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Neden bugün fiyatlama konuşuyoruz?

Ekonomi ve faiz oranları 

oldukça dalgalı

Ve faiz oranını doğru belirlemek 

çok önemli
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Kadar TL

Mevduat 

Faizi

Gelirlerin büyümesi

Faiz gelirlerinin toplam gelir 

içindeki payı
>80%

Faiz Gelirleri

Komisyon Gelirleri

+20% -19%

2.5x 1.8x

En iyi 

banka

En kötü 

banka



Doğru fiyatlamak daha da zorlaşıyor

Faiz Oranı

Kredi – mevduat

dengesi

Maksimum Fiyat

Tahvil gereksinimi

Komisyon oranları

Fiyat hassasiyeti

Müşteri değeri

Vade

Yenileme 

opsiyonları

Paketler

Teminat

Mobil/İnternet

Şube

R E G Ü L A S Y O N M Ü Ş T E R I K A N A L
M A K R O

E K O N O M I
Ü R Ü N



Bankalar ne istiyor (1/2)

Simülasyon 

yetkinlikleri

Tüm müşteri, ürün ve 

kanallar

Kriz yönetim 

esnekliği

Değer / risk 

metriklerinin etkin 

kullanımı

Kampanyalara 

entegrasyon

03 0401 02 05

Parametre/fiyat 

değişikliklerinin etkileri 

hakkında strateji/satış 

ekiplerine bilgi 

sağlamalı (ör., tüm kredi 

marjları %5 yapıldığında 

segment RaROC’u nasıl 

değişir?)

Tek bir sistem tüm iş 

kollarında (İşletme, Kobi, 

Obi, Ticari, Büyük Tic., 

Kurumsal)  ve tüm 

ürünlerinde gelir 

kalemlerinde çalışmalı; 

tüm kanalları beslemeli 

(olası farklı fiyatlar ile)

Ani bir ekonomik 

gerileme/şok durumunda 

fiyatlama aracı kullanım 

dışı kalmamalı, fiyatlama 

aracı içerisinde durum 

yönetilmeli 

Müşteri değeri (risk 

dahil), bankanın stratejisi 

doğrultusunda 

tanımlanmalı ve 

segmentler arasında 

(mümkün olduğunca) 

senkronize olmalı

Sistem, belirli coğrafya, 

sektörlerde ve/veya 

müşteri gruplarında  (ör. 

Eczaneler, İzmir…) farklı 

fiyatlandırmalara izin 

vermeli

Yetkinlik

Teknoloji

E T K İ N L E Ş T İ R İ C İ L E R



Bankalar ne istiyor (2/2)

Yetkinlik

Teknoloji

E T K İ N L E Ş T İ R İ C İ L E R

Özel ürünler için özel 

çözüm

Kredinin tüm yaşam 

döngüsünü yönetme

Çapraz satış 

fırsatlarını 

düzenleyebilme

Mümkün oldukça 

sahada sonlandırma

08 0906 07

“İyi/adil” fiyatlandırma 

yaptıkları için PY 

düzeyinde yetki 

seviyesinin artırılmasını 

sağlamalı – yetki 

delegasyonunun yeni 

fiyatlandırma normu haline 

gelmesini önlemeli

Ürün özelliklerine göre tek 

seferlik komisyonlar ve 

sürekli marjlar için ayrı 

mantıklar kurulabilmeli

“Taahhüt” alabilmeyi 

etkinleştirmeli, diğer ürün 

ilişkilerini dikkate alarak 

fiyat hesaplamasını

iyileştirmeli

Fiyatlandırma aracında 

komisyonlar, erken 

kapatma ve yeniden 

yapılandırılma gibi 

işlemler de yönetilmeli ve 

yan iş taahhütlerinin 

fiyatlandırması takip 

edilebilmeli



Çözüm: Programlanabilir Fiyatlama

MODERN FİYATLAMA YAKLAŞIMIGELENEKSEL FİYATLAMA YAKLAŞIMI

Kurumsal Fiyat Listesi PY Ekranları

Ticari
Fiyatlama 

Motoru
PY Ekranları

KOBİ
Fiyatlama 

Motoru
PY Ekranları

Alt. Kanallar

Bireysel
Fiyatlama 

Motoru
Dijital Kanallar

PY Ekranları

Tüm 

Müşteriler

Programlanabilir Fiyatlama 

Platformu

Ekranlar

(Ürün x Kanal)



Nasıl bir sistem? Fiyatlama Programlama Dili

Fiyatlama Veri 

Havuzu

(FVH)

Fiyatlama Motorları (FM)

Yönlendirici

(YON)

Yardımcı Sistemler

Motor 1

Simülasyon Ekranları

Motor 2

Motor 3

2

2.1

Motor Geliştirme Araçları

1.1

Fiyatlama 

Ekranları

1

Motor …



Fiyatlama motoru kavramı
PROJE ÖRNEĞI

lookup match

mod power …

+ - x /

Fonksiyon kümesi

Müşteri parametreleri

Değer Risk Ciro Verim

Sektör Memzuç …

Fiyatlama Motoru

Motorları besleyen komponent yapıları

Liste Karşılaştırma Değer

Motor 1.1 Motor 1

Taahhüt Teminat Çapraz Satış

Fiyatlama Motorunun Oluşturulması Fiyatlama Motorunun Özellikleri

3 tip fiyat motoru geliştirilebilir

Motorların birbirini çağırabilrmesi

1 1.1

Low/No-code platform 

(Ör: PowerCurve)



