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FIYAT INDIRIMLERI VE BIR UYGULAMA
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SUMMARY

Discounts can be highly useful tools in marketing strategy plan-
ning. For this reason, most manufactures offer some form of discount
on the list price of their products. The four main types of discounts are
quantity discount, based on the quantity purchased; trade or functional
discount, based on the trade status of the buyer; cash discount, allowed
for prompt payment; seasonal discount, based on the seller’s slack
season.

In this paper, each of these four kinds of discounts have been
examined and an example of this application has also been given.

Girig

Igletmenin iiretti§i yapmlarin satigindan elde edecegi gelir ve kazan-
cin belirlenmesinde fiyat énemli bir etmendir. Bir yapmn fiyatinin, satig-
lar, toplam gelir ve kérlar iizerinde belirgin etkileri vardir. Bu nedenle
isletmeler iirettikleri yapmnlarmi hem kendilerine en iyi geliri getirebile-

cek sekilde satabilmek hem de pazarda tiiketiciler tarafindan tutulmasmi
saglayabilmek icin en uygun fiyatla pazara siirmek durumundadiriar.

Fiyatin yiiksek ya da diigiik olugu, igletmeleri bir mal ya da hizmeti
satip satmamaiar1 konusunda itici rol oynadig gibi tiiketicilerin de bir
mal ya da hizmeti satin alip almamalarmmda Gnemli bir etmendir. Ciinki,

(%) Dr, D.EULLBF. igletme Biliimii
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aliellar: satm almaya 6zendirmek amaei la yapilan fivat i e

tigimi en kolay olanlar arasindadir. Ahcslr )E‘i)i:aﬁjzp inclirfiifuni:k1'1'1(1:1 efelagleie:}l:’ lh:13-
dug*u.nu hemen o anda anlar. Tiiketici bir magazanin Sniinden geqerko -
ve bir ga.zete ya da derginin sayfalarimi cevirirken bu mesaji hemen :;1
gllz_s.yrabllxr. Oysa satiglar1 arttirmak i¢in yapilan diger pazarlama e Iem-
lerinin uygulamaya konmas: ve tiiketici tarafindan algillanmasinm yaa“:
lanrrﬂlasu ¢ok daha giictiir. Buna gore, fiyat diizeyinde yvapilan indirimlei
tweklamvya da diger tutundurma araglarmin sagladig1 etkiden daha fazla:
:gle?il;l);fsa fiyatlandirmanin 6nemli bir yénetim fonksiyonu oldugu

Her isletme, fiyatlandirma hedeflerine ve tiim pazarlama programi-
na uygun bir fiyat politikasina gereksinim duyar. Rekabetin yogun ol-
dugu blr. pazarda rakip igletme fiyatlarini dikkate alan bir fiyat politi-
kasi benimsenebilir. Eger pazarda esas almmig bir fiyat varsa, her iglet-
me yapmini rakipleriyle ayni diizeyde fiyatlandirir. Eger fi'ya;t dis1 bir
rek.a’bet varsa, her pazarlamaci agagida belirtilen ic alternatif arasmdan
secim yapar (Cundiff v.d, 1973: 331).

1. Yiiksek fiyatla satig vapmak
2. Diigiik fiyatla satig yapmak
3. Rakip fiyat diizeyinde satis yapmak

- Yiiksek Fiyat Politikas:

Baz igletmeler pazar fiyatindan daha yiksek bir fiyatla s -
mayl esas alabilirler. Yiiksek fiyat politikasmin uygulanibilmes??gamy:if-
mis.mm pazarda tutunmug ve kendisine iyi bir yer edinmis olmas: gerekir
Yukstek kalitede mal ya da hizmet iireten, yeni kullanim alanlarm yaratll-.

: ?glev{eri bakimmndan rakiplerinden daha fistiin ya da kullamimi ile
p?estxj saglandigina inandirilan yapmlarm direticileri pazarda daha giiclii
-}m' dur-u'mdad:r Ve yapmlarma rakiplerininkinden daha yiiksek bir fiyat
Istey?b-lhrler._ Bu nedenledir ki firmalar daha yiiksek bir fiyat isteyegiL
mek icin kalite, goriiniig ya da iglevleri bakimindan yapinlarm farkhlag-
;;Ei.ya ya da tiiketicinin goziinde farkhilagtirnlmg gibi gostermeye cali-

i B-u politikanin b'a.sar.lh olabilmesi icin, bu fiyat farklarinin hem tiike-
E;cg' ef-r?a,khigizrd; r;a,k.l}}ie;r{nh diisiincelerinde var olmag gerekmektedir.
u tarslihgr hakl bulmazlarsa ony i at

Kiple yok etmek iize -

larimi degigtirmeye kalkarlar (Boyd v.d. 1972: 343). $te yandanrfiijf:eyt?:i

k" e ar L - { s L3
liltiirtiniin de yogunluk kazanmasiyla iiretim glicleri karsisinda tiiketici-
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ler de en az onlar kadar giiclii bir elesgtiri, yarg: ve karar zincirini olug-
turmaktadir. (Akat, 1976).

