FiYATLAMANIN BUYUSU

Bir Urln ya da hizmet satarak gelir ve sonrasinda kar elde etmek ticari isletmelerin varhigini
surdUrmelerinin yegane yoludur. Bu ylzden kurumlar pazarlama ve satis fonksiyonlarina blyuk
dnem vererek burada etkinligi arttirmak igin olabildigince cok kaynak harcarlar. isletmelerin gelir
arttirmak igin ikinci 6Gnemli gabasi ise yeni urlnler, yeni kanallar ve yeni pazar yaratmak tzerinedir.
Oysa elde edilecek gelirin en énemli unsuru Urtin ya da servisin fiyati olmasina ve fiyati olusturma
isinin de en az satmaya calistirmak kadar kritik dhemde olmus olmasina ragmen ¢ok az kurumda
fiyatlama konusunda uzmanlar galigir. Ustelik giinimiizde Griin ve fiyat bilgileri bir parmak uzakhg!
mesafede son derece ulasilabilir durumdadir.

Fiyatlandirmanin babasi sayilan Hermann Simon “Bir Fiyatlandirmacinin itiraflar” kitabinda
¢ogu yodneticinin fiyat belirlerken maliyetlere ya da rakiplere bakarak degerlendirme yaptigindan
bahseder. Maliyet arti gelir seklinde bir fiyatlama mantiginin piyasa ve musteri beklentilerini
karsilamaktan uzak olacagi, ayrica maliyetlerin dediskenligi ylzinden satis miktarina bagh
olmasindan dolayi gereksiz yere ucuz ya da pahali bir trln fiyati ¢ikaracagdi aciktir. Rakiplere
bakilarak yapilan fiyatlama ise rakibin sizin fiyatlariniza verecegdi tepkiye baghdir ki hangi kurum
kaderini rakibine emanet etmek ister. Hermann Simon bunlarin yani sira musteri tercih, davranis ve
ihtiyaclar basta olmak Uzere fiyat belirlerken dikkat edilmesi gereken diger unsurlari siralar.

Unli pazarlama gurusu David Ogilvy fiyat bir tanmindir demis, peki fiyati belirlerken dogru
tahmin nasil yapacagdiz. Yillar dnce esimin piyasaya yeni ¢ikmis modelde olan arabasini satmaya
calistigimizda gittigimiz butln oto galerileri fiyat belirlemekte zorlanmisti. Hemen hemen hepsi bir
arkadasini arayarak bize bir fiyat vermeye c¢alisti, verdikleri teklifleri begenmedik ve arabayi kendimiz
satmaya karar verdik. Araba 1 hafta icerisinde hem de en ylksek fiyat veren galerinin teklifinden
%50 daha fazla fazlasina satildi. O zaman galerilerin bu kadar kétu teklif vermelerini garipsemigtim,
bu kadar ylksek kar marji beklentileri olamazdi. Gergekten de asil sorun satmaya calistigimiz araba
yeni ¢iktigi icin ikinci el piyasa fiyatinin olmamasi idi. Sasirtici olanin ise bu isi yaparak para kazanan,
yani isi arabalara bedel bicmek olan kisilerin ikinci el fiyati hakkinda bu kadar kéti tahminde
bulunmalari idi.

Gergekten de referans olmaksizin fiyati tahmin etmek imkansizdir. Hi¢ almadiginiz bir Grtin
hayal edin; 6rnedin lezzetli bir ege otu olan ¢ibes ? Cibes otunun kilosu ka¢ para olmalidir ? 3 TL ?
5 TL ? yada 20 TL ?. Tahmin edebilmek icin hemen ispanak ya da semiz otu gibi daha bildik otlar
referans almaya calisiriz degil mi ? Muhtemelen tahminimizi fiyatini biliyorsak ispanaktan pahali
olacak sekilde yapacagiz, ama bu durumda bile birbirine ¢ok yakin gértinen 3 TL ve 5 TL arasinda
bile %60 fark oldugunu gbézden kacgirmayalm.

