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Fiyatlandırma Hakkında Yanlış Bildiğiniz 5 Gerçek
Fiyatlandırma hakkında yanlış bildiğiniz 5 gerçek adlı bu çalışma, fiyatlandırmanın bir
işletmenin finansal sağlığı ve rekabet avantajı için hayati bir karar olduğunu
vurgulayarak, konunun iç pazarlara kıyasla küresel arenada nasıl daha karmaşık hale
geldiğini detaylandırmaktadır. Kaynaklar, fiyatlandırma kararlarını etkileyen iç
faktörler (maliyetler, kâr hedefleri) ve dış faktörlerin (rekabet, müşteriler, kültürel
farklılıklar ve döviz kurları) yanı sıra, yedi temel fiyatlandırma stratejisini (Değere
Dayalı, Penetrasyon, Fiyat Kaymağı vb.) karşılaştırmalı olarak incelemektedir. Ayrıca,
metinler ihracat maliyetlerinin hesaplanma yapısını Incoterms (EXW, FOB, CIF,
DDP) terimleri üzerinden pratik örneklerle açıklamakta ve karar vericilerin düşük
fiyatlandırma tuzaklarından kaçınmaları gerektiği konusunda uyarmaktadır.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek için podcast’ine bu linkten ulaşabilirsiniz.

1.1       Giriş: Fiyat Etiketinin Ardındaki Sır
Pek çok girişimci için fiyatlandırma, maliyet + kâr formülünden ibaret basit bir
hesaplamadır. Ancak bu yaygın kanının aksine fiyatlandırma, bir işletmenin verebileceği en
kritik, karmaşık ve stratejik kararlardan biridir. Bu karmaşıklık, özellikle farklı ekonomik ve
kültürel dinamiklere sahip uluslararası pazarlara girildiğinde katlanarak artar. Bu yazıda,
fiyat etiketinin ardındaki stratejik sırları aralayacak ve çoğu zaman gözden kaçırılan şaşırtıcı
gerçekleri ortaya koyacağız.

Bu makaleyi Youtube’da görüntülü olarak izlemek için videosuna bu linkten ulaşabilirsiniz.

1.2       Gerçek Gücünüzün Testi: Fiyatları Artırabiliyor
musunuz?
Bir şirketin gerçek gücü ne gösterişli pazarlama bütçesinde ne de teknolojik
üstünlüğündedir. Asıl güç, müşterilerini kaybetme korkusu yaşamadan fiyatlarını artırabilme
yeteneğinde, yani “fiyatlandırma gücünde” yatar. Bu kavram, bir işletmenin sağlığının ve
rekabet avantajının en net göstergesidir. Ünlü yatırımcı Warren Buffett, bu konuyu kusursuz
bir şekilde özetler:

“Bir işletmeyi değerlendirirken en önemli karar fiyatlandırma gücünüzdür… İşinizi bir
rakibe kaptırmadan fiyatları yükseltme gücünüz varsa, çok iyi bir işiniz var demektir. Ve
fiyatı yüzde 10 artırmadan önce bir dua etmeniz gerekiyorsa, o zaman korkunç bir işiniz var
demektir.”

Bu bakış açısı, odağı sürekli maliyetleri kısmaktan, müşteriye sunduğunuz değeri artırmaya
çevirdiği için son derece güçlüdür. Rakiplerinize rağmen fiyat artırabiliyorsanız, bu,

https://open.spotify.com/episode/3wtypnIm9dQ5pEXC0dfeqN?si=eUbbRC-2ThSgE4rSR7N5pQ
https://youtu.be/BOwF1l1H7m0
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müşterilerinizin size fiyattan daha fazla değer verdiğinin kanıtıdır.

