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Bu çalıĢmada, spor müsabakası biletlerine yönelik bir dinamik 

fiyatlandırma modeli önerilmektedir. Mevcut durumda biletlerin fiyatlandırılması 

sabit fiyatlandırma stratejisine göre yapılmaktadır. Bu stratejide, birkaç kulüple 

yapılan müsabaka dıĢında tüm müsabaka biletlerine aynı fiyat uygulanmaktadır. 

Oysaki her müsabakanın kendine has özellikleri olup, bilet fiyatının müsabakaya 

özgü olarak belirlenmesi gerekmektedir. Aksi takdirde futbol kulüpleri bilet 

satıĢlarındaki yüksek gelir elde etme fırsatını ikinci-üçüncü Ģahıs veya firmalara 

kaptırmaktadır. Bu durum daha önce yapılmıĢ çalıĢmalarda da belirtilmektedir. 

Buna göre düĢük fiyattan satılan biletler, baĢka kiĢilerce %224‟leri aĢan kar payıyla 

ikincil piyasada satılmaktadır. Bu potansiyel karın futbol kulüpleri tarafından elde 

edilmesini sağlayan bir dinamik fiyatlandırma modeli önerilmektedir. Böylelikle 

bilet fiyatları belli faktörlere dayalı olarak sürekli olarak değiĢmektedir.  

Modelin ihtiyaç duyduğu talep oranının tahmin edilmesi bulanık mantık 

yöntemi ile sağlanmaktadır. Benzer Ģekilde müsabaka özelliklerinin bilet 

fiyatlarına yansıtılmasını sağlayan müsabaka çarpanının da elde edilmesinde 

bulanık mantık yönteminden faydalanılmaktadır. Fiyatın zaman içerisindeki 

davranıĢına dayalı olarak, dinamik fiyatlandırma modeline ait çok sayıda durum 

oluĢturulmuĢtur. Bütün durumlar simülasyon ortamında modellenmiĢ ve optimize 

edilmiĢtir. Sonuç olarak, %10,93‟lere varan gelir artıĢı sağlanmıĢtır. 

 

Anahtar Kelimeler: Dinamik Bilet Fiyatlandırma, Bulanık Mantık, Talep 

Tahmini, Müsabaka Çarpanı, Optimizasyon 
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In this study, a dynamic ticket pricing model is proposed for sports, 

specifically football, games. In the current situation, football clubs price their game 

tickets based on the static pricing strategy, in which ticket prices remain same for 

all games except a few of them. However, each game has its own specific 

characteristics and ticket prices should be determined based on these features. 

Otherwise, the chance of getting higher revenue from ticket sales is captured by 

other sides. This issue is also indicated in previous studies. According to them, 

tickets sold at low prices are captured by resellers who sell them by %224 profit 

rates in the secondary market. In order football clubs to capture this potential 

profit, the dynamic ticket pricing model is designed accordingly. Ticket prices 

change continuously based on the specified factors.  

 Forecasting the demand rate at different prices is achieved by a fuzzy logic 

model. Similarly, game multiplier that reflects the features of a game to prices is 

predicted by a fuzzy logic approach. In this study, various dynamic ticket pricing 

cases exist. These are designed based on price behavior within the selling period. 

All cases are modeled and optimized in the simulation model. As a result, the 

expected revenue increased up to 10.93%.  

 

Keywords: Dynamic Ticket Pricing, Fuzzy Logic, Demand Forecasting, Game                     

Multiplier, Optimization       
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GENĠġLETĠLMĠġ ÖZET 

 

 Sürekli değiĢen piyasa koĢulları, iĢletmeleri ellerindeki kaynakları daha 

etkin kullanmaya zorlamaktadır. Artan maliyetler karlılık oranını azaltmaktadır. Bu 

durumu rekabet avantajına dönüĢtürme yollarından bir tanesinin dinamik 

fiyatlandırma stratejisi olduğu söylenebilir. Bu stratejide fiyatlar zaman, talep vb. 

faktörlere dayalı olarak anlık değiĢmektedir.  

Spor kulüpleri de giderek artan transfer maliyetleri gibi maliyetleri 

karĢılayabilmek için daha fazla gelir elde etmek durumundadır. Herhangi bir 

yatırıma gerek olmadan, bilet fiyatlarının optimal Ģekilde belirlenmesiyle kulüpler 

daha fazla gelir elde edebilir. Yapılan araĢtırmalar sonucunda, uçak biletlerinin ve 

otel odalarının fiyatlandırılmasında yaygın olarak kullanılan ayrıca özellikle 

Amerika‟da beyzbol ve basketbol müsabakalarında uygulanan dinamik 

fiyatlandırma stratejisinin, diğer spor müsabaka biletlerine de uygulanabileceği 

düĢünülmektedir. Dinamik fiyatlandırma stratejisinin özellikle yüksek talebin söz 

konusu olduğu futbol müsabakalarında yaygınlaĢması gerektiği düĢünülmektedir.  

Henüz geliĢimini tam olarak tamamlamayan spor müsabakalarında dinamik 

fiyatlandırma konusu, literatürde özellikle son dönemde daha fazla ele 

alınmaktadır. Yapılan çalıĢmalar genelde dinamik fiyatlandırmayı etkileyen 

faktörler üzerine odaklanmaktadır. Bu alanda dinamik fiyatlandırma modellerinin 

eksikliği barizdir. Sadece son dönemde yapılan bir çalıĢmada futbol 

müsabakalarına yönelik matematiksel bir dinamik fiyatlandırma modeli 

önerilmektedir. Bu da kısıtlı durumlar için sonuçlar vermektedir. Bu çalıĢmada spor 

müsabakası biletlerinin dinamik fiyatlandırılmasına yönelik matematiksel bir 

model önerilmektedir. Böylelikle literatüre katkı sağlanmıĢtır. Ayrıca bu modelin 

pratikte uygulanması ile özellikle futbol kulüplerine gelir artıĢı sağlayabileceği 

gösterilmiĢtir. 

Literatürde yer alan dinamik fiyatlandırma modelleri farklı sektörlere 

yönelik olsa da, bazı ortak özelliklere sahip olmaktadır. Örneğin, sonlu süre 
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içerisinde satılması gereken sonlu sayıda ürün çoğu alanda ortaktır. Bu bağlamda 

literatürde yer alan dinamik fiyatlandırma modelleri incelenmiĢ ve otel odalarının 

fiyatlandırılmasına yönelik olarak geliĢtirilmiĢ bir model referans alınmıĢtır. Bu 

modelde bir takım değiĢiklikler yapılarak, spor müsabaka biletlerinin 

fiyatlandırılmasına yönelik bir dinamik fiyatlandırma modeli geliĢtirilmiĢtir. Bu 

modelde 5 farklı durum ele alınmaktadır. Bunun nedeni gelir sağlama açısından en 

avantajlı modelin tespit edilmesidir.  

Modelde bir takım verilere ihtiyaç duyulmaktadır. Örneğin, değiĢen talebe 

karĢılık gelen fiyatın belirlenebilmesi için talebin fiyat esnekliğine ihtiyaç 

duyulmuĢtur. Futbol kulüplerinin tamamına yakını sabit fiyatlandırma stratejisini 

uygulamaktadır. Bu stratejide fiyat zaman ve talepten bağımsız olarak sabit 

kalmaktadır. Bu durum talebin fiyat esnekliğinin elde edilmesini önlemektedir. 

Ayrıca futbol kulüpleriyle yapılan görüĢmelerde ve yapılan araĢtırmalarda 

müsabakalara ait kategori bazında bilet satıĢ verisi elde edilememiĢtir. Bu ve buna 

benzer diğer nedenlerden dolayı biletlere olan talebin tahmin edilmesinde bulanık 

mantık yöntemi kullanılmıĢtır.  

 Spor müsabakalarında dinamik fiyatlandırma ile ilgili literatürde yoğun 

olarak müsabaka özelliklerinin dinamik bilet fiyatına yansıtılması gerektiği 

vurgulanmaktadır. Bunu sağlamak için dinamik bilet fiyatına doğrudan etki eden 

müsabaka çarpanı oluĢturulmuĢtur. Bu çarpan müsabakaya ait özellikleri 

kapsamakta ve bu çarpanın tahmin edilmesinde bulanık mantık yönteminden 

faydalanılmıĢtır. Bunun baĢlıca nedeni ise müsabaka özelliklerinin genelde sözel 

ifadeler içermesi ve bu durumun bulanık mantık yöntemiyle baĢarılı Ģekilde 

modellenebilmesidir.  

Genel olarak değerlendirildiğinde bu çalıĢmada, ele alınan 5 farklı dinamik 

fiyatlandırma modeli durumu için zaman çarpanına ait hesaplamalar yapılmıĢtır. 

Tüm durumlarda ortak olan stok çarpanına ait matematiksel hesaplamalar da 

benzer Ģekilde yapılmıĢtır. Ele alınan problemin modellenmesi, simüle edilmesi ve 

çözülmesinde MATLAB R2017a programı ve bu programda yer alan bulanık 
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mantık ve Simulink araçları kullanılmıĢtır. Böylelikle elde edilen çarpanlar ve 

değerler entegre Ģekilde kullanılabilmiĢ ve gereken sonuçlar aynı ortamda elde 

edilmiĢtir. Sonuçta, 5 farklı dinamik fiyatlandırma modeli durumuna ait 

optimizasyon değiĢkenleri elde edilmiĢtir. Bu da belirtilen durumlara ait zaman 

içerisindeki bilet fiyatları ve elde edilen gelir gibi sonuçların elde edilmesini 

sağlamıĢtır. Çözüm süresini kısaltmak ve modellerin birbiriyle kıyaslamasını 

yapabilmek için, girdi değerleri ve kısıtlar buna göre belirlenmiĢtir.  

Sonuç olarak, önerilen dinamik bilet fiyatlandırma modelleri, sabit 

fiyatlandırma modeline göre daha fazla gelir sağlamaktadır. Önerilen modellerin 

sağlamıĢ olduğu gelir artıĢı oranları % 7,49 ile % 10.93arasında değiĢmektedir. Bu 

oranlar ilk bakıĢta önemsiz düzeyde görünebilir. Fakat yüksek gelirlerin söz 

konusu olduğu bu sektörde, bu oranlar ciddi bir gelir artıĢı anlamına gelmektedir.  
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I. GĠRĠġ 

 

Yapılan bu çalıĢma, dinamik fiyatlandırma konusu kapsamındadır. Bu 

nedenle öncelikle dinamik fiyatlandırma konusunda genel bilgi verilmektedir. 

Dinamik fiyatlandırmanın iyi bir Ģekilde anlaĢılabilmesi için ise fiyatlandırma 

konusunda ve daha sonra dinamik fiyatlandırmayla çok yakın kavram olan gelir 

yönetimi konusunda bilgi verilmektedir. Ayrıca bu çalıĢmada ele alınan spor 

müsabaka biletlerinin fiyatlandırılmasının, dinamik fiyatlandırmaya uygunluğu 

ortaya konmaktadır. Daha sonra problemin tanımı, çalıĢmanın amacı ve kapsamı, 

çalıĢmanın adımları ve çalıĢmanın özgün katkıları hakkında bilgi verilmektedir. 

 

1.1. Dinamik Fiyatlandırma 

Dinamik fiyatlandırmanın iĢleyiĢinin daha iyi anlaĢılabilmesi için, 

öncelikle fiyatlandırma kavramı hakkında genel bilgi verilmektedir. 

 

1.1.1. Fiyatlandırmaya GiriĢ 

Fiyatlandırma bir firmanın finansal hedeflerini yakalamasında, ürün veya 

hizmetinin piyasada tutunmasında ve pazar payının belirlenmesinde önemli bir rol 

oynamaktadır. Phillips (2005)‟e göre, geliĢen stok ve lojistik yönetiminin tedarik 

zinciri yönetimindeki maliyetleri azaltmasına rağmen, karın arttırılmasında bilimsel 

fiyatlandırma stratejilerinin sağlamıĢ olduğu rekabetçi avantaj en hızlı ve en etkili 

yoldur.  

Bir ürün veya hizmetin fiyatlandırılması farklı yöntemlerle 

yapılabilmektedir. Christ (2011)‟e göre ürün ve hizmet fiyatlandırılmasında, 

aĢağıda verilen dört fiyatlandırma aĢamasının varlığından söz edilebilir: 

 

i. Maliyet artı fiyatlandırma: En eski ve en yaygın fiyatlandırma 

yöntemidir. Fiyat, ürüne ait üretim maliyetine kar payının eklenmesiyle 

belirlenmektedir. Bu yöntemin uygulanması basit olmasına rağmen, bir 
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takım dezavantajları bulunmaktadır: a) rekabeti ve müĢterilerin ödemek 

isteyecekleri tutarları dikkate almamaktadır; b) birim maliyetlerin subjektif 

ve doğru olarak hesaplanmasına dayalıdır; c) fiyat farklılıklarına izin 

vermemektedir. 

ii. Piyasaya dayalı fiyatlandırma: Ürüne ait fiyat tamamen piyasanın 

durumuna bağlıdır. Piyasada lider konumda bulunan ürünün fiyatı veya 

köklü bir ürüne ait fiyat belirleyici olmaktadır. Bu fiyatlandırma yöntemi, 

müĢterinin değerlemesini ve üretim maliyetini dikkate almamaktadır. 

MüĢteri değerlemesinin piyasadaki mevcut ürünlerin fiyatına dahil 

edildiğini ve rekabetin sağlanabilmesi için piyasaya sonradan çıkan ürünün 

düĢük maliyetle üretilmesi gerektiğini savunmaktadır. 

iii. Değer bazlı fiyatlandırma (Değer fiyatlama):  Fiyatlar müĢterilerin 

ödemek isteyecekleri tutarlar doğrultusunda belirlenmektedir. MüĢteri 

değerlemesi objektif bir katma değere dayalı olarak veya subjektif 

değerlemeye dayalı olarak belirlenebilir. Değer fiyatlama doğası gereği 

fiyat indirimlerine yönelik olduğu için, değer fiyatlamanın rekabetçi 

ortamda uygulanması zordur.  Ayrıca farklı müĢterilere farklı değer 

fiyatlarının uygulanması zor olduğundan dolayı, arbitraja sebebiyet 

verebilmektedir. 

iv. Fiyatlandırma ve gelir yönetimi: Bu yöntem de farklı müĢterilerin 

değerlemelerine dayalıdır. Artı olarak zamana ve risk eğilimine dayalı ek 

bir değer bulunmaktadır. MüĢteri değerlemesi zamanla değiĢmektedir. 

Kalan satıĢ zamanı ve mevcut kapasite sınırlı olduğu için müĢteri ve 

satıcının sürekli bir riskle karĢı karĢıya kaldığı söylenebilir: 

 

 Satıcı düĢük fiyattan ürünü satabilir veya daha yüksek bir fiyat 

teklifinin gelebileceğini düĢünerek bekleyebilir. Bu iki durum da 

belirsizlik ve risk içermektedir. 
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 Alıcı ise mevcut fiyattan ürünü satın alabilir veya ürün fiyatının 

daha da düĢeceğini düĢünerek satın alma eylemini erteleyebilir. Bu 

da fazla ücret ödeyecek olma veya ürünün tükenmiĢ olması 

risklerini içermektedir.  

 

Bunun yanında Schwind (2007), fiyatlandırmayı sabit ve dinamik olmak 

üzere iki temel grupta sınıflandırmaktadır. Dinamik fiyatlandırmayı ise kendi 

içinde alt gruplara ayırmaktadır. Bu sınıflandırma ġekil 1.1.‟den görülmektedir.  

 

 
ġekil 1.1. Fiyatlandırmanın sınıflandırılması (Schwind, 2007) 

 

Ürüne ait fiyatın zamanla değiĢmesi açısından, fiyatlandırmanın temelde 

sabit ve dinamik olmak üzere ikiye ayrıldığı söylenebilir. Sabit fiyatlandırma 

stratejisinde, ürüne uzun bir dönem için bir fiyat belirlenmekte ve bu fiyat sabit 

kalmaktadır. Bununla birlikte, belli bir dönem için fiyatta belli bir yüzde oranında 

indirim yapılabilmektedir. Sezon sonunda yapılan indirimler buna örnek olarak 

verilebilir.  Bu strateji fiyatlandırmanın en basit formu olup, uygulaması kolaydır. 

Fakat bu strateji bir ürün için bütün müĢterilerin aynı fiyatı ödemek isteyeceğini 

varsaymaktadır. Pratikte gerçekçi olmayan bu yöntem gelir kaybına yol 

açmaktadır. Dinamik fiyatlandırma stratejisinde ise, ürüne ait fiyat anlık olarak 
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veya belirlenen periyotlarla değiĢebilmekte ve müĢterilerin ödeme istekleri dikkate 

alınmaktadır. 

Ürün veya hizmetin doğru fiyatlandırılması,  satıĢta etkili rol 

oynamaktadır. Günümüzde firmalar genelde sabit fiyatlandırma stratejisini 

kullanmaktadırlar. Her müĢterinin bir ürüne ödemek isteyeceği tutarın aynı 

olmayacağı göz önünde bulundurulduğunda, sabit fiyatlandırma stratejisinin her 

zaman optimal olmadığı anlaĢılmaktadır. Firmalar ürün satıĢından maksimum gelir 

elde etmek amacıyla; sabit fiyatlandırma yerine zamana, talebe, rekabete vb. 

faktörlere dayalı olarak geliĢtirilebilen dinamik fiyatlandırma modellerini 

kullanmaktadır. Bu sayede ürünün doğru zamanda, doğru müĢteriye, doğru fiyattan 

ulaĢtırılması amaçlanmaktadır. 

 

1.1.2. Dinamik Fiyatlandırmanın Tanımı 

Dinamik fiyatlandırma, aynı ürün veya hizmetin farklı müĢterilere farklı 

fiyatlarda sunulduğu bir stratejidir. Dinamik fiyatlandırma farklı alanlara konu 

edildiğinden, literatürde herkes tarafından kullanılan bir tanım bulunmamaktadır. 

Buna karĢın, “American Airlines” firması tarafından yapılan ve literatürde yaygın 

olarak yer alan tanıma göre dinamik fiyatlandırma; geliri maksimize etmek için 

uygun ürünün, uygun müĢteriye, uygun fiyattan satılması için bir araçtır 

(Weatherford ve Bodily, 1992). Bu tanıma daha sonra uygun zaman ibaresi de 

eklenmiĢtir (Deksnyte ve Lydeka, 2012).   

Dinamik fiyatlandırma tanımları, kullanıldığı bilimsel alana dayalı olarak 

temelde dörde ayrılabilir. Ekonomi alanındaki tanıma göre dinamik fiyatlandırma, 

gelirin maksimize edilmesi için bir araçtır. Bir baĢka ifadeyle dinamik 

fiyatlandırma, satıcının alıcıyı ödeyebileceği en yüksek fiyat için zorlama 

çabasıdır. Pazarlama alanındaki tanıma göre dinamik fiyatlandırma, optimal fiyat 

için mevcut talebin durumunu yansıtan bir araçtır. Yönetim alanındaki tanıma göre 

dinamik fiyatlandırma, gelir yönetimi ve süreç optimizasyonu için bir araçtır.  Son 
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olarak yöneylem araĢtırması alanındaki tanıma göre dinamik fiyatlandırma optimal 

kaynak dağıtımı için bir araçtır (Deksnyte ve Lydeka, 2014).    

Yeoman ve ark (1999) dinamik fiyatlandırmayı, gelir ve karlılık 

maksimizasyonu için kaynakların ve stokun uygun müĢteriye uygun fiyattan 

dağıtımı olarak tanımlamaktadır. Kimes ve Thompson (2004) dinamik 

fiyatlandırmayı, arzın fiyatın değiĢtirilmesiyle kontrol edildiği kaynak yönetiminin 

bir formu olarak tanımlamaktadır. Buna karĢın, Fleischmann ve ark (2004); 

dinamik fiyatlandırmanın, gelir veya karın maksimizasyonu için talebin dikkate 

alınarak dayanıksız ürünlerin fiyat ayarlaması ile ilgili olduğunu belirtmektedir. 

Gallego ve ark (1994), dinamik fiyatlandırmayı sınırlı satıĢ süresi içinde verilen 

belli sayıdaki ürünün, beklenen toplam gelir maksimizasyonu için dinamik olarak 

fiyatlandırılması ile ilgili taktiksel problem olarak tanımlamaktadır. Bitran ve ark 

(2003), dinamik fiyatlandırmayı arttırılamayan belli sayıda dayanıksız ürüne sahip 

bir satıcının fiyata duyarlı alıcılara satmaya çalıĢtığı ürünler için karĢılaĢtığı 

problem olarak tanımlamaktadır. Kapasitenin sabit olduğu durumda satıcı satıĢ 

süresi içerisinde geliri maksimize eden optimal fiyat stratejisi bulmaya odaklıdır. 

Biller ve ark (2005), dinamik fiyatlandırmayı müĢteri tipleri arasında ayrım 

yapmanın zorunlu olmadığı durumda zaman içerisindeki fiyat değiĢimi olarak 

tanımlamaktadır.  

Aviv ve Vulcano‟ya (2012) göre dinamik fiyatlandırma, ilk olarak hava 

taĢımacılığı sektörüne uygulanan daha sonra konaklama, araç kiralama, 

perakendecilik ve finansal hizmetler sektörlerine uygulanan gelir yönetimine ait bir 

alandır. Dinamik fiyatlandırmada satıcının fiyatları talebin kontrol etmesinde ve 

gelir maksimizasyonunda kullanmasından dolayı, dinamik fiyatlandırma fiyata 

dayalı gelir yönetimi stratejisi olarak düĢünülebilir.  

   Dinamik fiyatlandırma ve uygulamaları, 1970‟li yıllardan itibaren, otel ve 

havaalanı sektörlerinde dinamik fiyatlandırma uygulaması olasılıklarını inceleyen 

Rothstein (1971) ve Littlewood (1972)‟un etkisiyle, literatürde artarak yer 

almaktadır. Bunun yanında, 1978 yılında Amerika BirleĢik Devletleri‟ndeki 
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fiyatlandırma konusundaki havaalanı düzenlemesinin etkisiyle bilimsel alanda ve 

uygulama alanlarında dinamik fiyatlandırma araĢtırmaları sayısı artmıĢtır 

(Deksnyte ve Lydeka, 2012). Takip eden yıllardan günümüze kadar dinamik 

fiyatlandırma uygulama alanı giderek artmaktadır. Araç kiralama (Geraghty ve ark 

(1997) vd.), ulaĢım (Uğurlu ve ark (2012) vd.), gemi turları (Maddah ve ark (2010) 

vd.), perakende (BiliĢik (2011) vd.), üretim, telekomünikasyon (Dorgham ve ark 

(2015) vd.), elektrik (Hubert ve Grijalva (2012) vd.), konser biletleri, spor 

müsabakası biletleri (Drayer ve ark (2012) vd.), eğlence parkları (Heo ve ark 

(2009) vd.), otoyol fiyatlandırılması (Jang ve ark (2014)), moda ürünleri (Aviv ve 

ark (2005) vd.), restoranlar (Heo ve ark (2011) vd.) ve otoparklar dinamik 

fiyatlandırmanın kullanıldığı alanlardan bazılarıdır. 2009 yılından itibaren spor 

müsabakaları alanındaki dinamik fiyatlandırma araĢtırmaları ve uygulamaları 

artmaktadır.  

Tablo 1.1.‟de dinamik fiyatlandırma konusunda farklı yıllarda yapılan bazı 

araĢtırmalar ve bu araĢtırmalarda dinamik fiyatlandırmayı kullanan firmalar ve bu 

firmaların gelirlerindeki değiĢim oranı ve miktarı özetlenmektedir. 
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Tablo 1.1. Dinamik fiyatlandırmayı kullanan firmalar ve gelir değiĢimleri 

(Deksnyte ve ark, 2014) 

Araştırma 
Dinamik Fiyatlandırma 

Uygulama Alanı/Uygulayan 
Firma 

Dinamik 
Fiyatlandırmanın 
Gelir Üzerindeki 

Etkisi 

A. Andersen, 1997 Carlton Beach Hotel %20 artış 

S. Goksen, 2011 British Airways 
%X açıklanmayan 

oranda artış 

R. Cross, 1997 Austrian Airlines 
%X açıklanmayan 

oranda artış 

R. Cross, 2010 Delta Airlines +300 milyon dolar artış 

J.V. Marriot, 2000 Marriot Hotel 
+150–200 milyon dolar 

artış 

J. Peyton, 2009 Starwood 
%X açıklanmayan 

oranda artış 

C. Neville, 2007 Ford Motors +100 milyon dolar artış 

W. Elmaghraby ve 
P. Keskinocak, 

2003 
Amazon.com 

%X açıklanmayan 
oranda artış 

R. Cross, 2010 PeoplExpress +1 trilyon dolar artış 

R. Cross, 2010 American Airlines %14,5 artış 

R. Cross, 2010 KLM +1,4 trilyon dolar artış 

R. Cross, 2010 UPS +>100 milyon artış 

R. Cross, 2010 Ford Motor +100 milyon artış 

K. Larson, 2009 Chicago Symphony %1,5–2 artış 

K.Larson, 2009 
Pacific Northwest  Ballet, Palm 

Beach Opera, San Diego 
Opera 

%1,5–2 artış 

 

Tablodan da anlaĢıldığı gibi dinamik fiyatlandırma farklı sektörlerde 

uygulanabilmekte ve firmalara çok ciddi düzeyde gelir artıĢı sağlamaktadır. Elde 

edilen gelire ve sektöre bağlı olarak değiĢmekle birlikte %1‟lik bir gelir artıĢı bile 

büyük tutarlar anlamına gelebilmektedir. 

GeçmiĢte dinamik fiyatlandırma stratejilerinin planlanması ve uygulanması 

(fiyat değiĢimlerinin yapılması gibi) için alt yapı yeterli değildi ve çok yüksek 
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maliyet gerektirmekte idi. Fakat son dönemlerde hızla geliĢen teknoloji sayesinde 

müĢterilere ait her türlü verinin toplanması, saklanması ve analiz edilmesi mümkün 

olmaktadır. Bunun maliyeti teknolojinin geliĢimine paralel olarak azalmaktadır. 

Ayrıca fiyat değiĢimleri de internet sayesinde maliyet olmaksızın 

yapılabilmektedir. Bunlar düĢük maliyetle rekabetçi avantaj sağlayan dinamik 

fiyatlandırma stratejilerinin kullanımının artmasını sağlamaktadır.  

 

1.1.3. Dinamik Fiyatlandırma ve Gelir Yönetimi 

Yapılan çalıĢma dinamik fiyatlandırma konusu kapsamında olmasına 

rağmen, dinamik fiyatlandırma ile literatürde çok yakın kavram olarak gösterilen 

gelir yönetiminin de açıklanması gerekmektedir. Her iki yöntemdeki amaç ortak 

olup, toplam geliri maksimize etmektir. Dinamik fiyatlandırma ve gelir yönetimi 

birçok araĢtırmacı tarafından çok yakın kavramlar olarak tanımlanmaktadır. Buna 

karĢın Cary (2004), Amerikan havayolları alanı için dinamik fiyatlandırma ve gelir 

yönetiminin faklı davrandıklarını öne sürmektedir. Dinamik fiyatlandırmanın 

rakiplerin stratejilerine ve arz/talep reaksiyonuna odaklı olduğunu belirtmektedir. 

Buna karĢın, gelir yönetiminin sadece talep verilerine dayalı olarak oluĢturulan 

model ve trendlere odaklı oluğunu belirtmektedir. 

Boyd ve Bilegan (2003) dinamik fiyatlandırma ve gelir yönetimini eĢit 

dereceli talep yönetimi kavramları olarak görmektedir. Buna karĢın Bitran ve 

Caldentey (2003), dinamik fiyatlandırmayı baskın konsept olarak görmekte ve 

klasik gelir yönetimini dinamik fiyatlandırmanın alt formu olarak görmektedir. 

Talluri ve van Ryzin (2005) ise dinamik fiyatlandırmayı gelir yönetiminin özel bir 

Ģekli olarak düĢünmekte ve böylelikle miktar bazlı gelir yönetimi ve fiyat bazlı 

gelir yönetimi ayrımını yapmaktadır. Sonuç olarak iki kavram arasındaki ayrım, 

değiĢen piyasa koĢullarına göre miktarın veya fiyatın değiĢtirilebildiğine bağlıdır.  

Christ‟in (2011) bildirdiğine göre Boyd ve Kallasen (2004)‟a göre dinamik 

fiyatlandırma ve gelir yönetimi kavramları arasındaki farkı, “havayolları bilet 
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sınıfları farklı ürünlerdir veya aynı ürünler için farklı fiyatlardır” ifadesinin cevabı 

ortaya koymaktadır: 

 

 Esnek talep sınıf bazlı ve segmente edilebilir. Bir A müĢterisi özellikle bir 

X sınıfı ürünü almak istemekte ve daha düĢük fiyatlı bir Y sınıfı ürün 

olmasına rağmen X sınıfı ürünü alacaktır. Bu durum klasik gelir yönetimi 

alanına girmektedir.  

 Fiyatlandırılabilir talep yüksek derecede fiyat duyarlı ve önceden 

belirlenmiĢ segmentlere bağlı kalmamaktadır. Bir A müĢterisi özellikle 

fiyat odaklıdır ve en düĢük fiyatlı bir Y sınıfı ürün olması durumunda bu 

ürünü alacaktır. Bu durum dinamik fiyatlandırma alanına girmektedir.  

 Talluri ve van Ryzin (2005), aĢağıda verilen üç sektör/durum için dinamik 

fiyatlandırmanın yaygın olduğunu belirtmektedir: 

 

i. Moda ürünleri aĢağı yönlü fiyatlandırma: Satıcı sezon sonunda elde 

kalan stoku bitirmek için aĢağı yönlü fiyatlandırmayı kullanmaktadır. 

Fiyatın aĢağı yönlü olmasının sebeplerini Ģu Ģekilde sıralamak 

mümkündür. a) Satıcı, ürünün moda trendini karĢılayıp karĢılayamayacağı 

konusunda emin değildir. Dolayısıyla fiyatı baĢlangıçta yüksek tutup daha 

sonra ürünün satılamaması durumunda fiyatı düĢürmektedir. b) Sezon 

baĢında ürünü satın almayı tercih eden müĢterilerin, ürün için ödemek 

isteyecekleri tutar yüksektir. c) Sezon sonunda müĢteriler fiyat konusunda 

daha duyarlı olmakta ve farklı mağazalara da bakmaktadırlar.  

Heching ve ark (2002), uygun bir dinamik fiyatlandırma modelinin satıcıya 

%4 oranında gelir artıĢı sağladığını belirtmektedir. 

ii. Havayolu bilet fiyatlandırma: Havayolu firmaları talepteki 

dalgalanmaları dikkate alarak fiyatı dinamik olarak değiĢtirmektedir. Bu 

durumda fiyat genelde artan bir seyir izlemektedir. Bunun nedeni ise son 

dakika müĢterilerin fiyatı dikkate almadan bilet almak istemeleridir.  
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American Airlines firması gelir yönetimi stratejisini uyguladıktan sonra 

yıllık 500 milyon dolar gelir artıĢı sağladıklarını bildirmiĢtir. (Smith, 1992)  

iii. Tüketim malları promosyonları: MüĢteriler geçmiĢ fiyat ve 

promosyonların farkında oldukları için referans fiyatları bu durumdan 

etkilenmektedir. Bu nedenle promosyonlar kısa süreli olmaktadır. Fakat 

etkili yönetilen promosyonlar talep üzerinde önemli bir etkiye sahip 

olmaktadır.  

Christ‟in (2011) belirttiğine göre Klein ve Steinhardt (2008) dinamik 

fiyatlandırma uygulamasının olabilmesi için aĢağıda verilen üç karakteristiğin 

sağlanması gerektiğini belirtmektedir:  

 

 Bir adet ürün sınıfı mevcuttur. Ayrıca fiyat ve koltuk sınıfı açılarından 

müĢteri sınıflandırılması bulunmamaktadır. Sadece satın alma zamanları 

arasında ayrım mevcuttur. 

 Ürün veya hizmete ait bireysel fiyatlar önceden sabitlenmemiĢ olup, 

fiyatlar zamanla aĢağı yönlü veya yukarı yönlü olarak değiĢebilmektedir. 

Tek yönlü değiĢim Ģartı bulunmamaktadır.  

 MüĢterilerin teklifleri için belli bir fiyat-ürün-kombinasyonlarının 

iliĢkilendirilmesinden ziyade, ödeyecekleri tutarlar için ürün veya hizmet 

bellidir.   

Bunlara ek olarak Talluri ve van Ryzin (2005) dinamik fiyatlandırmanın 

uygulanabilmesi için birkaç Ģart daha sunmuĢlardır: 

 Büyük maliyetler gerektirmeden fiyatların zamanla değiĢtirilebilmesidir. 

 Önceden belirlenmiĢ ve uzun dönem sabit fiyatların olmamasıdır. 

 Sınırlı sayıdaki çoklu ürün veya hizmetler için paylaĢılan bileĢenlerin 

olmamasıdır.  
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1.1.4. Dinamik Fiyatlandırma Model Kategorileri 

Dinamik fiyatlandırmanın temel amaçlarından biri, bir müĢterinin bir ürüne 

ödemek isteyeceği maksimum tutarı belirlemek ve bu tutarı müĢteriden ürün 

karĢılığı tahsil etmektir. MüĢterilerin ödemek istedikleri tutar zamana, ihtiyaç ve 

istek durumlarına göre farklılık gösterebilmektedir. Bütün bu durumların iyi bir 

Ģekilde analiz edilmesi ve modele dahil edilmesi dinamik fiyatlandırma modelinin 

baĢarısını arttırmaktadır. Literatürde ele alınan probleme dayalı olarak farklı model 

türleri bulunmaktadır. Narahari ve ark (2005), dinamik fiyatları hesaplamada 

kullanılan matematiksel modellere dayalı olarak modelleri beĢ kategoriye 

ayırmaktadır: 

 

i. Talebe dayalı modeller: Bu tür modellerde genelde fiyatlandırma 

kararları stok seviyesine ve müĢteri hizmet seviyesine göre yapılmaktadır. 

Modellerde sipariĢ verme düzeyi ve zamanı da dikkate alınmaktadır. 

ii. Veri bazlı modeller: Bu modeller, optimal dinamik fiyatı belirlemek için 

müĢteri tercihleri ve satın alma alıĢkanlıkları verilerini kullanmaktadır. Bu 

verilerin elde edilmesinde ve bu verilerden yararlanmada istatistiksel 

araçlar kullanılmaktadır. 

iii. Oyun teorisi modelleri: Bu modellerde, birden fazla satıcı olması 

durumunda satıcılar arasında dinamik fiyatlandırma oyunu gerçekleĢebilir. 

Benzer Ģekilde müĢterilerin stratejik olması durumunda oyun teorisi 

özellikleri devreye girmektedir. 

iv. Makine öğrenimi modelleri: Bu modellerde satıcı ve/veya alıcı 

öğrenebilmektedir. Satıcı müĢteri tercihleri ve satın alma alıĢkanlıklarını 

öğrenebilir ve gelirini maksimize edecek Ģekilde fiyatlandırmayı buna göre 

yapabilir. Aynı yolla müĢteriler satıcının fiyat davranıĢını öğrenip, satın 

alma kararlarını buna göre yapabilirler. 
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v. Simülasyon modelleri: Simülasyon modelleri yukarıda verilen herhangi 

bir model türünü kullanabilir veya bir prototip sistem kullanabilmektedir. 

Bu modeller herhangi bir karar verme probleminde kullanılabilmektedir. 

