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ISLETME FAKULTESI
SAGLIK YONETIMi

SAGLIK KURUMLARINDA PAZARLAMA

SAGLIK KURUMLARINDA FIYATLANDIRMA
Bu dersin hazirlanmasinda asagidaki kaynaklardan faydalanilmistir;
Dilaver Tengilimioglu, 2012 “Saglik Hizmetleri Pazarlamasi”, Siyasal Kitabevi, Ankara.
Cemalcilar, ilhan (1999) Pazarlama (kavramlar ve kararlar) Beta yayinevi.
Kocg, Erdogan (2015) Hizmet Pazarlamasi ve YOnetimi, seckin yayimlari




Fiyat nedir?
» Uretici ile tiiketici arasinda degisimin gerceklesmesi sonucu, satici tarafinda
istenen alic1 tarafindan odenmesi gereken nakdi bir degerdir.
» Dernek icin aidat,
» Hastane icin ameliyat ucreti, muayene ucreti, tetkik ucreti vb.,
» Calisan i¢cin maas,
» Ev sahipleri icin kira geliri

» Fiyat pazarin, piyasanin duzenleyicisidir. Arz ile talebi karsilastinr. Alici ile
saticinin anlasmasini saglar.

» Pazarlama karmasinin diger elemanlan gider ve maliyet olustururken, fiyat gelir
ve kar meydana getirir.




Fiyat nedir?

Fiyat bir degerlendirme aracidir
Gelir ve kar elde etme aracidir
Musterileri elde tutma aracidir
Rekabet aracidir

letisim aracidir
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Pazarlik aracidir




Saglik Hizmetlerinde Fiyat nedir

» Dokunulamayan hizmetlerde fiyati1 belirlemek kolay degildir.
» Saglik hizmetlerinde fiyat;

» Kamu sektorunde genel olarak maliyete dayal

» Ozel sektorde genel olarak rekabet, maliyet, marka, kalite vb.
degiskenlere bagli olarak belirlenebilir.

» Baslica saglik hizmetlerindeki gider kalemleri Iscilik giderleri,
genel uretim giderleri, tibbi malzeme giderleri, amortisman
giderleri, islem oncesi ve sonrasi tahlil ve tetkik giderleri.




Fiyatlandirma Surecinde Dikkat
Edilmesi Gereken Faktorler

» Isletme ici faktorler
» Maliyet
» Isletme yonetimi ve stratejiler
» Pazarlama karmasi elemanlan
» Isletme dis1 faktorler
» Talep durumu ve tuketicilerin ozellikleri
» Demografik faktorler
» Psikolojik faktorler
» Fiyat esnekligi
» Kanal uyeleri
» Rekabet
» Pazar kosullan
» Yasal ve politik duzenlemeler
» Ekonomik durum




Fiyatlandirmanin Amaclar

» Hedef Karlilik Diizeyine Ulasma(yatinnmlarin kisa donemli karliligi, kar
maksimizasyonu, yatirimlarin uzun donem karlilig)

Satis hacmini artirma amaci
Rekabetci amaclar

Uriinii konumlandirma amaci

vV v v Vv

imaj gelistirme amaci




Fiyatlandirma Yontemlersi

» Maliyete dayali fiyatlandirma
» Talebe dayali fiyatlandirma

» Rekabete dayali fiyatlandirma
>

Zorunlu fiyatlandirma




Maliyete Dayal1 Fiyatlandirma

» Maliyete dayali fiyatlandirmada once fiyat1 belirlenecek mal ve hizmetin
Uretim maliyeti hesaplanir. Uretim maliyetlerine yonetim gideri eklenerek
toplam maliyet bulunur. Toplam maliyete genellikle yuzde olarak belirlenen
kar eklenerek toplam maliyet bulunur. Hizmet sektoriinde uygulanmasi diger
sektorlere nazaran daha zordur.

