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OZET

Uzun ve kisa vadeli planlar1 olan isletmeler, bu planlar1 rakamsal olarak olugturmak ve
blitce tablolar1 diizenlemek zorundadirlar. Geleneksel yonetim sekilleri ve mali yapilar
glinlimiiz piyasa sartlarinda yeterli olmamaktadirlar. Bir yonetim araci olarak biit¢celeme ve
biitce takibi uzun zamandan beri isletmeler tarafindan kullanilan bir yontemdir. Diger
sektorlere gore iilkemizde daha yeni olan turizm sektoriinde faaliyet gosteren turizm

isletmeleri de bu kavramin 6nemini her gecen giin daha iyi anlamaktadirlar.

Bu calismada oncelikle seyahat acentalar1 ve tur operatorlerine ait bilgiler verilmis
sonrasinda biitge ve bir yonetim araci olarak biitgeleme kavramina deginilmistir. Son boliimde

bu teknigin seyahat acentalar1 ve tur operatorlerine uygulamasi anlatilmistir.

Ilk olarak hedefler ve veriler dogrultusunda biitceler olusturulmus, yil ortasinda
sezonun durumuna gore biitce revizeleri yapilmis, yilsonunda farkli olarak olusan durumlarin

ve degisen parametrelerin gerceklesmeyi nasil etkiledigi gozlemlenmistir.
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SUMMARY

THE BUDGETING AS A MANAGEMENT TOOL; AN APPLICATION FOR
TRAVEL AGENCIES AND TOUR OPERATORS

The companies which have long term plans and financial targets have to form these
plans with figures and have to arrange budget tables. The ordinary management systems and
financial constitutions do not enough to operate companies in current market conditions. “The
Budgetting as a Managament Tool” and “Budgetting Control” have been using for long time
by companies. The toursim companies which run in toursim sector which is a recent industry

in our country; have understood the importance of this concept better day by day.

In this writing, firstly knowledges about “Travel Agencies” and “Tour Operators”
afterwards concept of “Budgetting” and “Budgetting as A Management Tool”, are mentioned.
At last chapter “Application of this concepts to Travel Agencies and Tour Operators” is

explaned.

In the beginning, budgets are formed according to targets and data which belong to the
company. Then, end of the year, it is observed that how different situations and changed

parameters effect budget realizations.
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ONSOZ

Turizm sektoriiniin son yillarda biiylimesi, sektorde yer alan isletmelerin ekonomik
olarak giiclenmesine sebep olmustur. Bu nedenle isletmeler mali yapilarini buna gore
olusturmaya baglamiglar ve finansal sistemlerini gereksinimlerini karsilayacak sekilde

diizenlemislerdir.

Sektorde onemli yere sahip olan tur operatorleri ve seyahat acentalar1 da son yillarda
bu alana Onem vererek, buna gore kadrolar, reservasyon ve raporlama sistemleri
olusturmaktadir. Finansal ve muhasebesel alanda gilincel ve yenilenen otomasyon
programlarin1 kullanmakta ve mali isler departmanlarinda farkli bdliimlemelere giderek

profesyonel bir yonetim uygulamaktadirlar.

Bunun sonucu olarak biit¢ce boliimleri ve departmanlar1 olusturulmakta veya bu gérev
mali isler departmanlarinda sorumlu kisiler tarafindan takip edilmektedir. Bu gelisim ve
biling, igletmelerin biitceleme kavramini bir yonetim araci olarak kullanmalarini ve bu konuya

her gecen giin daha ¢ok dnem vermelerini saglamistir.

Bu caligmada tur operatorleri ve seyahat acentalarinin biit¢elerinin olusturulmasi
esnasinda Onemli olan gerekli kriter ve veriler agiklanmis, isletmelere ait biitgeler
olusturulmus, esnek biitceleme yonetiminden yararlanilarak operasyonel duruma gore biitce
revizeleri yapilmis, biitgelerin gerceklesme rakamlar1 ortaya konarak sapmalar yorumlanmis
ve bu baglamda biitcelemenin bu isletmelerde nasil bir yonetim araci olarak kullanilabilecegi
aciklanmistir. Bu sayede, bu alana 1s1k tutacak bilgiler verilerek bu isletmelerinin genel

isleyislerine deginilmistir.

Bu ¢alismanin olusturulmasinda biiyiik emegi bulunan danigmanim Dog¢. Dr. Niliifer
TETIK e, bilgi ve tecriibeleri ile yardimlarmi esirgemeyen sektdr yoneticilerine, arastirma
gorevlisi arkadaslarim Saliha Basak ERDINC ve Engin UNGOREN e ve her zaman destegini

yanimda hissettigim esime ve aileme tesekkiirlerimi arz ederim.
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Biitlin isletmeler gelecege ait beklentilerinin rakamsal boyutunu, hedeflerinin olast
sonuclarini, gerceklesme durumlarini ve sapmalarin nedenlerini bilmek ister. Bunun igin
isletmeler biitce hazirlar ve faaliyet donemleri sonundaki rakamsal gerceklesmeleri takip

ederek kiyaslamalar yapar.