 

1.1.5. Dinamik Fiyatlandırma Modelinin Yapısını Etkileyen Faktörler 

Aviv ve Vulcano‟ya (2012) göre, dinamik fiyatlandırma modelleri genelde 

aĢağıda verilen karakteristikler bakımından farklı sınıflara ayrılabilir: 

 

i. Miyop ve stratejik müĢteriler: Miyop müĢteriler ürünün gelecekteki 

fiyatını dikkate almadan, ürünün mevcut durumdaki fiyatının kendi 

ödemek istedikleri fiyattan daha az olması durumunda ürünü satın almayı 

tercih ederler. Buna karĢın stratejik müĢteriler, ürünün gelecekteki fiyatına 

dair tahminlerde bulunarak satın alma kararlarını buna göre verirler. 

Pratikte firmalar her iki müĢteri tipiyle de karĢılaĢmaktadır. Bunun yanında 

müĢteriler bu durumlar dıĢında farklı davranabilmektedirler. Örneğin, bir 

ürüne ihtiyacı olan bir müĢteri stratejik davranmaktan ziyade ürünü almak 

zorunda olduğu için gelecekteki fiyatları dikkate almadan ürünü satın 

alacaktır. Bir baĢka durumda müĢteri, ihtiyacının çok acil olmaması 

durumunda ürün satın alma kararında sabırlı davranıp, stratejik müĢteri 

davranıĢını ortaya koyabilmektedir.  

ii. Stok miktarının arttırılabilir veya arttırılamaz olması: Stok miktarının 

satıĢ süresince arttırılabilir olması modelin yapısını etkilemektedir. Stok 

miktarının arttırılabilir olduğu modellerde stok seviyesi ve fiyat kontrol 

değiĢkenleri olarak önemli rol oynamaktadır. Bu tür modellerde tedarik 

masrafları da dikkate alınmak durumundadır. Stok miktarının arttırılamaz 

olduğu durum daha basit olup, sadece fiyat karar durumunda olmaktadır ve 

tedarik masrafları batık masraflar olarak nitelendirilebilir. 

iii. Sonlu ve sonsuz nüfus modelleri: Sonsuz nüfus modellerinde, 

müĢterilerin dağılımları ve ödemek istedikleri tutarlar gözlemlenen talebin 
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geçmiĢine bağlı değildir. Buna karĢın sınırlı sayıda müĢteri olabilir. 

MüĢterilerden biri ürünü satın aldığında, potansiyel müĢteri konumundan 

ayrılır.    

iv. Monopol ve rekabetçi modeller: Monopol pazarı dikkate alan modellerde 

talep sadece firmanın kendi fiyatına bağlıdır. Buna karĢın rekabetçi pazarı 

dikkate alan modellerde talep rakip firmaların fiyatlarına da bağlı olarak 

değiĢebilmektedir. Rekabeti dikkate alan modeller biraz daha kompleks 

olup, oyun teorisi kullanımını da gerektirebilmektedir. 

v. Bağımsız ve tercihe dayalı talep modelleri: Geleneksel olarak gelir 

yönetimi modellerinde, faklı ürünlere olan talebin bağımsız olduğu 

varsayılmaktadır. Buna karĢın, satıĢ süresinde sunulan diğer ürünlerin ilgili 

ürün talebini etkilediğini söylemek yerinde olmaktadır. MüĢteri tercih 

davranıĢlarını dikkate alan model sayısının artmakta olduğu söylenebilir.   

 

Buna benzer Ģekilde Gönsch ve ark (2009) dinamik fiyatlandırma 

modellerini sekiz kritere dayalı olarak sınıflandırmaktadır. Ġlk olarak talep kriterine 

dayalı stokastik ve deterministik model ayrımı yapılmaktadır. Stokastik modeller 

belirsizlik içerdiğinden dolayı daha kolay yönetilebilen alternatif deterministik 

modeller kullanılmaktadır. Ġkinci olarak, zaman kriterine dayalı sürekli zaman, çok 

periyotlu – makro zaman ve çok periyotlu – mikro zaman ayrımı yapılmaktadır. 

Sürekli zaman modelleri her an fiyat değiĢimine izin verirken, kesikli zaman 

modelleri belli periyotlarda fiyat değiĢimine izin vermektedir. Üçüncü olarak, fiyat 

kriterine dayalı sürekli fiyat ve kesikli fiyat ayrımı yapılmaktadır. Sürekli fiyat 

modelleri matematiksel bir fonksiyon kullanarak belli aralıktaki fiyatları belirler. 

Buna karĢın kesikli fiyat modelleri, belli sayıda fiyat noktalarıyla sınırlıdır. 

Dördüncü olarak, ürün çeĢidine dayalı tek ürün ve çoklu ürün modeli ayrımı 

yapılmaktadır. BeĢinci olarak, kapasite durumuna dayalı sabit kapasite ve 

arttırılabilir kapasite modeli ayrımı yapılmaktadır. Sabit kapasite modelinde stok 

miktarı arttırılamaz iken, arttırılabilir kapasite modelinde stok miktarı 
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arttırılabilmektedir. Altıncı olarak, müĢteri davranıĢları kriterine dayalı olarak 

miyop ve stratejik, homojen zaman ve homojen olmayan zaman, referans fiyat ve 

öğrenme eğrisi etkileri modeli ayrımı yapılmaktadır. Yedinci olarak, rekabet 

durumuna dayalı olarak monopol ve oligopol model ayrımı yapılmaktadır. 

Monopol piyasada tek bir satıcı bulunurken, oligopol piyasada birden fazla satıcı 

bulunmakta ve rekabet söz konusu olmaktadır. Son olarak, tahmin kriterine dayalı 

olarak bilinen talep parametreleri ve talep öğrenme modeli ayrımı yapılmaktadır. 

 

1.1.6. Spor Müsabakalarında Dinamik Fiyatlandırma 

GeçmiĢten günümüze spor kulüpleri stattaki bütün koltukların bilet 

fiyatlarının aynı olduğu (one-size-fits-all) yaklaĢımı veya bilet fiyatının tüm 

müsabakalar için aynı ve stattaki koltuğun oyun alanına uzaklığıyla iliĢkili olduğu 

(seat location) fiyatlandırma yaklaĢımını uygulamıĢlardır (Drayer ve ark, 2012). 

Gelir artıĢı sağlamak için 1999 yılında MLB liginden Colorado Rockies talebe 

dayalı değiĢken bilet fiyatlandırmayı (VTP) uygulayan ilk profesyonel spor 

kulübüdür (Drayer ve ark, 2012). Bu fiyatlandırma yöntemiyle bilet fiyatları rakip 

ve müsabakanın oynanacağı gün gibi faktörlere bağlı olarak belirlenmekteydi.  

Fakat bu yöntemde bilet fiyatları sezon baĢından itibaren sabit kalmakta ve 

zamanla değiĢmemektedir. Bu durum sabit fiyatlandırma gibi bu yöntemin de 

yetersiz olduğunu göstermektedir. Zamanla diğer takımlar da değiĢken bilet 

fiyatlandırmayı uygulamaya baĢlamıĢlardır. 2003 yılının baĢlangıcında Amerikan 

MLB ligindeki kulüplerin üçte biri değiĢken bilet fiyatlandırmanın farklı formlarını 

kullanmaktaydı. Rascher ve ark (2007), 1996 yılında bütün kulüplerin değiĢken 

bilet fiyatlandırmayı kullanmıĢ olmaları durumunda, her kulübün yaklaĢık %2,8 

gelir artıĢı sağlayabileceklerini belirtmektedirler. 

 Dinamik fiyatlandırma değiĢken fiyatlandırmanın uç versiyonu olarak 

görülmektedir. Ġki fiyatlandırma yönteminde de fiyatlar müsabakadan müsabakaya 

değiĢmektedir. Fakat değiĢken fiyatlandırmada fiyat yukarıda da açıklandığı gibi 

her müsabaka için talep tahminine dayalı olarak sezon baĢında belirlenmektedir ve 
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sezon içerisinde değiĢmemektedir. Buna karĢın dinamik fiyatlandırmada talep 

değiĢimine bağlı olarak fiyat sezon içerisinde değiĢmektedir (Rascher ve Schwarz, 

2012). San Francisco Giants 2009 yılında dinamik bilet fiyatlandırmayı deneyen ilk 

profesyonel spor kulübü oldu. Dinamik fiyatlandırmayı baĢlangıçta stat 

kapasitesinin %5‟lik kısmı için uygulamıĢ ve bunun sonucunda $500.000 gelir 

artıĢı sağlamıĢtır (Davenport, 2014). Bu fiyatlandırma stratejisinde bilet fiyatları 

takım performansı, oyuncu performansı ve hava durumu gibi faktörlere dayalı 

olarak zamanla değiĢmektedir. 2010 yılında San Francisco Giants dinamik bilet 

fiyatlandırmayı tüm stat kapasitesi için kullanmıĢ ve bilet gelirlerinde %7 oranında 

artıĢ sağlamıĢtır (Kahn, 2011). Daha sonra 2011 yılında üç adet MLB ligi takımı 

dinamik fiyatlandırmayı uygulamıĢtır (Paul ve ark, 2013). 2012 yılında ise MLB, 

NBA, NHL, MLS ve NASCAR liglerinden toplamda 30 takım daha dinamik 

fiyatlandırmayı uygulamıĢtır (Dunne, 2012). ġekil 1.2.‟den de görüldüğü gibi spor 

alanında dinamik fiyatlandırma uygulaması git gide artmaktadır. Dinamik bilet 

fiyatlandırmanın Amerika‟da spor sektöründe uygulaması ile %30 oranında gelir 

artıĢı sağlanmıĢtır (D.R., 2012). 
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ġekil 1.2. Dinamik fiyatlandırmayı kullanan spor kulübü sayısı (PwC Sports 

Outlook, 2015) 

 

ġekil 1.2.‟den de görüldüğü gibi, bu çalıĢmada ele alınan futbol 

müsabakaları için dinamik fiyatlandırma uygulaması yaygın değildir. ġu ana kadar 

Avrupa‟da sadece Cardiff City ve Derby County olmak üzere iki adet Ġngiliz futbol 

kulübü 2012-2013 sezonunda dinamik fiyatlandırmayı uygulamaya baĢlamıĢlardır 

(Kemper ve ark, 2015). Spor alanında yapılan çalıĢmalarının çoğunda yer aldığı 

gibi, dinamik fiyatlandırma uygulamalarının çoğunluğu MLB‟ye odaklanmaktadır. 

Kemper ve Breuer‟un (2016) bildirdiğine göre bu çalıĢmalarda (Shapiro ve Drayer 

2012, 2014) dinamik fiyatlandırma sisteminin uygulanmasıyla bilet fiyatları maç 

gününe kadar sürekli olarak artmaktadır. Buna karĢın Dwyer, Drayer ve Shapiro 

(2013)  tarafından müĢteri beklentilerine yönelik yapılan çalıĢmalarda taraftarların 

bunun aksine müsabaka baĢlama saatine yakın daha düĢük bilet fiyatları beklentisi 

içerisinde olduklarını ortaya koymaktadır.    
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Dinamik bilet fiyatlandırma spor sektöründe artan bir trende sahiptir. 

Ancak dinamik fiyatlandırma, gelir artıĢı ve stok yönetiminde baĢarılı bir araç 

olduğunu ortaya koymasına rağmen, halen tam anlamıyla geliĢimini 

tamamlayamamıĢtır. AraĢtırmacılar hala veri toplama yoluyla talebi etkileyen 

faktörler, ihtiyaç duyulan araçlar, fiyat kategori sayıları, fiyat değiĢim zamanları, 

taraftarın dinamik bilet fiyatlandırma algısı, pazarlama etkileri ve genel dinamik 

bilet fiyatlandırma yönetim ve uygulaması konularını anlamaya çalıĢmaktadır 

(Parris ve ark, 2012). 

Drayer ve arkadaĢlarının (2012) bildirdiğine göre Kimes (1989), gelir 

yönetimi tekniklerinin bir firma için uygunluğunun; piyasanın segmente 

edilebilirliği, dayanıksız stok, ürünün önceden satıĢa çıkarılması, dalgalanan talep, 

düĢük marjinal satıĢ maliyeti ve yüksek marjinal üretim maliyeti Ģartlarının 

sağlanmasına bağlı olduğunu belirtmektedir. Daha sonra Kimes ve ark (1998) 

bunlara talebin tahmin edilebilirliğini eklemiĢlerdir.  

Drayer ve ark (2012) yukarıda açıklanan kriterlere dayalı olarak gelir 

yönetimi sistemini, daha da spesifik olarak dinamik fiyatlandırmayı, spor 

sektöründe uygulamanın aĢağıdaki durumlardan dolayı uygun olduğunu 

belirtmektedir. 

 

i. Pazarın segmente edilebilirliği: Spor yönetimi literatürüne göre pazar 

segmentasyonu cinsiyet (James ve Ridinger, 2002), eğitim seviyesi ( 

Zhang ve ark, 1995) ve sezon bileti durumu (Lee ve ark, 2009) gibi farklı 

karakteristiklere göre yapılabilir.  

ii. Dayanıksız stok: Satılamayan biletler ilgili müsabaka sona erdikten sonra 

hiçbir değere sahip değildir. Bu durum spor sektörünün en temel 

özelliklerinden biridir.  

iii. Ürünlerin önceden satıĢa çıkması: Biletler ilgili müsabakaya çok zaman 

kala, aylar öncesinde veya sezon baĢlamadan satıĢa çıkmaktadır. 
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Dolayısıyla müĢterilerin bilet almaları için oldukça fazla süreleri 

mevcuttur. 

iv. DüĢük marjinal satıĢ maliyeti: Stada gelen her taraftarın oluĢturduğu 

marjinal maliyet oldukça düĢüktür. Dolayısıyla müsabakaya gelen her 

ekstra taraftar maliyet oluĢturmaktan ziyade takıma gelir sağlamaktadır. 

Bu bağlamda müsabakaya daha çok taraftarın çekilmesi hem bilet 

gelirlerinin artmasını hem de stattaki harcamalarından ekstra gelir 

sağlayacaktır. 

v. Yüksek marjinal üretim maliyeti: Uçaktaki koltuk sayısının arttırılması 

ve otel oda sayısının arttırılması durumlarında olduğu gibi stattaki koltuk 

kapasitesinin arttırılması gerçek dıĢı bir durumdur. 

vi. Dalgalanan talep: MüĢterilerin bilet alması için uzun bir zamanın 

olmasından dolayı talep bilet satıĢı tarihinden müsabakanın baĢlama anına 

kadar dalgalanabilmektedir. Takım ve oyuncu performansı zamanla 

değiĢebilmekte bu da talebin değiĢmesine yol açmaktadır. Ayrıca spor 

sektöründe daha önce değiĢken bilet fiyat stratejisi uygulandığından dolayı 

talebin müsabakadan müsabakaya değiĢtiği ortaya konmaktadır. 

vii. Tahmin edilebilir talep: Profesyonel spor dallarına ait verilerin elde 

edilebilir ve eriĢilebilir olması talebin tahmin edilmesini sağlamaktadır. 

Literatürdeki bazı çalıĢmalar spor müsabakalarındaki talebe 

odaklanmaktadır. Bu çalıĢmalar profesyonel spor müsabakası biletlerinin 

talebindeki değiĢkenliği; ev sahibi takımın avantajı (Boyd, 1998) ve sonuç 

belirsizliği (Falter ve Perignon, (2000); Forrest ve Simmons, (2002); 

Rascher, (1999)) gibi faktörleri dikkate alarak açıklamaktadır. Daha yakın 

tarihli olarak (Drayer ve Shapiro, 2009) ve (Drayer ve ark, 2012) spor 

müsabaka biletleri için müĢteri tercihlerinin değiĢkenliğini açıklamada 

daha çok oyunla ilgili – takım ve oyuncu performansı gibi- değiĢkenlere 

odaklanmıĢlardır. 
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viii. Ġkincil piyasanın mevcut olması: Boyd‟a (1998) göre ürünün ikincil 

pazarda karlı Ģekilde satılması ürünün optimal Ģekilde 

fiyatlandırılamamasından kaynaklanmaktadır. Buna karĢın, bilet 

fiyatlarının çok yüksek olması sebebiyle boĢ koltuk sayısı oldukça fazladır 

(Howard ve Crompton, 2004). Drayer ve Shapiro‟ya (2009) göre takımlar 

etkili fiyatlandırma stratejileri ile çok daha fazla gelir elde edebilirler. Bu 

kaybedilen tutar, biletleri değiĢen talebe göre fiyatlandıran ikincil piyasa 

tarafından elde edilmektedir.   

 

1.2. Problemin Tanımı 

Futbol kulüpleri gelirlerinin büyük çoğunluğunu genelde; yayıncılık, ticari 

aktiviteler ve maç günü gelirleri olmak üzere üç temel kaynaktan sağlamaktadır. 

Bilet gelirlerini kapsayan maç günü gelirleri kulüpten kulübe değiĢmekle birlikte 

kulübün gelirinin %30‟una kadar olan kısmını oluĢturabilmektedir. Örneğin 

Ġngiltere Premier Ligindeki Arsenal kulübünün 2015 yılındaki maç günü gelirleri 

€132 milyon ve bu tutar kulübe ait toplam gelirin %30‟unu oluĢturmaktadır 

(Deloitte, 2016). Buna karĢın bazı futbol kulüpleri bilet satıĢlarını gelire 

dönüĢtürememektedir. Almanya Bundesliga futbol takımları Avrupa futbolunda en 

yüksek stat katılım oranına sahip olmasına karĢın, bu potansiyeli yeterli gelire 

dönüĢtürememekte ve en düĢük bilet fiyatlarına sahiptir (Nufer ve Fischer, 2013). 

Bilet satıĢlarından elde edilen gelirler kulüpler tarafından kontrol edilebilmektedir. 

Herhangi bir yatırım maliyeti olmaksızın bilet fiyatlarının optimize edilmesiyle 

daha yüksek gelir elde edilebilir.  

Biletlerden elde edilen gelirin optimizasyonu spor kulüpleri için artan 

futbolcu ücretleri, transfer ücretleri ve stat bakım maliyetleri gibi giderlerin 

karĢılanmasında bir fırsat ve gereklilik olmaktadır (Drayer ve ark, 2012). Futbol 

kulüpleri farklı formlarda değiĢken bilet fiyatlandırma stratejilerini uygulasalar da, 

spor müsabakalarına özgü geliĢtirilen bir dinamik fiyatlandırma stratejisini henüz 

uygulamamıĢtır (Kemper ve ark, 2016). 
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Kulüpler daha yüksek bilet fiyatlarıyla bilet satıĢlarından daha yüksek gelir 

elde edebilirler. Ancak yüksek bilet fiyatları her zaman yüksek gelir anlamına 

gelmemektedir. Çok yüksek belirlenen bilet fiyatları, taraftarların müsabakalara 

katılımını olumsuz yönde etkileyebilmektedir. Bu olumsuzluk da elde edilen gelire 

yansımaktadır.  

Sonlu bir süre içerisinde satılması gereken belli sayıdaki müsabaka 

biletlerinden maksimum gelir elde etmek istenmektedir. Satılamayan biletler 

müsabaka sona erdikten sonra herhangi bir değere sahip değildir. Dolayısıyla 

biletlerin ilgili süre içerisinde satıĢı önem arz etmektedir. Kapasitenin arttırılması 

bir baĢka deyiĢle toplam bilet sayısının arttırılması pratikte mümkün ancak normal 

durum için mümkün değil veya çok maliyetli olmaktadır. Örneğin stat 

kapasitesinin belli bir maç için arttırılması gerçekçi değildir. 

 

1.3. Problemin Özellikleri  

Ele alınan probleme ait genel özellikler Ģu Ģekilde açıklanabilir: 

 

i. Ele alınan problemde talep çok sayıda faktöre bağlı olarak değiĢmektedir. 

Ev sahibi takımın performansı, rakip takımın performansı, müsabakanın 

oynanacağı güne ait hava durumu, müsabakanın yapılacağı gün ve bilet 

fiyatı gibi faktörler talebi etkilemektedir. 

ii. Bilet satıĢları tek elden yapıldığı için rekabet durumu dikkate 

alınmamaktadır. Dinamik fiyatlandırma problemlerinde rekabet 

durumunun bulunması, oyun teorisi kullanımını gerektirebilmektedir. Ele 

alınan probleme ait dinamik fiyatlandırma modeli monopol satıcı 

özelliğine sahip olmaktadır. 

iii. Belli sayıdaki ürünün (biletin) belli bir süre içerisinde, geliri maksimize 

edecek Ģekilde satılması gerekmektedir. Dolayısıyla fiyat zaman içerisinde 

dinamik olarak değiĢecektir.  
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iv. Satılamayan biletler satıĢ süresi bittikten sonra (müsabaka baĢladıktan 

sonra) herhangi bir değere sahip değildir. Bir baĢka deyiĢle hurda değer 

sıfırdır. 

v. Dinamik fiyatlandırma uygulamalarında fiyat değiĢikliği maliyetli 

olabilmektedir. Örneğin; fiyat etiketlerinin sürekli olarak değiĢtirilmesi 

belli bir maliyet gerektirmektedir. Fakat ele alınan problem için fiyat 

değiĢikliği maliyeti dikkate alınmamaktadır. 

vi. Biletler elektronik olarak satılmaktadır. Bir birim ek talebi karĢılamanın 

marjinal maliyeti yok denecek kadar azdır. Dolayısıyla maliyet oluĢturan 

durumların yok denecek seviyede olması, problemin amaç fonksiyonunun 

kar maksimizasyonundan ziyade gelir maksimizasyonu olduğunu 

belirlemektedir.  

vii. SatıĢ süresi boyunca biletlere ait elde tutma maliyeti bulunmamaktadır.  

viii. Spor müsabakalarında tüm sezona ait biletler (kombine biletler) sezon 

öncesinde satıĢa sunulmaktadır. Bunlardan elde edilen gelirler kulüpler için 

önemli bir kaynaktır. Kombine bilet alan taraftarların mağdur olmaması 

için, modelde taban fiyat bulunmaktadır. Bir baĢka deyiĢle, bilet fiyatları 

belli bir fiyatın altına düĢmemektedir. Bu durum dinamik fiyatlandırma 

modellerinde, fiyatın dinamik olarak değiĢmesi özelliğini kısıtlayıcı bir 

durum teĢkil edebilmektedir.   

ix. Ek indirim (öğrenci, emekli, dönemsel vb.) oranları dikkate 

alınmamaktadır. 

x. SatıĢ süreci tüm biletlerin satılması durumunda veya müsabakanın sona 

ermesiyle ile birlikte sonra ermektedir. 

xi. Stat kapasitesi veya bilet sayısı sabit olup arttırılamamaktadır. Satılabilir 

bilet sayısı ise stat kapasitesinden satılan sezon bilet sayısının 

çıkarılmasıyla elde edilmektedir. 
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1.4. Varsayımlar  

i. Taraftarların miyop müĢteri özelliği taĢıdığı varsayılmaktadır. 

Taraftarların, bilet fiyatının kendi belirledikleri fiyattan (referans fiyat) 

daha düĢük olması durumunda bileti satın alacakları kabul edilmektedir. 

Stratejik müĢterileri içeren dinamik fiyatlandırma modellerinde oyun 

teorisi kullanılmaktadır. 

ii. Dinamik bilet fiyatında zaman, stok ve müsabaka çarpanları etkili 

olmaktadır. Zaman ve stok çarpanlarının değiĢiminin doğrusal olduğu 

kabul edilmektedir. Böylelikle hesaplama kolaylığı sağlanmaktadır. 

iii. Müsabaka çarpanında belirleyici olarak; müsabakanın oynanacağı gündeki 

hava durumu, müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi takımın 

performansı, rakip takımın performansı ve iki takım statları arasındaki 

mesafe faktörleri dikkate alınmaktadır. Bu faktörlerin bulanık mantık 

sistemiyle modellenmesiyle müsabakaya özgü özelliklerin fiyata 

yansıtıldığı düĢünülmektedir. 

iv. Biletlere olan talepte; kapsamlı olarak yapılan literatür taramasına dayalı 

olarak müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi takımın performansı, rakip 

takımın performansı, sonuç belirsizliği, iki takım statları arasındaki mesafe 

ve bilet fiyatı faktörlerinin etkili olduğu düĢünülmektedir. Bulanık mantık 

sistemiyle elde edilen talep oranının, belli fiyat düzeylerindeki gerçekteki 

talep oranı olduğu kabul edilmektedir. 

v. Alternatif farklı eğlence etkinliklerinin bilet talebini etkilemediği kabul 

edilmektedir. 

 

1.5. ÇalıĢmanın Amacı ve Kapsamı  

Bu çalıĢmada bir dinamik bilet fiyatlandırma modelinin geliĢtirilmesi 

amaçlanmakta ve bu modelin örnek bir futbol müsabakası biletlerine uygulanması 

planlanmaktadır. Spor müsabakası biletlerinin; satıĢ için sonlu bir sürenin olması, 

satıĢ süresi bittikten sonra biletlerin herhangi bir değere sahip olmaması ve 
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müĢterilerin bilete ödemek isteyecekleri tutarın zamanla değiĢebilmesi gibi önceki 

bölümde açıklanan nedenlerden dolayı dinamik fiyatlandırmaya uygun olduğu 

düĢünülmektedir.  

Amerikan profesyonel spor liglerindeki dinamik fiyatlandırma 

uygulamalarının baĢarısı, spor müsabakalarında dinamik fiyatlandırma konusunu 

popüler bir araĢtırma konusu haline gelmesine katkı sağlamıĢtır. Son dönemde 

yapılan çalıĢmalara rağmen, halen bu konuda eksiklik bulunduğu mevcut 

çalıĢmalarda da belirtilmektedir.  

Literatürdeki çalıĢmaların çoğu MLB ligine yöneliktir. Ayrıca bunlar 

matematiksel bir model sunmaktan ziyade dinamik fiyatlandırma modelinin 

yapısını etkileyen faktörlere odaklıdır. Bu çalıĢma ile mevcut durumdan daha fazla 

gelir potansiyeline sahip olan futbol müsabaka biletleri ele alınmaktadır. Ayrıca 

yapılan çalıĢmalarda belirlenen dinamik fiyatlandırma modelinin yapısını etkileyen 

faktörlerin de dikkate alındığı bir dinamik fiyatlandırma modelinin geliĢtirilmesi ve 

literatüre katkı sağlanması amaçlanmaktadır.  

 

1.6. ÇalıĢmanın Adımları  

 ÇalıĢma aĢağıda verilen adımlardan oluĢmaktadır: 

 

i. Problemin tanımlanması: Spor müsabakalarında kullanılan mevcut 

fiyatlandırma stratejisinin gelir kaybına yol açtığının belirlenmesi ve uygun 

bir dinamik fiyatlandırma modelinin gelir artıĢı sağlayacağının önerilmesi,  

ii. Literatürün değerlendirilmesi: Literatürde yer alan önceki çalıĢmaların 

incelenmesi ve değerlendirilmesi sonucunda spor müsabakalarına yönelik 

matematiksel bir dinamik fiyatlandırma modelinin eksikliğinin 

belirlenmesi, 
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iii. Probleme uygun modelin belirlenmesi: Mevcut dinamik fiyatlandırma 

modellerinin değerlendirilmesi sonucunda spor müsabakalarına özgü 

özelliklere uygun 5 farklı durumun dikkate alındığı dinamik fiyatlandırma 

modelinin oluĢturulması, 

iv. Farklı durumlara ait hesaplamaların yapılması: Her durum için modelde 

kullanılacak eĢitliklerin elde edilmesine yönelik hesaplamaların yapılması,  

v. Müsabaka çarpanının tahmin edilmesi: Müsabakaya ait özelliklerin 

dinamik bilet fiyatına yansıtılmasını sağlayan çarpanın tahmin edilmesine 

yönelik bulanık mantık modelinin oluĢturulması, 

vi. Talebin tahmin edilmesi: Modelin ihtiyaç duyduğu talep oranının bulanık 

mantık yöntemiyle modellenmesi ve elde edilmesi, 

vii. Örnek uygulama: Bir futbol kulübünün dikkate alınması ve bu kulübün 

yapmıĢ olduğu örnek bir müsabakaya ait özelliklerin kullanılması,  

viii. Farklı durumlar için modellerin oluşturulması ve çözülmesi: Her duruma 

ait modelin MATLAB R2017a programındaki Simulink ortamında 

oluĢturulması ve çözülmesi, 

ix. Sonuçların değerlendirilmesi: Bütün durumlara ait sonuçların 

yorumlanması ve birbirleriyle kıyaslanması, 

x. Sonraki çalışmalar için önerilerin ortaya konması:  Pratikte daha 

gerçekçi modellerin oluĢturulmasına yönelik, gelecekte yapılacak olası 

çalıĢmalar için öneriler sunulmuĢtur.   

 

1.7. ÇalıĢmanın Özgün Katkıları 

i. Spor müsabakalarında dinamik fiyatlandırma konusunda yapılan daha 

önceki çalıĢmalarda genelde dinamik fiyatlandırma modelinin yapısını 

etkileyen faktörler üzerinde durulmaktadır. Sadece son dönemde yapılan 

bir çalıĢmada spor müsabaka biletlerinin fiyatlandırılması konusunda 

matematiksel bir model sunulmaktadır. O model ise kısıtlı durumlar için 

çözümler sunmaktadır. Buna karĢın bu çalıĢmada spesifik olarak spor 
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müsabaka biletlerine yönelik olarak bir dinamik fiyatlandırma modeli 

ortaya konmaktadır. Örnek olarak sunulan durumlar futbol müsabaka 

biletlerinin fiyatlandırılmasına yönelik olsa da, küçük çaplı 

düzenlemelerle önerilen model genel olarak spor müsabakası biletlerinin 

fiyatlandırılmasında kullanılabilmektedir. Ayrıca farklı sektörlere de 

uyarlanabilmektedir. 

ii. Spor müsabaka biletlerinin fiyatlandırılması ile ilgili literatüre 

bakıldığında genelde geliĢtirilecek olan dinamik fiyatlandırma modelinde 

hava durumu, rakip takımın performansı, müsabakanın önem düzeyi, 

müsabaka günü gibi faktörlerin dikkate alınması gerektiği 

vurgulanmaktadır. Bu çalıĢmada bu faktörlerin dikkate alınmasıyla 

müsabakanın önem düzeyini yansıtan müsabaka çarpanı elde edilmekte ve 

önerilen modelde kullanılmaktadır. Böylelikle her müsabakanın beklenen 

talep düzeyinin farklı olacağı dikkate alınmakta ve her müsabaka için bilet 

fiyatı katsayısının farklı olacağı düĢünülmektedir. Müsabaka çarpanı 

bulanık mantık yöntemiyle elde edilmektedir. Literatüre bakıldığında 

müsabakanın önem düzeyinin elde edilmesinde Monte Carlo simülasyonu 

gibi farklı yöntemler kullanılmaktadır. Bulanık mantık yönteminin 

kullanılması ise ilk kez olmaktadır. 

iii. Dinamik fiyatlandırma modelinin oluĢturulmasında bir takım verilere 

ihtiyaç duyulmaktadır. Fakat verilerin elde edilmesi mümkün 

olmamaktadır. Bu durum daha önce yapılan bazı çalıĢmalarda da 

vurgulanmaktadır. Örneğin, Kemper ve Breuer (2015) tarafından yapılan 

çalıĢmada da talep verilerine ihtiyaç duyulmaktadır. Bu veri ebay web 

sitesi üzerinde temin edilmeye çalıĢılmıĢtır. Bu çalıĢma için ise kulüplerle 

ve bazı firmalarla yapılan yazıĢmalar ve telefon görüĢmeleri ile 

müsabakalara ait farklı kategorilerde gerçekleĢen talep verileri istenmiĢtir. 

Fakat bu verilerin elde edilmesi mümkün olmamıĢtır. Bunun üzerine farklı 

yöntemler arayıĢına girilmiĢ ve literatürde farklı alanlarda kullanılan 
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bulanık mantık yönteminden faydalanılmıĢtır. Bu yöntem sayesinde 

müsabakalara olan talep tahmin edilmekte ve talebin fiyat esnekliği elde 

edilebilmektedir. Bilindiği kadarıyla spor müsabakalarına olan talebin elde 

edilmesinde bulanık mantık yönteminin kullanımı ilk kez olmaktadır. Bu 

bağlamda literatüre katkı sağlandığı düĢünülmektedir. 
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2. ÖNCEKĠ ÇALIġMALAR 

 

 Önceki çalıĢmalar iki grupta sunulmaktadır. Ġlk önce genel olarak dinamik 

fiyatlandırma ile ilgili yapılan çalıĢmalar, daha sonra spor müsabakalarına yönelik 

yapılan dinamik fiyatlandırma çalıĢmaları sunulmaktadır. Son olarak literatürün 

genel bir değerlendirilmesi yapılmaktadır.  

 

2.1. Dinamik Fiyatlandırma ile Ġlgili Yapılan ÇalıĢmalar 

You (1999), bir veya birden fazla uçuĢun olduğu, farklı uçuĢ sınıflarına 

sahip uçak koltukları stok kontrol problemini dikkate almaktadır. UçuĢ biletlerine 

olan talebin kesikli stokastik süreç olarak tanımlandığı dinamik bir model 

geliĢtirilmiĢtir. Bilet ayırma politikası için geliĢtirilen stratejide çok fazla veri 

depolanmasının önüne geçilen azaltılmıĢ kritik karar periyot kümeleri yer 

almaktadır. ÇalıĢmada da belirtildiği kısıtlayıcı varsayımların mevcut olması 

(müĢterinin gelmemesi, fazla yer ayırtma vb. durumların dikkate alınmaması) 

modelin geliĢtirilmesi gerektiğini ortaya koymaktadır. 

Raju ve ark (2003), bir elektronik pazarda, dinamik fiyatların 

belirlenmesinde pekiĢtirme ile öğrenme tekniklerini ele almaktadır. Bir satıcı ve iki 

satıcı durumları için temsili model oluĢturulmuĢtur. Bir satıcı durumundaki 

dinamik fiyatlandırma problemi pekiĢtirme ile öğrenme çerçevesinde formüle 

edilmiĢ ve simülasyondan yararlanılarak problem Q-learning algoritması ile 

çözülmüĢtür. Ġki satıcı durumundaki dinamik fiyatlandırma problemi Markov oyun 

olarak modellenmiĢ ve problem pekiĢtirme ile öğrenme çerçevesinde formüle 

edilmiĢtir. Bu problem simülasyon destekli aktör-kritik algoritması ile çözülmüĢtür. 

Elmaghraby ve Keskinocak (2003), talebin dikkate alınması durumundaki 

dinamik fiyatlandırma ile ilgili literatür araĢtırmasına, mevcut çalıĢmalara ve 

gelecekteki trendlere yer vermektedir. ÇalıĢmada dinamik fiyatlandırma 

modellerinde etkili olan faktörlere yer verilmiĢ olup, bu faktörlere dayalı olarak 

yapılmıĢ çalıĢmalara da yer verilmektedir. Gelecekteki araĢtırmaların Ģu olası 
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durumlar üzerinde yapılacağını öne sürmektedirler: 1) Çok sayıda ürünün, çok 

sayıda mağaza ve çok sayıda satıĢ kanalının dikkate alınması; 2) Hurda değerinin 

dikkate alınması; 3) BaĢlangıç stok değerinin dikkate alınması; 4) Stratejik 

müĢteriler; 5) Rakiplerin fiyatlandırma kararları. Bunun yanında etkili bir dinamik 

fiyatlandırma modeli için Ģu hususların dikkate alınması gerektiği öne 

sürülmektedir: 1) Stok yenileme zamanının karar değiĢkeni olması; 2) Stok 

seviyelerinin arttırılabildiği çok sayıda ürünün dikkate alınması; 3) ĠĢ kurallarının 

modele dahil edilmesi. 