1.3       En Tehlikeli Fiyat: “En Ucuz” Olmak
Müşteri çekmenin en kolay yolu en ucuz olmak gibi görünse de bu strateji, çoğu zaman uzun
vadede markalar için bir felaketle sonuçlanır. Sürekli olarak daha düşük fiyat sunma çabası,
kâr marjlarını eriten, kaliteyi düşüren ve marka algısını zayıflatan bir “dibe doğru yarış”
başlatır. En ucuz olma stratejisinin tehlikeleri şunlardır:

Ucuz, ucuzu çeker: Düşük fiyatlar, marka sadakati olmayan ve sadece en iyi teklifi
arayan pazarlık avcılarını çeker. Daha ucuz bir alternatif buldukları anda sizi anında
terk ederler.
Değer, çoğu zaman fiyatı yener: Müşterilerin büyük bir kısmı, sorunlarını gerçekten
çözen veya onlara somut bir değer sunan bir ürün için daha fazla ödemeye hazırdır.
Sadece fiyata odaklanmak, bu değeri göz ardı etmektir.
Kâr marjlarını eritir: Düşük fiyatlar, kâr marjlarını tehlikeli seviyelere indirir. Bu
durum, inovasyon, ürün geliştirme, pazarlama ve müşteri hizmetleri gibi kritik alanlara
yatırım yapma kapasitenizi sınırlar.
Marka algısını zayıflatır: Fiyat, genellikle kalitenin bir göstergesi olarak algılanır.
Sürekli düşük fiyat sunmak, markanızın zamanla “ucuz ve kalitesiz” olarak
etiketlenmesine neden olabilir.
Daha çok çalışmak, daha akıllıca değil: Düşük kâr marjlarıyla gelir hedeflerine
ulaşmak, çok daha yüksek satış hacimleri gerektirir. Bu da operasyonel karmaşıklığı ve
iş yükünü artırmaktan başka bir anlama gelmez.

1.4       Pazara Girişin İki Zıt Yolu: Zirveden Başlamak
mı, Dipten Yükselmek mi?
Yeni bir ürünü piyasaya sürerken birbirine tamamen zıt iki strateji de aynı derecede başarılı
olabilir. Bu durum, doğru stratejinin ürüne, pazara ve hedeflere ne kadar bağlı olduğunu
gösterir.

Fiyat Kaymağı (Price Skimming): Bu strateji, piyasaya yeni sürülen, yenilikçi ve
rekabeti olmayan bir ürün için mümkün olan en yüksek fiyatla başlamayı ve zamanla
fiyatı kademeli olarak düşürmeyi içerir. Amaç, ürünü herkesten önce denemek isteyen
“erken benimseyen” (early adopter) kitleden maksimum kâr elde etmektir. Apple’ın her
yeni iPhone modelini yüksek bir fiyattan piyasaya sürmesi veya Sony’nin yeni
PlayStation konsolları, bu stratejinin en başarılı örnekleridir.
Penetrasyon Fiyatlandırması (Penetration Pricing): Bu ise tam tersi bir
yaklaşımdır. Bir marka, yeni bir pazara girerken rakiplerinden müşteri çalmak ve hızla
pazar payı kapmak için kasıtlı olarak düşük bir başlangıç fiyatı belirler. Ürün pazarda
tutunduktan sonra fiyatlar yavaş yavaş artırılır. Çevrimiçi abonelik servislerinin
sunduğu ücretsiz veya indirimli deneme ayları ya da Uber gibi hizmetlerin pazara ilk
girdiğindeki düşük ücretleri bu stratejiye örnektir.
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Buradaki asıl ders, fiyatlandırmanın ‘yüksek’ veya ‘düşük’ olmasından ibaret olmadığıdır.
Stratejik seçim şudur: Lansman döneminde inovasyonun kaymağını yiyerek kârı maksimize
etmek mi (Skimming), yoksa pazarı hızla domine ederek uzun vadeli bir kale inşa etmek mi
(Penetrasyon)? Doğru cevap, hedefinizin lansmanı mı yoksa pazarın tamamını mı kazanmak
olduğuna bağlıdır.