Profesyonel bir yap1 ve kadroya sahip olmayan, sahsi kararlara bagl olarak faaliyet
gosteren isletmeler, genellikle biitce, analiz, denetim v.b finansal araclardan yararlanmazlar.
Bazi igletmeler de bu uygulamalar1 yerine getirseler bile bunu bir yonetim araci olarak
kullanmamaktadir. Finansal araglarin ciddiyetle uygulanmasi, ortaya ¢ikan geri doniislerin
zamaninda olmasi ve bunlara gore kararlarin alinmasi, uygulanmasi gereklidir. Ancak boylece

eldeki finansal yap1 yonetsel bir fonksiyon kazanabilir.

Diger sektorlere gore daha yeni bir sektdr olan turizm sektdriinde bu konu son
zamanlarda daha ¢ok dikkate alinir ve 6nem verilir olmustur. Seyahat isletmelerinin ve tur
operatorlerinin biiyliyen ve gelisen is hacimleri, bu isletmelerin yonetiminde, biitgelerin daha
fazla 6nem kazanmasina neden olmustur. Bunun sonucunda bu alanda faaliyet gosteren
isletmeler artik, hedeflerine gore biitgeler olusturmakta, faaliyet donemlerinde bunu takip

ederek sapmalari belirlemektedirler.

Bu calismada ilk bdéliimde; seyahat acentalar1 ve tur operatorleri tanimlar1 ortaya
konularak, bu isletmelerin ana faaliyet alanlarmin, fonksiyonlarmin, gorev ve
sorumluluklarinin, baslica gelir ve giderlerinin neler oldugu agiklanmis, sektor igerisindeki

yerleri, birbirleri ve diger sektor elemanlari ile iliskileri anlatilmistir.

Ikinci boliimde ise; genel olarak biitce kavrami ile ilgili bilgiler verilmis, biitce-
yonetim baglantist iizerinde durulmus, isletmeler acisindan 6nemi ve yararlarina deginilmis

ve yonetimi hakkinda bazi bilgiler verilmistir

Son boliimde ise, biinyesinde tur operatorii ve seyahat acentasi olan bir isletmenin tiim
ofislerine ait biitceler diizenlenmis, bu biit¢eler konsolide edilmis, y1l ortasinda revize biit¢eler
olusturulmus, yil sonu gerceklesme rakamlarina gore karsilastirmali tablolar1 yapilmis ve

farkliliklar analiz edilerek yorumlanmustir.



BiRINCi BOLUM
SEYAHAT ACENTALARI VE TUR OPERATORLERI iLE iLGILITEMEL
BILGILER

Seyahat acentalar1 ve tur operatdrleri paket turlarin olugsmasinda ve turistlerin tatil
stireclerinde yer alan en 6nemli igletmelerdir. Birbirleri ile ¢ok yakin faaliyet gdsterirler. Bu
boliimde seyahat acentalar1 ve tur operatorlerine iligkin temel bilgiler kisaca agiklanmaya

calisiimistir.

1.1.  Seyahat Acentalari

Bu Dboliimde seyahat acentalarinin  tamimlari, fonksiyonlari, faaliyetleri,

siiflandirilmasi, gelir ve giderleri ile ilgili agiklamalara yer verilmistir.

1.1.1 Seyahat Acentalarinin Tanim

“Seyahat acentalari, hizmet iireten isletmelerle "Acenta" kurallar1 iginde faaliyet
gosterirler. Konaklama veya havayolu isletmeleri tarafindan belirlenen fiyatlar1 ve diger satis
kurallarin1 uygulamak zorundadir. Tatil iirlinii satan birer isletmedirler ve kar amaci
giiderler”'. Ozellikle paket turlari; havayolu sirketleri, oteller, tur sirketleri gibi tatil saglayici
sirketlerin adina miisteriye satan isletmelerdir. Seyahat acentalarinin ¢ogu is ve ticari
seyahatler gibi alanlarda ©6zel departmanlara sahiptirler. Bazilar1 ayrica farkli iilkelerde

bulunan yabanci seyahat sirketleri adina servis sunarlar”.

Bir bagka tanima gore ise; Seyahat acentalari, turistik iireticilerin {riinlerini

pazarlayan araci hizmet isletmeleridir. Turizm sisteminde “pazarlamaci isletmeler” olarak

"HACIOGLU, Necdet Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii, Uludag Universitesi Yay. Bursa, 2000. s.39
* WIKIPEDIA Encyclopedia, http:/en.wikipedia.org/wiki/Travel_agency , 2008




faaliyetlerini siirdiiriirler. Bu 6zelligiyle seyahat igletmeleri diger turizm isletmelerine gore

farkl bir 6zellik gosterirler’™.

Seyahat acentalar1 diger insanlar adina seyahat diizenlemeleri yapan kuruluslardir.
Glinlimiizde seyahat acentalari, ucuz fiyatlari, ¢esitli otel anlagsmalari, siradan tiiketicilerin
elde edemeyecegi avantajlar agisindan son derece kullanighidir. Ayrica egzotik tatiller, balay1
organizasyonlari, denizagir1 tatil se¢enekleri gibi birgok faaliyet ile kullanim alanlar1 ¢ok daha

cesitli hale gelmistir“.

