





Ekonomiyi
anlamak




Uretim faktorleri

*GiIrisim

*Sermaye N
*Emek k
*Toprak




Faktor fiyatlari

*Girisim-Kar
*Sermaye-Faiz
*Emek-Ucret
*Toprak-Rant




Gayri Safi Yurtici Haslla

GSYIH=KAR+FAIZ+UCRET+RANT



Gayn Safi Yurtici Hasila-Y

e TUKETIM HARCAMALARI-C
« KAMU HARCAMALARI-G
e YATIRIM HARCAMALARI-I
e |HRACAT-X
ITHALAR-M
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Enflasyon ve deflasyon

ARZ TALEP
ARZ>TALEP - DEFLASYON









[IITER IIIlIMlERI

24 bin liraya kadar
93 bin TL'nin 24 bini i¢in 3600, fazlasi
rﬂ 30 bin TL'nin 53 bini icin 9400, fazlas!
650 bin TL'nin 130 bini igin 30.190 fazlasi
650 binden fa.;.'i;smln, 650 binri:g-}in 212.190, fazlasi
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Stok

- Uretilen ve/veya satin alinan ve
kullaniimak tzere bekletilen
malzemedir.

- Ekonomik acidan degerlidir.

* Kullanilmayi ve satiimayi
beklemesi nedeniyle atll
kaynaktir.
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Stok Tutma Nedenler!

* Ortalama talebin Gzerindeki taleplere karsi bir sigortadir.

* Ortalama mal teslim sliresinden uzun siirelere karsi bir sigortadir.
- Satinalma ve tasima maliyetleri en aza indirmek icin gereklidir.

- Indirim ve iskontolardan yararlanmak icin bir aractur.

- Mevsimsel etki ve fiyat dalgalanmalarina karsi bir avantaj saglama
aracidir.

- Fiyat artisi beklentisi durumunda avantaj saglar.



Stok Tutmanin Yararlari

- Isletme faaliyetlerinin diizgiin bir bicimde ilerlemesini saglar.

» Stok tutulan parca tam ihtiyac dogrultusunda konumlandirilacagindan
saglikli bir finansal yénetim imkani dogurur.

» Tedarik ve satis masraflari azalr.
- Uretim programlarinin kolay ve gercege uygun olmasini saglar.

* Etkin bir maliyet muhasebesi sisteminin gereksinim duydugu bilgileri
saglar.

* Dikkatsizlik yuztinden olusan aksakliklara aninda mudahale imkani
dogurur.



Stok Maliyetler!

- Satinalma / Uretim Maliyeti R

* Siparis verilen malin alindigi kaynaga fiilen 6denen
fiyattir.

- Stok kaleminin birim maliyeti,

* Tasima maliyeti,

- Uriinlerin miktar ve kalite kontroliiniin maliyeti,
* Depoya tasima maliyeti.

* Birim basina parasal tutar...




Stok Maliyetleri

* Hazirlik / Siparis Maliyeti

- Stoklari siparis verme /
Uretme ve teslim alma
maliyetidir.

* Ne kadar ihtiyac oldugunu
belirleme,

* Uygun saticilari bulma,
* Siparisi verme maliyeti.
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Stok Maliyetleri

* Elde Bulundurma (Stok) Maliyeti

- Stoklarin fiziksel olarak depoda tutulmasi esnasinda katlanilan maliyetlerdir. Birim

fiyatin bir orani veya parasal tutari olarak ifade edilebilir.
el

* Faiz,

* Sigorta,

* Vergi,

* Deger dusukligu,

* Modasinin gecmesi,
* Bozulma,

* ClUrume,

* Calinma,

* Kirilma,

* Depoya iliskin 1sitma, aydinlatma, kira, gtivenlik,
* Firsat maliyeti




Stok Maliyetler!

* Elde Bulundurmama (Stoksuzluk) Maliyeti

* Talebin arzi asmasi durumunda ortaya cikan maliyetlerdir.

» Satis yapamamanin firsat maliyeti,

* Ticari itibarin zarar gormesi,

* Gecikme cezasi,

- Uretim kaybindan dogan maliyet, vb.

* Genellikle stok bulundurmama maliyetini belirlemek
zordur.



Stok Maliyetleri

Satinalma / Uretim
Maliyeti

Hazirlik Siparis
Maliyeti

Toplam Stok Y&netiminin amaci
: toplam maliyeti en aza
Mallyet indirmektir.