Pek c¢ok Uriin ve servis icin fiyat pazarlikla belirlenir, bu ylizden muizakere teknikleri
kullanarak karsi tarafin maniplle edilmesine aciktir. En dnemli mizakere teknigi Tversky ve
Kahneman'in 1979 yilinda yayinladiklari belirsizlik altinda karar verme calismasindan c¢ikan
capalama etkisi teorisidir. Bu ¢alismada 2 ayri grup Uzerinde bir deney yapilarak katilimcilardan
sadece 10 ve 65 degerleri gelecek sekilde dnceden ayarlanmis bir carkifelek cevirmeleri istenir.
Daha sonra Afrika Ulkelerinin Birlesmis milletlerdeki temsil oraninin bu rakamdan az mi ¢ok mu
oldugu ve hangi oranda temsil edildiklerini tahmin etmeleri istenir. Carkifelekte 10 rakami gelenler
ortalama olarak ylzde 25 oraninda temsil tahmin ederken, carkifelekte 65 gelenler ortalama ytizde
45 tahmininde bulunur. Carkifelek gibi konu ile hicbir ilgisi olmayan bir gésterge bile deneklerin
tahminini neredeyse 2 misline yakin degistirmistir.

Capalama etkisinin fiyatlama Uzerine en ilging o6rneklerinden Hermann Simon bir
fiyatlandirmacinin itiraflari adh kitabinda alicilarin beklentilerini kargilamak igin kiglk bir oyun
oynayan iki terzi kardesten bahseder. Bu kardeslerin dikkanina gelen bir musteri fiyat sordugunda,
tezgahta olan kardes igeridekine seslenerek urtnun fiyatini sorar, 15 dolar cevabini aldiktan sonra
déner ve musteriye sizin icin 10 dolar diye fiyat verir. Bu yontem musteri Uzerinde direk olarak 10
dolarlik fiyati duymasindan ¢ok daha fazla etki yaratir. 15 dolarlik fiyat aninda bir capa etkisi yaratir,
ayrica 6nemli bir oranda indirim yapildigini hissedecegi igin karsi tarafin bir caba gdsterdigi, bir adim
attigl kabull ile pazarliga oturur, bu da saticlya avantaj saglar. Bir pazarlik esnasinda ortaya atilan
ilk fiyat capa etkisi yarattigi igin bu yizden ¢ok énemlidir.



Uzerinden yillar gegmesine ve aksini ispat etmeye yonelik pek gok galismaya ragmen bu
teori bugun hala gecerliligini korumaktadir. Hatta ilerleyen yillarda bir 6dul ya da kisisel gikar s6z
konusu oldugunda tahminlerin daha kaliteli olacagina yoénelik ¢calismalar yapilmig, hatta deneklere
ilk gordukleri rakamin yonlendirici oldugu bagtan sdylenerek testler tekrar edilmis ancak sonug
degismemistir. Capa etkisi ayni drinin farkl boyutlarda satiimasi durumunda ¢ok daha kolay
kullanilir. Gegen hafta sonu ¢ocuklarimla gittigimiz parkta 1 saatlik Gcret 60 TL, iki saatlik Gcret 70 Tl
olacak sekilde bir tcret gérdiglimde hi¢ distinmeden 2 saatlik bilet aldim, 1 Saat’e 60 TL teklifi
hemen bende capa etkisi yaratti ve saatlik 35 TL'ye gelen teklifi uygun bularak deyim yerindeyse
atladim. Oysa cocuklar parkta ne kadar zaman gecirir disinmedim bile. Gergekten de onlar 45
dakika sonra sikilip gikarken ben fazladan nasil 10 TL 6dedigimi dusunuyordum.

Hermann Simon’un kitabinda bahsettigi ilging bir konu da orta noktanin blylsi. Nadiren
aldigimiz bir Urln i¢in alternatifler arasinda en ortada olani tercih etmeye egilimli oldugumuzdan
bahsediyor. Ornegin bir kilit alacagiz ve fiyatlar 5 ile 10 lira arasinda degisiyor, bu durumda 7-8 liralik
olanlar arasinda tercih yapma ihtimalimiz daha fazla. Bu ylUzden pek ¢ok isletme musterileri
etkilemek icin aslinda satis hedefi olmasa bile pahali Uriini de segenekler arasinda bulunduruyor.
Bu sefer ayni dukkanda kilitler 5 ile 20 lira arasinda, bu durumda tercihimizin 10 liralik olandan yana
olma ihtimali ¢ok daha fazla.