Diinya ve Tiirkiye 6l¢eginde bakildiginda, seyahat acentalarinin sayilarinin yildan yila
bliyiik artiglar gosterdigi goriilmektedir. Bunun nedeni turizm ve seyahat endiistrisindeki
gelismenin yaninda, bu tiir isletmelerin ¢ogunlugunun KOBI olarak yapilanmasindan
kaynaklanmaktadir. Ornegin Tiirkiye'de, TURSAB kayitlarma gére 1980 yilinda sadece 188
acenta, 1990 yilinda 948 acenta mevcutken’ 1998 yilinda bu sayr 4000'i gegmistir. 2006

yilinda ise bu say1 5165°¢ ulasmustir’.

1618 sayili Yasa geregince hazirlanan ve 27 Eyliil 1975 tarihinde 15369 sayili Resmi
Gazete de yaymnlanarak yiiriirliige giren Seyahat Acentalar1 Yonetmeligin 3. maddesine gore;
“Seyahat acentalar1; turistlere kar amaci ile kara, deniz ve hava nakil araglar1 ile ulastirma
(transfer dahil), tarifeli ve tarifesiz biletlerin satisi, soforlii veya soforsiiz, damasiz ticari
amagla kayitli otomobillerin yazili bir sézlesme ile 6zel olarak kiralanmasi (rent a car),
soforlii veya sofOrsiiz kamyonlarin ayni sartlarla kiralanmasi (rent a truck), soforlii veya
soforsiiz veya otobiislerin ayni sartlarla kiralanmasi (rent a bus), miirettebath veya
miirettebatsiz deniz araglarinin kiralanmasi (rent a yacht), gezi, spor, eglence ile konaklama
tesislerinde ikamet imkanlar1 saglayan, onlara turizm ile ilgili bilgiler veren ve bu konuya
iligkin tiim hizmetleri goren, turizm ekonomisine ve genellikle 6demeler dengesine katkida

bulunan ticari kurulusladir”™.

3 TETIK Niliifer, Seyahat Acentalarinda Gelirin Muhasebelestirilmesi, Yaklagim Derg. Haz.2000 s.26

* WISEGEEK Article Pages, S.E. Smith http://www.wisegeek.com/what-does-a-travel-agent-do.htm

> MISIRLI, irfan Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii, Detay Yaymlari, Ankara — 2002. .s.33

6 TURSAB, http://www.tursab.org.tr/content/turkish/istatistikler/gostergeler/ACENTASAYLasp ,2008
71¢0OZ, Orhan Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatorliigii Y6netimi, Turhan Kitabevi, Ankara 2000. s. 48-49




1.1.2 Seyahat Acentalarimin Fonksiyonlar:

Seyahat acentalar1 faaliyetleri sirasinda bazi fonksiyonlar1 yerine getirmektedirler.
Bunlar bulunduklar1 bolge ile ilgili tanitici, bolge turizmini gelistirici, bolge ile ilgili bilgi

verici bir takim ¢aligmalardir.

1.1.2.1.Ekonomiye Katki

Gosterdikleri turistik faaliyetler sonucu iilkeye milyonlarca turist getiren seyahat
acentalari, sonugta o iilkenin biiylik miktarlarda doviz girdisi elde etmesini saglar. Bu dovizler
ozellikle gelismekte olan {ilkelerde, hem yatirnm mallar1 ithalinde gereken dovizin

saglanmasinda, hem de dis ticaret aciklarinin kapatilmasinda 6nemli bir rol oynamaktadir®.

Ozellikle gelismekte olan iilkelerin ekonomik kalkinmalarini gergeklestirmede
karsilastiklar1 en biiyiik sorun olan doviz darbogazinin asilmasinda, turizm sayesinde elde
edilen dovizler bir ¢ikis yolu olabilmektedir. Ayrica turizm harcamalar1 ve turizm amaglh

yatirimlar da, ¢ogaltan katsayisiyla orantili olarak ekonomiye bir canlilik kazandirmaktadir.’

Tirkiye de kalkinmasini sanayilesme ile gerceklestirebilecegini ilke olarak kabul
etmistir. Ancak farkli olarak lilkemizde doviz sorunu bir darbogaz olarak goriinmektedir. O
halde, turizmi kisa vadeli ekonominin siiriikleyici bir sektdr olarak kabul etmekle birlikte
doviz darbogazi sorununun ¢oziimlenmesinde Onceligi alabilecek bir sektor olarak gérmek

gercegi ortaya ¢ikmaktadir'®.

¥ AKAT, Omer, Turizm Isletmeciligi” Ekin Kitabevi, Bursa, 1997, s19

’ TUTAR, Erding, Turizm Sektoriinde Yabanci Sermaye Yatirnmlarinin Gelisimi, Tiirkiye Kalkinma Bankasi
Turizm Y1illig1, 1990, 5.126

Y TuTUCU, Ilkay Beyti, Turizm Politikamiz ve Ekonomimiz Uzerindeki Etkileri, Antalya, 1995, s.6.



1.1.2.2. Turizmi Gelistirme

Seyahat acentalar1 turistlerin maddi olanaklarina, zevklerine ve toplumsal 6zelliklerine
gore turlar diizenleyerek, turizme katilan insanlarin sayisini artirarak turizmden elde edilen
gelirleri artirirlar. Bu nedenle seyahat acentalari hem {ilke, hem de diinya turizminin

gelismesinde onemli katkilarda bulunmaktadir.