» Iscilik giderleri, genel Uretim giderleri, tibbi malzeme giderleri, amortisman
giderleri, islem oncesi ve sonrasi tahlil ve tetkik giderleri

» Sabit maliyetler-degisken maliyetler

Fiyat= Birim Maliyet + Fiyatlama Yuzdesi




Maliyet temelli fiyatlandirma
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Diyaliz Unitesi kliniginin teknik
etkinliginin irdelenmesi

PERSONEL GIDERI

DIYALIZ SEANS BILGILERI

TIBBI SARF-ILAC-LABORATUVAR GIDERLERI
ARAC HIZMET GIDERLERI

GENEL URETIM GIDERLERI

GELIR GIDER KARSILASTIRILMASI

vV v v v Vv Vv




PERSONEL GIDERI

HEMODIYALIZ KLiNiGi PERSONEL UCRET BiLGiSi

1DiYALIZ |1PRATISYEN 1 UZMAN 2 TEMIZLiK

6 HEMSIRE TEKNIKERI | DOKTOR DOKTOR PERSONELI

SABIT EK ODEME+ SABIT DISI EK ODEME 9.326,95 1.222,54 2.980,30 6.493,58 3.000,00

NOBET UCRETLERI+iCAP 1.101,55 220,31 604,94 440,15 0,00
F

TOPLAM 10.428,50 1.442,85 3.585,24 6.933,74 3.000,00

Uzman doktorun Ucret bilgileri hemodiyaliz klinigi is yiktne gore agirhiklandirilarak hesaplanmistir.




DIYALIZ SEANS BILGISI

SEHIR ICI SEANS SAYISI 326
SEHIR ICI HASTA SAYISI 24
SEHIR DISI SEANS SAYISI 71
SEHIR DISI HASTA SAYISI 6
ESLIK EDEN DIYALIZ SEANS SAYISI g
TOPLAM SEANS 405




TIBBI SARF-ILAC VE LABORATUVAR GIDERLERI

* 1 seans Ucreti ile toplam seans ucreti carpimi

TIBBI SARF MALZEME GIDERI 28,05 4| 11.360,25 &
LABORATUVAR 2,006 810,00%
ILAC GIDERLERI 6,20%&| 2.511,00&

TOPLAM| 36,25 | 14.681,25 &




ARAC HIZMET GIDERI

SEHIR ICI{KM=2,7 TL

SEHIR ICI ARAC KM MALIYETI TOPLAM=824) 6,82 & 2.224,80 &
SEHIR DISI KM
MALIYETI{KM=0,88 TL

SEHIR DISI ARAC KM MALIYETI TOPLAM=12697) 157,37 & 11.173,36 &

TOPLAM

13.398,16 &




GENEL URETIM GIDERI

ELEKTRIK GIiDERI

1 MAKINAMNIN 1 SEANSTA

HARCADIGI ENERJI 5 KW 2,06 + 832,28 &
) ) MAKINANIN 1 SEANSTA
sU GIDERI y
HARCADIGI SU 125 LT 1,00 & 405,00 £
i .. ) 11 CALISAN OGLE YEMEGI
YEMEK HIZMETI GIDERI ] i
GIDERI 2.27 & 902,00 £
(GUVENLIK HIZMET
GUVENLIK HIZMETI GIDERI/KAPALI ALAN
m2)*BIRIM m? 1,70 & 690,04 &
(ISINMA BEDELI/TOPLAM
ISINMA HIZMETI KAPALI ALAN M*)* BIRIM
MZ{420) 1,22 & 493,99 &
(FIRMAYA ODEMNEN
MAKINA BAKIM ONARIM  |PARA/TOPLAM HIHAZ
SAYISI)*21 MAKINA 0,65+ 261,48
i ) ) AYLIK 35-40 TL ARASI GIDER
KIRTASIYE GIDERI
OLMAKTADIR 0,08 & 34,41 %
TOPLAM 8,08 & 3.619,19 %




SUBAT AYINDA SAGLANAN GEL]

