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Bu ¢ahsmanin amaci, perakendecilik sektoriinde faaliyet gosteren hazir
giyim firmalarinda talep tahmin modeline ve cesitli oranlarda etkili olan stok
maliyetlerine bagh olarak dinamik fiyatlandirma yoluyla optimal fiyatlarin
belirlendigi gelir optimizasyon modeli kurmak ve cesitli kaynaklardan temin
edilen iiriinlerden maksimum gelir elde edecek sekilde optimal envanter
diizeylerinin belirlenmesini saglamaktir. Bu amac¢ dogrultusunda firmanin satis
verilerinden yararlamlarak lojistik regresyon analiziyle talep tahmin modeli
kurulmustur. Talep tahmin modelinden elde edilen talep oranlarina, satis
fiyatlarina, satilan iiriin miktarlarina ve ii¢c asamah olarak belirlenen satis
sezonlarinda farkh oranlarda etkili olan stok maliyetlerine bagh olarak sekiz
farkh durum senaryosu icin gelir optimizasyon modelinden elde edilen sonuclar
degerlendirilmistir. Ayrica firmanin farkh kaynaklardan temin edilen iiriinleri
icin belirlenen ilk dort durum senaryosuna gore maksimum gelir saglayacak
optimal envanter diizeyleri belirlenmistir.

Bu ¢aliyma talebin zamandan bagimsiz olarak envanter diizeylerinden ve
satis fiyatlarindan etkilendig@i simirh bir zaman periyodunda sezonluk iiriin
satis1 yapan firmalar icin sezon sonuna dogru degisen oranlarda etkili olan stok
maliyetlerine gore maksimum gelir saglayacak envanter diizeylerinin ve kaynak

secimlerinin belirlenmesi konusunda énemli bir katki saglayacaktir.
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GIRIS

Gelir yonetimi igletmelerin kazanglarini arttirmalarina yardimei olan bilimsel
bir yontemdir. Bu yontemle isletmeler {iriin ya da hizmetleri i¢in ger¢eklesecek olan
talebi tahmin ederek envanterlerini yonetmekte ve fiyat politikalarini
belirlemektedirler. Gelir yonetimi problemleri ilk olarak 1970’li yillarda havayolu
tagimacilig1 endiistrisinde ele alinmaya baslamis sonrasinda ise otel isletmeciliginde,
perakende sektoriinde ve gesitli hizmet sektorlerinde uygulamalar1 yapilmistir. Hazir
giyim Uriinleri gibi kisa satis sezonuna sahip TUriinlerin miisteriler tarafindan
degerlendirilerek satin alma kararlarinin verilmesi ¢ok fazla belirsizlik ve degiskenlik
icermektedir. Bu degiskenlik ve belirsizlik firmalar tarafindan verilen fiyatlandirma
kararlarina bagli olarak talebin 6l¢iilmesiyle kontrol altinda tutulabilmektedir. Bilgi
teknolojilerinin ve Internetin avantajlarindan 6nemli oranda yararlanmaya baslayan
firmalar gelisen elektronik ortamlar sayesinde talep, envanter diizeyleri ve
rakiplerinin stratejileri gibi 6nemli konularda bilgi elde ederek fiyat degisimlerini
kolay, ucuz ve etkili bir sekilde yapabilmektedirler. Ayn1 zamanda miisteriler de
gelisen bilgi teknolojileri sayesinde {iriin gesitlerine ulasma ve fiyat arastirmalar1
yapma konusunda bliyiik bir avantaj yakalamis durumdadirlar. Bu gelismelerin
sonucunda gelir yonetimi uygulamalar1 alaninda dinamik fiyatlandirma gibi 6nemli
uygulama metotlar1 gelisim gdstermistir. Gelir yonetimi uygulamalarmin fiyat tabanl
yaklasimlarindan biri olan dinamik fiyatlandirmanin 6zellikle de talebin, sektore gore
farklilasan cesitli kosullara ve fiyatlara bagh olarak degiskenlik gdsterdigi kisa satis
sezonuna sahip dayaniksiz iirlinler i¢in uygun bir metod oldugu goriilmektedir.

2005 yilinda kotalarin kalkmasiyla birlikte diinya hazir giyim pazarinda hem
arz hem de talep yoniinde siddetli bir rekabet yasanmaya baslamistir. Kotiilesen
ekonomik kosullar nedeniyle ABD, Almanya ve Japonya gibi biiyiik iilkelerde
tiiketicilerin satin alma kararlarinda fiyatmn 6nemi artmaya baslamistir. Ozellikle
tilketicilerin belirli bir kalitedeki {riinii daha diisiik fiyatlardan talep etmesi hazir
giyim {irlinleri iizerinde ciddi bir fiyat baskis1 yaratmistir. Diger taraftan perakende
sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin cesitlenmesi, sayilarinin artmasi ve
faaliyetlerinin  genislemesi  hazir giyim irilinlerindeki  fiyat  rekabetini

siddetlendirmistir (IGM, 2012: 8).



Fiyatlandirma, finansal ve operasyonel acidan envanterin diizenlenmesine,
iretim miktarlarinin belirlenmesine ve firmalarin karliligini saglamanin yanisira
miisteri beklentilerinin de karsilanmasina katki saglamasi nedeniyle isletmelerde
tizerinde 6nemle durulmasi gereken bir konudur. Firmalar {iriin ve hizmetleri i¢in
planlamis olduklar1 satis sezonu boyunca heterojen yapida olan miisterilere ve bu
misterilerin 6deyebilecekleri fiyatlara gore cesitli fiyat politikalar1 belirleyerek
toplam gelirlerini maksimize etmek isterler. Fakat miisterilerin beklentilerindeki
cesitlilik ve degiskenlik nedeniyle bir iirlin ya da hizmet i¢in miisterilerin
odeyebilecegi fiyat1 dogru bir sekilde belirlemek oldukc¢a karmasik bir istir. Bunun
icin sadece mevcut envanterin isletme giderlerini bilmek yetmez ayni zamanda
miisterilerin gelecekteki taleplerini de bilmek gerekmektedir. Firmalar gelisen
teknolojik imkanlar sayesinde satis verilerine, miisterilerin demografik bilgilerine ve
satin alma tercihlerine kolaylikla ulasabilmekte ve bu sayede etkili fiyatlandirma
politikalar1 belirleyerek gelirlerini yonetmektedirler. Gelir yonetimi uygulamalariyla
fiyatlar ve envanter etkili bir sekilde yonetilmektedir.

1960’1 yillara kadar imalatta ve perakendecilikte satin alma emirleri, fiyat
etiketleri, envanter kayitlar1 ve satis belgelerinin tamami manuel olarak yapilmakta
satiglarla ilgili raporlar ancak dort ila alti hafta icerisinde hazirlanabilmekteydi.
1970’11 yillarda ilk olarak kullanilmaya baglanan mikro bilgisayarlar sayesinde
kapsamli olarak hazirlanan raporlar haftalik ve hatta bazen de giinliik olarak
sunulmaya baglamistir. Ayn1 zamanda imalat sektoriine yeni teknolojilerin girmesi
iiriin degisikligi yetenegini de arttrnustir. Iletisim teknolojilerinin gelismesi ve
seyahat edebilme imkanlarinin artmasi miisterilerin daha fazla moda se¢eneginden
haberdar olmasma sebep olmus ve sonug olarak gelip ge¢ici moda ile birlikte genel
anlamda moda degisimleri de hiz kazanmistir. Bu durum satis donemlerinin
kisalmasina yol agmis; yirmi alt1 haftadan on dort haftaya, on haftaya ve hatta sekiz
haftaya kadar inmistir (Kunz, 2015: 49). Modadaki degisimlere bagli olarak artis
gosteren miisteri tercihlerindeki ¢esitlilik ve belirsizlik sezonluk hazir giyim
driinlerinin talebindeki degiskenligi arttrmaktadir. Hazir giyim firmalar1 degisen
miisteri taleplerine bagli olarak cesitli fiyatlandirma uygulamalariyla gelirlerini

yonetmektedirler.



Kisa satig sezonlarinda iiriin satis1 yapan firmalar icin talebin belirsizligi ile
ilgili nedenler gelir yOnetimi uygulamalarinin daha dikkatli yapilmasini
gerektirmektedir. Ciinkii temel satis sezonunun sonunda elde kalan iiriinlerin
satisindan daha diisiik gelirler elde edilmekte ya da zararma satislar s6z konusu
olabilmektedir. Ayni zamanda diisiik envanter diizeyi ve miisteri memnuniyetsizligi
gibi nedenlerden dolay1 da potansiyel gelirler azalabilmektedir. Bu durum envanter
yenilenmediginde o6zellikle de hazir giyim perakendeciliginde gelir kayiplar1 gibi
ciddi sorunlarin yasanmasina neden olmaktadwr. Bu nedenle gelir yOnetimi
uygulamalarinda miisterilerin fiyata olan duyarliligin1 ve talebin 6zelliklerini bilmek
oldukca onemlidir (Aviv ve Pazgal, 2005: 2). Cesitli kaynaklardan saglanan hazir
giyim iriinlerinin belirlenen satis sezonlar1 boyunca ge¢cmis donemlerine ait satis
verilerinden yararlanarak talep tahmin modeli kurmak, maksimum gelir getiren
kaynaklardan temin edilecek optimal envanter diizeylerinin belirlenmesini saglamak
ve lriinlerin modasinin gegmesi ya da satis sezonlarmin degismesi gibi nedenlerle
belirli stok maliyetlerine gore gelir maksimizasyon modeli olusturmak calismanin
problemini teskil etmektedir. Sezonluk olarak satisa sunulan iiriin ya da hizmetlerde
genellikle farkli oranlarda ortaya ¢ikan talep donemleri olmaktadir. Bu nedenle
talebin tahmin edilmesi silirecinde veriler gegmis satis sezonlarmin ilgili talep
donemlerine gore elde edilmistir. Ug bdliimden olusan ¢alismanin birinci bdliimiinde
gelir yonetimi kavrami tanimi, kapsami, tarihi ve gelisimi, uygulama kosullar1 ve
bilesenleri dogrultusunda degerlendirilmistir. Calismanm bu bdliimiinde gelir
yonetimi yaklasimlar1 miktar ve fiyat tabanli olmak iizere iki ayr1 smiflandirmaya
gore ortaya konulmustur. Ikinci boliimde dinamik fiyatlandirma kavrami genel
olarak ve sezonluk iirlinlerdeki tanimma gore ele alinarak dinamik fiyatlandirma
modellerinin kurulmasinda temel alinan unsurlar kapsaminda degerlendirilmistir. Bu
degerlendirmeler sonucunda literatiirde yer alan c¢ok {iriinlii dinamik fiyatlandirma
modelleri incelenmistir. Calismanin li¢lincii ve son bdliimiinde uygulama alani olarak
belirlenen hazirr giyim perakendeciligi ile ilgili genel bilgilere yer verilmis,
problemin tanimi ve formiilasyonu ortaya konularak gergeklestirilen uygulama
sonucunda ulasilan sonuglar degerlendirilmistir. Yapilan degerlendirmeler sonucunda
cesitli ¢oziim Onerileri gelistirilerek gelecek caligmalar i¢in gelir optimizasyon

sorunlarinin nasil ele alinmasi gerektigi hakkinda bilgilere yer verilmistir.



BIiRINCi BOLUM
GELIR YONETIMI VE GELIR YONETIMI YAKLASIMLARI

1.1. GELIiR YONETIMi KAVRAMI

Glnlik hayatta karsilagilan bir dizi karar probleminin temelinde belirli bir
amag¢ ortaya koymak ve bu dogrultuda en uygun eylemi belirleyerek bu amaci
gerceklestirmek yatmaktadir. Gelir yonetimi uygulamalar1 kapsaminda bir amag
ortaya koymak s6z konusu oldugunda bu ama¢ kuskusuz maksimum geliri elde
etmek olacaktir. Isletmelerin temel amaci olan karliligin saglanmasi i¢in en uygun
eylem planinin belirlenmesi siirecinde miisteri beklentilerinin ve satn alma
davranislarmin tespit edilmesi ile {irlin ya da hizmet diizeylerinin ve fiyatlarmin
belirlenmesi gibi karmasik siireclerden olusan bir dizi yOnetim sorunuyla
karsilagilmaktadir. Son yillarda satislarin ve kazancin artmasinda 6nemli uygulama
yontemleri sunan gelir yOnetimi yaklasimlar1 birgok endiistride kullanilmaya
baslamigtir. Ancak gelir yonetimi kavraminin tanimmi akademik olarak net bir
sekilde ortaya koymak olduk¢a zor olmustur. Gelir yonetimi ilk olarak havayolu
tasimaciligi endiistrisinde 1970°li yillardan itibaren “getiri yonetimi” ve “gelir
optimizasyonu” gibi kavramlarla ifade edilmistir. Ingilizce karsiigi “yield
management” olarak ifade edilen bu kavramla ilgili teknikler havayolu tagimaciligi
endiistrisinin diginda da kullanildik¢a “revenue management” olarak tanimlanmustir.
Calismanin bu boliimiinde gelir yonetimi kavrami tanimi ve kapsami, tarihi ve
gelisimi, uygulama kosullari ve bilesenleri dogrultusunda, gelir yonetimi
yaklagimlar1 ise miktar ve fiyat tabanli olmak iizere iki farkli sekilde ele alinarak

degerlendirilmistir.

1.1.1. Gelir Yonetiminin Tanimi ve Kapsamm

Gelir yonetimi gelirlerini en st seviyeye ¢ikarmak i¢in zaman igerisinde
kapasitelerini farkli {icret smiflar1 arasinda dagitmaya calisan O6zelliklede yolcu
tagimacilig1 yapan havayollar1 olmak {izere bir¢ok endiistri tarafindan kullanilan
strateji ve taktiklerle ilgili bir uygulama alanidir (Phillips, 2005: 120). Gelir yonetimi

kavraminin en ¢ok atif alan tanimlarindan biri Amerikan Havayollar1 tarafindan



yapilmistir. Bu tanima gore gelir yonetimi “dogru koltugun, dogru miisteriye, dogru
zamanda satilarak gelirin maksimize edilmesidir”. Bu ifade dogru fiyatin da
eklenmesiyle genisletilebilir. Fakat bilimsel olarak bir kisi i¢in uygun olan bir fiyat
baska bir kisi i¢in uygun olmayabilir gerekgesiyle ¢esitli arastirmacilar tarafindan bu
tanim yeteri kadar tatmin edici nitelikte goriilmemesine ragmen literatiirde yaygin
olarak kullanilmaktadir (Ng, 2008: 113).

Belobaba (1987) gelir yonetiminin iki 6nemli bileseninin fiyatlandirma ve
envanter kontrolii oldugunu ifade etmistir. Kasilingam (1996) gelir yonetimini bir
firmanin gelirlerini maksimize etmek i¢in fiyat ve envanterin birlikte yonetilmesi
olarak tanimlamistir. Cross (1997) gelir yOnetimini {iriiniin bulunabilirligini ve
fiyatin1 optimize etmek ve mikro pazar diizeyinde tiiketici davranmiglarini tahmin
etmek icin gelistirilen taktiklerin uygulanmasi olarak tanimlamistir. Pinchuk (2002)
gelirleri arttrma ya da maliyetleri azaltma yoluyla gelir optimizasyonunun
amaglandig1 bir durumda gelir yonetimi kavraminin bu durumu tam olarak ifade
edemeyecegini bunun yerine gelir optimizasyonu kavraminin daha kapsayici
olacagini ifade etmistir. Wirtz vd. (2003) gelir yonetimini arz ve talep yonetiminin
fiyatlandirma stratejileri ve envanter yonetimi ile dengelendigi karmasik bir siireg
olarak tanimlamiglardir.

Akademik terminolojiye uygun olarak genel kabul gormiis gelir yonetimi
kavrami Talluri ve van Ryzin (2004) tarafindan tanimlanmistir. Bu tanima gore gelir
yonetimi talep yonetimi kararlariyla ilgilidir ve bu kararlar1 uygulamak i¢in gerekli
sistemleri ve metodolojileri igermektedir. Firmalarin iiretim ve ulastirma
maliyetlerinin disiiriilmesini amaglayan bir siire¢ ve tedarik kararlarinin belirlendigi
tedarik zinciri yonetiminin bir tamamlayicisi olarak diisiiniilen gelir yonetimi, getiri
yonetimi, fiyatlandirma ve gelir yonetimi, fiyatlandirma ve gelir optimizasyonu, gelir
slire¢ optimizasyonu, talep yonetimi ve talep zincir yonetimi gibi cesitli kavramlarla
ifade edilmistir. Ancak talep yonetiminin ¢ok sayida teknigi, karari, metodu, siireci
ve teknolojiyi igeren standart bir terimi olarak “gelir yoOnetimi” kavrami
kullanilmaktadir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 2).

Gelir yonetimi kapasite boliisiimili ve envanter yonetimi i¢in optimizasyon
tekniklerinden daha fazlasini ifade etmektedir. Gelir yonetimi operasyonel stratejiler,

pazarlama stratejileri ve finansal stratejilerle baglantili bir isletme yonetimi



felsefesidir. Operasyonlarda gelir yonetimi, talep yonetimi ve kapasite planlamay1
kolaylastirmaktadir ve buradaki aktiviteler Sekil 1°de gosterildigi gibi pazarlama ve
finansla isbirligi ierisinde gerceklestirilmektedir. Ornegin satis tahminleri, siparis
kayitlar1 ve soz verilen teslimat tarihleri gibi bilgiler pazarlama biriminden
saglanmaktadir. Benzer sekilde kapasite planlama aktivitelerine katki saglayacak
farkli fiyatlandirma bilgilerinin yeniden diizenlenmesi ve nakit akislarinin
saglanmast  gibi  eylemler de finans  birimiyle isbirligi  icerisinde

gerceklestirilmektedir (Harris ve Pinder, 1995: 301).

Sekil 1: Gelir Yonetiminde Stratejik Baglantilar

Fiyat Farklilagtirma

Nakit Akis1

AN ] Kapasite Talep
Planlama Yonetimi

Kaynak: Harris ve Pinder, 1995: 301.

Isletmelerde gelir ydnetimi uygulamalar1 pazarlama ve islemler ydnetimi
olmak tizere iki temel fonksiyonel alanla yakindan iliskilidir. Miisteri gruplarmi en
uygun sekilde saptamak, yeterli diizeyde pazar biiylikliigii olusturmak ve belirlenen
miisteri gruplarma en uygun yollarla ulagsmak, rakiplerin fiyatlar1 ve maliyetleri gibi
konular dikkate almarak en dogru kararlar1 vermek tiizere fiyatlandirma stratejilerini
belirlemek pazarlama alaniyla iligkili konular kapsaminda degerlendirilmektedir.
Talep tahminlerinin yapilmasi, kapasite boliisiimii ve fiyatlandirma kararlarinin
verilmesi gibi teknik konular ise islemler yonetimi alamiyla iligkili olarak ele
alinmaktadir. Gelir yOnetimi uygulamalar1 islemler yOnetimi kapsaminda
degerlendirildiginde fiyatlandirma ve miktar kararlarinin nasil verilecegi konusu
ortaya ¢ikmaktadir. Bu bakis acisiyla gelir yonetimi miktar ve fiyat tabanli olmak

tizere iki farkli yaklasimla ele alinmaktadir.



1.1.2. Gelir Yonetimi Kavraminin Tarihi ve Gelisimi

Gelir yonetimi uygulamalar1 1978 yilinda “Havayolu Serbestlesme Yasas1”
ile havayolu tagimaciliginda yaygmlik kazanmistir. Bu yasa ile kar hedeflerine ve
standart fiyatlara dayali kat1 bir sekilde diizenlemeler yapan Sivil Havacilik Kurumu
(Civil Aviation Authority-CAA) fiyatlar lizerinde kontroliinii kaybetmis bu durum
endiistrinin hizli bir sekilde degismesine ve yeni bir yap1 kazanmasma yol agmustir.
Fiyat, program ve hizmet degisimleri CAA’nin onayr olmaksizin serbestce
yapilmaya baglamistir. Bilgisayarli rezervasyon sistemlerinin ve kiiresel dagitim
hizmetlerinin gelisimindeki hiz ile havayolu tasimaciligi yapan firmalarin gelir
oranlar1 artig gostermistir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 7).

Gelir yonetimiyle ilgili arastirmalar 1970’11 yillarda havayolu tasimaciliginda
ve otellerde gelir yonetimi uygulamalariyla ilgili calismalar yapan Rothstein (1971)
ve Littlewood (1972) tarafindan baslatilmistir. 1978 yilinda ABD’de havayolu
tasimacilik hizmetlerinin serbestlestirilmesi gelir yonetimi konularina ilgiyi daha da
arttirmis cogu havayolu tasimaciligi yapan firma gelir yonetimi uygulamalarindan
sonra gelirlerinin %5 oraninda artis gosterdigini belirtmislerdir (Ng, 2008: 114).
Gelir yonetimi uygulamalarinin havayolu tasimaciliginda yaygmlik kazanmasina
neden olan ti¢ dnemli gelisme olmustur (Smith vd., 1992: 10);

1. Envanter rezervasyonlarmmin kontroliinii saglayan yar1 otomatik 1is
arastirma ortami (Semi Automated Business Research Environment-SABRE)
ad1 verilen bilgisayarli rezervasyon sisteminin 1966 yilinda kullanilmasi ile
satig ve iptal islemleri bilgisayarlara islenmis ve gerceklesen biitiin uguslarda
bu bilgiler gilincellenmistir. Bu uygulama Amerika’da otomatik karar
araglarmin gelisimini desteklemistir.

2. 1977 yilinda indirimli licretlerin siiper saver ile belirlenmesi yoluyla ayni

ucuslardaki koltuklar i¢in yolcular farkli siniflara gore ayrilmistir. Buradaki

ama¢  koltuklar1 bu  smiflandirmadaki  talebe gore belirleyerek
fiyatlandirmaktir.

3. 1978 yilinda “Havayolu Serbestlesme Yasas1” ile fiyatlarin ve

programlarin serbestlesmesi sonucunda indirimli {icret uygulamalarindaki


http://tureng.com/search/civil%20aviation%20authority%20(caa)

cesitliligin  artmas1 baglantt noktalarindaki merkezlerin sayisin1  ve

karmasikligini arttirmustir.

Amerikan Havayollar1 1966 yilinda SABRE ile rezervasyonlar iizerinde
kontrol saglamakta iken 1978 yilinda Havayolu Serbestlesme Yasasi’ndan sonra
havayolu tasimaciliginda cesitli gelir yonetimi uygulamalar1 yayginlik kazanmaya
baglamistir. Bu tarihten itibaren bilgi teknolojileri alanindaki gelismeler de hiz
kazandik¢a gelir yonetimi uygulamalar1 daha karmasik bir hale gelmistir (Chiang
vd., 2007: 98-99). 1970’lerin sonunda ficret tarifelerinin serbestlestirilmesinin bir
sonucu olarak havayolu tagimacilifinda rekabet artmigs ve firmalar uguslarmi en
verimli olacak sekilde diizenlemeye baslamislardir. 1970’11 yillarin basinda havayolu
tasimaciliginda yolcu koltuklarindan elde edilen gelirleri arttirmak i¢in bazi {icret
kisitlamalar1 gelistirilmistir. Bu durum indirimli icretlere gore erken rezervasyon
yapildiginda ge¢ kalinmasi halinde tam fiyattan yapilan rezervasyonlar i¢in koltuk
sayllarmin belirlenmesi problemini ortaya ¢ikarmustir. 1972 yilinda Ingiliz
havayollar1 firmasinda calisan Kenneth Littlewood, gelecekte tam fiyat
rezervasyonlarindan beklenen geliri asan degerde bir gelir elde edildigi siirece
indirimli {icret rezervasyonlarmin kabul edilebilecegini 6neren matematiksel bir
model gelistirmistir (Jerenz, 2008: 7-8). Havayollar1 tasimaciliginda 1972 yilindan
once gelir yonetimiyle ilgili yapilan kantitatif (nicel) arastirmalarin ¢ofu ucus
zamanlarinda ortaya ¢ikacak olan yolcu sayilarinin olasilik dagilimlarmin tahminine
dayali olarak kapasite iistii rezervasyonlarin (overbooking) kontrolii yoluyla
gerceklestirilmistir (McGill ve van Ryzin, 1999: 233). 1980°li yillarda gelir yonetimi
sistemlerinde sabit kapasite, zamana bagimli degisken talep, segmentasyon,
dayaniksiz envanter ve yiiksek sabit maliyetler ile ilgili problemler i¢in pratik
coziimler gelistirilmistir. Gelir yOnetimi uygulamalarinda Onemli kilometre
taglarindan birini olusturan Peter Belobaba’nin (1987) kapasite boliisiimii ve gercek
zamanli envanter ¢ozlimlerindeki karmagsikligin yonetilmesi konusunda 6nemli bir
katki saglayan “Air Travel Demand and Airline Seat Inventory Management” adli
doktora tezi olmustur (Yeoman ve McMahon-Beattie, 2011: 9). O zamana kadar gelir
yonetimi uygulamalar1 kapasite yonetimine ve kapasite listli rezervasyona dayali
olarak yapilmistir. Belobaba (1987, 1989) Amerikan Havayollari’ndaki

caligmalarinda elde ettigi basar1 ile miktar tabanli gelir yonetimi yaklagimlarinin



diger endiistrilerde de wuygulanmasina olanak saglamistir. Zamanla yapilan
aragtirmalarin kapsami geniglemis ve envanter konroline dayali olarak yapilan
calismalarin yanisira fiyat tabanli uygulamalar yapilmaya baglamistir. 1990’lar
boyunca gelir yonetimine olan ilginin artmasiyla birlikte firsat yaratan c¢esitli
alanlarda teoriler gelistirilmistir. Fakat uygulamada cesitli zorluklarin yasandigi
gorilmistir (Jerenz, 2008: 8). 1990’larda gelir yonetimi uygulamalari sadece
havayolu tagimaciliginda degil ayni zamanda otelcilik, konaklama ve seyahat
endistrileri gibi alanlarda da yaygmlik kazanmaya baslamistir (Yeoman ve
McMahon-Beattie, 2011: 9-10). Havayolu tasimaciliginda gelir yOnetimi
uygulamalarindan elde edilen basar1 6zellikle de rekabet¢i baskilarin yogun olarak
yasandig1 ve ¢esitli yaratic1 diisiincelerle kazancin arttirilmasinin miimkiin oldugu
endiistrilerde gelir yonetimi uygulamalarinin yapilmasma olanak saglamistir (Cross
vd., 2011: 9). Literatiir incelendiginde farkli sektorler kapsaminda gelir yonetimi

uygulamalariyla ilgili yapilmig bazi 6rnek ¢aligmalar Tablo 1°de gosterilmistir.

Tablo 1: Sektorel Bazda Gelir Yonetimi Kapsaninda Yayinlanan Ornek Calismalar

Sektor

Aragtirmacilar

Havayolu tagimacilig

Littlewood (1972), Belobaba (1987, 1989), Smith vd. (1992),
Subramanian vd. (1999), Feng ve Xiao (2001), Gosavi vd. (2002), Anjos
vd. (2004), Bertsimas ve Boer (2005), Cooper ve Gupta (2006),
Mukhopadhyay vd. (2007), Lindenmeier ve Tscheulin (2008), Hung ve
Chen (2013), Li ve Garcia-Diaz (2014)

Konaklama ve otel hizmeti

Rothstein (1974), Liberman ve Yechiali (1978), Bitran ve Mondschein
(1995), Goldman vd. (2002), Weatherford ve Kimes (2003), Choi ve
Mattila (2005, 2006)

Denizyolu tagimacilig

Ladany ve Arbel (1991), Lieberman ve Dieck (2002), Ng ve Yip (2011)

Chapman ve Carmel (1992), Lieberman (2004), Gupta ve Wang (2008),

Saglik Stanciu (2009)
Carroll ve Grimes (1995), Geraghty ve Johnson (1997), Fink ve Reiners
Arag kiralama (2006), Yang vd. (2009), Guerriero ve Olivito (2011, 2012, 2014),
Haensel vd. (2012)
Uretim Harris ve Pinder (1995), Caldentey (2002), Defregger ve Kuhn (2007),

Cheraghi (2010)

Demiryolu tagimaciligi

Strasser (1996), Ciancimino vd. (1999), Kraft vd. (2000), Bharill ve
Rangaraj (2008), Dutta ve Ghosh (2012), Hetrakul ve Cirillo (2015)

Perakendecilik

Subrahmanyan ve Shoemaker (1996), Bitran ve Mondschein (1997),
Smith ve Achabal (1998), Mantrala ve Rao (2001), Lippman (2003), Aviv
ve Pazgal (2005), Caro ve Gallien (2012)

Kargo tasimaciligi

Kasilingam (1996), Billings vd. (2003), Slager ve Kapteijns (2004),
Huang ve Chang (2010), Hoffmann (2013)

Restoran

Kimes vd. (1998), Kimes (1999, 2004, 2005), Bertsimas ve Shioda
(2003), Johns ve Rassing (2004), Guerriero vd. (2014)

Spor ve eglence

Kimes (2000), Kimes ve Wirtz (2003), Licata ve Tiger (2010), Pekgiin vd.
(2014)

Telekomiinikasyon

Paschalidis ve Tsitiklis (2000), Nair ve Bapna (2001), Keon ve
Anandalingam (2003), Lindemann vd. (2004), He ve Walrand (2006)

E - ticaret

Boyd ve Bilegan (2003), Narahari vd. (2005), Tsai ve Hung (2009),
Demirci ve Alptekin (2013)

Yayincilik (TV, reklam vb.)

