliyetlerin kullaniimasi eger birden fazla pazar var ise
sz konusudur. Mevcut pazarlardaki fiyatlar tim igletme giderlerini karsiladiktan sonra yeni
pazarlara uygulanmaktadir. Tek bir pazarin oldugu durumlarda ise toplam maliyetler tabam
belirlemektedir.

Iktisatcilara gore rekabetci bir ortamda faaliyet gosteren ve atil kapasite ile calisan
herhangi bir firmada Uretilen ekstra bir birim, Uretimi esnasinda olusan ilave maliyeti asan
bir fiyattan satilabilirse Uretime katki artirilabilmektedir.

3.2.3. Geri Giderek Fiyatlandirma (Retrograde Pricing)

Geri giderek fiyatlandirma pazar fiyatindan tUm harcamalarin, k& marjinin ve tim
vergilerin cikarilmast ile net bir geri fiyata ulasilmast anlamina gel mektedir.

Elde edilen bu fiyat, fabrika kapisinda teslim halinde isletmenin verecegi fiyattir. Geri
giderek fiyatlandirma yonteminde fabrika kapisi tedim fiyati, kér olup olmadiginin, varsa ne
kadar oldugunun anlasiimasin saglamak Uzere maliyetlerle karsilastirilmaktadir.

Y ontemin ana fikri pazar fiyatindan geriye dogru gidilerek pazar fiyatimin maliyetleri

ortip ortmediginin anlasilmasicir. Eger pazar fiyati maliyetleri Ortlyor ise ihracatc
acisindan bir sorun bulunmamaktadir. Ancak pazar fiyati maliyetleri karsilanmyorsa

48



ihracatcilarin maliyetleri yeniden gozden gecirmesi gerekmektedir. Bu yontemde ©6nem
tasiyan nokta firmanin hedef pazarda olusan pazar fiyati bilgisini dogru alabilmesidir.

3.3. E-Ticarette Fiyatlandirma Turleri
3.3.1. Dinamik Fiyatlandirma

Bu yontem, internet ortaminda sirketler icin oldukca cazip goriinen bir stratejidir.
Bircok sirket, gin icinde rekabet avantgi yaratmak icin bu yolu kolaylikla uygulayabilir.
Belirli periyotlarla fiyat degisikligi yapabilir. Bu periyotlar1 bilen tiketiciler, siteyi sik sik
ziyaret edebilir. Ozellikle fiyat dalgalanmalarn soz  konusu oldugunda dinamik
fiyatlandirmamn etkili bir sekilde uygulanabilmesi dnemli kazanclar getirebilir.

Ancak bir sirketin dinamik fiyatlandirma adina ¢ok sik ve gereksiz fiyat degisikligine
gitmes driin kalitesiyle ilgili tuketici algisim olumsuz etkileyebilir. Bu tir fiyatlandirma
stratgjilerinin - stireklilik kazanmasi ise sirkete duyulan glveni zedeleyebilir ya da
tiketicilerin satin alma kararlarini geciktirmelerine neden olabilir.

3.3.2. Bireysdllestirilmis Fiyatlandirma

Alicilara ait verilerin bilgi sistemine rahatlikla aktarilmasim saglayan ve internet
ortamiyla gelisen veri tabanli pazarlama, pazarlama cabalarinin tek tek bireye 6zgi olarak
kisisellestiriimesine firsat tanir. Dolayisiyla, bireysellestirilmis fiyatlandirma stratejis,
internette pazarlamada kolaylikla uygulanabilen bir stratgji olarak karsimiza ¢ikar. Burada
riskli nokta, tuketicilerin birbirleriyle haberlesmeleri sonucunda benzer ya da ayni Oriine
farkli fiyatlarla sahip olduklar: bilgisine ulastiklarinda gosterecekleri tepkiler ve bunlarin
sonuclarinin - énceden  kestirilememis  olmasidir.  Bunun yaninda genellikle, fiyatin
bireysellestirilmesinin basit sekilde yapilabilecegi vurgulamir ancak bu o kadar kolay
degildir. Clnku kisilerin Griine verdigi degeri ve buna karsilik 6demeyi kabul edebilecekleri
fiyat1 tahmin etmek ve degerlendirmek guc bir istir.