Jagannathan ve Almeroth (2004), internet ortamında elektronik içerik 

sunmanın giderek arttığını belirtmektedir. Satın alma iĢleminden sonra içerik 

indirilebilmekte veya direkt internet ortamında izlenebilmektedir. Ġnternet hızı 

bölgeden bölgeye değiĢebildiğinden dolayı satıcı içeriği farklı hızlar için 

sunabilmektedir. Bu durumda satıcı gelir maksimizasyonu ve kaynak tedariki 

konularında problemlerle karĢılaĢmaktadır. Bu iki konunun birbiriyle nasıl iliĢkili 

olduğu ve bu problemin çözümüne yönelik bir model ele alınmaktadır. Bunun için 

simülasyon kullanılmaktadır. Modelden elde edilen sonuçlar, diğer dinamik 

fiyatlandırma modelleri ve statik fiyatlandırma modeli sonuçları ile 

kıyaslanmaktadır. 

Aviv ve ark (2005), moda ürünleri satan bir firmanın dinamik 

fiyatlandırma problemine yönelik Kısmi Olarak Gözlemlenebilir Markov Karar 

Süreci (Partially Observed Markov Decision Process) modelini geliĢtirmiĢtir. 

Firmanın amacı ürünlerini dinamik olarak fiyatlandırıp maksimum gelir elde 

etmektir. Talep belirsiz olduğundan, bu belirsizlik öğrenme olayı ile minimize 

edilmek istenmektedir. GeliĢtirilen modelin çözümü çok zor olduğundan, modelin 

çözümü için bilgi yapısı modifikasyonuna (Information Structure Modification) 

dayalı model yaklaĢtırıcı geliĢtirilmiĢtir. Sonuç olarak satıĢ sezonunun uzun olması 

durumunda, ürünlerin çok yüksek fiyatlandırılması iyi bir satıĢ stratejisidir. 

Talluri ve van Ryzin (2005), dinamik fiyatlandırma konusundaki referans 

kaynaklardan bir tanesi olan “The Theory and Practice of Revenue Management” 



2. ÖNCEKĠ ÇALIġMALAR                                                             Mehmet ġAHĠN 

29 

adlı kitaplarında gelir yönetiminin ilk ortaya çıkıĢından gelir yönetimi sistemine 

varan konularda bilgi verilmektedir. Daha sonra fiyat ve miktar bazlı gelir yönetimi 

iliĢkisinden dinamik fiyatlandırmaya geçiĢ yapılmaktadır. Dinamik fiyatlandırma 

örnekleri sunulmaktadır. Tek ürün için stok miktarının arttırılabilir ve arttırılamaz 

olması durumları için deterministik ve stokastik modeller hakkında bilgi 

verilmektedir. Benzer Ģekilde çok ürün için de deterministik ve stokastik modeller 

sunulmaktadır. Ayrıca tahmin metotları hakkında da bilgi verilmektedir.  

Narahari ve ark (2005), dinamik fiyatlandırmayı; bir ürün veya hizmet için 

müĢterinin belirlediği değere göre fiyatın dinamik olarak değiĢtirilmesi Ģeklinde 

tanımlamaktadır. Dinamik fiyatlandırmanın baĢarılı olabilmesi için fiyatların etkili 

matematiksel modellere dayalı olarak sofistike Ģekilde değiĢtirilmesi 

gerekmektedir. Dinamik fiyatlandırma alanında yapılmıĢ farklı model türleri ele 

alınmaktadır. Ele alınan modeller; talebe dayalı modeller, veriye dayalı modeller, 

açık arttırmalar ve makine öğrenimidir. Ayrıca pekiĢtirme ile öğrenmenin nasıl 

kullanıldığı göstermek için elektronik ticaret ile ilgili bir örnek sunulmaktadır. 

 Bertsimas (2006), gelir maksimizasyonu için, talebin fiyat fonksiyonu 

olarak öğrenildiği ve ürünlerin dinamik olarak fiyatlandırıldığı bir optimizasyon 

yaklaĢımı sunmaktadır. Modeldeki talep fonksiyonu önceden bilinmemekte, bu 

zamanla öğrenilmektedir. Öncelikle rekabet durumu dikkate alınmamaktadır. Elde 

edilen sonuçlar, dinamik programlamaya dayalı modellerin talebin tam olarak 

bilinmemesi durumunda talep tahmini ve optimal fiyat belirlemede iyi sonuçlar 

verdiğini ortaya koymaktadır. Daha sonra iki firma durumu için model 

geliĢtirilmiĢtir. Bu durum modeli ve talep öğrenmeyi daha kompleks hale 

getirmektedir.  

Maglaras ve Meissner (2006), sınırlı kapasiteye sahip bir firmayı dikkate 

almaktadır. Firma, sınırlı bir süre içerisinde dinamik fiyatlandırma stratejisini veya 

fiyatların sabit olması durumunda ise kapasitenin kontrollü dağıtımını sağlayan 

dinamik bir kural stratejisini kullanarak toplam beklenen geliri maksimize etmek 

istemektedir.  
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Cheng (2007), bir elektronik pazarda çoklu ürünlerin dinamik fiyatlarının 

belirlenmesi problemi için Q-learning yaklaĢımını dikkate almaktadır. Yapılan 

çalıĢma, büyük boyuttaki Q-learning problemlerinin temsili ve genelleĢtirilmesi ile 

ilgilidir. Önerilen Q-learning modeli Özdüzenleyici Haritalara (Self Organizing 

Map) dayalı olup, yaklaĢım simülasyon ile desteklenmektedir. Elde edilen 

sonuçlara göre, önerilen algoritmadaki Q-learning ve yapay zeka ajanı 

kombinasyonu gelir maksimizasyonunu sağlayan en iyi dinamik fiyatlandırma 

politikasını öğrenebilmektedir.  

Xiao ve ark (2007), havayollarına ait biletlerin önceden belirlenmiĢ fiyat 

seviyelerinde sunulmakta olduğunu ve bunlara ait fiyatların sadece monoton olarak 

değiĢtirilmesine izin verildiğini belirtmektedir. Yönetim, gelir maksimizasyonunu 

sağlayacak Ģekilde indirimli sunulacak koltukların sayısını belirlemek 

durumundadır. Fiyat esnekliğinin kısıtlanması, dinamik fiyatlandırma stratejisinde 

sınırlayıcı bir durum teĢkil etmektedir. Bu nedenle model yarı dinamik 

fiyatlandırma olarak adlandırılmaktadır. Elde edilmek istenen, bu yarı dinamik 

fiyatlandırma modelinin ne kadar gelir kaybı yarattığının saptanmasıdır. Sonuç 

olarak, bu model yaklaĢık optimal gelir sağlamaktadır. 

Popescu ve Wu (2007), talebin monopol bir firmanın geçmiĢteki fiyatlarına 

bağlı olduğu bir dinamik fiyatlandırma problemini ele almaktadır. MüĢteriler 

geçmiĢteki fiyatları dikkate almaktadır. Firma fiyat değiĢikliği yaptıkça, müĢteriler 

bir referans fiyat belirlemektedirler. Satın alma kararları bu referans fiyatlara bağlı 

olarak gerçekleĢmektedir. Elde edilen sonuca göre; firmalar referans fiyatı gibi 

uzun dönem etkileri göz ardı etmeleri durumunda fiyatı düĢük belirleyecekler ve 

gelir kaybı yaĢayacaklardır. 

Cheng (2008), belirli bir sürede satılması gereken dayanıksız ürünler için 

bir dinamik fiyatlandırma problemini ele almaktadır. Problem Kısmi Olarak 

Gözlemlenebilir Markov Karar Süreci (Partially Observed Markov Decision 

Process) olarak modellenmiĢtir. Optimal dinamik fiyatlandırma modelinin 

çözümünde Q-learning yaklaĢımı kullanılmıĢtır. Önerilen Q-learning modeli 
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Özdüzenleyici Haritalara (Self Organizing Map) dayalı olup, yaklaĢım simülasyon 

ile desteklenmektedir. Önerilen Q-learning algoritmasının gelir maksimizasyonunu 

sağlayan en iyi dinamik fiyat politikasını öğrenmeyi sağladığı ileri sürülmektedir. 

Oliveira (2008), dinamik fiyatlandırma probleminin çözümü için 

Lemke‟nin algoritmasını düzenlemiĢtir. Lemke algoritmasının optimal çözüm 

bulmada yeterli olmadığı belirtilmekte ve bunun yerine kısıtlı bir mantık 

programlama önerilmektedir. DüzenlenmiĢ Lemke algoritmasının analizi 

yapılmaktadır. Kısa vadede dinamik fiyatlandırmanın kaynak yönetimi etkililiğini 

arttırmada kullanılabileceği sonucuna varılmıĢtır. Ayrıca dinamik fiyatlandırmanın 

uzun vade talep davranıĢını yönetmede kullanılabileceği gösterilmektedir. 

Levina ve ark (2009), dayanıksız bir ürün veya hizmeti dinamik olarak 

fiyatlandıran ve aynı zamanda müĢterilerinin talep karakteristiklerini öğrenen 

monopol bir firmaya ait problemi ele almaktadır. Öğrenme prosedüründe firma 

geçmiĢ satıĢ verilerini gözlemlemekte ve toplam algoritmasını (aggregating 

algorithm) uygulayarak müĢteri talebini tahmin etmektedir. Firmanın fiyatlandırma 

politikası, simülasyon destekli toplam algoritma ile optimize edilmektedir. 

MüĢterilerin stratejik olması durumu göz önüne alınıp, müĢteri seçim modeli talep 

modelinin elde edilmesinde oyun teorisi kullanılmaktadır. Elde edilen modelin, 

talebin net olarak bilinmesi durumundaki optimal dinamik fiyatlandırma modeline 

çok yakın olduğu savunulmaktadır.  

Koenig ve Meissner (2009), sınırlı bir dönem için sınırlı stok seviyesine 

sahip birden fazla ürün satan bir firmayı dikkate almaktadır. Statik fiyatlandırma ve 

dinamik fiyatlandırma stratejileri kıyaslanmaktadır. Dinamik fiyatlandırma 

modelinde sürekli olarak fiyat değiĢikliği yapılmakta, buna karĢın statik 

fiyatlandırma modelinde tek bir fiyat belirlenmektedir. Sonuçlara ulaĢmak için iki 

stratejiye ait gelir, değiĢkenlik ölçütü standart sapma ve risk değeri (conditional-

value-at-risk) verileri kıyaslanmıĢtır. Gözlemlenmek istenen durum, fiyat 

değiĢikliğinin maliyetli olması durumunda statik fiyatlandırmanın dinamik 

fiyatlandırmaya kıyasla avantajlı olup olmadığıdır. Sonuç olarak;  dinamik 
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fiyatlandırmadaki fiyat değiĢim maliyetinin çok düĢük olması durumunda, dinamik 

fiyatlandırma statik fiyatlandırmaya kıyasla daha yüksek gelir (%2 daha fazla) 

sağlamaktadır. Statik fiyatlandırma, dinamik fiyatlandırma uygulama maliyetinin 

elde edilen gelir farkını aĢaması durumunda daha avantajlı olmaktadır. 

Araman ve Caldentey (2009), dayanıksız ürün satan ve belli bir stok 

seviyesine sahip bir firmayı dikkate almaktadır. Bu ürüne ait talebin dağılımının 

fiyata duyarlı Poisson sürecine uyduğu belirtilmektedir. Firmanın amacı uzun 

dönem ortalama geliri maksimize etmektir. Ġki durum dikkate alınmaktadır. Birinci 

durumda, firma yeni stok yapabilmek için eldeki tüm ürünleri satmak 

durumundadır. Ġkinci durumda, firma mevcut ürün satıĢını herhangi bir zamanda 

durdurup, farklı bir ürün grubunun satıĢına geçebilmektedir. Ġki durum için 

firmanın karĢılaĢtığı problem Poisson yoğunluk kontrol problemi olarak 

tanımlanmaktadır.  

Levin ve ark (2009), rekabetçi ortamda stratejik müĢterilere dayanıksız 

ürün sunan bir firmaya ait dinamik fiyatlandırma modelini ele almaktadır. Hem 

firmaların hem de müĢterilerin stratejik davranması dikkate alınmaktadır. Model 

farklı rekabet düzeyleri için denge fiyat dinamikleri konusunda fikirler 

sunmaktadır. MüĢterilerin stratejik davranıĢının gelir üzerinde önemli bir etkiye 

sahip olduğu ortaya konmaktadır. MüĢterilere tüm bilgiyi sunmaktan ziyade kısıtlı 

bilgi sunmanın daha avantajlı olduğu belirtilmektedir. 

Cheng (2009), biliĢim teknolojisinin elektronik satıcılara talep öğrenimi 

avantajını sunduğunu belirtmektedir. Gerçek zamanlı öğrenme teknolojisinin, Q-

learning algoritması ile dinamik fiyatlandırma optimizasyonunun elektronik 

ortamda birlikte nasıl kullanıldığı incelenmektedir. Elektronik ortamda sezonluk ve 

moda ürünleri için optimal dinamik fiyatlandırma problemi dikkate alınmaktadır. 

Belirli bir zamana kadar belli sayıdaki eĢ ürünlere ait dinamik fiyatlandırma modeli 

elde edilmiĢtir. Ayrıca simülasyon sonuçları, gerçek zamanlı talep yaklaĢımı 

müĢteri varıĢ oranının kesin tahmininde kullanılabilmektedir.  
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Heo ve ark (2009), eğlence parkında, havayolu ve otel sektörlerinde olduğu 

gibi zamana bağlı dinamik fiyatlandırmanın kullanılması gerektiğini önermektedir. 

Dinamik fiyatlandırmanın baĢarılı olabilmesi için, biliĢim sistemine dayalı 

rezervasyon sistemi ve gelir yönetimi sistemi zorunludur. Uygun olarak dağıtılan 

müĢteri talebi iĢçilik maliyeti ve müĢteri beklemelerini azaltabilir. Ayrıca zamana 

bağlı fiyatlandırma politikaları ve talebe dayalı dinamik fiyatlandırma stratejileri 

toplam geliri arttıracaktır. 

Han (2010), elektronik pazarlarda dinamik fiyatlandırmanın giderek daha 

fazla önem kazandığını belirtmektedir. Dinamik fiyatlandırmada rol oynayan 

ajanlar, geçmiĢteki gözlemlere dayalı olarak kendilerini pekiĢtirme ile öğrenme 

tekniklerini kullanarak geliĢtirirler. Dinamik fiyatlandırma probleminin 

modellenmesinde Bayezyen modeli yaklaĢımı dikkate alınmaktadır. Bu yaklaĢımda 

Markov Karar Süreci geçiĢ fonksiyonu ve ödül fonksiyonunun dağılımlar olarak 

çerçevelenmiĢ ve eylem seçiminde örneklem tekniği kullanılmıĢtır. Simülasyon 

sonuçları, elde edilen dinamik fiyatlandırma algoritmasının diğer fiyatlandırma 

stratejilerine kıyasla daha fazla kazanç elde ettirdiğini göstermektedir.  

Cachon ve Feldman (2010), dinamik fiyatlandırmanın talep değiĢimlerine 

cevap vermesi açısından baĢarılı olmasına rağmen, müĢterilerin stratejik olması 

durumunda statik fiyatlandırmanın daha baĢarılı olacağını öne sürmektedir. Buna 

karĢın, “kısıtlanmıĢ dinamik fiyatlandırmanın” (belli bir liste fiyatının uygulanması 

ve bu fiyatın zamanla düĢürülmesi ve asla yukarı çekilmemesi) statik 

fiyatlandırmadan daha baĢarılı olduğunu savunmaktadır. 

Abdel Aziz ve ark (2011), otel odalarının fiyatlandırılması problemini ele 

almaktadır. Gelir maksimizasyonunu sağlayan bir dinamik fiyatlandırma modeli 

önerilmektedir. Bu model, otellerin gelirlerini arttıracak bir optimizasyon modeli 

ve havayollarında uygulanan modele benzer çok sınıflı bir yaklaĢımdan 

oluĢmaktadır. Yapılan hipotez testi sonuçlarına göre bu model klasik modele göre 

gelir artıĢı sağlamaktadır. 
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Chenavaz ve ark (2011), yönetim bilimleri alanında geliĢtirilmiĢ dinamik 

fiyatlandırma modellerini sunmaktadır. Monopol ve rekabetçi durumlar dikkate 

alınmaktadır. Dinamik fiyatlandırma ile ilgili Ģu konular üzerinde durulması 

gerektiği belirtilmektedir. Ġlk olarak satıcı davranıĢlarının modele dahil edilmesi 

gerektiği belirtilmektedir. Ayrıca modellerin daha gerçekçi olması için 

belirsizliklerin modele daha belirgin Ģekilde entegre edilmesi gerekmektedir. Son 

olarak beklentilerin modelde yer almasının analizi zenginleĢtireceği 

belirtilmektedir. 

Chizhov ve Borisov (2011), çözümleri aksiyon serileri olarak temsil edilen 

problemlerde Markov karar süreçlerinin kullanıldığını belirtmektedir. Robotik 

kontrol, planlama vb. problemlerde Markov karar süreçleri uygulanmaktadır. 

Ayrıca ekonomik problemler de amaç yolunda çok aĢamalı problem özelliğine 

sahiptir. Bu çalıĢmada Markov karar sürecinin fiyatlandırmaya uygulaması ele 

alınmaktadır. Ayrıca veri madenciliğine dayalı Markov karar süreci modelinin 

oluĢturulması da odak noktalarındandır.  

BiliĢik (2011), perakende sektörüne yönelik bir dinamik fiyatlandırma 

metodolojisi önermektedir. Bu metodolojiye göre, talep tahmini için istatistiksel 

öğrenmeye dayalı destek vektör makinesi yöntemi ile çoklu regresyon yöntemi 

karĢılaĢtırılmakta ve talep tahmini konusunda daha iyi olan yönteme ait talep 

fonksiyonları kullanılarak fiyata bağlı gelir fonksiyonları elde edilmektedir. 

Kapasite kısıtının olması ve olmaması durumları dikkate alınmaktadır. Kapasite 

kısıtının olması durumu için, fiyata bağlı elde edilen gelir fonksiyonları talebe 

dayalı olarak yeniden düzenlenmektedir. Bu iĢlem talep ve fiyat arasındaki iliĢki 

gözetilerek yapılmaktadır. Bu gelir fonksiyonları doğrusal olmayan 

programlamanın amaç fonksiyonunu oluĢturmaktadır. Kapasite kısıtlarının 

eklenmesiyle doğrusal olmayan programlama ile geliri en büyükleyen optimal 

fiyatlar elde edilmektedir. 

Chung ve ark (2012), pazarda tek bir satıcı ve çok sayıda satıcı bulunması 

durumları için talep öğrenimi ve dinamik fiyatlandırmayı bütünleĢtiren bir gelir 
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optimizasyonu modelini önermektedir. Talep öğrenimi modelinde bilinmeyen 

parametrelerin ve durum değiĢkenlerinin tahmini için Markov Zinciri Monte Carlo 

algoritmaları geliĢtirilmiĢtir. Talebin fiyat değiĢimlerine nasıl tepki verdiğinin 

tahmin edilmesinden sonra, bir “tavlama benzetimi” algoritması ve “sabit-nokta” 

algoritması sırasıyla monopol ve oligopol pazarlar için optimal fiyat politikasının 

elde edilmesinde kullanılmıĢtır. Simülasyon sonuçları, önerilen modellerin optimal 

fiyat belirlenmesinde güçlü sonuçlar verdiğini göstermektedir. 

Uğurlu ve ark (2012),  deniz taĢımacılığı yapan bir firmanın karĢılaĢtığı bir 

dinamik fiyatlandırma optimizasyon problemini ele almaktadır. Amaç olasılıklı 

dinamik programlama kullanılarak, her tura ait satılamayan her koltuk seviyesi için 

optimal fiyatların bulunmasıdır. Mevcut seferlere ait fiyat değiĢimleri karĢısında 

müĢterilerin nasıl davrandıklarını belirlemek için konjoint analizi kullanılmaktadır. 

Optimal politikaların, sabit fiyatlandırma stratejisi yerine dinamik fiyatlandırma 

stratejisinin ve farklı durumlar altında farklı optimal politikaların kullanılmasının 

zorunlu olduğunu gösterdiği belirtilmektedir. GeçmiĢ dönemlerde fiyat ve talep 

arasındaki iliĢkiyi gösteren veri olmadığından dolayı, fiyat ve talep esnekliğini elde 

etmek için bir anket uygulanmıĢtır.  

Hubert ve Grijalva (2012), bireysel elektrik tüketicilerinin enerji 

tüketimlerini optimize etmeye yönelik bir enerji planlama modeli ve optimizasyon 

algoritması önermektedir. Önerilen modelde elektrik, termodinamik, ekonomik, 

rahatlık ve olası çevre faktörleri entegre edilmiĢtir. Stokastik girdinin amaç 

fonksiyonu üzerinde etkisini minimize eden kararlı optimizasyon yaklaĢımına 

dayalı olarak, algoritmik çözüm sunulmakta ve simülasyon sonuçları 

sunulmaktadır. Tamsayı-KarıĢık Doğrusal Programlamaya dayalı olarak önerilen 

model müĢterinin perspektifinden sunulmaktadır. 

Deksnyte ve Lydeka (2012), dinamik fiyatlandırma konsepti hakkında bilgi 

vermektedir. Dinamik fiyatlandırmaya dair herkes tarafından kullanılabilen bir 

tanımı yapmanın zor olduğunu belirtmektedirler. Bunun nedenleri arasında 

dinamik fiyatlandırmanın farklı araĢtırma alanlarında (yönetim, ekonomi vb.) 
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mevcut olması ve dinamik fiyatlandırmanın farklı alanlardaki araĢtırmacılar 

tarafından farklı yorumlanmasıdır. Dinamik fiyatlandırmanın Ģu faktörlerden 

oluĢtuğu ileri sürülmektedir: 1) MüĢteri davranıĢ ve karakteristikleri, 2) Adil 

fiyatlar, 3) Pazar yapısı, 4) Ürün talebi, 5) Ürün değeri algısı ve 6) Mevsimsellik. 

Huang ve ark (2012), kullanılmıĢ araç satan oto galericiler üzerine yapılan 

çalıĢmada talep tahmini ve dinamik fiyatlandırma problemini ele almaktadır. Talep 

modeli ve dinamik fiyatlandırma optimizasyon problemi formüle edilmektedir. 

Bilinmeyen parametrelerin tahmininde satıĢ verileri kullanılmaktadır.    

Zhao ve ark (2012), müĢterilerin fiyat değiĢimlerini takip ettiği, dayanıksız 

ürün satan monopol bir firmaya ait dinamik fiyatlandırma problemini ele 

almaktadır. Problem sonlu zamanlı dinamik programlama yaklaĢımı ile formüle 

edilmekte ve optimal dinamik fiyatlandırma politikası elde edilmektedir. 

MüĢterilerin fiyat değiĢimlerini takip etmesi ve satın alma eylemini ertelemesi, 

firmanın beklenen geliri üzerinde negatif etki yapmaktadır. Firmaların bu durumun 

önüne geçebilmesi için stratejiler sunulmaktadır. 

Abrate ve ark (2012), Avrupa‟daki 8 ülkenin baĢkentinde (Amsterdam, 

Berlin, Londra, Madrid, Paris, Prag, Roma ve Viyana) bulunan 1000 adet oteli 

dikkate almaktadır. 3 aylık bir süredeki günlük fiyat verileri toplanmıĢtır. Fiyat 

verileri toplanırken hafta içi ve hafta sonu ayrımına dikkat edilmiĢtir. Tatil 

zamanlarındaki fiyatlar istisnai olduğu için dikkate alınmamıĢtır. Elde edilen 

sonuçlara göre; kaliteli otellerin fiyatlarındaki değiĢim çok olmamaktadır. Check-in 

zamanına az kalmasına rağmen kaliteli oteller imajlarını korumak adına fiyatlarını 

belli bir seviye altına düĢürmemektedirler.  Buna karĢın daha az yıldız sayısına 

sahip oteller, farklı kesimdeki müĢterileri çekmek adına fiyatlarında daha fazla 

indirim yapmaktadır. Bu çalıĢma sonuçlarına göre, dinamik fiyatlandırma 

modelinde müĢteri tipi, otelin kalitesi (yıldız sayısı) ve rakip otellerde mevcut olan 

odaların durumu etkili olmaktadır. 

Kaya (2013), talebin zamandan bağımsız olduğu ve müĢterilerin satın alma 

kararlarında heterojen oldukları dinamik fiyatlandırma problemini incelemektedir. 



2. ÖNCEKĠ ÇALIġMALAR                                                             Mehmet ġAHĠN 

37 

MüĢteriler satın alma olasılıklarına göre gruplara ayrılmaktadırlar. Her periyottaki 

optimal fiyatları belirlemek için stokastik dinamik programlama kullanılarak 

problem modellenmiĢtir. Bu stokastik dinamik programlama modelini çözmek için 

farklı yaklaĢık algoritmalar kullanılmıĢtır. 

Sato ve Sawaki (2013), rakip firmanın statik fiyatlandırma stratejisini 

kullandığı bir firma için, dinamik fiyatlandırma modelini dikkate almaktadır. 

Rakibin statik fiyatlandırmayı kullanması durumunda, beklenen gelir açısından 

dinamik fiyatlandırmanın sabit fiyatlandırma stratejisine nazaran her zaman daha 

avantajlı olduğunu söylemenin mümkün olmadığını ileri sürmektedir. Beklenen 

gelirdeki azalma rakibin fiyatlandırma stratejisine bağlı olmaktadır. 

Hung ve Chen‟in (2013) belirttiğine göre havayolu firmaları uçaktaki 

koltukları farklı sınıflara ayırmaktadır. Firmalar düĢük fiyat tekliflerini reddedip 

koltukları daha yüksek fiyat için sonraya bırakabilirler. Fakat düĢük fiyat 

tekliflerinin ret edilmesi, uçakta satılamayan koltuk sayısının fazla olmasına 

sebebiyet verebilmektedir. MüĢteri varıĢlarının homojen olmayan Poisson sürecine 

uyduğu ve gelir maksimizasyonun hedeflendiği iki adet sezgisel yaklaĢım ele 

alınmaktadır. Bunlar dinamik koltuk dağıtımı karar politikası ve beklenen gelir 

açığı karar politikasıdır. Bunlar havayolu firmasına karar vermede yardımcı 

olmaktadır. Simülasyon sonuçlarına göre en iyi sonucu beklenen gelir açığı karar 

politikası vermektedir. Elde edilen gelir açısından, bu politika tam bilgiyle elde 

edilen optimal karara göre sadece %0,8 az gelir sağlamaktadır. Ayrıca bu 

yaklaĢımın güçlü sonuçlar verdiği belirtilmektedir.   

Gönsch ve ark (2013), stratejik müĢterilerin dikkate alındığı dinamik 

fiyatlandırma literatürüne dair kapsamlı bir çalıĢma sunmaktadır. GeçmiĢte yapılan 

dinamik fiyatlandırma çalıĢmalarının çoğu miyop müĢterileri dikkate almaktaydı. 

Son yıllarda ise gelecekteki indirimlerden faydalanmak için satın alma kararlarını 

erteleyen stratejik müĢterilerin dikkate alınması durumu giderek artmaktadır. 

Yapılan bu çalıĢmanın ana katkısı bu alandaki geliĢimleri içeren kapsamlı bir 

sınıflandırma sunması ve tüm ilgili çalıĢmaları sistematik olarak gözden 
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geçirmesidir. Ayrıca çalıĢmalardan elde edilen temel çıkarımlar da ortaya 

konmaktadır. Birkaç çalıĢmada ele alınan ve pratik uygulamalardan esinlenen 

önemli problemlere dikkat çekilmektedir. Son olarak, gelecek araĢtırma konuları 

hakkında bilgi verilmektedir. Stratejik müĢterileri dikkate alan çalıĢmaların yeni 

olduğu ve gelecekte bu konuda yapılacak çalıĢmaların artacağı belirtilmektedir.   

Deksnyte ve ark (2014), dinamik fiyatlandırmanın esasları ve temel 

prensiplerini bir pazarlık tabanı olarak incelemektedir. Dinamik fiyat değiĢim 

aralığı, alıcının ödemek istediği maksimum tutar ve satıcının kabul edeceği 

minimum satıĢ tutarı baz alınarak belirlenmektedir. Elde edilen sonuçlara göre, 

dinamik fiyatlandırma baĢarılı bir pazarlık uygulamasıdır. 

Escobari (2014), dinamik talebi tahmin etmek için, fiyat ve satıĢları içeren 

orijinal panel veri setini kullanmıĢtır. Elde edilen sonuçlara göre, müĢteriler uçak 

kalkıĢ tarihi yaklaĢtıkça fiyata daha çok duyarlı olmaktadır. Daha önce yapılmıĢ 

olan bir çalıĢmayla tutarlı olarak, “yüksek değerli” müĢteriler satın alma iĢlemlerini 

erken yapmaktadırlar. Ayrıca uçak kalkıĢ tarihine yakın zamanda aktif müĢteri 

sayısının arttığı belirtilmektedir. 

Chen ve Chen (2014), dinamik fiyatlandırma alanında son 20 yıldır artan 

bir araĢtırma trendinin mevcut olduğunu belirtmektedir. Ele alınan problemlerin 

çoğu, sonlu süre içerisinde satılması gereken ve stok miktarı arttırılamayan ürünleri 

dikkate almaktadır. ÇalıĢmada bu tür problemleri ele alan son dönemlerdeki 

dinamik fiyatlandırma trendleri ele alınmaktadır. Genel olarak çalıĢmada, son 

yıllarda araĢtırmaların konusunu oluĢturan üç tür problem sınıfı incelenmektedir. 

Bunlar; çok sayıda ürüne ait problemler, rekabet içeren problemler ve talep bilgisi 

kısıtlı olan problemlerdir. ÇalıĢmada ayrıca gelecekteki olası dinamik 

fiyatlandırma alanındaki araĢtırma trendleri konusunda bilgi verilmektedir.  

CoĢgun ve ark (2014), taĢıma servisi sunan bir firmaya ait fiyatlandırma 

problemini ele almaktadır. Olasılıklı dinamik programlama kullanılarak optimal 

fiyatların elde edilmesi amaçlanmaktadır. Farklı fiyat seviyeleri ve bilet talebini 

etkileyen diğer bazı faktörler etkisi altında talep seviyelerini belirlemek için Eğer-
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Öyleyse bulanık kural sisteminden faydalanılmaktadır. Sayısal bir uygulama 

yapılmaktadır. Elde edilen sonuçlara göre, sabit fiyatlandırma stratejisi yerine 

dinamik fiyatlandırma stratejisinin uygulanması firma için gelir artıĢı 

sağlamaktadır. Farklı koĢullar altında farklı fiyatlandırma politikalarının firma için 

faydalı olduğu belirtilmektedir.  

Vázquez-Gallo ve ark (2014), sonlu süre içerisinde satılması gereken sonlu 

stok miktarının gelir optimizasyonuna yönelik dinamik fiyatlandırma problemini 

ele almaktadır. Talebin bilinmediği varsayılmaktadır ve satıcı süreç içerisinde 

talebi öğrenmek durumundadır. Öncelikli olarak tek bir ürün sınıfının olduğu en 

basit form dikkate alınmaktadır. Kültürel aktivitelere ait biletlerin satıĢı ele 

alınmakta ve biletler aylar öncesinden satıĢa sunulmaktadır. Dolayısıyla talebe ait 

belirsizlik mevcuttur. GeçmiĢ dönem tecrübelerini oluĢturan her periyoda ait stok 

miktarının, aktivitenin baĢlamasına kalan sürenin ve geçmiĢ dönemlerde elde 

edilen kazancın dikkate alındığı adaptif dinamik fiyatlandırma sezgisel stratejisi 

önerilmektedir. Uygulanan simülasyonlarda talep; sunulan fiyatlara, kalan süre ve 

stok miktarına dayalı olarak dinamik olarak güncellenmektedir. Simülasyon 

sonuçlarına göre, dinamik fiyatlandırma stratejisi sabit fiyatlandırma stratejisine 

nazaran önemli kar üstünlüğüne sahiptir. Ayrıca önerilen stratejinin kullanıĢlı 

olduğu soncuna varılmaktadır. Ayrıca farklı dinamik fiyatlandırma stratejilerinin 

testine yönelik bir araç geliĢtirilmiĢtir.  

Rana ve ark (2014), sınırlı bir sürede verilen belli bir stok miktarına ait 

gelirin maksimize edilmesi problemini ele almaktadır. PekiĢtirme ile öğrenme 

algoritmaları kullanılarak, firmaların müĢterileri ile etkileĢim kurarak fiyatlandırma 

stratejilerini hem nasıl öğrenebildikleri hem de nasıl optimize edebildikleri analiz 

edilmektedir. MüĢteri tercihlerini etkileyen önemli faktörlerin mevcut olması 

durumunda önerilen öğrenme modeli ürün ve hizmetin daha etkin 

fiyatlandırılmasını sağlamaktadır. Talebin öğrenildiği ve fiyat kararlarının gerçek 

zamanlı olarak güncellendiği modelsiz bir ortamda gelir maksimizasyonu sağlayan 
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bir model önerilmektedir. Monte-Carlo simülasyonu kullanılarak öğrenme 

algoritmalarının performansları karĢılaĢtırılmaktadır. 

den Boer (2014), dinamik fiyatlandırmayı, ürün veya hizmetlere ait satıĢ 

fiyatlarının kolaylıkla ve sıklıkla değiĢtirildiği optimal satıĢ fiyatlarını belirleme 

çalıĢması olarak tanımlamaktadır. SatıĢ fiyatlarının belirlenmesi çalıĢmasında, 

verilerin elde edilip dinamik fiyatlandırmada kullanılması firmalara rekabetçi 

avantaj kazandırmaktadır. MüĢteri davranıĢ özelliklerinin kümülatif satıĢ 

verilerinden elde edilebildiği belirsiz bir ortamda optimal fiyat belirlemesi, dinamik 

fiyatlandırma ve öğrenmenin temel çalıĢma konusunu oluĢturmaktadır. Öğrenme 

ile dinamik fiyatlandırma istatistiksel öğrenme, talep fonksiyonlarının tahmin 

edilmesi ve fiyat optimizasyonu araĢtırma konularının kombinasyonu olarak 

düĢünülebilir. Dinamik talebin mevcut olduğu dinamik fiyatlandırma modelinde; 

talep fiyat türevlerine bağlı, talep fiyat geçmiĢine bağlı ve talep satıĢ miktarına 

bağlı olabilmektedir.  

Schlosser (2015), stokastik dinamik satıĢ uygulamalarının birçoğunu, 

talebin zamana bağlı fiyat esnekliği olarak karakterize etmektedir. Fakat bu tür 

problemlerin birçoğu analitik olarak çözülememektedir. Genel zamana dayalı 

dinamik fiyatlandırma modelleri için akıllı fiyatlandırma sezgisellerinin 

belirlenmesinde, dayanıklı ve dayanıksız ürünlere ait genel deterministik dinamik 

fiyatlandırma problemleri çözülmektedir. Sürekli zaman modeli; indirim oranı, 

marjinal birim maliyeti ve fiyat esnekliği gibi zamana bağlı parametrelere sahiptir. 

Değer fonksiyonu ve optimal fiyat politikalarının nasıl elde edileceği 

gösterilmektedir. Deterministik model çözümünden elde edilen geri dönüte dayalı 

olarak, genel stokastik modellere uygulanabilecek sezgisel geliĢtirme metodu 

önerilmektedir. 
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2.2. Spor Müsabakalarında Dinamik Fiyatlandırma  

Dinamik fiyatlandırma alanında yapılan çalıĢmaların çoğu havayolları ve 

otellerle ilgilidir. Buna karĢın geliĢim sürecinde olan spor müsabakalarına ait 

biletlerin dinamik fiyatlandırılması konusunda yapılmıĢ çok fazla çalıĢma 

bulunmamakta ancak çalıĢma sayısı son dönemlerde git gide artmaktadır. Yapılan 

çalıĢmalar genelde belli bir matematiksel model sunmaktan ziyade, dinamik 

fiyatlandırma modelini oluĢturan ve etkileyen faktörleri açıklamaya yöneliktir.  