Diigiik Fiyat Politikas:

Baz igletmeler de hedefleri dogrultusunda pazar fiyatimn altinda
bir fiyatla satis yapmay1 kabul ederler. Diisiik fiyat politikasi perakende-
ciler tarafindan oldugu kadar toptancilar ve baz iiretici firmalar tarafin-
dan da uygulanabilir. S6zgelimi, wolkwagen, pazar fiyatimn altinda bir
fiyatla sunulmaktadir (Me Carthy, 1975: 451). Ulkemizde de Siimerbank
dokuma ve diger iiriinlerini diisiik bir fiyatla piyasaya siirmektedir. Yu-
karidaki orneklerde de goriildiigii gibi rakiplerin fiyatlarmdan daha di-
giik bir fiyatm uygulanmas) diiglik gelir grubundaki tiiketiciler hedef
alindiginda s6z konusu olmaktadir. Diigiik fiyat onceden kendini kabul
ettirmis isletmelerin bulundugu pazarlara girmede tampon olarak da kul-
lambir, Ciinkii bu pazarlarda, endiistriyel ya da araci alict ya da son tii-
keticinin 6zendirici bir fiyatla sunulmadikca denenmemis bir markayl sa-
tm almas: i¢in bir neden yoktur (Wentz v.d. 1970: 279). Ayrica diisiik fi-
yat politikasi, yapin fiyatlarinin kararsiz bir yol izledigi ya da yiiksek fi-
yatlarin basarsizhga ugradig: pazarlarda da kolayhkla uygulanabilir.

Rekabetci Fiyat Politikas:

Bir isletme rakip yapmn fiyatlarm gozoniinde bulundurarak kendi fi-
yatlarini saptiyorsa, rekabetci fiyatlandirma politikas1 86z konusudur.
Bu fiyatlandirma politikasi, rekabet halindeki firmalarin yapmlari kali-
te, nitelik ve pazarlama islevleri agisindan birbirine ozdes ise uygulama
alan1 bulur. Bu durumda igletme endiistri fiyat diizeyinden daha diisiik
bir fiyattan satis yaparak kirmi azaltmak istemeyecektir. Ciinkii, iglet-
melerden birinin yapacagi bir fiyat indirimi hizla digerleri tarafindan iz-
leneceginden indirimi baglatan igletme bile bu hareketten fayda gérmez.
Ote yandan, bu dilzeyin iizerinde saptanacak bir fiyatin alicilar1 ¢ekme-
yecegi, benzer yapmnlarin daha diiglik olan fiyatlarmm buna engel olaca-

g1 da agiktir.

Bu tiir rekabetci fiyatlandirma politikasi, en ¢ok iiretim giderlerinin
kesinlikle kontrol altinda tutulabildigi ve riskin en alt diizeye indirilebil-
digi zaman uygulanabilir (Beckman v.d. 1962: 697).

Psikolojik Fiyatlandirma

Tiiketicinin fiyat algilama bicimine bagh olarak yapilan bir fiyat-
landirma politikasidir. Bugiine degin tiiketici davraniglart konusunda
yapilmig bir ¢cok deney ve saticllarin uygulamadan elde ettikleri dene-
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yimler tiiketicilerin baz fiyatlara kargi daha hassas olduklarmng goster-
migtir. Sozgelimi, kesirli fiyatlarda yani sonu iki ile béliinemeyen fiyat-
larda satiglarin daha yiiksek oldugu goriilmiigtiir. Ornegin bir kitap sati-
sinda yuvarlak bir rakamdan cok bu rakamdan bir kag lira eksik bir fi-
yatin satislar arttirdign  gézlemlenebilir (Rosenberg, 1977: 375). Ote
yandan yiiksek fiyatli bir kadin elbisesinin daha diisiik fiyath olan bir
digerine oranla tercih edilmesi de yine bir psikolojik fiyatlandirma du-
rumunu yansitmaktadir. Ciinkii yiiksek fiyath yapmm yiiksek kaliteli ola-
rak algilanmaktadir. Nitekim, yiksek fiyatlarla yiiksek kalite arasmnda
kuvvetli bir iligki bulundugunu McConnell'de gostermistir (1968).