1.1.2.3.Turizmin Reklamin1 Yapma

Turizm sektoriinde yer alan seyahat acentalar1 kendi faaliyetleri ile ilgili tanitma
yaparken dolayli olarak iilke turizminin tanitilmasina ve reklamimin yapilmasina katkida

bulunurlar.

1.1.2.4.Yeni Turizm Merkezleri Bulmak

Seyahat acentalar1 turistik talepteki degismelere uyum saglamak ve yeni turistik
Uriinler yaratarak yasamlarini siirdiirmek zorundadir. Diinya turizm talebinin zevk ve
egilimleri her gecen yi1l degismekte ve cesitlenmektedir. Bu nedenle gerek iilke i¢cinde gerekse
tilke disinda yeni turizm merkezlerinin bulunmasi bir taraftan turizm talebinin yeni bolgelere
yonlendirilmesine, diger taraftan da turistik varliklara sahip olan ancak degerlendirilememis

olan bolgelerde ekonomik bir deger yaratabilirler''.

1ic0z, a.ge.,s. 51



1.1.2.5.Turistik Mal ve Hizmet Fiyatlarinda Alternatifler Yaratmak

Seyahat acentalar1 diizenledikleri turlar i¢in ¢cok degisik 6zellikleri olan gelir ve tercih
gruplar i¢in alternatif fiyath ve programh turlar diizenleyerek daha fazla insanin turistik

faaliyetlere katilmasini saglar'®.

1.1.2.6.Turistik Mal ve Hizmet Fiyatlarinda Indirim Saglamak

Bireylerin seyahat acentalar tarafindan sunulan hizmetleri satin almalarinin en biiyiik
nedeni belki de {iriinlin maliyetidir. Seyahat ve turizm iiriinii Uireticileri, rezervasyon yaparken
ve hizmet sozlesmeleri diizenlerken indirimli ve toptan fiyatlar iizerinden anlagma

yapmaktadirlar.

Tur gruplariyla seyahat eden bir birey, turun toptan fiyatina veya bunun biraz
tizerindeki bir bedelle turu satin alir. Turun igerisinde yer alan hizmetler alt alta getirildiginde

bunlara 6denen fiyatin oldukca genis faaliyet ve hizmetleri kapsadig goriilecektir'.

1.1.2.7. Enformasyon Fonksiyonu

Enformasyon, seyahat acentalarinin temel fonksiyonlarindan birisidir. Cilinkii seyahat
iriinii genelde bilinmeyen bir denklem gibidir. Satin alinacak iirlinlin denenme ihtimali,
onceden gorme imkani yoktur. Ancak fotograflari, kamera ¢ekimleri, kataloglari, internet
siteleri goriilebilir. Tiiketiciler, seyahat {irlinli olan hazir paket turlar iyi, glizel ve tatmin edici
olacag iimidiyle satin alirlar. Bu nedenle paket turlar, seyahatler hakkinda tiiketicilere detayl
bilgiler vermek gerekir. Bu ylizden seyahat acentasi satis gorevlisinin en onemli niteligi

iiriinler hakkinda genis bilgilere sahip olmasidir'®.

2100z, a.ge.,s. 51-52
B MISIRLI, a.g.e, s.37-38
" HACIOGLU, a.g.e., s.44



1.1.2.8.Giiven Fonksiyonu

Seyahat eden bireylerin birgcogu daha once ziyaret ettikleri yorelerin disinda kalan
bolgelere seyahat etme arzusundadirlar. Bu durum gidilecek yore hakkinda edinilecek
bilgiden yoksun olunmasina ve hangi olaylarla karsilasilacaginin bilinmemesine neden
olmaktadir. Grupla seyahat edilmesi, tur organizasyonunun profesyonel bir ekip tarafindan
yapilmis olmasi ve operasyonun bir isletme tarafindan gergeklestirilmesi, bireylerde giiven
duygusu yaratmaktadir. Tur operasyonu ger¢eklestirilirken seyahat acentalar1 ¢gogunlukla bir
rehber veya transfer elemani gibi kisileri goérevlendirmekte, bu da giiven duygusunu

artirmaktadir’.

1.1.3. Seyahat Acentalarinin Faaliyetleri

Seyahat acenteleri hizmet iireten isletmelerdir. Bu nedenle isletme ve 6rgiit yapilar1 ve
faaliyetleri de mal iireten isletmelere gore farklilik gosterir. Acentalar ve tur operatdrleri
turistik {rtinleri satin alarak ya da satilmasmna aracilik ederek iiretimde bulunur ve bu
tirlinlerin tiiketicilere pazarlanmasi i¢in ¢aba harcayarak, karsiliginda bir gelir elde etmeyi

16
amaglarlar .

Seyahat acentalari, miisterilerine gidilecek destinasyonla ilgili bilgi ve tavsiyeler
verirler. Ayrica yerel ulasim, konaklama, ara¢ kiralama ve giinliik turlarla ilgili organizasyonu

saglarlar'’.