Kimms ve Miiller-Bungart (2007), Araman ve Popescu (2010)
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1.1.3. Gelir Yonetiminin Uygulama Kosullar

Gelir yonetimi uygulamalar1 yapan firmalar arz ve talep arasindaki dengeyi
saglayarak gelirlerini arttrmaktadirlar (Cross, 1997: 35). Gelir yOnetimi
uygulamalarinda amag, firmanin sahip oldugu kaynaklara bagl olarak en yiiksek
gelirin elde edilmesidir. Bu amag¢ dogrultusunda gelir yonetimi uygulamalari
yapabilmenin bir takim on kosullar1 vardir. Cesitli gelir yonetimi yaklagimlar1
asagida belirtilen kosullar altinda uygulanabilmektedir (Phillips, 2005: 120; Talluri
ve van Ryzin, 2004: 13-16; Netessine ve Shumsky, 2002: 35);

¢ Firma bozulabilir (dayaniksiz) ve sabit stoklu iirlin ya da hizmet kapasitesine
sahip olmalidir.

e Firmanin stratejik ve taktiksel anlamda gelir artis1 saglayabilmesi i¢in farkl
miisteriler ayni iirline ayn1 degeri atfetmemelidir. Yani miisteri heterojenligi
olmalidir. Bu durum o6zellikle de havayolu tasimaciliginda ve konaklama
hizmetlerinde goriilmektedir. Ciinkii miisteriler ihtiyaclarina gore farkh deger
yargilar1 dogrultusunda satin alma karar1 vermektedirler. Boylece farkli
miisteri segmentasyonlarinin yapilmasi yoluyla her bir segmentte yer alan
miisterilerin talep egrileri farkli olmaktadir.

e Miisteriler firmanin mevcut kapasitesinden rezervasyon yaptirabilmelidir.

e Talep degisken ve belirsiz olmalidir. Mevsimsel etkiler nedeniyle arz ve
talepteki ani degismeler neticesinde bu belirsizlikler daha da artabilmektedir.

e Belirli bir kapasite kisidi olmalidir (kapasite esnekliginin olmamasi). Bu
durum 6zellikle de havayolu tagimaciliginda gelir yonetimi uygulamalarmin
Oonemini daha da arttirmaktadir. Ciinkli herhangi bir ucgustaki koltuk sayis1
sabittir (esneklik s6z konusu degildir) ve koltuk basma birim maliyetler satis
miktarma bagl olarak degiskenlik gostermektedir. Belirli bir giinde satis1
gerceklesmeyen bir koltugun baska bir giinde satisinin yapilmasi imkansiz
oldugu i¢in gelir yonetimi uygulamalar1 bu sektorde dnemli bir uygulama
alan1 olusturmaktadir.

e Her bir {iriin ya da hizmet i¢in kisa vadede de olsa sabit fiyatlara sahip tcret
smiflart olusturulabilmeli ve zaman igerisinde bu iicret smiflarmin

gecerliligiyle ilgili degisiklikler yapilabilmelidir.
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e Sinrrlt bir zaman diliminde belirlenen kapasiteyi depolamanin imkansiz ya da
pahali olmas1 durumunda uygulanabilir.

e Uriin veya hizmetin ayni kapasiteyi kullantyor olmasi gerekir.

e Bilgi ve veri sistemi altyapisinin saglanmasi gerekmektedir. Gelir yonetimi
uygulamalarini iglevsel bir hale getirmek icin talep modellerini tam olarak
karakterize eden verileri toplamak, saklamak, gercek zamanli kararlarda
kullanmak ve kontrol etmek i¢in bir takim sistemler gerekmektedir.

e Yonetim yeniliklere ve teknoloji kullanimina agik olmalidir. Gelir yonetimi
uygulamalar1 karmasik siireclerden olustugu icin bu siireclerde degisime agik
olmak ve biligsel yaklasimlar ortaya koymak olduk¢a dnemlidir.

Yukarida belirtilen kosullarin saglanmasi durumunda c¢esitli fiyatlandirma
uygulamalar1 ve optimal kapasite kullanim1 yoluyla yeni pazarlara girilerek gelir
diizeylerinde oOnemli artiglar saglanmaktadir. Mevcut kapasitenin  maksimum
kullanimina bagli olarak maliyet tasarruflarmin saglanmasi ve Onemli oranda
verimlilik artiglarinin elde edilmesi gelir yonetimi uygulamalarinin 6nemini ortaya
koymaktadir. Gelir yonetimi uygulamalarinda yeni ve mevcut bilgi sistemlerinin
gelistirilmesi nedeniyle yatirim maliyetlerinin yiiksek olmasi, kurum kiiltiiriiniin gelir
yonetimi uygulamalarina diren¢ gostermesi ve gerekli uzman bilgisindeki yetersizlik

iizerinde durulmasi gereken konulardir (Kolischa ve Zattab, 2012: 200).

1.1.4. Gelir Yonetimi Bilesenleri

Kimes vd. (1989) gelir yonetimi uygulamalar1 yapan firmalara zamanin ve
fiyatin yonetilmesi seklinde stratejik diizeyde iki Oneride bulunmuslardir. Zaman,
miisterilerin satin alma eylemleri arasindaki siirelerin azaltilmasi ve miisteri gelis
zamanlarindaki belirsizligin kontrol edilmesiyle fiyat ise optimal fiyatlarin
belirlenmesiyle yOnetilebilmektedir. Gelir yOnetimi stratejilerindeki temel basar1
unsuru zaman ve fiyat arasindaki optimal dengenin kurulmasidir. Ugiincii bir unsur
olarak dogrudan (otel odalar1 ve ugak koltuklar1) ve dolayli (perakende magazalar)
olarak mekanin yoOnetilmesi de gelir ydnetimi uygulamalarmdaki basariy1
etkilemektedir. Gelir yonetimi uygulamalarinda gelir maksimizasyonu {iriin ya da

hizmetin dogru fiyatla, dogru zamanda ve dogru yerde satilmasiyla saglanmaktadir.
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Gelir yonetimi uygulayicilar1 firmalarin sinirlt kapasiteleriyle olasi gelirlerini
en yiiksege c¢ikarabilmek i¢in fiyatlandirma, pazar segmentasyonu ve talep
tahminleme araclarin1 kullanmaktadirlar (Ng, 2008: 108). Genel olarak gelir
yOnetimi siireci, fiyat, talep ve diger faktorlerle ilgili gegmis verilerin toplanmasi,
talep modelinin parametrelerini tahmin ederek bu parametrelere bagli olarak talebin
tahmin edilmesi, kapasite boliistimii, fiyatlandirma, indirim ve kapasite {istii
rezervasyon gibi optimal kontrol setini bir sonraki optimizasyona kadar olusturmak
ile envanter satiglarmi1 kontrol etmek ve cesitli performans Ol¢iimleri gelistirmek
olarak Sekil 2’de gosterildigi gibi dort temel unsurun bilesiminden olusmaktadir

(Tscheulin ve Lindenmeier, 2003: 631; Talluri ve van Ryzin, 2004: 18).

Sekil 2: Gelir Yonetimi Sisteminin Temel Bilesenleri

Gelir Yonetimi Birimi

Veri Toplama [ | Talep Tahmini [ Optimizasyon > Kontrol

Kaynak: Tscheulin ve Lindenmeier, 2003: 631.

1.1.4.1. Verilerin Toplanmasi

Verilerin toplanmasi siirecinde sektore ait akademik calismalardan ve firma
tarafindan gegmiste belirlenen fiyatlara gore gerceklesen miisteri taleplerinin nasil
olustugu, envanter tedarik siirecinin nasil igledigi, lirlin kararlarinin nasil verildigi,
miisteri satin alma davranislarmin ne sekilde ortaya ¢iktigi, gecmis yillara ait talep
verilerinin, zaman periyodunun ve piyasanin yapisi ile fiyatlandirma stratejileri ile
ilgili bilgilerden faydalanilmaktadir.

Belirlenen satis periyodu boyunca sabit miktarda baglangic kapasitesine sahip
bir firma belirli bir fiyat duyarlilifi olan miisteri talebini karsilamaktadir. Gelir
yonetimi problemlerinde fiyat baglaminda karar verme noktasinda en énemli sorun
mevcut kapasitenin Ozelliklerinin ve {riin g¢esitliligi olmasi halinde bu iiriin
cesitlerinin nasil tedarik edileceginin belirlenmesidir. Bu durumda mevcut
kapasitenin esnekligi ile triinlerin bozulabilirligi gibi iki 6nemli konu ortaya

cikmaktadir. Mevcut kapasitenin esnekligine 6rnek olarak bir perakendeci bir sonraki
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yaz sezonu boyunca satilacak olan bes yiiz adet beyaz t-shirt i¢in kapasitesini
belirlediginde bu ihtiyacin yanisira farkli miisterilerin de ihtiyacini karsilayabilmesi
verilebilir. Kapasitenin esnek olusu tahmin edilen (Ongoriilen) talep yerine
gbozlemlenen (gerceklesen) talebe bagli olarak kit kaynaklarin daha verimli bir
sekilde boliistimiine olanak saglamaktadir. Ancak firmalar satig sezonu baslamadan
once lriinlerini tedarik ettikleri icin uygulamada bu esneklik miimkiin olmamaktadir.
Ornegin bir otel isletmeciligi kapsaminda konu ele alindiginda kag tane liiks, siiit ya
da standart oda yapilacagina otelin insasinda karar verilmektedir. Bozulabilirlik ise
zaman igerisinde lirlin ya da hizmet kapasitesinin stoklanamamasiyla ilgilidir (Bitran
ve Caldentey, 2003: 4). Perakendeci bir hazir giyim firmasi agisindan {iriinlerin
bozulabilirligi konusu ele alindiginda sezon sonu indirimlerinin bu bakis agisiyla
gerceklestirildigi soylenebilir. Clinkli yaz mevsiminde bir dnceki sezondan kalan
kigshk bir {iriin modasinin gegecegi, yaz sezonunda tercih edilmeyecegi ve stok
maliyetleri gibi nedenlerden dolay1 kis sezonunun sonunda belirli indirim oranlariyla
satilmaktadir. Bu nedenle {iriinlerin zamana baglh miktarlarina karar verilirken
gecmis donemlere ait talep verilerine ulagsmak oldukc¢a onemlidir. Ciinkii bu veriler
dogrultusunda {iriin ya da hizmet tedariginin saglandigi kaynaklar ve bu
kaynaklardan temin edilecek olan iirin miktarlar1 belirlenmektedir.

Eszamanl olarak ¢ok sayida iiriin satis1 yapan bir firmanin belli bir {iriiniine
olan talep sadece o {iriiniin fiyatina degil ayn1 zamanda diger Uriinlerin fiyat, kalite ve
moda gibi Ozelliklerine de bagli olabilmektedir. Boyle {iriinlere “ikame edilebilir
iiriinler” denir. Ikame edilebilir iiriinler sinifinda eger bir iiriiniin fiyat1 artarsa diger
iirline olan talep artabilmektedir. Bu durumda toplam geliri maksimize etmek i¢in
biitiin tirlinlerin envanter durumlar1 ve birbirlerine bagl olarak ortaya ¢ikan talepleri
dikkate alinarak fiyatlar1 birlikte optimize edilmektedir. Bu nedenle gelir
optimizasyonu uygulamalarinda ¢oklu iirlin satiglarinin s6z konusu olmast halinde
iirlinler arasindaki iliskilerin yapisini bilmek olduk¢a 6nemli olmaktadir (Chen ve
Chen, 2014: 5).

Verilerin toplanmasi asamasinda miisterilerin satin alma davranislarinin ne
sekilde ortaya ¢iktiginin tespit edilmesi gerekmektedir. Miisterilerin satin alma
davraniglarmi firmanm fiyatlandrma kararlar1 etkilemektedir (Elmaghraby ve

Keskinocak, 2003: 1290). Firmalarin  etkili fiyatlandirma  politikalar1
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belirleyebilmeleri i¢in miisterilerin satin alma davraniglarini tespit etmeleri
gerekmektedir. Misteriler satin alma kararlarini anlik olarak gordiigii fiyata bagimli
bir sekilde veriyorsa bu miisterilere “miyopik miisteri” denir. Eger fiyat gecmisini
dikkate alarak ve gelecekteki olasi fiyat hareketlerini tahminleyerek tirlinii satin
almaya karar veriyorsa bu miisterilere de “stratejik misteri” denmektedir (Sibdari,
2005: 4-5). Zaman ve envanterin degisimiyle birlikte fiyatta olusacak dalgalanmalar,
stratejik miisterilerde gelecekte diisiik fiyat beklentileri olugsmasina neden olmaktadir.
Bu durumda stratejik karar veren miisteriler satin alma eylemlerini gelecekte bir
zamana ertelemektedirler (Cho vd., 2009: 1). Miisteriler stratejik satin alma
davranislar1 sergilediklerinde firma bu durumda miisterilerin satin alma kararlar1
iizerindeki mevcut ve gelecekteki fiyatlar etkisini de goz oniinde bulundurmak
zorunda kalacagi i¢cin dinamik fiyatlandirma kararlar1 daha karmasik bir yap1
kazanacaktir (Elmaghraby ve Keskinocak, 2003: 1289-1290). Miyopik miisterilerin
gelecekteki diisiik fiyat1 beklemek gibi karmasik bir satin alma stratejileri yoktur. Bu
miisteriler ilk seferde ©6demeye razi olduklar1 fiyatin altinda bir fiyatla
karsilagtiklarinda {iriinii hemen satin almak istemektedirler (Talluri ve van Ryzin,
2004: 182).

Gegmis yillara ait talep verilerinin yapisi incelendiginde eger liriin dayanikli
bir {iriin ise ya da miisterinin {iriin hakkidaki bilgisi satin alma kararlar1 lizerinde
onemli bir rol oynuyorsa liriine olan talep ¢oklu zaman periyotlar1 arasinda bagimli
olabilmektedir (Elmaghraby ve Keskinocak, 2003: 1289). Bu tiir iirlinlerden elde
edilen fayda satig sezonu siiresinden daha uzun siirmekte ve mevcut durumdaki {iriin
satiglar1 gelecek zamanlardaki satiglar {izerinde olumsuz etkilerde bulunmaktadir
(Sibdari, 2005: 4). Ayrica miisterilerin iirlin hakkindaki bilgisi satin alma kararlarini
etkiledigi gibi o ilirline 6demeyi isteyecekleri fiyat1 da etkilemektedir. Genel olarak
miisteriler baslangigta {iriiniin yasam egrisi hakkinda daha az bilgiye sahiptir ve
perakendeci bu durumda reklam yoluyla ve onceki satiglar1 araciligiyla (miisteriler
arasinda agizdan agiza etkilesimler yoluyla) gelecekteki talebi etkileyebilmektedir
(Elmaghraby ve Keskinocak, 2003: 1289-1290). Bu durumun tersine bazi dayaniksiz
driinler i¢in talep zamandan bagimsizdir ve mevcut satiglarin gelecek satislar
iizerinde herhangi bir etkisi bulunmamaktadir (Sibdari, 2005: 4). Bu durum siit ve

ekmek gibi diizenli olarak satin alman ¢ogu zorunlu ihtiya¢ triinlerinde boyle
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olmaktadir. Sezonluk {irlinlerin dmrii satig sezonunundan da kisa olmasindan dolay1
miisterilerin {iriin hakkinda 6nemli bir bilgi edinmesi ve dolayisiyla talebi etkilemesi
mimkiin olmamaktadir (Elmaghraby ve Keskinocak, 2003: 1290). Genel olarak
talepteki rastgeleligin miisterilerin gelis oranlarinin dagilimi ve miisterilerin tirlin i¢in
odemek isteyecekleri fiyatlarin dagilimi gibi iki temel kaynagi vardir (Lin, 2006:
523).

Zaman periyodunun yapist bakimindan gelir yonetimi problemleri, zamanin
herhangi bir noktasinda fiyat degisimlerinin gergeklestirilebilecegi siirekli zaman
periyodu, smirlt sayida zaman periyotlarinda fiyat degisimlerinin yapildig1 pargal
zaman periyodu ve fiyat degisimlerinin miisteriye bagli olarak gercgeklestirildigi
miisteri temelli zaman periyodu olmak iizere {i¢ farkli sekilde olabilmektedir (Chen
ve Chen, 2014: 3).

Verilerin toplanmasi siirecinde piyasanin yapisi iizerinde durulmas: gereken
bir diger Onemli husustur. Piyasanin yapisiyla ilgili olarak gelir yOnetimi
uygulamalar1 incelendiginde piyasa monopol, diiopol ve oligopol seklinde
olabilmektedir. Monopol bir piyasada tek bir firma s6z konusudur ve fiyat
optimizasyon modelinde rakiplerin etkisi goz ardi edilmektedir. Diiopol ve oligopol
bir piyasada rakip firmalar s6z konusu oldugu i¢in kurulan optimizasyon modelinde
rekabetin etkisi goz dniinde bulundurulmaktadir. Ozellikle de oligopol bir piyasada
fiyat belirleme siireci olduk¢a karmasiktir. Bunun icin John Nash tarafindan
gelistirilen ¢esitli oyun teorilerinden faydalanilmaktadir.

Gelir yonetimi uygulamalarinda fiyatlandirma stratejileri; firmanin belirlemis
oldugu smirlt bir fiyatlandirma kiimesinden fiyatlarin belirlenmesi, operasyonel
acidan fiyat degisimlerinin zor ve maliyetli olmasi nedeniyle smirli sayida fiyat
degisimlerinin yapilmasi, elde kalan envanterin satiglarini gerceklestirmek {izere
promosyon ve fiyat indirimlerinin uygulanmasi, ortak fiyat kisitlamalar1 yoluyla
iirlinlerin fiyatlandirilmast ve her bir iirlinlin maliyeti iizerine belirli oranlarda kar
ilavesi yapilarak uygulanan maliyet temelli fiyatlandrma seklinde olabilmektedir

(Bitran ve Caldentey, 2003: 8).
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1.1.4.2. Talep Tahmini

Talep tahminleri zaman araligi, kullanma amaci, mamul cinsi, hesaplama
teknigi gibi cesitli kriterlere gore smiflandirilmaktadir (Kobu, 2010: 111). Talep
tahminleri kapsadiklar1 zaman araliina gore siniflandirildiklarinda uzun, orta ve kisa
vadeli tahmin periyotlar1 seklinde ortaya ¢ikmaktadir. Kapsadiklar1 zaman araligina

gore talep tahmin 6rnekleri Tablo 2’de gosterildigi gibidir.

Tablo 2: Talep Tahmin Periyotlar1 ve Ornek Tahminler

Talep Tahmin Zaman Araligi | Ornek Talep Tahminleri
Periyodu

Yeni iiriin hatlar1
Eski iiriin hatlar1
Uzun vadeli Yil Fabrika kapasitesi
Sermaye fonlari
Tesis ihtiyaglar
Uriin gruplar
Boliim kapasiteleri
Orta vadeli Ay s giicii

Satin alinan materyaller
Envanter

Ozellikli iiriinler
Makine kapasitesi
Pesin 6demeler
Envanter

Kisa vadeli Hafta

Kaynak: Shim, 2009: 5.

Tahmin yoOntemleri mevcut ge¢mis veriyi kullanan kantitatif (nicel)
matematiksel modellere ya da yonetsel deneyim ve yargilamalardan olusan kalitatif
(nitel) yontemlere dayali olabilmektedir (Krajewski vd., 2014: 464). Kalitatif ya da
stibjektif olarak ifade edilen tahmin yontemleri sezgiseldir ve gecmis verilere gore
degil uzman goriislerine bagli olarak ortaya konulmaktadir. Matematiksel ya da
istatistiksel modellere dayali tahminler ise ge¢mis verilerin kullanildig1 kantitatif
yontemler olarak ifade edilmektedirler (Abraham ve Ledolter, 1983: 2).

Kalitatif teknikler soyut faktorlerin ve subjektif deneyimlerin ele
alinabilmesini saglamasmna karsin, karar verme silirecinde kigisel Onyargi ve
egilimlerin yer almasindan dolayr genellikle daha diisiik performansa sahip
tahminlerle sonu¢lanmaktadirlar. Sonu¢ olarak yanlis tahminler yapilmasi
isletmelerin satis kayiplari, kaynaklardan etkin bi¢gimde yararlanilamamasi vb. gibi

cesitli sorunlarla karsilasmalarma neden olmaktadr (Ozdemir ve Ozdemir, 2007:
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106). Kantitatif modeller ¢ok az ya da sistematik olarak gerceklesen cevresel
degisiklikler altinda oldukga iyi bir sekilde ¢alismaktadir. Modellerde ya da kurulan
iligskilerde yapilan degisiklikler i¢in kisilerin yargilarina dayali kalitatif yaklagimlara
ihtiya¢ duyulmaktadir. Ciinkii yargisal tahminler ayn1 zamanda mevcut trendlerin
incelenmesini gerektirmektedir. Tahmin modelinin gelistirilmesi sonucunda olusan
maliyet bu model uygulandiktan sonra elde edilecek potansiyel kazancgla
karsilagtirilmakta ve fayda-maliyet dengesine bagli olarak ne tir bir teknigin
secilecegine karar verilmektedir. Bu karar siirecinde tahmin edilecek olan iligkilerin
karmagiklik diizeyini, amaglarin hangi vadede oldugunu, hata toleranslarin1 ve
ithtiya¢ duyulan veri miktarlarini bilmek olduk¢a énemlidir (Shim, 2009: 9).

Talep Ol¢iimiinde pazar talebi ve firma talebi onemli iki temel kavramdir.
Her biri icin talep fonksiyonu ve satig tahmini farklilik gostermektedir. Toplam pazar
talebini tahmin etmek i¢in pazarlamacmin yapacagi ilk is pazar firsatlarini
degerlendirmektir. Bir iirlin i¢in pazar talebi, belli bir pazarlama programma gore
belirlenen bir pazarlama ¢evresinde sinirli bir zaman periyodunda belirli bir cografik
alanda miisteri gruplar1 tarafindan satin alinacak toplam iiriin ya da hizmet miktarmni
ifade etmektedir. Pazar talebi belirlenen kosullarin bir fonksiyonu oldugu i¢in pazar
talep fonksiyonu olarak bilinmektedir. Firma talebi ise belirli bir zaman periyodunda
firmanm pazarlama ¢aligmalarmin farkli diizeylerinde tahmin edilen talebin pazar
paymni ifade etmektedir. Firmaya olan talebin pazar payi iiriinlerin, hizmetin, fiyatin,
iletisimin vb. rakiplere nazaran nasil algilandigina baglidir. Diger kosullar esit
oldugunda firmanin pazar payi rakiplerinin pazarlama harcamalarmin etkililigine ve
boyutuna bagli olmaktadir. Pazarlama harcama diizeylerinin, pazarlama karmasi
unsurlarinin ve pazar etkinliginin firmanin satiglarini nasil etkiledigi satis-yanit
fonksiyonlar1 gelistirilerek Olciilmektedir. Firmanin satiglarmin tahmini, se¢ilen bir
pazarlama planina ve varsayilan bir pazar ¢evresine bagl olarak satiglarin beklenen
diizeyini ifade etmektedir (Kotler, 2002: 120-121).

Bir firmanin talebi o firmanm sahip oldugu farkl tiriinlerini, iriin tercihleri
ve satin alma davraniglarma gore miisteri tiirlerini ve zaman gibi boyutlar1
icermektedir. Mekan gibi diger boyutlar da firmanin talebinin yapisini
etkilemektedir. Sekil 3’de gosterilen {iriin, miisteri ve zaman olarak ifade edilen {i¢

boyut firmanin talebini ortaya koymak icin yeterli olmaktadir. Tek hiicreler zamanin
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belli

bir noktasinda belirli bir miisterinin herhangi bir iiriin hakkindaki

degerlendirmelerini gostermektedir. Gelir yonetimi uygulamalariyla talebin bu

boyutlar1 kullanilarak bir firmada, yapisal, fiyatlandirma, zamanlama ve miktar

kararlar1 verilmektedir (Gallego ve van Ryzin, 2004: 11-12).

Sekil 3: Firmanin Talebine Kavramsal Bakig

Uriin

Miisteri

v = miisteri/iriin/zaman degeri

Kaynak: Gallego ve van Ryzin, 2004: 11.

Gelir yonetimi uygulamalarinda ele alinan ii¢ temel talep yonetim karari

vardir (Aziz vd., 2011: 177-178; Talluri ve van Ryzin, 2004: 3);

1. Yapisal kararlar; sabit fiyatlandirma, goériismeler yoluyla ya da ihaleler
yoluyla fiyatlandirma gibi satis yOntemi kararlari, iirin ya da hizmet
segmentasyonu ya da farklilagmasi gibi kararlar, miktar indirimleri, iptal ve
iadelerle ilgili ticari anlagmalar, iirlin gruplarmin nasil olusturulacag ve tiriin
ya da hizmetlerin tiiketici ile nasil bulusturulacagi gibi kararlardir.

2. Fiyat kararlari; sabit fiyatlarin, kisiye 6zel fiyatlandirmalarin ve pazarlik
fiyatlarmin nasil ayarlanacagi, iriin kategorilerine gore fiyatlarin nasil
belirlenecegi, zamana bagl olarak fiyatlandirmanin nasil yapilacagi, {iriiniin
yasam Omril boyunca indirimlerinin nasil uygulanacagi, miisterilerin iirlin icin
O0demeye razi olduklar1 fiyatlarin nasil belirlenecegi gibi kararlardir.

3. Miktar kararlary; {iriin ya da hizmetin farkli segmentlere goére miktarlarmin
ayarlanmasi ya da bir {irlinliin daha sonraki bir zamanda satigmnm yapilmasi
gibi kararlar1 igermektedir. Firmalar genellikle zaman igerisinde fiyatlarmni
ayarlayabilme esnekligine sahip olduklar1 i¢in iiriinlerin baslangic envanter

diizeylerine karar vermektedirler.
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Talep tahminleri ge¢misteki miisterilerin satin alma davranislarina bakilarak
yapildiginda bu veriler gelecek hakkinda iyi bir gosterge olmayabilir. Gegmiste
ortaya ¢ikan talep profilleri 6zellikle de rakiplerin belli zamanlardaki fiyatlandirma
stratejilerine ve firmalarin bu rekabete karsi verdikleri reaksiyonlarina bagli
olmaktadir. Talebi ge¢mis verilere gore degerlendirmek gelecekte de bu durumlarin
yasanabilecegini varsaymaktir. Talep etkilenebildigi fakat tam olarak bilinemedigi
icin talep tahminleri etkili bir sekilde yapilmayabilir (Ng, 2008: 122-123).

Hazir giyim friinleri beden, renk ve model gibi bircok degiskene sahip
oldugundan dolay1 perakendecilerin yonetmek zorunda olduklari ¢ok sayida stok
kalemleri olmaktadir. Talep tahmini yaparken her bir koleksiyondaki degisimlere ve
irlin yasam Omiirlerine gore stok kalemlerine iliskin verilerin toplanmasi
gerektiginden dolay1 iriinlerin gegmis satis verilerini kullanmak olduk¢a zor
olmaktadir. Talep tahmini yaparken iizerinde durulmas: gereken diger faktorler ise
asagida belirtildigi gibidir (Thomassey, 2010: 471-473);

e Sicaklik ve yagis gibi kontrol edilemeyen iklim kosullar1 hazir giyim

iirtinlerinin satislar1 tizerinde etkili olmaktadir.

e Hazir giyim endiistrisinde yasanan kiiresel etkiler nedeniyle rekabet artmis

ve bu durum satiglardaki degiskenligi etkileyen Onemli bir faktor haline

gelmistir. Firmalar satis hacimlerini, satis devir hizlarini, pazar paylarini ve
rakiplerinin  kimler oldugunu bilebilir fakat rakiplerinin reklam
kampanyalarinin etkisi gibi unsurlar1 tahmin etmekte zorluk yasayabilirler.

e Tatiller ya da c¢esitli 0Ozel glinler satiglar1 Onemli oranda

dalgalandirmaktadir. Bu degiskenler genellikle 6nceden 6ngoriilebilmekte ve

tahmin sistemlerine entegre edilebilmektedir.

e Reklam ve promosyon gibi pazarlama stratejileri satis tahminleri

tizerindeki etkili olmaktadir.

e Acilan fiziki ve Internet tabanli magazalarin sayisindaki degisimler

yapilacak olan satig tahminlerini etkilemektedir.

e Uriin 6zellikleriyle ilgili renk, boyut, stil ve modaya uygunluk gibi

Olciilmesi zor olan 6zellikler satislar tizerinde etkili olmaktadir.

e Tiiketicilerin satin alma giicii ve igsizlik oranlar1 gibi makroekonomik

veriler satig miktarlar1 izerinde 6nemli bir etkiye sahip olmaktadir.
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Gelir yonetimi uygulamalariyla talep yonetim kararlarinin etkin bir sekilde
verilmesi amaclanmaktadir. Firmanin hizmet ya da tiirlinlerine olan talep belirli bir
matematiksel model dikkate alinarak parametre tahminleri yoluyla ortaya konuldugu
icin gelir yonetimi uygulamalarinin basarisi agisindan bu tahminler olduk¢a 6nemli

bir noktayi teskil etmektedir.

1.1.4.3. Gelir Optimizasyonu

Fiyatlandirma ve gelir optimizasyonunun amaci biitiin iriinler i¢in her bir
miisteri segmentine tiim kanallar araciligiyla dogru fiyat1 belirlemek ve degisen pazar
kosullarina goére zaman igerisinde bu fiyatlar1 giincellemektir (Philips, 2005: 26).
Yani fiyat ve kapasite i¢in en 1yi kontrol setini bulmaktir. Talep tahminlerinden elde
edilen bilgiye bagl olarak gelir optimizasyon modelleri kullanilmakta ve her bir {iriin
icin fiyat ve kapasite boliisiim kararlar1 bu siiregte verilmektedir.

Fiyatlandrma ve gelir optimizasyonu uygulamalarinda c¢ogunlukla
matematiksel analizlerin kullanimma odaklanilmistir. Fiyatlandirma ve gelir
optimizayonu siireci Sekil 4°‘de gosterildigi gibi sekiz farkli faaliyete gore
gerceklesmektedir. Bu faaliyetlerin dordii (alternatifleri analiz etme, en iyi alternatifi
secme, fiyatlandirmay1 gerceklestirme, performansi kontrol etme ve degerlendirme)
operasyonel anlamda fiyatlandirma ve gelir optimizasyonunun unsurlarini
olusturmaktadir. Bu dort faaliyete gore firma pazara sundugu fiyatlar1 ihtiyag
duydugu herhangi bir zamanda degistirmektedir. Geriye kalan destekleyici dort
faaliyet (pazar1 boliimleme, pazar yanitini belirleme, amaglar1 ve kisitlar1 belirleme,
pazar yanitini giincelleme) daha uzun zaman araliklarinda ortaya ¢ikmaktadir. Sekil
4’de gosterildigi gibi fiyatlandirma ve gelir optimizasyonu kapali dongiiye sahip bir
stirectir. Yani pazardan gelen geribildirim hem operasyonel aktivitelere hem de pazar
yanit egrisini giincelleyen daha periyodik olan aktivitelere dahil edilmelidir (Philips,

2005: 29).
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Sekil 4: Fiyatlandirma ve Gelir Optimizasyon Siireci

_ - -p Pazan bolimleme

-’
7’
4

7/
,’ _____ P  Pazar yanitini belirleme
="
e~ ¢
Amaglar Pazar — - -
veksitlart | yamtim [ g Alternatifleri En iyi alternatifi Fiyatlandirmayi
belirleme giincelleme analiz etme segme gergeklestirme | Pazar

Operasyonel fiyatlandirma
ve gelir optimizasyonu

Performansi /
kontrol etme ve

degerlendirme

Kaynak: Philips, 2005: 30.