Tek ve Degisir Fiyat Politikas:

Tek fiyat politikasi ,aym kogullar altinda ve ayni niceliklerde satin
alan tiim miigterilere igletmenin aym fiyattan yapmlarim sunmasi anla-
mma gelmektedir. Cogunlukla, bilyiik magazalarda satilabilen yapmlarda

satig eylemlerini kontrol edebilmek amaciyla uygulanir (Oktav ve Tatl.-

dil 1984: 87).

Isletmeye karg1 giiven saglanmas), miigteriler arasinda adaletin ko-
runmasi ve aligveris islemlerinin daha diizenli yiiriitiilmesi acisindan
bircok isletme tarafindan benimsenir.,

Tek fiyat politikasinin tistiinliikleri yaninda sakincalary da vardir,
Finansal olanaklar: farkl olan alicilara farkl kogullarla satiy yapilama-
yvacagi gibi alicilar daha biiyiik alimlara da ézendirilemez,

Bu sakmncalar: ortadan kaldirmak isteyen isletmeler tek fiyatlar ye-
rine degisir fiyat politikasini benimserler. Bu politika, aymi yapmlarn
satin alan miisterilere farkh fiyatlarm uygulanmas: esasina dayanir.
Aleillarin finansal olanaklari, alim nicelikleri, édeme kogullar1 ve pazar-
ik giicleri farkii miigterilere farkl fiyatlarin uygulanmasma neden olur.

Degigir fiyat politikasim uygulamak icin bagvurulan en Snemli arac-
lardan birisi indirimlerdir, Asagidaki béliimde bu amagla uygulanan de-
gigik indirim tiirleri genis olarak aciklanmistir.

Fiyat Indirimleri

Fiyat indirimi, alicilar biiyiik niteciklerde satin almaya 6zendirmek,
pesin 6deme aliskanhg yaratmak ve aracilarmn dagitim kanahndaki et-
kinliklerini arttirmak amaciyla liste fiyat: iizerinden yapilan ve cegitli
sekillerde uygulanan Gzendirici bir politikadir,
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i levsel indirim, pegin' 'ddfaz_ne i 1
] 3: ;aiirt tiiriinden soz edilebilir. Asagida,

. ahnnustir.

pan bir indirim politikas
. her ikisinin azaltllma;s'l.,
. mas1 gibi aliciya isin oner
| ahmlar yapidiginda siparis

b ol o ssaod HearE YA

anan fi indirimlerinin nicelik mﬂ.u’lml, carl. ¥
e o 'n:iirimi ve mevsimlik indirim olmak tize-
bu indirim tiirleri sirasiyla ele

Nicelik Indirimleri .
{igteri wlar tarafmdan uygula-
iiyii iceli lan miigterilere, satic : L
S S&‘f-lzl; Bu, tagima ya da satis maliyetlerinin | 13:':. ar(i
dep-ola.ma iglevinin bir kismmin a.hvclya a\.B“y.lﬂi
. mli bir kismmn yliklenmesini .sagla,r.. t:s e
adedi, siparige harca,nanF z;manrala}]ievge oo
i SATT glanir. Fa i
iirelerinden tasarruf sagl . o
SaY}I:‘:)a ﬁog;;s:?bmm diizenlenmesl, pﬁ;mg;lﬁfﬁimme
- uzmm arruf edili 1984 : ; .
' edilir (Asicl, By e
e ﬂd&%?ng: sti;lanan bu tasarruflarda aliciya indirim yapilmasmn
alim yapildig ’

olanak verir. |
lam degeri iizerinden belirlenebile-

Indirim, bir kerelik ahimlari top {ine bagh olmaksizin belirli bir

sayisi ve olgiis

e i alman nicelige dayal olarak da belirlenebilir.

Sgan e Sa?m‘ iri iz (noncumulative) ve birikmeli
icelik indirimi blmkmesm’ m| 2 | i
?&;ﬁzﬁl\?\e)’l olmak iizere iki boliimde incelenebilir (Phillips ve Dun

1974: 783).