Gerek seyahat acenteleri gerekse tur operatorleri diger isletmelerden farkli olarak
orglit yapilarini olustururken yalnizca bina igindeki hatta bdlge icindeki elemanlarin gorev
dagilimim1 yapmakla kalmayip, ayn1 zamanda tatil diizenlenen bolgelerdeki faaliyetlerini ve

tilkelerdeki faaliyetlerini ve elemanlarin gérevlerini de diizenlemek durumundadirlar. Ciinkii

S MISIRLI, a.g.e., .38

' TUREB, Turist Rehberlerinin Tur Organizasyonu Igerisindeki Yeri
http://www.tureb.net/GenelBilgiler.asp?id=34 , 2008

'7U.S. Bureau of Labor Statistic , http://www.bls.gov/oco/ocos124.htm#outlook




acentelerin faaliyetleri belirli makamlarla sinirli olmayip, turlarla ilgili hizmetler icin isletme

disindaki yerlerde de personel calistirmaktadirlar'®.

Bu boliimde seyahat acentalarinin en 6nemli faaliyetleri iizerinde durulacaktir. Seyahat
acentelerinin gordiikleri veya turistlere vermekle ylikiimlii olduklar1 hizmetler, 4 Eyliil 1996

tarihli ve 22747 numarali Resmi Gazete'de yayimlanan "Seyahat Acentalar1 Yonetmeligi'"ne

gore asagidaki sekilde siralanmigtir'’;

e Tur diizenlemek: Seyahat acentalari, bir programa bagli ya da programsiz yurt
icinden yurtdisina, yurtdisindan yurt i¢ine veya yurt icinde gerceklesen, gecelemeli veya
gecelemesiz olarak gezi, spor, eglence, dini, saglik, egitim, kiiltiirel, bilimsel ve mesleki
inceleme, tesvik veya destek amacli seyahat ve bunun icinde yer alan hizmetleri organize
eder, pazarlar ve gergeklestiririler.

o Transfer: Seyahat acentas: tiiketicisi olan turistin, tatili sirasinda sinir giris ve ¢ikisg
kapilari, marinalar, sehirleraras1 veya uluslararasi ulagim hizmetlerinin sunuldugu otogar,
liman, havaalani gibi yerlerden konaklama yapacagi tesislere ulastirilmasini ve doniislinii
saglar. Ornegin havaalanma gelis yapan miisterilere, inisten hemen sonra acenta rehberleri
liderlik eder, ayrica otele transferi saglayan havaalani operasyon departmani ile baglanti
kurarak miisteri ve bagaj organizasyonunu saglar’.

e Rezervasyon: Kara, deniz, hava araglarinin tarifeli veya tarifesiz seferlerine iligkin
olarak ve her tiirlii konaklama, yeme-igme ve eglence isletmelerinde tiiketici adina yer ayirtir
ve kayit islemi yapar.

e Enformasyon: Turizmle ilgili ve turizm hareketinin gerektirdigi konularda, turistin
tabi oldugu doviz, vize, giimriik gibi islemlere iligkin bilgi vermektir.

e Kongre - Konferans organizasyonu: Icinde konaklama, transfer ve tur
hizmetlerinden en az birinin yer aldig1 kongre, konferans, toplanti, fuar, sergi ve benzeri
faaliyetleri organize etmektir.

e Turistik gezi amach miinferit tasima araci kiralama: Ticari olmayan amagclarla
0zel arag kiralamak isteyen tiiketiciye yonelik olarak, kendi miilkiyetinde olan ya da olmadig1
halde kiralama yetkisi bulunan, ikiden fazla kisinin seyahat edebilecegi araclar ile i¢inde

konaklama olanagi bulunan araglar1 dogrudan kiralamak, bu konuda organizasyon yapmaktir.

18 TUREB, a.g.e. http://www.tureb.net/GenelBilgiler.asp?id=34 , 2008
Y TETIK, a.g.e. .s26
2 MITCHELL, Gerald E., Successful International Tour Director, USA — 1992 5.120



e Ulastirma araclar biletleri satmak: Tarifeli ya da tarifesiz olarak tabi olduklari
mevzuat ile tasimacilik hizmeti veren ulastirma araglarinin ve bu araglara sahip isletmelerin
biletlerini satmaktir’'.

e Seyahat acentasi iiriinii satmak: Seyahat acentalarinin {irettigi hizmetlerin tamami
ya da bir kismini iiriin sahibi seyahat acentas tarafindan yetki verilmek kaydiyla satmaktir.”

e Turistik enformasyon ve tanitim malzemeleri satisi: Seyahat acentalar1 turiste ve
seyahat acentaciligl hizmeti satin alanlara yonelik olarak seyahat acentalar: isyerinde turistik
nitelikte kitap, resim, kartpostal, hediyelik esya, turistin ihtiya¢ duyacagi rehber ve form
benzeri malzemeleri satabilirler.

e Motorlu veya motorsuz ulastirma araclar1 bulundurmak, kiralamak: Motorlu

veya motorsuz araglar seyahat acentalarinca turistlere kiralamak amaciyla bulundurulabilir.

Seyahat acentalar1 bu hizmetler disinda kalmakla birlikte, ulusal ve uluslararasi turizm
hareketleri bakimindan turistik otobiis isletmeciligi ve soforsiiz otomobil kiralama gibi

acentalik faaliyetlerini Turizm Bakanlig1 tarafindan belirlenen sartlar icinde yiiriitiirler™.