Bireysellestirilmis fiyatlandirma stratgjileri oldukca farkli sekillerde uygulanabilir.
Bunlardan bazilarin soyle siralayabiliriz:

> Cok degiskenli fiyatlandirma (satin alinan miktar, teslim siiresi, driin kalitesi vb.
degiskenlere bagli olarak birden fazla degiskeni dikkate alarak aliciya gore
fiyatlandirma)

> Grup fiyatlandirma (birden fazla kisiye toplamda daha fazla indirimde
bulunarak gruplar1 6zendirme)

> Paket fiyatlandirma (alicinin birlikte satin alma olasiligi olan Urlnlerde paket
fiyatlamasi yoluyla toplamda dahafazla indirime gitme)

> Coklu driin fiyatlandirmast (distik kalite ve fiyatl Griinler yamnda farkli hedef
pazarlara hitap edebilecek cesitte yiuksek kalite ve fiyatta Grlnlerle fiyat
farkhilastirmas: uygulama)

> Mizayede ve asir fiyat indirimleri (mizayede, seri sonu, serisi bozulmuglar: ve
stoklar bitirmek vb. amaclarla agiri fiyat indirimlerine gitme)
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3.3.3. Uyarlama Fiyatlandir masi

Farkli pazarlarda yer alan tiketicilere yonelik olarak Urtniin farkli versiyonlari igin
fiyat uyarlamasina sik sik gidilebilir. Geleneksel pazarlamada oldugu gibi internette
pazarlamada da bu fiyatlandirma stratejisi basariyla uygulanabilir. Ozellikle sik degisimi
olan veya hizla yenilenen ve yeni ihtiyac ve beklentilere cevap vermeye calisilan bilgisayar
yazilimlari, iletisim hizmetleri vb. Urinlerde uyarlama fiyatlandirmas: s6z konusu olur. Bu
tir GUrinlerde Urlne yeni versiyon kazandirmanin maliyeti oldukca disik ya da sifira
yakindhr.

Bu tir stratgjinin uygulanmasinda hedef kitleler arasindaki ayrim iyi yapabilmek
onemlidir. Farkli kesimler uyarlamalar arasinda anlamli farklilik géremezse ya da kendi
beklentilerine uygun bir uyarlama gerceklestirilemezse fiyat farkliligina tahammil
gosterilemeyebilir.

3.3.4. Paket Fiyatlandirma

Satici bakis agisindan hareketle uygulanabilen bir diger strateji olan paket
fiyatlandirmada aicilarin birlikte almalarimin cazip olacagr dusintlen aternatif Grdn
paketleri olusturulur. Boylece toplam satis hacmini artirma yoluna gidilir. Pazarin bolimlere
ayrilabilme 6zelligi arttikca ¢cok sayida paket olusturulabilir ve farkli tiketici gruplarinaveya
tek tek tUketicilere sunulabilir. Paket fiyatlandirma stratejisinin basariyla uygulanabilmesi
icin veri bankasindaki bilgilerden hareketle tiketicilerin tercih ve beklentilerine uygun cazip
Uriin paketlerinin olusturulmas: gerekir.

3.3.5. Markaya Dayal Fiyat Farkhlastirma

Ozellikle marka imaj1 giiclii olan sirketler, marka baglilig1 olan ve prestije 6nem veren
aicilara yonelik olarak bu tur fiyatlandirma stratgjisini uygulayarak basariya ulasabilir. Bu
tur stratgjilerin uygulanmasinda yalmzca triin markas: degil sirketin markasina kazandirmisg
oldugu deger de kullanilabilir.