Pek c¢ok satici musterisini memnun ederek kalicillk saglamak igin indirim yapmasi
gerektigini dustnir. Gergekten de her satin alma sonucunda bir doyum ve tatmin duygusu olusur ve
masterilerin doyum derecesi pazarlik esnasinda elde ettikleri indirim ile iligkilidir. Ancak indirimi iki
kat fazla yapmaniz asla 2 kat fazla memnuniyet vereceginiz sonucu dogurmaz. Harvard
ogrencilerine yapilan bir deneyde ne kadar para bulmalari sonucunda yerde 10 dolar bulmanin
verdigi memnuniyetin 2 misline ulasacaklari sorulmus ve 40 dolarlik bir ortalama cevaba ulagiimistir.
Yani iki misli memnuniyet saglamak icin 4 misli para gerekmistir. Dolayisi ile belli bir orandan sonra
saticinin yapacagi indirim oransal olarak gok daha az memnuniyet getirecektir.

Bu arada Google’da basit bir arama yaparak musteri kaybi ile ilgili pek ¢ok arastirma
buldum. Bunlarin hi¢birinde musteri kaybinda fiyatlarin pahali olmasi nedeni %20’den fazla
cikmamis, dolayisi ile misteriyi tutmak icin indirim yapilmasi gerektigi cok da gergek gérinmdyor.

Davranissal ekonomistlerin Uzerinde durdugu bir husus da yapilan pazarlik sonucunda
alicinin 6dedigi fiyatin adil oldugunu distinmesi gerektigidir. Yaptiginiz satis sonucunda karsi tarafta
adil olmayan bir fiyat hissiyati yaratti iseniz yapacaginiz indirimlerin anlami ¢ok azalmaktadir. Bu
fikrin en buylk dayanagi Alman Sosyolog Werner Guth tarafindan icat edilen Ultimatom oyunu
calismasidir. Burada ikiser kisi olarak ayrilan deneklerden birine belli bir miktar para verilmis ve bu
parayi istedigi gibi bolUstirmesi istenmistir. Karsi taraf bollstirmeyi kabul ettigi durumda iki taraf da
paray! alacak, reddetmesi durumunda ise iki taraf da parasiz kalacaktir. Beklendigi gibi deneklerin
cogu parayi esit sekilde bolusturir, ancak asil ilging olan karsi tarafa %30’un altinda verilmesi
durumda tekliflerin genellikle reddedilmesidir. Oysa reddetmek hi¢ para alamamak anlamina gelir,
yani adil olmayana olan tepki ekonomik cikarlarin Gsttindedir.

Bu bir taraftan da musterilerin fiyatlara ne kadar irrasyonel baktiginin da gostergesidir. 200
lira degerinde bir gomlegi begendiginizi dusunun; tam alacaginiz sirada 15 dakikahk yurayus
mesafesinde baska bir yerde bu gémlegdin 100 liraya satildigini duydunuz, eminim ¢odunuz
gidersiniz. Peki 100 bin liraya araba alacaksiniz, yine ayni sekilde 15 dk mesafede ayni arabayi 100
lira ucuza alacaksiniz gider misiniz? Bu aslinda elde edilecek kazancin kendi degerinden gok
getirdigi oransal faydaya baktigimizi kanithyor. Rasyonel mi? Degil ama gercgek.