1.1.4. Seyahat Acentalarinin Simiflandirilmasi

Seyahat acentalarinin siniflandirilmasinda tiim otorite ve taraflarin hemfikir oldugu bir
siniflama sekli olmamasina ragmen, degisik yazarlarin farkli kriterlere dayanarak yaptiklari
siniflamalara rastlamak miimkiindiir’*. Seyahat acentalar1 degisik yazarlar tarafindan yapisal
olarak, islevsel olarak, sunulan hizmet tiirline bakilarak ve yasal olarak

siniflandirilmislardir®.

2 TURSAB, http://www.tursab.org.tr/content/turkish/uyeler/mevzu/BIRLIKMEV/Y onetmelik 1 .asp ,2008

2 AVCI, Adnan, Seyahat Acentalar1, Turizm Isletmeleri Mevzuat: ve Uygulamasi, Melisa Matbaacilik, Istanbul,
1998, 5.2

z TURSAB, http://www.tursab.org.tr/content/turkish/uyeler/mevzu/BIRLIKMEV.asp , 2008

** AHIPASAOGLU, H. Suavi ve ARIKAN irfan, Seyahat isletmeleri Y6netimi ve Ulastirma

Sistemleri, Detay Yayincilik, Ankara, 2003 s.208

» iCOZ, Orhan “Seyahat Acentalari ve Tur Operatorliigii Yonetimi”, Genisletilmis 4.Basim, Turhan
Kitabevi Yayinlari, Ankara, 2003 s.82
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1.1.4.1.Yapisal Siniflandirma

Seyahat acentalar1 bulunduklar1 bdlgelere ve yaptiklar1 faaliyetlere gore cesitli

alanlarda uzmanlagsmis ve buna gore bir yapiya kavusmuslardir

e Biiyiik Dagitim Acentalari: Biiylik dagitim acentalari, tur operatorleri ile perakendeci
seyahat acentalar1 arasinda aracilik gorevini yerine getirmektedirler. Bu sayede tur
operatorleri seyahat acentalar1 ile tek tek muhatap olmaktan kurtulmaktadirlar. Satis ve
satiglar1 gruplandirmak i¢in gorevlendirecekleri personelden tasarruf etmektedirler. Bununla
birlikte azalan personel sayisi sayesinde mekan ve yonetim giderlerinden de tasarruf
etmektedirler. Ancak perakendeci seyahat acentalarina 6dedikleri komisyonlara ek olarak %4-
%10 civarinda toptanct seyahat acentast komisyonu oOdemektedirler. Bolgesel olarak
orglitlenenleri oldugu gibi, ulusal ve hatta uluslararasi1 diizeyde oOrgiitlenen toptanci seyahat
acentalar1 da bulunmaktadir. Havayollar1 ya da konaklama isletmeleri ile toplu kontenjan
anlagmalar1 yapabilen toptanct acentalar, bu kontenjanlart dogrudan tiiketicilere ve
perakendeci  seyahat acentalarina  satabilecekleri gibi  tur  operatorlerine  de

pazarlayabilmektedirler®.

e isletmeler icin Uzmanlasms Acentalar: Biiyiikk sirketler calisanlarinin  tatil
gereksinimlerini karsilamak ve gerekli formaliteleri yiiriitmek i¢in bir seyahat acentasiyla

anlagmakta tiim islemleribu seyahat acentasma yaptirmaktadirlar .

e Bagimsiz Klasik Acentalar: Seyahat ile ilgili tim islemleri yapan ve belirli bir

baglantis1 olmayan acentalardir. Genellikle bilet satislar1 ve paket tur satislarini yaparlar®.

26 HACIOGLU, Necdet, Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii, 3. Baski, Bursa: Uludag Universitesi
Gii¢lendirme Vakfi Yayin No:33, 1995 s. 26

*7iCOZ, Orhan a.g.e, s. 85

* HACIOGLU, Necdet “Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii”, Uludag Uni. Yayinlari,Bursa, 2000, s.40



11

1.1.4.2.Fonksiyonel Simiflandirma

Yurtdis1 baglantilar1 agisindan seyahat acentalar; yurtdisindan turist getiren incoming

acentalar ile yurtdigina turist gonderen outgoing acentalar olarak iki gruba ayrilmaktadir.

e Karsilayicr (Incoming) Acentalar: Incoming seyahat acentalari, yabanci tur
operatorlerinin kendi iilkelerinden disartya gonderdikleri turist gruplarina gittikleri tilkede
hizmet vermektedirler®’. Yerel tur operatérii olarak isimlendirebilecegimiz incoming seyahat
acentalari, yerel hizmetleri yabanci tur operatérii adina araci olarak degil temsilen ve
vekaleten siirdiirmektedirler’®. Konaklama isletmeleri, incoming seyahat acentasina oda
rezervasyonu veya hizmet satis1 yaparlar. Incoming seyahat acentast da bu satiglara bazi
hizmetleri de ekleyerek toptan veya perakende olarak yabanci tur operatorlerine satarlar’’. Bu
satiglar otellere yerinde bir acenta ile muhatap olma imkani saglamasina ragmen kendi
lrliniiniin  dagittm  kontroliinii  kaybettirmektedir. Yani oteller yataklarini hangi tur
operatoriinlin veya seyahat acentasinin tekrar sattigini bilememektedir’?. Bununla birlikte
incoming yani karsilayici seyahat acentalarinin en 6nemli 6zelligi yurda doviz girdisi
saglamalaridir™.