3.3.6. Opsiyonlu Fiyatlandirma

Rekabete dayali bir diger fiyatlandirma stratgjis olan opsiyonlu fiyatlandirma,
geleneksel pazarlamada oldugu gibi miktar, tedim zamani ve hizi, 6deme kosullari vb.
kriterlere bagli olarak fiyatin opsiyonlu tutulmasi ve rakiplere oranla avantgj yakalanmasina
yonelik olarak uygulanabilir.

3.3.7. Yasam Boyu Degeri Fiyatlamasi
Iliski pazarlamas: dogrultusunda, sirekli bir misterinin ortalama 6mrii boyunca
sirkete kattigi degerin hesaplanmasina dayali bu stratgjiye gore musteriyle uzun dénemli

iliski asildir. Bu iligkiyi zedelemeyecek bir fiyatin belirlenmesi ve bu fiyatin birlikte
kabullenilmesi, karsilikli kazang icin 6nemlidir.
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Internette pazarlamada siirekli miisteriler icin yasam boyu deger, daha kolay
hesaplanabilir. Ancak yuz yize iliskinin olmamasi, tepkiler ve geri bildirimlerle ilgili
anlasmazliklarin ortaya ¢ikmasina ve uzun sireli iliskinin zedelenmesine yol acahilir.
Musteri sadakati ise daha yiksek fiyatlarin ya da fiyat artislarimin kolaylikla kabul tini

saglayabilir.
3.3.8. Alternatif Kanal Fiyatlandirmas

lliski pazarlamasina dayal1 aternatif kanallar aracihgiyla musterinin farkl
aternatifleri kullanabilmesine firsat veren bir fiyatlandirma stratejisidir. internet ortaminda
musteri en yiksek degeri yakalayabilecegi aternatif kanallara yonlendirilir. Y dnlendirmel er
buylk olclde internet siteleri olabilecegi gibi geleneksel pazarlama araclari da olabilir.
Ancak bu tir yonlendirmelerde miisterinin gliveninin zedelenmemesi, kolaylik vb. dl¢itlere
dikkat edilmesi gerekir. Diger taraftan musterinin farkli kanallara yonlendirmes
durumlarindaisletmenin muhatap pozisyonunun kaybetmemesine 6zen gosterilmelidir.

Bdylece uzun sireli sirmesi istenen iliskiler saglikli bir sekilde devam ettirilebilir.
Alternatif kanallara yonlendirmenin 0nemi, misterinin givenini kazanmak ve onun
sorununun ¢6ztmi noktasinda aciklik ilkesine 6zen gostermektir.

34. Isleemderin Fiyatlandirmave Maliyetlerin Belirlenmesinde
Karsilastiklar: Baslica Sorunlar

Isletmelerin fiyatlandirma ve tiretim/ihracatlailgili maliyetlerin hesaplanmasinda karsi
karsiya kaldiklar1 bazi ortak problemler bulunmaktadir. Bu problemler asagidaki gibidir:

Ihrag pazarlarinda rekabetin giderek artmasi maliyet muhasebes becerilerinin,
maliyetlerin  kontroll becerilerinin 6nemini de artirmaktadir. Maliyetlerin  kontrolQ,
maliyetlendirme yontemleri ve islemleri yetersizdir. isletmelerin bu konularda yeterli
deneyime sahip olmamas fiyatlandirmaileilgili sorunlar yasanmasina neden olmaktadhr.

Y Uksek maliyetler nedeni ile dis pazarlarda rekabet edilememesi de isletmeler icin
6nemli bir sorundur. Maliyetlerin indirilmesi bu nedenle 6nem tasimaktadir. Ihracatcilarin
maliyetlerin nerede ve neden cok yiksek oldugunu, Uretim ve dagitimla ilgili maliyetleri
detayli olarak bilmesi gerekir. Bu, birim maliyetleri belirleyen faktérlerin anlasiimast
demektir.

Maliyetlerin yiksek olmasi; ham madde israfi, distk verimlilik, kapasitenin
degerlendirilememesi  (isletme giderlerinin ¢kt basina daha fazla olmasina neden
olmaktadir.) gibi fiziki problemleri isaret eimektedir.