Clowes ve Clements (2003), Ġngiltere Premier futbol ligindeki takımların 

bilet fiyat aktivitelerini incelemeye yönelik olan çalıĢmalarında; biletin sezonluk 

veya tek maç için olması, müĢteri statüsü ve koltuk yeri gibi faktörlerin önemli 

olduğunu belirtmektedir. Sonuç olarak, Ġngiltere futbol ligi için belli bir model 

oluĢturmanın zor olduğu belirtilmektedir. Sezonluk biletlere talep gösteren 

müĢterilerin bazıları müsabakalara maksimum katılım amacı taĢımaktadır. Diğer 

bir grup ise maç baĢı bilet fiyatının minimizasyonunu hedeflemektedir.  

 Lin (2006), firmaların ürünlerini, mevcut ürün stoku ve gelecek talep 

tahminine dayalı olarak dinamik olarak fiyatlandırdıklarını belirtmektedir. Ürün 

stoku kolaylıkla takip edilebildiğinden, dinamik fiyatlandırmanın baĢarısı etkili 

talep tahminine dayanmaktadır. Yapılan çalıĢmada, firmanın kesin talep bilgisine 

sahip olmaması fakat müĢterilerin varıĢ oranını tahmin edebilmeleri durumu 

dikkate alınmaktadır. Zaman içerisinde yapılan tahmin, satıĢ verileri ile 

iyileĢtirilmektedir. Firmanın müĢteri varıĢ oranını kullanarak talep tahminini nasıl 

geliĢtirdiği ve bu bilgiyi kullanarak geliri nasıl maksimize ettiği gösterilmektedir. 

Sayısal sonuçlar, elde edilen sonuçların sadece yakın olmadığını aynı zamanda 

güçlü sonuçlar olduğunu ortaya koymaktadır. Sanat gösterisi, spor müsabakaları 

hatta hava yolları sektörü bu duruma uymaktadır. Spor müsabakalarında talep rakip 

takım, müsabaka saati gibi faktörlere dayalı olduğundan talep tahminin doğru 

yapılması önem taĢımaktadır. 

Won ve Lee (2008), müsabakalara katılımların taraftarlar için alıĢkanlık 

yarattığı durumdaki, bir spor takımına ait uzun vadede maksimum gelir sağlayan 
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optimal fiyatlandırma kararlarına dair analizi ortaya koymaktadır. Uzun vade denge 

fiyat ve katılım oranı sabit fiyata göre daha büyüktür. Doğrusal ve doğrusal 

olmayan iki model sunulmaktadır. Elde edilen sonuçlara göre, sonsuz satıĢ 

süresinin olması durumundaki model elastik olmayan fiyatlandırma kar 

maksimizasyonu ile tutarlıdır. Optimal dinamik fiyatlandırma yapısı ve karĢılık 

gelen taraftar katılımını ilgilendiren sonuca göre, uzun vadede optimal fiyat sabit 

fiyattan yüksektir ve uzun vade taraftar katılımı daha yüksektir.  Sonuç olarak, 

alıĢkanlık yaratma derecesinin yüksek olması durumunda takım daha fazla gelir 

elde etmektedir. 

Moe ve ark (2011), spor aktivitelerinde bilet fiyatlarını etkileyen faktörleri 

belirleme amaçlı olan çalıĢmalarında, iki aĢamalı model kullanmaktadır. Birinci 

aĢamada müĢterilere tüm faktörler sunulmuĢ ve aralarından seçme hakkı 

tanınmıĢtır. Ġkinci aĢamada müĢteriler tek bir seçeneği seçebilmektedirler. 

Seçenekler arasında müsabakanın önemi, koltuk yeri, maça kalan süre ve bilet 

fiyatları yer almaktadır. Sonuç olarak, ev sahibi takım maç kazandıkça 

müsabakalar daha da önem kazanmaktadır. Konuk takımın ligde elde ettiği puan 

sayısı fazla ise, müsabaka yine önem kazanmaktadır.  

 Sweeting (2012), teknolojinin fiyat değiĢimlerini ve stok takibini 

kolaylaĢtırmasıyla birlikte dayanıksız ürünlerin fiyatlandırılmasında dinamik 

fiyatlandırma stratejisi kullanımının giderek arttığını belirtmektedir. ÇalıĢma 

ikincil pazar için geliĢtirilen dinamik bilet fiyatlandırma stratejilerinin, satıcıların 

davranıĢını ne derece etkililikte otaya koyduklarına odaklanmaktadır. En basit 

dinamik fiyatlandırma modellerinin satıcının karĢılaĢtığı fiyatlandırma problemini 

ve satıcı davranıĢını çok net Ģekilde tanımlayabildiği gösterilmektedir. Satıcının 

satıĢ süresinin sonlarına doğru fiyatı neden %40 oranında düĢürdüğü de ortaya 

konmaktadır. Dinamik fiyatlandırmanın önemli olduğu ve satıcının gelirini 

yaklaĢık olarak %16 oranında arttırdığı sonucuna varılmıĢtır. 

 Drayer ve ark (2012), spor sektöründe takımların müsabakalara katılımı 

maksimize etmek ve taraftarların memnuniyet düzeyini arttırmak için maliyet 
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tabanlı bir yaklaĢım kullanarak bilet fiyatlarını düĢürdüğünü belirtmektedir. Fakat 

faaliyet giderleri arttıkça takımlar geleneksel fiyatlandırma stratejileri yerine yeni 

strateji arayıĢına girmiĢlerdir. Sonrasında dinamik bilet fiyatlandırma kullanımı 

baĢlamıĢtır. Yapılan çalıĢmada spor sektöründe kullanılan, talebe dayalı bilet 

fiyatlandırma stratejileri üzerinde durulmaktadır. Bu konuda araĢtırma yapacak 

kiĢilere temel konular hakkında bilgi verilmektedir. Ayrıca bu fiyatlandırma 

stratejisinin spor sektöründe uygulanmasının pratikteki etkileri ortaya konmaktadır. 

 Shapiro ve Drayer (2012), San Francisco Giants takımının, 2010 yılında 

talebe dayalı geliĢtirilen ve dinamik bilet fiyatlandırma olarak adlandırılan 

stratejiyi kullanan ilk profesyonel takım olduğunu belirtmektedir. Dinamik bilet 

fiyatlandırma stratejisini anlamak için Giants takımının 2010 yılındaki bilet 

fiyatları incelenmiĢtir. Sabit fiyatlandırma fiyatları, dinamik fiyatlandırma fiyatları 

ve ikincil pazara ait fiyatlar incelenmiĢtir. 2010 sezonu boyunca farklı maçlara ait 

bilet fiyat verileri toplanmıĢtır. Fiyatlandırma yapısı, pazar, bölüm ve zamana 

dayalı fiyat farklılıklarını incelemek için iki adet ANOVA modeli geliĢtirilmiĢtir. 

Sonuç olarak; sabit bilet (sezon bilet) fiyatlarının düĢük, dinamik bilet fiyatlarının 

orta ve ikincil pazar bilet fiyatlarının yüksek fiyat spektrumunda yer aldığı ortaya 

çıkmaktadır. Ayrıca, zamanın bilet fiyatları üzerinde etkisinin önemli olduğu elde 

edilmiĢtir. Fakat zamanın etkisi, piyasa ve koltuk konumuna göre değiĢmektedir. 

 Parris ve ark (2012), Amerikan Los Angeles Dodgers takımı için bir 

fiyatlandırma stratejisi geliĢtirme üzerine olan çalıĢmalarında, dinamik bilet 

fiyatlandırmanın baĢarılı bir Ģekilde uygulanabilmesi için yönetim desteği, 

çalıĢanların eğitimi ve müĢterilerin eğitilmesi için etkili iletiĢimin gerekli olduğunu 

vurgulamaktadır. Etkili bir dinamik fiyatlandırma stratejisinin mevcut normları 

değiĢtirebileceği belirtilmektedir. Ġki konuya dikkat çekilmektedir. Birincisi, 

dinamik bilet fiyatlandırmanın kullanılıp kullanılmamasına karar verilmesidir. 

Ġkincisi ise; sezon biletleri, grup biletleri ve tek maç biletleri için etkili bir 

fiyatlandırma yapısının oluĢturulmasıdır. 
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 Cui ve ark (2012), spor müsabakası biletleri satan bir takımın, 

müĢterilerinin biletleri yeniden satabildiği durumdaki fiyatlandırma stratejisini ele 

almaktadır. Birincil pazarda müĢterilerin satın alma kararlarında; yeniden satılan 

pazarın büyüklüğü, yeniden satıĢa ait iĢlem ücreti ve müĢterilerin belirlediği değer 

faktörleri dikkate alınmaktadır. MüĢterilerin biletleri yeniden satması takımın 

beklenen gelirlerinin arttırdığı mı azaldığı mı cevabı aranan sorudur. Bu sorunun 

analizi için pazar yapıları ve sabit ve dinamik fiyatlandırmadan elde edilen gelirler 

incelenmiĢtir. Her bir fiyatlandırma stratejisi durumu için müĢterilerin biletleri 

yeniden satması iĢlem ücretine göre takımın gelirinin nasıl değiĢtiği dikkate 

alınmaktadır. Sonuç olarak, sabit fiyatlandırma stratejisine göre yeniden satıĢ iĢlem 

ücreti arttıkça takımın geliri azalmaktadır. Buna karĢın dinamik fiyatlandırma 

stratejisine göre gelir değiĢimi, kapasite ve iĢlem ücretine bağlı olarak 

değiĢmektedir. 

Dwyer ve ark (2013), geliĢen teknolojinin, müĢterilerin fiyat değiĢimlerinin 

nasıl olacağını ve mevcut koltuk sayısının ne olduğunu tahmin etmelerini 

zorlaĢtırdığını belirtmektedir. ÇalıĢmada müĢterilerin düĢük fiyattan bilet 

bulabilme algısının incelenmesiyle bilet satın alımında zaman, biletin kaynağı 

(birincil veya ikincil pazar) ve takım markasının rolü incelenmektedir. Elde edilen 

sonuçlara göre, müsabakanın baĢlama saati yaklaĢtıkça müĢterilerin mevcut bilet 

bulma ve daha düĢük fiyattan bilet bulma düĢüncesi artmaktadır. Biletin kaynağı ve 

takım markası önemli faktörler olarak öne çıkmaktadır. 

 Nufer ve Fischer (2013), Avrupa futbolunda Almanya Bundesliga ligi 

takımlarının en yüksek taraftar katılımına sahip olmasına rağmen, bu durumu bilet 

gelirine dönüĢtüremediğini belirtmektedir. Bundesliga ligindeki biletler 

Avrupa‟daki önemli ligler arasında en ucuz durumdadır. Fiyatın en etkili kar 

sağlama aracı olduğu ve herhangi bir yatırıma ihtiyaç olmadan daha iyi 

fiyatlandırma kararlarıyla daha fazla gelir ve kar elde edilebileceği belirtilmektedir. 

Bu çalıĢmada Almanya futbol ligiyle Avrupa futbol liglerine ait sezon biletleri ve 

müsabaka biletlerinin detaylı karĢılaĢtırması ve analizi yapılmaktadır. Analiz 
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sonucuna dayalı olarak bazı tavsiyelerde bulunulmaktadır. Ayrıca gelir yönetimi ve 

dinamik fiyatlandırmanın futbol kulüpleri için gelir artıĢı amacıyla kullanılıp 

kullanılmayacağı sorusu cevaplanmaya çalıĢılmaktadır. Elde edilen sonuçlara göre, 

spesifik olarak Almanya futbol ligi takımlarından Bayern Munich kulübünün çok 

yüksek taraftar katılımına sahip olmasına rağmen, etkin olmayan fiyatlandırma 

stratejisi yüzünden çok düĢük bilet fiyatları sunduğu ve gelir kaybı yaĢadığı 

belirtilmektedir. Bu ligdeki kulüpler bilet fiyatlarını sezon baĢında belirledikleri 

için talepteki dalgalanmalara karĢı bilet fiyatlarını belirleyememektedir. 

Taraftarların müsabaka zamanı ve rakip takımın prestiji gibi faktörleri dikkate 

aldığı belirtilmektedir. Sonuç olarak, daha yüksek gelir sağlayan uygun bir gelir 

yönetimi veya dinamik fiyatlandırma modelinin zorunlu olduğu belirtilmektedir. 

 Shapiro ve Drayer (2014), spor Ģirketlerinin maliyet bazlı bilet 

fiyatlandırma stratejisinden talebe dayalı fiyatlandırma stratejisine yöneldiğini 

belirtmektedir. Pazar faktörlerine dayalı olarak anlık değiĢebilen dinamik bilet 

fiyatlandırma bu geçiĢten ortaya çıkmıĢtır. Bu fiyatlandırma stratejisinde önemli 

sorunlardan biri, dinamik bilet fiyatlandırmayı etkileyen faktörlerin ne derece etkili 

olduğunun tam olarak saptanamamasıdır. Bu çalıĢmada, dinamik bilet 

fiyatlandırmanın uygulandığı birincil pazarda fiyatı etkileyen faktörler incelenmiĢ 

olup ikincil pazar da dikkate alınmaktadır. Dört adet regresyon modeli 

geliĢtirilmiĢtir. Ġlk iki model, dinamik bilet fiyatlandırmayı etkileyen faktörleri 

incelemektedir. Ġki model de önemli bulunmuĢtur. Diğer iki model ise ikincil 

pazardaki bilet fiyatlarını etkileyen faktörleri incelemektedir. Ġkincil pazar 

modelleri de önemli bulunmuĢtur. Takım ve bireysel performans faktörleri, biletle 

ilgili faktörler ve zamanla ilgili faktörler ön plana çıkmaktadır. Sonuç olarak, 

modellerin diğer spor müsabakalarına da yayılması gerektiği vurgulanmaktadır.  

 Zhu (2014), Amerikan beyzbol ligine (MLB) ait birincil ve ikincil pazar 

bilet verisini dikkate almıĢtır. Satıcının sabit fiyat yerine zamanla azalan fiyat 

kullanması durumunda gelirinin artacağı savunulmaktadır. Satılan bilet sayısının 

azalmasına rağmen, baĢlangıçta yüksek fiyatlar sayesinde gelir artacaktır. Dinamik 
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fiyatlandırmanın etkisini incelemek için, iki farklı talep modeli dikkate 

alınmaktadır. Statik talep modelinde, müĢteriler fiyat kıyaslaması yapamadığı için, 

satıcı azalan fiyat trendiyle daha fazla gelir elde etmektedir. Buna karĢın dinamik 

talep modelinde, müĢteriler gelecek fiyat tahmininde bulunurlar ve bu da satıcının 

daha az gelir elde etmesine yol açmaktadır. Buna rağmen, her iki modelde satıcı 

sabit fiyat durumuna göre daha fazla gelir elde etmektedir. MüĢterilerin stratejik 

olması durumunda gelir artıĢı %3,67 civarında ve müĢterilerin stratejik olmaması 

durumunda gelir artıĢı %6,93 civarındadır. Ayrıca ikincil pazarla olan rekabet 

durumu da dikkate alınmaktadır.  

 Lanzavecchia ve ark (2014), dinamik fiyatlandırmanın spor sektörü için 

yeni olduğunu belirtmektedir. Dinamik bilet fiyatlandırmayı; stadın doluluk 

oranının ve gelirin en yüksek olmasını sağlayacak Ģekilde değiĢen talep düzeylerine 

göre fiyatların değiĢmesi olarak tanımlamaktadır. Amerika‟da MLB, NBA ve NFL 

gibi liglerde dinamik fiyatlandırmanın kullanıldığı belirtilmektedir. Ayrıca Ġngiltere 

futbol liginden Derby County, Bristol City ve Cardiff kulüplerinin de dinamik bilet 

fiyatlandırmayı kullandığı belirtilmektedir. Bilet fiyatlarının Ģu faktörlere dayalı 

olarak değiĢebileceği belirtilmektedir: 1) Biletin satın alınma zamanı, 2) 

Müsabakanın oynanacağı gün, 3) Rakip takımın popülaritesi, 4) Müsabakadaki 

yıldız oyuncu diye tabir edilen ünlü oyuncuların bulunması, 5) Eldeki bilet sayısı, 

6) Stattaki koltuğun pozisyonu, 7) Satın alınmak istenen bilet sayısı ve 8) Hava 

durumudur. Dinamik bilet fiyatlandırmayı kullanan kulüplerden elde edilen 

verilere göre %30‟lara varan gelir artıĢı sağlanabilmektedir. Dinamik bilet 

fiyatlandırma ayrıca Ģu avantajları sağlamaktadır: 1) Müsabakalara katılım oranının 

artması ve yeni taraftar kazanılması, 2) Yüksek talebin gelire dönüĢtürülmesi, 3) 

Talebin düĢük olması durumunda satılamayan biletlerden kaynaklanan gelir 

kaybının azaltılması ve 4) Taraftarların sezon bileti almaları yönünde teĢvik 

edilmesi ve bunun da kulüplere net gelir sağlamaktadır. Son olarak, dinamik bilet 

fiyatlandırmanın birtakım zorluklarının olabileceği belirtilmektedir. Bunlar: 1) 

Beceri ve uzmanlık, 2) Sezon bileti alan taraftarların olumsuz yönde etkilenmesi 
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olasılığı, 3) Genel olarak taraftarların değiĢken biletlerin adaletsiz olarak 

fiyatlandırıldığı hissine kapılması olasılığı ve 4) Teknolojik sorunların doğması 

ihtimaldir. Örneğin, amazon.com web sitesinde kullanılan dinamik fiyatlandırma 

algoritmasındaki hatadan dolayı bir kitabın fiyatı $24 milyon olarak sunulmuĢtur.  

 Phumchusri ve Swann (2014), belli bir satıĢ süresi ve dayanıksız ürün satıĢı 

özelliklerinden dolayı spor ve eğlence sektörü biletlerinin fiyatlandırılmasında gelir 

yönetiminin uygun olduğunu belirtmektedir. Fakat literatürde henüz gereken ilgiyi 

görmemiĢtir. Bu çalıĢmada kesikli zamanda stokastik spor ve eğlence talebi için 

dinamik fiyatlandırma modelleri geliĢtirilmiĢtir. Talep sadece bilet fiyatlarına bağlı 

olmayıp, müsabaka veya Ģovun baĢlama zamanına da bağlı olmaktadır. Spor ve 

eğlence bilet fiyat kararları için stokastik dinamik programlar sunulmaktadır. 

Model sonuçları ve performansı Amerika‟daki bir olaydan elde edilen gerçek 

verilerle test edilmiĢtir. Elde edilen sonuçlara göre, talep öğrenme baĢlangıç 

tahminlerinin doğru olmadığı durumda en faydalı yöntemdir. Esnek fiyat 

değiĢimleri ve talep öğrenmenin birbirinin tamamlayıcısı olduğu ve sabit 

fiyatlandırmaya göre %8,15 gelir artıĢı sağladığı sonucu ortaya konmaktadır. 

 Maxcy ve Drayer (2014), iki konuyu ele almaktadır. Spor müsabakalarında 

dinamik fiyatlandırmayı ele alan bölümde, Amerika NBA, MLB ve NFL liglerinde 

dinamik fiyatlandırmanın yaygın olarak kullanıldığı belirtilmektedir. BaĢlangıçta 

kulüpler dinamik fiyatlandırmayı kullanmada isteksiz olsalar da, ikincil pazarda 

satılan biletlerden dolayı kaptırılan yüksek gelir dinamik fiyatlandırma kullanımını 

gerekli hale getirmiĢtir. Bunun yanında verilerin hızlı bir Ģekilde ve detaylı elde 

edilmesi dinamik fiyatlandırmanın kullanımını kolaylaĢtırmaktadır. Dinamik 

fiyatlandırmayı etkileyen değiĢkenler; sezon bilet fiyatı, ikincil pazar fiyatı, koltuk 

konumu, takımın performansı, bireysel oyuncuların performansı, maç günü ve saati 

ve maçın televizyonda yayınlanıp yayınlanmadığı Ģeklindedir. 

 Kemper ve Breuer (2015), Almanya Bundesliga futbol ligine ait müsabaka 

biletleri için müĢterilerin ödeme isteklerini etkileyen faktörleri ortaya koymayı 

amaçlamaktadır. Bu doğrultuda ikincil piyasadaki bilet satıĢları incelenmektedir. 
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2013-2014 futbol sezonunun ikinci yarısında eBay web sitesindeki müsabaka 

biletlerine ait günlük açık arttırma fiyatları toplanmıĢtır. 6.510 adet açık arttırmaya 

ait veri seti iki aĢamalı en küçük kareler regresyon ile analiz edilmektedir. Analiz 

sonucuna göre müsabaka biletleri ikincil piyasada bilet fiyatının iki katına yakın bir 

değerde satılmaktadır. Final modeli 23 adet önemli değiĢkeni kapsamakta ve 

varyansın %59,6‟sını açıklamaktadır. Bu değiĢkenlerin seçimi, birincil piyasadaki 

bilet fiyat değiĢkenleri ve ikincil piyasadaki bilet fiyat değiĢkenlerine ait literatür 

taramasından sonra gerçekleĢmiĢtir. DeğiĢkenler eBay ile ilgili, müsabaka ile ilgili, 

zamanla ilgili, biletle ilgili, takım performansı ile ilgili, ekonomi ile ilgili, hava 

durumu ile ilgili ve stat kapasitesi/katılımı kapsayan araç değiĢkenler olmak üzere 

farklı gruplarda ele alınmaktadır. Sonuçta Almanya Bundesliga futbol ligindeki 

müsabaka biletlerinin yetersiz Ģekilde fiyatlandırıldığı ortaya konmaktadır. 

MüĢterilerin bilet fiyatlarına daha fazla ücret ödeme isteğinde oldukları sonucu 

belirtilmektedir. Bu durumun takımlar tarafından gelire dönüĢtürülebilmesi için 

uygun bir dinamik fiyatlandırma modelinin benimsenmesi gerektiği 

savunulmaktadır. Böylelikle önemli bir gelir artıĢının sağlanacağı belirtilmektedir.  

 Kemper ve Breuer (2016a), spor alanında yapılmıĢ olan çalıĢmaların 

çoğunlukla ya dinamik fiyatlandırmayı yönetim perspektifinden ele almakta yada 

MLB ligine yönelik geliĢtirilmiĢ mevcut dinamik fiyatlandırma modellerinin 

analizine yönelik olduğunu belirtmektedir. Bu çalıĢma Bayern Munich kulübü için 

geliĢtirilen bir matematiksel modeli ortaya koymaktadır. Bu kulübün yer aldığı 

Almanya Bundesliga futbol liginde halihazırda dinamik fiyatlandırma modeli 

uygulanmamakta ve literatürde de buna yönelik model içeren herhangi bir çalıĢma 

bulunmamaktadır. Önerilen model için gerekli olan talep fonksiyonları ebay.de 

web sitesindeki açık arttırmaların değerlendirilmesiyle elde edilmektedir. Elde 

edilen veri 2013-2014 Bundesliga sezonunun ikinci yarıyılına aittir. Bayern 

Munich kulübünün mevcut fiyatlandırma stratejisi hakkında bilgi verilmektedir. 

Elde edilen sonuçlar Bayern Munich kulübünün sunmuĢ olduğu bilet fiyatlarının 

müĢterilerin ödemek istediği tutarlardan daha düĢük durumda olduğunu ortaya 



2. ÖNCEKĠ ÇALIġMALAR                                                             Mehmet ġAHĠN 

49 

koymaktadır. GeliĢtirilmiĢ olan Monte Carlo simülasyon sonuçlarına göre dinamik 

fiyatlandırma stratejisi optimal sabit fiyatlandırma stratejisine göre daha fazla gelir 

sağlamaktadır.  

Kemper ve Breuer (2016b), spor müsabakası biletlerinin dinamik 

fiyatlandırılmasına yönelik çalıĢmaların çoğunun MLB ligine odaklanmakta ve 

sınırlı sayıdaki zamanlarda dinamik bilet fiyatlarının analizine yönelik olduğunu 

belirtmektedir. Bu çalıĢma zamanın bütün satıĢ periyodu boyunca etkisini ele 

alarak literatüre katkı sağlamaktadır. Ayrıca Avrupa futbol kulüplerinden bir 

kulübün dinamik fiyatlandırma stratejisini ele alan ilk çalıĢmadır. 2013-2014 

sezonunda Ġngiliz Derby County kulübünün seçilen müsabakaları için bilet fiyatları 

toplanmıĢtır. Toplamda 5.862 adet fiyat noktasını içeren veri seti analiz 

edilmektedir. Sonuç olarak zamanın dinamik bilet fiyatları üzerinde önemli bir 

etkiye sahip olduğu ortaya konmaktadır. Bu sonuç daha önce spor sektörüne 

yönelik yapılan dinamik fiyatlandırma çalıĢmalarında elde edilen sonuçlarla 

tutarlıdır. Fakat fiyatlandırma sistemi otel ve havayollarına uygulanan modellerle 

ayrıĢmaktadır. Fiyat satıĢ süresi boyunca sürekli olarak artmaktadır. Ayrıca elde 

edilen sonuca göre müsabaka biletleri satıĢ süresinin sonunda önemli ölçüde 

artmaktadır. Oysaki otel odaları ve uçak biletlerinde fiyat satıĢ süresinin sonlarında 

azalabilmektedir. 

 

2.3. Literatürün Genel Değerlendirilmesi 

Önceki çalıĢmalardan da anlaĢıldığı üzere dinamik fiyatlandırma alanında 

çok sayıda çalıĢma yer almaktadır. Özellikle otel odaları ve uçak biletlerinin 

fiyatlandırılmasında dinamik fiyatlandırma yaygın olarak kullanılmaktadır. Yapılan 

çalıĢmaların çoğu bu iki alana yoğunlaĢmaktadır. Yüksek talep durumunda daha 

fazla gelir kazanımı sağlayan ve düĢük talep durumunda ise düĢük fiyatlar sunarak 

talebin artmasını sağlayan dinamik fiyatlandırma farklı alanlarda da uygulanmaya 

baĢlanmıĢ ve yapılan çalıĢma sayısı git gide artmaktadır. UlaĢım, haberleĢme, 

iletiĢim, sanat, eğlence gibi alanlarda dinamik fiyatlandırma uygulanmaktadır. Bir 
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sektöre yönelik olarak hazırlanan dinamik fiyatlandırma modeli, bir diğer sektöre 

uyarlanarak ilgili sektörde de kullanılabilmektedir. Önemli olan modelin 

uygulanacağı sektörlerin ortak özelliklere sahip olmasıdır. 

Spor müsabakalarına yönelik yapılan dinamik fiyatlandırma çalıĢmaları 

genelde biletlere olan talebi etkileyen faktörlerin açıklanmasına odaklanmaktadır. 

Ayrıca yapılmıĢ olan çalıĢmaların çoğu Amerikan MLB ligine yöneliktir. Buna 

karĢın futbol ligi müsabakalarına ait biletlerin fiyatlandırılması için dinamik 

fiyatlandırma stratejisinin analizi literatürde daha çok yer almaya baĢlamıĢtır. Bu 

çalıĢmalarda da futbol müsabakası biletlerinin dinamik fiyatlandırılmasına yönelik 

matematiksel modellerin eksikliğinden bahsedilmektedir. Ayrıca önceki 

çalıĢmalarda taraftarların bilet alma isteklerini etkileyen faktörler üzerinde 

durulmakta ve bunların yapılacak dinamik fiyatlandırma çalıĢmalarında dikkate 

alınması gerektiği belirtilmektedir. 

YapılmıĢ çalıĢmalardan elde edilen çıkarımlara göre; hava durumu, 

müsabaka günü, ev sahibi ve rakip takımın performansları gibi müsabakaya ait 

beklenen talebi etkileyen faktörlerin de dikkate alınmasıyla oluĢturulacak bir 

dinamik fiyatlandırma modelinin eksikliği öne çıkmaktadır. Matematiksel model 

içeren bu tür bir çalıĢma hem literatürde ortaya konan eksikliği giderecek hem de 

futbol kulüpleri tarafından gerçek hayatta uygulanabilecektir. Futbol kulüplerine 

yönelik geliĢtirilecek bir dinamik fiyatlandırma modeli bazı küçük değiĢikliklerle 

diğer spor müsabaka biletlerine de uyarlanabilmektedir. Çünkü spor branĢlarında 

bilet satın almayı etkileyecek çok sayıda ortak faktör bulunmaktadır. 
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3. MATERYAL VE METOT 

 

3.1. Materyal 

 Önerilen dinamik fiyatlandırma modeli farklı fiyat düzeylerindeki talep 

miktarının bilinmesini gerektirmektedir. Bu nedenle talep tahmininin yapılması 

gerekmektedir. Talep tahmininde kullanılmak üzere bir takım verilere ihtiyaç 

duyulmaktadır. Bunlar bir sezonda her müsabaka için hangi kategoriden kaç bilet 

satıldığı ve bu satılan biletlerin ne kadar fiyattan satıldığına dair verilerdir. Fakat 

yapılan araĢtırmalar ve kulüplerle yapılan görüĢmeler sonucunda bu detaylı verilere 

ulaĢmak mümkün görünmemektedir. Bir sezonda bir takım için tüm kategorileri 

kapsayan, müsabakalara katılan toplam taraftar sayısı veya ortalama taraftar sayısı 

gibi verilere eriĢmek mümkündür. Ayrıca kulüplerin web sitelerinde bilet 

fiyatlarına dair bilgi bulunmaktadır. Bu veriler talep tahmini için yeterli değildir. 

 Halihazırda kulüpler müsabaka biletlerinin fiyatlandırılmasında sabit 

fiyatlandırma stratejisini uygulamaktadır. Sabit fiyattan satılan biletler için fiyatın 

talep üzerindeki etkisini yansıtan talebin fiyat esnekliği elde edilememektedir. Bu 

da değiĢken fiyatlar altında talebin farklı bir yolla tahmin edilmesi gerektiğini 

iĢaret etmektedir. 

 Yukarıda bahsedilen iki durum dikkate alındığında önerilen dinamik 

fiyatlandırma modeli için gerekli olan veri ilerleyen bölümlerde açıklandığı gibi 

bulanık mantık sistemiyle sağlanmaktadır. 

 

3.2. Metot 

 Bu bölümde öncelikli olarak problemin formülasyonu tanıtılmaktadır. 

Önerilen dinamik fiyatlandırma modelinin detayları ortaya konmaktadır. Daha 

sonra gerekli olan talep tahmininin bulanık mantık yöntemiyle nasıl elde edildiği 

açıklanmaktadır. Daha sonra dinamik bilet fiyatına etki eden ve müsabakalara 

potansiyel katılımı yansıtan müsabaka çarpanının yine bulanık mantık yöntemiyle 

nasıl elde edildiği açıklanmaktadır.  
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3.2.1. Problemin Formülasyonu 

Spor müsabakalarına ait biletlerin dinamik fiyatlandırılmasını sağlayan 

modelin geliĢtirilmesinde, Bayoumi ve ark (2013) tarafından oteller için geliĢtirilen 

dinamik fiyatlandırma modeli referans alınmıĢtır. Otel odalarının dinamik 

fiyatlandırılması ile spor müsabaka biletlerinin fiyatlandırılması arasında bazı 

farklılıklar bulunmaktadır. Bunlardan bir tanesi otel odaları için müĢterinin ne 

kadar süre konaklayacağı fiyatta belirleyiciyken, müsabaka biletleri için 

müsabakanın önem düzeyi fiyatta etkili olmaktadır. Buna karĢın fiyatın zamana ve 

elde bulunan kapasiteye bağlı olarak değiĢmesi her ikisinde ortaktır. Referans 

alınan çalıĢmadan farklı olarak spor müsabaka biletleri için önerilen dinamik 

fiyatlandırma modelinde talebin elde edilmesi bulanık mantık yöntemiyle 

yapılmaktadır. Ayrıca referans fiyatın elde edilmesi kulüp tarafından belirlenen 

sezon bilet fiyatına bağlı olmaktadır. Son olarak nihai fiyatı belirleyen çarpanlar da 

farklılık göstermektedir. Spor müsabakasının önem düzeyini ifade eden müsabaka 

çarpanı bulanık mantık sistemiyle elde edilmektedir. 

Önerilen model spor kulüpleri tarafından belirlenen sezon bileti fiyatını 

referans almaktadır. Öncelikle sezon biletini tanımlamak gerekirse sezon 

(kombine) bileti takımın kendi sahasında oynayacağı tüm maçları aynı koltukta 

izleme imkanı sağlayan bilettir. Sezon biletleri genelde tüm sezonluktur fakat 

birkaç maçlık veya yarım sezonluk da olabilir. Sezon bileti fiyatının, kapsadığı 

toplam müsabaka sayısına bölümüyle referans bilet fiyatı elde edilmektedir. 

Referans bilet fiyatının yanında zaman çarpanı, stok çarpanı ve müsabakanın önem 

düzeyini gösteren müsabaka çarpanı bulunmaktadır. MüĢteriye sunulacak biletlerin 

nihai fiyatları, referans fiyat ile çarpanların çarpımından elde edilmektedir. Nihai 

bilet fiyatının ortalama sezon bilet fiyatından yüksek olması gerekmektedir. Bir 

baĢka ifadeye göre fiyatı etkileyen çarpanların çarpımının 1‟den büyük olması 

gerekmektedir. Çünkü sezon biletleri takımlar için önemli bir gelir kaynağıdır ve 

sezon bilet satıĢlarının olumsuz etkilenmesi istenmeyen bir durumdur. Bu durumun 

detaylı açıklaması ilerleyen bölümlerde yer almaktadır. Sonuç olarak biletlerde 
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taban fiyat mevcuttur ve bu da ortalama sezon bileti fiyatından büyük olmak 

durumundadır. 

Referans fiyatın dikkate alınmasıyla hesaplanan nihai bilet fiyatlarının, 

diğer takımların belirlediği fiyatlarla bir baĢka deyiĢle piyasa sınırları içerisinde 

ölçülü olacağı anlamına gelmektedir.  

Nihai bilet fiyatına etki eden üç adet çarpana karĢılık gelen değiĢkenler 

bulunmaktadır. Bu kontrol değiĢkenleri Ģu Ģekilde açıklanabilir: 

 

1. Bilet satın alma zamanından müsabaka baĢlama zamanına kadar olan 

süre, 

2. Bilet satın alma zamanındaki elde bulunan bilet sayısı, 

3. Müsabakanın beklenen talep düzeyidir.  

 

Her bir değiĢken için bir çarpan oluĢturulmaktadır. Ġlk iki değiĢkene ait 

çarpanlar doğru denkleminden elde edilmektedir. Problemin formülasyonunun 

(yapılan hesaplamaların) kolay olması için, çarpanlara ait fonksiyonlar doğrusal 

olarak belirlenmiĢtir. Bu değiĢkenlere ait fonksiyonların eğimleri ve sınırları 

optimizasyon algoritması ile elde edilmektedir. Bu doğrusal fonksiyonların seçimi 

ise mantıksal yaklaĢımla ve yapılmıĢ olan çalıĢmalardaki fiyat eğilimlerine dayalı 

olarak gerçekleĢmiĢtir. Ġlerleyen bölümde açıklanacağı gibi zaman çarpanına ait 

beĢ durum mevcuttur. Örneğin, zaman çarpanının birinci durumu için, satıĢ 

periyodunun baĢında düĢük fiyat ödeme isteğinde olan müĢterileri bir baĢka 

ifadeyle fiyata çok duyarlı müĢterileri çekmek için zaman çarpanı düĢük 

olmaktadır. SatıĢ periyodunda zaman ilerledikçe bu çarpan artmaktadır. Belli bir 

süre sonra elde kalan biletlerin değerini yitirmesi durumu dikkate alınarak zaman 

çarpanı azalmaktadır. SatıĢ süresinin sonuna doğru müĢterilerin fiyatı fazla 

önemsemeden satın alma iĢlemlerini gerçekleĢtireceği düĢüncesiyle, elde kalan 

biletlerden daha fazla gelir elde etmek amacıyla bu çarpan tekrardan artmaktadır. 