e Gonderici (Outgoing) Acentalar: Miisterilerinin ¢ogunlugunu grup miisterilerinden
cok bagimsiz miisterilerin olusturdugu outgoing acentalar, yurt disina tur diizenlemektedirler.
Yurtdisina diizenlenen bu turlarda miisterilerden alinan rezervasyonlar konaklama
isletmelerine en az bir ay dnceden onaylatilmaktadir. Outgoing acentalar kiigiik 6l¢ekli bir tur
operatorii fonksiyonunu yerine getirmektedirler’®. Outgoing acentalar yurtdisinda organize
edecekleri turlar i¢in yabanci bir tur operatoriiyle anlagsma yapmakta ve bu turlar1 yurtiginde
yerli miisteriye paket tur olarak satmaktadirlar. Miisterilerin vize ve pasaportlartyla ilgili
islemleri de outgoing acenta iistlenmektedir. Outgoing acentalarin yurtdisinda diizenledigi bu
turlarda miisterilere yerli rehberler eslik etmektedir’”. Ulkemize outgoing acentacilifi, yani tur

operatdrliigiinii sadece A Grubu seyahat acentalar1 yapabilir*®.

¥ ONER, Cigdem, Seyahat Ticareti, Literatiir Yayncilik, Istanbul, 1997, s. 95

3 PEKOZ, Metehan ve YARCAN Siikrii, Seyahat isletmeleri, Bogazi¢i Universitesi Matb., istanbul, 1994, s. 9
' UCKUN, C. Gazi, ve Digerleri, Seyahat Acentalari; insan Kaynaklar1 Organizasyon Uygulamalar, Sakarya
Kitabevi, Adapazari, 2004, s. 4

32 HACIOGLU, Necdet, Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii, 3. Baski, Bursa: Uludag Universitesi
Gii¢lendirme Vakfi Yayin No:33, 1995, s. 27

33 UCKUN, C. Gazi, a.g.e,s.5

*1COZ, a.ge., 5.86

 ONER, a.g.e, 5.102

36 T.C. Samsun il Kiiltiir ve Turizm Miidiirligi, Internet Sitesi
http://www.samsunkulturveturizm.gov.tr/download/GC5U18LW.doc , 2008




12

1.1.4.3. Sunulan Hizmet Tiiriine Gore Siniflandirma

e Havayolu Bilet Satis Acentalari: Esas caligma alanlar1 ugak biletlerinin satis1 olan
havayolu bilet satis acentalari, aym1 zamanda diger perakendeci seyahat acentaligi
etkinliklerini de yerine getirmektedirler. Bilet satis acentalarinda c¢alisan elemanlarin biiyiik
bir kismi, iicret hesaplama, yol belirleme, bilet diizenleme, biletini alamayacak durumdaki
yolcular i¢in kuponsuz ucus belgesi diizenleme (PTA) gibi konularda uzmanlasmis

durumdadairlar.

Genellikle Uluslararas1 Hava Tasimaciligi Birligi (IATA) temsilcisi olarak calisan
bilet¢i seyahat acentalar1 birlik iiyesi hava yollarinin bos biletlerini stok olarak kasalarinda
bulundurmaktadirlar. Baz1 bilet satis acentalar1 ise Genel Satis Acentasit (G.S.A.) konumunda
caligmaktadirlar. Bu acentalar IATA {iyesi olan veya olmayan bir havayolu sirketinin
temsilciligini iistlenebilmektedirler. Eger temsil ettikleri havayolu sirketi IATA iiyesi ise, bu
havayolunun bilet kuponlarin1 kullanarak tiim IATA {iyesi hava tasima sirketlerinin uguslarini
pazarlayabilmektedirler. Ancak bu acentalar IATA {iyesi olmayan bir havayolu sirketinin

temsilciligini yapryorlarsa bu durumda yalmzca kendi ucuslarim pazarlayabilmektedirler®’.

e Paket Tur Satis Acentalari: Tur Satis Acentalari, toptanci seyahat acentalar1 veya
dogrudan tur operatorleri tarafindan hazirlanmis yurt ici ya da yurt disi, agirlamal ya da
yonetilen turlarin satisini  yapmaktadirlar. Bu acentalar kisaca sor-sat olarak bilinen,
miisteriden gelen talep lizerine tur operatorii ya da toptancisini arayarak bos yer var ise satisi
gerceklestirme yOntemini benimseyebilecekleri gibi tur operatorlerinden kontenjan alarak
veya online sistemler aracilifi ile de satig yapabilirler. Bu tiirdeki satis acentalar
portfoylerinde bir tek tur operatoriinlin {iriinlerini bulundurabilecekleri gibi birden ¢ok tur
operatoriinlin iirtinlerini de bulundurup pazarlayabilmektedirler. Cogunlukla, birden ¢ok tur
operatorii ile anlasma yaparak tiiketiciye genis bir Tlriin yelpazesi sunma yoluna
gitmektedirler. Genellikle kiiclik bagimsiz acentalar olarak faaliyet gosteren tur satig
acentalar1  franchising ile bir toptanct seyahat acentasinin adi altinda da

orgiitlenebilmektedirler™.