1.1.4.4. Kontrol

Kontrol siirecinde optimize edilmis sonuglarin sistematik olarak Slgiilmesi
saglanmaktadir. Kontrol silireci perakende performansinin Olglilmesi olarak
degerlendirildiginde genel olarak kullanilan Olgiitler ve basar1 faktorleri asagida
belirtildigi gibi olmaktadir (Mattila vd., 2002: 344; Krafft ve Mantrala, 2010: 22);

e Hizmet diizeyi

e Kayip satiglar

e ikame edilebilir iiriin orani

e Envanterin briit kar getiri orant

e Stok devri

e Satig yapma orani

e Magazanin atmosferi, tasarimi, diizenlenmesi, miizik, renk ve koku gibi

faktorler

e Fiyat politikalar1

e Tedarik zincirinin isleyisi

e Tedarik zinciri boyunca hizli yanit (Quick Response-QR) sistemleri, satis

noktas1 (Point of Sale-POS), radyo frekansli kimlik belirleme (Radio
Frequency Identification-RFID) gibi teknolojilerin kullanimi
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Hizmet diizeyi, sezonluk iiriin ¢esitlerinin magazadaki stok tutma birimlerini
(Stock Keeping Out-SKU) géstermektedir. Uriinlerin talep tahmini dogru bir sekilde
yapildiginda karsilanan hizmet diizeyi de artis gostermektedir. Uriinlere ait stoklar
tilkkendiginde kayip satiglar s6z konusu olmaktadir. Etkili talep tahminleriyle hizmet
diizeylerinde saglanan artis kayip satislarin azalmasimni saglamaktadir. Miisteri satin
alma davraniglarindaki karmasiklik nedeniyle kayip satiglarin hesaplanmasi oldukga
zor olmaktadir. Hazir giyim perakendeciliginde tahmin hatalariin géz ardi edilerek
satig fiyatlarinin belirlenmesinde briit kar orani dlgtimleri siklikla kullanilmaktadir.
Fakat beklenen kar1 elde etmek icin gerekli envanter yatirimlari dikkate
almmadigindan dolayr bu 06l¢lim sonuglar1 kaynak kararlarmmin verilmesi gibi
durumlarin planlanmasinda ¢ok fazla etkili olmamaktadir. Bunun yerine envanterin
perakende satis degeriyle iligkisini ortaya koymak icin briit karm envanterin
perakende satis degerine boliinmesiyle elde edilen envanterin briit kar getiri orani
(Gross Margin Return on Inventory Ratio-GMROI-R) hesaplanmaktadir. Stok devri
yillik satiglarin ortalama yillik envantere béliinmesiyle hesaplanmaktadir. Stok devri,
envanter yonetiminde kullanilan bir 6l¢timdiir ve yiikseldikce envantere yapilan
sermaye yatirimlar1 daha etkili olmaktadir. Bir {iriin i¢cin perakendecilerdeki satig
yapma orani, herhangi bir indirim yapilmaksizin ilk olarak belirlenen satig
fiyatlartyla satilan {iriinlerin toplamin1 ifade etmektedir. Kayip satiglara bagl
yatirimim briit kar getiri oran1 (Gross Margin Return on Investment Lost Sales-
GMROI-LS) ise kayip satislar dikkate alindiginda yatirimin briit kar getirisini
O0lecmek icin kullanilan etkili bir performans Olglim aracidir. Asagida belirtilen
parametrelere baglh olarak Esitlik (1.1)’e gore hesaplanmaktadir (Mattila vd., 2002:
344-345).

N : sezon boyunca satin alinan birimlerin toplam sayisi
S : sezon boyunca satilan birimlerin toplam sayis1
I; : i.haftadaki ortalama envanter

L; : i.haftadaki tahmin edilen kay1p satiglarn sayisi
rp : perakende fiyatybirim

we @ toptan satig maliyeti/birim

Ip : satis fiyaty/birim

W : satig sezonunun uzunlugu

22



Sxrp+(N-5) xIp—we x (N+3,L,) (1.1)

GMROI-LS = OV, (+1L:/2) )W) x we

1.2. GELIR YONETIiMi YAKLASIMLARI

Gelir yonetimi problemlerinde talebin miktar ve fiyat yoniiyle ele alinmasiyla
gelir maksimizasyonu amaglandigindan dolay: gelir yonetimi yaklasimlar: miktar ve

fiyat tabanli olmak tizere iki farkl kategoriye ayrilmistir.

1.2.1. Miktar Tabanh Gelir Yonetimi Yaklasimlar

Miktar tabanli gelir yonetimi yaklasimlarinda talep edilen kaynaklarin kontrol
edilerek optimal bir sekilde kapasite boliisiimiiniin yapilmasi saglanmaktadir. Bu
boliisiim gelecekteki talebin miktar1 hakkindaki belirsizlik dikkate alinarak ve talep
gergeklestikce dinamik bir sekilde yapilmaktadir (Vulcano vd., 2010: 371). Miktar
tabanli gelir yonetimi yaklasimlarinda iirtin veya hizmetin farkli iicret siniflar1 baz
almarak nasil farklilastirilacagi belirlenmektedir. Bu yaklagimla tek kaynakli kapasite
kontrolii, ag kapasite kontrolii ve kapasite iistii rezervasyon olmak {izere li¢ farkli

uygulama gergeklestirilmektedir.

1.2.1.1. Tek Kaynakh Kapasite Kontrolii

Tek kaynakli kapasite kontrolii uygulamasiyla talebin farkli siniflarma gore
tek bir kaynagin optimal boliisiimii saglanmaktadir. Bu uygulama ucak seferlerinde
ve otel odalarinda farkli miisteri siniflarina farkli {icretlerin uygulanmasi seklinde
yapilmaktadir. Cogu miktar tabanli gelir yonetimi problemleri ag gelir yonetimi
problemleri seklindedir. Fakat uygulamada tek kaynak problemi olarak
coziimlenmektedir. Bu durum tek kaynakli gelir yonetimi modellerinin 6nemini
vurgulamaktadir. Ayrica tek kaynakli modeller ag yapili modellerin heuristik
(bilissel) ¢oziimlerinde dnemli bir yapitasi rolii oynamaktadir. Tek kaynakli kapasite

kontrolii modellerinde firmanin n farkli miisteri sinif1 i¢in ayni kaynaktan karsilanan
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bir kapasiteye sahip oldugu varsayilmaktadir. Havayolu tasimaciliginda ve otellerde
bu durum farkli miisteri siniflar1 i¢in farklilagtirilmig satis kosullar1 ve kisitlamalar1
kapsaminda farkli indirim diizeylerini temsil etmektedir. Burada temel problem farkl
miisteri smiflarina gore kapasitenin optimal bir sekilde nasil boliistiiriilecegidir. Bu
boliisiim talep gercgeklestiginde dinamik olarak ve gelecekteki talep miktarmin ve
iceriginin bilinmemesi halinde yapilmaktadir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 27-28). Bu
konuyla ilgili olarak yapilmis ilk caligmalardan biri Littlewood'un 1972’de tek
kaynakli statik gelir yonetimi modelini gelistirdigi calismasidir. Littlewood tek
seferli ucuslar (single leg flights) i¢in koltuk envanter problemini satis iptallerinin ve
kapasite tistii rezervasyonlarmmin olmadigin1 varsayarak iki farkli ticret smnifi
kapsaminda ortaya koymustur. Belobaba (1987) doktora ¢alismasinda “Littlewood
Kural1” olarak anilan bu ¢alismay1 ¢oklu miisteri siniflar1 i¢in gelistirmistir. Belobaba
calismasinda beklenen marjinal koltuk geliri (Expected Marginal Seat Revenue-
EMSR) kavramim literatlire kazandwmustir. Tek kaynakli miktar tabanli gelir
yonetimi yaklagimlaria Brumelle ve McGill (1993), Lee ve Hersh (1993) ile McGill
ve van Ryzin (1999) yaptiklar1 caligmalariyla onemli katkilar saglamistir. Tek
kaynakli kapasite kontrolii uygulamalarina, tek seferli ucuslarin farkli miisteri
smiflarma uygulanacak bilet satiglarinin kontrolii ve belirli tarihlerde farkli
fiyatlardan otel odalarmmin rezervasyonlarinin kontrolii 6rnek olarak verilebilir.
Kontrol tipleri uygulamalarinda rezervasyon limitleri, koruma diizeyleri, standart-
hirsiz yuvalama ve teklif fiyatlar1 gibi kavramlar kullanilmaktadir.

Bolmeli (partitioned) ya da yuvalanmis (nested) sekilde olabilen rezervasyon
limitlerinin kontroliiyle belirli bir zaman diliminde herbir miisteri smifi ig¢in
satilabilecek olan kapasite miktarlar1 kontrol edilmektedir. Bolmeli rezervasyon
limiti uygulamalarinda kapasite belirli siniflara gore ayrilmaktadir ve bu smiflara ait
olan hizmet ya da iiriinler yalnizca o sinif i¢in belirlenmis miisterilere satilmaktadir.
Bu simniflar i¢in belirlenen miktar tiikendiginde satislar bu sinif i¢in kapatildigindan
dolay1 diisiik ticretli siniflarda limit mevcut iken yiiksek ticretli bir smif i¢in limitin
tikenmesi nedeniyle firmanm gelirleri diismektedir. Ciinkii daha yiiksek {icret
O0demeye razi olan miisteriler yiiksek {icretli kapasite tiikendigi i¢in daha diisiik iicret

odeyerek bu kaynaktan faydalanmaktadir.
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Yuvalanmig rezervasyon limiti uygulamasi ile diisiik tcretli siniflar igin
kapasite tiikendiginde yiiksek ticretli siniflara ait kapasite kalmaktadir. Bu uygulama
ile boliinmiis rezervasyon limitindeki gibi alt smiflar i¢cin kapasite oldugu halde iist
smiftaki kapasitenin dolmasi 6nlenebilmektedir. Bu durum yuvalanmis rezervasyon
uygulamasinin ~ boliinmilis  rezervasyon uygulamasina olan  {istlinligini
gostermektedir. Bircok rezervasyon limiti kontrolleri isletmenin gelirlerini daha da
arttirmasi thtimali nedeniyle yuvalanmis sisteme gore yapilmaktadir.

Koruma diizeylerinde her bir smif i¢in koruma kapasitesi miktar1 yuvalanmis
ve bolmeli olarak iki farkh sekilde ifade edilmektedir. Burada amag¢ her bir smifi
korumak i¢in ayrilan kapasiteyi belirlemektir. Boliinmiis koruma diizeyi boliinmiis
rezervasyon limiti ile ayni seyi ifade ederken yuvalanmis koruma diizeyi her bir
J miisteri smifi i¢in y; olarak gosterilmektedir ve rezervasyon limiti bj, her bir
jmiisteri  smifti  i¢inj —1 smifinin  koruma diizeyinin toplam kapasiteden
cikarilmastyla hesaplanmaktadir. Buna gore C toplam kapasiteyi, j miisteri sinifini
g =2,.... ,n) gostermek lizere b; = C —y;; ve b;= C‘dir. En yiiksek miisteri
smifi i¢in koruma diizeyi toplam kapasiteye esittir. Biitiin miisteri siiflarmin toplam
koruma diizeyi toplam kapasiteye esittir.

Standart hirsiz yuvalamada j sinifi i¢in bir talep geldiginde sadece s6z konusu
smifin kapasitesinden degil ayni zamanda biitiin alt smiflarin kapasitesinden de
yararlanilabilmektedir. Standart yuvalamanin aksine daha ytliksek degerli sinif j i¢in
gelecekteki talebin karsilanmasi bu sayede daha miimkiin hale gelmektedir. Hirsiz
yuvalamada talep karisik bir sekilde geldiginde yiiksek siniflar i¢in daha ¢ok kapasite
ayrilmaktadir. Talepler alt smiftan iist sinifa dogru geldiginde her iki durumdaki
yuvalamada farkliliklar gozlenmemektedir. Fakat talep ¢ogunlukla bu sekilde ortaya
¢ikmamaktadir.

Teklif fiyat1 kontrollerinde gelir bazli kontroller saglanmasi nedeniyle
rezervasyon limiti ve koruma diizeylerinden ayrilmaktadir. Teklif fiyat1 kontroliiyle
eger gelir esik fiyatindan daha yiiksek ise talebin kabul, aksi halde red edilecegi bir
esik fiyat1 belirlenmektedir. Teklif fiyat: kontrolleri, rezervasyon limitlerinden ve
koruma diizeylerinden daha basit bir yapida olmaktadir. Cilinkli zamanin herhangi bir
noktasinda her bir smif i¢in kapasite miktarinin belirlenmesindense tek bir esik

degerinin hesaplanmasi daha kolay olmaktadir. Ancak daha etkili olmasi agisindan
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teklif fiyatlarinin her bir satis sonrasinda giincellenmesi ve bu bilgilerin mevcut

zaman ve kapasite i¢in korunmasi gerekmektedir (Talluri ve van Ryzin 2004: 31-32).

1.2.1.2. Ag Kapasite Kontrolii

Birden fazla kaynagin olmasi halinde miktar tabanli gelir yOnetimi
problemleri ag gelir yonetimi problemi olarak ele alinmaktadir. Bu tiir problemler
genellikle havayolu tasimaciliginda ve otel odalarmnin tahsisi gibi konularda kaynak
kontroliiniin nasil yapilacagini ortaya koymaktadir. Herhangi bir giin i¢in farkli kalig
stirelerine sahip miisterilerin otelin kapasitesini ortaklasa kullanmalar1 halinde oda
kapasitesinin yonetilmesi bu duruma O©rnek olarak verilebilir. Ag kapasite
kontrollerinin sanal yuvalama disindaki kontrol araglar1 tek kaynakl gelir yonetimi
kontrolleriyle ayn1 olmaktadir.

Ag yapili gelir yonetimi problemlerinde boliinmiis rezervasyon limitleri, her
bir {irliniin sabit miktarli kapasiteye sahip ayni kaynagi paylasmasi durumunda s6z
konusu olmaktadir. Paylasilan bu kapasitede her bir {iriin i¢in kullanilan kaynaklar
birbirleriyle ¢cakismamakta ya da béliinmemektedir. Yani bir iiriine talep oldugunda
sadece o iirlin i¢in ayrilmis kapasiteden faydalanilmaktadir. Diger iiriinler i¢in ayrilan
bu kapasite kullanilamamaktadir. Bu durum talebin stokastik (belirsiz) olmasi
halinde kapasitenin verimsiz kullanimina neden olmaktadir. Bu nedenle ag yapili
gelir yonetimi  problemlerinde  bdliinmiis rezervasyon limitleri  nadiren
kullanilmaktadir. Ancak deterministik (belirli) yapili dogrusal programlama
metotlarinda kullanilabilmektedir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 84).

Sanal yuvalamada agdaki her bir kaynak i¢in tek kaynakli yuvalanmis
boliisim (tahsis) kontrolleri kullanilmaktadir. Ancak belirli bir kaynagi birlikte
kullanan iiriin gruplart i¢in yuvalanmis boliisiimlerde kullanilan smiflar sanal
olmaktadir. Uriinler sanal smniflara indeksleme (eslestirme) yoluyla atanmaktadir. Bu
indekslemeyle iriinler “ag degeri” olarak kiimelere toplanmakta ve ag talep
modellerindeki degisime bagh olarak periyodik olarak giincellenmektedir. Her bir
kaynak i¢in yuvalanmig rezervasyon limitleri (ya da koruma diizeyleri) bu sanal
smiflar kullanilarak hesaplanmaktadir. Agdaki bir {iriin i¢in talep oldugunda sistem

her bir kaynaktaki sanal siniflara karsilik gelen iirlinlerin kullanilabilirligini
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denetlemektedir. Eger iiriin biitiin sanal smiflarda mevcut ise talep kabul edilirken
sanal smiflarmm herhangi birinin kapanmasi: halinde reddedilmektedir. Sanal
yuvalamanin Onemli bir dezavantaji indeksleme siirecinde veri toplamada ve
tahminlemede yasanan gesitli zorluklardir. Ozellikle sanal smif diizeyleri i¢in veri
toplandiginda bu sanal siniflara olan talep degistigi zaman her bir siniftaki iirlinii
degistirmek ve yeniden indekslemek olduk¢a zor olmaktadir (Talluri ve van Ryzin,
2004: 85). Teklif fiyat1 kontrolii setinde agdaki her bir kaynagin esik fiyat1 veya
teklif fiyat1 yer almaktadir. Bu teklif fiyat1 normalde agdaki kaynak kapasitesinde
artan tiilketimin marjinal maliyetinin tahmini olarak degerlendirilmektedir. Bir {iriin
icin talep oldugunda bu talepten elde edilecek gelir, iirliniin ihtiyaci olan kaynaklarin
teklif fiyatlarinin toplami ile karsilastirilir. Eger elde edilecek gelir, teklif fiyatlarinin
toplamini asarsa talep kabul aksi halde red edilmektedir. Teklif fiyat1 kontrolleri i¢in
agin kontrol yapist oldukga basittir ve her bir kaynak icin sadece bir deger
belirlendigi i¢in parametre sayist minimum olmaktadir. Ayni1 zamanda bir {riin
talebinin degerlendirilmesi sadece talep edilen kaynak icin teklif fiyatlarmin toplami

ile gelirin basit bir sekilde karsilastirilmasi seklinde olmasi nedeniyle de hareket

isleme siireleri kisalmaktadir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 86).

1.2.1.3. Kapasite Ustii Rezervasyon

Kapasite iistii rezervasyon (fazladan rezervasyon) kisitli kapasitesi olan bir
firmanm elinde olan iirlinden daha fazla {iriin satmas1 halinde ortaya ¢ikmaktadir.
Firmanin bunu yapmaktaki amaci satis iptalleri gibi durumlara karsi kendini
korumaya almaktir. Kapasite {istii rezervasyon genel olarak yolcu tasimacilig1 yapan
havayolu firmalarinda goriilmektedir. Amerika Birlesik Devletleri’'nde ticari
havayolu tagimaciliginin yapilmaya baslandigi ilk giinden beri firmalar “miisteriler
ucagin kalkis zamanindan 6nce herhangi bir ceza ddemeden rezervasyonunu iptal
edebilir” politikasii benimsemislerdir. Yani alinan bir bilet gelecekteki bir ugus i¢in
de kullanilabilecek ya da hemen nakde doniistiiriilebilecek bir “para gibidir”. Bu
durum havayolu firmalarmnin her bir ucusta ka¢ tane miisteriye rezervasyon hakki

taniyacagi gibi sorunlarin yasanmasina neden olmaktadir. Eger rezervasyonlar ucagin
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kapasitesiyle sinirlandirilirsa tamamen rezervasyon yaptirilmis olan uguslarda ucakta

cok sayida bos koltuk kalabilmektedir (Philips, 2005: 207-208).

1.2.2. Fiyat Tabanh Gelir Yonetimi Yaklasimlar

Perakendecilik gibi bazi sektorlerde fiyat tabanli gelir yonetimi yaklagimlar1
kullanilrken c¢ogunlukla yolcu tagimaciligi yapan firmalarda miktar tabanli
yaklagimlar kullanilmaktadir. Cesitli iirin ya da hizmet smiflarmma ait talep
tedariginin esnek olmasi nedeniyle havayolu tasimaciliginda, otel oda tahsisinin
yapilmasinda ve araba kiralama gibi konularda hizmet iireten firmalar miktar tabanl
gelir yonetimi yaklasimlarindan yararlanmaktadirlar. Ancak fiyat esnekliginin miktar
esnekliginden daha fazla oldugu sektorlerde fiyat tabanli gelir yOnetimi
yaklasimlarindan yararlanilmaktadir. Miktar tabanli gelir yonetimi yaklasimlarinda
farkli miisteri smiflarma farkhi {irtin ya da hizmetler satis sinirlamalar1 yoluyla
sunulurken fiyat tabanli gelir yonetimi yaklasimlarinda fiyat esnekligi yoluyla
satiglar yapilmaktadir. Yani fiyatin arttirilarak satisa smirlandirma getirilmesi
gelirlerin de artmasini saglayacagindan dolayr miktar tabanli yaklagima gore daha
kazangl bir durum ortaya ¢ikmaktadir. Sezonluk moda mallar satan perakendeciler
sezon bitmeden Once ellerinde kalan fazladan envanterlerini bitirmek i¢in fiyat
indirimleri yapmaktadirlar. Ozellikle de hazir giyim, spor, yiiksek teknoloji
irlinlerinde ve cabuk bozulan gida perakendeciliginde fiyat tabanli gelir yonetimi
uygulamalar1 yaygin olarak kullanilmaktadir. Bu gibi durumlarda fiyat indirimlerini
tesvik eden nedenler iirtinlerin dayaniksiz olusu ya da bu {iriinlerin satis sezonu
bitiminde diisiik hurda degerine sahip olmasidir. Bu nedenle firmalar envanterlerini
diisiik fiyattan satarak hurda degerinden kurtarmaktadirlar (Talluri ve van Ryzin,
2004: 179). Fiyat tabanl gelir yonetimi yaklagimlar: fiyat farklilastirma ve dinamik

fiyatlandirma olmak tizere iki farkli sekilde uygulanabilmektedir.

1.2.2.1. Fiyat Farkhlastirma

Fiyat farklilagtrma bir firmanin ayni iirlinii tamamen farklilagtirmasi ya da

cok az farklilagtrmasiyla farkli miisterilere farkli fiyatlarla satmasi olarak
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tanimlanmaktadir. Fiyat farklilastirma gelirlerini arttirmak isteyen firmalar i¢in etkili
bir uygulamadir. Bu yolla fiyatlarin zaman igerisinde gilincellenmesini ve
hesaplanmasini gelistirmek icin analitik tekniklerin kullanimi gerektiginden dolay1
fiyat farklilagtirma fiyatlandirmaya yeni bir karmasiklik boyutu kazandirmaktadir.
Fiyat farklilastirma sadece ayni olan bir iiriin i¢in farkli miisterilere farkli fiyatlar
belirlemeyi (grup fiyatlandirmasi) degil ayni zamanda iiriin adaptasyonu, bolgesel
fiyatlandirma ve kanal fiyatlandirmasi gibi daha az tartismaya sebep olan stratejileri
de kapsamaktadir (Philips, 2005: 74). Fiyat farklilastirmasini uygulayabilmek i¢in
farkli o6deme istegine sahip miisterilerin olmasi ve firmanin fiyat teklifinde
bulunmadan 6nce miisterilerin 6deme istekleri hakkinda yeterli bilgiye sahip olmasi
ile arbitrajin smirlandirilmas: gerekliligi gibi iki temel kosul gereklidir. (Yeoman ve
McMahon-Beattie, 2011: 110). Fiyat farklilastirmada; eksik ve hatali gruplama,
cannibalization (firmanin {irettigi yeni bir iirlin ¢esidinin bir 6l¢iide mevcut {iriinlerin
satisinin ya da piyasa paymin yerini almast durumudur) ve arbitraj (fiyat farkliliklar1
ticlincli sahis arbitraja dahil olan kisler i¢in {iriinli diisiik fiyattan satin alip 6deme
istekliligi  yiiksek olan kisilere yeniden satmak seklinde giigli bir istek
olusturmaktadir) gibi sinirlar s6z konusu olmaktadir (Philips, 2005: 77).

1.2.2.2. Dinamik Fiyatlandirma

Uriinlerin fiyatlar1 belirli bir aralikta ya da smirli bir fiyat setinden
smirlandirilmig ya da sinirlandirilmamis  bir  sekilde belirlenmektedir. Belirli
kosullarla ilgili olarak zamanla degisen fiyatlara bagli talebin kontrol edilmesi
nedeniyle dinamik fiyatlandirma terimi kullanilmaktadir. Dinamik fiyatlandirma i¢in
hazir giyim perakendecileri klasik bir érnektir. Uriin sezon sonunda degersiz duruma
diiserken diger taraftan da talep gerceklesmeden aylar dncesinden siparis verilmesi
gerektiginden dolay1 gesitli fiyatlandirma kararlariyla (sezon sonu indirimleri gibi)
talebi arttirmak gerekmektedir. Bu nedenle gelir maksimizasyonu uygulamalarinda
dinamik fiyatlandirma i¢in talep temelli yaklasimlar kullanilabilmektedir (Miiller-
Bungart, 2007: 18). Dinamik fiyatlandirmayla ilgili detayli bilgiler ¢aliymanin ikinci

boliimiinde verilmistir.
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IKIiNCi BOLUM
SEZONLUK URUNLERDE DINAMIK FiYATLANDIRMA VE
DINAMIK FiYATLANDIRMA MODELLERi

2.1. DINAMIK FiYATLANDIRMA KAVRAMI

Fiyatlandirma kararlar1 bir firmanin karliligin1 etkileyen en Onemli
kararlardir. Etkili bir fiyatlandirma yoluyla yatirimin getirisini arttirmak, yeni
miisteriler kazanmak ve maksimum satis hacmine ulagsmak gibi amaclarin yani sira
her tiirlii fiyatlandirma problemlerinde fiyat politikalarim1i dis cevreye gore
belirlemek, fiyat politikalarmin nasil sekillendigini a¢iklamak, modelleme yaparak
karar vericilere fiyatlandirma kurallar1 ve prensipleri 6nermek, farkli senaryolar i¢in
satiglar1 tahminleyerek fiyat politikalarin1 ve kazang sonuglarini ortaya koymak gibi
amagclar da s6z konusu olmaktadir (Ng, 2008: 6; Chenavaz vd., 2011: 1).

Uriin fiyatlarinin maksimum geliri saglayacak sekilde belirlenmesi ya da
miktarlarinin optimal sekilde tespit edilmesi i¢in firmalarm yeterli bilgi ve veriye
sahip olmasi gerekmektedir. Firmalar pazarin rekabet durumuyla ilgili bilgiye ihtiyac
duydugu kadar miisteri davraniglariyla ve bu miisterilerin mali durumlariyla ilgili
bilgilere de gereksinim duymaktadirlar. Fiyat ya da miktar ayarlamalar1 yoluyla gelir
maksimizasyonu amaclanirken katlanilan maliyetlerin minimumda tutulmasi
gerekmektedir. Ancak geleneksel fiyatlandirma ve envanter kontrol teknikleri
oldukga statik oldugu igin bu sart1 saglayamazlar. internet ve bilgi teknolojilerindeki
hizl1 gelismeler fiyatlandirma ve envanter belirleme kararlar1 lizerinde 6nemli oranda
etkili olmustur. Firmalar bu sayede miisterileri ve rakipleri hakkinda yeterli bilgiye
sahip olmuslar diisiik bir maliyetle envanterleri ile fiyatlarin1 dinamik olarak
giincelleyerek dinamik fiyatlandirma optimizasyonlar1 yapabilmislerdir (Simon,
2007: 17). Genel olarak dinamik fiyatlandirma problemlerinde smnirli bir planlama
donemi boyunca beklenen gelir akislarin1 maksimize etmek icin sabit olan envanter
diizeyinin azalmasiyla beraber satig fiyatlarmin dinamik olarak ayarlanmasi sz
konusudur (Monahan vd., 2004: 74). Firmalar dinamik fiyatlandirma uygulamalarina
talep verilerine erisilebilirlikteki kolaylik, yeni teknolojilerle fiyat degisimlerinin

kolay bir sekilde yapilabilmesi, dinamik fiyatlandirma uygulamalar1 icin talep
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verilerinin analizinde kullanilan karar destek araglarinin mevcut olusu gibi
nedenlerden dolayr yaygin bir sekilde yer vermektedirler (Elmaghraby ve
Keskinocak, 2003: 1287). Dinamik fiyatlandirma uygulamalarina genellikle belirli
bir zaman dilimi igerisinde satilmasi gereken {iriinler i¢in ve envanter diizeyinin
arttirilmasinin  imkansiz ya da c¢ok fazla maliyetli oldugu endiistrilerde yer
verilmektedir (Sibdari, 2005: 2).

Dinamik fiyatlandirma uygulamalarmin temelinde yatan amag¢ miisteriden
gelen talebe, mevcut envanter diizeyine ve miisteri o0zelliklerine gore farkli fiyat
uygulamalar1 yoluyla gelirin maksimize edilmesidir. Bu ama¢ dogrultusunda
firmalarin rekabetci bir ¢gevrede hayatta kalabilmeleri etkili fiyatlandirma modelleri
gelistirmesine bagli olmaktadir. Calismanin bu boliimiinde dinamik fiyatlandirma
kavrami tanimi ve kapsami dogrultusunda ele alinarak sezonluk {iriinlerde dinamik
fiyatlandirma konusunda bilgiler verilmis ve dinamik fiyatlandrma modelleri
kurulurken g6z Oniine alinan unsurlar degerlendirilerek bu degerlendirmeler
sonucunda ¢ok Triinli dinamik fiyatlandrma uygulamalariyla ilgili literatiir

arastirmasina yer verilmistir.

2.1.1. Dinamik Fiyatlandirma Tanimi ve Kapsamm

Dinamik fiyatlandirma miisterilerin bir {liriine ya da hizmete yiikledikleri
degere bagli olarak fiyatlarin dinamik olarak ayarlanmasidir. Dinamik fiyatlandirma
fiyat serpilmesi ve fiyat farklilagsmasi olmak {izere iki yoniiyle ele alinmaktadir. Fiyat
serpilmesi bolgesel veya gecici olabilmektedir. Bolgesel fiyat serpilmesinde ayni
irlin farkli firmalar tarafindan farkl fiyatlarla satilabilirken gegici fiyat serpilmesi
belirli bir magazada arz-talep durumuna ve zamana bagl olarak cesitli fiyatlarin
belirlenmesi seklinde uygulanmaktadir. Dinamik fiyatlandirmanin diger bir yonii de
ayni Uriin i¢cin miisterilere gore degisen farkl fiyat uygulamalarinin yapildig: fiyat
farklilagmasidir. Bu uygulama {i¢ farkli sekilde yapilabilmektedir (Narahari vd.,
2005: 233);

1. Birinci derece (tam) farklilastrma; bu uygulamayla firmalar potansiyel

miisterilerine gore degistirdikleri fiyatlarla farkli birimlerdeki iiriinlerini o

tirtine en ¢ok degeri veren ve ddeme istekliligi en yiiksek olan miisteriye
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maksimum fiyatla satmaktadir. Bunun i¢in firmanin her bir miisterisinin

O0demeye olan maksimum istekliligini belirleyecek diizeyde yeterli bilgiye

sahip olmasi1 gerekmektedir.

2. ikinci derece farklilastrma; bu farklilastrma ayni zamanda dogrusal

olmayan fiyatlandirma olarak da bilinmektedir. Bu uygulamayla firmalar

farkli iiriin  birimlerini miktarlarma bagli olarak farkli fiyatlarla
satmaktadirlar. Miktar indirimleri bu farklilastirmaya 6rnek olarak verilebilir.

3. Ugiincii derece farklilastirma; firmalar farkli miisteri gruplarma fakli

fiyatlarla iiriinlerini satmaktadirlar. Ogrenci indirimi bu uygulamaya &rnek

olarak verilebilir.

Dinamik fiyatlandirma dogru zamanda, dogru miisteriye, dogru hizmeti
saglamak {izere Uriin fiyatlarmin ayarlandigi bir isletme stratejisidir. Dinamik
fiyatlandirma uygulamalarinin mantigin1 anlayabilmek i¢in havayolu firmalari
ornegine bakmak gerekmektedir. Bir havayolu firmasi ayni sinifa ait koltuklarini
satmak istedigi zaman iicretlerini mevcut koltuk envanterine ve ugus zamanina baglh
olarak farkli sekillerde belirlemektedir. Havayolu firmalar1 ugus zamani
yaklastiginda eger cok sayida bos koltuk kaldiysa promosyonlu satis hizmetleri
sunmaktadirlar. Havayolu tagimaciligindaki koltuklar gibi dayaniksiz iiriinlerin smirl
bir satiy zamanmnda miktarlar1 sabittir ve yeniden sipariglerinin verilmesi
olanaksizdir. Ayrica birden fazla {iriin satisinda marjinal maliyet diisiik oldugundan
dolay1 gelirin biiyiik bir kismi dogrudan dogruya kari olusturmaktadir. Bu gibi
Ozelliklerinden dolay1 dayaniksiz iirlinler dinamik fiyatlandirma uygulamalar1 igin
oldukc¢a uygun olmaktadir (Lin, 2006: 522-523).