1.5       Tek Ürün, Farklı Ülkeler, Bambasaka Fiyatlar:
Sensodyne Örneği
Aynı ürünün farklı ülkelerde neden tamamen farklı fiyatlara sahip olması gerektiği,
uluslararası fiyatlandırmanın en temel gerçeklerinden biridir. Sensodyne’in “Onarım ve
Koruma” diş macunu bu durumu mükemmel bir şekilde örnekler. Ürünün farklı pazarlardaki
(Avustralya Doları cinsinden) yaklaşık fiyatları ve üretim yerleri şöyledir:

Avustralya: 10 AU$ (Üretim Yeri: İrlanda)
İrlanda: 9 AU$ (Üretim Yeri: İrlanda)
Tayland: 6.60 AU$ (Üretim Yeri: Hindistan)
Hindistan: 4 AU$ (Üretim Yeri: Hindistan)
Endonezya: 3.50 AU$ (Üretim Yeri: Çin)

Bu devasa fiyat farklarının tek sebebi nakliye maliyetleri değildir. Arkasında çok katmanlı
bir strateji yatar:

Üretim Maliyetleri: Bu farkın en somut nedeni üretim yerleridir. Fiyatı 9-10 AU$ olan
diş macunu İrlanda’da üretilirken, fiyatı 3.50 AU$’a kadar düşen versiyon Çin’de
üretilmektedir. Bu veri, üretim maliyetlerinin nihai fiyattaki belirleyici rolünü
rakamlarla ortaya koymaktadır.
Satın Alma Gücü: Fiyatlar, her ülkenin yerel ekonomisine ve tüketicilerin ödeme
kapasitesine göre dikkatlice ayarlanır. İrlanda’daki bir tüketici için normal olan bir
fiyat, Endonezya’daki bir tüketici için lüks olabilir.
Rekabet ve Vergiler: Her pazardaki yerel rakip markaların fiyatları, ithalat vergileri
ve dağıtım maliyetleri gibi faktörler de nihai fiyat etiketini doğrudan etkiler.

Benzer şekilde Starbucks, ABD’de orta sınıfa hitap eden bir marka iken, Rusya’da lüks bir
marka olarak konumlanır ve bu algı, fiyatlarına doğrudan yansır. Bu örnekler, fiyatın sadece
bir rakam değil, aynı zamanda yerel pazarın bir yansıması olduğunu gösterir.

1.6       Fiyatı Düşürmek Markanızı Öldürebilir:
Prestijin Bedeli
Bazı durumlarda fiyatı düşürmek, satışları artırmak yerine markanıza onarılamaz zararlar
verebilir. “Prestij Fiyatlandırması” olarak bilinen bu stratejide, yüksek fiyat ürünün arzu
edilirliğinin ve değerinin ayrılmaz bir parçasıdır.
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Bu duruma en çarpıcı örneklerden biri otomobil markası Saab’dır. Şirket, Avustralya’da
döviz kurundaki bir avantajı müşterilerine yansıtmak amacıyla lüks otomobillerinin fiyatını
düşürdüğünde, istemeden de olsa prestijli marka imajını zedeledi ve satışları olumsuz
etkilendi.

Rolex saatler veya Louis Vuitton çantalar gibi markalar için de durum aynıdır. Bu markalar
fiyatlarını düşürseydi, ürünlerinin temelini oluşturan kalite, ayrıcalık ve statü algısını da
düşürmüş olurlardı. Fiyat, bu markalar için sadece bir maliyet karşılığı değil; aynı zamanda
müşteriye verilen bir kimlik ve vaat sinyalidir.

1.7       Sonuç: Fiyatlandırma Bir Hesap Değil, Bir
Stratejidir
Başarılı fiyatlandırma; maliyetleri aşan bir güç göstergesi yapmak, en ucuz olma tuzağından
kaçınmak, pazar giriş hedefinize göre doğru stratejiyi seçmek, küresel gerçeklere uyum
sağlamak ve bazen de en büyük kozunuz olarak yüksek bir fiyat etiketi belirlemektir. Doğru
belirlenmiş bir fiyat, sadece kârınızı değil, markanızın geleceğini de şekillendirir.

Peki, sizin fiyat etiketiniz, sunduğunuz gerçek değerin hikayesini ne kadar doğru anlatıyor?

“Strateji olmadan yapılan taktikler, yenilgiden önceki vızıltılardır!”
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