TOPLAM SEANS | SEANS BBIRIM |TOPLAM SEANS

SAYISI FIYATI FIYATI
GELIR 405 145,005  58.725,00%
1SEANSICIN ~ 1SEANSICIN  SUBATAYI  SUBATAYI
TOPLAM GIDER  TOPLAM GELIR  GIDER GELIR
DIREKT PERSONEL GIDERI 62,69 & 25.390,33 &
DIREKT ILK MADDE VE MALZEME GIDERI 36,25 % 14.681,25 &
GENEL URETIM GIDERLERI 42,73 % 17.017,35
GELIR 141,67 % 145,006  57.088,936 59.740,00%
FARK 3,334 2,651,076




1 5EAMS iﬂ;iN 1 5EAMS iﬂ;il"-.l SUBAT AYI SUBAT AYI
TOPLAM GIDER TOPLAM GELIR GIDER GELIR
DIREKT PERSOMNEL GIDERI 62,09 & 25.390,33 &
DIREKT ILK MADDE VE MALZEME GIDERI 36,25 & 14.681,25 &
GEMEL URETIM GIDERLERI 42,73 & 17.017,35%&
GELIR 141,67 & 145,00 & 57.088,93 & 59.740,00 £
FARK 3,33 & 2.651,07 &
SADECE SEHIR iCi HiZMETi GELIR VE GIDER
KARSILASTIRMAS|
1 5EANS if;iN 1 SEANS iﬂ;iN SUBAT AYI SUBAT AYI
TOPLAM GIDER TOPLAM GELIR GIDER GELIR
DIREKT PERSOMEL GIDERI 61,84 & 2504441 &
DIREKT ILK MADDE VE MALZEME GIDERI 29,18 & 11.817.50 &
GEMEL URETIM GIDERLERI 14,55 & 5.890,95 &
GELIR 105,56 & 145,00 & 42.752,80& 48.430,00 &
FARK 39,44 & 2.677,14 &




Talebe Dayali Fiyatlandirma

» Talebe yonelik fiyatlandirma fiyatin tespit edilmesindeki temel nokta toplam
birim maliyetlerinden cok tuketici talebinin siddetine, baska bir deyisle

talebin sartlarina bakilir. Her iki durumda da birim maliyetler ayn1 olmasina
ragmen

» mamule olan talep siddetli oldugu zaman yiiksek fiyat,

» mamule olan talep zayif oldugu zaman diisuk fiyat uygulanmaktadir.




Rekabete Dayali Fiyatlandirma

» Bu yontemde orgut tarafindan uretilen mal ve hizmetin fiyatin1 belirlemek
icin alinacak temel esas, rakip orgutlerin uyguladig1 fiyat tutarlandir. Bu
yontemde rakiplerin fiyatlarina maliyetlerden ve gelirlerden daha ¢cok onem
verilir. Eger rekabet eden mallar turdes ise ve fiyat pazarda gecerli en onemli

etken ise bu yontem uygulanr.
» Benzer rakiplerin fiyatlanyla ayni fiyat1 uygulamak

» Rakiplerin fiyatindan daha yuksek fiyat1 uygulamak
» Ya da dusuk fiyat1 uygulamak




Resmi Fiyatlandirma

» Bazi mal ve hizmetlerin fiyatinin hiikiimet tarafindan diizenlendigini savunan
fiyatlandirma yontemidir. Fiyatlandirmanin belirlenmesinde dikkate alinan
yontemler maliyetler, rekabet ya da talep degildir.

» Saglik uygulama tebligi

» Kamu saglik hizmet satis tarifesi




STATU KODU

U1

U2

U3

KAMU

™
OZEL DM
OH

SINIFI
Tip Fakiilteleri Bulunan Devlet Universiteleri Saglik Uygulama ve Arastirma Merkezleri
(Devlet Universitesi Hastaneleri)

Tip Fakulteleri Bulunan Vakif Universiteleri Saglik Uygulama ve Arastirma Merkezleri (Vakif
Universitesi Hastaneleri)

Tip Fakilteleri Bulunan Devlet Universiteleri ile ortak kullanim protokolii imzalayan Saglik
Bakanligi Hastaneleri

Tip Fakilteleri Bulunan Vakif Universiteleri ile egitim ve uygulama amacli protokol
imzalayan ozel saglik hizmet sunuculan