Bu Ģekilde fiyatın baĢlangıçta düĢük olması ve zamanla dinamik olarak değiĢmesi 
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sağlanmaktadır. Benzer mantık stok çarpanına da uygulanmaktadır. BaĢlangıçta 

elde çok sayıda bilet mevcutken satıĢ çarpanı düĢük olmakta ve bu da dinamik bilet 

fiyatının düĢük olmasını sağlamaktadır. SatıĢlar gerçekleĢtikçe (elde kalan bilet 

sayısı azaldıkça) elde kalan biletlerden daha fazla gelir etmek için (sonra gelen 

müĢterilerin fiyatı fazla önemsemeden biletleri alacağı düĢüncesiyle) satıĢ çarpanı 

artmaktadır. Bu da dinamik fiyatların yüksek olmasını sağlamaktadır. Müsabaka 

çarpanı ise müsabakanın önem düzeyini (beklenen talebi) yansıtacak Ģekilde 

bulanık mantık yöntemiyle elde edilmektedir. Bulanık mantığın tercih edilmesinin 

baĢlıca nedenlerinden biri müsabaka önemini etkileyen sözel faktörlerin 

sayısallaĢtırılmasının zor olmasıdır. Bu çarpanların özellikleri ve nasıl elde 

edildikleri ilerleyen bölümlerde detaylı Ģekilde ele alınmaktadır.  

Bu üç çarpan referans fiyat olarak seçilen ortalama sezon bilet fiyatını 

doğrudan olarak değiĢtirmektedir. Ortalama sezon bileti fiyatının referans fiyat 

olarak seçilmesi, hem nihai dinamik bilet fiyatlarının mevcut piyasa koĢullarına 

göre ölçülü olmasını sağlamakta hem de sezon bilet satıĢlarının olumsuz 

etkilenmesini önleyecek taban fiyatın belirlenmesini kolaylaĢtırmaktadır. Nihai 

dinamik bilet fiyatları aĢağıda verilen denklem (3.1) yardımıyla hesaplanmaktadır. 

 

Bilet Fiyatı = Ortalama Sezon Bileti Fiyatı * Zaman Çarpanı *  

                       Stok Çarpanı * Müsabaka Çarpanı                                 (3.1) 

 

Elde edilen bilet fiyatı, değiĢkenlerin ortalama sezon bileti fiyatını 

(referans fiyatı) ne oranda etkilediğini yansıtmaktadır. Örneğin referans fiyatın 50 

TL olması ve bu formülden dinamik fiyatın 75 TL elde edilmesi durumunda, 

dinamik fiyatlandırmanın %50 oranında fiyat artıĢı sağladığı söylenebilir. Bu 

durum da çarpanların nihai bilet fiyatını ne derece etkilediğini yansıtmaktadır. 

Temel olarak bu üç çarpanın seçilmesinin bir takım nedenleri 

bulunmaktadır. Zaman çarpanına ait fonksiyon ile bilet fiyatlarının zamanla nasıl 

bir seyir izleyeceği ortaya konmaktadır. Ayrıca dinamik fiyatlandırmada zaman 
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önemli bir parametredir. Benzer Ģekilde stok çarpanına ait fonksiyon ise elde 

bulunan bilet sayısının bilet fiyatı üzerindeki etkisini yansıtmaktadır. Yine dinamik 

fiyatlandırmada elde bulunan stok miktarı (mevcut kapasite) belirleyici bir 

parametredir. Son olarak müsabaka çarpanı literatürde ilk kez (bilindiği kadarıyla) 

bu çalıĢmada dikkate alınmaktadır. Bilindiği gibi dinamik fiyatlandırma modelleri 

probleme özgü olduğunda baĢarısı artmaktadır. Dolayısıyla spor müsabakalarında 

müsabakanın önem düzeyi bir baĢka ifadeyle müsabakanın potansiyel tercih edilme 

düzeyi bilet fiyatı üzerinde belirleyici bir role sahiptir. Bu nedenle bu faktörün 

nihai dinamik bilet fiyatları üzerinde doğrudan bir etkiye sahip olması gerekmekte 

ve bu çalıĢmada bu durum sağlanmaktadır.  

Önerilen dinamik fiyatlandırma modelinin genel iĢleyiĢi ġekil 3.2. üzerinde 

özetlenmiĢtir.  
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ġekil 3.1. Önerilen dinamik fiyatlandırma modelinin genel olarak iĢleyiĢi 

 

 ġekil 3.1.‟den de görüldüğü gibi önerilen dinamik fiyatlandırma 

modelinde, öncelikle talep tahmini ve müsabaka çarpanı için bulanık mantık 

sistemleri oluĢturulmaktadır. Talep tahmininde bulanık mantığın seçilmesinin bir 

takım nedenleri bulunmaktadır. Bunlardan ilki, halihazırda spor müsabakalarının 

biletlerinde sabit fiyatlandırma stratejisi uygulanmaktadır. Bu durumda bilet 

fiyatları sabit kaldığı için talep miktarındaki değiĢim / fiyat değiĢimi oranını 

yansıtan talep fiyat esnekliği elde edilememektedir. Oysaki fiyat bilet talebinde 

Adım 3: Bulanık Mantık 

Sistemiyle Talebin 

Tahmin Edilmesi 

Adım 4: Toplam Gelirin 

Hesaplanması 

Adım 5: Değişkenlerin 

Optimize Edilmesi 

Adım 6: Fiyat 

Parametrelerinin 

Belirlenmesi 

Adım 2: Bilet Fiyatının 

Hesaplanması 

Adım 1: Bulanık Mantık 

Sistemiyle Müsabaka 

Çarpanının Tahmini 



3. MATERYAL VE METOT                         Mehmet ġAHĠN 

57 

belirleyici rol oynamaktadır ve talebin fiyat esnekliğine ihtiyaç duyulmaktadır. 

Diğer bir neden ise müsabaka biletlerinin talebinde etkili olan müsabakanın önemi, 

hava durumu gibi sözel etkenlerin mevcut olmasıdır. Bulanık mantık sözel 

ifadelerin sayısallaĢtırılmasında baĢarılı bir yöntemdir. CoĢgun ve ark (2014) 

çalıĢmalarında deniz taĢımacılığı yapan bir firma için bir dinamik fiyatlandırma 

modeli geliĢtirmiĢlerdir. Bu modelde ihtiyaç duyulan talep tahmininde bulanık 

mantık yöntemini kullanmıĢlar ve bu yöntem talep tahmininde baĢarılı sonuçlar 

vermiĢtir. Talebi etkileyen benzer karakteristiklerin olması ve yukarıda belirtilen 

nedenlerden dolayı, spor müsabakaları için önerilen dinamik fiyatlandırma 

modelinde talep tahmini için bulanık mantık yönteminin kullanılması tercih 

edilmiĢtir. Moe ve ark (2011), Nufer ve ark (2013), Maxcy ve ark (2014) ve 

Shapiro ve ark (2014) tarafından yapılan çalıĢmalardan faydalanılarak spor 

müsabakalarında talebi etkileyen baĢlıca faktörlerin; müsabakanın oynanacağı gün, 

ev sahibi takımın performansı, rakip takımın performansı, sonuç belirsizliği, iki 

takım statları arasındaki mesafe ve bilet fiyatı olduğu belirlenmiĢtir. Bulanık 

mantık yöntemiyle bu faktörlerden talebin nasıl tahmin edildiği ilerleyen bölümde 

detaylı bir Ģekilde açıklanmaktadır. Müsabaka çarpanının elde edilmesinde de 

bulanık mantık sisteminden faydalanılmıĢtır. Bunun nedeni ise yukarıda 

açıklandığı gibi müsabaka çarpanını etkileyen sözel faktörlerin mevcut olmasıdır. 

Öncelikle müĢteri geliĢleri sağlanmaktadır. Bulanık mantık sisteminden 

elde edilen talep oranı ile müĢteri geliĢlerinin çarpımından düzeltilmiĢ talep adı 

verilen talep miktarı elde edilmektedir. Belli fiyat düzeyleri için talep tahmini 

yapıldıktan sonra, fiyat ile talebin çarpımıyla toplam gelir hesaplaması (3.2.) 

yapılmaktadır. Daha sonra bu değer, toplam gelirin maksimizasyonunu hedefleyen 

optimizasyon aĢamasına aktarılmaktadır. Fiyat çarpanlarının parametreleri (çarpan 

fonksiyonlarının eğimi, alt ve üst değerleri) optimizasyon için karar 

değiĢkenleridir. Bunlar elde edildikten sonra (3.1.) numaralı formülden önerilen 

nihai dinamik bilet fiyatı elde edilmektedir. Belirlenen fiyatın talebi nasıl etkilediği 

talebin fiyat esnekliği kullanılarak elde edilmektedir. Yeni talep değeri buna göre 
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artacak veya azalacaktır. Talep tahmini için oluĢturulan bulanık mantık modelinde 

bilet fiyatının girdi değiĢkeni olarak kullanılması bu amaçladır. Elde edilen yeni 

talep değeri yeni bir döngüyü baĢlatacaktır. Bu döngü geliri maksimize eden 

optimal parametre seçimi gerçekleĢinceye kadar devam etmektedir. Optimal fiyat 

parametreleri elde edildikten sonra, nihai çıktı değeri satıĢ süresi boyunca 

gerçekleĢen dinamik bilet fiyatlarıdır. Bir baĢka deyiĢle fiyat parametreleri elde 

edildikten sonra çarpanlara ait fonksiyonlar da elde edilmiĢ olmaktadır. Önerilen 

nihai dinamik bilet fiyatları da bu fonksiyonlara dayalı olarak belirlenmektedir. 

SatıĢ süresi içerisinde belli bir zamanda elde kalan belli bir miktar ürün için zaman 

ve stok çarpanları bellidir. Müsabaka çarpanı da belirtilen faktörlere dayalı olarak 

belirlendikten sonra, üç çarpan ortalama sezon bileti fiyatı ile nihai bilet fiyatını 

belirlemektedir. 

Toplam gelirin hesaplanması aĢağıda verilen (3.2.) formülü ile 

gerçekleĢmektedir.  

 

∑              
 
                                                                                (3.2.) 

 

Bu formülde “t” zaman indisini, “T” maksimum satıĢ süresini, “Fiyatt” 

t.zamandaki bilet fiyatını, “Talept” ise t.zamanda bilete olan talebi temsil 

etmektedir. 

Optimizasyon birimi maksimum geliri sağlayan parametreleri bulana kadar 

farklı parametre değerlerini denemektedir. Bu parametre değerleri bilet fiyatlarının 

tutarlı olmasını sağlamak amacıyla belli değerlerle kısıtlanmaktadır.   

 

3.2.1.1. Ortalama Sezon Bileti Fiyatı ve Fiyat Çarpanları 

Nihai bilet fiyatında belirleyici olan ortalama sezon bileti fiyatının nasıl 

elde edildiği ve fiyatı belirleyen çarpanların özellikleri Ģu Ģekilde açıklanabilir: 
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a) Ortalama Sezon Bileti Fiyatı 

Her spor kulübü stattaki oturma düzenini farklı kategorilere (genelde 6-7 

adet) ayırmakta ve her kategori için sabit bir fiyat belirlemektedir. Her kategoriye 

ait bilet fiyatı farklılık göstermekte ve bu fiyat sezondaki rekabetin fazla olduğu 3-

4 müsabaka dıĢında tüm müsabakalar için aynı olmaktadır. 

Ortalama sezon bileti (kombine bilet) fiyatı müsabaka baĢına düĢen bilet 

fiyatıdır. Bu da kulüp tarafından belirlenen sezon bileti fiyatının, kulübün bir 

sezondaki kendi sahasında oynayacağı toplam müsabaka sayısına bölümünden elde 

edilmektedir. Dinamik fiyatlandırma modeliyle belirlenecek olan bilet fiyatı, 

ortalama sezon bileti fiyatından büyük olmak durumundadır. Bir baĢka deyiĢle 

sezon bilet fiyatının en avantajlı fiyat olması gerekmektedir. Çünkü sezon biletleri 

sezon öncesi takımlar için önemli ve net bir gelir kaynağıdır. Ayrıca satılan sezon 

biletlerinin fazla sayıda olması, müsabakalara olan katılımın fazla olacağına dair 

bir iĢarettir. Elde edilen gelirin yanında, taraftarların takımın motivasyonu 

üzerindeki etkisi dikkate değer bir marjinal fayda olarak düĢünülebilir. Bu gibi 

nedenlerden dolayı dinamik fiyatlandırma modelinin sunacağı bilet fiyatları sezon 

bilet satıĢlarını olumsuz etkilemekten ziyade, sezon bilet satıĢlarını teĢvik etmek 

durumundadır. Dinamik fiyatlandırma modeliyle belirlenecek optimal bilet 

fiyatlarının taraftarlara en cazip bilet fiyatlarının sezon biletleri kapsamında olduğu 

mesajını vermesi gerekmektedir. Ayrıca erken alınan biletlerin de fiyat bakımından 

avantajlı olduğu izlenimi verilmeli böylelikle sunulan biletlerin kısa zaman 

içerisinde satılması hedeflenmelidir. 

Yukarıda belirtilenin aksi durumunda yani dinamik bilet fiyatlarının 

müsabaka baĢına düĢen sezon bileti fiyatından düĢük olması sezon bileti satıĢlarını 

olumsuz etkileyecektir ve takım gelir kaybına uğrayacaktır. Bunun yanında düĢük 

belirlenen bilet fiyatı, biletlerin karaborsa diye tabir edilen ikincil pazarda daha 

yüksek tutarlardan satılmasına yol açabilmektedir. Bu da elde edilebilecek 

potansiyel gelirin baĢka kiĢi veya kiĢilerce elde edilmesi anlamına gelmektedir. Bu 
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tür durumların dikkate alınmasıyla, dinamik bilet fiyatlandırma modeli ile elde 

edilebilecek potansiyel maksimum gelirin elde edilmesi amaçlanmaktadır. 

 

b) Stok Çarpanı  

Stok miktarı ile stok çarpanı arasındaki iliĢki ġekil 3.2.‟de verilmektedir. 

Fonksiyona dayalı olarak yapılan hesaplamaların basite indirgenmesi amacıyla bu 

iliĢkinin doğrusal olduğu varsayılmaktadır. 

x-ekseni bilet stok miktarını temsil etmektedir ve birimi adettir. Maksimum 

bilet stoku, stat kapasitesinden yani toplam satılabilir bilet sayısından satılan sezon 

bileti miktarının çıkarılmasıyla elde edilmektedir. y-ekseni ise stok çarpanını temsil 

etmektedir. 

Stok miktarı azaldıkça stok çarpanı artmaktadır. Bir baĢka ifadeyle satılan 

biletler arttıkça, elde kalan bilet miktarı azalacaktır. Elde kalan biletlerin, daha 

yüksek tutar ödeyebilecek müĢteriler tarafından satın alınması olasılığına karĢılık, 

stok çarpanı artmaktadır: Böylelikle elde kalan az miktardaki bilet, yüksek 

fiyatlardan satılabilmektedir. BaĢlangıçta elde çok sayıda bilet olmasından dolayı 

stok çarpanı en düĢük seviyededir (s1). Stok miktarı azaldıkça stok çarpanı 

maksimum seviyesine (s2) doğru artmaktadır. s1 stok çarpanına karĢılık gelen 

maksimum bilet miktarıdır. s2 stok çarpanına karĢılık gelen ise son bilettir.  
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ġekil 3.2. Stok çarpanı fonksiyon grafiği 

 

c) Zaman Çarpanı 

Biletlerin satıĢa sunulmasından, müsabaka baĢlama anına kadar olan süre 

satıĢ süresi olarak adlandırılmaktadır. Bilet satın alma zamanından müsabaka 

baĢlama zamanına kadar olan süre, müsabaka bilet fiyatları için önemli bir kontrol 

değiĢkenidir.  

Zaman çarpanı ile önceki bölümde açıklanan stok çarpanının çalıĢma 

prensipleri benzerdir. x-ekseni bilet satıĢları için kalan zamanı temsil etmektedir. 

Bu satıĢ süresinin birimi gündür. y-ekseni ise önerilen zaman çarpanı değerlerini 

temsil etmektedir. Hesaplamaların basite indirgenmesi açısından satıĢ süresi ile 

zaman çarpanı arasındaki iliĢkinin doğrusal olduğu kabul edilmektedir. 

Daha önceki bölümlerde bahsedildiği üzere, literatürde ağırlıklı olarak spor 

müsabaka biletlerinin baĢlangıçta en düĢük fiyattan baĢlayarak satıĢ süresi boyunca 

sürekli artan bir trende sahip olduğu belirtilmektedir. Bu çalıĢmada bu durumun 

yanında farklı fiyat trendleri de ele alınmaktadır. Fiyatın satıĢ süresi içerisinde 

zamana göre farklı formlarda değiĢtiği durumlar ele alınmaktadır. Böylelikle en 

fazla geliri sağlayan fiyat trendi ortaya konmak istenmektedir. Bunu ortaya 

s2 

s1 
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koymak için zaman çarpanı farklı durumlarda ele alınmaktadır. Bu farklı durumlar 

için farklı eĢitlikler elde edilmektedir. Bu eĢitlikler ve açıklamaları yine farklı 

durumlar altında ilerleyen bölümde ele alınmaktadır.  

 

I. Durum 

ġekil 3.3.‟ten de görüleceği gibi zaman çarpanı satıĢ süresinin en baĢında, 

bir diğer ifadeyle kalan sürenin en yüksek olduğu düzeyde, (maksimum satıĢ 

süresinde) en düĢük değerini (t1) almaktadır. Böylelikle uygun fiyatlı biletlerden 

faydalanmak isteyen müĢterilerin erken alımları teĢvik edilmektedir. Otel için 

geliĢtirilen modelde zaman çarpanı baĢlangıçta en düĢük değerden baĢlamamakta 

ve satıĢ süresi sonunda en düĢük seviyeye gelmektedir. Bu durumun müĢterilerin 

bilet alımlarını satıĢ süresi sonuna bırakma eğilimi yaratacağı düĢüncesiyle ve daha 

önce de bahsedilen biletlerin erkenden elden çıkarılmasını sağlamak amacıyla 

zaman çarpanı baĢlangıçta en düĢük seviyeden baĢlamaktadır. 

SatıĢ süresinde ilerledikçe (satıĢ için kalan zaman azaldıkça) zaman çarpanı 

T1 anında en yüksek seviyeye (t4) ulaĢmaktadır. Elde kalan bilet sayısının çok 

olabilmesi durumunun dikkate alınmasıyla zaman çarpanı t2 seviyesine doğru 

azalmaktadır. Son olarak son anlarda gelen müĢterilerin fiyatı fazla 

önemsemeyeceği düĢünülmekte ve elde kalan biletlerden daha fazla gelir elde etme 

amacıyla T2 anından itibaren zaman çarpanı t3 seviyesine doğru artmaktadır.  
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Maksimum Satış 
Süresi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ġekil 3.3. I. Duruma ait zaman çarpanı fonksiyon grafiği 

 

II. Durum 

 Bu durum spor müsabaka biletlerine yönelik literatürde yaygın olarak yer 

alan fiyat trendini ortaya koymaktadır. ġekil 3.4.‟den de görüldüğü gibi zaman 

çarpanı satıĢ süresinin en baĢında en düĢük değerini (t1) almaktadır. Böylelikle 

erken bilet alan müĢterilerin en uygun fiyattan faydalanması sağlanmaktadır. SatıĢ 

süresinde ilerledikçe zaman çarpanı sürekli olarak artmaktadır ve satıĢ süresi 

sonunda en yüksek (t2) değerini almaktadır. Bu durumda bilet fiyatı sürekli olarak 

artmaktadır. Erken bilet alımını teĢvik eden bu durum, sonradan gelen müĢterilere 

herhangi bir avantajlı fiyat sunmamaktadır. 

 

 

 

 

 

Satış Süresi 
(gün) 
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Maksimum Satış 
Süresi(gün) 

 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

  

  

   
 

 

ġekil 3.4. II. Duruma ait zaman çarpanı fonksiyon grafiği 

 

 

III. Durum 

 ġekil 3.5.‟ten de görüldüğü gibi bu durumda zaman çarpanı satıĢ süresinin 

baĢında yüksek seviyeden (t2) baĢlamakta ve zaman ilerledikçe t1 seviyesine kadar 

azalmaktadır. T1 anından itibaren zaman çarpanı tekrardan artmakta ve satıĢ süresi 

sonunda en yüksek seviyesine (t3) ulaĢmaktadır. 

Buradaki amaç baĢlangıçta yüksek fiyat sunmak ve satılabilecek her 

biletten daha fazla gelir elde etmektir. Bilet satıĢlarının az olabilmesi ihtimaline 

karĢılık belli bir süre boyunca fiyat T1 anına kadar düĢmektedir. Daha sonra zaman 

çarpanı sürekli artan bir forma sahiptir. Zaman çarpanı artarak satıĢ süresi sonunda 

en yüksek seviyesi olan t3 seviyesine ulaĢmaktadır. Daha önce de bahsedildiği gibi 

sonlara doğru gelen müĢterilerin fiyatı fazla önemsemeden satın alma iĢlemlerini 

gerçekleĢtireceği düĢünülmektedir. 
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t2 

Satış Süresi 
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Maksimum Satış 
Süresi(gün) 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 
  

    Satış Süresi 

                  
 

ġekil 3.5. III. Duruma ait zaman çarpanı fonksiyon grafiği 

 

IV. Durum 

 Bu durum III. durumla benzerlik göstermektedir. ġekil 3.6.‟dan da 

görüldüğü gibi, zaman çarpanı satıĢ süresinin baĢında t2 seviyesinden baĢlamakta 

ve T1 anına kadar azalarak T1 anında t1 seviyesine ulaĢmaktadır. T1 anından 

itibaren artarak T2 anında en yüksek seviye olan t4 seviyesine ulaĢmaktadır. T2 

anından itibaren bu çarpan azalarak satıĢ süresi sonunda t3 seviyesine ulaĢmaktadır.  

Buradaki amaç baĢlangıçta yüksek fiyatlar sunarak elde edilebilecek 

yüksek geliri sağlamaktır. SatıĢın az olması ihtimaline karĢılık satıĢı teĢvik etmek 

amacıyla fiyat belli bir süre düĢürülmektedir. Daha sonra daha fazla gelir elde 

etmek amacıyla fiyat kademeli olarak arttırılmaktadır. SatıĢ süresi sonlarına doğru 

elde kalan biletlerin değerini yitireceği düĢüncesiyle bilet fiyatları düĢürülmektedir. 
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Maksimum Satış 
Süresi(gün) 

  

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 
 Satış Süresi                   

   
 

ġekil 3.6. IV. Duruma ait zaman çarpanı fonksiyon grafiği 

 

V. Durum 

 ġekil 3.7.‟den de görüldüğü gibi, bu durumda zaman çarpanı t2 

seviyesinden baĢlamakta ve T1 anına kadar artarak t3 seviyesine ulaĢmaktadır. T1 

anından itibaren T2 anına kadar zaman çarpanı daha fazla artan bir eğime sahiptir 

ve T2 anında en yüksek seviyesi olan t4 değerine ulaĢmaktadır. T2 anından itibaren 

azalarak en düĢük seviye olan t1 değerine ulaĢmaktadır.   

Bu durumdaki amaç, baĢlangıçta düĢük fiyatlar sunup erken bilet alımlarını 

teĢvik etmektir. Böylelikle erken bilet alan müĢterilere avantajlı fiyatlar 

sunulmaktadır. Daha sonra daha fazla gelir elde etmek amacıyla belli bir süre fiyat 

daha fazla arttırılmaktadır. Son olarak elde kalan biletlerin değerini yitireceği göz 

önünde bulundurularak T2 anından itibaren fiyat azalarak en düĢük seviyelere 

ulaĢmaktadır. 
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Maksimum Satış 
Süresi(gün) 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

  Satış Süresi 

   
 

ġekil 3.7. V. Duruma ait zaman çarpanı fonksiyon grafiği 

 

d) Müsabaka Çarpanı  

Spor müsabakalarında müsabakalara katılımı etkileyen bir takım faktörler 

bulunmaktadır. Bu faktörler fiyatlandırmada dikkate alınmak durumundadır. Bu 

faktörlerin dikkate alınmasıyla oluĢturulan müsabaka çarpanı bulanık mantık 

yöntemiyle elde edilmektedir ve bu çarpan nihai bilet fiyatını doğrudan 

etkilemektedir.   

Müsabaka çarpanı; müsabakanın oynanacağı gündeki hava durumu, 

müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi takımın performansı, rakip takımın 

performansı ve iki takım statları arasındaki mesafe faktörlerine bağlı olarak 

değiĢmektedir. Müsabaka çarpanı değeri belirtilen değiĢkenlere dayalı olarak 0,8 

ile 1,5 arasında değiĢkenlik göstermektedir. Değerinin bu aralıkta değiĢmesinin 

nedeni müsabaka çarpanının nihai bilet fiyatı üzerinde düzeltme çarpanı görevine  
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sahip olmasıdır. Böylelikle nihai bilet fiyatının ortalama sezon bileti fiyatının altına 

düĢmesinin önüne geçilmektedir. 

Müsabaka çarpanı belirlenirken bir takım girdi değerlere ihtiyaç 

duyulmaktadır. Bu bağlamda, müsabakanın oynanacağı güne ait santigrat derece 

cinsinden hava durumu, müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi takımın ve rakip 

takımların toplamıĢ olduğu puan miktarı ve iki takım statları arasındaki kilometre 

(km) cinsinden mesafe elde edilmelidir. 

 

3.2.2. Karar DeğiĢkenleri ve Kısıtlar  

Notasyon 

 b: Elde bulunan bilet stoku, 

 m: mevcut stok miktarı,  

(                                              

 z: Bilet satış anı (zamanı) 

 s , s   stok  arpanları 

               t , t , t , t   aman  arpanları 

                ,     atış s releri 

 T: Maksimum satıĢ süresi (Parametre) 

 

Çarpanlar nihai bilet fiyatına doğrudan etki etmekte ve bilet fiyatında 

düzeltme görevine sahiptirler. Daha önce bahsedildiği gibi müsabaka biletlerinde 

sezon biletlerinden dolayı taban fiyat olması gerekmektedir. Bu durumların dikkate 

alınmasıyla stok çarpanı fonksiyonunun ortalama değeri 1,1 olarak alınmaktadır. 

Stok çarpanı 5 durum için de aynıdır ve stok çarpanına ait optimizasyon değiĢkeni 

s1‟dir. s2 ise bağımlı değiĢkendir.  

Stok miktarını gösteren ġekil 3.2.‟den de görüldüğü gibi bir adet doğru 

fonksiyonu bulunmaktadır. Bu doğrunun altında kalan alanın eĢit olduğu kabul 

edildiğinde, bu alanın bilet stoku sayısına bölümüyle aĢağıda verilen eĢitlik elde 

edilmektedir: 
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  ,  

 

Buradan Ģu eĢitlik elde edilmektedir: 

 

       ,  

 

Bu eĢitliklerin de kullanılmasıyla stok çarpanı grafiğinden, herhangi bir 

stok düzeyinde stok çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

                ,      
          ,     

 
 

 

Stok çarpanına ait kısıt ise aĢağıda verilmektedir: 

 

 ,           ,  

 

Stok çarpanı ve ilerleyen bölümde farklı durumlar altında açıklanan zaman 

çarpanına verilen alt ve üst değerler, çarpan grafiklerinin korunması amacıyla 

belirlenmiĢtir. s2‟nin alt ve üst değerleri yukarıda verilen eĢitlikten elde 

edilmektedir. Çarpanların sınırlı değer aralıkları, nihai bilet fiyatının değiĢme 

aralığını belirlemektedir. Böylelikle nihai bilet fiyatının taban fiyatının altına 

düĢmemesi ve belli bir seviyenin üstüne çıkmaması sağlanmaktadır. Bu nedenle 

müsabaka çarpanının alabileceği değerler de belli bir aralıkla sınırlandırılmıĢtır. 

Fiyatların düĢük olması daha önce bahsedildiği gibi sezon bileti alan taraftarları 

etkileyebilmektedir. Fiyatların çok yüksek olması bir baĢka ifadeyle piyasa 

koĢullarına uymaması durumunda taraftarların protestosuna sebebiyet 

verebilmektedir. Bu durum da bilet satıĢlarını olumsuz yönde etkileyebilmektedir. 
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Zaman çarpanı için daha önce açıklandığı üzere beĢ farklı durum söz 

konusudur. Bu beĢ durumda da zaman çarpanı fonksiyonunun ortalama değeri 1,1 

olarak alınmaktadır. Zaman çarpanına ait durumların açıklaması ve yapılan 

hesaplamalar Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

I. Durum 

Bu durumda zaman çarpanına ait optimizasyon değiĢkenleri;  t1,  t2, t3, T1 ve 

T2‟dir. Bu değiĢkenler geliri maksimize edecek Ģekilde hesaplanmaktadır. Diğer 

değiĢken t4 ise bağımlı değiĢkendir. Bunun elde edilmesinde birtakım 

hesaplamaların yapılması gerekmektedir. Bu değiĢkenin hesaplanması ve buna ait 

eĢitlikler aĢağıda verilmektedir: 

Öncelikli olarak bu duruma ait zaman çarpanı grafiği göz önünde 

bulundurulduğunda doğruların altında kalan toplam alanın ortalaması, çarpan 

fonksiyonunun ortalama değerine eĢit olmaktadır. ġekil 3.3.‟ten de görüldüğü gibi 

üç adet doğru bulunmaktadır. Bu doğruların altında kalan 0 – T2, T2 – T1 ve T1 – 

Maksimum SatıĢ Süresi aralıklarında bulunan yamukların alanlarının toplamının, 

Maksimum SatıĢ Süresine bölünmesiyle aĢağıda verilen eĢitlik elde edilmektedir: 

 

              
  

               
  

            
 

 
  ,   

 

Bu eĢitliğe göre t4 aĢağıda verilen ifadeye eĢit olmaktadır: 

 

   
                         ,    

      
 

Zaman çarpanı grafiğindeki üç aralık için herhangi bir satıĢ süresi anında 

zaman çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

i. Eğer (T – z) < T2 ise; 
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ii. Eğer (T – z) >=  T1 ise,              

       

               
                      

    
 

 

iii. Eğer T2   (T – z) < T1 ise,      

   

               
                               

     
 

 

Bunların dıĢında çarpana ait fonksiyonların doğru Ģekilde çalıĢmasını 

sağlayan eĢitsizlikler Ģu Ģekildedir: 

 

Zaman çarpanı: 

 ,                 ,  

           

 

II. Durum 

Bu durum stok çarpanına benzemektedir. t1 optimizasyon değiĢkeni olup, t2 

ise bağımlı değiĢkendir.  

 

         
 
 

  ,  

 

Buradan Ģu eĢitlik elde edilmektedir: 
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       ,  

 

Bu eĢitliklerin de kullanılmasıyla zaman çarpanı grafiğinden, herhangi bir 

satıĢ süresinde zaman çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

               
              

 
 

 

Bu durumdaki zaman çarpanına ait kısıtlar ise aĢağıda verilmektedir: 

 

 ,           ,  

 

 Benzer Ģekilde alt ve üst değerler, zaman çarpanı grafiğinin Ģeklini 

korumak ve nihai bilet fiyatının belli bir aralıkta değiĢmesini sağlamak amacıyla 

belirlenmiĢtir. 

 

III. Durum 

Bu durumda zaman çarpanına ait optimizasyon değiĢkenleri;  t1,  t2 ve 

T1‟dir. Bu değiĢkenler geliri maksimize edecek Ģekilde hesaplanmaktadır. Diğer 

değiĢken t3 ise bağımlı değiĢkendir. Bunun elde edilmesinde birtakım 

hesaplamaların yapılması gerekmektedir. Bu değiĢkenin hesaplanması ve buna ait 

eĢitlikler aĢağıda verilmektedir: 

Öncelikli olarak bu duruma ait zaman çarpanı grafiği göz önünde 

bulundurulduğunda doğruların altında kalan toplam alanın ortalaması, çarpan 

fonksiyonunun ortalama değerine eĢit olmaktadır. ġekil 3.5.‟ten de görüldüğü gibi 

iki adet doğru bulunmaktadır. Bu doğruların altında kalan 0 – T1 ve T1 – 

Maksimum SatıĢ Süresi aralıklarında bulunan yamukların alanlarının toplamının, 

Maksimum SatıĢ Süresine bölünmesiyle aĢağıda verilen eĢitlik elde edilmektedir: 
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  ,   

 

Bu eĢitliğe göre t3 aĢağıda verilen ifadeye eĢit olmaktadır: 

 

   
                   ,    

  
 

 

Zaman çarpanı grafiğindeki iki aralık için herhangi bir satıĢ süresi anında 

zaman çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

i. Eğer (T – z) <=  T1 ise; 

  

               
                         

  
 

 

ii. Eğer T1 < (T – z) <= T  ise,      

   

               
                    

      
 

 

Bunların dıĢında çarpana ait fonksiyonların doğru Ģekilde çalıĢmasını 

sağlayan eĢitsizlikler Ģu Ģekildedir: 

 

Zaman çarpanı:       

 ,              ,  
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IV. Durum 

Bu durumda zaman çarpanına ait optimizasyon değiĢkenleri;  t1,  t2, t3, T1 ve 

T2‟dir. Bu değiĢkenler geliri maksimize edecek Ģekilde hesaplanmaktadır. Diğer 

değiĢken t4 ise bağımlı değiĢkendir. Bunun elde edilmesinde yapılan hesaplamalar 

aĢağıda verilmektedir: 

ġekil 3.6.‟dan da görüldüğü gibi üç adet doğru bulunmaktadır. Bu 

doğruların altında kalan 0 – T2, T2 – T1 ve T1 – Maksimum SatıĢ Süresi 

aralıklarında bulunan yamukların alanlarının toplamının Maksimum SatıĢ Süresine 

bölünmesiyle aĢağıda verilen eĢitlik elde edilmektedir: 

 

              
 

 
               

 
 

            
 

 
  ,   

 

Bu eĢitliğe göre t4 aĢağıda verilen ifadeye eĢit olmaktadır: 

 

   
                          ,         

  
 

 

Zaman çarpanı grafiğindeki üç aralık için, herhangi bir satıĢ süresi anında 

zaman çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

i. Eğer (T – z) < T2 ise; 

 

               
                         

  
 

 

ii. Eğer (T – z) >=  T1 ise,              
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iii. Eğer T2<= (T – z) < T1 ise,      

   

               
                               

     
 

 

Bunların dıĢında çarpana ait fonksiyonların doğru Ģekilde çalıĢmasını 

sağlayan eĢitsizlikler Ģu Ģekildedir: 

 

Zaman çarpanı:       

 ,                 ,  

           

 

V. Durum 

Bu durumda zaman çarpanına ait optimizasyon değiĢkenleri;  t1,  t2, t3, T1 ve 

T2‟dir. Bu değiĢkenler geliri maksimize edecek Ģekilde hesaplanmaktadır. Diğer 

değiĢken t4 ise bağımlı değiĢkendir. Bunun elde edilmesinde yapılan hesaplamalar 

aĢağıda verilmektedir: 

ġekil 3.7.‟den de görüldüğü gibi üç adet doğru bulunmaktadır. Bu 

doğruların altında kalan 0 – T2, T2 – T1 ve T1 – Maksimum SatıĢ Süresi 

aralıklarında bulunan yamukların alanlarının toplamının, Maksimum SatıĢ Süresine 

bölünmesiyle aĢağıda verilen eĢitlik elde edilmektedir: 

 

              
  

               
  

            
 

 
  ,   

 

Bu eĢitliğe göre t4 aĢağıda verilen ifadeye eĢit olmaktadır: 
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                          ,         

  
 

 

Zaman çarpanı grafiğindeki üç aralık için herhangi bir satıĢ süresi anında 

zaman çarpanının hesaplanması Ģu Ģekilde olmaktadır: 

 

i. Eğer (T – z) < T2 ise; 

 

               
                         

  
 

 

ii. Eğer (T – z) >=  T1 ise,              

               
                       

    
 

 

iii. Eğer T2<= (T – z) < T1 ise,      

   

               
                               

     
 

Bunların dıĢında çarpana ait fonksiyonların doğru Ģekilde çalıĢmasını 

sağlayan eĢitsizlikler Ģu Ģekildedir: 

 

Zaman çarpanı:       

 ,                 ,  
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3.2.2.1. Optimizasyon AkıĢ ġeması 

 Modelde toplam gelirin maksimizasyonunu amaçlayan, değiĢkenlerin 

optimizasyonunun nasıl iĢlediği ġekil 3.8„de verilmektedir. Optimizasyon süreci 

elde bulunan bilet stokunun bitmesiyle veya satıĢ süresinin dolmasıyla sona 

ermektedir.  
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ġekil 3.8. Optimizasyon süreci akıĢ Ģeması 

 

Ortalama sezon bilet fiyatı ve bilet stoku 
değerlerinin girilmesi 

Bütün karar değişkenleri için sınırların kontrol edilmesi 

Beş farklı durum için bilinmeyen zaman ve stok çarpanlarının 
hesaplanması 

Müsabaka çarpanının tahmin edilmesi 

n = 0; Toplam gelir = 0 

Fiyat çarpanlarının uygulanması ve n.bilet için fiyatın belirlenmesi 

Fiyatın talebe olan etkisinin yansıtılması 

Yeni talebe göre elde edilen gelirin hesaplanması 

Toplam gelir = Toplam gelir + Satılan biletten elde edilen gelir 

n = n+1 

n < Bilet stoku 

Toplam Gelir 

Evet 

Hayır 
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3.2.3. Müsabaka Çarpanı ve Bilet Talebinin Tahmini 

Bulanık mantık, muhakeme ve hesaplama nesnelerinin kesin olmayan 

(bulanık) sınırlarla sınıflandırıldığı bir muhakeme ve hesaplama sistemidir (Zadeh, 

2015). Bulanık mantık, insana özgü iki adet yeteneğin 

biçimlendirme/makineleĢtirme giriĢimi olarak da tanımlanabilir. Bunlardan 

birincisi, belirsiz ve birbiriyle çeliĢen kısaca kesin olmayan bilginin olduğu 

ortamda dönüĢtürme, muhakeme ve rasyonel kararlar verebilme yeteneğidir. 