Dinamik fiyatlandrma uygulamalarinda donemler arasi kazancin her
diliminde gelir maksimize edildigi gibi ayn1 zamanda gelecekteki fiyatlar {izerindeki
dinamik etkilerin de neler oldugu ortaya konulmaktadir (Chenavaz vd., 2011: 3).
Isletme uygulamalar1 agisindan bakildiginda ¢ogu perakendeci ve endiistriyel ticaret
yapan firmalar dinamik fiyatlandirmay1 kisiye ozel fiyatlandirma, fiyat indirimleri,
promosyonlu satislar, kupon uygulamalari, miktar indirimleri, sezon sonu indirimleri,
acik arttrma, fiyat pazarhgr ve fiyat goriismeleri gibi cesitli formlarda
uygulamaktadirlar (Talluri ve van Ryzin, 2004: 175). Sezonluk iiriin satis1 yapan

perakendecilerde dinamik fiyatlandirma uygulamalar1 sezon sonu gelmeden once
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elde kalan fazladan envanterin indirimli fiyatlarla satiga sunulmasi seklinde
yapilmaktadir. Sezonluk {riinlerdeki hizli moda degisimleri nedeniyle fiyat
indirimlerinin ~ siklikla yapildigi hazir giyim perakendeciliginde dinamik

fiyatlandirma uygulamalar1 olduk¢a 6nem tagimaktadir.

2.1.2. Sezonluk Uriinlerde Dinamik Fiyatlandirma

Dinamik fiyatlandirma bir {iriiniin zaman igerisinde farkli sekillerde
fiyatlandirilmasiyla ilgilidir ve genellikle talebin sezonsal oldugu ve belirsizlik
tasidigr durumlarda geliri arttirmak amaciyla siklikla uygulanmaktadir (Rana vd.,
2014: 116). Sezonluk iiriinlerin fiyatlandirmalariyla ilgili olarak iiriinlerin
ozelliklerine dikkat etmek gerekir. Ornegin kadin giysileri tasarimindaki gesitlilikleri
itibariyle erkek giyisilerine nazaran fiyat1 daha yiiksek olarak belirlenmekte ve iiriin
satis1 olmadiginda fiyatlar hizla diisiirilmektedir. Ayrica iiriinlerin rafta kalma
zamanlarinin bir fonksiyonu olarak da indirimli satislar gerceklestirilebilmektedir
(Lazear, 1986: 14). Hazr giyim irlnleri gibi sezonluk {iriinlerde satis sezonu
boyunca reklam kampanyalar1 yapilmak istendiginde perakendeci magazalar iiriin
gruplar1 i¢in tek tek fiyatlarini duyurmazlar indirim oranlariyla ilgili kampanyalar
diizenlerler. Bazi durumlarda da belirli {iriin gruplarinda promosyonlu satislar
yoluyla potansiyel miisterilerin magazaya gelis oranlarimi arttirabilirler (Bitran ve
Mondschein, 1997: 64). Herhangi bir {iriin i¢in satin alma eylemini gergeklestirecek
olan potansiyel miisteriler, liriin icin 6demeye istekli olduklar1 maksimum fiyat
diizeyi olarak ifade edilen “rezervasyon fiyatlar1” ile karakterize edilmektedirler.
Firma tarafindan belirlenecek olan fiyatlar rezervasyon fiyatlarindan daha diisiik
olursa miisteriler o Uriinii almaya istekli olacaktir. Sezonluk {iriin satis1 yapan bir
firma planladig1 satis sezonu boyunca bekledigi toplam geliri maksimize etmek iizere
her bir satis periyodunun baslangicinda mevcut envanter diizeyini, miisteri gelis
oranlarmin olasilik dagilimini ve rezervasyon fiyatlarmi temel alarak {iriin fiyatlarin
belirlemektedir. Genel olarak sezonluk satis1 yapilan iirlinlerin satis periyodu en fazla
iki ya da ii¢ ay1 agsmayacak sekilde belirlendigi i¢in sezon siiresince envanter siparisi

vermek olduk¢a zor olmaktadir. Bu nedenle bu gibi iriinlerin satiginda sezon
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stiresince yeniden siparis verilmesine miisaade edilmemekte siparisler planlanan
sezonun baglangicinda verilmektedir (Bitran ve Mondschein, 1993: 4).

Pashigan (1988) sezonluk iiriinlerin satiglarini ¢ farkli sinifa ayirarak
degerlendirmistir. {lki sezon sonunda yapilan indirimli satiglardir. Ornegin yazlik bir
mayonun agustos aymin sonu veya eyliil ayinin baginda bir veya iki hafta boyunca
satisinin gerceklestirilmesi seklinde uygulanmaktadir. Sezon sonu yapilan indirimli
satiglar miisterilerin stratejik diisiinmelerine yol acarak indirim sezonlarini bekleyen
miisteri profillerinin olusmasma neden olmustur. Ikinci satis sekli kisa vadeli
promosyonlu satiglardir. Bu durumda segilen belirli iirlinler kisa bir zaman periyodu
boyunca indirimli olarak satisa sunulmaktadir. Ugiincii satis sekli ise siirekli olarak
yapilan indirimli satiglardir. Bitran ve Mondschein (1997) sezonluk {iriin satiglarinin
yapildig1 hazir giyim firmalarinda satis sezonu boyunca yapilan indirimlerin gegici
fiyat indirimleri (anneler giinii gibi 6zel giinlerde yapilan indirimler iirlin satislarinin
nasil gerceklestiginden bagimsiz olarak onceden planlanir) ve kalict indirimler (bu
tiir indirim kararlar1 envanterin ve sezon sonuna kadar kalan zamanin goz Oniine
almmastyla dinamik olarak verilmektedir) seklinde yapildigini ifade etmislerdir. Her
bir {iriin i¢in zamanin farkl noktalarinda ve farkli envanter miktarlarma gore indirim
kararlar1 verildiginden dolay1 kalic1 indirim uygulamalarinda reklam kampanyalar1
yapilmamaktadir. Bu nedenle miisteriler magazaya gelmeden 6nce mevcut fiyatlar

hakkinda simirh bir bilgiye sahip olmaktadirlar.

2.2. DINAMIK FiYATLANDIRMA MODELLERI

Herhangi bir dinamik fiyatlandirma modelinde fiyatlardaki degisimlere
karsilik tek tek ya da toplamda talebin modellenmesi gerekmektedir. Talluri ve van
Ryzin (2004) bu durumda ilk olarak zaman igerisinde miisterilerin satin alma
davranislar1 lizerindeki etkilerin ortaya konulmasi gerektigini ve ardindan pazar
kosullarinin nasil olustugunu ve oOzellikle de rekabet diizeyiyle ilgili bilgilere
gereksinim duyuldugunu ifade etmislerdir. Elmaghraby ve Keskinocak (2003) bir
perakendeci icin pazar g¢evresini dikkate alarak dinamik fiyatlandirma modellerini
envanter politikasma (envanterin yenilenip yenilenmemesi gibi kararlarin verilmesi),

zamanin talep tlizerindeki etkisine (talebin zamana bagimli olup olmamasi) ve
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miisteri satin alma davraniglarina (miyopik ve stratejik miisterilerin olmasi) gore ii¢
kategoride ele almiglardir. Sibdari (2005) bu {i¢ kategoriye pazardaki
perakendecilerin sayisini da (tekli veya ¢oklu perakendeci olmasi durumuna gore)
ilave ederek rekabetin soz konusu oldugu dinamik fiyatlandirma modellerini dort
kategoride degerlendirmistir. Narahari vd. (2005) bir optimizasyon problemi olarak
dinamik fiyatlandirma modellerini bes temel kategoride ele almislardir;

1. Envanter diizeylerine bagli olarak fiyatlandirma kararlarinin verildigi

envantere dayali modeller

2. Optimal fiyatlarin belirlenmesi i¢in miisterilerin tercihleri ve satin alma

davranislar1 hakkinda bilgilerin toplanmasinda istatistiksel veya benzeri

tekniklerin kullanildig1 veriye dayali modeller

3. Ayn1 miisteriler i¢in rekabet eden firmalarm olmasi halinde kullanilan

oyun teorisine dayali modeller

4. Cesitli algoritmalar yoluyla miisterilerin satin alma davranislarinin

Ogrenildigi ve buna gore fiyatlarmm belirlendigi pekistirmeli 6grenme

modelleri

5. Sistemin dinamiklerinin bir prototipi yoluyla olusturulan ve bu yolla fiyat

ayarlamalarinin yapildig:1 simiilasyon modelleri

Bu calismada dinamik fiyatlandirma modelleri, envantere, miisteri se¢im

davranisima, zaman periyodunun, piyasanin ve talebin yapisina gore ele alimmustir.

2.2.1. Envantere Dayalh Modelleme

Uriiniin satis fiyatma ve envanter diizeylerine es zamanl olarak karar verilen
ve bu karar verilirken envanterin goz Oniine alindigi ilk model Whitin (1955)
tarafindan ortaya konulmustur. Bu modelde her bir birim {iriiniin elde tutma maliyeti
ve siparis maliyeti géz Oniinde bulundurulmus ve firmanin iiriinline olan
deterministik talep fiyatin dogrusal bir fonksiyonu olarak ifade edilerek fiyatlarm ve
siparis miktar kararlarinin optimize edilmesiyle gelir maksimizasyonu saglanmstur.
Urban ve Baker (1997) deterministik talebin fiyat, zaman ve envanter diizeyine bagl

oldugu bir durumda sezon boyunca optimal siparis miktarlarma nasil karar verilecegi
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ve fiyat indirimlerinin nasil belirlenecegi iizerinde calismislardir. Gallego ve van
Ryzin (1994) rekabetin olmadigi bir pazarda, smirli bir satig sezonu boyunca
envanterin yenilenmedigi ve talebin poisson dagilimma gore stokastik olarak ortaya
cikt1ig1 varsayimiyla envantere dayali bir optimal dinamik fiyatlandirma modeli
gelistirmiglerdir.

Envantere dayali olarak belirlenen dinamik fiyatlandirma modellerinde
oncelikle belli bir zaman dilimi igerisinde satilacak olan iiriin ya da hizmetin
miktarlarina ve bu miktarlarin yenilenip yenilenmemesine karar verilmektedir. Amag
en diisiik maliyetli envanter diizeyinin belirlenmesidir. Envanter kisidi gelir yonetimi
uygulamalarinda gerek miktar gerekse fiyat tabanli uygulamalarda 6nemli bir
varsayim olarak degerlendirilmektedir. Firmalar mevcut envanter diizeyine baglh
olarak potansiyel miisterilerinin 6demeye istekli olduklar1 maksimum fiyata goére
sabit bir fiyat politikas1 uygulayabilmekte ya da farkli miktarlarda yapilacak olan
satiglara gore farkl fiyat politikalar1 ortaya koyabilmektedirler.

Belirli bir satig periyodu (H = [0, T]) boyunca fiyata duyarl bir talebin s6z
konusu oldugu sabit sayida baslangic kapasitesine sahip bir firmada bagslangic
kapasitesi m parcali bir vektor olarak Co= (c;(0),.......,C,,(0)) seklinde ifade
edilmektedir. Eger firma c¢ok sayida kaynaktan fiiriin temin ediyorsa Cy(0),
k kaynagindaki baslangic kapasite miktarlarini ifade etmektedir. Buradaki kapasite
otel isletmelerinde otel odasi, belirli bir giizergahtaki ugus gilinlerine ait mevcut
koltuk sayis1 ya da bir hazir giyim magazasindaki herhangi bir {iriin adedi
olabilmektedir. Gelir yonetimi problemlerinde dinamik fiyatlandirma modelleri
kurulurken kapasiteyi olusturan mevcut envanterin 6zellikleri ve iirlin setinin nasil
olusturulacagi oldukca Onemlidir. Kapasite belirlenirken miktar kararlar1 zamana
bagli olarak olusturulmaktadir. Zaman ilerledikge ve kaynaklar tiikenmeye
basladikca (satildiginda ya da bozuldugunda) kapasite azalmaya baglamakta ve
herhangi bir t zamaninda mevcut kapasite Cp= (c;(t),.......,Cn(t)) olarak ifade
edilmektedir (Bitran ve Caldentey, 2003: 205-206).

Bir firma fiyat planlamas: siiresince envanterini yenilesin ya da yenilemesin
satiy sezonu baglangicinda envanter kararlarmi vermek zorundadir. Hazir giyim
driinleri gibi kisa yagam Omriine sahip lriinlerde satis sezonu boyunca envanterin

temin edilmesi uzun tedarik zamanlar1 gerektirdiginden dolay1r envanter
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yenilenmemektedir (Elmaghraby ve Keskinocak, 2003: 1289). Satig sezonu boyunca
envanterin yenilenmesine izin verilirse perakendeci, satiglar devam ederken envanter
miktarma ve satig fiyatina birlikte karar vermektedir. Eger satis sezonu boyunca
envanterin yenilenmesine izin verilmiyorsa perakendeci satiy zamanindaki mevcut

envanter diizeyine gore satis fiyatina karar vermektedir (Sibdari, 2005: 3).

2.2.2. Miisteri Secim Davranisina Gore Modelleme

Dinamik fiyatlandirma modellerinde miisteri satin alma davraniglari, miyopik
ve stratejik (rasyonel) olmak tlizere iki sekilde ele alinmaktadir. Miyopik miisterilere
iirlin i¢in ddemeye istekli olduklar1 fiyatin altinda bir fiyat sunuldugunda satin alma
davranisinda bulunmaktadirlar. Miyopik miisterilerin iiriiniin fiyatinin gelecekte daha
diisiik olacagi beklentisiyle satin alma davranisinda bulunmamak gibi karmasik bir
satin alma stratejileri yoktur. Stratejik miisteriler ise firmalarin fiyatlandirma
stratejilerine karsilik satin alma davranislarini optimize etmektedirler (Talluri ve van
Ryzin, 2004: 182). Hazr giyim iriinlerini satin alan miisterilerin satin alma
davranislar1 gerek moda egilimlerine bagh olarak gerekse miisterilerin almak istedigi
iirlinli sezon boyunca kullanmak istemesi gibi nedenlerden dolay1 daha ¢ok miyopik
satin alma davranis1 seklinde olmaktadir. Ancak otomobil gibi pahali ve dayanikli
iirlinleri satan almak isteyen miisteriler daha stratejik diisiinmekte ve buna goére daha
rasyonel bir satin alma davraniginda bulunmaktadirlar.

Miyopik miisteri davranisi temel alindiginda kurulacak olan tahmin
modellerinde ge¢mis donemlerde gozlemlenen miisteri davramiglar1 dikkate
alinmaktadir. Bu durumda stratejik davranan miisterilerin ortaya ¢ikmasi da miimkiin
hale gelmektedir. Ornegin fiyat duyarliigi yiiksek olan bir miisteri satn alma
eylemini satiy sezonunun sonlarina yani indirimli satis dOnemlerine
erteleyebilmektedir. Bdylece fiyatlandirma modeli stratejik davranis modeli
olmamasima ragmen olusturulacak tahmin modelleriyle dogru fiyat1 yakalamak daha
miimkiin hale gelmektedir. Miyopik miisteri mevcut fiyatin rezervasyon fiyatinin
altina diismesi halinde satin alma davranisinda bulunmaktadir. Cogu durumda
miisteriler yeterli diizeyde bilgiye ve zamana sahip olmadiginda stratejik

davranmayip aninda karar verebilmektedirler.
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Stratejik miisteri davranist temel alindiginda firmalarin fiyatlandirma
stratejilerine karsilik miisteriler de satin alma davranislarini optimize etmektedirler.
Stratejik miisteri temelli modeller daha gergekeidir. Ancak bu durumda fiyatlandirma
probleminin talep modeli miisteri ile firma arasindaki bir oyuna dayanmakta ve
optimal fiyatlandirma stratejilerinin analizi ve tahmini 6nemli 6l¢iide karmasik hale
gelmektedir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 183). Misteri satin alma davraniglarinin
stratejik olmasi halinde fiyatlandrma modeli oyun teorileri kullanilarak

¢Oziimlenmektedir.

2.2.3. Zaman Periyodunun Yapisina Gore Modelleme

Zaman periyodunun yapisi bakimindan biitiin dinamik fiyatlandirma
modelleri asagidaki {i¢ tiirden birine gore ortaya konulmaktadir (Chen ve Chen,
2014: 3);

1. Siirekli zaman periyodu; zamanin herhangi bir noktasinda fiyat degisimleri

yapilabilmektedir. Bu tiir bir fiyatlandirma 6zellikle fiyatlarin kolaylikla ve

diigsiik bir maliyetle ayarlanabildigi online satis hizmeti sunan magazalarda
siklikla kullanilabilmektedir.

2. Pargali (kesikli) zaman periyodu; fiyatlandirmanin yapilacagi smirh sayida

zaman periyodu vardir ve fiyat degisimleri her bir periyodun baslangicinda

yapilmaktadir. Ornegin fiziki bir magazada sezon sonunda fiyat
indirimlerinin yapilmasi bu tip bir zaman periyoduna 6rnek olarak verilebilir.

3. Miisteri temelli zaman periyodu; fiyat degisimleri sadece miisteri

gelislerinin oldugu zaman periyodlarinda yapilmaktadir.

Zaman periyodunun yapisi bakimindan literatiirde yer alan dinamik
fiyatlandirma modellerinin siirekli ve parcali (kesikli) olmak tizere iki farkli duruma
gore ele alindig1 goriilmektedir. Fiyat setinin esnek olarak belirlendigi firmalarda
(6rnegin lirline olan talep ¢ok fazlaysa ve iirlin piyasada sl sayida iiretilmisse)
stirekli izin verilebilir fiyatlandirma, fiyat setinin sinirli sayida fiyatlardan olustugu
firmalarda da (6rnegin bir gomlek i¢in izin verilen fiyat setinin {25, 35, 45} TL
olmasi) parcali fiyatlandrma uygun olmaktadir. Parcali fiyatlandirma

uygulamalarinda fiyatlar ya Onceden miisterilere duyurulmakta ya da olasilikli
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fiyatlandirma yoluyla belirlenebilmektedir. Pargali izin verilebilir fiyatlar gercege

daha yakin sonuglar vermektedir.

2.2.4. Piyasanin Yapisina Gore Modelleme

Dinamik fiyatlandirma problemlerinin modellenmesinde piyasanin yapisi
monopol, oligopol ve tam rekabet durumuna gore ele alimmmaktadir. Monopol bir
piyasanin s6z konusu olmasi halinde firmanin {iriin ya da hizmetine olan talep,
rakiplerinin fiyatlarma bagl olarak degil sadece firmanin kendi fiyatlarina gore
ortaya c¢ikmaktadiwr. Bu durumda dinamik fiyatlandirma modelinde rakiplerin
uygulayacagi fiyat degisimlerinin etkileri gz Oniine alinmamaktadir. Bu varsayim
coziimlenebilirlik agisindan Oncelikli olarak tercih edilse de genellikle gercegi ¢ok
fazla yansitmamaktadir. Monopol bir piyasa i¢in kurulan dinamik fiyatlandirma
modelinde ge¢misteki fiyatlandirma stratejilerinden Onemli oranda faklhiliklar
olustugunda belirlenen optimizasyon stratejisi dogru olmayabilir. Buna ragmen bu
modeller uygulamada yaygin olarak kullanilmaktadir. Oligopol bir piyasa yapisi s6z
konusu oldugunda dinamik fiyatlandirma modellerinde rakiplerin fiyat stratejileri de
hesaba katilmaktadir. Ancak rakiplerin verilerini toplamak ve fiyatlandirma
modelinin dogrulugunu tahmin etmek olduk¢a zor olmaktadir. Bu nedenle bu
modeller uygulamada daha az kullanilmaktadwr. Tam rekabetin oldugu bir pazar
yapisinda rakip firmalar 6zdes iiriinler satmaktadir ve her bir firma benzer tiriinleri
sattig1 i¢cin firmalarin pazardaki paylar1 goreceli olarak oldukg¢a az olmaktadir. Bu
durumda firmalar piyasa fiyatma hicbir etkisi olmayan saticilar konumunda
oldugundan dolay1 pazar fiyatlarin1 etkileyememektedirler. Firmalarin piyasada
fiyatlandirma giliciiniin  olmayis1 nedeniyle fiyat tabanli gelir yOnetimi
yaklagimlarinda tam rekabetin oldugu pazar yapisi kullanilmamaktadir (Talluri ve
van Ryzin, 2004: 186).

Oligopol pazar kosullarinda temel modeller fiyat (Bertrand, 1883) veya
miktara (Cournot, 1963) bagl olarak kurulmaktadir. Buna gore firmalar oyun
teorilerini kullanarak tesadiifi talep kosullarinda her bir satis periyodu boyunca
uygun olan fiyat-miktar stratejilerini belirlemektedirler. Bertrand (1883)’a gore

firmalar satig periyodunun her bir zaman diliminde rakiplerinin ve kendi fiyatlarmin

39



bir fonksiyonu olarak ifade ettikleri talep dogrultusunda (ge¢mis verilerden elde
edilen) fiyat kararlarin1 gelecekteki periyotlar i¢in giincelleyerek kendi optimal
fiyatlarin1 belirleme yoluyla gelirlerini maksimize etmektedirler. Cournot (1963)’a
gore ise firmalar rakiplerinin kapasite boliisiim politikalarmi géz 6niine alarak kendi
iiriin miktarlarmi optimize eden ve toplam gelirini maksimize edecek olan kapasite

boliisiim kararlarini vermektedirler.

2.2.5. Talebin Yapisina Gore Modelleme

Miisteriler herhangi bir {iriinii satin almadan 6nce fiyatina, uygunluguna ve
ozellikle de 6zdes tirlinler satan bir firma s6z konusu oldugunda mevcut diger
irlinlerin niteligine bakarak karar vermekte ve buna gore bir talep ortaya
cikmaktadir. Literatiirde ortak kapasiteyi paylasan ¢oklu iirlinler arasindaki iligkiler
incelendiginde ti¢ farkli iriin 6zelligi ile karsilasilmaktadir (Chen ve Chen, 2014: 5);

1. Ikame edilebilir iiriinler; birbirinin yerine gecen iiriinlerdir. Bu durumda
bir iirlinlin fiyat1 arttifinda diger iirline olan talep artabilmektedir. Yani
irlinlerin talebi birbirine bagh olarak degerlendirilmektedir. Es zamanl
olarak satilan iiriinlere olan miisteri talebi sadece belli bir iiriiniin fiyatina
degil ayn1 zamanda diger iirlinlerin de fiyatina bagl ise bu durumda her bir
iirlin i¢in talep tahmini ve fiyat optimizasyonu birbirinden bagimsiz olarak
yapilmaktadir. Ikame {iriinler hem yatay hem de dikey olarak
farklilastirilabilmektedir. Yatay olarak farklilastirmada tiiketicinin tercihi
kendine 6zgii olmaktadir. Ornegin bazi miisterilerin kirmizi gdmlegi mavi
gomlege tercih etmesi tiiketicinin kisisel begenileriyle alakali olarak ortaya
cikmaktadir. Dikey farklilagtirmada ise miisteri iiriin ya da hizmeti tiniform
bir sekilde degerlendirmektedir. Ornegin miisterinin, fiyatlar1 ayn1 olan liiks
ve standart iki odadan liikks olani tercih etmesi durumunda hizmet dikey
olarak farklilagtirilmistir.

2. Genel firiinler; iirlinler arasimda ikame ya da tamamlayict iliskiler soz

konusu degildir.
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3. Bagimsiz {riinler; bir iriine olan talep diger {iriine olan talepten
bagimsizdir ve her bir {iriin i¢in gergeklesen talep fiyat tarafindan
belirlenmektedir.

Cok {iirtinlii fiyatlandirma kararlariyla ilgili olarak iirlin 6zelliklerine dayali
talep iliskileri belirlenirken talebin bu capraz esnekliginin etkileri géz Oniinde
bulundurulmalidir. Ayrica ¢oklu {iriinlerin ortak kapasite kisidina sahip olmasindan
dolay1 0rnegin ayni1 kaynaktan saglanan sinirli sayida tedarik edilen iki {iriin s6z
konusu oldugunda bu iki iirlin arasinda ¢apraz talep esnekligi olmasa bile bir {iriiniin
fiyatlandirma karar1 verilirken sinirli kaynagi kullanan diger triine olan talebin
etkileri de dikkate alinmak zorundadir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 215).

Herhangi bir dinamik fiyatlandirma modelinde fiyattaki degisimlere karsilik
toplamda veya tekil olarak talebin nasil modellenecegine gereksinim duyulmaktadir.
Bu noktada dinamik fiyatlandirma problemlerinde miisterilerin belirli bir zaman
diliminde satin alma karar siirecindeki davraniglarinin nasil olustugu, rekabet diizeyi
ve miisteri popiilasyonunun hacmi gibi pazar kosullarmin neler oldugu dikkate
almmalidir (Talluri ve van Ryzin, 2004: 182). Dinamik fiyatlandirma probleminde
rekabet dikkate alinmadiginda talep fiyata duyarl olmaktadir ve firmanin belirledigi
fiyatlar diizeyinde etkilenebilmektedir. Rekabet s6z konusu oldugunda ise talep rakip
firmalarin fiyatlandirma stratejileri gibi dissal faktorlerden de etkilenmektedir. Bu
durumda miisterilerin stratejik satin alma davraniglarinin da talep modeline dahil
edilmesi gerekmektedir. Bu kapsamda literatiir incelendiginde dinamik fiyatlandirma
modellerinde ifade edilen talep yapismin talep dagiliminin bilindigi deterministik
veya talep dagiliminin olasiliginin bilindigi stokastik seklinde oldugu goriilmektedir.

Genel olarak deterministik talep modelinde herbir {iriin icin belirlenen
fiyatlara gore talebin tam olarak bilindigi varsayimiyla kurulacak dinamik
fiyatlandirma modeli zamanin (t), fiyatin (p) ve miisteri satin alma davraniglari
hakkindaki bilginin (Hy) bir fonksiyonu olarak,
D%t (t,p,H, ) =D(t) G (p) C(H,) seklinde ifade edilebilmektedir. D(t),
zamanin bir fonksiyonu olarak {irline olan talebin tahminini gostermektedir.
Modelleme yapilirken iirliniin mevsimsellik etkileri, {irlin yasam 6mrii ve mevcut
envanter diizeyi gibi faktorler dikkate alinmaktadir. Talebin modellenmesinde fiyat

fonksiyonu olarak gosterilen G (p)’nin etkisi ortaya konulurken iriinden elde
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edilecek fayda, fiyat esnekligi ve iirlin ikamesi gibi etkiler dikkate alinmaktadir.
C (H;) ise misteri satin alma davraniglar1 hakkindaki bilginin etkilerini
yansitmaktadir. Talep stokastik bir yapida oldugunda ise talep modeli deterministik
talep modelinin kesikli ve silirekli zamanli bir formiilasyonu olarak,
dDstoc (t,p, H,) = dD%* (t,p, H,) &(t, p, H) seklinde ifade edilmektedir.
&(t,p,H,), fiyat ve zamana bagh olarak talep belirsizligindeki degisimleri
yansitmaktadir (Bitran ve Caldentey, 2003: 209).

Her iki yapiya gore ele alman dinamik fiyatlandirma problemlerinde talep
genellikle poisson dagilimma uygun olmaktadir. Poisson dagilimi ise dinamik
fiyatlandirma problemlerinde iki sekilde ortaya ¢ikmaktadir (Chen ve Chen, 2014: 6-
;

1. Genel Poisson (General Poisson-GP) Dagilimi; talep orani zamanin ve
fiyatin genel bir fonksiyonu olarak ifade edilmektedir. Genel ve bagimsiz
olarak nitelendirilen iirlinlerde yani talebin birbirinden bagimsiz olarak ortaya
¢ikmas1 durumunda bu talep modeli uygun olmaktadir. N zaman periyotlarini
gostermek iizere fiyatin p = (py, ... ..... py) ve zamanin genel bir fonksiyonu
olarak talep oranm1 A1 = (A, ... ... An) seklinde gosterilmektedir. Burada
miisterilerin satin alma davranislarmin etkisi yansitilmamaktadir.

2. Miisteri Se¢imli Poisson (Poisson with Consumer Choice-PCC) Dagilimi;

biitiin iirlinler i¢in t zamanida toplam miisteri gelis oran1 A;, her bir { {irtini

icin P; satin alma olasiligin1 gostermek lizere biitiin iirlinlerin fiyatlar1 birlikte
belirlenmektedir. Genellikle yatay olarak ikame edilen iriinlerde bu dagilim
kullanilmaktadir. Boylece miisterilerin satin alma siirecindeki se¢im kararlari
dinamik fiyatlandirma modeline eklenmektedir. Miisteri burada kendisine en
yiikksek oranda fayda saglayacak olan {iriinii se¢mektedir. Tesadiifi fayda
modeli (random utility model) yatay olarak farklilagtirilan c¢oklu ikame
iriinler arasinda miisteri tercihlerini karakterize etmek i¢in yaygin olarak
kullanilmaktadwr. Tesadiifi fayda modelinin c¢oklu fiiriinler i¢cin MNL

(Multinomial Logit Model) ve NL (Nested Logit Model) talep modeli olmak

lizere yaygin olarak kullanilan iki 6zel durumu vardir. MNL modeli ilk olarak

Luce (1959) tarafindan Onerilmistir. Bu talep modeline gore r;, i liriiniiniin

satig fiyatmi, g(r;) satin alma yararsizh@mi, a;(t) zamanla degisen fayda
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etkisini ve ¢g; tesadiifi degiskenleri gostermek lizere miisterilerin satin alma
olasilig1 P;, her bir iiriin i’den elde edilen fayda olarak ifade dilen u;’ye bagh
olarak Esitlik (2.2)’ye gore elde edilmektedir.

u(ryt) = a;(t) —gr) + ¢ 2.1

eli

Pi =
Y et 2.2)

NL talep modeli ise Williams (1977) tarafindan MNL talep modelinin 6zel
bir durumu olarak formiile edilmistir. Bu modele gore n tane kiimeye ait ikame
edilebilir {irtinler icin i kiimesine ait iirlinler m; olarak ifade edilmektedir. Bu
durumda miisteriler ilk olarak iirin kiimesini segmektedirler. Q;(p) tist kademedeki
[ kiimesi i¢in, q;/(p;) alt kademedekii kiimesindeki jiriinii i¢in miisteri
secimlerinin olasiligmi1 gostermektedir. i kiimesine ait {irlinlerin fiyatlari, p =
(Dity ver eoe en ,Pim;) Ve n kiimelerine ait biitiin iiriinlerin fiyatlari p = (py, ... ... ... Pn)
olarak gosterilmektedir. Buna gore «;¢, i kiimesine ait s iirlinliniin kalitesini, [;
farklilagtirilan {irtin i¢in fiyat duyarhihigmi (B = 0), y; kimeler arasindaki
heterojenligin derecesini (0 < y; < 1) gostermektedir. Bu aralik MNL talep
modelinde y; > 0 olarak ifade edilmektedir. Bunun anlami kiimelerdeki iiriinlerin
birbiriyle benzer olmas1 demektir. a;(p;), [ kiimesine olan ilgiyi gdstermek iizere

Qi(p) ve q;;(p;) Esitlik (2.3 ve 2.4)’e gore elde edilmektedir.