Elde Bulundurma
Maliyeti

Elde

Bulundurmama
Maliyeti




Stok Kontrolintn Amaclari

- Stok yatirrmini minimize etmek,

» Depolama giderlerini minimize
etmek,

- Uretimin hammaddesiz ve yar
mamulstz kalmasini engellemek,

- Etkin bir stok kayit sistemi kurmalk,

* Muhasebeye stok konusunda dogru
ve yeterli bilgi vermek,

* Ekonomik siparis icin satin alma
birimi ile isbirligi yapmak.
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Stok Kalemlerinin Siniflandiriimasi

e Kullanim (Satinalma Harcamasi)
Degeri

e Kullanim (Harcama) Miktari

e Kullanim Omri

» Tedarik Suresi (Siparisin Verilmesi ile
Alinmasi Arasinda Gecen Sire)

* Birim Fiyatl
e Kritikligi (Yoklugunun Etkisi)
 |kame Edilebilirligi

e Boyutu (Hacim, Alan)
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Stok kontrolu




Karlilk
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Bu ders

* Eczane ve profesyonel
girisimde pazarlama
yonetimi

* Pazarlama karmasinin

yonetimi ve uygulama
ornekleri




Pazarlama karmasi (mix)

PRODUCT

Uriin-hizmet

PROMOTION PLACEMENT

Tutundurma Konumlandirma

PSHICAL
EVIDENCE

Kanit

PEOPLE PROCESSES

Hedef Kitle Surecler




Makro cevre faktorleri

Demografik Cevre
Ekonomik Cevre
Sosyal ve Kulturel Cevre
Politik ve Yasal Cevre

Rekabet

L Demosfikeeve
L Eoromiceve
L Sosvalvekitlrelceve
_________ Poltkweyasalceve
___ Rekber
_ Teknoloi

Teknoloji



1- Demografik cevre

*Nufusun Yas, Cinsiyet, Egitim ve meslek bakimindan
dagilimi

*Nufusun Buyuklugu ve Buyume Hizi
*Nufus Hareketleri




2-Ekonomik Cevre

* Gayri Safi Milli Hasila

*Faiz Oranlari

* Enflasyon Oranlari

*Ucretler Genel Seviyesi
*Enerji Hammadde maliyetleri
*Kisi basina milli gelir

*Para Arzi

*|stihdam Duzeyi

*Para politikalari




3- Sosyo-Kulturel Cevre

*Yasam Tarzlari
*Tuketici Mobillitesi




4- Politik ve yasal

*Yasalar

*Siyasi Istikrar

*Dis ticaret

*|s guivenligi

*Devletin ekonomiye mudahalesi




5- Rekabet

*Rakiplerin durumu
*Rakip urun ve hizmetler
*Stratejiler




6- Teknolojik Cevre

*AR-GE icin devlet harcamalari
*Teknoloji gelistirme cabalari
*AR-GE icin endustri harcamalari
*Teknoloji Gelistirme Duzeyi
*Teknoloji Transfer olanaklari



Mikro cevre faktorleri

Isletmenin Pazari

\/

Uretim Faktorleri

\

Araci kuruluslar




Uriin/Hizmet




Pazar arastirmasi

*Tuketiciyl tanimak

°Davranislarini anlamak

*Musteriye potansiyelini olgmek
*Kullanim ve tercih sebepleri bilmek



Arastirma turleri

Kalitatif Kantitatif

* Bire bir derinlemesine * Kisisel anketler
gorusmeler * Yerinde gériisme

* Focus gruplar » Sosyal alanlarda

* Ev ziyaretleri, urun " Sokakta
yerlestirme " Magaza ici

* Market ,satis noktasi * Postayla
gozlemleri * Telefonla (CATI)

* Aile ve arkadas e Kullanim ve tutum
gozlemleri arastirmalari

* Sokak gozlemleri



Pazar Bolumlendirme

®Heterojen bir butun pazarin nispeten
benzer urunlere ihtiyac duyan tuketici
gruplarina (segment) ayrilmasi islemidir.



Tuketici Pazar Bolumlendirmesi Cesitleri

Demografik

Cografi

\_ y

Davranissal




Cografi (Ulke, bodlge, kentsel, kirsal)




Demografik (Yas, cinsiyet, aile biiyliklugi, gelir, meslek, egitim, din,
milliyet, irk)

Yenis ailelonin tercihi

YENI DOBLO ‘¥l




Psikografik (Sosyal sinif, yagam tarzi, kisilik tipi)

» DeFacto

{bdeniz N Ladaste




Davranigsal

Uriin kullanimi : Az, ¢ok , orta
Marka Bagimhhgi : Az, ¢ok , orta
Kullanicinin Tipi : Yemeklerde, 6zel zamanlarda

Karsilastirmadan _» Y

elektronik almak m? 5:‘:“

s kotex

kotex

ULTRA KANATLI

18Nonmu.