Ġkincisi ise, herhangi bir ölçüm ve hesaplama olmadan birçok fiziksel ve mental 

görevleri yapabilme yeteneğidir (Zadeh, 2008). 

Bulanık mantığın kullanılmasının bazı nedenleri bulunmaktadır. Daha 

önceki bölümde de değinildiği gibi bulanık mantık; sözel, net olmayan, kesin 

olmayan ifadelerin sayısal verilerle açıklanmasını sağlamaktadır. Örneğin hava 

durumu sözel ifadeyle tanımlanmaktadır. Çok soğuk, soğuk ve sıcak gibi sözel 

ifadeler bulanık mantık yöntemiyle baĢarılı bir Ģekilde sayısallaĢtırılabilmektedir. 

Sistem davranıĢının modellenmesi için kompleks matematiksel formülasyona 

ihtiyaç duyulmamaktadır. Girdi değiĢkenleri eğer-öyleyse (IF-THEN) kurallarıyla 

iliĢkilendirilmekte ve bunlar çıktı değiĢkeni olarak elde edilebilmektedir.  Sisteme 

ait modelin tasarımında sisteme dair derin bilgiye dayalı olarak veya bir uzmanın 

tecrübelerine dayalı olarak bulanık mantık modeli oluĢturulabilmektedir. Veri elde 

etmeyi zorunlu kılmadan, sistemi bilen kiĢilerin bilgi ve tecrübelerine dayalı olarak 

model geliĢtirilebilmektedir. Örneğin, bu çalıĢmada girdi değiĢkeni olarak dikkate 

alınan hava durumu faktörü uzman tecrübesine dayalı olarak bulanıklaĢtırılıp 

modellenebilmektedir. Bulanık mantığın kavramsal olarak anlaĢılması kolaydır. 

Bulanık muhakemenin arkasındaki matematiksel kavramlar oldukça basittir. 

Bulanık mantık modelinde girdi ve çıktı değiĢkenleri arasındaki iliĢki anlaĢılır 

sözel bir dille ifade edilmekte ve bu konu hakkında fazla bilgi gerektirmeden çoğu 

kimse tarafından anlaĢılabilmektedir. 
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3.2.3.1. Müsabaka Çarpanının Tahmini 

Bulanık mantık ile müsabaka çarpanının belirlenmesi ġekil 3.9.‟da verilen 

adımlardan oluĢmaktadır: 

 

 
ġekil 3.9. Müsabaka çarpanı tahminine ait akıĢ Ģeması 

 

 

 

 

Adım 5: Durulaştırma Sürecinin Oluşturulması 

Ağırlık Merkezi Yöntemi 

Adım 4: Çıkarım Sürecinin Oluşturulması 

Mamdani Çıkarım Süreci 

Adım 3: Bulanık Kural Tabanının Oluşturulması  

32 adet bulanık kural 

Adım 2: Üyelik Fonksiyonunun Seçimi 

Üçgen ve yamuk üyelik fonksiyonları 

Adım 1: Değişkenlerin Belirlenmesi 

Hava durumu, ev sahibi takımın performansı, rakip takımın 
performansı, mesafe, müsabaka günü 
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I. DeğiĢkenlerin Belirlenmesi 

Ġlk aĢama bulanık girdi ve çıktı değiĢkenlerinin tanımlanmasıdır. Bulanık 

mantık sisteminde değiĢken sayısının fazla olması bulanık kural sayısını da 

arttırmaktadır. Bu nedenle bazı alt değiĢkenler genel değiĢkenler kapsamında 

dikkate alınmaktadır. Önceki bölümde de belirtildiği gibi bulanık girdi 

değiĢkenleri; müsabakanın oynanacağı güne ait hava durumu, ev sahibi takımın 

performansı, rakip takımın performansı, rakip takım statları arasındaki mesafe ve 

müsabaka günüdür. Bu değiĢkenler kapsamlı bir literatür taramasından sonra 

belirlenmiĢtir. Bulanık çıktı değiĢkeni ise müsabakanın tercih edilme potansiyelini 

gösteren müsabaka çarpanıdır. 

 

II. Bulanık Küme ve Üyelik Fonksiyonlarının Seçilmesi 

Her bir değiĢkene ait bulanık kümeler tanımlanmalıdır. Girdi ve çıktı 

değiĢkenleri için tanımlanan bulanık kümeler Tablo 3.1. ve Tablo 3.2.‟de 

verilmektedir.  

 

Tablo 3.1. Müsabaka çarpanına ait girdi değiĢkenleri ve bulanık kümeler  

Girdi değişkenlerine ait bulanık kümeler 

Hava durumu Kötü, Orta, İyi 

Müsabaka günü Erken, Orta, Geç 

Mesafe Kısa, Orta, Uzun 

Ev sahibi takımın performansı Düşük, Orta, Yüksek 

Rakip takımın performansı Düşük, Orta, Yüksek 

 

Tablo 3.2. Müsabaka çarpanına ait çıktı değiĢkeni ve bulanık küme 

Çıktı değişkenine ait bulanık küme 

Müsabaka çarpanı Çok düşük, Düşük, Orta, Yüksek, Çok yüksek 

 

Bulanık kümelere dayalı olarak, her girdi ve çıktı değiĢkeni için üyelik 

fonksiyonları seçilir. Üyelik fonksiyonu bulanık değiĢkene ait olası kesin değer için 

üyelik derecesini göstermektedir. Bir baĢka ifadeyle üyelik fonksiyonu sözel 
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ifadeye nicel değer verilmesinde kullanılmaktadır. Doğru üyelik fonksiyonun 

seçilmesi, bulanık mantık denetiminin baĢarısında etkin rol oynamaktadır. Bu 

seçim sübjektif karar kriterlerine dayalıdır ve çoğunlukla deneme-yanılma 

gerektirmektedir. 

Çan, üçgen, Gaussian, yamuk gibi üyelik fonksiyonu formları 

bulunmaktadır. Müsabaka çarpanı için oluĢturulan bulanık mantık sisteminde 

üçgen ve yamuk üyelik fonksiyonları kullanılmaktadır. OluĢturulan üyelik 

fonksiyonları izleyen bölümde Ģekillerle açıklanmaktadır.  

Hava durumu müsabakalara olan katılımda, bu çalıĢmada müsabakaya 

katılım potansiyelinin yansıtıldığı müsabaka çarpanında, etkili bir faktördür 

(Borland ve Macdonald, 2003; Butler, 2002; Drever ve McDonald, 1981; García ve 

Rodríguez, 2002; Martins ve Cró, 2016; Welki ve Zlatoper, 1999). Villar ve 

Guerrero (2009) iyi hava koĢullarının müsabakalara olan yüksek katılım oranı ile 

iliĢkili olduğunu belirtmektedir. Özellikle açık havada oynanan spor 

müsabakalarında ön plana çıkmaktadır. Havanın çok soğuk olması veya aĢırı sıcak 

olması müsabakanın tercih edilme düzeyini olumsuz etkileyebilmektedir. 

Dolayısıyla müsabaka çarpanında hava durumu girdi değiĢkeni olarak ele 

alınmaktadır. Butler (2002) 12,8 °C‟den düĢük sıcaklığı soğuk ve 34,4 °C‟den 

yüksek sıcaklığı ise sıcak olarak sınıflandırmaktadır. Bu çalıĢmaya dayalı olarak 

hava durumu girdi değiĢkeni için sıcaklık değeri aralığı [-15 40] santigrat derece 

olarak belirlenmiĢtir. Bu sıcaklık değerleri bölgeden bölgeye yerden yere 

değiĢkenlik göstermektedir. Bu değerler genel ortalama olarak belirlenmiĢtir. 

Etiketlerin aralık değerleri ise; Kötü için  [-15 -15 0 13], orta için [8 17 20 26] ve 

iyi için [22 34,4 40 40] derecedir. -15 - 0 sıcaklık aralığında “kötü” etiketinin, 17-

20 aralığında “orta” etiketinin ve 34,4-40 sıcaklık aralığında “iyi” etiketinin üyelik 

dereceleri 1‟dir. “Kötü”, “Orta” ve “Ġyi” üyelik fonksiyonları yamuk formuna 

sahiptir. Hava durumu değiĢkenine ait üyelik fonksiyonu grafiği ġekil 3.10.‟da 

verilmektedir. 
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ġekil 3.10. Hava durumu girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

Müsabakanın oynanacağı gün beklenen talepte (müsabaka çarpanında) 

belirleyici bir rol oynamaktadır (Buraimo ve Simmons, 2008; Cox, 2015). Drayer 

ve Shapiro (2009) müsabakanın oynanacağı günün önemli bir etkiye sahip 

olduğunu belirtmektedir. Günün hafta içi bir gün olması durumunda müsabakaya 

olan katılım düĢük olabilmektedir. Genelde hafta sonu müsabakalarına olan talep 

daha yüksek olmaktadır (García ve Rodríguez, 2002). Müsabaka günü girdi 

değiĢkeni için, rakamlar günleri temsil etmektedir ve değer aralığı [1 7]‟dir. 

BulanıklaĢtırılan gün değiĢkeni hafta sonuna olan yakınlık bakımından ifade 

edilmektedir. Etiketlerin aralık değerleri; “erken” için [0 1 2 3], “orta” için [2,5 3,5 

5] ve “geç” için [4,5 5,5 7 7]‟dir. 0-2 değer aralığında “erken” etiketinin, 3,5 

değerinde “orta” etiketinin ve 5,5-7 aralığında “geç” etiketinin üyelik dereceleri 

1‟dir. OluĢturulan üyelik fonksiyonları ġekil 3.11.‟de gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.11. Müsabaka günü girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 
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Ev sahibi takım ile misafir takım statları arasındaki mesafe beklenen talep 

üzerinde etkilidir (Borland ve Macdonald, 2003; Dobson ve Goddard, 2011; 

Forrest ve Simmons, 2002; Peel ve Thomas, 1992). Bu faktörün müsabaka çarpanı 

modeline dahil edilmesi, derbi müsabakası etkisinin fiyata yansıtılmasını 

sağlamaktadır. Statlar arasındaki mesafe ülkeden ülkeye farklılık göstermektedir. 

Dobson ve Goddard (2011) yaklaĢık 97 km kadar olan mesafeyi kısa ve 322 km ve 

üzerini ise uzun mesafe olarak tanımlamaktadır. Buna dayalı olarak üyelik 

fonksiyonlarının sınırları belirlenmiĢtir. Mesafe girdi değiĢkeni için değer aralığı [0 

750]‟dir. Kısa ve uzun etiketlerine ait üyelik fonksiyonları yamuk formunda ve orta 

etiketine ait üyelik fonksiyonu ise üçgen formundadır. OluĢturulan üyelik 

fonksiyonları ġekil 3.12.‟de gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.12. Mesafe girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

Drayer ve ark. (2012) ve Drayer ve Shapiro (2009) ev sahibi takımın 

kazanma oranının beklenen talebe etki ettiğini belirtmektedir. Forrest ve Simmons 

(2002) takımın performansını, takımın elde ettiği puanın bütün müsabakaları 

kazanması durumunda elde edebileceği toplam puana oranı olarak 

hesaplamaktadır. Bu çalıĢmada, bu durum referans alınarak ev sahibi takımın 

performansı değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları belirlenmiĢtir. Takımlar her 

galibiyette 3 puan, her beraberlikte 1 puan almakta ve mağlubiyette ise hiç puan 

alamamaktadır. Ev sahibi takımın performansı girdi değiĢkeni için değer aralığı 

oran olduğundan [0 1]‟dir. DüĢük, orta ve yüksek etiketlerine ait üyelik 
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fonksiyonları yamuk formundadır. OluĢturulan üyelik fonksiyonları ġekil 3.13.‟te 

gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.13. Ev sahibi takımın performansı girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

Hart ve ark. (1975) puan tablosunda üst sıralarda yer alan rakip takımların 

daha çok seyirci çektiklerini belirtmiĢlerdir. Buradan yüksek performans sergileyen 

rakip takımların beklenen talepte önemli bir etkiye sahip olduğu anlaĢılmaktadır. 

Misafir takımın performansı, daha önce açıklanan ev sahibi takımın performansının 

hesaplanmasında olduğu gibi elde edilmektedir. Misafir takımın performansı girdi 

değiĢkenine ait değer aralığı 0 ile 1 arasındadır. Misafir takımın performansı girdi 

değiĢkeni için oluĢturulan üyelik fonksiyonları ġekil 3.14.‟te gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.14. Misafir takımın performansı girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

Müsabaka çarpanı nihai bilet fiyatına doğrudan etki ettiği için düzeltme 

çarpanı olarak düĢünülmüĢtür ve bu çıktı değiĢkeni için [0,8-1,5] değer aralığı 

belirlenmiĢtir. Çıktı değiĢkeni için “çok düĢük, düĢük, orta, yüksek ve çok yüksek” 
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olmak üzere 5 adet etiket bulunmakta ve bunlara ait üyelik fonksiyonları üçgen ve 

yamuk formlara sahiptir. Müsabaka çarpanı çıktı değiĢkeni için oluĢturulan üyelik 

fonksiyonları aĢağıda verilen Ģekilde gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.15. Müsabaka çarpanı çıktı değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

III. Bulanık Kuralların OluĢturulması 

Üyelik fonksiyonları belirlendikten sonra, girdi değiĢkenleri ve çıktı 

değiĢkenleri arasındaki iliĢkiyi ortaya koymak için “IF-THEN (EĞER-

ÖYLEYSE)” bulanık mantık kuralları oluĢturulmuĢtur. Bulanık kurallar gözlem, 

eldeki verilere ve/veya uzman bilgisine (tecrübelere) dayalı olarak oluĢturulur. 

Öncüllerdeki girdiler “AND (VE)”, “OR (VEYA)” ve “NOT (DEĞĠL)” gibi 

mantıksal operatörlerle birleĢtirilir. Bu çalıĢmada AND ve NOT operatörleri 

sıklıkla kullanılmıĢtır.    

Müsabaka çarpanı için oluĢturulan bulanık mantık sisteminde 5 girdi 

değiĢkenine ait üçer adet etiket bulunmaktadır. Bu dilsel değiĢkenlere ait girdi 

değiĢkenleri ile çıktı değiĢkeni arasındaki iliĢkiyi ortaya koyan bulanık kurallar 

EK-1‟de verilmektedir.  

OluĢturulan kurallardan bir tanesini açıklamak gerekirse; 

 

If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) (1)     
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Kuralın eğer kısmı (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) öncül, kuralın öyleyse (then) kısmı 

“(MusabakaCarpani is CokYuksek)” ise sonuç olarak adlandırılmaktadır. 

Görüldüğü gibi öncül kısmı birden fazla bölüme sahip olabilmektedir ve bunlar 

AND (VE) operatörü ile birleĢtirilmiĢtir. Kuralın sonunda yer alan “(1)” değeri ise 

kuralın ağırlığını ifade etmektedir. 

 

IV. Çıkarım Sürecinin Belirlenmesi 

Bulanık çıkarım girdi vektöründeki değerleri yorumlayarak, bir takım kural 

kümelerine dayalı olarak çıktı vektörüne değerler atayan bir metottur. Bir baĢka 

deyiĢle bulanık çıkarım bulanık mantığın kullanılarak verilen bir girdi 

değiĢkeninden çıktı değiĢkenine haritalamanın formüle edilmesi sürecidir. 

Birçok bulanık çıkarım sistemi bulunmaktadır. Mamdani bulanık çıkarım 

metodu en fazla kullanılan bulanık metodolojidir. Mamdani tipi çıkarımı, çıktı 

üyelik fonksiyonlarının bulanık kümeler olmasını sağlamaktadır. Mamdani 

sisteminde bulanık kural sözel formda ifade edilir. Bir baĢka çıkarım sistemi ise 

Sugeno‟dur. 

Müsabaka çarpanının elde edilmesinde Mamdani bulanık çıkarım metodu 

kullanılmaktadır. Bunun nedenleri Ģu Ģekilde açıklanabilir. Eğitim verisi 

bulunmadığında, uzman bilgisine dayanan Mamdani modeli yaklaĢık muhakemede 

faydalıdır. Mamdani yaklaĢımı veri setine dayalı olmadığından, yeterli uzman 

bilgisiyle etkili tahminler elde edilebilmektedir. Sugeno modeli üyelik 

fonksiyonları ve kuralların eğitim veri seti kullanılarak elde edildiği veri bazlı bir 

yaklaĢımdır. Her iki yaklaĢım bulanık girdileri dikkate almaktadır. Fakat Mamdani 

tipi yaklaĢımda bulanık sürekli çıktılar elde edilirken, Sugeno‟da çıktı üyelik 

fonksiyonu doğrusal veya sabittir (CoĢgun ve ark, 2014). 
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V. DurulaĢtırma Sürecinin Belirlenmesi 

DurulaĢtırma metoduyla bulanık sonuç kesin sayısal verilere 

dönüĢtürülmektedir. DurulaĢtırma iĢleminin girdisi bir bulanık kümedir ve çıktısı 

bir tek sayıdır.  Bulanık mantıktan elde edilen sonuçların anlaĢılır hale gelmesi için 

durulaĢtırma iĢleminin yapılması gerekmektedir. DurulaĢtırma iĢlemiyle bütün 

üyelik fonksiyon değerlerinden bir çıktı değer elde edilir.  

 Genel olarak 7 adet durulaĢtırma metodu bulunmaktadır.  Bunlardan en çok 

“Ağırlık Merkezi Yöntemi” kullanılmaktadır. Bu yöntemde üyelik fonksiyonu 

eğrisinin altındaki ağırlık merkezi bulunmakta ve bu ağırlık merkezine karĢılık 

gelen değer alınmaktadır. Bu çalıĢmada ağırlık merkezi yöntemi kullanılmaktadır.  

 

3.2.3.2. Biletlere Olan Talebin Tahmin Edilmesi 

 Müsabaka biletlerine olan talebin tahmin edilmesinde yine bulanık mantık 

yöntemi kullanılmaktadır. Talep tahmininde bulanık mantık kullanılmasının 

nedenleri daha önce açıklanan nedenlerle benzerlik taĢımaktadır. Bunların yanında, 

futbol kulüpleriyle ve araĢtırma Ģirketleriyle yapılan görüĢmeler sonucunda 

kategori bazında müsabakalara katılım sayısı ile ilgili veri elde edilememiĢtir. 

Yeterli verinin olmaması, bulanık mantık yönteminin kullanılmasını gerekli 

kılmıĢtır. Bunlara ilaveten, müsabaka biletlerinde sabit fiyatlandırma stratejisi 

kullanıldığından dolayı geçmiĢ fiyat verilerinin kullanılarak talebin fiyat 

esnekliğinin elde edilmesi mümkün olmamaktadır. Oysaki önerilen dinamik 

fiyatlandırma modelinde talebin fiyat esnekliğine ihtiyaç duyulmaktadır. Bunun 

elde edilmesi için bilet fiyatı değiĢkeni talep tahmini bulanık mantık modeline 

eklenmiĢtir. Talebin elde edilmesi ġekil 3.16.‟da verilen adımlardan oluĢmaktadır: 

Daha önce belirtildiği gibi müsabaka çarpanı beklenen talebin fiyata 

yansıtılmasını sağlamaktadır. Dolayısıyla müsabaka çarpanında kullanılan girdi 

değiĢkenlerinin talep tahmininde de olması beklenen bir durumdur. Müsabakanın 

oynanacağı gün, ev sahibi takımın performansı, rakip takımın performansı ve iki 

takım statları arasındaki mesafe girdi değiĢkenleri talep tahmininde de 
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kullanılmaktadır. Bunlara ilaveten talebin fiyat esnekliğinin elde edilmesini 

sağlayacak bilet fiyatı değiĢkeni girdi değiĢkeni olarak modele dahil edilmiĢtir. Son 

olarak, müsabakaya ait olan bazı durumları (cezalı veya sakat olan futbolcular vb.) 

yansıtan ve literatürde talep üzerinde etkili olduğu sıkça belirtilen ve sonuç 

belirsizliği olarak adlandırılan girdi değiĢkeni de modele dahil edilmiĢtir (Forrest 

ve Simmons, 2002). Bu sayede talebi belirleyen etkili bütün girdi değiĢkenleri 

modelde kullanılmaktadır. Bu değiĢkenler talep oranı çıktı değiĢkeninin tahmin 

edilmesinde kullanılmaktadır. Talep yerine talep oranının alınması Ģu Ģekilde 

açıklanabilir. Futbol takımlarının stadyumları farklı kapasitelere sahiptir. 

Dolayısıyla stat doluluk oranını yansıtan talep oranının alınması, modelin bir futbol 

kulübünden ziyade bütün futbol kulüpleri için kullanılabilmesini sağlamaktadır. 

Bilet fiyatı kontrol edilebilir bir değiĢken olmasına karĢın, müsabaka günü gibi 

değiĢkenler kontrol dıĢı olan dıĢ faktörlerdir.  
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ġekil 3.16. Bulanık mantık yöntemiyle talep tahmini akıĢ Ģeması 

 

 BulanıklaĢtırma aĢamasında üyelik fonksiyonlarının oluĢturulmasında 

literatürden ve uzman görüĢlerinden faydalanılmıĢtır. Müsabaka çarpanında olduğu 

gibi, mesafe girdi değiĢkeni “kısa, orta ve uzun” etiketlere bulanıklaĢtırılmıĢtır. 

Bunun yanında müsabaka günü için haftanın günleri hafta sonuna olan yakınlık 

derecesine göre “erken, orta ve geç” etiketlerle temsil edilmektedir. Ev sahibi 

takımın performansı ve rakip takımın performansı “düĢük, orta ve yüksek” 

etiketlerle temsil edilmektedir. Bunlara ilaveten, sonuç belirsizliği girdi değiĢkeni 

Adım 5: Durulaştırma Sürecinin Oluşturulması 

Ağırlık Merkezi Yöntemi 

Adım 4: Çıkarım Sürecinin Oluşturulması 

Mamdani Çıkarım Süreci 

Adım 3: Bulanık Kural Tabanının Oluşturulması  

64 adet bulanık kural 

Adım 2: Üyelik Fonksiyonunun Seçimi 

Üçgen ve yamuk üyelik fonksiyonları 

Adım 1: Değişkenlerin Belirlenmesi 

Ev sahibi takımın performansı, misafir takımın performansı, bilet 
fiyatı, müsabaka günü, mesafe ve sonuç belirsizliği 
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“az, orta ve çok” etiketleriyle temsil edilmektedir. Son olarak talebi etkileyen bilet 

fiyatı değiĢkeni talebin fiyat esnekliğinin elde edilmesi amacıyla “düĢük, orta ve 

yüksek” etiketlerle temsil edilmektedir. Çıktı değiĢkeni olan talep orani ise “çok 

düĢük, düĢük, orta, yüksek ve çok yüksek” etiketlerle temsil edilmektedir.  

Talep oranının elde edilmesi amacıyla oluĢturulan bulanık mantık 

modelindeki değiĢkenlerden müsabaka günü, ev sahibi takımın performansı, 

misafir takımın performansı ve mesafe girdi değiĢkenleri müsabaka çarpanı için 

oluĢturulan girdi değiĢkenleriyle aynı özelliklere sahiptir. Müsabaka çarpanı 

bölümünde bu değiĢkenler için yapılan açıklamalar bu bölüm için de geçerlidir. 

Bunların dıĢındaki sonuç belirsizliği ve bilet fiyatı girdi değiĢkenleri Ģu Ģekilde 

açıklanabilir: 

Sonuç belirsizliği talep oranının tahmin edilmesinde girdi değiĢkeni olarak 

yer almaktadır. Forrest ve Simmons (2002) sonuç belirsizliğini bir müsabaka 

sonucunun tahmin edilememe derecesi olarak tanımlamaktadır. Ayrıca, düĢük 

sonuç belirsizliğinin düĢük katılıma sebebiyet verdiğini belirtmektedirler. Bu 

çalıĢmada sonuç belirsizliği, Forrest ve Simmons (2002) ve Peel ve Thomas (1992) 

tarafından yapılan çalıĢmalarda olduğu gibi, iddia oranları kullanılarak 

hesaplanmaktadır. Bunun temel nedeni ise bu oranların müsabakaya ait her türlü 

durumun (sakat veya cezalı oyuncular vb.) dikkate alınmasıyla belirlenmesidir. Ġki 

takım için belirlenen oranlardan, küçük olan oranın büyük olana bölünmesiyle elde 

edilmektedir. Dolayısıyla sonuç belirsizliği 0 ile 1 arasında değer almaktadır. 

OluĢturulan üyelik fonksiyonları aĢağıda verilen Ģekilde gösterilmektedir.  
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ġekil 3.17. Sonuç belirsizliği girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

Müsabakaya ait bilet fiyatları, müsabakaya olan talebi etkilemektedir 

(Borland ve Macdonald, 2003; Boyd ve Boyd, 1998). Bilet fiyatlarının yüksek 

belirlendiği müsabakalarda katılım düĢük olmaktadır (Dobson ve Goddard, 2011; 

Drayer, Shapiro ve Lee, 2012; Nufer ve Fischer, 2013). Dolayısıyla bilet fiyatı 

müsabakaya olan talep üzerinde belirleyici bir role sahiptir. DüĢük, orta ve yüksek 

olmak üzere 3 adet etiket oluĢturulmuĢtur ve bunlar üçgen üyelik fonksiyonu 

formuna sahiptir. Etiketlerin aralık değerleri; “düĢük” için  [42 42 107], “orta” için  

[100 126 195] ve “yüksek” için  [167 407 450 450]‟dir. €42 değerinde “düĢük” 

etiketinin, €126 değerinde “orta” etiketinin ve €450 değerinde “yüksek” dil 

değiĢkeninin üyelik dereceleri 1‟dir. OluĢturulan üyelik fonksiyonları ġekil 

3.18.„de gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.18. Bilet fiyatı girdi değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 OluĢturulan çıktı değiĢkeniyle talep oran olarak elde edilmektedir. Talep 

oranı çıktı değiĢkeni için çok düĢük, düĢük, orta, yüksek ve çok yüksek olmak 
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üzere 5 adet etiket oluĢturulmuĢtur. Etiketler üçgen ve yamuk üyelik fonksiyonu 

formuna sahiptir. OluĢturulan üyelik fonksiyonları aĢağıda verilen Ģekilde 

gösterilmektedir. 

 

 
ġekil 3.19. Müsabaka çarpanı çıktı değiĢkenine ait üyelik fonksiyonları 

 

OluĢturulan üyelik fonksiyonlarına dayalı olarak elde edilecek bulanık 

kurallar talep oranının elde edilmesini sağlamaktadır. MATLAB R2017a 

programındaki bulanık mantık tasarımı aracıyla oluĢturulan bulanık mantık 

sisteminde VE metodu için “min”, “OR” metodu için “max”, çıkarım için “min”, 

toplam için “max” ve durulaĢtırma için “ağırlık merkezi yöntemi” kullanılmaktadır. 

OluĢturulan kurallar Ek 2.‟de verilmektedir.  

YapılmıĢ olan çalıĢmalarda önerilen tahmin modelleri test edilmiĢ ve bu 

modellerin baĢarılı ve etkili sonuçlar verdiği ortaya konmuĢtur (ġahin ve Erol, 

2017; ġahin ve Erol, 2018).  

  

3.2.4. Simülasyon Modeli  

Önerilen model MATLAB R2017a programındaki Simulink ortamında 

oluĢturulmuĢtur. Bu modelin genel görünümü ġekil 3.20.‟de verilmektedir. 

Modelde öncelikli olarak müĢteri geliĢleri oluĢturulmaktadır. Önerilen farklı 

özelliklerdeki dinamik fiyatlandırma modelleri ve sabit fiyatlandırma modelinin 

kıyaslamasının yapılabilmesi amacıyla, ele alınan örnek durum için müĢteri 

geliĢlerinin Poisson dağılımına uyduğu varsayılmaktadır. Bu sayı, talep oranını 
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veren bulanık mantık modelinde bilet fiyatına karĢılık gelen talep oranı ile 

çarpılmaktadır. Modelde düzeltilmiĢ talep olarak adlandırılan bu iĢlemden sonra, 

her fiyat düzeyi için talep miktarı elde edilmektedir. Bu sayede bilet fiyatının talep 

üzerindeki etkisi bir baĢka ifadeyle talebin fiyat esnekliği elde edilebilmektedir. 

Daha önce açıklandığı gibi stok çarpanının elde edilmesi için mevcut stok 

düzeyinin bilinmesi gerekmektedir. Bu nedenle toplam talebin hesaplanmasını 

sağlayan blok kullanılmaktadır. Böylelikle bilet stokundan toplam talebin 

çıkarılmasıyla mevcut stok düzeyi elde edilmektedir. Ayrıca bilet sayısının tam 

sayı olması gerektiği için yuvarlama bloğu kullanılmaktadır. Zaman çarpanının 

hesaplanmasında gelen talebin hangi zamanda geldiği önem taĢıdığından dolayı 

zaman bloğu modelde yer almaktadır. Toplam talep ve zamanla birlikte bulanık 

mantık modeliyle elde edilen müsabaka çarpanı da fiyat hesaplaması yapılan 

bloğun girdilerini oluĢturmaktadır.  

Fiyat hesaplaması bloğunda daha önce açıklandığı gibi dinamik bilet fiyatı; 

referans fiyat, stok çarpanı, müsabaka çarpanı ve zaman çarpanının çarpımından 

elde edilmektedir. Bu blokta yapılan hesaplamalar daha önceki bölümde 

açıklanmaktadır. Benzer Ģekilde bilet fiyatlarının tam sayı olmasını sağlamak 

amacıyla yuvarlama bloğu kullanılmaktadır.  

 SatıĢ süresi boyunca bütün zamanlarda gerçekleĢen satıĢlardan elde edilen 

gelir, ilgili zamandaki bilet fiyatı ve talebin çarpımından elde edilmektedir. Elde 

edilen gelirlerin toplanmasıyla toplam gelir elde edilmektedir. 

 Buradaki amaç, toplam geliri maksimize eden zaman ve stok çarpanlarına 

ait değiĢkenlerin optimizasyonudur. Bu değiĢkenlerin hesaplanması MATLAB 

R2017a programında yer alan Simulink optimizasyonu özelliğinin kullanılmasıyla 

elde edilebilmektedir.  
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ġekil 3.20. Tüm durumlar için geçerli dinamik fiyatlandırma simülasyon modeli 
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 ġekil 3.20.‟den de görüldüğü gibi modelde iki adet alt sistem 

bulunmaktadır. Bunlardan bir tanesi bulanık mantık talep tahmini, diğeri ise 

bulanık mantık müsabaka çarpanıdır.  

Talebin fiyat esnekliğinin elde edilmesi için oluĢturulan bulanık mantık 

talep tahmin modeli bu modelde alt sistem olarak kullanılmaktadır. Bu sistem 

sayesinde değiĢen bilet fiyatlarına göre talep oranı elde edilmektedir. Elde edilen 

talep oranı bir günde gelen sabit müĢteri sayısı ile çarpılarak, belli fiyat 

düzeylerindeki talep miktarı elde edilmektedir. MATLAB R2017a Simulink 

programında oluĢturulan modelde, talep oranının bulanık mantık modeli ile elde 

edilmesi ġekil 3.21.‟de gösterilmektedir. Bir müsabakaya ait hava durumu, 

müsabaka günü, müsabaka saati ve müsabakanın önemi zamanla değiĢmediğinden 

dolayı bunlar farklı fiyat düzeylerinde sabit kalmaktadır. Bu alt sistemde girdi 

değerlerinin belirlenmiĢ olması gerekmektedir. Örnek uygulama için geliĢtirilen 

modeldeki girdiler Ģekilden görülmektedir. Bu girdilerden bilet fiyatı satıĢ süresi 

boyunca sürekli olarak değiĢmektedir. DeğiĢen bilet fiyatları da önceden 

belirlenmiĢ bulanık kurallar sayesinde farklı talep oranlarının elde edilmesini 

sağlamaktadır. 
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ġekil 3.21. Talep tahmini bulanık mantık alt sistemi 

 

Talep oranının elde edilmesine benzer Ģekilde müsabaka çarpanı da aynı 

yöntem ile elde edilmektedir. Daha önceki bölümde açıklandığı gibi müsabaka 

çarpanı bilet fiyatına doğrudan etki etmektedir. Müsabaka çarpanı müsabakaya 

özgü olup zamanla değiĢmemektedir. Müsabakaya ait Ģartlar ve özelliklere göre bu 

çarpanın elde edilmesi ġekil 3.22.‟de verilmektedir. Görüldüğü gibi 6 adet girdi 

değiĢkeni bulunmaktadır. Bu girdi değiĢkenlerine ait değerler her müsabakaya özgü 

olarak hesaplanmalı ve modelde girilmelidir. Örneğin örnek modeldeki girdi 

değerleri aĢağıda verilen Ģekilde sol tarafta yer almaktadır. Bu girdi değiĢkenlerine 

ait detaylı bilgi izleyen bölümde yer almaktadır. BulanıklaĢtırılan girdi değiĢkenleri 

bulanık kurallar sayesinde yorumlanıp, müsabaka çarpanının elde edilmesini 

sağlamaktadır. 
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ġekil 3.22. Müsabaka çarpanı alt sistemi 
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4. BULGULAR VE TARTIġMA 

 

4.1. Örnek Uygulama 

 Spor müsabakaları için önerilen dinamik fiyatlandırma modeli spesifik 

olarak futbol müsabaka biletlerinin fiyatlandırılmasına yöneliktir. Daha önceki 

bölümlerde de açıklandığı gibi dinamik fiyatlandırma modelinin baĢarılı olabilmesi 

için, talebin yüksek olması gerekmektedir. Bu nedenle bu modelin, Nufer ve ark 

(2013) da önerdiği gibi, yüksek taraftar katılımına sahip Almanya Bundesliga 

liginde daha baĢarılı olacağı düĢünülmektedir. Futbol liglerindeki ortalama taraftar 

katılımına dair bilgi aĢağıdaki Ģekilde verilmektedir. 