DusUk verimlilik; egitimsiz is gucl, asiri bos zaman, zayif denetim, zayif Gretim
planlamasi, yetersiz bakim gibi nedenlere bagli olarak olusmaktadir. Kapasitenin
degerlendirilememesi sorunu ise isletme giderlerinin ¢ikti basina daha fazla olmasina neden
olmaktadir. Maliyetlerin azaltilmasina donik calismalardan dnce bu tir fiziki sorunlarin
ortadan kaldirilmas: gerekir.
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Maliyetleri yilkselten sebeplerin  belirlenmesinden sonra ihracat¢imn  Uretim
planlamasi becerilerini gelistirmesi, malzeme ziyanim azaltmasi, genel olarak verimliligi
gelistirmesi, satislar artirmak icin pazarlama tekniklerini kullanmas: ve kapasite kullanimin
artirmasi gerekir. Boylece birim maliyetlerinin digmes saglanacaktir.

Pazar fiyatlarina gore maliyetlerin yiksek olmasi sonucunda ihracat islemlerinde kér
elde edilememesi ihracatcilarin karst karsiya kaldigi diger bir sorundur. Maliyet diistirme
calismaarimin etkili yapilmasi hélinde ihracatta kérlihigin saglanmasi mimkinddr. Ancak
sbz konusu maliyetlerin kabul edilebilir olmast zorunlulugu varcir. ihrag pazarlarinda
pazarlama faaliyeti ylritmek i¢ pazarlardan farklilik gosterir.

fhrag pazarlarinda genellikle fiyat rekabeti yogun olup yiksek standartli, kaliteli
Urinlere olan talep oldukca yuksek dizeydedir. Boyle pazarlara ihracatta bulunacak
firmalarin kérl ihracat islemleri gerceklestirmeleri dogru pazar tahmini yapmalarina, kaynak
kullamminin planlanmasing, dogru bir maliyet muhasebes yapilmasing, secilen pazarlara
uygun bir fiyat stratejisi uygulanmasina baglidir.

Maliyet muhasebesi sistemlerinin olusturulmas: firmalarin faaliyetleri ile ilgili
maliyetlerini kayit altina almalarim ve bolUstirmelerini saglar. Bu bilgiler firmalarin
planlama yapmalarini, karar amalarini, maliyetlerini kontrol edebilmelerini ve finansal
hesaplamalar yapmalarinm saglamaktadir.

Rekabetin yogun oldugu uludararasi pazarlarda isletmelerin maliyet kontroll ve
yontemleriyle ilgili yetersiz bilgiye sahip olmalari fiyatlandirmayla ilgili sorunlar
yasamalarina neden olmaktadir. Ayrica sirekli artan maliyetler sirketlerin uluslararasi
pazarlarda etkili olmasin dnlemektedir. Bu sorunu ¢ozebilmek icin ihracatcilarin dretim ve
dagitimlailgili maliyetlerin nerede ve neden ytkseldigini stirekli arastirmalar: gerekir.

Maliyetleri artiran unsurlari belirledikten sonra kapasite kullamnuni artirmak ve
malzeme kaybim1 azaltmak gibi birim maliyetlerin dismesini saglayacak planlar
gelistirilmelidir. Uludararasi pazarlardaki Uriin satisimin sirketlerin katlandigi maliyetlerden
az olmasi nedeniyle k& elde edilememes ihracatcilarin karsilastign bir diger sorundur.
Uludlararasi pazarlarda kér elde etmek icin ihracatcilar secilen pazarlara uygun bir fiyat
stratgjisi uygulamali, dogru bir maliyet muhasebes yapmal1 ve kaynak kullanimim etkili bir
sekilde planlamalidir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

Fiyatlandirma yontemlerini 6greniniz.

Firmalarin kullanabilecekleri iki tir
fiyatlandirma politikasi vardir. Maliyet
odakl fiyatlandirma, pazar odakl:
fiyatlandirma olup olmadigina dikkat
ediniz.