PHILIPS &

SO0k RONCE 16 &t e LESED




Konumlandirma




Konumlandirma

Tuketicilerin, bir urtnu-hizmeti rakip urunlere
Kiyasla algiladiklari yere konum denir.



Urun ozelliklerine gore Mutfaklarda 2

lkasik yag e
mucizesi ‘e

Uriintin belli
ozellikleri
secilerek rakiplere
gore ustunlukleri
vurgulanir.




Cozulen problemlere gore

Uriiniin ¢6zdug
problemin,
rakiplerin
cozumlerine gore
daha etkili oldugu
vurgulanir.




Kullanim zamanina gore

Uriinlin 6zel ‘kfa//:ce

mevsim, festival
veya ozel gunler
Icin uygun urun
oldugundan
bahsedilir.




Kullanici kategorisine gore

Belli bir grup icin en uygun urun oldugu
mesaji verilir.

BIGXCIN



Baska bir urune gore

Direkt olarak rakip urunlerle kiyaslanir ve daha lyi
oldugu iddia edilir.




Uriin sinifiyla ilginin kesilmesiyle

Kalabalik”tan farkli oldugunu (ozellikle o urtin kategorisinde tuketiciler
tarafindan algilanan problemler varsa) iddia eder.




Dagitim Kanallari

Dogrudan
Dagitim

e (Direkt) e Endirekt




Flyat




Fiyatlandirma Hedefleri

e

Cari Karin
Maksimizasyonu

e En Yuksek Kar Veren Fiyat

N\

\

Hedef Kar e Yatirimin Karlilik Orani

Y4

Yiiksek Pazar Pay1 | ® Pazara Derinligine inme

\.

>
Satis Gelirlerinin
Maksimizasyonu

e Satis Cirosu

\.

(Pazarln Kaymagini
Alma

e Pazar Payi Liderligi

\.




Fiyatlandirma yontemleri

Maliyete Rekabete
Yonelik Yonelik
Fiyatlandirma Fiyatlandirma
Talebi
(Ahciyi)
Temel Alan

Fiyatlandirma



Psikolojik Fiyatlandirma Taktikleri

*Kusuratl (kalanh) fiyatlandirma
*Sabit fiyatla fiyatlandirma
*Prestij fiyatlamasi

*Miktar indirimi yoluyla fiyatlandirma

Her eyQ Wee e

o o® [4 Tu@nmecfen}l[m :

"'. 'v

NN 6,990-




Tutundurucu Fiyatlandirma

*Fiyat liderleri

*Ozel-olay fiyatlandirmasi

*Nakit iadesi veya bir urun verme
*Ozel-faizli 6ddeme plan

*Suni Indirim veya psikolojik iskonto

Sliper(annelere siper(inir




Farklilastiriimis Fiyatlandirma

* Tuketici esasina gore

*Urlin esasina gore 3
e : Turkcell'liler
maj esasina gore SunExpress'te

*Yer esasina gore
°*Zaman esasina gore

lL.com
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Indirimli Fiyatlar

*Nakit indirimi

*Miktar indirimi

*Fonksiyonel (ticari) indirimler
*Mevsimlik indirim




Cografi Fiyat Farklilagstirma

*Malin aliciya ulagsmasi goz onune alinir

* Tasima maliyetini tamamen alici yuklenebilir.

* Tasima maliyetini isletme yuklenebilir
*Bolgelere gore tek teslim fiyati uygulanir

B
e o f F

VE Zek(
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Yeni Uriinii Fiyatlandirma Stratejileri

baslangicta yuksek fiyat) stratejisi

Pazarin derinligine inme

baslangicta dusuk fiyat stratejisi




Tutundurma




Tutundurma (Pazarlama iletisimi)

Dikkat lgi
cekme uyandirma

Istek Harekete
uyandirma gecirme




Reklam siniflandirmasi

Reklam icerigi Hedef Kitle
Bakimindan Bakimindan

e Uriin reklami e Tiketicilere e Bolgesel
e Kurum yonelik e Ulusal
reklami e Aracilara e Uluslararasi
yonelik

e SOzlU basin
reklami

¢ Yazili basin
reklami

e Posta
reklami

e Acik hava
reklami



Amaclarina gore reklam turleri

Onci

_/
~

Rekabet edici

J

Hatirlaticl



You

Tesekkurler Devrim Ersoz

n Devrim Ersoz