 

 
ġekil 4.1. 2015/2016 sezonunda müsabakalara katılan ortalama taraftar sayısı 

bakımından futbol liglerinin sıralaması (Statista 2016) 

 

 Nufer ve ark (2013) Avrupa futbolunda Almanya futbol liginin en yüksek 

taraftar katılım oranına sahip olmasına rağmen, takımların bunu bilet satıĢ 
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gelirlerine yansıtamadıklarını belirtmektedir. Bunun baĢlıca nedeni yetersiz 

fiyatlandırma kararlarıdır. Bunun yanında sezon baĢında belirlenen ve sezon 

boyunca sabit kalan bilet fiyatlarının çok düĢük olduğu belirtilmektedir. Bu durum 

biletlerin ikincil pazarda baĢkaları tarafından daha yüksek fiyatlardan satılmasına 

yol açmaktadır. Buradan, yüksek gelir etme potansiyeline sahip müsabaka bilet 

fiyatlarının uygun bir dinamik fiyatlandırma modeliyle değerlendirilmesi gerektiği 

sonucu çıkarılmaktadır.    

 Almanya Bundesliga ligindeki takımlar, ġekil 4.2.‟den görüldüğü gibi 

müsabaka biletlerinin yaklaĢık %60‟ını sezon bileti olarak satmaktadır. Geriye 

kalan %40‟lık kısım için dinamik fiyatlandırmanın uygulanması önerilmektedir. 

Sezon biletleri daha önce açıklandığı gibi kulüpler için önemli bir gelir kaynağı 

olup, bunlar müsabakalara olan katılımın ne derecede olacağını kısmen de olsa 

yansıtmaktadır. Geriye kalan müsabaka biletlerinin optimal Ģekilde fiyatlandırılıp 

müsabakalara katılım yüksek olmasının sağlanması ve bu biletlerden maksimum 

düzeyde gelir elde edilmesi temel amaçlardandır. Bu temel amaçlar kendi 

içerisinde önemli alt kazanımları da barındırmaktadır. Örneğin, müsabakalara çok 

sayıda katılımın olması takımın stattaki reklam gelirlerinin de artmasını 

sağlamaktadır. Dolayısıyla bilet satıĢı gelirlerinden ziyade kulübün elde edeceği 

yüksek reklam gelirleri de farklı bir fayda olarak görünmektedir. Bu konunun 

örnek bir durumla açıklanmasını sağlamak için, Almanya Bundesliga ligindeki 

Borussia Dortmund kulübü dikkate alınmaktadır. 
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ġekil 4.2. 2011-2015 yılları arasında Almanya Bundesliga futbol ligindeki sezon  

bileti/maç günü biletleri oranı (Statista 2016) 

 

 Öncelikle Borussia Dortmund futbol kulübünün fiyatlandırma politikası 

dikkate alınmaktadır. Bu kulübe ait stat oturma planı ve buna dayalı olarak 

oluĢturulan bilet kategorileri ġekil 4.3.‟te verilmektedir.  
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ġekil 4.3. 2015/2016 sezonundaki Borussia Dortmund kulübüne ait stat oturum 

planı ve bilet kategorileri (www.bvb.de/eng) 

 

ġekil 4.3.‟ten görüldüğü gibi, stat çok sayıda kategoriye ayrılmaktadır. Bu 

kategoriler görüĢ açısı gibi faktörlerin dikkate alınmasıyla oluĢturulmaktadır. Bu 

kategorilere dayalı olarak 2015/2016 futbol ligi sezonunda belirlenen müsabaka 

günü bilet fiyatları Tablo 4.1.‟de verilmektedir.  
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Tablo 4.1. 2015/2016 sezonundaki Borussia Dortmund kulübüne ait müsabaka 

biletleri kategorileri ve fiyatları (www.bvb.de/eng) 

 Kategori Bilet Fiyatı (€) 

 Kategori 1  € 54,40 

 Kategori 2  € 51,20 

 Kategori 3  € 48,10 

 Kategori 4  € 44,90 

 Kategori 5  € 37,70 

 Kategori 5 (Engelli Kişiler) € 15,80 

 Kategori 6  € 31,20 

 Kategori 6 (Genç,18 yaşa kadar)  € 21,90 

 Tekerlekli Sandalye  € 9,30 

 Ayakta  € 16,70 

 Ayakta (İndirimli)  € 10,90 

 Ayakta (Engelli Kişiler)  € 9,90 

 REWE Aile Bloğu (Blok 64-65, 14 yaşa kadar)  € 6,80 

 VIP  Fiyat sorunuz 

 

Bayern Munich, FC Schalke 04 gibi kulüplerle olan müsabakalarda bu bilet 

fiyatlarına %20 oranında zam yapılmaktadır. Bunun yanında benzer kategorilere 

dayalı olarak belirlenen aynı yıla ait sezon bileti fiyatları Tablo 4.2.‟de 

verilmektedir. 
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Tablo 4.2. 2015/2016 sezonundaki Borussia Dortmund kulübüne ait sezon biletleri 

kategorileri ve fiyatları (www.bvb.de/eng) 
 

Kategori Bilet Fiyatı (€) 
 

Kategori 1 € 717 
 

Kategori 2 € 602 
 

Kategori 3 € 550,00 
 

Kategori 4 € 502,50 
 

Kategori 5 € 445,00 
 

Kategori 5 (Engelli kişiler) € 178,00 
 

Kategori 6 € 382,00 
 

Kategori 15 € 885,00 
 

Tekerlekli Sandalye € 94,00 
 

Ayakta € 207,00 
 

Ayakta (İndirimli) € 130,50 
 

Ayakta (Engelli Kişiler) € 104,50 
 

Çocuk Bloğu (Blok 64-65, 13 yaşa kadar) € 78,00 
 

Çocuk Bloğu (Blok 64-65, 15 yaşa kadar) € 117,00 

 

2015/2016 sezonu Almanya futbol ligi için, Borussia Dortmund kulübü 

Tablo 4.3.‟ten görüldüğü gibi Almanya liginde 81.359 kiĢi ile en yüksek stat 

kapasitesine sahiptir.  
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Tablo 4.3. 2015/2016 Almanya Bundesliga ligindeki futbol kulüplerine ait statlar 

ve kapasiteleri (Statista 2016) 

2015/2016 Almanya Bundesliga Ligi Futbol Kulüpleri Statları Kapasite 

Signal Iduna Park (Borussia Dortmund) 81.359 

Allianz Arena (FC Bayern Munich) 75.000 

Olympiastadion (Hertha BSC Berlin) 74.400 

Veltins Arena (FC Schalke 04) 61.973 

Mercedes-Benz Arena (VfB Stuttgart) 60.449 

Volksparkstadion (Hamburger SV) 57.000 

Borussia Park (Borussia Mönchengladbach) 54.067 

Commerzbank-Arena (Eintracht Frankfurt) 51.500 

RheinEnergieStadion (1. FC Köln) 50.997 

HDI-Arena (Hannover 96) 49.000 

Weser Stadion (SV Werder Bremen) 42.100 

Coface Arena (1. FSV Mainz 05) 34.000 

WWK Arena (FC Augsburg) 30.660 

BayArena (Bayer 04 Leverkusen) 30.210 

WIRSOL Rhein-Neckar-Arena (TSG Hoffenheim) 30.150 

Volkswagen Arena (VfL Wolfsburg) 30.000 

Merck-Stadion am Böllenfalltor (SV Darmstadt 98) 19.000 

Audi Sportpark (FC Ingolstadt) 15.000 

 

Ayrıca ġekil 4.4.‟ten görüldüğü gibi 81.178 kiĢi ile en yüksek ortalama 

taraftar katılım sayısına sahip kulüptür.  
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ġekil 4.4. 2015/2016 Almanya Bundesliga ligindeki futbol kulüplerine ait 

müsabakalara katılan ortalama taraftar sayısı (Statista 2016) 
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Halihazırda sabit bilet fiyatlandırma stratejisi uygulanmaktadır. Mevcut 

durumda 2015 yılının verilerine göre ġekil 4.4.‟ten görüldüğü gibi Borussia 

Dortmund kulübünün maç günü geliri toplam gelir içerisinde %19‟luk bir orana 

sahiptir. Bu da yaklaĢık €54,2 milyon bir tutara karĢılık gelmektedir. 81.359 adet 

biletin ortalama  %60‟lık kısmı olan yaklaĢık 48.815 tanesi sezon bileti olarak 

satılmaktadır. Dolayısıyla geriye kalan 32.544 adet bilet için dinamik fiyatlandırma 

modelinin uygulanması uygun görülmektedir.  

 

ġekil 4.5. Borussia Dortmund kulübünün 2015 yılındaki gelir dağılımı (Deloitte 

Futbol Para Ligi 2016) 

 

Bu çalıĢmada beĢ farklı dinamik fiyatlandırma durumu dikkate 

alındığından dolayı, bilet sayısının fazla olması çözüm süresini oldukça 

arttırmaktadır. Benzer Ģekilde satıĢ süresinin uzun tutulması da çözüm süresini 

uzatmaktadır. Bu nedenle önerilen modellerin çalıĢma prensibini ortaya koymak 

için ele alınan örnek problemin özellikleri ve varsayımlar Ģu Ģekildedir: 

 

54.200.000 € 

82.100.000 € 

144.300.000 € 

%19 

%29 

%52 

Maç Günü Gelirleri

Yayın Gelirleri

Ticari Gelirler
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 Örnek uygulama probleminde 2015/2016 sezonu Bundesliga ligindeki 

Borussia Dortmund - FC Schalke 04 müsabakası dikkate alınmaktadır. 

Müsabaka 8 Kasım 2015 tarihinde oynanmıĢtır. 

 Tablo 4.1.‟den de görüldüğü gibi mevcut durumda biletler farklı 

kategoriler altında satılmaktadır. Sabit fiyatlandırma stratejisinin 

uygulandığı bilet fiyatları kategoriye bağlı olarak €6,80 – €54,40 arasında 

farklılık göstermektedir. VIP biletleri ise özel olarak fiyatlandırılmaktadır. 

Önerilen durumda bilet kategorileri aynı kalmakta fakat bilet fiyatları satıĢ 

süresi içerisinde dinamik olarak değiĢmektedir. Ele alınan örnek 

uygulamada 1.kategori bilet fiyatı belirlenmeye çalıĢılmaktadır. 2015-2016 

sezonu dikkate alındığında ilgili kulübe ait 1.kategori için bilet fiyatı 

yaklaĢık €54,40‟dur. Kulüp birkaç önemli kulüple yapılan müsabakalarda, 

biletlere %20 fiyat artıĢı yapmaktadır. Bunun yanında aynı kategori için 17 

müsabakaya ait sezon bileti fiyatı €717‟dur. Bu tutardan müsabaka baĢına 

düĢen bilet fiyatı hesaplandığında (€717/€17) sonuç €42,17 elde 

edilmektedir. Buradan bu çalıĢmada referans fiyat olarak €42 alınmaktadır. 

Sunulacak dinamik fiyatlar müsabakalara ait bilet fiyatından (€54,40) 

düĢük olabilmektedir. Dolayısıyla dinamik fiyatlandırma modeliyle erken 

bilet alan taraftarlara uygun fiyatlı biletler sunulmaktadır. Nihai bilet 

fiyatını belirleyen çarpan değerleri dinamik bilet fiyatlarının €42‟dan daha 

düĢük olmasını önlemektedir. Böylelikle sezon bileti alan taraftarların 

mağduriyeti önlenmektedir. 

 Mevcut durumda biletler müsabakalardan çok önce satıĢa sunulmaktadır. 

Önerilen örnek uygulama için biletler 20 gün öncesinden satıĢa 

çıkarılmaktadır. Bu süre tamamen ele alınan durumlara ait modellerin 

çözüm süresini kısaltmak için belirlenmiĢtir. Gerçekte bu süre sezon 

baĢındaki ilk müsabaka için 120 gün olarak düĢünülmektedir. Ayrıca yine 

çözüm süresini kısaltmak adına, satıĢ süresinin birimi gün olarak 

belirlenmiĢtir. Bu nedenle de dinamik bilet fiyatlarının günlük değiĢtiği 
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varsayılmaktadır. Gerçekte talep her an gelebilmekte ve dinamik bilet 

fiyatı da anlık olarak değiĢebilmektedir. 

 Mevcut durumda daha önce belirtildiği gibi yaklaĢık 32.544 adet müsabaka 

bileti bulunmaktadır. Normalde bu biletlerin tamamına dinamik 

fiyatlandırma modelinin uygulanması düĢünülmektedir. Fakat yine 

belirtildiği gibi çözüm süresinin kısa tutulması adına bilet stoku (kapasite) 

1.800 adet olarak alınmıĢtır. 

 Sisteme gelen müĢterilerin Poisson dağılımına uydukları ve Poisson 

parametresinin (lambda) 100 olduğu varsayılmaktadır. 

 Müsabaka çarpanının bulanık mantık sistemiyle hesaplanması için bazı 

girdilere ihtiyaç duyulmaktadır. Dikkate alının müsabakaya ait girdiler Ģu 

Ģekildedir: Müsabakanın oynanacağı güne ait hava sıcaklığı 18 °C‟dir. 

Dolayısıyla bulanık mantık sisteminde hava durumu girdisi 18 olmaktadır.  

Müsabaka pazar günü oynanmıĢtır. Dolayısıyla bulanık mantık sisteminde 

müsabaka günü girdisi 7 olmaktadır. Mesafe girdi değiĢkeni için iki 

kulübün statları arasındaki mesafe km olarak dikkate alınmaktadır. Bu veri 

www.distancecalculator.net web sitesinden elde edilmiĢtir. Buna göre 

mesafe girdi değiĢkeni değeri 28 km olarak elde edilmiĢtir. Bunun yanında 

ev sahibi ve misafir takımın performansları daha önce açıklandığı gibi 

benzer yolla elde edilmektedir. Ev sahibi takım (Borussia Dortmund) bu 

müsabakaya kadar 11 müsabakadan toplam 26 puan elde etmiĢtir. Buna 

karĢın misafir takım (FC Schalke 04) ise toplamda 20 puan elde etmiĢtir. 

Futbol takımları 11 müsabakadan toplamda 33 puan elde edebilirler. 

Buradan ev sahibi takımın performansı 26/33 oranından yaklaĢık olarak 

0,79 ve misafir takımın performansı ise 20/33 oranından yaklaĢık olarak 

0,61 elde edilmektedir. Bu girdi değiĢkeninin hesaplanmasında kullanılan 

veriler www.worldfootball.net web sitesinden elde edilmiĢtir. 
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 Benzer Ģekilde talep oranının bulanık mantık sistemiyle hesaplanması için 

bazı girdilere ihtiyaç duyulmaktadır. Müsabaka günü, mesafe, ev sahibi 

takımın performansı ve misafir takımın performansı değiĢkenlerine ait 

girdi değerlerinin nasıl edildiği bir önceki maddede açıklanmaktadır. Bu 

değerler talep tahmininde de kullanılmaktadır. Bunların dıĢında, sonuç 

belirsizliği değiĢkenine ait değerin elde edilmesi için gerekli olan veri 

www.football-data.co.uk web sitesinden elde edilmiĢtir. Buradan ev sahibi 

takım için belirlenen iddia oranının 1,3 ve misafir takım için belirlenen 

oranın 8,5 olduğu belirlenmiĢtir. Daha önce açıklanan yöntemle, ilgili 

müsabaka için sonuç belirsizliği 1,3 / 8,5 oranı ile yaklaĢık olarak 0,15 elde 

edilmiĢtir. 

 Daha önce açıklandığı gibi kulüp FC Schalke 04 ile yapacağı 

müsabakalarda bilet fiyatına %20 zam uygulamaktadır. Buna göre sabit 

fiyatlandırma stratejisinde bilet fiyatı €65 (€54,4×1,20) olup, bu fiyat satıĢ 

süresi boyunca sabit kalmaktadır. Dolayısıyla elde edilen talep miktarının 

da sabit olduğu varsayılmaktadır. 

 

4.2. Bulgular 

 Bu bölümde önceki bölümde açıklanan girdi değerleriyle ve yine daha önce 

açıklanan kısıtlarla oluĢturulan beĢ farklı dinamik fiyatlandırma modelinden elde 

edilen sonuçlar sunulmaktadır. Bu beĢ farklı durumdan en fazla gelir sağlayan 

modelin belirlenmesi için bu durumlara ait sonuçlar kıyaslanmaktadır. Ayrıca aynı 

girdi ve kısıtlarla, spor kulüpleri tarafından yaygın olarak kullanılan sabit 

fiyatlandırma stratejisi ile sağlanan toplam gelir elde edilmekte ve elde edilen 

sonuç diğer beĢ durum ile kıyaslanmaktadır. Buradaki amaç kulüplere maksimum 

gelir sağlayan fiyatlandırma stratejisini ortaya koymaktır.  

 Bütün modellerdeki temel amaç, belirlenmiĢ satıĢ süresi içerisinde elde 

bulunan biletlerin satıĢından maksimum gelir elde edilmesidir. Tüm durumlar için 

farklı fiyat hesaplaması yapılmıĢtır. MATLAB R2017a Simulink ortamında 
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oluĢturulan bu modellerin çözümleri, programdaki “Simulink response 

optimization” yardımıyla elde edilmiĢtir. Öncelikle değiĢken setleri tanımlanmıĢ ve 

burada değiĢkenlere ait alt ve üst değeler girilmiĢtir. Daha sonra toplam gelire ait 

sinyal değeri seçilmiĢ olup, bu değerin maksimizasyonu amaç olarak belirlenmiĢtir. 

Bu amacın elde edilmesini sağlamak için, modelin özelliklerine uygun olarak 

çözüm metodu Gradient Descent ve çözüm algoritması olarak Interior-Point 

kullanılmıĢtır. Bunun dıĢında modelin çözümüne uygun Active-Set ve Sequential 

Quadtratic Programming algoritmaları da denenmiĢ fakat en yüksek gelir sağlayan 

algoritma Interior-Point olmuĢtur. 

 Bütün durumlara ait detaylı çözümler, bu çözümlere ait grafikler, 

çözümlerin nasıl elde edildiği, geliri maksimize eden değiĢken değerleri, satıĢ 

süresince dinamik bilet fiyatlarının nasıl değiĢtiği ve elde edilen gelirler izleyen 

bölümde açıklanmaktadır. 

Önceki bölümde açıklanan dinamik fiyatlandırma modeli durumlarında 

biletler satıĢ süresinin baĢlangıcında baĢlamakta dolayısıyla zaman çarpanı satıĢ 

süresi maksimum olan seviyeden baĢlamaktadır. Bu bölümde fiyatın zamanla 

değiĢimini gösteren Ģekillerde zaman 0‟dan baĢlamakta ve satıĢ süresinin sonunda 

son bulmaktadır. Dolayısıyla fiyatın zaman içerisindeki değeri önceki bölümde 

açıklanan ile ters olmaktadır. 

 

4.2.1. I. Durum Dinamik Fiyatlandırma Modeli Sonuçları 

Bu durumda daha önce açıklandığı gibi t1, t2, t3, s1, T1 ve T2 optimizasyon 

değiĢkenleri bulunmaktadır. t4 ve s2 ise bağımlı değiĢkenlerdir. Daha önceki 

bölümde açıklanan ve hesaplanan matematiksek ifadelerin MATLAB R2017a 

programında modellenmesi ve çözülmesiyle elde edilen sonuçlar aĢağıda verilen 

Ģekilde gösterilmektedir: 
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ġekil 4.6. I.Duruma ait toplam gelir ve değiĢkenlerin çözüm süresince değiĢimi 

 

Yukarıda verilen Ģekilde toplam gelirin ve değiĢken değerlerinin çözüm 

süresince nasıl değiĢtiği görülebilmektedir. Toplam gelirin maksimum olduğu 

€84.682 değeri 6 iterasyon sonunda elde edilmiĢtir. Toplam gelirin nasıl elde 

edildiğine dair detaylı açıklama Tablo 4.4.‟te verilmektedir. Bu Ģekilde görülen F-

count değeri, her iterasyonda amaç fonksiyonun maksimum değere ulaĢmada ne 

kadar değerlendirildiğini ifade etmektedir. 
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Tablo 4.4. I.Duruma ait toplam gelirin elde edilmesi 

İterasyon F-count Toplam Gelir (Maksimizasyon) 

0 13 78145 

1 26 82314 

2 39 82492 

3 52 83123 

4 78 83875 

5 117 84390 

6 130 84682 

 

Optimizasyon sonucunda elde edilen optimum değiĢken değerleri ise Tablo 

4.5.‟te verilmektedir. Bu durumda zaman çarpanı satıĢ süresinin baĢında en düĢük 

seviyeden (t1 = 0,8503) baĢlayarak yaklaĢık 15. günde (T1 = 5,0001) en yüksek 

seviyesine (t4 =1,2698) ulaĢmaktadır. Bu çarpan daha sonra azalarak satıĢ süresinin 

yaklaĢık 16.gününde (T2 = 3,9522) t2 = 0,9848 seviyesine ulaĢmaktadır. SatıĢ 

süresinin son günlerinde tekrardan artarak t3 = 1,0812 seviyesine ulaĢmaktadır. 

Stok çarpanı ise satıĢ süresinin baĢında yaklaĢık olarak s1 = 1,1000 seviyesinden 

baĢlayarak satıĢ süresi sonunda yaklaĢık olarak s2 = 1,1000 seviyesine 

ulaĢmaktadır.   

 

Tablo 4.5. I.Duruma ait değiĢken ve değiĢkenlere ait değerler 

Değişkenler Değişken Değeri 

t1 0,8503 

t2 0,9848 

t3 1,0812 

t4 1.2698 

s1 1,1000 

s2 1,1000 

T1 5,0001 

T2 3,9522 

 

 Tablo 4.5.‟te verilen çarpan değerlerinin referans fiyat ve müsabaka 

çarpanı ile çarpımından elde edilen nihai bilet fiyatlarının satıĢ süresi boyunca 

değiĢimi ġekil 4.7.‟de verilmektedir. 
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ġekil 4.7. I.Duruma ait dinamik bilet fiyatlarının zamanla değiĢimi 

 

Yukarıdaki Ģekilden görüldüğü gibi bilet fiyatı baĢlangıçta en düĢük 

seviyeden (€54) baĢlamakta ve sürekli olarak artmaktadır. YaklaĢık 15. günde en 

yüksek seviyesi olan €84 değerine ulaĢmaktadır. Daha sonra azalarak 16.günde €61 

değerine ulaĢmaktadır. SatıĢ süresi sonlarında tekrardan artarak son anlarda €66 

değerine ulaĢmaktadır.    

SatıĢ süresi boyunca elde edilen dinamik bilet fiyatlara karĢılık gelen talep 

miktarları ve elde edilen gelirler Tablo 4.6.‟da verilmektedir.  
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Tablo 4.6. I.Duruma ait bilet fiyatları, talep miktarları ve elde edilen gelirler 

Satış Süresi 

(gün) 
Bilet Fiyatı (€/adet) Talep Miktarı (adet) 

Elde Edilen 

Gelir (€) 

20 66 64 4224 

19 64 67 4288 

18 63 55 3465 

17 61 69 4209 

16 61 68 4148 

15 84 59 4956 

14 82 61 5002 

13 79 61 4819 

12 77 44 3388 

11 75 57 4275 

10 73 62 4526 

9 71 68 4828 

8 69 65 4485 

7 67 63 4221 

6 65 58 3770 

5 62 75 4650 

4 60 72 4320 

3 58 68 3944 

2 56 72 4032 

1 54 58 3132 

 

 Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.266 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk (kapasite kullanım) oranının 1.266/1.800 ≈ 

0.70 (%70) olduğu söylenebilir. 
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4.2.2. II. Durum Dinamik Fiyatlandırma Modeli Sonuçları 

Bu durum için daha önce bahsedildiği gibi t1 ve s1 optimizasyon 

değiĢkenleri bulunmaktadır. t2 ve s2 ise bağımlı değiĢkenlerdir. Daha önceki 

bölümde açıklanan ve hesaplanan matematiksek ifadelerin MATLAB R2017a 

programında modellenmesi ve çözülmesiyle elde edilen sonuçlar aĢağıda verilen 

Ģekilde gösterilmektedir: 

 

 

ġekil 4.8. II. Duruma ait toplam gelir ve değiĢkenlerin çözüm süresince değiĢimi 

 

 Yukarıda verilen Ģekilde toplam gelirin değeri, s1 ve t1 değiĢkenlerinin 

değerlerinin çözüm süresince nasıl değiĢtiği görülebilmektedir. Toplam gelirin 

maksimum olduğu €86.299 değeri 2 iterasyon sonunda elde edilmiĢtir. Toplam 

gelirin nasıl elde edildiğine dair detaylı açıklama Tablo 4.7.‟de verilmektedir. 
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Tablo 4.7. II. Duruma ait toplam gelirin elde edilmesi 

İterasyon F-count Toplam Gelir (Maksimizasyon) 

0 5 83.965 

1 15 85.423 

2 65 86.299 

 

Optimizasyon sonucunda elde edilen değiĢken değerleri ise aĢağıdaki 

tabloda verilmektedir. Bu durumda zaman çarpanı satıĢ süresinin baĢında en düĢük 

seviyeden (t1 = 0,9049) baĢlayarak artmakta ve satıĢ süresinin sonunda t2 = 1,2951 

seviyesine ulaĢmaktadır. Stok çarpanı ise satıĢ süresinin baĢında s1 = 1,0509 

seviyesinden baĢlayarak satıĢ süresi boyunca artarak, satıĢ süresi sonunda s2 = 

1,1491 seviyesine ulaĢmaktadır.   

 

Tablo 4.8. II.Duruma ait değiĢken ve değiĢkenlere ait değerler 

Değişkenler Değişken Değeri 

t1 0,9049 

t2 1,2951 

s1 1,0509 

s2 1,1491 

 

 Tablo 4.8.‟de verilen çarpan değerlerinin referans fiyat ve müsabaka 

çarpanı ile çarpımından elde edilen nihai bilet fiyatlarının satıĢ süresi boyunca 

değiĢimi ġekil 4.9.‟da verilmektedir. 
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ġekil 4.9. II. Duruma ait dinamik bilet fiyatlarının zamanla değiĢimi 

 

ġekilden de görüldüğü gibi bilet fiyatı satıĢ süresinin baĢlangıcında en 

düĢük seviyeden (€54) baĢlamaktadır. SatıĢ süresi boyunca artarak satıĢ süresi 

sonunda en yüksek seviyesi olan €80 değerine ulaĢmaktadır. 

 SatıĢ süresi boyunca elde edilen dinamik bilet fiyatlara karĢılık gelen talep 

miktarları ve elde edilen gelirler Tablo 4.9.‟da verilmektedir.  
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Tablo 4.9. II. Duruma ait bilet fiyatları, talep miktarları ve elde edilen gelirler  

Satış Süresi 
(gün) 

Bilet Fiyatı 
(€/adet) 

Talep Miktarı 
(adet) 

Elde Edilen Gelir 
(€) 

20 80 63 5040 

19 79 58 4582 

18 77 60 4620 

17 76 59 4484 

16 74 55 4070 

15 73 61 4453 

14 72 65 4680 

13 70 53 3710 

12 69 68 4692 

11 67 74 4958 

10 66 58 3828 

9 65 78 5070 

8 63 67 4221 

7 62 74 4588 

6 60 65 3900 

5 59 70 4130 

4 58 69 4002 

3 56 68 3808 

2 55 65 3575 

1 54 72 3888 

 

Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.302 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk oranının 1.302/1.800 ≈ 0,72 (%72) olduğu 

söylenebilir. 

 

4.2.3. III. Durum Dinamik Fiyatlandırma Modeli Sonuçları 

Bu durumda daha önce açıklandığı gibi t1, t2, s1 ve T1 optimizasyon 

değiĢkenleri bulunmaktadır. t3 ve s2 ise bağımlı değiĢkenlerdir. Daha önceki 

bölümde açıklanan ve hesaplanan matematiksek ifadelerin MATLAB R2017a 

programında modellenmesi ve çözülmesiyle elde edilen sonuçlar ġekil 4.10.‟da 

gösterilmektedir. 
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ġekil 4.10. III.Duruma ait toplam gelir ve değiĢkenlerin çözüm süresince değiĢimi 

 

Yukarıda verilen Ģekilde toplam gelirin ve değiĢken değerlerinin çözüm 

süresince nasıl değiĢtiği görülebilmektedir. Toplam gelirin maksimum olduğu 

€85.983 değeri 4 iterasyon sonunda elde edilmiĢtir. Toplam gelirin nasıl elde 

edildiğine dair detaylı açıklama Tablo 4.10.‟da verilmektedir.  

 

Tablo 4.10. III.Duruma ait toplam gelirin elde edilmesi 

İterasyon F-count Toplam Gelir (Maksimizasyon) 

0 9 77.627 

1 18 79.699 

2 27 81.597 

3 54 82.055 

4 108 85.983 

 

Optimizasyon sonucunda elde edilen değiĢken değerleri ise Tablo 4.5.‟te 

verilmektedir. Bu durumda zaman çarpanı satıĢ süresinin baĢlangıcında t2 = 1,0467 

seviyesinden baĢlayarak zamanla azalmakta ve yaklaĢık 18. günde (T1 = 1,1726) en 
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düĢük seviyesine (t1 = 0,9464) ulaĢmaktadır. Zaman çarpanı daha sonra artarak 

satıĢ süresinin sonunda en yüksek seviyesi olan t3 = 1,3227 değerine ulaĢmaktadır. 

Stok çarpanı ise satıĢ süresinin baĢında s1 = 1,0996 seviyesinden baĢlayarak satıĢ 

süresi boyunca artarak satıĢ süresi sonunda s2 = 1,1004 seviyesine ulaĢmaktadır.   

 

Tablo 4.11. III. Duruma ait değiĢken ve değiĢkenlere ait değerler 

Değişkenler Değişken Değeri 

t1 0,9464 

t2 1,0467 

t3 1.3227 

s1 1,0996 

s2 1,1004 

T1 1,1726 

 

 Tablo 4.11.‟de verilen çarpan değerlerinin referans fiyat ve müsabaka 

çarpanı ile çarpımından elde edilen nihai bilet fiyatlarının satıĢ süresi boyunca 

değiĢimi ġekil 4.11.‟de verilmektedir. 
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ġekil 4.11. III. Duruma ait dinamik bilet fiyatlarının zamanla değiĢimi  

 

Yukarıdaki Ģekilden görüldüğü gibi bilet fiyatı baĢlangıçta düĢük seviyeden 

(€63) baĢlamakta ve yaklaĢık 18. satıĢ gününe kadar azalmaktadır. 18. günden 

itibaren daha fazla artan bir trendle artarak, satıĢ süresi sonunda en yüksek €279 

değerine ulaĢmaktadır.  

SatıĢ süresi boyunca elde edilen dinamik bilet fiyatlara karĢılık gelen talep 

miktarları ve elde edilen gelirler Tablo 4.12.‟de verilmektedir.  
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Tablo 4.12. III. Duruma ait bilet fiyatları, talep miktarları ve elde edilen gelirler 

Satış Süresi 
(gün) 

Bilet 
Fiyatı(€/adet) 

Talep Miktarı (adet) Elde Edilen Gelir 
(€) 

20 279 21 5859 

19 90 47 4230 

18 58 69 4002 

17 58 71 4118 

16 59 62 3658 

15 59 72 4248 

14 59 66 3894 

13 59 73 4307 

12 60 57 3420 

11 60 82 4920 

10 60 66 3960 

9 61 66 4026 

8 61 66 4026 

7 61 79 4819 

6 62 74 4588 

5 62 74 4588 

4 62 68 4216 

3 63 67 4221 

2 63 67 4221 

1 63 74 4662 

 

Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.321 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk oranının 1.321/1.800 ≈ 0.73 (%73) olduğu 

söylenebilir. 

 

4.2.4. IV. Durum Dinamik Fiyatlandırma Modeli Sonuçları 

Bu durumda daha önce açıklandığı gibi t1, t2, t3, s1, T1 ve T2 optimizasyon 

değiĢkenleri bulunmaktadır. t4 ve s2 ise bağımlı değiĢkenlerdir. Daha önceki 

bölümde açıklanan ve hesaplanan matematiksek ifadelerin MATLAB R2017a 

programında modellenmesi ve çözülmesiyle elde edilen sonuçlar ġekil 4.12.‟de 

gösterilmektedir. 
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ġekil 4.12. IV. Duruma ait toplam gelir ve değiĢkenlerin çözüm süresince değiĢimi 

 

Yukarıda verilen Ģekilde toplam gelirin ve değiĢken değerlerinin çözüm 

süresince nasıl değiĢtiği görülebilmektedir. Toplam gelirin maksimum olduğu 

€86.090 değeri 2 iterasyon sonunda elde edilmiĢtir. Toplam gelirin nasıl elde 

edildiğine dair detaylı açıklama Tablo 4.13.‟te verilmektedir.  

 

Tablo 4.13. IV. Duruma ait toplam gelirin elde edilmesi 

İterasyon F-count Toplam Gelir (Maksimizasyon) 

0 13 78.930 

1 26 84.565 

2 91 86.090 

 

Optimizasyon sonucunda elde edilen değiĢken değerleri ise Tablo 4.15.‟te 

verilmektedir. Bu durumda zaman çarpanı satıĢ süresinin baĢında t2 = 1,0426 

seviyesinden baĢlayarak azalmakta ve yaklaĢık 10 gün sonra (T1 = 9,5385) t1 = 
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0,9455 değerine ulaĢmaktadır. Daha sonra artarak yaklaĢık 15.günde en yüksek 

seviyesi olan t4 = 1,2829 değerine ulaĢmaktadır. Bu andan (T2 = 4,9208) itibaren 

azalmakta ve satıĢ süresi sonunda t3 = 1,0726 değerine ulaĢmaktadır. Stok çarpanı 

ise satıĢ süresinin baĢında s1 = 1,1 seviyesinden baĢlayarak satıĢ süresi boyunca 

değiĢmeyerek satıĢ süresi sonunda s2 = 1,1 seviyesindedir.   