Birikmesiz Nicelik Indirimi

LR bi-
Bu indirim bir kerelik alimlarm toplam pa.?a-.de?f?,"satx_nmd aliman : tL
rim sayisi ya da fiziksel niceligi ve ambalaj biiyiikligii iizerinden ce§

sekillerde hesaplanabilir. -

e abilir.
iri degeri fizerinden hesap ilir
. Indirim, alimlarin toplam para lizer lan e
) 111 i 100.000 TL.'bik bir alim icin % 10 mdxrlm'- uygg!ailmasu;l RS
Srarbzge rrirluz;ﬁgse.ma.hn 90.000 TL.smna satilmasi gerekir. BOY ectla !
: £l . - - u g
toplav,; para degeri {izerinden 10.000 TL. ik indirim yapilmis o

i 6re indirim hesaplanabilir. Ornegin,
birim saysma gore indirim hesa )
2 Sl o 100 TL. iken, bir kasa mesrubat 1.000 TL.'ya

indiri Imig olur. Ya da diizine
200 TL. indirim yap: ongliina

bir gise mesrubatin fiyati

bilir. Boylece kasada n g
islzu;:tﬂa,n bir yapmn i¢in diizine sayisi a{ttlkga. (‘iahi- g:k%esterilmigtir_
orami uygulanabilir. Boyle bir érnek agagida cizim l:de go
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arttikca yilkselen bir indirim orani uygu-

i - -.k
BIR KEREDE SATIN . . durulur ve satin alnan niceli
LISTE FIYATI E
ALIN NDAN . lamir. e : : ara
Pl INDIRIN Y0zDESt Fiyat i, bl i donemde et S B C e
Diizineden az ‘ sori tizerinden hesaplanabilecegi gibl 1zl s S 1
10 — 50 Ditzine o g:ig;azﬁi;m;i:ikmeli nicelik indirimine iligkin bir drnek asagida gizim
(A . :
51 —100 Diizine ‘ ; ;" 5:de gosterilmistir.
101—200 Diizine 9:’ R
201500 Diizine o
500 Diizineden ¢o % 15 PLAM LISTE FIYATINDAN
i % 20 ﬁHLIHK A'I;{OI:E? ) INDIRIM YUZDESI
IZIM 2 I! I % 0
Cl 1 ¢ KOStz NceLi o s
3. Indirim sat W __ 400 000 %o %
nabilir, Sizgelimi ;103(1;;1 birim alml Hziksel niceligi iizerinden de hesapla- igi ggg — 800 000 \%; 6
% 15, 15.000 birim alana % 2:JnagibSi&::EI'al 13? '%1 10, 10.000 birim alana 801 000 — 1 000 000 RS
e ST i indiri ygulanabili : -
satm aldigs mal miveligine gore. indirimden yararianm ¢ L Aber 1 000 000 TL. dan ok ol '

clziM 2 : BIRIKMELI NICELIK INDIRIMI

4. Birikmesiz nicelik indirimi ambalaj biiyiikliigii esas almarak d
a

gzﬁ;lﬁ;ljr sﬁ'zjgel%fn.? kiiciik boy §ampuan 400 TL. iken bunun ikj misli alieilar
ot 5’51{;1 em’ bu}fuk.lz-ooy 700 TL.’ya satilabilir. Boylece biiyiik bo i i?‘diriminm e ysj?ﬂan. ki A
o g el A y saglamak, tek bir isletmeden satin almayl dzendirmek ve alic ._
- ) e ssteri edinebilmektedir. Vi
15 du&y fa,, :sl?lﬂkmﬂﬂlz nicelik indirimi genellikle fiyatlarm belli bi i o i
uriilmesi ile yapilirsa da, bage Dir oran- Ancak, bu indirim politikasi yararl yonlerinin ¥ en. yararla-

eksinmele-
n alicilar

i n fazladan bir birim verilmesi su-
rim alana bir birim bedavas seklin-
rm yaygin olarak kullandiklanm satiy gelis-

legtirilebilir. Yitksek n’icel}_k
alicilar belirli bir zaman done
k asiri stok yapP®
kine kal

retiyle de vapilabilir. Ornesi ¢
R ' g1n, «‘lig b

d_EJ,H_ Indirimler pazarlamacila

tiriei araglardir, )

cali yonleri ile de e

nabilmek amaciyla, :
rinden daha fazla alim yapara

lece agiri stok yapmanin bir¢cok ris
pir takim kayiplara ugrarlar.