B (a;(pi))" 2.3)
AP = TS @Gy
e %ij—Pijpij (2.4)
q]/l (pl) = Z;n:ll eais_ﬁispis

MNL modeli esit derecede farklilastirilan ve alternatiflerinden bagimsiz
biitiin tiriinler i¢in uygun iken NL modeli benzer olmayan iiriinlerin farkli gruplara

ait olmasi halinde daha uygun olmaktadir.

2.2.5.1. Gallego ve van Ryzin Modeli

Gallego ve van Ryzin (1997) sinirlt bir zaman diliminde {iriinlerini satan bir

firmanin her bir {iriinii i¢in talebin fiyatin bir fonksiyonu olarak stokastik bir siirece

gore ortaya ¢iktig1 bir durumda toplam geliri maksimize etmeyi amaglamiglardir. Bu
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caligmada beklenen optimal gelirin en {st sinwrini analiz etmek i¢in talep
deterministik olarak da ele alinmistir. Buna gore asagidaki varsayimlar
dogrultusunda gelir maksimizasyonu i¢in dinamik fiyatlandirma modeli kurulmustur;
e Talep zamana, fiyata ve diger liriinlerin fiyatina bagli olarak stokastik bir
yapidadir. Ge¢misteki ya da firmanm fiyatlandirma politikalarinin dikkate
alindig1 gelecekteki fiyat beklentileri s6z konusu olmadigindan dolay1
miisteriler sadece firmanin belirledigi mevcut fiyatlara gore satn alma
davranisinda bulunmaktadirlar. Bu durumda miisterilerin satin alma davranisi

stratejik degil miyopiktir.

Uriinler ¢oklu kaynaklardan karsilanmaktadir.

e Bagimsiz iirlinlerin satig1 yapilmaktadir.

Talep genel poisson siirecine gore ortaya ¢ikmaktadir.

Monopol bir pazar yapisi vardir.

Herhangi bir iiriin stokda kalmadiginda gegersiz fiyat uygulamalar1 (null
price) yoluyla iiriine olan talep etkilenmektedir. Bu duruma modelde stok dis1
kosulu denmektedir.

e Uriinlerin hurda degeri sifir olarak kabul edilmistir. Yani satilamayan elde

kalan iirlinlerin zararina satislarla elden ¢ikarilmadigi varsayilmistir.

e Fiyatlar firmanin siirh bir fiyatlandirma setinden se¢ilmektedir.

Bu varsayimlar dogrultusunda herhangibir s zamaninda n {iriinii i¢in talep
oram1 (A= A1, ... ,A") ve fiyat (p = pt,........,p™) ile gosterildiginde talep
fonksiyonu A (p,s) olarak ifade edilmistir. Buna gore hem deterministik hem de
stokastik talep fonksiyonu yoluyla smirli bir zaman dilimi temel alinarak r gelir
oranini ifade etmek iizere gelir maksimizasyon modeli kurulmustur. Bu modelde
j=A{1,......,n} dirinleri, i={1,.....,m} kaynaklar1 gostermek {iizere, iiriin
miktarlar1 mxn boyutlu tamsayili bir matris olarak A = [a;] seklinde ifade
edilmistir. Her bir siitundaki j farkh bir iiriinii gostermek iizere aj; { kaynagindaki j
iriin miktarmi temsil etmektedir. Firmanin iirlin seti M olarak ifade edildiginde
M={A, .......,A,} kimesiyle temsil edilmektedir. M iriin seti belirlendikten
sonra firmanin verecegi ilk Onemli karar belirlenen {iriin gruplar1 i¢in her bir
kaynaktan karsilanacak olan C, baslangi¢ kapasitesinin nasil olusturulacagidir.

Dinamik fiyatlandirma kapsaminda model kurulurken sezonun baslangicinda ve
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herhangibir s zamaninda her bir kaynaktaki baslangic miktarlarina karar verildiginde
beklenen gelirin maksimum olabilecegi araliklarda fiyat kisitlari olusturulabilir.
Bunun i¢in firmanin ge¢mis talep verileri kullanilarak ¢esitli Ongoriiler
gelistirilebilmektedir. Firmanin X; olarak ifade edilen her bir kaynagindaki baglangi¢
miktarlar1 X; = {X,.....,X;, } kimesi ile gosterilmektedir. Firma satis periyodu
boyunca [0, t] araliginda ilave bir kaynak artigina gitmemektedir. A = [a;] matirisi
ile ifade edilen iirlin miktarlar1 her durumda tamsayili bir deger almakta ve
stitunlarda sifir degeri bulunmamaktadir. Bunun anlami her bir iiriin n’nin kaynak
m’den belirli sayida iirlin tiikketmekte oldugudur. Herhangi bir s zamanindaki talep,
iiriin fiyatlarmmn p(s) = (p'(s), ....., p"(s) bir fonksiyonu olarak deterministik talep
orant A(s) = (A(s), ....., 2"(s))’ye gore modellenmistir. Herhangi bir s zamani igin
fiyat vektorl olarak ifade edilen p(s) sayet belirlenmigse firmanin fiyat setinden
secilebilmektedir. [0,t] arahigmda J(x,t) olarak ifade edilen gelir yonetimi
problemi deterministik talep yapist baz alinarak yukarida belirtilen varsayimlar
dogrultusunda Esitlik (2.5 ve 2.6)’da gosterildigi gibi toplam geliri maksimize etmek

amaciyla olusturulmustur.

Amag Fonksiyonu;
t
J4(x,t) = maxf (r(A (s),s)ds
0 (2.5)
Kisit
t
f AA(s)ds<x, 0<s<t (2.6)
0

Esitlik (2.7)’de yer alan a’ optimal politikalar altinda satilan j iiriiniiniin
toplam miktarlarmi ve Esitlik (2.8)’de belirtilen p/, j iiriinii icin agirhklandirilms
ortalama fiyat1 gostermek iizere Esitlik (2.5 ve 2.6) ile ifade edilen gelir
optimizasyon probleminin amag¢ fonksiyonu Esitlik (2.9)’da gosterildigi gibidir.

t
al = f M (s)ds 2.7
0
t . .
= _ fo p’t(s)/U(s)ds 2.8)
Jy M (s)ds
J4(x,t) =max ) p’a’l (2.9
2
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2.2.5.2. Smith ve Achabal Modeli

Modelde hazir giyim perakendeciliginde satis oranlar1 {izerinde mevsimsel
degisikliklerin ve azalan {iriin gesitlerinin etkisinin dikkate alinarak sezon sonu
envanter yonetim politikalarimin ve optimal indirimli fiyatlarin nasil belirlenecegi
amaclanmistir. Buna gére modelin varsayimlar1 asagida belirtildigi gibidir;

e Satis orani fiyata, mevsimsel degiskenlige ve envanter diizeyine baghdir.

e Envanter diizeyi ve satis oranlar1 arasinda yapilan korelasyon analizleri

sonucunda Onemli oranda pozitif yonli iliski oldugu goézlemlenmistir.

Uygulama kapsaminda bu durum degerlendirildiginde satis oranlarinin

envanter dlizeyinin azalmasiyla azaldigini séylemek miimkiin olmaktadir. Bu

nedenle her bir iiriin i¢in bir esik deger belirlenmis ve bu degere “minimum
elde tutma envanteri” denilmistir. Bu esik deger modelde envanter etkisi
olarak gosterilmistir.

e Rekabet, talepteki belirsizlik ve zamana bagli indirimler modele dahil

edilmemistir. Ancak rakiplerin satis oranlarinin etkisi mevsimsel ayarlamalar

olarak modele yansitilmistir.

Bu varsayimlar altinda karar degiskenlerinin, /o = Optimal envanter taahhiidi
ve p(t) = Optimal fiyatlar oldugu, satis orani fonksiyonunun da zamanin, fiyatin ve

envanterin siirekli bir fonksiyonu olarak ifade edildigi parametreler asagida

belirtildigi gibidir.
to :  sezon bas1
te :  sezon sonu
t : sezon igerisinde herhangi bir zaman (ty< t < t,)
H, : sezon basindaki envanter miktari
Iy : sezon basindaki envanter taahhiidii (/o = Hy)
fo :  minimum elde tutma envanteri (esik deger)
p(t) : t zamanindaki fiyat politikas1
s(t) . tozamanindan t zamanina kadar gerceklesen toplam satislar
H, : t zamanimdaki eldeki envanter miktar1
Iy  t zamanimdaki envanter taahhiidii (1o - s(t))
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Se . te zamaninda satilan toplam birimler

x (p,t,H) : p fiyatiyla t zamaninda H envanter diizeyindeki satig orant

Herhangi bir t zamanindaki envanter taahhiidii olan I;, gelecekte ulastiriimasi

planlanan envanter ile elde bulunan envanter miktar1 olan H; nin toplami1 demektir.

Bu nedenle I; = Ip- s(t) genellikle t zamanina baglh olarak azalig egilimindedir.
Fakat H;, herhangi bir ¢ zamaninda ilave bir envanter alimi1 s6z konusu oldugunda
artis gosterebilmektedir. Bu nedenle satis orami ifade edilirken H; yerine I ‘nin
kullanim1 daha yararli olmaktadir. Eger H, < f, ise I; = H;’ dir. Buna gore
x(p,H,t) = x(p,1,t) olarak ifade edilmektedir. Bu durumda satiglar devam ettik¢e
satis orani envanter diizeyine kars1 daha duyarl bir hale gelmektedir. Taahhiid edilen
envanter ve elde bulunan envanter miktar1 sezonun geri kalan kisimlar1 i¢in esit
olmaktadir. Satiglar baslamadan 6nce envanter temin edildigi ve ilave bir envanter
s6z konusu olmadig1 i¢in bu durum sezonluk iiriin satis1 yapan perakendecilerde
gecerli olarak kabul edilebilmektedir. Gerek satis sezonlarinin kisa olmasi gerekse
tedarik siirelerinin uzun olmasi gibi nedenlerle kisa 6miirlii hazir giyim iriinlerinde
envanter yenilenmemektedir. Fakat bazi durumlarda iiriin ¢ok fazla talep
edilebilmekte ve indirimli satig periyodu baslamadan dnce envanter diizeyi f esik
degerinin altina diisebilmektedir. Bu durumda talep edilen fazladan envanterin hizli
bir sekilde temin edilmesiyle envanter taahhiidiiniin eldeki envanter miktarina esit
olmasi1 kosulu yerine getirilmektedir. Satig oran1 fonksiyonundaki f esik degerinin
etkisi, p ve tsabit olmak tizere y(I) =x(p,1,t)/x(p,fo,t) olarak ifade
edilmektedir. u envanter diizeyinin duyarliligini géstermek {lizere y(I)’nmn dogrusal

fonksiyonu asagidaki sekilde gosterildigi gibidir.

Sekil 5: Envanter Diizeyinin Dogrusal Duyarliligi
yD

Envanter Diizeyi (I)

f()
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Sekil 5°de goriildiigli gibi envanter diizeyi fo in lizerine ¢iktiginda bu durum
satislara herhangi bir katki saglamamaktadir. Genellikle I > f oldugunda y (I) =1
olarak ifade edilmektedir. Bu durumda t zamanindaki satislar Esitlik (2.10)’a gore
hesaplanmaktadir.

s© = lo—1.= @, 1), Ddr 19
to

Ayni zamanda s. < [ oldugunda bu durum satilmayan birimlerin oldugunu
gostermektedir. Bu durumda —s.= I(t.) hurda degeriyle ifade edilmektedir.
Indirimli periyot sonrasinda elde kalan envanter hurda degeriyle satilabilmektedir.

Karar degiskeni olan [ icin envanter ilavesi durumunda maliyetlerin
yansidig1 ilave envanter taahhiit diizeyi I ile gosterilmektedir. Bu diizey belirli
sinirlar dahilinde ifade edilebilmektedir. lave edilen envanterin maliyeti Hove I ‘a

bagli olarak asagidaki parametrelere gore tanimlanmaktadir.

A, : maksimum olas1 envanter taahhiidi

c; - magazaya ulastirilarak satisinin yapilacagi envanterin birim maliyeti
c, : sezon sonunda satilmadan kalan envanterin hurda degeri

r : azalan envanter taahhiidii icin birim maliyet

Parcali dogrusal bir fonksiyon olan c(/() toplam envanter maliyeti belirtilen

kosullara bagli olarak Esitlik (2.11, 2.12 ve 2.13)’e gore hesaplanmaktadir.

cqg Hy — c. (Hy — 1) + r(I{ — Hy) Eger I, < H, (2.11)
c(ly) = cqly +r(ly — Ip) Eger Hy < I, < I (2.12)
¢y Iy Eger I, <1, < A, (2.13)

c(ly) hem I, olan envanter diizeyinin Iy olarak degistirilmesi halinde bu
degisimin maliyetini hem de batik maliyetleri yansitan toplam maliyeti ifade
etmektedir. Iy < Hy, oldugunda, c; H, batik maliyettir ve H, — I, kadarlik birim
iriin basma c.kadar gelir saglanmaktadir. Bu durumda elde edilen gelir maliyet
fonksiyonunda negatif isaretli olarak gosterilmektedir. Hy < [, < I; oldugunda
gelecekte ulastirilmasi planlanan 7 birim maliyetli {irlinlerin iptali durumunda gelir
H, — I, birimin hurda degerinden elde edilmektedir. Iy < I, Ao limitine ulasildiginda

elde edilen ilave birimlerdir.
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Bu c¢alisma modelinde toplam gelirden sezondan geriye kalan iiriinlerin
maliyetinin ¢ikarilmasi ile gelir maksimizasyonu amaclanmaktadir. Buna gore

herhangi bir t zamaninda elde edilen gelir Esitlik (2.14 ve 2.15)’e gore

hesaplanmaktadir.
te (2.14)
R(,) — c(Iy) = f p(0) x(p(6), 1(6), )t + (I, — 5,) — c(Uy)
to
Kisit

te (2.15)
Io = s, = f *(p(®), 1(6), )t
t

0

k(t): t zamanmdaki sezonluk talebi, y(I): envanter taahhiidii / oldugunda
envanter etkisini, y: fiyat duyarlilik parametresini, e”"?, p fiyatinda talebin
duyarhiligin1 gostermek iizere modelde yer alan satis oran fonksiyonu Esitlik

(2.16)’ya gore hesaplanmaktadir.

x(p, I, t) = k(t)y(I) e™"?P (2.16)

to’dan t‘ye kadar olan toplam satislar ise Esitlik (2.17) ile hesaplanmaktadir.

t
s(t) = | k@®)yU () e PO dt (2.17)

to

I mevcut envanter diizeyini, f, minimum envanter diizeyini (esik deger) ve
U, 0 ile 1 arasinda deger alan envanter diizeyinin duyarlhiligmi ifade etmek iizere satis
oraninin hesaplanmasida kullanilan ve envanter etkisini ifade eden y(I(t)) iki
parcali dogrusal bir fonksiyon (Esitlik 2.18) ve iissel bir fonksiyon (Esitlik 2.19)
seklinde gosterilmektedir. Her iki ifadede I = f; i¢in y(I) = 1 “dir.

y(I() =1—pumax{0,1—1/f,} (2.18)
— p—Hmax {0,1-1/fo} (2.19)
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2.2.5.3. Caro ve Gallien Modeli

Bu calisma modeline gore iriin ¢esidi sirkiilasyonunun siirekli olarak
yapildig1 ve indirimli fiyatlarin manuel olarak belirlendigi bir hazrr giyim
perakendecisi olan Zara i¢in gercek verilerden elde edilen tahmin modeline dayali bir
indirimli fiyatlandirma optimizasyon modeli gelistirilmistir. Bu modelden elde edilen
sonuclar dogrultusunda belirlenen magazalardaki gelir artisinin 2008 yili itibariyle
%6 oraninda oldugu tespit edilmistir. Bu c¢alismayla Zara hazir giyim
perakendecisinin iki iilke i¢in belirledikleri magazalarda dort tane iiriin grubunun
2006-2007 yillarinin diizenli ve indirimli sezonlar1 olmak {izere biitiin satis
sezonlarinin ve 2008 yilmin diizenli satis sezonu verileri kullanilarak 2008 yilinin
indirimli satig sezonu i¢in ¢ok Uriinlii bir optimizasyon modeli gelistirilmistir. Bunun
icin Oncelikle ¢esitli indirimli fiyatlar dikkate alinarak talebin tahmin edilmesi igin
talep tahmin modeli ortaya konulmustur. Smith vd.’nin 1994 yilindaki ¢alismasindan
yararlanilarak olusturulan talep tahmin modeli p gecmis sezonu ve ¢ mevcut sezonu

gostermek tizere Sekil 6’da gosterildigi gibi iki asamali olarak ifade edilmistir.

Sekil 6: 1ki Asamal1 Talep Tahmin Siireci

Diizenli Satis Sezonu i Indirimli Satis Sezonu
Birinci Asama Tahmin Ikinci Asama Tahmin
Gegmis Sezonlar 2006
2007 B BLBLB BT BEv
Mevcut Sezon 2008 BS.., BE, B, BS Bev, Bev

Iki asamali olarak ortaya konulan talep tahmin siirecinde nihai model segimi
bu siiregte ortaya ¢ikan t-istatistikleri, uygunluk degerlendirmeleri ve yonetimsel
degerlendirmeler neticesinde yapilmistir. Tahmin siirecinde ortaya ¢ikan regresyon
katsayilar1 ve asagida ifade edilen parametreler dogrultusunda w indirimli satis
periyodunu gostermek tlizere talep orani (A;) fonksiyonel formda Esitlik (2.20)‘de

belirtildigi gibi olusturulmustur.
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s € S(r)

IW

rsj

v Z %
SeS(r),jeJ

Py
C
Ay
Aw-1
IW
(min {1, Z
f

)

tirtin gruplar1

magazalar

herbir {iriin 7 i¢in beden renk kombinasyonu (7, s) ile
ifade edilmistir.

indirimli satis periyodu (genellikle 1 haftadir).
Diizenli sezon i¢in w < 1, indirimli satis sezonundaki
ilk periyot i¢in w = 1, diger indirimli satis periyotlar1
icin w > 1 olarak alimmastir.

Jj magazasinda (7, s) beden renk kombinasyonundaki
tirliniin baslangi¢ envanteri

w indirimli satig periyodunda r iirlin grubunun her iki
tilkedeki toplam baglangic envanteri

w indirimli satis periyodunda r iiriin grubu igin talep
orani

7 liriin grubunun satm alma miktar1

r Urlin grubunun magazaya giris yaptig1 glinden
itibaren satis zamanma kadar gegen giin sayisi
(sezgisel olarak karar verilmistir)

onceki periyotta gerceklesen talep orani (diizenli satis
periyodu i¢cin ilk  siparisler baz  alinarak
hesaplanmaistir)

eksik cesit etkisi

Hazir giyim perakendecili§inde envanter belli bir diizeyin altina diistiigii

zaman Uriine olan talep genellikle azalmaktadir. Smith ve Achabal (1998)’1n

calismasia gore envanter miktar1 azaldikca geriye kalan {iriinler miisteri tarafindan

daha az ilgi gormektedir. Modelde f esik degeriyle gosterilen bu durum {iriine bagh

olarak {iirliniin magazada tanitilmasi i¢in gerekli olan minimum envanter diizeyini

ifade etmektedir.
BY
PT

r Urlin grubunun indirimli satig sezonundaki fiyati

r Urlin grubunun diizenli satis sezondaki etiket fiyati
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BY : 7 iirlin grubu i¢in indirim orani
BT

Bors B1s v ven o ,Bs : regresyon katsayilari

AW =F(C,A¥, ¥ 11X, BY)

<ﬁ0r+ﬁ1 In(Cy)+ B2 AY +B5 In(A¥~1)+BY ln(min{l,%})+ ﬁgzn(i—f))
=e ' (2.20)

Esitlik (2.20)’de goriildiigii lizere talep orani i¢in olusturulan model {issel
formdadir. Regresyon modelini dogrusallagtirmak i¢in Esitlik (2.20), logaritmik bir

fonksiyon olarak Esitlik (2.21)’de gosterilmistir. Esitlik (2.20)’deki ¢arpimsal hata

faktori S In (ZLVTV) dogrusallastirilmis modelde hata terimi u}? olarak ifade edilmistir.

Hata terimi olanuY, regresyon Kkatsayilari By, B, B, ve B3’den  elde
edilmistir. Indirimli satis sezonu boyunca talep tahminlenirken regresyon katsayilar
farkli durumlar icin giincellenebilmektedir. Ozellikle Boy., By, B> ve B3 diizenli
(indirimsiz) satis verileri kullanilarak tahmin edilebilmektedir. Tahmin siirecinin
birinci asamasinda regresyon katsayilar1 diizenli satis verileriyle tahmin edilirken
ikinci asamada fiyat esnekligi gibi diger agiklayici degiskenlerin katsayisi indirimli
satiglar gerceklestikce periyodik olarak giincellenmektedir.

Diizenli satis verilerinin kullanildig1 birinci asamada Vr € R ve w < 1 i¢in,
Esitlik (2.21) kullanilmistir.
w (2.21)

In(A%) = Bor + B1In(C,) + LAY + B3 In(A¥~1) + B,In (min {1%}) + u,

Geriye kalan iirlinler i¢in indirimli satig verilerinin kullanildig1 ikinci
asamada Vr € R ve w = 1 i¢in, Esitlik (2.22) kullanilmistir.

@Y = () = Bor — B1 In(C,) — BoAY — Bsln (™) (2.22)

Indirimli satiglar boyunca eksik cesit etkisinin giincellenmesi nedeniyle S,
birinci asamada yer almistir. Eksik cesit etkisi ve fiyat indirimleriyle ilgili olarak
regresyon katsayilar1 Vr € R ve w < 1 i¢in, Esitlik (2.23)’e gore hesaplanmaktadir.

Y = B¥In (min{l,%}) + BYIn (ii;) b (2.23)

r

&1 regresyon hata terimi.
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Esitlik (2.20) ile ifade edilen talep orani iiriiniin fiyatina ve envanter diizeyine
baghidir. Modelde {iriinler arasinda ikame ya da tamamlayici etkiler s6z konusu
degildir, rekabet g6z ardi edilmistir ve miisteriler miyopik satin alma davranigsinda
bulunmaktadirlar. Bu varsayimlar altinda fiyat optimizasyon modeli i¢in karar
problemi indirimli satis periyodu boyunca her bir iilkedeki (Belgika ve Irlanda)
belirlenen her {iriin grubu i¢in (dort farkli {iriin gurubu) haftalik satig verilerinden
yararlanilarak talep modeli gelistirmek ve bu modele gore gelir optimizasyonu
saglamaktir. Uriin gruplar1 i¢in her bir iilkede hem diizenli hem de indirimli satis
sezonuna gore fiyat kiimeleri olusturulmustur. Burada 6nemli bir genel kisit diizenli
ya da indirimli satis sezonunda ayni fiyat kiimesinde yer alan {iriinler sonraki
periyotlarda da ayni kiimede yer almaktadir. Yani fiyat kiimeleri zaman igerisinde
ayristirilmamis  birlestirilmistir. Bu yiizden diizenli satis sezonunda ayni fiyattan
satilan iiriinler i¢in kiime kavrami kullanilmustir. Uriin gruplarmin indirimli fiyatlari

parcal1 bir fiyat setinden (9.99, 19.99 gibi) se¢ilerek belirlenmistir.

keK={1,....K} . indirimli fiyat indeksi

Py<P < <P,{P,keK} : indirimlifiyat kiimesi
Py: hurda degerini ifade etmektedir.

neN={1,...N} . fiyat kiimelerine giren iiriin setleri
Diizenli satis sezonunda R; en pahali
liriin kiimesini gosterirken Ry en ucuz
{iriinleri gostermektedir. Indirimli satis

sezonunda bu durum tam tersi olarak

degerlendirilmistir.
R, : n. kiimedeki iiriin seti
W={w\c<w<Wj} : mevcut durumdan itibaren geriye

kalan indirimli satis periyotlarmin
kiimesini gostermektedir.

W indirimli satis sezonundaki en son
periyottur. Bu periyotta elde kalan
envanter hurda degeriyle (Py) satigsa

sunulmaktadir.
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X, €1{0,1} : n Uriin setinin w € W fiyatlandirma
periyodu boyunca indirimli fiyat
kiimesi P, ‘nin elemanlarindan farkl
bir fiyattan satilmasi durumunda
V(n,w) € NxW igin, xno =0
belirtilen fiyatlandirma kiimesine ait
bir fiyattan satilmasi durumunda,
Xno = 1 olmaktadir.

yw. €{0,1} : w periyodu boyunca niriin setinin
indirimli ~ fiyat P, ile satilip
satilmayacagini belirtir. y)), = 1ise
fiyat degisimi yapilmis demektir.

zy € {0,1} : w €W periyodu boyunca herhangi
bir Uriin setinin indirimli fiyat P ile
satilip zy” = 1, satilmayacagini zp’ =

0 gostermektedir.

v = z e : w periyodunun baslangicinda mevcut
ses(r).ie] n iiriin setinin envanter diizeyi

rej : w indirimli satig periyodunda (7,s)
beden renk kombinasyonunun j
magazasindaki satis miktari

eV : r Urlin gruplarina ait minimum
envanter diizeyi

NY : w periyodundaki farkli fiyatlarin

maksimum sayis1

Buna gore gelir optimizasyon modeli Esitlik (2.25 ile 2.34 araligindaki)
kisitlara bagh olarak Esitlik (2.24)’de gosterildigi gibi olusturulmustur.

max z P A + Z PV (2.24)

WEW,neN keK nenN
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Kisitlar

2.25
‘,"{k=y,‘{"kz Z ZIE[S;";]-\PR,IT"‘;]-], VweEW,neNkeK (225
TERy, SES(T) jEJ

k-1 <= Xy VweW,neN,keK (2.27)

X < Xplriko VweW,neN,kEeK, (2.28)

_ _ 2.29

Z Xnk = Z Xpyipr VN Z Xpp' = Z X531k ( )
wWEW,keK wEeEW,KeEK keEK keEK

xlt < xl VweEW,neNkeK (2.30)

[+t =1,y—z/mk, VweW,neN (2.3D)

keEK
yW <z¥ VweW,neNkek (2.32)
Z zV <N, YweW (2.33)
kEK
v, 2% >0, x*e{01}, 2/ €{01}, VwWeW,neNkeK (2.34)

Esitlik (2.25) fiyatlara ve envanter diizeylerine baglh olarak tahmin edilen satig
beklentilerini, (2.26) n iiriin seti i¢in fiyat degisimleri yapilip yapilmadigini, (2.27)
indirimli satis periyodu boyunca k fiyat kiimesine ait iirlin seti i¢in birden fazla
indirim yapilabilecegini, (2.28) iiriin seti n’ye ait k indirimli fiyatlariyla farkli n iiriin
setlerinin de satilabilecegini, (2.29) w indirimli satig periyodunda ayni indirimli
fiyatlardan satilan farkli iiriin setleri i¢in yapilacak indirim sayilarmin toplaminin esit
oldugunu ve ayni durumun 6nceki yilin indirim sezonu i¢in de gegerli oldugunu,
(2.30) indirimli satis sezonunda ardistk periyotlarda farkli indirimli fiyat
politikalarmin uygulanabilecegini, (2.31) w periyodunun baslangicindaki n iiriin
setinin envanter diizeyinden bu periyotta k fiyatindan talep edilen toplam miktarmin
cikarilmastyla elde edilen bir sonraki indirimli satis periyoduna ait n {riin setinin
envanter diizeyini, (2.32) indirimli fiyat kiimesine ait herhangi bir fiyattan satis
gerceklestiginde bu satisin n kiimesinde veya baska bir iiriin kiimesinde ger¢eklesmis
olabilecegini, (2.33) w € W periyodu boyunca herhangi bir iiriin setinin indirimli
fiyat Py ile satilmas1 durumunda w satis periyodunda en az bir veya daha fazla farkl

fiyatlarin oldugunu ve (2.34) satig periyodunun baslangicindaki n iriin setlerinin
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envanter diizeyinin ve ¢esitli indirimli fiyatlarla satilan bu {iriinlere olan talep

oraninin pozitiflik kosulunu ifade etmektedir.

23. COK VURUNLU DINAMIK FiYATLANDIRMA MODELLERI
KAPSAMINDA LITERATUR ARASTIRMASI

Caligmanin bu bolimiinde dayaniksiz Uriinler kapsaminda yapilmis dinamik
fiyatlandirma uygulamalar: ile ilgili literatiir aragtirmasmna yer verilmistir. Dinamik
fiyatlandirmayla 1ilgili ilk calismay1 yapan Evans (1924) tek pazar (monopol) i¢in
fiyat modelleri Onermis, Roos (1925) bu calismayr duapol bir pazar i¢in
gelistirmistir. Dayanikli tirlinlerin satiglar1 iizerindeki difiizyon (dagilim) etkilerini
ortaya koyan Bass (1969) oyun teorileri yoluyla pazardaki rakipler arasindaki
stratejik etkilesimleri belirlemislerdir. Kalish (1983) monopol bir pazarda talebin
fiyat ve toplam satislarm bir fonksiyonu olarak ifade edildigi yeni bir {iriiniin zaman
icerisindeki fiyatlandirilmasi ile ilgili gelir maksimizasyonu iizerinde g¢alismistir.
Elmaghraby ve Keskinocak (2003) envanterin géz Oniine alindigi dinamik
fiyatlandirma uygulamalariyla ilgili kapsamli bir literatiir arastirmasi yapmislar ve bu
alandaki problemlere odaklanmislardir. Bitran ve Mondschein (1993) perakendecilik
sektoriinde dayaniksiz tiiketim mallarinin fiyatlandirilmasiyla ilgili ¢alismalarinda bu
mallarm donemler aras1 fiyatlandirma stratejilerini  belirlemislerdir. Optimal
fiyatlandirma politikas1 envanterin ve zamanin bir fonksiyonu olarak modellenmistir.
Bu modelde planlanan sezon boyunca fiyat giincellemesi yapmak temel amagtir.
Stirekli ve parcali olarak ifade edilen sinirli bir sezon boyunca dayaniksiz iiriinler
icin karar verilen biitiin fiyat araliklar1 envanterin ve zamanin bir fonksiyonu olarak
ifade edilmis ve buna gdre optimal fiyat stratejileri belirlenmistir. Her bir iirlin grubu
icin sl sayida olan baslangic envanterine toplam kazanci maksimize edecek
sekilde yonetici karar vermektedir. Tek satis yerli (perakendeci tek) ve cok satis yerli
olmak {iizere iki farkli durum i¢in model kurulmustur. Tek satis yerli modelde talebe
gore fiyat diizenlemeleri yapilabilmektedir (moda mallar, yiyecek ve Ozellikle tatil
hizmetleri bu kategoriye almabilir). Misterilerin magazaya gelisleri poisson siirecine
gbre olmaktadir. Siparisler sadece satig sezonunun baslangicinda verilmektedir. Bu

calismada iki farklt model Onerilmistir.
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1. Planlanan sezon boyunca fiyatin istege gore arttirilmasi ya da
azaltilmasiyla optimal fiyatlandirma politikast belirlenmistir. Buna gore
kurulan ~ matematiksel = model  stokastik  dinamik  programlama
formiilasyonuyla ¢oziimlenmistir.