 

Tablo 4.14. IV. Duruma ait değiĢken ve değiĢkenlere ait değerler 

Değişkenler Değişken Değeri 

t1 0,9455 

t2 1,0426 

t3 1,0726 

t4 1.2829 

s1 1,1000 

s2 1,1000 

T1 9,5385 

T2 4,9208 

 

Tablo 4.14.‟te verilen çarpan değerlerinin referans fiyat ve müsabaka 

çarpanı ile çarpımından elde edilen nihai bilet fiyatlarının satıĢ süresi boyunca 

değiĢimi ġekil 4.13.‟te verilmektedir. 
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ġekil 4.13. IV. Duruma ait dinamik bilet fiyatlarının zamanla değiĢimi 

 

Yukarıdaki Ģekilden görüldüğü gibi bilet fiyatı baĢlangıçta €63 

seviyesinden baĢlamakta ve 10.güne kadar azalarak yaklaĢık €58 değerine 

ulaĢmaktadır. Daha sonra yüksek bir oranda artarak 15.günde en yüksek seviyesi 

olan €86 değerine ulaĢmaktadır. 15. günden itibaren bilet fiyatı azalarak satıĢ 

süresinin son anlarında €65 değerine ulaĢmaktadır.   

SatıĢ süresi boyunca elde edilen dinamik bilet fiyatlara karĢılık gelen talep 

miktarları ve elde edilen gelirler Tablo 4.15.‟te verilmektedir.  
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Tablo 4.15. IV. Duruma ait bilet fiyatları, talep miktarları ve elde edilen gelirler 

Satış Süresi 
(gün) 

Bilet Fiyatı 
(€/adet) 

Talep Miktarı 
(adet) 

Elde Edilen Gelir 
(€) 

20 65 65 4225 

19 70 63 4410 

18 74 57 4218 

17 78 62 4836 

16 83 57 4731 

15 86 54 4644 

14 80 55 4400 

13 73 60 4380 

12 67 76 5092 

11 61 73 4453 

10 58 67 3886 

9 58 68 3944 

8 59 70 4130 

7 60 61 3660 

6 60 74 4440 

5 61 60 3660 

4 61 71 4331 

3 62 63 3906 

2 62 76 4712 

1 63 64 4032 

 

Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.296 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk oranının 1.296/1.800 ≈ 0,72 (%72) olduğu 

söylenebilir. 

 

4.2.5. V. Durum Dinamik Fiyatlandırma Modeli Sonuçları 

Bu durumda daha önce açıklandığı gibi t1, t2, t3, s1, T1 ve T2 optimizasyon 

değiĢkenleri bulunmaktadır. t4 ve s2 ise bağımlı değiĢkenlerdir. Daha önceki 

bölümde açıklanan ve hesaplanan matematiksek ifadelerin MATLAB R2017a 

programında modellenmesi ve çözülmesiyle elde edilen sonuçlar ġekil 4.14.‟te 

gösterilmektedir. 
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ġekil 4.14. V.Duruma ait toplam gelir ve değiĢkenlerin çözüm süresince değiĢimi 

 

Yukarıda verilen Ģekilde toplam gelirin ve değiĢken değerlerinin çözüm 

süresince nasıl değiĢtiği görülebilmektedir. Toplam gelirin maksimum olduğu 

€87.394 değeri 2 iterasyon sonunda elde edilmiĢtir. Toplam gelirin nasıl elde 

edildiğine dair detaylı açıklama Tablo 4.17.‟de verilmektedir.  

 

Tablo 4.16. V.Duruma ait toplam gelirin elde edilmesi 

İterasyon F-count Toplam Gelir (Maksimizasyon) 

0 13 82.032 

1 39 85.577 

2 143 87.394 

 

Optimizasyon sonucunda elde edilen değiĢken değerleri ise Tablo 4.18.‟de 

verilmektedir. Buna göre zaman çarpanı satıĢ süresi baĢlangıcında t2 = 0,9920 

seviyesinden baĢlayarak artmakta T1 = 9,0933 satıĢ anında t3 = 1,0950 seviyesine 
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ulaĢmaktadır. Daha sonra daha yüksek oranda artarak T2 = 2,9637 satıĢ süresinde 

en yüksek seviyesi olan t4 = 1,2105 değerine ulaĢmaktadır. YaklaĢık 17.günden 

itibaren azalarak satıĢ süresi sonunda en düĢük seviyesi olan t1 = 0,8915 değerine 

ulaĢmaktadır. Stok çarpanı ise satıĢ süresinin baĢında s1 = 1,0131 seviyesinden 

baĢlayarak satıĢ süresi boyunca artarak satıĢ süresi sonunda s2 = 1,1869 değerini 

almaktadır.   

 

Tablo 4.17. V.Duruma ait değiĢken ve değiĢkenlere ait değerler  

Değişkenler Değişken Değeri 

t1 0,8915 

t2 0,9920 

t3 1,0950 

t4 1.2105 

s1 1,0131 

s2 1,1869 

T1 9,0933 

T2 2,9637 

 

Tablo 4.17.‟de verilen çarpan değerlerinin referans fiyat ve müsabaka 

çarpanı ile çarpımından elde edilen nihai bilet fiyatlarının satıĢ süresi boyunca 

değiĢimi ġekil 4.15.‟te verilmektedir. 
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ġekil 4.15. V. Duruma ait dinamik bilet fiyatlarının zamanla değiĢimi 

 

Yukarıdaki Ģekilden görüldüğü gibi bilet fiyatı baĢlangıçta €56 

seviyesinden baĢlamakta ve sürekli olarak artmaktadır. SatıĢ süresinin yaklaĢık 

17.gününde en yüksek seviyesi olan €81 değerine ulaĢmaktadır. Bu andan itibaren 

azalarak satıĢ süresi sonlarında en düĢük seviyesi olan €56 değerine ulaĢmaktadır.    

SatıĢ süresi boyunca elde edilen dinamik bilet fiyatlara karĢılık gelen talep 

miktarları ve elde edilen gelirler Tablo 4.18.‟de verilmektedir.  
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Tablo 4.18. V.Duruma ait bilet fiyatları, talep miktarları ve elde edilen gelirler 

Satış Süresi 
(gün) 

Bilet Fiyatı 
(€/adet) 

Talep Miktarı (adet) Elde Edilen Gelir (€) 

20 56 70 3920 

19 64 66 4224 

18 73 74 5402 

17 81 60 4860 

16 78 56 4368 

15 76 63 4788 

14 73 63 4599 

13 71 55 3905 

12 68 60 4080 

11 66 63 4158 

10 65 74 4810 

9 64 60 3840 

8 63 69 4347 

7 62 74 4588 

6 61 68 4148 

5 60 70 4200 

4 59 76 4484 

3 58 85 4930 

2 57 71 4047 

1 56 66 3696 

 

Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.343 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk oranının 1.343/1.800 ≈ 0,75 (% 75) olduğu 

söylenebilir. 

 
 

4.2.6. Sabit Fiyatlandırma Stratejisi Sonuçları 

Bu modelde satıĢ süresinde belirlenen bilet fiyatları, gerçekleĢen talep 

miktarları ve elde edilen gelir Tablo 4.19.‟da verilmektedir. Buna göre satıĢ süresi 

sonunda elde edilen toplam gelir €78.780 olmaktadır. 
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Tablodan 20 günde satılan toplam bilet sayısının 1.212 adet olduğu sonucu 

çıkarılmaktadır. Bu stat doluluk oranını tam yansıtmasa da, toplamda 1.800 adet 

biletin olduğu durum için stat doluluk oranının 1.212/1.800 ≈ 0,67 (% 67) olduğu 

söylenebilir. 
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Tablo 4.19. Sabit fiyatlandırmaya ait bilet fiyatı, talep miktarı ve gelirler 

Satış Süresi 

(gün) 

Bilet Fiyatı 

(€/adet) 

Talep Miktarı 

(adet) 

Elde Edilen Gelir 

(€) 

20 65 60 3900 

19 65 55 3575 

18 65 61 3965 

17 65 79 5135 

16 65 61 3965 

15 65 63 4095 

14 65 71 4615 

13 65 62 4030 

12 65 63 4095 

11 65 57 3705 

10 65 63 4095 

9 65 70 4550 

8 65 54 3510 

7 65 48 3120 

6 65 60 3900 

5 65 62 4030 

4 65 56 3640 

3 65 56 3640 

2 65 51 3315 

1 65 60 3900 

 

4.3. TartıĢma 

Dinamik fiyatlandırma modelinin 5 durumundan ve sabit fiyatlandırma 

stratejisinden elde edilen gelirler kıyaslandığında en fazla geliri sağlayan dinamik 

fiyatlandırma modelinin 5.durumudur. Dikkat edilecek olursa tüm dinamik 

fiyatlandırma modelleri sabit fiyatlandırma stratejisine göre daha avantajlı 

olmaktadır. Fiyatlandırma modellerinden elde edilen toplam gelirler, Tablo 
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4.20.‟de verilmektedir. BeĢ durumdan elde edilen gelirin, sabit fiyatlandırma 

stratejisinin sağlamıĢ olduğu en düĢük gelire göre farkı yüzde olarak yine tabloda 

verilmektedir. 

 

Tablo 4.20. Fiyatlandırma modellerinin sağlamıĢ olduğu gelirlerin kıyaslaması 

Fiyatlandırma Modeli Gelir Fark 

I.Durum € 84682 %7,49 

II.Durum € 86299 %9,54 

III.Durum € 85983 %9,14 

IV.Durum € 86090 %9,28 

V.Durum € 87394 %10,93 

Sabit € 78780 - 

 

 Tablodan görüldüğü gibi ele alınan örnek problem için, en düĢük gelir olan 

€78.780 sabit fiyatlandırma stratejisi tarafından sağlanmaktadır. En yüksek gelir 

€87.394 ise dinamik fiyatlandırma modelinin V. durumundan elde edilmektedir. Bu 

iki gelir arasındaki fark ise % 10,93 olmaktadır. Bu oran, dikkate alınan kulübün 

2015 yılında elde etmiĢ olduğu €52,4 milyon geliri düĢünüldüğünde, ciddi bir gelir 

artıĢı anlamına gelmektedir. Diğer dinamik fiyatlandırma durumlarından elde 

edilen gelirlere bakıldığında en düĢük fark I. durumun sağlamıĢ olduğu %7,49‟dur. 

En düĢük geliri sağlayan bu durum bile sabit fiyatlandırma stratejisine göre 

avantajlı durumdadır. 

Bunun yanında kapasite kullanım oranları dikkate alındığında, önerilen 

dinamik fiyatlandırma modellerinin sabit fiyatlandırma stratejisine göre %8‟lere 

varan kapasite kullanım oranı artıĢı sağladığı görülmektedir. Bu da önerilen 

dinamik fiyatlandırma modellerinin, hem gelir artıĢı hem de kapasite kullanım 

oranı artıĢı sağladığı sonucunu ortaya çıkarmaktadır.  
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5. SONUÇLAR VE ÖNERĠLER 

 

5.1. ÇalıĢmanın Özeti 

 Bu çalıĢmada; tek bir satıcı tarafından, sonlu satıĢ süresi içerisinde, belli 

sayıdaki ürünün miyop müĢterilere satıldığı bir dinamik fiyatlandırma problemi ele 

alınmaktadır. Bu bağlamda spor müsabakalarına, özellikle açık havada oynanan 

futbol müsabakalarına, ait biletlerin dinamik fiyatlandırılması problemi ele 

alınmıĢtır. Öncelikle genel olarak dinamik fiyatlandırma konusunda ve daha sonra 

detaylı olarak spor müsabakalarında dinamik fiyatlandırma konusunda araĢtırma 

yapılmıĢtır. YapılmıĢ olan çalıĢmalardan, spor müsabakalarında dinamik 

fiyatlandırma konusunun henüz geliĢme aĢamasında olduğu anlaĢılmaktadır. Bu 

çalıĢmalarda belirtildiği gibi spor müsabaka biletlerinin dinamik 

fiyatlandırılmasında, matematiksel model eksikliği mevcuttur. Bu eksikliği 

gidermek adına, farklı alanlara yönelik geliĢtirilmiĢ dinamik fiyatlandırma 

modelleri araĢtırılmıĢ olup, spor müsabakalarına uygulanabilecek modeller 

belirlenmeye çalıĢılmıĢtır. Sonuçta, otel odalarının dinamik fiyatlandırılmasını 

sağlayan ve spor müsabakalarına ait biletlerin fiyatlandırılmasıyla yakın özellikler 

taĢıyan bir model referans alınmıĢtır. Bu modelin spor müsabakalarında 

uygulanabilmesi için spor müsabakalarına özgü bir takım faktörler modele dahil 

edilmiĢtir.  

 Önerilen modelde kategori bazında müsabakalara olan talebe ihtiyaç 

duyulmaktaydı. Yapılan araĢtırma ve yapılan görüĢmeler sonucunda bu verinin 

elde edilmesi mümkün olmamıĢtır. Bunun üzerine müsabaka biletlerine olan 

talebin tahmin edilmesini sağlayacak yöntemler üzerine araĢtırma yapılmıĢtır. Bu 

süreçte talebi etkileyen sözel faktörlerin varlığı dikkate alınmıĢtır. Yapılan 

araĢtırma sonucunda, daha önce deniz taĢımacılığındaki talep tahmininde 

kullanılan bulanık mantık sisteminin kullanılmasına karar verilmiĢtir. Bu yöntem 

sayesinde ihtiyaç duyulan talebin fiyat esnekliği de elde edilmiĢtir. Benzer Ģekilde 

yapılan çalıĢmalarda da sık sık belirtildiği gibi, müsabaka biletlerinin fiyatları rakip 
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takıma ve müsabakanın oynanacağı gün ve saat gibi faktörlere bağlı olarak 

değiĢmektedir. Bunlar da fiyatlandırma modelinde dikkate alınmak durumundadır. 

Bu bağlamda, müsabaka çarpanı adı altında müsabakanın önem düzeyini yansıtan 

ve bilet fiyatına doğrudan etki eden bir çarpan oluĢturulmuĢtur. Bu çarpanı 

etkileyen faktörler belirlenmiĢtir. Bu faktörler bulanık mantık sistemi kullanılarak 

müsabaka çarpanının elde edilmesinde kullanılmıĢtır. 

 ÇalıĢmada detaylı Ģekilde açıklandığı gibi 5 farklı dinamik fiyatlandırma 

modeli durumu ele alınmaktadır. Her bir durum için zaman çarpanına ait 

hesaplamalar yapılmıĢtır. Tüm durumlarda ortak olan stok çarpanına ait 

matematiksel hesaplamalar da benzer Ģekilde yapılmıĢtır. Ele alınan problemin 

modellenmesi, simüle edilmesi ve çözülmesinde MATLAB R2017a programı ve 

Bulanık Mantık ve Simulink araçları kullanılmıĢtır. Bu sayede elde edilen 

çarpanlar ve değerler entegre Ģekilde kullanılabilmiĢ ve gereken sonuçlar aynı 

ortamda elde edilmiĢtir. Sonuçta, 5 farklı dinamik fiyatlandırma modeli durumuna 

ait optimizasyon değiĢkenleri elde edilmiĢtir. Bu da belirtilen durumlara ait zaman 

içerisindeki bilet fiyatları ve elde edilen gelir gibi sonuçların elde edilmesini 

sağlamıĢtır. Çözüm süresini kısaltmak ve modellerin birbiriyle kıyaslamasını 

yapabilmek için, girdi değerleri ve kısıtlar buna göre belirlenmiĢtir. 

 

5.2. Sonuçlar 

 Bu çalıĢmada ele alınan dinamik fiyatlandırma problemi, farklı alanlarda 

dikkate alınmıĢ problemlerle ortak noktalara sahiptir. Buna karĢın bir takım 

farklılıklar da bulunmaktadır. Ġlk olarak, spor müsabaka biletlerinin belli bir kısmı 

daha önce açıklandığı gibi sezon bileti olarak satılmaktadır. Toplam bilet 

sayısından sezon biletlerinin çıkarılmasıyla satılabilir bilet sayısı elde edilmektedir. 

Önerilen dinamik fiyatlandırma modelinin de bunlara uygulanması 

planlanmaktadır. Dinamik bilet fiyatları sezon bileti satıĢını teĢvik edici olmalıdır. 

Bu da önerilen dinamik fiyatlandırma modellerindeki taban fiyat ile 

sağlanmaktadır. Ayrıca dalgalanan dinamik bilet fiyatları ortalama sezon bileti 
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fiyatının birkaç katına kadar çıkabilmektedir. Bunlar sezon biletinin en uygun 

fiyata sahip olduğu mesajını vermektedir. Diğer bir amaç ise elde bulunan 

biletlerden maksimum gelir sağlanmasıdır. Bir diğer farklılık ise, spor 

müsabakaları otel odaları gibi sabit özellikte değildir. Spor müsabakalarında Ģartlar 

sürekli olarak değiĢmektedir. Örneğin ev sahibi takımın performansı ve rakip 

takımın performansı müsabakadan müsabakaya değiĢkenlik gösterebilmektedir. 

Dolayısıyla bu değiĢkenlik bilet fiyatlarına da yansıtılmak durumundadır. Bu 

çalıĢmada bu ve benzeri durumlar önerilen modellerde dikkate alınmıĢtır. Bunların 

dıĢında elde edilen sonuçlar Ģu Ģekilde özetlenebilir:   

 

 Önerilen dinamik bilet fiyatlandırma modelleri, sabit fiyatlandırma 

modeline göre daha fazla gelir sağlamaktadır. Bu gelir artıĢı % 7,49 ile % 

10,93 arasında değiĢmektedir. Bu oranlar ilk bakıĢta düĢük görünebilir. 

Fakat yüksek gelirlerin mevcut olduğu bu sektörde, bu oranlar ciddi bir 

gelir artıĢı anlamına gelmektedir. 

 Dinamik fiyatlandırma modelini etkileyen tüm faktörlerin analizi ve 

dikkate alınması önem taĢımaktadır. Mevcut durumda futbol kulüpleri 

birkaç müsabaka dıĢında tüm müsabakalarda aynı bilet fiyatını 

uygulamaktadır. Bu da kulüplerin gelir kaybı yaĢamasına sebebiyet 

vermektedir. Bu durumun önüne geçmek için, önerilen modellerde 

müsabakaya özgü özellikler dikkate alınmıĢ ve bunların bilet fiyatına etki 

etmesi sağlanmıĢtır. 

 Elde yeterli veri bulunmadığında, ihtiyaç duyulan verinin elde edilmesini 

sağlayan bulanık mantık sistemi gibi yöntemler bulunmaktadır. Bu 

yöntemlerin baĢarılı sonuçlar verebilmesi, sistemin uygulandığı konunun 

iyi Ģekilde analizine bağlıdır. Modeli etkileyen faktörlerin doğru Ģekilde 

belirlenmesi, elde edilen verinin doğruluk oranını etkilemektedir. 
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 Daha önce yapılmıĢ olan çalıĢmalardan faydalanılarak talebi etkileyen 

faktörlerin; müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi takımın performansı, 

rakip takımın performansı, sonuç belirsizliği, iki takım statları arasındaki 

mesafe ve bilet fiyatı faktörlerinin etkili olduğu belirlenmiĢtir. Bu faktörler 

bulanık mantık sisteminde modellenerek talep tahmininde kullanılmıĢtır.  

 Bilet fiyatına doğrudan etki eden ve müsabakaya ait özellikleri içeren 

müsabaka çarpanı kavramı oluĢturulmuĢtur. Bu çarpan beklenen talebi 

yansıtmaktadır. Bu çarpanı oluĢturan faktörler temelde; müsabakanın 

oynanacağı gündeki hava durumu, müsabakanın oynanacağı gün, ev sahibi 

takımın performansı, rakip takımın performansı ve iki takım statları 

arasındaki mesafedir. Bu sözel faktörlerden müsabaka çarpanının elde 

edilmesi yine bulanık mantık sistemi ile sağlanmıĢtır. 

 Bilet fiyatının satıĢ süresi içerisinde farklı formlarda değiĢtiği durumlar 

dikkate alınmıĢtır. Toplamda beĢ adet dinamik bilet fiyatlandırma durumu 

ve sabit fiyatlandırma modeline ait sonuçlar elde edilmiĢtir. Bunların 

sağlamıĢ olduğu gelir açısından kıyaslanması ile en fazla geliri sağlayan 

fiyatlandırma modeli belirlenmiĢtir.  

 Önerilen model; satıĢ süresi, stok düzeyi ve talep verisine ait gerçekçi 

değerlerin kullanılmasıyla pratikte kullanılabilecektir. Spor 

müsabakalarında daha önce yapılan çalıĢmalarda çoğunlukla dinamik 

fiyatlandırma modelinin yapısını etkileyen faktörler dikkate alınmaktadır. 

Bu çalıĢmada ise bu faktörlerin de kullanıldığı matematiksel bir dinamik 

bilet fiyatlandırma modeli önerilmektedir. Ayrıca önerilen model ortak 

özelliklere sahip baĢka alanlarda da uygulanabilir.  

 Dinamik bilet fiyatlandırma modelleri spor kulüplerine daha fazla gelir 

sağlamanın yanında, spor kulüplerinin stat doluluk oranının artmasına da 

katkı sağlamaktadır. Stat doluluk oranının fazla olması, hem maç günü elde 

edilen geliri arttırmakta hem de takımın motivasyonu üzerine olumlu katkı 
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sağlamaktadır. Önerilen modeller 1,800 adet bilet için yapıldığından 

dolayı, tüm stadın doluluğu hakkında bilgi vermemektedir. Ancak 1,800 

adet üzerinden satılmıĢ olan bilet sayısı doluluk (kapasite kullanım) 

hakkında bilgi verebilir. Kapasite kullanım oranında %8‟e varan bir artıĢ 

sağlanmaktadır. 

 

5.3. Sonraki ÇalıĢmalar Ġçin Öneriler 

 Bundan sonra yapılacak çalıĢmalara yapılabilecek öneriler Ģu Ģekilde 

sıralanabilir:  

 

i. Maç günü statta yapılan forma, yiyecek, içecek, otopark vb. satıĢlarından 

elde edilen gelirler takımlar için önemli bir düzeydedir. Maç günü gelirleri 

(bilet gelirleri dahil) spor kulübüne ve stat kapasitesine bağlı olmakla 

birlikte, toplam gelir içerisinde %33‟lere varan bir orana sahiptir. Bu 

nedenle bundan sonra geliĢtirilecek bir dinamik modelde, bu gelirin de 

dikkate alınması modelin pratikte baĢarısını arttıracaktır.  

ii. Bilindiği gibi bu çalıĢmada talebin fiyat esnekliğinin elde edilmesi bulanık 

mantık yöntemiyle gerçekleĢmiĢtir. Bunun nedeni ise çalıĢmada belirtildiği 

gibi geçmiĢ dönemdeki kategori bazında müsabakalara katılan taraftar 

sayısının elde edilememesidir. Her ne kadar bu yöntem baĢarılı sonuçlar 

verse de, geçmiĢ dönemlerden elde edilecek veri daha yararlı olacaktır. Bu 

verinin elde edilebilmesi için, spor kulübünün biletlerinde değiĢken 

fiyatlandırma stratejisini kullanmıĢ olması gerekmektedir. Derby County 

gibi dinamik fiyatlandırma stratejisini kullanan spor kulüplerine ait detaylı 

geçmiĢ dönem talep verisinin elde edilmesi, ilgili kulüp için geliĢtirilecek 

dinamik fiyatlandırma modelinin baĢarısını arttıracaktır. Bu sayede belli 

fiyat düzeylerinde ve belli koĢullar altında gerçekleĢen talep elde 

edilebilecektir. Böylelikle talebin fiyat esnekliği elde edilecektir. 
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iii. Taraftarların dinamik bilet fiyatlarına göstereceği tepkinin bilinmesi 

açısından taraftar davranıĢları ayrı bir konu olarak detaylı bir Ģekilde ele 

alınabilir. Bu durumun da modele yansıtılması modelin pratikte daha 

baĢarılı olmasını sağlayabilir. Böylelikle belirlenen dinamik bilet 

fiyatlarının taraftarların satın alma kararlarını olumsuz etkilemesinin önüne 

geçilecektir. 

iv. YapılmıĢ olan çalıĢmalardan da anlaĢıldığı gibi kiĢiselleĢtirilmiĢ dinamik 

fiyatlandırma modellerinin baĢarısı daha yüksek olmaktadır. Bu bağlamda, 

genel olarak bir dinamik fiyatlandırma modeli geliĢtirmektense, kulübün 

veya firmanın spesifik olarak belirlenmesi ve buna ait tüm verilerin elde 

edilmesi gerekmektedir. Örneğin, modelin bir futbol kulübü için 

geliĢtirilmesi planlanıyor ise kulübe ait detaylı talep verileri, müsabaka 

günü elde edilen gelirler ve bunu sağlayan gelir kalemlerine ait veriler ve 

kulübün taraftarlarına ait detaylı analiz modelin baĢarısını arttıracaktır.  

v. Bu çalıĢmada müsabaka çarpanı ile bilet fiyatını etkileyebilecek ev sahibi 

takımın performansı, misafir takımın performansı, rekabet durumu vb. 

faktörlerin analizi daha detaylı yapılabilir. Bu faktörler düzenlenebilir veya 

bu faktörlere eklemeler yapılabilir. Bunların daha teknik açıdan ele 

alınması ve modele yansıtılması modelin baĢarısını arttırabilir. 

vi. Bu çalıĢmada satıĢ süresi içerisinde zaman çarpanı ve stok çarpanının nasıl 

değiĢtiği önceden belirlenmektedir. Bu da dinamik fiyatların belli bir 

kalıpla değiĢmesi anlamına gelebilir. Dinamik fiyatların belli kalıplar 

olmadan değiĢebildiği durumlar üzerine çalıĢılabilir. 

vii. Bu çalıĢmada müĢterilerin miyop müĢteri olduğu varsayılmaktadır. 

MüĢterilerin stratejik müĢteri olduğu, bir baĢka ifadeyle değiĢen bilet 

fiyatları karĢısında müĢterilerin de satın alma stratejilerini değiĢtirdiği 

durum dikkate alınabilir. Her ne kadar bu durum dinamik fiyatlandırma 

modelinin zorluk derecesini arttırsa da, stratejik müĢterilerin dikkate 

alınması modelin pratikte uygulama baĢarısını arttırabilir. 
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viii. Bu çalıĢmada bilet fiyatları tek elden satılmaktadır bu nedenle rekabet 

durumu dikkate alınmamıĢtır. Biraz daha geniĢ kapsamlı düĢünüldüğünde, 

aynı gün ve saatte gerçekleĢecek diğer spor müsabakaları, sanatsal 

etkinlikler vb. durumlar rekabet kapsamında dikkate alınabilir. Böylelikle 

bilet satıĢlarında rekabetçi bir durum ortaya çıkacaktır ve bu da modelin 

yapısını değiĢtirecektir. 
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EK 1. Talep Oranına Ait Bulanık Kurallar 

 

1. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)                     

2. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)                       

3. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)                

4. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)                     

5. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)                

6. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is Orta) 

(1)                     
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7. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)         

8. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)    

9. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)' 

10. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)      

11. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)    

12. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)      

13. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)    
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14. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

CokYuksek) (1)       

15. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)      

16. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)    

17. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)   ' 

18. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is Orta) 

(1)            

19. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

20. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            
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21. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

22. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

23. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) 

and (Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

24. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)        

25. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)   

26. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

CokYuksek) (1)       

27. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)      
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28. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)          

29. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

30. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

CokYuksek) (1)           

31. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)          

32. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)           

33. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)    

34. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              
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35. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 
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Dusuk) (1)           

38. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

CokYuksek) (1)               

39. If (MisafirTakiminPerformansi is not Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

40. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

41. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)   ' 
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42. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is Orta) 

(1)            

43. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

44. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

45. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)       

46. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

47. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

48. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)           
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49. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)    

50. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

51. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

52. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

53. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

54. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)                  

55. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is not Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)                
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56. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)           

57. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

CokDusuk) (1)    

58. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

59. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)            

60. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Orta) (1)                

61. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)           

62. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

CokYuksek) (1)               



 

167 

63. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is not Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and 

(BiletFiyati is not Dusuk) and (SonucBelirsizligi is Cok) then (TalepOrani is 

Yuksek) (1)              

64. If (MisafirTakiminPerformansi is Dusuk) and (MusabakaGunu is Gec) and 

(Mesafe is Uzun) and (EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and 

(BiletFiyati is Dusuk) and (SonucBelirsizligi is not Cok) then (TalepOrani is 

Dusuk) (1)               
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EK 2. Müsabaka Çarpanına Ait Bulanık Kurallar 

 

1. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) (1)        

2. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)       

3. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) 

(1)    

4. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) 

(1)   

5. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)       

6. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)   

7. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)   

8. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Orta) 

(1) 
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9. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) (1)            

10. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

11. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) 

(1)       

12. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) 

(1)      

13. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

14. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)      

15. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)      

16. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is not Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Orta) 

(1)    
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17. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) (1)           

18. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

19. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

20. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Orta) (1)        

21. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

22. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)      

23. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)      

24. If (MusabakaGunu is not Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Dusuk) 

(1)   

25. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is CokYuksek) (1)               
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26. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)              

27. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)              

28. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi is 

not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) 

(1)          

29. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)              

30. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

31. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is Iyi) then (MusabakaCarpani is Yuksek) (1)          

32. If (MusabakaGunu is Gec) and (Mesafe is Cok) and 

(EvSahibiTakiminPerformansi is not Yuksek) and (MisafirTakiminPerformansi 

is not Yuksek) and (HavaDurumu is not Iyi) then (MusabakaCarpani is Orta) 

(1)     
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EK 3. I. Durumdaki Fiyat Hesaplaması Bloğuna Ait MATLAB Kodu 

 

function Fiyat =  

fcn(ToplamTalep,s1,t1,t2,t3,T1,T2,BiletStogu,SatisSuresi,ReferansFiyat,zaman,M

usabakaCarpani) 

 

persistent ZamanCarpani; 

if isempty(ZamanCarpani)  

ZamanCarpani=0; 

end 

     

t4 = (t1*SatisSuresi-t1*T1+t3*T2+t2*T1-2.2*SatisSuresi)/(T2-SatisSuresi); 

mevcutstok=BiletStogu-ToplamTalep; 

StokCarpani=(2.2-s1)+(mevcutstok*s1-mevcutstok*(2.2-s1))/BiletStogu;  

 

if (SatisSuresi-zaman)<T2  

ZamanCarpani=(t3*zaman-t3*SatisSuresi+t2*SatisSuresi-t2*zaman+t3*T2)/T2; 

                         

elseif (SatisSuresi-zaman)>=T1 

ZamanCarpani=(t1*SatisSuresi-t1*zaman-t1*T1+t4*zaman)/(SatisSuresi-T1); 

         

elseif T2<=(SatisSuresi-zaman)<T1 

ZamanCarpani=(t2*T1-t2*SatisSuresi+t2*zaman-t4*T2+t4*SatisSuresi-

t4*zaman)/(T1-T2); 

end 

        

Fiyat = ReferansFiyat*StokCarpani*ZamanCarpani*MusabakaCarpani; 

End 
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EK 4. II. Durumdaki Fiyat Hesaplaması Bloğuna Ait MATLAB Kodu 

function Fiyat =  

fcn(ToplamTalep,s1,t1,BiletStogu,SatisSuresi,ReferansFiyat,zaman,MusabakaCarp

ani) 

     

mevcutstok=BiletStogu-ToplamTalep; 

     

StokCarpani=(2.2-s1)+(mevcutstok*s1-mevcutstok*(2.2-s1))/BiletStogu;  

      

ZamanCarpani=(SatisSuresi*t1-t1*zaman+(2.2-t1)*zaman)/SatisSuresi;  

        

Fiyat = ReferansFiyat*StokCarpani*ZamanCarpani*MusabakaCarpani; 

    

end 
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EK 5. III. Durumdaki Fiyat Hesaplaması Bloğuna Ait MATLAB Kodu 

 

function Fiyat =  

fcn(ToplamTalep,s1,t1,t2,T1,BiletStogu,SatisSuresi,ReferansFiyat,zaman,Musabak

aCarpani) 

 

persistent ZamanCarpani; 

if isempty(ZamanCarpani)  

ZamanCarpani=0; 

end 

     

t3 = (-t1*SatisSuresi+t2*T1+2.2*SatisSuresi-t2*SatisSuresi)/(T1); 

     

mevcutstok=BiletStogu-ToplamTalep; 

StokCarpani=(2.2-s1)+(mevcutstok*s1-mevcutstok*(2.2-s1))/BiletStogu;  

       

if (SatisSuresi-zaman)>T1 

ZamanCarpani=(-t2*T1+t2*SatisSuresi-t2*zaman+t1*zaman)/(SatisSuresi-T1); 

         

elseif (SatisSuresi-zaman)<=T1 

ZamanCarpani=(t1*SatisSuresi-t3*SatisSuresi-t1*zaman+t3*T1+t3*zaman)/T1; 

end 

    

Fiyat = ReferansFiyat*StokCarpani*ZamanCarpani*MusabakaCarpani; 

end 

  



 

175 

EK 6. IV. Durumdaki Fiyat Hesaplaması Bloğuna Ait MATLAB Kodu 

 

function Fiyat =  

fcn(ToplamTalep,s1,t1,t2,t3,T1,T2,BiletStogu,SatisSuresi,ReferansFiyat,zaman,M

usabakaCarpani) 

 

persistent ZamanCarpani; 

if isempty(ZamanCarpani)  

ZamanCarpani=0; 

end 

 

t4 = (-t1*SatisSuresi+t1*T2-t3*T2+t2*T1+2.2*SatisSuresi-t2*SatisSuresi)/(T1); 

   

mevcutstok=BiletStogu-ToplamTalep; 

StokCarpani=(2.2-s1)+(mevcutstok*s1-mevcutstok*(2.2-s1))/BiletStogu;  

  

if (SatisSuresi-zaman)<T2  

ZamanCarpani=(t3*zaman-t3*SatisSuresi+t4*SatisSuresi-t4*zaman+t3*T2)/T2; 

                         

elseif (SatisSuresi-zaman)>=T1 

ZamanCarpani=(-t2*SatisSuresi-t1*zaman+t2*T1+t2*zaman)/(-SatisSuresi+T1); 

 

elseif T2<=(SatisSuresi-zaman)<T1 

ZamanCarpani=(t4*T1+t1*SatisSuresi+t4*zaman-t1*T2-t4*SatisSuresi-

t1*zaman)/(T1-T2); 

end     

Fiyat = ReferansFiyat*StokCarpani*ZamanCarpani*MusabakaCarpani; 

End 

 



 

176 

EK 7. V. Durumdaki Fiyat Hesaplaması Bloğuna Ait MATLAB Kodu 

 

function Fiyat =  

fcn(ToplamTalep,s1,t1,t2,t3,T1,T2,BiletStogu,SatisSuresi,ReferansFiyat,zaman,M

usabakaCarpani) 

 

persistent ZamanCarpani; 

if isempty(ZamanCarpani)  

ZamanCarpani=0; 

end 

     

t4 = (-t2*SatisSuresi-t1*T2+t3*T2+t2*T1+2.2*SatisSuresi-t3*SatisSuresi)/(T1); 

   

mevcutstok=BiletStogu-ToplamTalep; 

StokCarpani=(2.2-s1)+(mevcutstok*s1-mevcutstok*(2.2-s1))/BiletStogu;  

     

if (SatisSuresi-zaman)<T2  

ZamanCarpani=(t1*zaman-t1*SatisSuresi+t4*SatisSuresi-t4*zaman+t1*T2)/T2; 

                         

elseif (SatisSuresi-zaman)>=T1 

ZamanCarpani=(-t2*SatisSuresi-t3*zaman+t2*T1+t2*zaman)/(T1-SatisSuresi); 

         

elseif T2<=(SatisSuresi-zaman)<T1 

ZamanCarpani=(t4*T1+t3*SatisSuresi+t4*zaman-t3*T2-t4*SatisSuresi-

t3*zaman)/(T1-T2); 

end 

Fiyat = ReferansFiyat*StokCarpani*ZamanCarpani*MusabakaCarpani;  

end 