Nicelik indirimleri biiyiik pa 2ha izin ver

o

nellikle birikmesiz nicelik mdiriminden igletme kirlarmi  arttip-

mada iki v¢ , ; SR ;
A yonde yarar beklenir, Birineisi, biiyiik niceliklerde alim Yapma B

rim b isen degismez gi i
agina diigen degismez giderleri azaltacagr gihi, tam kapasite ile ca

" temlerinden daha etkin yararian nicel
macilar indirimieri kazanmak _
cek giicte olmadiklarmndan buft

hsilmasmi da saglayacaktir,

Birikmeli Nicelik Indirimi

Bu indirimde bir kerelik Bu indirim politi#® uygulan-

i aliml i : 5 - ;
gibi belirli bir zaman i¢inde yap 11:; ;"Iernlle bir yil, alti ay ya da bir ay yapilmasi yerine, Y8 toptanci
miarin toplami gézéniinde bulun- mas esasma A3 &
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% - 3;{321.)11; rildélu?e, 1'1rf=,\tmi, toptane:r ve
2 g Ug gibi olur. Boylece %

rinde an
" S
yap toplam indirimin % 40.15 oldugu gériilmektedir

30, % 10, % 5 indirim -':

Pon IRIM %  INDIRDM (1L FIYAT
P, 0 20 —
Uretici % 10 323 700
’____% 5 31.50 ggg -

CIZIM 3
 TICARL YA DA ISLEVSEL INDIRIM

Ticari ya da igle
b o 9Vl indini 5
Ti%uhlkan;'m%egm 100.00?_[1;”’13:1{ §0BU zaman nicelik indirimi ile bipl;
et hemy:lllaal? tDPt&nc.llara hé&_hm‘iyapan toptancilara ¢ 35e 2(1;(‘}11;0%
bir .deéerlendirnfe il yezme ve ig . 0 oraninda indirim uyg‘ul,a b i
yapidiginda, dab;’me hem de ahm niceliklerinenagl';;z
1 sonuclar elde edilebilir.

Pesin Odeme Indirimleri !
(

Gerek dagitim k ;
; analindaki urul
cilere Tcac; :
yapilan satiglar kredili yalq, pesin siialia o, erekse son - tiiketi
Slargy, :

tier igletmenin bir
takim giderlers i,
lar gider. katl . Kredi]
. kayitlarmi tutan béliimiin gj derlei‘??fu}z 8Py tiri 1 satiglar sa-
? I‘g arini 6%

212 meyen ya da za-

meyen miigterilerden dogan giderler, yatirilan sermayenin

an bazlaridir. Oysa, ddeme pesin yapildiginda bu maliyet
hicbiri isletme icin s6zkonusu olmayacaktir. Pesin ddeme ile
arasindaki bu maliyet farki pesin ddeme yapan alicilara bir
asmna olanak verir ki buna pesin ddeme indirimi denir. Bu
s, kanal iiyelerini ve son tiiketicileri pesin ddeme ile satin
ektir. Boylece satin alman malin bedeli hemen ya da ki-
aliciya Gdettirilmis olur ve sermayenin doniig hiz arttiri-

, karl islere girigilebilir.

ddeme indiriminin degisik uygulamalarmdan soz edilebilir.

malin fatura bedelinin hemen tdenmesi gerektigidir
). Ornegin, «net 10» ya da «net 20» kosuluyla sati-
cide yirmi giin icinde yapilma-
iir bir pesin ©Odemede sadece
ayrica bir indirim uygulan-
sullarma gére be-

anlami,
1975: 461
icin 6demenin birincide on ikin
i anlagilir. Gorilldiigii gibi bu t
zaman kadar bir siire taninmakta,
. Belirtilen siire asildiginda ise, anlasma ko

paranin ddenmesi gerekir.

Indirimli Net

| ddeme yapilmas: icin belirli bir siirenin tanmnmas ile birlikte,
in bu siireyi agmamasl kosuluyla, belirli bir indirimden yararla-
‘da sozkonusudur. Ornegin, «1/15 net 20> kosuluyla yapilan bir
“alie1 15 giin icinde 6demeyi yaparsa % 1 oranindaki indirimden
mir, aksi taktirde % 1’lik indirim hakkm kaybeder ve alimmn ya-
tarihten itibaren en gec 20 giin icinde de gerekli odemeyi yapmak
(Seibert, 1973: 286).

.