2. Belirli  periyotlarda  (gilinliik, haftalik ve aylik gibi) fiyat

degistirilebilecektir. Buna gore kurulan matematiksel model dogrusal

olmayan fibonacci algoritmasiyla ¢oziimlenmistir.

Gallego ve van Ryzin (1997) monopol bir pazarda, envanterin yenilenmesine
izin verilmedigi sinirl bir zaman diliminde poisson siirecine gore ve belirli oranlarla
ifade edilen talebin envanterin ve zamanin bir fonksiyonu olarak fiyat tarafindan
belirlendigi ¢oklu kaynaklardan karsilanan {iriinlere miisterilerin 6demek istedikleri
fiyatlarin (rezervasyon fiyatlarinin) bagimsiz ve benzer sekilde dagilim gosterdigi bir
durumda beklenen toplam kazanci maksimize edecek iiriin fiyatlarmin belirlenmesini
amacglamislardir. Smith ve Achabal (1998) satis oranlarmin fiyata, sezonsal etkilere
ve elde kalan iiriin ¢esitliligine bagl olarak degiskenlik gdsterdigini dikkate alarak
envanter yonetim ve optimal indirimli fiyat politikalar1 gelistirmislerdir ve bu
politikalar1  test etmek Tlizere {i¢ tane perakendeci firmada uygulama
gergeklestirmislerdir. Chatwin (2000) sinirh sayida envanterin satis sezonu bitmeden
satilmas1 gerektiginde perakendecinin bu envanteri geliri maksimize edecek sekilde
nasil fiyatlandirmasi gerektigi iizerinde ¢alismistir. Problem kapsaminda {iriine olan
talep, fiyat ile ters orantili olarak poisson dagilimina gore ortaya g¢ikmaktadir.
Kurulan modele gore elde edilebilecek en yiiksek gelir, hem sezon basindaki stok
miktarindan hem de sezonun uzunlugundan etkilenmektedir. Herhangi bir zaman
diliminde fiyatlandirma karar1 vermeden once perakendeci elinde bulunan envanter
diizeyini kontrol etmekte ve buna gore en uygun fiyat kararini1 vermektedir.

Lobo ve Boyd (2003) talebin esnekligini tahminleyerek gelir maksimizasyonu
iizerinde c¢alismislardir. Coklu zaman periyodunda monopolistik bir pazar icin
fiyatlandirma problemi her bir periyot i¢in ayr1 ayri ele almmustir. Kesin olarak
bilinmeyen talep bir periyottan diger bir periyoda gegiste sabit kabul edilmis ve talep
fonksiyonu dogrusal olarak ele alinmigtir. Ayrica biitlin tesadiifi degiskenlerin
gaussian dagilimina sahip oldugu varsayilmistir. Buna gore talep bir dnceki periyoda

gore tahmin edilmekte ve bu tahmine bagli olarak fiyatlar belirlenmektedir. Model
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stokastik dinamik programlamayla ¢oziimlenmistir. Lin (2004) bir firmanin, sinirh
sayida envanter miktarmi toplam gelirini en biiyiikleyecek sekilde fiyatlandirmasi
problemi iizerinde g¢aligmigtir. Problem sirali bir dinamik fiyatlama igerdiginden
dolay1 stokastik dinamik programlama modeli olarak tasarlanmistir. Buna gore belli
araliklarla poisson siirecine gére magazaya geldigi varsayilan her bir miisterinin eger
irliniin fiyat1 6demek istedigi fiyattan daha diisiik ise bir birim satin aldig1 aksi halde
satin almadan ayrildig1 ve misteri gelislerinin tesadiifi olarak gerceklestigi
varsayllmistir. Bitran vd. (2004) smirli bir zaman diliminde miisteri gelislerinin
stokastik bir siirece gore gerceklestigi talebin fiyat, envanter ve kaliteye bagl olarak
miisteri se¢imli Multinomial Logit (MNL) modele gore olusturuldugu birbirleriyle
iliskili ikame edilen dayaniksiz {iriinler i¢in sezgisel algoritmalar yoluyla dinamik
fiyatlandirma modeli gelistirmislerdir.

Aviv ve Pazgal (2005) stratejik satin alma davraniginda bulunan miisteriler
icin kisa satis sezonuna sahip sezonluk {iriinlerin optimal fiyatlandirmasini ele
almiglardir. Uriinlerle ilgili pazarin reaksiyonlarini satis goriismeleri yoluyla
Olciimleyerek siirekli zamanli bir gelir maksimizasyonu modeli kurmuslardir. Bu
modelde envanterin yenilenmedigi, miisterilerin magazaya poisson dagilimina gore
geldigi, miisterilerin iirlinii satin alma olasiliginin fiyata bagh oldugu, bir tane
perakendeci magazanin bulundugu ve tek satis sezonunun var oldugu varsayilmstir.
Bu ¢alismada envantere bagl indirim stratejileri (satict ve miisteriler arasindaki bir
oyunda bir alt oyun olarak Nash esitligi kullanilmistir) ve envanterden bagimsiz sabit
indirim stratejileri (tiikketicinin tepkisini dikkate alarak 6nceden belirlenmis bir fiyata
bagl olarak firma i¢in bir optimizasyon problemi gelistirilmistir) olmak iizere iki
farkl fiyatlandwrma stratejisi kullanilmistir. Her iki fiyatlandirma stratejisinde de
tiikketicilerin satin alma isteklerinin ve magazaya gelis oranlarinin 6énemli oldugu
goriilmiistiir. Maglaras ve Meissner (2006) sabit kapasiteye sahip bir firmanin
irlinlerinin belirli bir zaman diliminde tiiketildigini ve her bir {irliniin fiyat
stratejilerinin ayr1 ayr1 belirlenerek toplam gelirlerinin maksimize edildigi bir gelir
yonetimi problemini ele almislardir. Arastirmacilar tek kaynaktan temin edilen ¢oklu
iirlinler i¢in bir matematiksel bir model kurmuslardir. Bu ¢alismada siirli bir zaman
diliminde (bu zaman diliminden sonra elde kalan {iriinlerin hurda degeri sifir olarak

kabul edilmistir) her bir {iriiniin ortak kapasiteden temin edildigi ve talebin homojen
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olmayan bir poisson siirecine gore olustugu varsayilarak gelir yonetimi problemi
dinamik fiyatlandirma ve kapasite kontrol kapsaminda ele alinmstur.

Popescu ve Wu (2007) monopolistik bir pazar icin talebin firmanin
fiyatlandirma ge¢misine duyarli oldugu miisteri kararlarinin bilissel sinirlamalarla
ortaya konuldugu bir dinamik fiyatlandirma stratejisi gelistirmislerdir. Cheng (2007)
coklu iiriin satis1 yapan e-perakendecilerde beklenen geliri maksimize edecek optimal
dinamik fiyatlandirma politikalarim1 belirlemeyi amaglamistir. Granot vd. (2007)
miyopik miisterilerin oldugu duapol bir pazarda {iriin fiyatlar1 ve toplam gelirler
iizerinde rekabetin etkilerini degerlendirmislerdir. Dong vd. (2008) miisterilerin satin
alma davranislarmin kalite, fiyat ve triiniin bulunabilirligi gibi faktorler tarafindan
etkilendigi belirli bir baglangi¢ envanterinde biitlin bir satis sezonu boyunca dinamik
fiyatlandirma politikalar1 belirlemislerdir. Currie vd. (2008) rekabetin etkilerinin goz
ontine alindig1 smirl bir zaman diliminde {iriin veya hizmet satislarindan elde edilen
gelirleri maksimize etmek i¢in fiyat stratejileri belirlemeyi amacglamiglardir. Oliveira
(2008) telekomiinikasyon endiistrisinde dinamik fiyatlandirma yoluyla kisa vadede
kaynak yonetiminin uzun vadede ise talep yonetiminin nasil yapilacagin1i Lemke
algoritmasi kullanarak ¢oziimlemistir. Levin vd. (2009) ikame edilebilir {iriin satis1
yapilan oligopol pazarlarda stratejik miisteri davraniglarinin  fiyatlandirma
politikalarmin performansi iizerindeki etkilerini incelemislerdir. Li ve Chen (2009)
parcal1 satis sezonu boyunca miisteri se¢im davranislarma gore envanter ¢esidini ve
fiyatlarim1 belirleyen perakendeciler i¢in dinamik fiyatlandirma yoluyla gelir
maksimizasyonu yapmay1 amaclamiglardir. Lin ve Sibdari (2009) belirli bir zaman
periyodu boyunca ¢ok sayida ikame edilebilir iirlin satis1 yapan her bir firma i¢in
rekabetin gbz Oniine alinmasiyla oyun teorisi yoluyla beklenen gelirlerin
maksimizasyonu iizerinde calismislardir. Akcay vd. (2010) sinirhh bir zaman
diliminde dayaniksiz ve ikame edilebilir {riinlere olan talebi miisteri se¢im
davranislarma gore ele alarak dinamik fiyatlandirma modeli kurmuslardir. Wen ve
Chen (2010) monopolist bir pazarda iki tane ikame edilebilir iiriin i¢in (havayolu
koltuk tahsisi) dinamik fiyatlandirma modeli Onermisler ve bu iirlinlerden elde
edilecek olan gelirin maksimizasyonunu amaglamiglardir. Gallego ve Talebian
(2010) monopolist bir pazarda ¢esitli versiyonlarda iiretilmis tek bir iiriiniin oldugu,

satis sezonu boyunca misterilerin gelis oranlarinin poisson siirecine gore
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gerceklestigi bir model gelistirmiglerdir. Li ve Huh (2011) ¢oklu iiriinlerde miisteri
tercihlerine gore olusan talebi NL modellemesiyle ortaya koyarak monopol ve
oligopol pazar kosullarinda gelir maksimizasyon problemini miktar ve fiyat rekabeti
yOniiyle ele almiglardir.

Aviv vd. (2012) sabit bir envanterin oldugu iki periyotlu bir zaman diliminde
talebin belirsizligi altinda ve talep parametrelerinin zaman igerisinde gozlemlenen
satiglar yoluyla 6grenildigi varsayimiyla stratejik miisteri davranigini oyun teorisi
kullanarak modellemislerdir. Li ve Graves (2012) eski ve yeni iiriin gegislerinde
drlinlerin optimal fiyatlarinin belirlenmesiyle ilgili dinamik fiyatlandirma modeli
gelistirmiglerdir. Diger caligmalardan farkli olarak miisterilerin eski ve yeni iiriin
arasindaki tercihlerini karakterize etmek ilizere zamanla degisen kalite indeksi
kavramini ortaya koymuslardir. Caro ve Gallien (2012) bir {irline olan talebin diger
drlinlerin fiyatindan bagimsiz olarak ortaya ¢iktig1 bir hazir giyim perakende
firmasinda ¢ok {iriinlii fiyat indirimi optimizasyonuyla ilgili genis ¢apli bir uygulama
gergeklestirmislerdir. Problem tamsayili bir programlama formiilasyonu olarak ifade
edilmistir. Model periyodik olarak yapilan giincel talep tahminleriyle ve siirekli bir
¢oziim temeline dayali olarak ifade edilmistir. Indirimli optimizasyon uygulamasi
sonucunda firmada indirimli satiglardan elde edilen gelirlerin %6 oraninda artis
gosterdigi ortaya konulmustur. Gallego ve Wang (2013) fiyat artiglarin1 diger
iirlinlerin fiyat duyarlilik parametrelerine bagli olarak ve karsilikli etkilesim halinde
belirleyerek beklenen geliri maksimize etmeyi amaclamiglardir. Liu ve Zhang (2013)
kalite ve fiyat rekabetinin s6z konusu oldugu iki tane firmanm rekabet ettigi bir
pazarda stratejik miisteri davraniglarinin fiyatlandirma stratejileri {izerindeki
etkilerini degerlendirmislerdir. Gallego ve Hu (2014) rekabet ortaminda ve zaman
degiskenli talep fonksiyonuna baglh olarak ikame edilebilir ya da tamamlayici olan
dayaniksiz iirlinlerde miisteri se¢cim temeline dayali ¢ok oyunculu oyun teorisi
formiilasyonuyla dinamik fiyatlandirma stratejileri gelistirerek gelir maksimizasyonu
iizerinde ¢aligmislardir. Rana ve Oliveira (2014) ikame edilebilen ve stokastik talep
yapisina sahip dayaniksiz {irlin veya hizmetlerde pekistirmeli 6grenmeye dayali
dinamik fiyatlandrma modeli gelistirerek smnirli bir zaman diliminde fiyatlarin
dinamik olarak degistirilebildigi farkli kosullar1 saglayan bir gelir maksimizasyon

modeli kurmuslardir.
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Yapilan literatiir aragtirmasinin sonucuna goére 2006 yilindan once yapilmis
cogu calismada tek iiriiniin s6z konusu oldugu, miisterilerin miyopik satin alma
davranislarinda bulundugu, rekabetin olmadigi monopol bir pazar yapisinin oldugu
ve talep hakkinda tam bir bilgiye sahip olundugu seklinde dort varsayimin ele
alindig1 gézlemlenmistir. Bu varsayimlardan monopol pazarlarda faaliyet gostermek,
miisterilerin miyopik olmasi ya da talep hakkinda tam bir bilgiye sahip olunmasi gibi
yaklasimlar uygulamada gercegi ¢ok yansitmamaktadir. Ornegin miyopik miisteri
davranis1 gelismis teknolojilerin kullanildig: giiniimiizde 6zellikle de {iriinlerin online
satisa sunuldugu bir diinyada gercegi ¢ok fazla yansitmamaktadir. Clink{i miisteriler
gelismis teknolojiler ve Internet sayesinde iiriin fiyatlarinin takibini yapabilmekte ve
indirim donemlerini bekleyen stratejik miisteri profilleri ortaya ¢ikmaktadir.

Calismanin konusunu olusturan envanterin yenilenmedigi dayaniksiz ¢ok
iirtinlii caligmalar kapsaminda dinamik fiyatlandirma modelleri tanimlanirken iirtiniin
Ozelliklerinin genel, ikame veya bagimsiz irlnler seklinde olmasi, zaman
periyodunun siirekli veya pargali bir yapida olmasi, miisterilerin satin alma
davraniglarmin miyopik ya da stratejik olmasi, piyasanin yapisinin monopol, duapol
veya oligopol olarak nitelendirilmesi, talep parametrelerinin fiyat, zaman ve
envantere bagl olarak ya da miisteri secim davranisina gore ortaya ¢ikan talep sz
konusu oldugunda MNL ya da NL talep modeline gore nasil ele alindigi1 ve talep
yapisiin deterministik ya da stokastik olmasi halinde ¢6zliim yaklagimlarinin neler
oldugu dikkate alinmistir. Buna gére Tablo 3°de belirtilen kodlamalar dogrultusunda

yapilan literatiir arastirmasinin 6zeti Tablo 4’de gdsterildigi gibidir.

Tablo 3: Dinamik Fiyatlandirma Literatiir Kodlamalar1

Degiskenler Tanimlar
Uriin Ozellikleri (UO) Genel (G), Ikame (1), Bagimsiz (B)
Zaman Periyodu (ZP) Siirekli (Sii), Pargal1 (P)
Satin Alma Davranisi (SAD) Miyopik (M), Stratejik (Str)
Piyasa Yapist (PY) Monopol (Mo), Duapol (Du), Oligopol (Ol)
Talep Parametreleri (TP) Fiyat (F), Zaman (Z), Envanter (E), MNL, NL
Talep Yapisi (TY) Deterministik (D), Stokastik (S)
Coziim Yaklagimi (CY)
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Tablo 4: Dinamik Fiyatlandirma Literatiir Arastirmast

U0 7P SAD PY TP TY CY Calisma
Si, P M Mo Z,E S | Stokastik Dinamik Programlama Bitran ve Mondschein (1993)
St M Mo F,Z,E | S |Dinamik Programlama Gallego ve van Ryzin (1997)
St M Mo F S | Dinamik Programlama Chatwin (2000)
P M Mo F S | Stokastik Dinamik Programlama Lin (2004)
G P M Mo F,Z S | Sezgisel Yaklagimlar Maglaras ve Meissner (2006)
P M Du F S | Pekistirmeli Ogrenme Cheng (2007)
P M Du F D | Dinamik Programlama Granot vd. (2007)
St M Mo F D | Dinamik Programlama Popescu ve Wu (2007)
St M Du F D | Open - Loop Coziimleme Currie vd. (2008)
P M Mo F S | Stokastik Dinamik Programlama Lobo ve Boyd (2003)
Sti Str Mo MNL S | Sezgisel Algoritma Bitran vd. (2004)
P M Du F S | Pekistirmeli Ogrenme Cheng (2007)
P M Mo MNL S | Stokastik Dinamik Programlama Dong vd. (2008)
P Str Mo F,Z,E | S |Lemke Algoritmasi Oliveira (2008)
. P M Mo MNL S | Dinamik Programlama Li ve Chen (2009)
1 P M Du, Ol | MNL S | Oyun Teorisi Lin ve Sibdari (2009)
P Str Ol F,Z S | Oyun Teorisi Levin vd. (2009)
P M Mo MNL S | Stokastik Dinamik Programlama Akgay vd. (2010)
P Str Mo MNL S | Dinamik Programlama Gallego ve Talebian (2010)
P M Mo, Ol NL S | Dinamik Programlama Li ve Huh (2011)
St M Mo MNL S | Stokastik Dinamik Programlama Li ve Graves (2012)
P M 0)| NL S | Oyun Teorisi Gallego ve Wang (2013)
P Str Du F S | Oyun Teorisi Liu ve Zhang (2013)
St M 0)| MNL | D |Oyun Teorisi Gallego ve Hu (2014)
P Str Mo F.Z.E S | Pekistirmeli Ogrenme Rana ve Oliveira (2014)
P M Mo F,Z,E | D |Regresyon Tahmin Metotlar1 Smith ve Achabal (1998)
B St St Mo F D | Oyun Teorisi Aviv ve Pazgal (2005)
P M Mo F.E D | Tamsayili Programlama Caro ve Gallien (2012)
P Str Mo F,Z S | Oyun Teorisi Aviv vd. (2012)




UCUNCU BOLUM
HAZIR GiYiM PERAKENDECILIGINDE
DINAMIK FIYATLANDIRMAYLA GELIR OPTIMIZASYONU
UZERINE BiR UYGULAMA

3.1. HAZIR GiYiM PERAKENDECILIGI

Tekstil ve hazir giyim endiistrisi devamli degiskenlik gosteren ticari bir
ortamda islemektedir. Endiistrinin son zamanlardaki karmasikligma sebep olan
faktorler gelismekte olan tilkelerdeki diisiik maaslar, Amerikan ticaret agigi, Diinya
Ticaret Orgiitii (World Trade Organization-WTO) niin isleyis sekli, Cok Elyaflilar
Anlasmasinin gegersiz sayilmasi, Kuzey Amerika Serbest Ticaret Anlagsmasi (North
American Free Trade Agreement-NAFTA)’nin genislemesi, para dalgalanmalari, gii¢
kullanarak biitiin mali satin alma akimi, {retim ve perakende isletmelerinin
birlesmesi ve artan kiiresel rekabet seklinde siralanabilir. Bu faktorlerle miicadele
etmek ve onlarm iistesinden gelmek icin QR is sistemleri gelistirilmistir (Kunz,
2015: 52-53). Hazir giyim firiinlerinin satiglarini 6nemli oranda etkileyen moda
endistrisindeki degisim faktorleri ise asagida belirtildigi gibidir (Nenni vd., 2013: 2;
D’Amico, 2013: 3-4);

e Hammadde, tasima ve isgiicii gibi maliyetlerin azaltilmasi yoluyla
firmalarin rekabet avantajlar1 artmis ve bu durum yogun bir rekabet
baskis1 olusturmustur.

e Kiiresellesmenin bircok firmaya maliyet avantaji saglamasinin yanisira
iriin ve hammadde kaynaginin uzak olmasi gibi nedenleri de beraberinde
getirmesi uzun tedarik zamanlar1 sorunlarmin yasanmasma neden
olmustur.

e Miisteri beklentilerindeki cesitliligin artmasi1 pazarin kitle iiretiminden
segment iiretimine gecisindeki gelisimi desteklemis ve bu nedenle
envanter diizeylerinin azaltilarak cesitlendirilmesine duyulan gereksinim
artmigtir. Ayrica miisteri beklentilerinin dinamik olarak degismesi ve
cesitlilik gostermesi neticesinde farkli miisteri beklentilerini karsilamak

icin pazardaki talep trendlerinin etkili bir sekilde anlagilmasma duyulan
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ihtiya¢ artmus, artan satig aglari ile miisteri heterojenligi bu degiskenligi
daha da desteklemistir. Firmalar miisterilerinin beklentilerini hem iiriin
hem de hizmet diizeyinde karsilamak istemektedirler. Ornegin hazir
giyim pazarinda tasarim degistikce moda triinlerine bagli olarak miisteri
beklentilerindeki ¢esitlilik daha da artmaktadir. Bu durumda perakende
magazalarinda marka imaji yaratmak ve miisteri memnuniyeti saglamak
kritik bir rol oynamaktadir.

Teknoloji hazwr giyim endiistrisinde yeni trendlerin ve markalarin
bilinilirligi konusunda aninda bilgi saglanmasi acisindan miisteri
beklentilerinin artmasinda 6nemli oranda etkili olmustur. Ayrica
perakendeci, dagitict ve lretici arasindaki veri paylasimini
kolaylastirmasi nedeniyle de is kararlarinin etkili bir sekilde verilmesine

olanak saglamistir.

Hazir giyim ticari matrisi malzeme imalatcilar1 ve tedarikgileri, bitmis mal

imalatgilari, perakendeciler ve tiiketiciler olmak iizere dort temel bilesenden

meydana gelmektedir (Kunz, 2015: 23). Hazir giyim gibi moda pazarinda faaliyet

gosteren perakendecilerin basarisi yalnizca {iriinlerin tasarlanmasiyla degil ayni

zamanda bu iiriinlere olan talepteki herhangi bir degisime hizli bir sekilde adaptasyon

saglamak icin tedarik zinciri siirecinin esnek bir sekilde yOnetilmesi yetenegine de

bagl olmaktadir (Purvis vd., 2013: 39). Hazrr giyim perakendecilerinin dogru

envanter diizeyleri belirlemek iizere {iriin sipariglerini sezonun baslangicinda ya da

sezon boyunca bazi lriinler i¢in yeniden siparis vermek seklinde genel olarak

izledikleri iki Onemli tedarik stratejileri vardir (Thomassey, 2010: 471). Hazir

giyimde tedarik zinciri slirecinin temel unsurlar1 Sekil 7°de gosterildigi gibidir.

Hammadde

e

Sekil 7: Hazir Giyimde Tedarik Zinciri Siireci

Uriin
/ Miisteri
Perakendeci )_, _— >

“

Uriin

Uriin
Tekstil / Hazir /
e

Uretimi > Giyim
Uretimi

Y ; j 1
..... PN

Siparisler ve Kapasite Taahhiitleri Envanter ve Siparis Bilgisi Satis Bilgisi

Kaynak: McMichael vd., 2000: 614.

64



POS bilgilerinden elde edilen satis verileri miisterilerin iirliine olan talebini
gostermektedir. Miisteriler perakendeci magazadan talepleri dogrultusunda satin
alma iglemini ger¢eklestirdiklerinde QR siireci baslamaktadir. Miisterilerin talepleri
POS tarayicilartyla genellikle beden, stil, renk ve marka gibi bilgiler seklinde
perakendeciler tarafindan kaydedilmektedir. Magazadaki iirlinlere ait gergeklesen
satig verileri mevcut envanter diizeyleriyle karsilastirilarak envanterin gerekli
diizeyde olmasini saglamak iizere siparis verilmektedir. QR kullanimiyla tedarik
zinciri siirecinde Uriin ve bilgi akigindaki hiz artmistir (McMichael vd., 2000: 614).

Cok sayida hazir giyim firmasi tarafindan gercgeklestirilen kismen benzer
nitelikte olan iiriin satislarinda miisteriler genellikle rekabetci fiyatlara gore satin
alma kararlar1 vermektedirler. Ozellikle hazir giyim perakendecilerinin rekabetci bir
cevre nedeniyle miisteri beklentilerine cevap vermek i¢in iiretim maliyetlerini etkili
bir sekilde azaltmasi gerekmektedir. Bu nedenle iiretim siireglerinin ¢cogu Asya ve
Giliney Amerika gibi maliyetlerin diisiik oldugu {ilkelerde gerceklesmektedir. Bu
durum siparis verilen {iriinlerin teslim siirelerinin artmasina yol agmistir. Bu nedenle
perakendeciler {iiriin siparislerinde gecikmelerin yasanmadigr ya da satilmayan
iirtinlerin olmadig1 dogru bir envanter diizeyinin saglanmasini kolaylastiran etkili bir
tedarik zinciri yonetimine sahip olmak zorundadir. Son on yil igerisinde ¢ogu tedarik
zinciri yOnetimi araglar1 perakendecilere hammadde ve bilgi akislarinin
senkronizasyonunu ve programlanmasini gelistirmeye olanak saglamaktadir. Ancak
bu araglarin verimliligi ¢ogunlukla satis tahminlerinin dogruluguna bagli olarak ve
hazir giyim perakendecilerinin belirlenmis kisitlarma uyarlanarak
gelistirilebilmektedir (Thomassey, 2010: 471). Sezonluk iriinlerin tedarik
edilmesiyle ilgili kritik basar1 faktorlerini talep tahmininin dogrulugu, temin etme
stireci, dis/yerel tedarik karigimi ile belirlenmis/yenilenmis tedarik karigimi seklinde
ifade etmek miimkiindiir (Mattila vd., 2002: 343).

Hizli bir sekilde degisim gosteren moda pazarinda yiiksek rekabetten ve
stirekli olarak yeni iirlinlere duyulan ihtiyagtan dolay1 ¢ogu perakendecinin sezon
sayismni arttirmasi kagmilmaz olmustur. Ornek olarak basarili bir moda perakendecisi
olan Zara bir yilda yirmi sezonluk {irlin ortaya koyabilmektedir. Tedarik zinciri
yonetiminde bu yonelimin uygulamalarda acgik bir sekilde etkili oldugu

goriilmektedir (Nenni vd., 2013: 3). Hazir giyim f{riinleri uzun bir slire en yogun
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sekilde degiskenlik goOsteren {iriin kategorisi olarak tanimlanmistir. Geligmis
iilkelerde moda ve mevsimsel etkilerin birlesimi hem toptan hem de perakende
diizeyinde {iriin sunumunda yilda birgok kez biiyiik degisikliklere sebep olmaktadir.
Ekonomiler gelistikce moda, hazir giyimde onemli bir faktér haline gelmistir.
Modanm etkileri, renk, ¢izgi, siluet, kalip, sekil ve beden gibi stil degisikliklerine
yansimaktadir. Ayrica hava sartlari, yillik tatiller ve okullarin agilmasi gibi takvimsel
olaylarin i¢ginde yer aldig1 mevsimsel etkiler de iiriin degisikliginde olduk¢a 6nemli
olmaktadir (Kunz, 2015: 20-21). Sezonluk {iriin satis1 yapan perakendecilerin sezon
sonuna dogru envanter diizeyleri ¢ok yiiksekse sezon bitmeden dnce bu envanter
diizeylerini ¢esitli indirimli fiyatlandirma politikalariyla azaltmak istemektedirler. Bu
durumda indirimli fiyatlandirma politikalari, miisterilerin iiriin i¢cin ddemeye olan
isteklerinin belirlenmesi i¢in talebin 6grenilmesi ve segmentasyon mekanizmasina
gore fiyat duyarhiliklarmin ortaya konulmasi yoluyla iki sekilde belirlenmektedir
(Talluri ve van Ryzin, 2004: 179).

Bitran ve Wadhwa (1996) talebin hem deterministik hem de stokastik bir
yapida oldugu, smirli bir satis sezonunda sabit sayida sezonluk {iriinlerin
fiyatlandirma problemleriyle ilgili bazi yapisal ozellikleri ortaya koyduklari
calismalarinda farkli gelir diizeylerine gore belirlenecek olan optimal fiyatlarin
zamana, envanter diizeyine ve miisteri talebine baglh olarak ortaya ¢iktigini ifade
etmiglerdir. Calismanm bu boliimiinde Bitran ve Wadhwa (1996)’nin ifade ettigi
yapisal Ozellikler temel alinarak Tiirkiye’de hazir giyim perakendeciligi sektoriinde
faaliyet gosteren bir firma i¢in literatiirde yer alan deterministik modellerden
yararlanilarak dinamik fiyatlandirma yoluyla gelir maksimizasyonunun saglanmasi

amaclanmustir.