Saglik Bakanligi tarafindan Saglik Bakanligi yatakli saglik tesisleri rollerinin yeniden
belirlenmesi ve gruplandirilmasina iliskin kriterlere gore belirlenen saglik hizmeti
sunuculan

Tip merkezi
Dal merkezi
Ozel hastane



kKobu UZMANLIK DALLARI

ANA DALLAR

4400Acil Tip

4800Aile Hekimligi

2400Beyin ve Sinir Cerrahisi
2000Cocuk Cerrahisi

1500Cocuk Sagligi ve Hastaliklar

EK-2/A
AYAKTAN BASVURULARDA ODEME LISTESI

A1 A2
U1U2 U3 U4 A1 DalA2 DalB C D E TM DM OH

% % x % % % % % % % x 909 90 *
44 44 44 44 36 33 23 23 23 22 22 22

55 55 55 55 45 42 27 26 26 26 23 23 23 20 27
49 49 49 49 40 38 25 24 24 24 23 23 21 20 25
45 45 45 45 37 38 27 27 24 23 23 23 21 20 25

1600Cocuk ve Ergen Ruh Sagligi ve Hastaliklar 49 49 49 49 41 44 32 33 31 29 26 25 25 25 30

1700Deri ve Zuhrevi Hastaliklar

41 41 41 41 33 30 24 26 23 23 21 20 20 20 25

1200Enfeksiyon Hastaliklar ve Klinik Mikrobiyoloji 55 55 55 55 44 42 27 26 26 25 24 23 23 20 27

1800Fiziksel Tip ve Rehabilitasyon
1900Genel Cerrahi

2200Gogus Cerrahisi

1171Goguls Hastaliklar

2900G0z Hastaliklar

10001¢c Hastaliklar

3000Kadin Hastaliklar1 ve Dogum
2300Kalp ve Damar Cerrahisi

50 50 50 50 40 42 30 30 24 23 23 21 21 20 25
55 55 55 55 45 44 28 27 27 26 25 24 24 21 28
49 49 49 49 40 43 28 28 24 23 23 23 21 20 25
49 49 49 49 41 43 26 27 25 24 24 24 22 20 26
43 43 43 43 34 37 23 22 22 21 21 20 20 20 23
56 56 56 56 45 41 28 27 27 26 25 24 24 21 28
61 61 61 61 50 53 31 30 30 29 28 27 27 23 31
56 56 56 56 47 50 27 26 26 26 24 22 22 21 28



Fiyatlandirma nasil yapilmaktadir?

» Islem puanlarinin 0,593 ile carpilmast
» Tibbi malzemelerin fiyatlarinin sabitlenmesi

» ististan-i haller

» SUT’a bakalim mi?



Sut/25.08 2016-Değişiklik Tebliği işlenmiş güncel 2013 SUT/EK-2 LİSTELERİ/EK-2C TANIYA DAYALI İŞLEM PUAN LİSTESİ.xlsx

Temel Fiyatlandirma Stratejileri

» Pazarin kaymaginm1 alma(rakibi olmayan Uurin, duyartiigi dusik pazar
bolumleri, yuksek fiyatla ustun kalite imaj1)

» Pazara girme stratejisi

» Psikolojik fiyatlandirma( kusuratlh,prestij,sabit fiyat,miktar indirimi yolu)

» Promosyon fiyatlandirmasi

» Farklilastinlmis fiyatlandirma(musteri esasina gore, hizmet esasina gore,
yere gore, zamana gore, imaj esasina gore, cografik bolgeye gore)

» Urlin karmasi fiyatlandirmasi




Pazarin kaymagini alma stratejisi

» Bu stratejide hizmet olabildigince yiiksek fiyat ile pazara sunulur ve ‘yagmur
yagarken testileri doldurmak mantig1’ vardr.

» Bu fiyattaki urunun pazarda tutunabilmesi icin reklam ve satis artinci
eylemler araciligiyla tiiketiciye tanitilmasi ile olur. Malin farkliligi suirdiikce,
yeni Urlini pazara sunan isletme pazarin kaymagini alir.