EOM (End of Month)

‘Bu fiyat indirimi uygulamasinda, bir malin satildig1 tarihi izleyen bir
i aybasinda alimmn yapildigl varsayllarak, odeme gliresinin bu ta-
n itibaren baglamasmna izin verilir. Ornegin, «2/15 net 25 EOM» ko-
fla 5 Ekim tarihinde yapilan bir satig icin, ahm taribi 1 Kasimmis
kabul edilir ve 15 Kasima kadar 6deme yapildig1 taktirde % 2'lik bir
fimden yararlanilacagl anlagiir. Bu tarih asildiginda indirimden ya-
mas1 séz konusu degildir ve 6demenin en geg 25 Kasima kadar ya-

zorunludur.
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5. AOG (Arrival of Goods)

Bu fiyat indirimi, alie; |
B imi, nn mali aldig: tarihle dijs i i
_f:;gﬁrﬂfa 2;11 égshm a.l.dlg'u tarih arasindaki zamaidnlgt?;r:qlr iezlﬁ'{e, iy
s, odeme siiresinin malin teslim alindiga tariﬁtezlinszglz i3
masi

me yapldiginda % 2'lik indiri
% rimden yar : e
bagma kadar édemenin vapilmas: ZOJV Elrézll.:;lhr. Bu tarih gegcirilirse ay-

satic1 da liste fiyatlarmn; vis
Tt it arin yiiksek olarak belirleyi TG :
il ,uze”?ie”kgf’k biiyiik oranlarda indirim yag;fﬁamxﬁtegf i
ucunza.lana{:ill k;’:n 13.('111:.1mler'den yararlanmak isteyen bir g'()k)’ulrurlar, o
usuncesiyle saticiya oldukea iyi hir fiyat %:;1 Ida., cok
erler,
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Pagabahce Cam Sanayi A.S./de Fiyat Indirimi Uygulamasi

Cam ve porselen esya iiretiminde bulunan Pagabahge Cam Sanayi
A.S. pazar kogullarmin geregi olarak, rekabet edebilmek ve satiglarmi
geligtirebilmek amaciyla cegitli fiyat indirimi politikalarindan yararlan-
maktadir. Fiyat indirimleri, satiglari gelistirmenin ve rekabet diizeyini
korumanin yanisira, aracl kuruluslarla olan iligkileri diizenlemede, dagi-
timm diizenli ve devaml bir sekilde yiiriitiilmesini saglamada ve devamh
miigteriler elde etmede yararlanilan etkin bir pazarlama politikasidir.

Satis sekilleri toptanci kuruluglar diizeyinde asagidaki gekillerde ya-
pilmakta olup, miisteriler kendi caligma kogullarma bagh olarak bunlar-
dan birini secebilirler. '

1. Pegin satis
2. Kolaylagtirilms pesgin satis

3. Vadeli satis
. Perakende satis yapan satis magazalarinda ise agagidaki satig se-
killeri uygulanir.

1. Pesin satis
2. Taksitli satis (porselen egyada)

3. Indirimli satiglar
4, Hediyeli satiglar ; :

' Satis gekilierinden de anlagilacag: gibi, toptan ve perakende satig-
larda, o6nceden belirlenmis satis yonetmelikleri dogrultusunda fiyat indi-

rimi politikasi uygulanmaktadir.

indirimler, liste fiyatlar iizerinden yapimaktadwr. Bir alel indirim
icin gerekli kogullar saglarsa, indirimlerden yararlanabilecek ve liste fi-
yatindan daha diigiik bir fiyatla alim yapabilecektir. Agagida, Pagabah-
ce Cam Sanayi A.S.'de uygulanan fiyat indirimleri kisaca incelenmistir,

Nicelik Indirimi
Birikmeli ve birikmesiz olarak iki bolimde inceledigimiz nicelik indi-
riminin her iki tiiriiniin uygulamasma da yer verilmektedir. Birikmeli ni-
celik indirimi toptanci miisterilere aylik olarak uygulanmakta diger bir
deyisle, bir ay icinde yapilan alimlarm toplami gozoniinde bulundurul-
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maktadir. Satin almalar a
t;adx-r. szl.m 4:de toptanc:
lik indirimleri oranlam gosterilmektedir

rttikca uygulanan indir
1 ; Im oranlar: da a,
musterilere aylik alimlar icin uygulan:.;t?iat‘:]::

’
: Ve 9
(23

Ayhk toplam cirosu 8 Mi und
; /1 Milyon TL.’sim i i
e, . yor ! asan miisterilere : :
u uzerinden % 2 basar: primi verilir ve hesabina alaceiif I:gyﬁ?)ﬁm 5
‘ . nur.
derleA.ynca Ciro primine hak kazanmig mij
. ;
i Sflkyr;-gxm gayemyle, yemek, pasta, komposto ve
i n;lrc;m{ hesaplanir ve faturalarindan gl-kai'ﬂlrgag taé:;hnﬂ iy
4 4 1se son alicilar icin bir R i
Vol Aga,mg1da_ki Tt s Igin birikmesiz nicelik Indirimi uygula-