Müşteri

Ürün

Kanal

Fiyatlandırma

Motorları (FM)

Yönlendirici müşteri, kanal, ürün kırılımında motorların 

atanmasını temsil eden bir tablo

PROJE ÖRNEĞI

Yönlendirici Simülasyon / Optimizasyon

Senaryo 1

Alternatif yönlendirici senaryolarının geçmiş veri üzerinde 

çalıştırılarak bilanço ve gelir/gider etkisinin analizi

Senaryo: Ekle

Motorlar

3 Spot *

5 Spot *

Senaryo 1
Canlı 

Fiyatlama
Optimum

Değer Bazlı v2
RaROC Bench

v2
Değer Bazlı v2

Değer Bazlı v2
RaROC Bench 

v2

RaROC Bench

v2

KanalÜrünID

Arayüz sadece seçilen 

senaryolar arasındaki 

farklılıkları göstermelidir

2 2.1

Belirlenen hedef 

doğrultusunda optimum 

senaryo sisteme 

oluşturtulabilir

Yönlendirici ve simülasyon konseptleri



Örnek bir fiyat motoru (Karşılaştırma yöntemi)

FTP1

(ITR)

Müşteri

Kredi

Fiyatı

Yön: Yükselten 

fiyat 

…

Strateji 

doğrultusunda yeni 

metrikler eklenebilir

Delta spread müşteri seviyesinde belirlenir

Ürün 

Çeşitliliği

Düşük ürün 

çeşitliliği

PD

Yüksek risk

Gelir

Düşük 

Gelir

Fiyat Hassasiyet 

Seviyesi

Düşük

Hassasiyeti

32
Örnek

Fiyatlama
…

+1.40

-1.75

…

-0.64

+0.96

…

+0.48

-0.80

+1.40

…

-0.70

Fiyat 

Hassasiyeti
Fiyatlama metrikleri 2 3

Müşteri fiyat hassasiyeti fiyatlama etki edecek şekilde 

diğer metriklerin de stratejik önem ve korelasyon

seviyesi gözetilerek konumlanabilir

ÖRNEK



Programlanabilir fiyatlama sisteminin faydaları

+90%
Fiyata uyum

+20-90bps
spread

+5-20%
hacim

Sistemin önerdiği fiyatlara 

artan uyumluluk seviyesi 

fiyatın stratejik bir araç 

olarak kullnılabilmesi

Fiyatın müşteri özelinde 

doğru belirlenmesi ile artan 

faiz geliri (spread)

Anlık çapraz satış ve 

taahhüt kurguları ile artan 

hacimler



PowerCurve’de Fiyatlama Stratejileri

Fiyatlama

Müşteri Yönetimi lisans kapsamında mevduat veya kredi fiyatlama akışlarının PowerCurve içerisinde yönetilmesini tavsiye ediyoruz

Danışmanlık 

Servisi

• Fiyatlama Stratejileri Oluşturulması

• Analitik Servisler

• Makine Öğrenmesi Algoritmaları ile 

Fiyatlamaya ilişkin modellerin 

eğitilmesi

PowerCurve

PowerCurve kolay 

uyarlama

Kredi Fiyatlama

Mevduat

Fiyatlama

• İş birimleri için kolay 

kullanım

• Hızlı canlıya alma

• Simülasyon – Test



Kredi & Mevduat Fiyatlama
Genel Akış

Batch Akışlar

(Vade Tarihi)

Müşteri Edinimi

(Online)

Veri Toplama

• İç Veri Kaynakları

• Dış Veri Kaynakları

• Alternatif Veri Kaynakları

Analitik ve 

Danışmanlık Servisi

Fiyat Hassasiyeti ML 

Modelleri

Fiyat 

Optimizasyonu

PowerCurve

Fiyatlama 

Modelleri

En Optimal 

Karar Ağacı

• Vade

• Fiyat

• Ürün

1

10

Karar

Karmaşık Fiyatlama 

Hesaplamaları için kolay ve 

esnek şekilde yönetim

Banka Banka - Experian Experian

Amaç 
Fonksiyon 

Tanımı

Kısıtlar

KPIlarİzleme

Karar Ağacına 
Dönüştürme

Experian 

Optimizer



Büyük veri ortamında 
stratejilerin hem batch

operasyonlar 
yönetilmesi hem de 

daha hızlı simülasyon 
yapabilme imkanı 

sunmaktadır.

Büyük Veri Ortamı

Experian Optimize ile 
birlikte iş birimi KPI ve 

kısıtlarına göre 
stratejilerini optimize 

edebilmektedirler 

Test ve Optimizasyon

Strateji üzerindeki 
herhangi bir obje 

üzerinde veya akışın 
tamamını anlık olarak 

test edebilme ve 
simülasyon 

gerçekleştirme

Simülasyon ve Test

Simülasyon ve Test :

Gerçek zamanlı simülasyon için 

PowerCurve studio üzerinden 

doğrudan veri temini 

sağlanabilmektedir.

Test et ve Geliştir:

KPI’lara uygun segmentasyon

En optimal karar ağacını oluşturur 

Otomatik Raporlama

Test ve Simülasyon
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