Maliyet art1 kér yaklagiminin
uygulandigi baslica yontemleri
Ogreniniz.

Tam maliyet fiyatlandirma yontemi,
dogrudan maliyet fiyatlandirma yontemi,
marjinal maliyet fiyatlandirma yontemi,
basa bas fiyatlandirma yontemi olup
olmadigina dikkat ediniz.

Pazar odakl: fiyatlandirma
yontemlerini 6greniniz.

Talep odakl1 fiyatlandirma, rekabet odakli
fiyatlandirma olup olmadigina dikkat
ediniz.

Fiyatlandirma prosedurlerini
Ogreniniz.

Bazi durumlardaisletmenin bir Griin yada
hizmetin fiyatinin belirlenmesinde takdir
yetkisi cok sinirlidir ya da neredeyse
yoktur. Ayrintilara dikkat ediniz.

E-ticarette fiyatlandirma trl erini
belirleyiniz.

Dinamik fiyatlandirma, bireysellestirilmis
fiyatlandirma, uyarlama fiyatlandirmast,
paket fiyatlandirma, markaya dayal: fiyat
farklilastirma, opsiyonlu fiyatlandirma,
yasam boyu degeri fiyatlamasi, alternatif
kanal fiyatlandirmasi olup olmadigina
dikkat ediniz.

Isletmelerin fiyatlandirmave
maliyetlerin belirlenmesinde
karsilastiklar1 baglica sorunlar
nelerdir? Belirleyiniz.

Rekabetin giderek artmasi maliyet
muhasebesi becerilerinin, maliyetlerin
kontrol Ui becerilerinin Gnemini
artirmaktadir. Bu konulardaki deneyimin
Onemine dikkat ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Bu faaliyet sonunda kazandiklarimz: asagidaki sorular: cevaplandirarak 6lcliniz.

Asagida verilen cimleerdeki bosluklary uygun sekilde doldurunuz.

1 Maliyetlerin belirlenmes ..... ..... VE iiiis vees veien e baglidir.

2. Maliyet dizeyleri aym olsa dahi tiketicinin ilgisinin yogun oldugu hallerde Uriinler
...... ; dUstk oldugu héllerde ....... dizeyde fiyatlandirilmaktadir.

30 fiyatlandirmada isletmeler fiyatlarim rakiplerinin fiyatlarimin altinda
belirlemek amaci ile hareket etmektedir.

4. .. fiyatlandirma pazar fiyatindan tim harcamalarin, k& marjinin ve tim
vergllerln gkanlmas ile net bir geri fiyata ulasilmast anlamina gel mektedir.

5. Internette pazarlamada kolaylikla uygulanabilen bir strateji olarak karsimiza cikan
fiyat stratejisi .......cc.c veeen..... stratejisidir.

Asagidaki cimlelerde verilen bilgiler dogru ise (D), yanhs ise (Y) yazimz.

6. (....) Maliyet odakl: fiyatlandirma yontemleri ya da “maliyet arti kéar” yontemi
kullanlan en yaygin ve en basit yontemdir.

7.  (....) Kocuk firmaar dogrudan maliyetler Gzerine isletme giderleri ve diger
harcamalar ve kar payini igerecek sekilde bir yizde eklemek sureti ile fiyat
belirlemelerini gerceklestirmektedir.

8.  (....) Uretim miktar1, maiyet, gelir iliskileri aym kalir, zaman icinde degismez.

9. (....) Taep odakl1 fiyatlandirmada Urin maliyeti, yalmzca Grinin firmanin
Urin  yelpazesinde tutulmasi gerekip gerekmedigini belirlemek icgin
kullanilmaktadhr.

10. (....) Rekabete dayal: fiyatlama, pazara baglilik icinde rakiplerin fiyatlari baz
alinarak yapilmaktadir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastirimiz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap

verirken tereddiit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin tumi dogru ise “Kontrol Listes” ne geginiz.
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KONTROL LISTESI

Bu faaliyet kapsaminda asagida listelenen davramslardan kazandigimz beceriler icin
Evet, kazanamadiklarimz icin Haywr kutucuklarina (X) isareti koyarak kontrol ediniz.