TR R e e yapinlarda ;
mesiz nicelik indirimi oranlar gﬁgmrﬂmekson' aliellara uygulanan birik-

sterilerin dogabilecek kirik gi-

YAP

IN : NICELIK (TL.) INDIRIM
gfo.ma:‘iﬁh}; imalat (cam hamur) 200 000

ima ) I
e 100 000 '?; ;2:2
il 250 000 % 21
S 80 000 "% 24
i 300 090 % 21
a0 000 % 18

CIZIM 5 : Pagabah Sa
3 ce Cam : ) e < $
Trativin: il n. A.S.’de Birikmesiz Nicelik
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Nicelik limitleri ve indirim oranlar yapmlarin satis devir hizlan

 gozoniinde bulundurularak ve diigiik devir hizi olan yapinlarin  satisim

dzendirecek bir bicimde saptanmugtir.
Ticari ya da Islevsel Indirim

Fiyatlar, merkez depolardan miisteri aracina teslimi ve porselen sa-
tisinda dort ay vadeli, cam egya satiginda ii¢ ay vadeli satig esasma go-

re belirlenir.

Uretilen yapmlar toptanc: ve perakendeci kanaliyla son aliciya ile-
tildiginden, belirli bir yapm igin ii¢ ayr fiyat sz konusudur. Uretici fir-
ma, toptanci ve perakendeci aracilara rahatca cahgma olanag: saglaya-

| cak % 30 orammnda bir kir marjim da gézoniinde tutarak satis fiyatlarm

belirler.

Cam egyada, malin Kirklareli Cam San. A.§. ve Sinop Cam San.
A.S. ambarlarindan almmasi halinde mal bedeli iizerinden % 1 oranminda

tasima indirimi uygulanir.

Hem porselen hem de cam esyada malin bdlge depolarmdan alinmasi
halinde 1se, faturaya tasima, sigorta ve depolama giderleri karsilig1 ay-
rica eklenir.

Goriildiigii gibi tasima fonksiyonunu iistlenen miigterilere diger
miisterilerden farkh olarak bu eylemlerini 6zendirmek ve diger miigteri-
lerle catigmalarmi engellemek amaciyla % 1 oraninda bir indirim uygu-
lanmaktadir. Tasima fonksiyonunu iistlenen miisteriler tagima giderleri-
ni de iistlenmig olurlar. Satiel firmanin bu konuda elde ettigi kazang
miisterilerine indirim yapmasmna olanak saglar.

Pegin Odeme Indirimi

Pagabahce Cam Sanayi A.S. de yapilan satislar hem pesin hem de
vadeli olabilmektedir. Pesin satista, siparis aninda mal bedeli ile varsa
tagima, sigorta giderleri toplammm pesin olarak 6deyen miigterilere bu
toplam iizerinden cam esyada % 12, porselende ciro primi dugiildiikten
sonraki deger iizerindén % 16 pesin indirimi hesaplanarak faturadan dii-
giiliir.

Igletme tarafindan kabul edilen tipte teminat verebilen ve bu temi-
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né.tlar kargihg: kredi limiti uygun olan miigteriler kolayla§t1nhm§ pesin
satigtan yararlanabilirler.

Kolaylastiriimig pegin satigta fatura tutarmm en ge¢ 30 giin icinde
odenmesi zoruniudur. Bu satis sekline gére mal satin alan miigteriler fa-
tura bedelini fatura tarihinden itibaren 1 aylik siire icinde istedikleri ta-
rih ve nicelikte firma ceki ile ya da nakden ddeyebilirler,

~ Bu ddemeden éncelikle faturada belirtilen katma deger vergisi dij-
stillir ve bakiyeye 6dedikleri tarih ve nicelik iizerinden, 6deme tarihi ile
fatura tarihi arasindaki siire 90 giinden diigiildiikten sonra kalan siire ile
orantill olarak hesaplanarak pesin deme indirimj uygulanir ve indirim
niceligi hesaplarina alacak kaydedilir. Bir aylk siire iginde mal bedelini
ddemeyen miigterilerden % 6 oraninda gider payr alinr., :

Isletme tarafindan kabul edilen tipte teminat verebilen ve kredi li-

miti uygun olan miigteriler, kredi limitlerj icinde ve firma senedi kargil-
g1 olmak iizere vadeli alim vapabilirler.