3.2. PROBLEMIN TANIMI VE FORMULASYONU

Uygulamanin gergeklestirildigi firma 1993 yilinda Ankara’da kurulan
Akbaba Giyim San. Tic. Ltd. $ti.” dir. Firma kadm, erkek ve cocuk kategorilerinde
olmak iizere ii¢ farkll fiziki magazada ve Internet kanali yoluyla satislarmi
gerceklestirmektedir. Calisma kapsaminda ele alinan bayan giyiminde elli farkli

markanin tirlinleri olarak tedarik edilen triko, gomlek, t-shirt, bluz, tunik, pantolon,
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etek, elbise, aksesuar, i¢ giyim, kaban, mont, pardosii ve ¢orap kategorilerinde {iriin
satis1 yapilmaktadir. Firma her yilin basinda daha onceki yillardan elde edilen satis
verilerini temel alarak ve gecmis tecriibelerine dayanarak yOnetimsel
degerlendirmeler neticesinde iirlin fiyatlarin1 ve maksimum gelir saglayacak olan
kaynaklartyla (markalar) bu kaynaklardan temin edilecek optimal envanter
diizeylerini belirlemektedir. Uriinlerin yurticindeki iireticilerden tedarik edilmesi
nedeniyle uzun bekleme siireleri gibi sorunlar yasanmamaktadir. Firmanin satis
sezonlar1 Sekil 8’de gosterildigi gibi ilkbahar-yaz (Nisan-Ekim) ve sonbahar-kis
(Ekim-Nisan) olmak iizere iki temel satis sezonundan olusmaktadir. Buna gore Ekim
ve Nisan aylar1 her iki temel satis sezonu i¢in ortak olmaktadir. Sezonluk {irtinlerin

satiglar1 sezon basi, sezon ve sezon sonu olmak Ttizere ii¢ asamali olarak

gerceklesmektedir.
Sekil 8: Firmanin Satis Sezonlar1
ILKBAHAR-YAZ SEZONU
Sezon Basi Sezon Sezon Sonu
72] = g 8 - -
s |E |2 |E |2 |2 |8 |8 |5 | %8| £ |5 &
— N > ~ —
z = | £ § 2| & 0 V; b~ O A | = =
Sezon Basi Sezon Sezon Sonu
SONBAHAR-KIS SEZONU

Belirlenen {iriin gruplarina ait firmadan elde edilen veriler dogrultusunda
yapilan analizlerin sonucuna gore talep, temel satis sezonlarinin baslangicinda satin
aliman toplam {riin miktarlarma, satis periyotlar1 boyunca baslangi¢ envanter
diizeylerine ve bu periyotlarin baslangicinda belirlenen {iriin fiyatlarina baglh olarak
ortaya c¢cikmaktadir. Bu degiskenlere gore kurulan talep tahmin modelinden elde
edilen sonuglarla ¢esitli durum senaryolari i¢in Uriinlerin modasmin ge¢mesi ya da
satis sezonlarinin degismesi gibi nedenlerden dolay1 satis sezonlarina gore degisen
oranlarda etkili stok maliyetlerinin gz Oniline alindigi maksimum gelir getiren
kaynaklarin ve bu kaynaklardan temin edilecek optimal envanter diizeylerinin

belirlenerek gelir maksimizasyonunun saglanmasi amaglanmaktadir.
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Calisma kapsaminda bes farkli kaynaktan saglanan ilkbahar-yaz sezonu i¢in
pantolon ve sonbahar-kis sezonu i¢in kaban olmak iizere iki farkli iirlin grubu ele
almmustir. Gelir yonetimi problemlerinde temel giris verisini olusturan talep tahmin
modeli her bir lriin gurubu i¢in birbirinden bagimsiz olarak lojistik regresyon
analiziyle olusturulmus ve katsayilarin istatistiksel olarak anlamliligi smanmistir.
Lojistik regresyon analiziyle elde edilen talep tahmin modeline dayali olarak
firmanin Uriinleri i¢in belirledigi mevcut fiyatlar1 yoluyla elde ettigi gelir
diizeylerinin ve optimal fiyatlar yoluyla belirlenen optimal gelir diizeylerinin
belirlendigi ¢esitli stok maliyet politikalarina gore sekiz farkli durum senaryosu
olusturulmustur. Ik dért senaryo firmanm {iriinleri icin belirledigi fiyatlar yoluyla
farkli stok maliyet diizeylerine bagli olarak mevcut gelir diizeylerinin hesaplanmasin1
ve bu kosullar altinda maksimum gelir diizeyinin elde edilmesi i¢in kaynak
secimlerinin ve bu kaynaklara ait satis1 yapilacak optimal envanter diizeylerinin
belirlenmesini, son dort senaryo da farkli stok maliyetlerine gore optimal fiyatlar
yoluyla elde edilen gelir optimizasyon sonuglarii gostermektedir. Buna gore birinci
senaryoda her bir iirlin grubu i¢in firmanin on iki aylik satig periyodu boyunca ortaya
cikan talep oranlarma, satis miktarlarina, satis fiyatma ve {i¢ asamali olarak ifade
edilen satis sezonlarindan sezon sonunda kalan envanter diizeylerininin birim
maliyetleri oraninda etkili olan stok maliyetlerine gore, ikinci senaryoda ii¢ agsamali
olarak ifade edilen her bir satis sezonunun sonunda kalan envanter diizeylerinin birim
maliyetlerinin sirastyla %10, %20 ve %30 oranlarinda, {i¢iincii senaryoda %20, %30
ve %40 oranlarinda ve dordiincli senaryoda %40, %50 ve %60 oranlarinda artan
diizeylerde etkili olan stok maliyet politikalarina gore gelir diizeyleri hesaplanmustir.
Ayrica bu dort farkli durum senaryosuna gore cesitli markalardan temin edilen her
bir {iriin grubundan sezon basi, sezon ve sezon sonu olmak iizere belirlenen satis
sezonlarina gore maksimum gelir diizeyi elde edilecek markalarin ve bu markalardan
satis1 yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin belirlenmesi amaglanmustir.
Geriye kalan dort senaryoda her bir iirlin grubu i¢in satis periyotlar1 boyunca ortaya
cikan talep oranlar1 belirli araliklara gore biiyiikten kiiclige dogru siralanmis ve bu
araliklarda firmanin uyguladigi fiyatlardan segilerek belirlenen optimal fiyatlar
yoluyla ilk dort senaryo i¢in belirlenen stok maliyet politikalarina gore optimal gelir

diizeyleri hesaplanmigtir.
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3.2.1.Varsayimlar ve Notasyonlar

Calismanimn bu kisminda kurulacak olan gelir optimizasyon modelinin
varsayimlari, modelde kullanilacak notasyonlar ve belirlenen parametrelere gore
firmadan elde edilen veriler ifade edilmistir. Buna gére modelin varsayimlar: asagida
belirtildigi gibidir.

e Bes farkli kaynaktan karsilanan yazlik pantolon ve kaban parcali bir zaman

diliminde aylik periyotlarda on iki ay boyunca satilmaktadir.

e Sezonluk iriinlerin satiglarinin gerceklestigi sezon basi, sezon ve sezon

sonu olmak iizere ii¢ asamali olarak belirlenen satis sezonlarinin her birinin

sonunda satilmayan iirlin miktarlar1 triinlerin birim maliyetlerinin belirli
oranlarma gore sezon sonuna dogru artan bir oranda stok maliyetleri olarak
toplam gelire yansitilmaktadir.

e Uriinler arasinda herhangi bir ikame ya da tamamlayici etkiler olmadig:

icin her bir irliniin talep tahmin modeli birbirinden bagimsiz olarak

olusturulmustur.

e Her bir markanin {riiniine ait miktarlar temel satis sezonlarmin

baslangicinda gegmis satis verilerine dayali olarak belirlenmektedir. ilerleyen

sat1g periyotlar1 boyunca yeniden siparise izin verilmemektedir.

e Uriinlere olan talep zamandan bagimsiz olarak deterministik bir yapida

olup temel satis sezonlarinin baslangicinda satin alman toplam iiriin

miktarlarindan, on iki aylik planlama dénemi boyunca her bir aylik periyot
baslangicindaki baslangic envanter dilizeylerinden ve bu periyotlarda
uygulanan satis fiyatlarindan etkilenmektedir.

e Bagimh degisken olarak ifade edilen talep oranina etki eden bagimsiz

degiskenler arasindaki iliskiler dogrusaldir.

e Perakendeci her bir satis periyodunun baslangicinda bir Onceki satig

periyodunda gergeklesen satis miktarlarina ve kalan envanter diizeylerine

gore fiyatlarini belirlemekte ve bir aylik satis periyodu boyunca bu fiyati
degistirmeden uygulamaktadir.

e Biitiin satig periyotlarinda belirlenen markalara ait ¢oklu kaynaklardan

karsilanan her bir iirlin i¢cin envanter ve satig miktarlar1 sifirdan biiytiktiir.
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e Miisteriler firmanin ge¢misteki fiyatlandirma politikalarini dikkate alarak

satin alma davranisinda bulunmaktadirlar. Bu nedenle miisterilerin satin alma

davranis1 miyopik olarak degerlendirilmistir.

e Rekabet modele dahil edilmemistir. Monopol bir pazar yapist sz

konusudur.

e Sezon sonunda satilmayan iiriinler bir sonraki yilda satisa sunulmak tizere

stoklandig1 i¢in kalan tiriinlerin hurda degeri sifir olarak kabul edilmistir.

Yukarida ifade edilen varsayimlar altinda ve asagida belirtilen notasyonlara

Notasyonlar
ieEN={1,...,i}

JeJ={1,..,..J7}

S,

Kit]ﬂ = 15?1 — sl.t]?l
An

Ry

ﬁ 1 ﬁ 3 ﬁ 3

Uj

gore gelir maksimizasyon modeli kurulmustur.

tiriin gruplar1

markalar (kaynaklar)

Jj markasina ait i iirlinliniin temel satis sezonlarinin
baslangicinda satin alinan veya bir 6nceki yildan kalan
toplam {iriin miktar1

J markasina ait { {irliniiniin birim maliyeti

sat1g periyodu

t, satig periyodunda j markasma ait { Uriiniiniin
baslangic envanter diizeyi

t, satis periyodunda j markasina ait i {iriiniiniin satis
miktar1

t, satis periyodunda j markasina ait i liriiniiniin kalan
envanter diizeyi

t, satis periyodunda j markasina ait { iiriliniiniin talep
orant

t,, satis periyodunda j markasina ait i iirliniiniin birim
satis fiyat1

regresyon katsayilari

her bir { iirlinii i¢in talep tahmin modelindeki hata

terimi
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G

tn
D; i

t, satis periyodunda j markasina ait i iriliniiniin

beklenen gelir diizeyi

t,, satig periyodunda j markasina ait i liriiniiniin karar

degiskeni olarak satis1 yapilmasi beklenen optimal

envanter diizeyi

Model parametrelerine iliskin firmadan elde edilen veriler Tablo (5, 6, 7, 8, 9

ve 10)’da belirtildigi gibidir.

Tablo 5: Temel Satis Sezonlarmin Baslangicindaki Toplam Uriin Miktarlari (C; i)

Uriin Ad1 | Aylar | Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5
Pantolon | Nisan 150 175 276 100 170
Kaban Ekim 301 169 304 245 20
Tablo 6: Uriinlere Ait Birim Maliyetler (m; )
Uriin Ad1 Marka 1 Marka 2 Marka 3 Marka 4 Marka 5
Pantolon 14 22 5 8 21
Kaban 40 45 45 23 20

Tablo 7: Satis Periyotlar1 Baslangicindaki Uriinlere Ait Envanter Diizeyleri (Iis?l

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5
Nisan 150 175 275 100 170
Mayis 146 157 231 96 168
Haziran | 135 142 223 56 134
Temmuz | 125 133 221 38 80
Agustos | 111 126 173 35 52
Eyliil 92 110 57 31 34
Pantolon ™ Eiim [ 73 104 25 28 32
Kasim 56 100 12 23 25
Aralik 55 95 10 9 20
Ocak 53 93 5 4 6
Subat 48 60 4 2 3
Mart 43 20 2 1 2
Ekim 301 169 304 245 20
Kasim 252 157 285 238 19
Aralik 246 149 259 229 18
Ocak 244 125 250 227 17
Subat 204 113 220 185 16
Mart 169 105 188 55 13
Kaban Nisan | 103 86 85 20 9
Mayis 68 84 60 11 8
Haziran | 57 81 59 10 6
Temmuz | 52 79 58 8 5
Agustos | 49 78 57 7 4
Eyliil 46 77 56 6 3
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Tablo 8: Satis Periyotlar1 Boyunca Uriinlere Ait Satis Miktarlar1 (S l.tj"
Uriin Ad1 Aylar Marka 1 | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5

Nisan 4 18 44 4 2

Mayis 11 15 8 40 34

Haziran | 10 9 2 18 54

Temmuz | 14 7 48 3 28

Agustos | 19 16 116 4 18
Eyliil 19 6 32 3 2
Pantolon " "Exim |17 4 13 5 7
Kasim 1 5 2 14 5

Aralik 2 2 5 5 14
Ocak 5 33 1 2 3
Subat 5 40 2 1 1
Mart 3 15 1 1 2
Ekim 49 7 19 7 1
Kasim 6 8 26 9 1
Aralik 2 24 9 2 1
Ocak 40 12 30 42 1
Subat 35 8 32 130 3
Mart 66 19 103 35 4
Kaban Nisan | 35 2 25 9 1
Mayis 11 3 1 1 2
Haziran | 5 2 1 2 1
Temmuz | 3 1 1 1 1
Agustos | 3 1 1 1 1
Eyliil 21 5 2 1 1

Tablo 9: Satis Sezonlar1 Sonunda Uriinlere Ait Kalan Envanter Diizeyleri (Kitj"

Uriin Ad1 | Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5
Mayis 135 142 223 56 134
Pantolon | Agustos | 92 110 57 31 34
Ekim 56 100 12 23 25
Kasim 246 149 259 229 18
Kaban Subat 169 105 188 55 13
Nisan 68 84 60 11 8
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Tablo 10: Satis Periyotlar: Boyunca Uriinlere Ait Birim Satis Fiyatlart (PLE")

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5
Nisan 30 30 15 15 35
May1s 30 30 15 10 30
Haziran | 30 30 15 5 35
Temmuz | 24 25 7 10 35
Agustos | 24 25 10 5 30
Eyliil 24 20 13 5 35
Pantolon ™ Eiim ™ [ 20 20 7 10 20
Kasim 20 20 7 15 15
Aralik 15 20 5 10 15
Ocak 15 15 5 5 20
Subat 15 15 5 5 20
Mart 15 15 5 5 20
Ekim 90 100 93 48 30
Kasim | 90 100 93 33 30
Aralik 80 100 68 32 30
Ocak 80 93 80 49 20
Subat 80 86 79 42 20
Mart 80 65 76 37 20
Kaban Nisan | 70 70 62 3] 20
Mayis 60 70 70 30 20
Haziran | 60 70 70 30 20
Temmuz | 60 70 70 30 20
Agustos | 50 70 70 30 20
Eyliil 50 70 70 55 17

3.2.2. Talep Tahmin Modelinin Olusturulmasi

Uriin degisimlerinin siirekli olarak yapildig1 hazir giyim perakendeciliginde
gelir yonetimi uygulamalar1 kapsaminda ¢esitli satig fiyatlar1 ve degisen kosullar g6z
Oniine alindiginda miisteri talebinin dogru bir sekilde tahmin edilerek bu talep
dogrultusunda fiyat diizenlemelerinin yapilmasi olduk¢a 6nemlidir. Bunun i¢in ilk
olarak yazlik ve kiglik olmak iizere iki temel satis sezonuna ait pantolon ve kaban
olarak belirlenen iki farkli {iriin grubunun magazanm kadmn giysi boliimiinden elde
edilen talep verileri bes farkli markaya gore diizenlenmistir. Her bir markaya ait iiriin
gruplarmin talep tahminleri {iriinler arasinda herhangi bir ikame ya da tamamlayicilik
etkisi olmadigindan dolayr birbirinden bagimsiz olarak yapilmistir. Talep tahmin
modeli ¢ok degiskenli lojistik regresyon analiziyle olusturulmustur. Talep tahmin
modelinde kullanilmak iizere verilerin elde edilisiyle ilgili metodoloji Sekil 9°da

gosterildigi gibidir.
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Sekil 9: Gegmis Verilerin Talep Verilerine Doniistiiriillme Metodolojisi

Marka 1 Marka 2
Uriin Grubu 1 Uriin Grubu 1
Uriin Grubu 2 Uriin Grubu 2

) Marka 3
Uriin Grubu 1
Uriin Grubu 2

) Marka 4
Uriin Grubu 1
Uriin Grubu 2

Marka 5
Uriin Grubu 1
Uriin Grubu 2

v v

v

v

v

Satis Noktasi Verileri

(POS Data)

v

Gegmis verilere gore (aylik olarak) sezonsal etkiler gézlemlenir

v

v

Aylik satig > 0 ise talep olusur

Aylik satis = 0 ise nedenleri arastirilir

v

v

v

Stokta kalmayan tiriinler

Satilmayan {iriinler

Eksik triin bedenleri

v

v

v

Stogu biten iiriinler belirlenir

Fiyat kontrolleri yapilir

Eksik bedenler belirlenir

Sekil 9°da gosterildigi gibi firma belirledigi {irlinlerin marka bazinda POS

verilerini inceleyerek bu veriler dogrultusunda talep {izerindeki etkileri ortaya

koymaktadir. Eger belirlenen iirlinler i¢cin aylik satiglar gerceklesmemis ise bu

durumun nedenleri arastirilarak buna gore stokta kalmayan iiriinler ya da eksik {iriin

bedenleri belirlenir ve her bedende tiriin oldugu halde satilmayan {iriinler varsa

bunlarin fiyat kontrolleri yapilarak optimal ¢oziimler gelistirilir. Talep tahmin modeli

olusturulurken Oncelikle belirlenen iiriinler icin talep oranini etkileyen faktorler

ortaya konulmustur. Her iki liriin grubu i¢in de temel satis sezonlarinin baslangicinda

satin alinan toplam iirlin miktar1 ve satis periyotlar1 boyunca baslangi¢ envanter

diizeylerinin satiglarla iliskisini gosteren SPSS 15.0 programindan elde edilen

korelasyon analizi sonuglar1 asagidaki tabloda gosterilmistir.

Tablo 11: Toplam Uriin Miktar1 ve Baslangi¢c Envanter Diizeyi ile Satislar Arasindaki
Korelasyon Analizi Sonuglar1

Pantolon Kaban
Bagimsiz Degiskenler Iliskinin Giicii Satiglar Satiglar
Toplam Uriin Miktar r ,268(%) | ,340(+%)
Baglangi¢ Envanter Diizeyi r LA4004%) | ,460(%*)

P = 0,01 anlamlilik diizeyinde

Tablo 11°de goriildiigii gibi P anlamlilik diizeyinde, r iliskinin giiciinii ifade

etmek lizere pantolon ve kaban i¢in sezon baslangicinda satin alman toplam {iriin

miktar1 ile satiglar arasinda (pantolon, r = 0.268 ve kaban, r = 0.340; p<0.01) ve
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ilgili satig periyotlar1 baslangicindaki envanter diizeyleri ile satiglar arasinda
(pantolon, r = 0,440 ve kaban, r = 0,460; p<0.01) pozitif yonli anlamli bir iligki
oldugu tespit edilmistir. Bu durumda her iki {iriin grubu i¢in talep oranlarmin
envanter diizeylerinden etkilendigini sdylemek miimkiindiir. Bu nedenle talep
modelinin olusturulmasinda temel satig sezonlarinin baslangicinda satin alman
toplam {iriin miktar1 ve satis periyotlar1 boyunca baslangi¢ envanter diizeyi ile talebi
etkileyen en Onemli parametre olan satis fiyati talep modelinde yer almistir.
Belirlenen iiriin gruplarinin talep tahmin modeli i¢in, on iki aylik satis periyodu
boyunca talep orani (Af}l) bagimli degisken olarak belirlenmis ve bu degiskeni
etkileyen bagimsiz degiskenler ise temel satis sezonlarinin baglangicindaki toplam
tiriin miktar1 (C;;), satis periyotlar1 boyunca baglangi¢ envanter diizeyi (Iit}l) ve ilgili
periyottaki birim satis fiyati (Pl;.") olarak ifade edilmistir. Esitlik (3.1)’de
fonksiyonel formda ifade edilen talep orani, Esitlik (3.2)’de logaritmik iissel talep

formunda gosterilmistir.

th _ tn ptn
5 = F(Gy 15 B G.1)
(3.2)
_ e(ﬁf“ ln(Cij)+ﬁztn In If}?l+[s’§"lnPitj"+uit}l)

Lojistik regresyon analiziyle talep oran1 olarak ifade edilen bagiml
degiskenin alabilecegi degerlerden (1-0) biri yani satislarin gerceklesme olasiligi (1)
kestirilmektedir. Bunun i¢in satis miktarlar1 ikili bir sonucu olacak sekilde iiriinler
bazinda her bir satis periyodu i¢in 0-1 olarak SPSS programinda kodlanmustir.
Lojistik regresyon analizi kullanilarak talep tahmin modelini ifade etmek {iizere
gerekli olan satis verileri yazlik (pantolon) ve kislik (kaban) olarak belirlenen bes
farkli markaya ait {iriin gruplarindan elde edilmistir. Buna gdre pantolon i¢in 5 ve
5’den daha az iirlin satisinin oldugu satis periyotlar1 0, digerleri 1 olarak
kodlanmigtir. Kaban i¢in de ayni doniisiim yapilmis 3 ve 3’den daha az iiriin satiginin
oldugu satis periyotlar1 0, digerleri ise 1 olarak kodlanmustir. 0-1 olarak kodlanan
satig verilerinin SPSS programiyla doniistiiriilmiis hali 6rnek olarak Sekil 10°da

gosterilmistir.
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Sekil 10: Bagimli Degiskene 1-0 Déniisiimii Uygulannus Veri Ornegi

i Donem_Basi_Envanter |  Satisiar | Dénem Sonu_Envantes Eovanted | Bidm_Satis_Fiyat Satis
MES Y. S PANTOLOMN 150 4 148 151 20 o
MES ¥,5 PANTOLOMN RECE 11 I35 asa 30 7
21 | M&S 35 0 Az5 54 30 i
125 14 EEED 181 =4 B 2
11 19 82 157 24 1
a2 19 T3 151 24 1
£S5 ¥ 5 PANTOLOM T3 T S5 151 Z0 3
S Y5 PANTOLOMN 58 1 55 151 20 o
= ¥.5 PANTOLOM 55 E3 53 184 RES o |
MES V.8 PANTOLON 53 5 48 151 15 0|
10 1 1 | MES Y. S PANTOLON a8 & 43 151 15 o
000121000321 | MES ¥ & PAMTOLON a3 3 a0 51 EC) o
__ 10001 WESTFOINT BYN PANTOLOMN 7S 18 57 TS 30 il
1000124000558 | WESTPOINT BYN PANTOLOMN | ARY | 8 | 14z 75 | 30 | A
1000124000558 | WESTPOINT BYN PANTOLOMN 142 L] 133 175 30 1
10001 WESTPOINT BYMN PANTOLOMN 133 7 126 175 25 1
WESTPOINT BYMN PANTOLOMN REL] 16 110 17 =5 3
WESTPOINT BYMN PANTOLOMN 110 & 104 175 20 1
1000124000558 | WESTPOINT BYN PANTOLOMN 104 4 100 | LS =20 |
1000124000558 | WESTPOINT BYM PANTOLOMN 100 5 95 1785 20 | o]
10001 WESTPOINT BYN PANTOLOMN as 2 a3 175 20 o
2] CLT WESTPOINT BYMN PANTOLOMN a3 33 80 TS s 3
WESTPOINT BYN PANTOLOMN B0 40 z0 7S 15 il
WESTPOINT BYN PANTOLON EL) L i 178 ;L3 Kl
A7 |EMET ¥,8 PANTOLGN 275 a4 231 276 5 il
101 128006617 | EMET ¥.S PANTOLON 21 a 223 278 15 1
1000128006617 | EMET v,5 PANTOLOMN 223 z 227 =7e k) o

Bagimmli degisken olarak ifade edilen talep

oraninin bagimsiz degiskenlere

bagl olarak ifade edilen lojistik regresyon analizinin sonuglar1 asagidaki Tablo 12°de

gosterildigi gibidir.

Tablo 12: Uriinlere Ait Talep Tahmin Modeline Alinan Bagimsiz Degiskenler icin

Istatistikler

Uriin Ad1 Bagimsiz Degiskenler B Sig. | Exp (B)
Sezon Basi Envanter Diizeyi ,002 | ,066 1,002

Pantolon Baslangi¢ Uriin Miktar1 ,014 1,023 1,014
Birim Satig Fiyati ,045 | ,025 1,046

Sabit -2,256 | ,069 ,105

Sezon Basi Envanter Diizeyi ,002 | ,058 1,002

Kaban Baslangi¢ Uriin Miktar1 ,016 | ,006 1,016
Birim Satig Fiyati ,013 | ,047 1,013

Sabit -2,803 | ,012 ,061

Tablo 12°de pantolon i¢in gosterilen sonuglar Exp (f) siitunundaki degerler

baz alinarak yorumlandiginda sezon basi envanter diizeyindeki 1 birimlik artigin

satiglar lizerinde (¢linkli 1 olarak kodlanan kategori gerceklesen satislardir) %0.02,

satig periyotlart boyunca baslangictaki iiriin miktarlarinin %1,4 ve birim satis

fiyatinin ise %4,6 oraninda bir artisa yol actig1 goriilmektedir. Benzer yorumlar

kaban icin de yapilabilir. f degerleri ise talep tahmin modelinin olusturulmasinda

kullanilmistir. Bu degerlere gore her bir satis periyodu icin talep tahmin modeli

pantolon icin Esitlik (3.3)’de ve kaban icin Esitlik (3.4)’de belirtildigi gibi

olusturulmustur.

ij

/1tn — e0,00Z Cl-j+0,
U

.. tn tn_
Atn — 80,002 CU+O'014 Iij +0,045 Pij 2,256

t t
016 1;7+0,013 P"~2,803

(3.3)

3.4)

Esitlik (3.3 ve 3.4)’e gore her bir satig periyodu i¢in marka bazinda {iriin

gruplarinin talep oranlar1 Tablo 13’de gosterildigi gibi elde edilmistir.
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Tablo 13: Uriinlere Ait Satis Periyotlar1 Boyunca Gergeklesen Talep Oranlari

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5

Nisan 0,81 0,86 0,94 0,50 0,88
Mayis 0,30 0,83 0,90 0,43 0,85
Haziran | 0,78 0,30 0,89 0,25 0,82
Temmuz | 0,70 0,74 0,84 0,25 0,68
Agustos | 0,66 0,72 0,76 0,20 0,54
Eyliil 0,60 0,63 0,42 0,19 0,53
Pantolon Ekim | 0,49 0,61 0,26 0,22 0,36
Kasim 0,43 0,59 0,22 0,25 0,29
Aralik 0,37 0,58 0,20 0,18 0,27
Ocak 0,36 0,51 0,19 0,14 0,28
Subat 0,35 0,40 0,19 0,14 0,27
Mart 0,33 0,27 0,18 0,13 0,27
Ekim 0,97 0,32 0,97 0,90 0,11
Kasim 0,95 0,79 0,97 0,87 0,11
Aralik 0,94 0,77 0,94 0,85 0,11
Ocak 0,93 0,67 0,94 0,87 0,09
Subat 0,89 0,61 0,91 0,76 0,09
Mart 0,82 0,51 0,85 0,27 0,09
Kaban Nisan 0,58 0,45 0,49 0,16 0,08
Mayis 0,41 0,44 0,41 0,14 0,08
Haziran | 0,37 0,43 0,41 0,14 0,08
Temmuz | 0,35 0,42 0,41 0,14 0,08
Agustos | 0,31 0,42 0,40 0,14 0,08

Eyliil 0,30 0,41 0,40 0,18 0,076

3.2.3. Gelir Optimizasyon Modelinin Kurulmasi

Lojistik regresyon analiziyle elde edilen talep tahmin modeline dayali olarak
gelir optimizasyon sonuglarmi ifade etmek iizere sekiz farkli senaryo i¢in Esitlik
(3.5) ile ifade edilen gelir maksimizasyon formiilii olusturulmustur. Ilk dért senaryo
icin c¢esitli kaynaklardan temin edilen her bir iiriin grubunun belirlenen satis
sezonlarinda (sezon basi, sezon ve sezon sonu) mevcut fiyatlara gore gelirini
maksimum yapacak kaynaklarin ve bu kaynaklara ait satis1 yapilmasi beklenen

optimal envanter diizeylerinin belirlenmesinde de Esitlik (3.5) kullanilmastir.

thqtnctn _ th, tn
z P27 S Z Kijm;

iEN,jEJ iEN,jEJ

(3.5)

Birinci senaryo i¢in her bir iiriin grubunda on iki aylik satis periyodu boyunca
firma tarafindan belirlenen {iriin fiyatlarma baglh olarak stok maliyetleri disinda elde

edilen gelir diizeyi Tablo 14’°de belirtildigi gibidir.
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Tablo 14: Birinci Senaryo i¢cin Stok Maliyeti Disinda Elde Edilen Gelir Diizeyi (Pl.j."/lz.‘S ;
Uriin Ad1 Aylar Marka 1 | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5
Nisan 98,04 469,37 622,91 30,28 61,94
Mayis 266,79 377,01 108,08 173,95 873,56
Haziran | 235,04 217,95 26,71 23,38 1554,97
Temmuz | 237,21 130,67 284,32 7,64 671,76
Agustos | 302,66 291,08 884,83 4,15 291,82
Eyliil 274,53 75,65 174,90 2,97 37,36
Pantolon Ekim | 167,28 | 48,85 23,78 11,45 50,64
Kasim | 8,66 59,72 3,19 54,08 21,82
Aralik 11,26 23,21 5,19 9,27 58,10
Ocak 27,67 256,28 0,98 1,45 16,95
Subat 26,46 242,09 1,94 0,71 5,48
Mart 15,16 62,70 0,95 0,70 10,85
Ekim 4320,56 | 576,32 1736,77 | 305,79 3,40
Kasim | 515,46 634,91 2359,71 257,19 3,35
Aralik 151,52 1852,53 | 579,03 53,76 3,30
Ocak 3006,45 | 759,14 2277,77 1810,39 1,93
Subat 2495,34 | 421,21 2310,65 | 4140,67 | 5,70
Mart 4350,19 | 636,02 6720,78 | 365,90 7,28
Kaban Nisan 1441,37 | 63,62 759,95 46,38 1,72
Mayis 278,08 93,76 29,30 4,45 3,38
Haziran | 112,35 60,85 29,03 8,78 1,64
Temmuz | 64,07 29,88 28,75 4,27 1,62
Agustos | 47,57 29,60 28,48 4,22 1,60
Eyliil 322,17 146,98 56,44 9,99 1,29
GENEL TOPLAM = 56413,04

tn
i)

Esitlik (3.5) ile ifade edilen gelir optimizasyon formiiliine gore birinci durum

senaryosu i¢in firmanin mevcut durumdaki toplam geliri esitligin ikinci kisminda yer

alan ve firma tarafindan belirlenen stok maliyetleri iic agsamali olarak belirlenen satig

sezonlarindan sezon sonunda kalan envanter diizeylerinin birim maliyetleri oraninda

etkili olmaktadir. Buna gore birinci senaryo i¢in sezon sonu stok maliyetleri Tablo

15°da gosterildigi gibidir.

Tablo 15: Birinci Senaryo icin Uriinlere Ait Stok Maliyetleri

Uriin Ad1 Aylar Marka 1l | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 | Toplam
Pantolon Ekim 784 2200 60 184 525 3753
Kaban Nisan 272 3780 2700 253 160 7165
GENEL TOPLAM = 10918

Birinci senaryo i¢in Esitlik (3.5)’e¢ gore firmanin her iki iirlin grubu i¢in

mevcut durumdaki toplam gelir diizeyi 45495,04 TL olarak hesaplanmistir. Bu

durumda cesitli markalardan {iriin temin eden firmanin her bir {iriin grubu i¢in ilgili

sezonlara gore gelirini maksimize edecek markalarin ve bu markalardan satigi
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yapilmast beklenen optimal envanter diizeylerinin Tablo 15°de belirtilen stok
maliyetlerinin de hesaba katilmasiyla nasil belirlenecegiyle ilgili ¢esitli Oneriler
gelistirilmistir. Buna gore Esitlik (3.5) ile ifade edilen gelir optimizasyon formiiliinde
satiglar (Sl.";.”) yerine karar degiskeni (Dl.t;‘) yazildiginda Esitlik (3.6) elde edilmistir.
Esitlik (3.7) ile gosterilen kisit ise satig sezonu olarak belirlenen aylar itibariyle satisi
yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin o ayda satisi yapilan iiriin miktar1
kadar olan katsayilarmin toplami belirlenen markalar i¢in {irtinlerin baslangic
envanter diizeylerinin toplamina esittir. Ayrica her iki liriin i¢in de satislar ilgili satis

sezonlarinda gerceklesmektedir.

th _ tn Aty Nt tn  tn (3.6)
max ) Gr= ) RRAEDE- Y Kim

ieN,jEJ ieN,jeJ iEN, jEJ
Kisit
th ntn _ tn (3.7
> spolp- 3
ieN,jeJ] ieN,jeJ

Esitlik (3.6)’da Df}l olarak ifade edilen karar degiskeni satis1 yapilmasi

beklenen optimal envanter diizeylerini gostermektedir. Bu degisken yazlik iiriin i¢in
sezon basinda Nisan, Mayis, sezon igerisinde Haziran, Temmuz, Agustos ve sezon
sonunda Eyliil, Ekim aylarma gore hesaplanmistir. Buna gore elde edilen sonuglar

Tablo 16’da gosterilmistir.