Musteriler ddedikleri bedelin aldigi hizmet ya da Griine degdigini diisiinmelidir. ilging bir
sekilde insanlarin adalet duygusu pazarlikta taraf olmamalarina ragmen diger insanlarin 6dedikleri
ile de iligkilidir. Bu yizden gogu zaman sabit fiyat uygulamasi adalet duygusu yarattigi igin faydalidir.
Benzer sekilde Urlin ya da hizmetin her bir fonksiyonu icin ayri fiyat belilemek ve opsiyon haline
getirmek de ise yarayabilir. Ornegin Apple Ipad icin yillarca sim kartli olan modellere 100 dolar fazla
fiyat uygulamasi yapti, boylece alicilar sim karti ile iletisim yapabilmenin 100 dolar edip
etmeyecegdine daha kolay karar verebildi. Benzer sekilde musteri ve hizmetlerin segmente edilerek
fiyatlandiriimasi fayda saglar, érnegin benim igin Ankara ucak bileti i¢in 200 lira degiyor iken, ¢ok
daha zengin birine ayaklarini uzatacagi bir koltuk 500 liraya degiyor olabilir. Bu durumda hizmet



Ankara’ya gitmek olmakla birlikte farkh koltuk tipleri icin farkl fiyat uygulayarak satisi yapmak hem
kazangli olur, hem de misgteri memnuniyeti saglar.

Ancak verilen Ucretin degdiyor olmasi musteride yaratacagi adalet duygusunun éniine higbir
zaman ge¢mez. Bunun en glzel 6rnegi 1999 yilinda Coca Cola’nin fiyatlarini mevsimsel olarak
degistirme kararidir. Eminim hepiniz yazlari Coca Cola’ya verdiginiz paranin ¢ok daha degdigini
distnuyorsunuzdur, oysa ayni Urine farkli zamanlarda farkli Gcret 6demek saticinin zaaflarimizdan
faydalandigini goésterir ki bu da bizde haksizlik duygusu uyandirir. Gergekten de gelen tepkiler
Uzerine Coca Cola bu fiyatlama stratejisini hemen geri cekmek zorunda kalmistir.

Fiyatlama konusunda okuma yaparken en ¢ok dikkatimi ¢eken unsur satis elemanlarinin
neredeyse hicbir yerde bahislerinin gegmemis olmasi oldu. Oysa pek ¢ok isletme trlin ya da hizmeti
icin liste fiyati yani sira satis¢ilarina belirli bir indirim hakki da verir. Fiyatin esnek oldugu sektérlerde
indirim hakki ¢ok daha ylksek olur. Hatta pek ¢ok satici misterisine liste fiyatinin da Gzerinde ilk
teklifi vererek gbrece daha fazla indirim yapar. Satis elemanlarina fiyat konusunda genis yetkiler
verilmesi aslinda kurumun énce kendi elemanlarina satiyor oldugu sonucu dogurur. Bu durumda
fiyatlandirmacinin basta liste fiyati belirlemek olmak tGzere (ki bu ¢apa fiyattir) her tlrlG stratejisini
masterisine degil satisgisina satiyor gibi gelistirmesi ¢ok daha etkin sonug verecektir.

Eger bir Banka ya da benim gibi Faktoring sirketinde caligiyorsaniz ve verdiginiz kredi icin
fiyatlama yapiyorsaniz igin igine risk de girecegi icin ¢cok daha karmasik bir durumla karsiyasiniz
demektir. Kredi fiyatlar icerisinde en dnemli pargalardan biri verilen kredinin geri 6denmeme
ihtimalinin maliyetidir. Kabaca anlatmak gerekirse eger verdiginiz kredilerin %3 karsiliksiz ¢cikacagini
distntyorsaniz anaparanin %3'Unu fiyata eklersiniz. Ancak bunun sdyle bir yan etkisi olur, mali
durumu saglam musteriler ici 3 puanlik ek maliyet fazla gelir ve onlarin bir kismini rakiplerinize
kacinrsiniz. Bu durumda size basvuru yapan musteri kimeniz gergekten %3 kargsiliksiz olsa bile fiyat
teklifinizi kabul edenler %5 oraninda karsiliksiz ¢ikacak ve zarar edeceksiniz demektir. iste bu
yluzden sanilanin aksine kredi veren finansal kurumlar fiyatlari ile ¢ok rahat oynayamazlar.

Yukaridaki tim oOrneklerden de gérdiginiz gibi fiyatlama kolay is degildir, davranis

psikolojisi, iktisat, matematik ve hatta istatistik bilgisi gerektir. Ama emin olun Uzerinde calistik¢a
seveceksiniz ayrica dogru yapildiginda elde edeceginiz katki da yaniniza kar kalacak.
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