Degerlendirme Olgiitleri Evet Hayir

1. Fiyatlandirmayontemlerini 6grendiniz mi?

2.  Maliyet art1 kér yaklasiminin uygulandigi baslica
yontemleri 6grendiniz mi?

3. Pazar odakl fiyatlandirma yontemlerini 6grendiniz mi?

4.  Fiyatlandirma prosediirlerini 6grendiniz mi?

5. E-ticarette fiyatlandirma tirlerini belirlediniz mi?

6. Isletmelerin fiyatlandirma ve maliyetlerin
belirlenmesinde karsilastiklari  baslica sorunlarin  neler
oldugunu bdlirlediniz mi?

DEGERLENDIRME

Degerlendirme sonunda “Hayir” seklindeki cevaplarimizi bir daha gbzden geciriniz.
Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Bitin cevaplariniz
“Evet” ise “Modil Degerlendirme’ye geciniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

Bu faaliyet sonunda kazandiklarimzi asagidaki sorulari cevaplandirarak 6lciintiz.
Asagidaki sorular: dikkatlice okuyunuz ve dogru segenegi isar etleyiniz.

Asagidakilerden hangisi ulusal - uludararasi sevkiyatin en énemli faktdrlerinden biri
degildir?

A)  Nakliye zaman

B)  Nakliye sekli

C) Dagitimtipi

D) Yikleme planlamasi

E) Rotaplanlamast

Asagidakilerden hangisi dis kaynak kullammunin sagladig: yararlardan biri degildir?
A)  Anaise odaklanmak

B) Bédirlenmis hizmet dizeyleri

C) Maliyetin azalmasi

D) Ekis yapabilmek

E) Kaynak surekliligi

Asagidakilerden hangis dagitimda kullanilan araclardan biri degildir?

A)  Romork
B) Otobis
C) Kamyon
D) Treyler
E) Forklift

Personellere 6denen Ucretler bir lojistik firmas: agisindan hangi tir dagitim gideridir?
A) Malzeme ellecleme gideri

B)  Yonetim gideri

C)  Sevkiyat masrafi

D) Bakimgideri

E) Sigortagideri

Asagidaki cimlelerde verilen bilgiler dogru ise (D), yanhs ise (Y) yazimz.
(...) Depoisletmelerinin maliyetleri yiksektir.

(...) Faaliyet tabanli maliyetleme ile analiz yapilirken sadece faaliyetleri
gerceklestiren kisileri belirlemek yeterli olur

(...) Isletme icin depo hizmetini disardan saglamak maliyeti azaltici etki yapar.

(...) Isletmenin basabas noktasin hesaplayabilmek icin sabit maliyetleri bilmek
yeterlidir.
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0. (...) Uludararas: piyasada triinun fiyat: Greticinin belirledigi fiyattir.

10. (...) Fiyat, isletmenin aicilarina sunacag: teklifin degiskenlerinden sadece biridir.
Diger degiskenlerle (istenilen kalite, miktar ve zamanda Uriinlerin ihrag edilmesi)
iliskilendirilmesine gerek yoktur.

11.  (...) Mdiyet arti1 fiyatlamada fiyat saptama, birim maliyetler lzerine beklenen kér
payinin eklenmesiyle yapilmaktadir.

12.  (...) Tam maliyet fiyatlandirma yontemi, ilgili tUm degisken maliyetleri, Uretimle

dogrudan ilgili sabit isletme giderlerini ve dnceden belirlenen bir k&r marjim hesaba
katmaktadir.

DEGERLENDIRME

Bu testte verdiginiz cevaplari, modul sonundaki “Maodil Degerlendirme Testi” cevap
anahtari ile karsilastirinmz.