Tablo 16: Birinci Senaryo i¢in Uriinlere Ait Optimal Envanter Diizeyleri ve Gelir Degerleri

Uriin Ad1 Sezonlar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 Ogtéﬁlral
Sezon Basi - - - - 435 15139.09
72 - - - _
- - 345 - -
Pantolon Sezon - 85 - - - 6742,66
_ 31 _ _ _
- - - - 162
Sezon Sonu - 5 - - - 51,20
Sezon Basi - 148 - - -
158 - - - - 25708,64
450 - - - -
Kaban Sezon - 71 - - - 43198,16
i 92 _ _ _
i 27 _ _ _
Sezon Sonu . 151 - - - -1468,03
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Birinci senaryoya gore modelin ¢oziim sonuglar1 degerlendirildiginde
pantolonun sezon bagi satiglarinda satis1 yapilmasi beklenen optimal envanter
diizeylerinin Nisan aymnda besinci markanin trliniinden 435 adet, Mayis ayinda ise
birinci markanin iiriinlinden 72 adet olmasi halinde gelir diizeyinin 15139,09 TL
oldugu durumdur. Sezon satiglarinda modelin en iyi ¢Oziimi satis1 yapilmasi
beklenen optimal envanter diizeylerinin Haziran ay1 i¢in tiglincli markanin iiriiniinden
345 adet, Temmuz ayinda ikinci markanin {iriiniinden 85 adet, AZustos ayinda ise
ikinci markadan 31 adet olmas1 halinde optimal gelir diizeyinin 6742,66 TL oldugu
durumdur. Sezon sonu satislarinda ise modelin sonucuna gére en 1yi ¢oziim i¢in gelir
diizeyi Eyliil ayinda 162 adet besinci markanin {iriiniinden, Ekim ayinda 65 adet
ikinci markanin irlinlinden olmast halinde 51,20 TL oldugu durumda
gerceklesecektir. Bu sonu¢ sezon sonunda etkili olan stok maliyetinin 3753 TL
olmasi durumuna gore elde edilmistir. Birinci durum senaryosuna gore kaban icin
sezon bas1 satiglarinda optimal envanter diizeylerinin Ekim ay1 i¢in ikinci markanin
irlinlinden 148 adet, Kasim ayimda ise birinci markanin {iriiniinden 158 adet iiriin
olmas1 halinde gelir diizeyinin 25708,64 TL oldugu durumdur. Sezon satislarinda
modelin en iyi ¢6ziimii satis1 yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin
Aralik ay1 i¢in birinci markanm tiriiniinden 450 adet, Ocak ayinda ikinci markanin
irlinlinden 71 adet, Subat ayinda ise 92 adet ikinci markanin {iriiniinden olmas1
halinde gelir diizeyinin 43198,16 TL oldugu durumdur. Sezon sonu satislarinda ise
stok maliyetleri 7165 TL olarak modele dahil edilmistir. Buna gére modelin en iyi
¢Ozlimii i¢in gelir diizeyinin -1468,03 TL oldugu goriilmektedir. Bunun anlami sezon
sonunda elde kalan iirlinlerin stok maliyetlerinin {iriinden elde edilecek gelir diizeyini
asmast demektir. Optimal ¢oziimde yer alan satis1 yapilmasi beklenen optimal
envanter diizeyleri ise Mart ay1 i¢in ikinci markanin iirliniinden 27 adet, Nisan aymda
da ikinci markanin {iriiniinden 151 adet iirlin olmasi seklinde belirlenmistir.

Ikinci senaryoda her bir iiriin grubu igin firmanm ii¢ asamali olarak belirlenen
satis sezonlarmin sonunda kalan envanter diizeylerine baglh olarak satis sezonlarma
gore sirastyla Uriinlerin birim maliyetlerinin %10, %20 ve %30’u oranlarinda etkili
olacak sekilde stok maliyetleri belirlenmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 17°de

gosteridigi gibidir.
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Tablo 17: ikinci Senaryo i¢in Uriinlere Ait Stok Maliyetleri

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 | Toplam
Mayis | 189 312,40 111,50 44,80 281,40 939,10
Pantolon | Agustos | 257,60 484 57 49,60 142,80 991
Ekim | 235,20 660 18 55,20 157,50 1125,90
Kasim | 984 670,50 1165,50 | 526,70 36 3382,70
Kaban Subat | 169 105 188 55 13 530
Nisan | 816 1134 810 75,90 48 2883,90
GENEL TOPLAM = 9852,60

Ikinci senaryo igin Esitlik (3.5)’e gore firmanm her iki iiriin grubu igin
degisen stok maliyetlerine gore mevcut durumdaki toplam gelir diizeyi 46560,44 TL
olarak hesaplanmistir. Bu durumda her bir iirlin grubu i¢in ¢esitli kaynaklardan {iriin
tedarik eden firmanin gelirini maksimize edecek kaynaklarinin ve bu kaynaklardan
temin edilen satist yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin belirlenmesinde
birinci durumdaki senaryoda kullanilan fiyatlara bagli olarak ortaya cikan talep
oranlar1 temel alindig1 i¢in her iki {iriin grubu i¢in de kaynak se¢imleri ve miktarlari
ayni sekilde olmaktadir. Optimal gelir diizeyleri i¢cin ¢6ziim degerleri ise farkli stok

maliyetleri nedeniyle Tablo 18’de gdsterildigi gibi elde edilmistir.

Tablo 18: ikinci Senaryo i¢in Uriinlere Ait Optimal Envanter Diizeyleri ve Gelir Degerleri

Uriin Ad1 Aylar Marka 1 | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 Ogt;ﬁlr al
Sezon Basi - - - - 435 14199.99
72 - - - -
- - 345 - -
Pantolon Sezon - 85 - - - 6742,66
- 31 N N N
Sezon Sonu : 6_5 : : 1§2 2678,30
Sezon Basi - 148 - - -
158 - - - - 2232594
450 - - - -
Kaban Sezon - 71 - - - 42668,16
- 92 N - -
Sezon Son - 27 - - - 2813,06
- Y - 151 - - - ;

Ugiincii senaryoda sezonlar itibariyle kalan envanter diizeylerine bagl olarak
driinlerin birim maliyetlerinin %20, %30 ve %401 oranlarinda etkili stok maliyet
diizeylerine gore Tablo 19°da belirtilen stok maliyetlerine bagl olarak elde edilen

sonuglarla gelir diizeyi hesaplanmustir.

81



Tablo 19: Ugiincii Senaryo i¢in Uriinlere Ait Stok Maliyetleri

Uriin Ad1 Aylar | Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 | Toplam
Mayis | 378 624,8 223 89,6 562,8 1878,2

Pantolon | Agustos | 386,4 726 85,5 74,4 2142 1486,5
Ekim | 313,6 880 24 73,6 210 1501,2
Kasim | 1968 1341 2331 1053,4 72 67654

Kaban Subat | 2028 1417.,5 2538 379,5 78 6441
Nisan | 1088 1512 1080 101,2 64 3845,2
GENEL TOPLAM =21917,5

Buna gore {igiincii senaryoda elde edilen toplam gelir 34495,54 TL olarak

hesaplanmistir. Bu durumda her bir {iriin grubu i¢in ¢esitli kaynaklardan iirlin temini

saglayan firmanin gelirini maksimize edecek kaynaklarm ve bu kaynaklardan satisi

yapilmas1 beklenen optimal envanter diizeylerinin belirlenmesinde elde edilen ¢oziim

degerleri Tablo 20°de belirtildigi gibidir.

Tablo 20: Ugiincii Senaryo igin Uriinlere Ait Optimal Envanter Diizeyleri ve Gelir Degerleri

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka5 Ogt;glral
Sezon Basi - - - - 435 13260.89
72 - - - -
- - 345 - -
Pantolon Sezon - 85 - - - 5256,16
- 31 N N N
- - - - 162
Sezon Sonu - 65 - - - 2303
Sezon Basi - 148 - - -
153 - - - - 18943,24
450 - - - -
Kaban Sezon - 71 - - - 36757,16
- 92 N N N
- 27 - - - 1851,76
Sezon Sonu - 151 - - -

Doérdiincli senaryoda sezonlar itibariyle kalan envanter diizeylerine bagh

olarak, tiriinlerin birim maliyetlerinin %40, %50 ve %601 oranlarinda etkili stok

maliyet politikasina gore Tablo 21°de belirtilen stok maliyetlerine bagli olarak gelir

diizeyi hesaplanmustir.
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Tablo 21: Dérdiincii Senaryo icin Uriinlere Ait Stok Maliyetleri

Uriin Ad1 Aylar | Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5 Toplam
Mayis | 756 1249,60 | 446 179,20 1125,60 | 3756,40

Pantolon | Agustos | 644 1210 142,50 124 357 2477,50
Ekim | 470,40 1320 36 110,40 315 2251,80
Kasim | 3936 2682 4662 2106,80 | 144 13530,80

Kaban Subat | 3380 2362,50 | 4230 632,50 130 10735
Nisan | 1632 2268 1620 151,80 96 5767,80
GENEL TOPLAM = 38519,30

Buna gore dordiincii senaryo i¢in elde edilen toplam gelir 17893,74 TL olarak
hesaplanmistir. Bu durumda her bir {iriin grubu icin ¢esitli kaynaklardan iirlin temini
saglayan firmanin gelirini maksimize edecek kaynaklarm ve bu kaynaklardan
saglanan satig1 yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin belirlenmesi Tablo

22’°de gosterildigi gibidir.

Tablo 22: Dérdiincii Senaryo i¢in Uriinlere Ait Optimal Envanter Diizeyleri ve Gelir

Degerleri
Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5 Og[;{inr al
Sezon Basi - - - - 435 11382.69
72 - - - -
- - 345 - -
Pantolon Sezon - 85 - - - 4265,16
- 31 N N N
Sezon Sonu - 6_5 - - 1?2 1552,40
Sezon Basi - 148 - - -
153 - - - - 12177,84
450 - - - -
Kaban Sezon - 71 - - - 32463,16
- 92 N N N
- 27 N N N
Sezon Sonu - 51 - - - -70,83

Geriye kalan diger dort durum senaryosunda her bir iirlin grubu i¢in satis
periyotlar1 boyunca ortaya ¢ikan talep oranlar1 belirli araliklara gore siralanmis ve bu
araliklara firmanm uyguladig1 fiyatlardan secilerek belirlenen optimal fiyatlar
yoluyla besinci senaryo i¢in birinci, altinci senaryo i¢in ikinci, yedinci senaryo i¢in
iiclincli ve sekizinci senaryo i¢in dordiincii senaryodaki stok maliyetlerinin goz
Online alinmasiyla optimal gelir diizeyleri hesaplanmistir. Bunun icin Oncelikle

firmanin markalar bazinda {irlin gruplarma uyguladigi Tablo 23’de gosterilen

83



fiyatlandirma kiimesinden biiyiikten kiiclige dogru siralanan talep oran araliklarina

gore optimal fiyatlarin belirlenmesi Tablo 24’de gosterildigi gibi yapilmistur.

Tablo 23: Markalar Bazinda Uriinlere Ait Fiyat Kiimeleri

Uriin Ad1 | Markalar Fiyat Kiimeleri
Marka 1 {15,20,24,30}
Marka 2 {15,20,25,30}

Pantolon | Marka 3 {5,7,10,13,15}
Marka 4 {5,10,15}
Marka 5 {15,20,30,35}
Marka 1 {50,60,70,80,90}
Marka 2 {65,70,86,93,100}

Kaban Marka 3 {62,68,70,76,79,80,93}

Marka 4 {30,31,32,33,37,42,48,49}
Marka 5 {17,20,30}

Tablo 24: Talep Oran Araliklarma Gére Uriinlerin Optimal Fiyatlarmin Belirlenmesi

Uriin Adi | Markalar | Talep Oran Ahg1 | Optimal Fiyat
0,81-0,70 30
0,66-0,60 24
Marka 1 0,49-0,43 20
0,37-0,33 15
0,86-0,80 30
0,74-0,72 25
Marka 2 0,63-0,51 20
0,40-0,27 15
0,94-0,76 15
Marka 3 0,42-0,26 13
Pantolon 0.22-0.18 10
0,50-0,43 15
Marka 4 0,25-0,18 10
0,14-0,13 5
0,88-0,82 35
Marka 5 0,68-0,53 30
0,36-0,27 20
0,97-0,82 90
Marka 1 0,58-0,41 80
0,37-0,30 70
0,82-0,77 100
0,67-0,61 93
Marka 2 0,51-0,45 86
0,44-0,41 70
0,97-0,04 93
Kaban | nrorka 3 0,91-0,85 80
0,49-0,40 76
0,90-0,87 49
Marka 4 0,85-0,76 42
0,27-0,18 37
0,11-0,09 30
Marka 5 0.08-0,07 20
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Besinci senaryo icin stok maliyetleri hesaba katilmadan optimal fiyatlara gore

elde edilen gelir diizeyleri aylar itibariyle Tablo 25°de belirtildigi gibidir.

Tablo 25: Optimal Fiyatlara Gore Stok Maliyetleri Disinda Elde Edilen Gelir Orani

Uriin Ad1 Aylar Markal | Marka2 | Marka3 | Marka4 | Marka 5
Nisan | 98,04 469,37 622,91 30,29 61,94
Mayis | 266,79 | 377,01 108,08 260,92 1019,16
Haziran | 235,04 | 217,95 26,71 46,76 1554,97
Temmuz | 296,52 130,67 609,25 7,64 575,79
Agustos | 302,66 | 291,08 132724 | 8,29 291,82
Pantolon Eylil | 274,53 75,65 174,90 5,95 32,02
Ekim | 167,28 | 48,85 44,17 11,45 50,64
Kasim | 8,66 59,72 4,56 36,05 29,09
Aralik | 11,26 23,21 10,38 9,27 77,47
Ocak | 27,67 341,71 1,96 1,45 16,95
Subat | 26,46 242,09 | 3,88 0,71 5,48
Mart 15,16 62,70 1,90 0,70 10,85
Ekim | 4312,29 | 576,32 1731,31 | 309,87 3,41
Kasim | 514,47 634,91 235229 | 384,66 3,36
Aralik | 169,49 1852,53 | 790,56 | 71,68 3,31
Ocak | 3382,26 | 757,24 | 263732 | 154590 | 291
Subat | 2807,26 | 456,03 233771 | 4183.83 | 8,59
Kaban Mart | 4893,97 | 841,50 | 7072,44 | 361,99 10,97
Nisan | 1647,28 | 78,27 934,87 56,14 1,73
Mayis | 368,46 | 93,90 31,85 5,49 3,40
Haziran | 131,29 | 60,94 31,56 10,83 1,65
Temmuz | 74,88 29,92 31,26 5,27 1,63
Agustos | 66,60 29,65 30,97 5,20 1,60
Eylil | 451,03 146,98 61,36 6,73 1,52
GENEL TOPLAM = 60520,29

Besinci senaryo i¢in birinci durum senaryosundaki stok maliyetine gore her
iki tlrtin grubu i¢in elde edilen optimal gelir diizeyi 49602,29 TL olarak
hesaplanmistir. Altinci senaryoda optimal gelir diizeyi, ikinci durum senaryosunda ii¢
asamal1 olarak ifade edilen stok maliyetine gore 50667,69 TL, yedinci senaryoda
liclincli senaryoya ait stok maliyetine gore 38602,79 TL, sekizinci senaryoda ise
dordiincii senaryoya ait stok maliyetine gore 22000,99 TL olarak hesaplanmastir.

Yukarida belirtilen sekiz durum senaryosundan elde edilen sonuglara gore ilk
dort durum senaryosunun Ozeti ii¢ asamali olarak ifade edilen sezonlar itibariyle
Tablo 26°da, optimal fiyatlar yoluyla gelir maksimizasyonunun yapildigi son dort

senaryo analizinin 6zeti de Tablo 27°de belirtildigi gibidir.
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Tablo 26: Optimal Envanter Diizeylerine Gore Belirlenen Senaryo Analizlerinin Sonuglar

3 Optimal Mevcut Gelir Mevcut Gelir
Senaryolar | Uriinler Kaynaklar Gelir Diizeyi Diizeyi
Diizeyi (Stok Maliyetli) | (Stok Maliyetsiz)

. Marka =72

. Marka = 181
. Marka = 345
. Marka = 597
. Marka = 608
. Marka = 489
. Marka =72

. Marka = 181
. Marka = 345
. Marka = 597 91428,11 46560,44 56413,04
. Marka = 608
. Marka = 489
. Marka =72

. Marka = 181
. Marka = 345
. Marka = 597 78372,21 34495,54 56413,04
. Marka = 608
. Marka = 489
. Marka =72

. Marka = 181
. Marka = 345
. Marka = 597 61770,42 17893,74 56413,04
. Marka = 608
. Marka = 489

Pantolon
89371,71 45495,04 56413,04

Kaban

Pantolon

Kaban

Pantolon

Kaban

Pantolon

Kaban

D =W N =N =W ~=IN=IWN =N =W~

Tablo 26’dan elde edilen sonuglara gore ilk dort durum senaryosu igin
firmanm gelirlerini maksimize edecek kaynaklarin ve bu kaynaklardan satisi
yapilmasi beklenen optimal envanter diizeylerinin belirlenmesiyle elde edilen
optimal gelir diizeylerinin mevcut durumdaki kaynaklardan temin edilen iirtinlerden
elde edilen gelir diizeylerinden (stok maliyetli ve maliyetsiz olarak) daha biiyiik
oldugu goriilmektedir. Bu durumda firma sonraki satis donemlerinde kaynak se¢imi
yaparken bu durumu dikkate alarak iirlin tedarigini sagladigi takdirde gelir
diizeylerinde 6nemli oranda artislar saglayacaktir. Firma stok maliyetlerini goz ardi
ederek gelir diizeylerini hesapladiginda ise daha yiiksek diizeyde gelir elde
etmektedir. Fakat bu durumda mevcut envanterin ii¢c asamali olarak belirlenen satis
sezonlarmin sonuna dogru modasmin gegmesi ya da satin alimmamasi gibi durumlar
dikkate alinmadigmmdan dolayr elde edilen bu sonu¢ gercegi c¢ok fazla

yansitmamaktadir.
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Tablo 27: Optimal Fiyatlara Gore Belirlenen Senaryo Analizlerinin Sonuglari

Senarvolar Uriinler Optimal Gelir Optimal Gelir
Y (Stok Maliyetli) | (Stok Maliyetsiz)
5 Pantolon 49602,29 60520,29
Kaban
Pantol
6 anto’on 50667,69 6052029
Kaban
Pantolon
7 38602,79 60520,29
Kaban
Pantolon
8 < 22000,99 60520,29
aban

Tablo 27°den elde edilen sonuca gore stok maliyetlerinin dikkate alinmasiyla
altinct1 durum senaryosunda optimal gelir diizeyinin 50667,69 TL olarak diger
senaryolara goOre elde edilecek olan gelir diizeylerinden daha yiiksek oldugu
bulgulanmistir. Ayrica Tablo 26°da belirtilen gelir diizeylerine gore firma optimal
fiyatlandirma yoluyla her bir durum senaryosu i¢in daha yiiksek oranlarda gelir elde

etmektedir.
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SONUC

Gelir yonetimi uygulamalarinda temel amag¢ arz ve talep yOnetiminin
fiyatlandirma stratejileri ve envanter yonetimi ile dengelenmesini saglamaktir. Hazir
giyim {drlinlerinde modaya bagli olarak miisteri beklentilerinde yasanan hizli
degisimler, envanter diizeylerinin azalmasi ya da satislarmin ger¢eklesmemesi, artan
sezon sayisindan kaynakli  iirlin  ¢esitliligi  ve indirimli  fiyatlandirma
uygulamalarindaki artis gibi nedenlere bagli olarak etkili bir fiyatlandirma politikas1
belirlemek icin talebin tahmin edilmesi olduk¢a onemli olmaktadir. Teknolojide
yasanan gelismelerin etkisiyle miisteri satin alma bilgilerine ulagsmada ¢esitli yazilim
araclarinin sagladig1 avantajlar ile firmalarin gecmis satis verileri ¢esitli talep tahmin
metotlarinda kullanilmak iizere kayit altina alinmig ve bu sayede etkili talep
tahminlerinin yapilmasi miimkiin hale gelmistir. Gergeklesen talep oranlarma bagl
olarak firmalar tarafindan elde edilen bu veri ve bilgilerin katkisiyla optimal
fiyatlandirma ve envanter politikalarinin belirlenmesi daha kolay hale gelmistir.
Firmalar etkili talep tahmin metotlariyla talep tahminleri yaparak gelirlerini etkili ve
kontrollii bir sekilde yonetebilmektedirler. Miisteriler de gelisen bilgi teknolojilerinin
sagladig1 avantajlar sayesinde iiriinler hakkinda daha fazla bilgi elde etmekte ve bu
durum benzer iiriin satis1 yapan firmalar arasinda fiyat rekabetinin yogun bir sekilde
yasanmasina neden olmaktadir. Boyle bir durumda firmalar {iriin ¢esitlerini arttirarak
veya siklikla fiyat indirimleri yaparak rekabet giiclerini korumaya caligmaktadirlar.
Hem envanterin hem de fiyatlarin yOnetilmesi anlaminda gelistirilen cesitli gelir
yonetimi yaklasimlariyla 6zellikle kisa satis sezonunda satilan hazir giyim gibi
dayaniksiz liriinlerin gelirlerinde 6nemli oranda artislar saglanmaktadir.

Calismada gelir optimizasyon modelinin kurulmasinda 6nemli bir noktayi
teskil eden talep tahmin modeli lojistik regresyon analiziyle iriinler arasinda
herhangi bir ikame ya da tamamlayicilik etkisi olmadigimdan dolayr birbirinden
bagimsiz olarak kurulmustur. Bu analizin kullanilmasinin 6nemli nedenlerinden biri
bagimsiz degiskenlerin dagilimina iligskin hi¢cbir 6n kosul gerektirmemesidir ve en az
degiskenle en iyi uyuma sahip olacak bir model kurulmasma olanak saglamasidir.
Buna gore bagimli degisken olarak tanimlanan satiglarin gergeklesme olasiligindan
yararlanilarak talep oranlarmin tahmininde kullanilmak {izere iissel talep tahmin

modeli olusturulmustur. Talep tahmin modelinden elde edilen sonuglarla iki farkl
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iiriin grubu i¢in farkli stok maliyet politikalarna bagl olarak firmanin optimal ve
sahip oldugu envanter durumuna gére mevcut durumdaki gelir diizeyi ile optimal
fiyatlandirma yoluyla ortaya konulan gelir optimizasyon sonuglar1 karsilastirilmistir.
Bunun i¢in sekiz farkli durum senaryosu belirlenmistir. Belirlenen ilk dort
senaryoyla firmanin iriinleri i¢in belirledigi fiyatlara gore elde ettigi gelir diizeyleri
ve mevcut gelirini maksimum yapacak kaynaklarla bu kaynaklardan temin edilerek
satig1 yapilacak optimal envanter diizeylerinin belirlenmesi amaglanmistir. Son dort
senaryo ile firmanm triinleri i¢in gergeklesen talep oran araliklarina gore belirlenen
optimal fiyatlarla gelir maksimizasyonu amag¢lanmistir.

Birinci durum senaryosunda firmanm {i¢ asamali olarak ifade edilen satis
sezonlarinin tigiincii agsamasinda (sezon sonu) kalan envanter diizeylerine bagli olarak
birim maliyetler yoluyla hesaplanan stok maliyetleri, ikinci durum senaryosunda
satis sezonlarmnin (sezon basi, sezon ve sezon sonu) her birinin sonunda kalan
envanter diizeylerine bagl olarak sirasiyla birim maliyetlerin %10, %20 ve %30’u
oraninda, iiclincli durum senaryosunda %20, %30 ve %40’1 oraninda, dordiinci
durum senaryosunda, %40, %50 ve %60’1 oraninda etkili stok maliyetlerine gore
firmanm mevcut durumdaki gelir diizeyleri hesaplanmistir. Buna gore en yiiksek
gelir diizeyinin 46560,44 TL ve optimal envanter diizeylerine gore belirlenen optimal
gelir diizeyinin de 91428,11 TL ile ikinci durum senaryosuna gore elde edildigi
goriilmektedir. Stok maliyetlerinin {i¢ asamali olarak belirlenen satis sezonlarmin
sonunda kalan {irtinlerin birim maliyetlerinin ¢esitli oranlarina gore ifade edilmesinin
nedeni belirlenen satig sezonlarmin sonunda kalan envanterin modasinin ge¢mesi ya
da zararma satiglarla elden ¢ikarilmak istenmesi nedeniyledir. Firma satis
sezonlarinin sonunda kalan iiriinlerin satisindan daha diisiik gelirler elde etmektedir
ya da yetersiz envanter sorunlar1 nedeniyle miisterilerin ihtiyaglarini yeterli diizeyde
karsilayamamaktadir. Bu durum envanter yenilenmediginde daha ciddi sorunlarin
yasanmasina yol agmaktadir. Bu nedenle modelde stok maliyetlerinin etkileri dikkate
almmigtir. Stok maliyetlerinin dikkate almmadigi durumda firmanin mevcut
fiyatlariyla tiriinlerinden elde ettigi toplam gelir 56413,04 TL olarak hesaplanmistir.
Bu sonu¢ modas1 gegmeyen ya da ¢ok fazla sezonsal etkiler tagimayan hazir giyim
driinlerinde  (t-shirt gibi basic iriinlerde) en 1iyi ¢6ziim degeri olarak

degerlendirilebilir. Fakat belirlenen iiriinlerin her ikisi de sezonsal etkiler tasidig1 i¢in
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belirli oranlarda etkili stok maliyetlerinin dikkate alinmasiyla ya da daha az iirlin
cesitliliginin goze alinmasiyla maksimum gelir saglayan optimal envanter
diizeylerinde iiriin satislarmin gergeklesmesi saglanabilir. 11k dort durum senaryosuna
gore firma mevcut gelir diizeyine birinci markadan 107 pantolon 276 kaban, ikinci
markadan 155 pantolon 92 kaban, iiclincii markadan 273 pantolon 250 kaban,
dordiincii markadan 99 pantolon 240 kaban ve besinci markadan 168 pantolon 18
kaban satmasi halinde ulagmaktadir. Firmaya maksimum gelir saglayan optimal
envanter miktarlarma gore elde edilecek optimal gelir diizeyine ise birinci markadan
72 pantolon 608 kaban, ikinci markadan 181 pantolon 489 kaban, {li¢iincli markadan
345 pantolon ve besinci markadan 597 adet pantolon satilmasi halinde
ulagilmaktadir. Firma bu durumda kaynak se¢imi yaparken her iki gelir diizeyi i¢inde
birinci ve ikinci kaynaklardan daha fazla iiriin satin almayi diistinmelidir. Fakat firma
iirlin ¢esitliligini saglayarak farkl miisteri tercihlerini karsilamak istedigi i¢in sinirl
sayida kaynak se¢imiyle bu riske girmek istemeyebilir.

Son dort durum senaryosuna gore ise her bir iirlin grubu i¢in satis periyotlar1
boyunca ortaya ¢ikan talep oranlar1 belirli araliklara gore biiylikten kiigiige dogru
siralanmis ve bu araliklara firmanin uyguladigi fiyatlardan segilerek belirlenen
optimal fiyatlar yoluyla ilk dort durum senaryosundaki stok maliyetlerinin sirasiyla
uygulandigr bir durumda optimal gelir diizeyleri hesaplanmistir. Bu durumda
maksimum gelir 50667,69 TL ile ikinci durum senaryosunda belirlenen stok maliyet
politikasina gore altinc1 durum senaryosundan elde edilmistir. Firma bu durumda
mevcut fiyat diizenlemelerine gore elde ettigi gelirden her iki iiriin grubu i¢in toplam
4107,25 TL daha fazla gelir elde etmektedir. Buna gore optimal fiyatlarin
belirlenmesi yoluyla firma hem mevcut iirlin ¢esitliligini korumakta hem de daha
diizenli bir fiyat kiimesine sahip olmaktadir. Firmanin uyguladigi fiyatlandirma
politikas1 incelendiginde diizensiz bir fiyat dagilimmin oldugu goriilmektedir.
Optimal fiyatlandirma uygulamalariyla firma daha istikrarlh ve diizenli bir
fiyatlandirma politikasma sahip olacaktir. Bu durum miisterilerin satin alma
davraniglara ve algilarma olumlu anlamda bir katki saglayacaktr.

Talebin sektore gore farklilasan cesitli kosullara ve fiyata bagh olarak
degiskenlik gosterdigi kisa satis sezonuna sahip dayaniksiz {iriinler i¢in dinamik

fiyatlandirma uygulamalariyla firmalar gelirlerinde ©nemli oranda iyilesmeler
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saglayabilmektedir. Teknoloji sayesinde miisteriler benzer niteliklere sahip iirlinlere
ulagsmada herhangi bir sorun yagamamakta ve yogun bir rekabet ortaminin olmasi
nedeniyle 6nemli oranda etkili bir fiyat rekabeti s6z konusu olmaktadir. Talebi
birbirinden bagimsiz olarak ortaya ¢ikan sezonluk iiriin satis1 yapan firmalarin
lojistik regresyon analiziyle talep tahmini yapmalarini saglayarak bu tahminlerden
elde edilen sonuglara bagli olarak belirlenen satis sezonlarinda farkli oranlarda etkili
olan stok maliyetlerinin g6z Oniine alindig1 gelir optimizasyon modeli kurmak ve
maksimum geliri saglayan kaynaklar ile bu kaynaklardan temin edilecek optimal
envanter diizeylerinin tespit edilmesini saglamak bu c¢alismanin 6nemli
katkilarindandir.

Gelecek calismalar icin gelir yOnetimi uygulamalarinin operasyonel,
pazarlama ve finansal stratejilerle baglantili olmasi1 nedeniyle bu ii¢ alanda da etkili
uygulamalar yapilabilir. Ayrica farkli formlarda ifade edilecek talep fonksiyonlar1
kullanilarak o6zellikle de sinirli envanter diizeylerinin s6z konusu oldugu sezonluk
dayaniksiz irlin satiglarmin yapildigi gida isletmeciliginde, finansal araglarin
fiyatlandirilmasinda, cep telefonu operatdrlerinde, fiyat degisimlerinin kolaylikla ve
disiik maliyetli olarak yapildig1 e-perakendecilikte ve teknolojik {iriin satiglarinin
yapildig1 sektorlerde dinamik fiyatlandirma yoluyla gelir maksimizasyonunun

yapilabilecegi onerilmektedir.
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