» Amac rakipler piyasaya girinceye kadar yuksek gelir elde etmek, ardindan
dusuk fiyat uygulayarak rakiplerin piyasaya girmesini engellemek ve Pazar
payint korumaktir.

» Rakibi olmayan pazarlarda,
» Fiyat duyarliligi olmayan Pazar boliimlerinde

» Yuksek fiyat ustun kalite imaji




Pazara girme stratejisi

Guclu bir pazara sahip olmak icin, baslangicta yeni Urunlere dusuk fiyat
uygulamay1 gerektiren stratejidir. Talebin fiyat esnekligi yiiksek ise disuk
fiyatlarla talebi artirma olanagi daha fazladrr.




Psikolojik fiyatlandirma

» Mdusteri psikolojisi dikkate alinmaktadir. Tuketicilerin fiyat algilamalarini ve
fiyatla hizmet Kkalitesi arasindaki kurduklar iliskiyi dikkate alan fiyat,
psikolojik degerlendirilmeye dayandinlir.

» Kusurath fiyatlandirma
» Prestij fiyatlandirma
» Sabit fiyatlandirma

» Miktar indirme yolu ile fiyatlandirma




Promosyon fiyatlandirma

isletmeler bazen satis1 artirmak icin cesitli promosyon faaliyetlerinde bulunurlar.
» Ozel gun fiyatlandirmasi

» Nakit iadesi veya bir urun verme

v

Ozel faizli 6deme plam

v

Yapay indirim politikasi

v

Fiyat liderleri politikasidir




Farklilastirilmis fiyatlandirma

 Tlketici talebine gore yapilan bir fiyatlandirma stratejisidir.

* Musteri esasina gore: Talebin yogun olmasindan dolayl satis yerine
gelen ayni musteriye farkl fiyattan satis yapmak. Ornegin bir 6zel
saglik kurulusunun o6grencilere ve yetiskinlere uyguladigi farkh fiyat
uygulamalari.

* Hizmet/mamul esasina gore : Hizmet veya mamullerdeki cok kiclk
farklardan yararlanarak, mal ve hizmette yapilan farkhligin maliyette
yarattigi farkhliga oranla daha buylk fiyat farkinin uygulanmasidir.

* Yere gore: Yer esasinin “fayda bicimi’ oldugu alanlarda tuketici talep ve
tercihlerine gore degisen fiyatlarla fiyatlandirmadir. Ornegin tek kisilik
veya cift kisilik odalar icin 6denen fiyat farki.



Farklilastirilmis fiyatlandirma

* TUketici talebine gore yapilan bir fiyatlandirma stratejisidir.

* Zamana gore fiyatlandirma: Bir mal ya da hizmetin, zamana bagl olarak
degisen talep yogunlugu soz konusu ise bu yogunluklara gore farkli fiyat
uygulanmasidir. Ornegin 17.00 dan sonra yapilan 6zel muayenelerin farkl

fiyatta olmasi.

* Imaj esasina gore: Bazen ayni mal marka adina ve imaja gore farkli
fiyatlandinlir. lyi bilinen, imaji olan marka daha vyiksek fiyattan
fiyatlandirilir.

 Cografik bolgeye gore: Isletmelerin musterileri cesitli mesafelerde ve
cografik alanlarda olabilmektedir. Dolayisiyla Grinlerin oralara ulastiriima
maliyetleri oldukca yuksek olabilmektedir.



Uriin karmasi fiyatlandirmas:

» Isletmenin aym Uriin kategorisindeki birden fazla iriine
sahip olmas1 durumunda fiyat belirlerken her bir urune
ayn fiyat belirlemek yerine, tum urun karmasi icin ortak
bir fiyat ve strateji uygulamasidir. Hizmet pazarlamasinda
coklu hizmetlerin  fiyatlamasinin  yaygin  kullanilan
yontemlerden biri paket vya da demet olarak
fiyatlandirmadir.

» Saglik hizmetlerinde paket fiyat uygulamalari

» Saglik turizmi kapsaminda ucak, konaklama, gezi, tedavi vb.
etkinliklerin paket fiyat olarak sunulmasi