Yanlislariniz var iseilgili 6grenme faaliyetine geri donerek eksiklerinizi tamamlayimz
ve faaliyeti tamamen 6greniniz. Kendinizi yeterli bulana kadar faaliyeti tekrarlayiniz.
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KONTROL LISTESI

Bu modul ile kazandigimz maliyet unsurlari, lojistik maliyetlerin yapisi, lgjistik
maliyetleri dusirme vyollari, fiyatlandirma ve fiyatlandirmaya etki eden faktorler,
fiyatlandirma yontemleri ve fiyatlandirma prosediirti islemleri uygulamalarini tekrar yapiniz.
Bu uygulamayi asagidaki ol ¢litlere gore degerlendiriniz.

Deger lendirme Ol citleri Evet Hayir

1. Maliyet Unsurlar, Lojistik Maliyetlerin Yapisi, Lojistik
Maliyetleri DUsUrme Y ollarim Tespit Etmek

2. Lgjistik maliyetlerin yapisi ve maliyetleri distrme
yollarini 6grenebildiniz mi?

3. Bir ulastirma firmasina giderek maliyet unsurlarim

inceleyebildiniz mi?

D1s kaynak kullammint 6grenebildiniz mi?

D1s kaynak kullammunin yararlarin siralayabildiniz mi?

Dis kaynak kullammu ile geleneksel nakliyecilik

yaklasimim Karsilastirabildiniz mi?

7. Lojistik maliyetlerin yapisi ve maliyetleri distrme
yollarint 6grenebildiniz mi?

8. Fiyatlandirma ve Fiyatlandirmaya Etki Eden Faktorleri
Ogrenmek

9. Fiyatlandirmay: 6grenebildiniz mi?

10. Fiyatlandirmanin amaglarim belirleyebildiniz mi?

11. Fiyatlandirma stratejilerini belirleyebildiniz mi?

12. Fiyatlandirma taktiklerini 6grenebildiniz mi?

13. Fiyatlandirmaya etki eden faktorleri 6grenebildiniz mi?

14. Fiyatlandirma Y ontemleri ve Fiyatlandirma Prosediri
Islemlerini Y apmak

15. Fiyatlandirma yontemlerini 6grenebildiniz mi?

16. “Mdliyet arti k& yaklasimimin uygulandigi baslica
yontemleri 6grenebildiniz mi?

17. Pazar odakl1 fiyatlandirma yontemlerini dgrenebildiniz
mi?

18. Fiyatlandirma prosedirlerini égrenebildiniz mi?

19. E-ticarette fiyatlandirma tirlerini belirleyebildiniz mi?

20. Isletmelerin fiyatlandirma ve maliyetlerin
belirlenmesinde karsilastiklarn baslica sorunlarin neler
oldugunu belirleyebildiniz mi?

o g|s

DEGERLENDIRME
Cevaplarinizi cevap anahtariyla karsilastirimiz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap

verirken tereddit ettiginiz sorularla ilgili konular1 faaiyete geri donerek tekrarlayinmz.
Cevaplarinizin timi dogru ise bir sonraki modtile gegmek icin 6gretmeninize basvurunuz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETI-1’NiN CEVAP ANAHTARI

Dogru

Dogru

Yanls

Dogru
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OGRENME FAALIYETI-2’NiN CEVAP ANAHTARI

Dogru
Dogru
Y anls
Yanhs
Fiyatlandirma,
teklif hazirlama,
son fiyatimin,
gecici fiyatinin
Y Uksek isletme
kari
Y Uiksek fiyat
stratgis
Esnekliktir
Maliyetlendirme,
fiyatlandirma
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OGRENME FAALIYETI-3'iN CEVAP ANAHTARI

firmamin turiine,
1 kullanilan maliyet
hesaplama teknigine
Y Uksek,
disik
Kapal1 zarf usulti
Geri giderek
Bireysellestirilmis
fiyatlandirma
Dogru
Dogru
Y anlis
Dogru
Dogru
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MODUL DEGERLENDIRME’NIN CEVAP ANAHTARI
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Dogru
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Dogru

Yanhs

©| O Nl o g &~ W N BB

Yanls

10 Yanhs

11 Dogru

12 Dogru
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