Verilen senetlerin vadeleri faturanmn diizenlendigi tarihten itibaren,‘

Cam Egya, Porselen
en az 60 giin vadeli 60 giin vadeli
en ¢ok 120 giin vadeli 180" giin vadeli
ortalama 90 giin vadeli 120 giin vadeli

olmaldir,

Mevsimlik Indirim

Pagabahce Cam Sanayi A.S. satiglarmi hizlandirabilmek ve pazar ko-
sullar1 geregi rekabet edebilmek icin yilin belirli dénemlerinde mevsimlik
indirimleri uygulamaktadir. Ancak burada uygulanan indirim, agir stok-
larin eritilmesi, elde kalan bozulan ya da modasi gecen yapinlarm satig-
na yonelik degildir. Sozgelimi, her yil Izmir'de fuar doénemi boyunca, tii-
keticiye yonelik % 10 oranmnda indirim yapimaktadir. Ayrica her yilba-
gmda 500.000 TL.’nm iizerinde hediyelik egya alan igletme, toptaneci, ma-
gaza gibi kuruluslara da aldiklar: mal bedeli tizerinden % 10 indirim ya-
pilmaktadir. Bu indirimlerin amac: endiistri satiglarin biiyiik artiy gos-
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: terdigi dﬁnemhﬁé bu satislardan daha biiyiik pay alabilmek ve miisteri-
' lik iligkilerini siirdiirebilmektir.

Ahcﬂaﬁ daha fazla alim yé.pmaya ‘ozendirmek amaci ile, Pagabahce

. Cam Sanayi A.S. tarafindan yapilan, nicelik, ticari ya da iglevsel, 'peain
. ddeme ve mevsimlik indirim oranlar1 ve gek'i]lervi. pazar -lfogullap vg 1sftem-
; deki degismelere bagh olarak zaman iginde degigime ugrayabilecektir.

Sonucg

Isletmeler degisik fiyatlandirma politikalari izleyebilirlerse de 6zel-

i likle satiglarin durgunluk gosterdigi dénemlerde satislarini gelistirmek
4 icin etkin bir pazarlama araci olan fiyat indirimleripe giivenere.k., pazar
| kogullarma ve isteme gore degigir bir fiyat politikasi uygulayabﬂ.lrler.

Biiyiik niceliklerde alim ya.pméyx ozendirmek, yapilan alimlarin sii- -
rekliligini saglamak ve siirekli miisteriler edinebilmek ama.t,:lyl?. Xapllan
nicelik indirimleri; malin dagitimini yapan kuruluglara belli bir kir -

| rakarak dagitimm diizenli bir sekilde yiiriitiilmesini -saglamak .amaycl'yla
yapilan ticari ya da islevsel indirimler; pesin &demeleri ozendmn:ek 2.‘1511%;
ciyla yapilan pesin 6deme indirimleri ve satiglarin durgunluk gosterdig

doénemlerde satiglar1 hizlandirmak nedeniyle yapilan -m.e':vsim]ilf 1dnd1ru:;{1:
ler genel olarak satiglarin geligtirilmesi ve durgul}iuk donemlerinde yii
selen maliyetlerin hafifletilmesi amacina yoneliktir.

Nitekim bir cok igletme bu amaglar dogrultusunda fiyat indirimleri

.I politikasindan genig dlciide yararlanmaktadir. Bir ornek olabilmesi baki-

mmdan, Pasabahce Cam Sanayi A.S. de etkin bir paza::l-ama-x. araci olarsillf
indirim,politikaianndan genig olglide yararlamldigi - gosterilmeye gahs

migtir,
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O Z ET1T

Indirim politikalar1, igletmelerin satiglarmi geligtirmelerinde yarar-
landiklar: etkin bir pazarlama aracidir. Bu amacla, bir cok isletme iireti-
mini yaptig1 yapnlar: igin liste fiyatlar: iizerinden fiyat indirimi uygula-
maktadir. Bunlar, satin alinan nicelige dayaly nicelik indirimleri; alicinin
ticari statiisiine dayali ticari ya da islevsel indirim; pesin 6demeyi ge-
rektiren pesin ddeme indirimi ve satiglarin durgun oldugu déneme dayal
mevsimlik indirimlerdir.

Bu ¢alismada, fiyat indirimlerinin her biri ayr ayr1 ele alinmig ve
uygulamadan getirilen bir érnekle konu agikliga kavusturulmaya cahgil-

it



