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Giris

Kiiresellesen diinyada fiyatlandirma isletmeler i¢in en 6nemli kararlardan biridir.
Fiyatlandirma kararlarinin temelinde gesitli stratejik amaglar bulunur. Bu amag-
larin baginda kar maksimizasyonu ve pazar payini arttirmak gelir. Fiyatlandirma
kararlar1 gerek yurtici, gerekse uluslararasi pazarlamada isletmenin gelirini, dola-
yistyla karliligin etkiler. Pazarlamanin diger unsurlari (iiriin, dagitim, tutundur-
ma) gider ve maliyet yaratic1 6zellige sahipken, sadece fiyat unsuru gelir ve kar
yaratici niteliktedir. Rekabetin her gecen giin daha fazla sertlestigi uluslararasi
pazarlarda isetmelerin en fazla kar elde edebilecegi fiyatlara ulagmast igin bir ¢ok
faktorii bir arada degerlendirmesi gerekmektedir.

Uriin ve hizmetler icin talep edilen fiyat kitadan kitaya, iilkeden iilkeye ve hat-
ta sehirden sehire gore degisiklik gosterebilmektedir. Uluslararas: fiyatlandirma
kararlarinda, isletme i¢i degiskenler, hedef pazar gevresi degiskenleri ve uluslara-
ras1 pazar ¢evresini olusturan degiskenler 6nemli rol oynar. Buna ragmen, ulusla-
rarasi fiyatlandirma daha ¢ok global rekabet ortaminin olusturdugu, bir ¢ok ak-
toriin rol aldigs, bir gok marka ve isletmenin kars1 karsiya geldigi yogun rekabet
kosullarinda olugmaktadir.

Giiniimiizde, bir ¢ok isletmenin temel amaci az veya ¢ok kér etmek degil, as-
linda siirekliligi saglayabilmektir. Gelisen teknoloji ve kiiresellesme ile birlikte
diinya ticareti de istikrarli bir sekilde biiytimekte, isletmeler bu biiylimeden pay-
larin1 arttirmaya ¢aligmaktadirlar. Ozellikle uluslararasi pazarlarda bu paya sahip
olabilmek ve isletmenin siirekliligini saglayabilmek i¢in en basta degisken pazar
kosullarina ayak uydurmasi, her pazar1 kendi dinamikleri ile degerlendirmesi
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Tiim bu pazarlama deneyimleri yan sira, bir isletmenin gelisen ve degisen pa-
zar kosullarina ayak uydurabilmesi ve bu degisim ve gelismeler karsisinda kendisi
i¢in dogru politikalar1 yenilemesi gerekmektedir. Kotler'in bahsettigi gibi iki tiir
sirket vardir; degisenler ve yok olanlar.
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