7 AHIPASAOGLU, ARIKAN, a.g.e., 5.202-203

¥ AHIPASAOGLU, H. Suavi, Seyahat isletmelerinde Tur Planlamasi-Y6netimi ve Rehberligin Meslek Olarak
Secilmesinin Nedenleri Uzerine Bir Uygulama, Ankara: Gazi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi,
1997,s. 11
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e Tur Operatorii Temsilcisi Acentalar: Sadece bir tur operatoriiniin diizenledigi tatil
ve gezi programlarin1 satmalar1 tur operatorii temsilcisi acentalar1 tur satis acentalarindan
ayirmaktadir. Bu acentalar yasal, finansal ve yonetsel agidan bagimsiz c¢alismaktadirlar.
Bununla birlikte perakendeci seyahat acentalarinin tur satiglart disinda kalan ugak bileti,
rezervasyon, ara¢ kiralama ve diger etkinliklerinde de ayr1 caligmalar ve sozlesmeler

yapabilmektedirler®”.

e Arac¢ Kiralama Acentalari: Arag¢ kiralama hizmeti her perakendeci seyahat acentasi
tarafindan sunulmaktadir. Cogu perakendeci seyahat acentasi bu hizmetleri HERTZ, AVIS,
EUROPECAR, ABC gibi uluslararasi araba kiralama sirketlerinden satin almayi1 tercih
etmektedir. Ancak hemen her seyahat acentasi kendi ulasim ihtiyaglarini kargilamak i¢in
biinyesinde binek tipi araclar bulundurmaktadir. Kimi perakendeci seyahat acentalari ise
binek ve minibiis tiiriindeki araclardan 10-25 araglik kiigiik bir filo olusturarak arag¢ kiralama
hizmeti sunma konusunda uzmanlasmaya yonelmislerdir. Genellikle biiyiik kent
merkezlerinde ve sahil kesimlerinde yogunlasan bu acentalar ¢cogunlukla kisa siireli yerel
kiralama taleplerini karsilamaya yonelik olarak ¢alismaktadirlar. Kiralik araba (rent a car)
acentalar1 kavramindan da toplam cirolari igerisinde en 6nemli yeri araba kiralama gelirlerinin

olusturdugu uzmanlagmis seyahat acentalari anlagilmaktadir®.

e Ulastirma Acentalari: Ulastirma acentalar1 yer operasyonlari igin tur operatdrlerine
ara¢ temin etmektedirler. Karayolu ile yolcu tagimaciligi yapan firmalar, turizm
tasimaciliginin tiim gereklerini tam olarak yerine getiremediklerinden gerek yerel gerekse
yabanci tur operatdrleri turizm alaninda uzmanlagsmis tasimaci firmalarla calismay1 tercih
etmektedirler. Karayolu ile yolcu tagimacilig1 yapan bu firmalar da seyahat acentasi seklinde
orglitlenerek kendi adlarma diizenledikleri giiniibirlik yada uzun siireli yurt i¢i ve yurt disi
yalnizca otobiis kullanilan turlar ile hem atil ara¢ kapasitelerini degerlendirmekte hem de daha

yiiksek kazang elde etmektedirler®'.

e Kongre Acentalari: Diinya genelinde her yil diizenlenen ¢ok sayida sempozyum,
seminer, firma toplantilari, kongreler, konferanslar vb. arasinda en fazla yapilan toplanti
tiirliniin  kongreler olmasi sebebiyle, her tiirlii toplantt organizasyonunda uzmanlasmis

acentalara kongre acentalar1 ad1 verilmektedir. Kongre acentalari, yapilacak olan kongrelerin

¥iCOZ, a.ge.s.83
* AHIPASAOGLU, ARIKAN, a.g.e. s.203-204
* AHIPASAOGLU, a.g.e, s. 12
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sahipleri adina bu toplantilarin sorunsuz olarak gergeklestirilmesi i¢in toplant1 salonlarinin
diizenlenmesi, otel rezervasyonlarimin yapilmasi, transfer islemlerinin gerceklestirilmesi,
konuklar i¢in gezi diizenlenmesi gibi temel ve yan etkinliklerin organize edilmesi gorevini
tistlenmislerdir. Bazi iilkelerdeki yasal diizenlemeler toplant1 organizasyonu yapilmasi igin
seyahat acentas1 olarak Orgilitlenmeyi zorunlu kilmaktadir ancak kongre acentalarinin

sorumluluk ve etkinlik alanlar1 gok daha genis olup uzmanlasmay: gerektirmektedir®.

e Ozendirme Acentalari: Ozendirme acentalar: tekil miisterilere yonelik ¢alismaktan
cok, calisanlar i¢in 6zendirme gezileri diizenleyen firmalara yonelik olarak calisan seyahat
acentalaridir. Tur operatorleri i¢in temel risk unsurlarini olusturan katilimci sayisinin

belirsizligi ve nceden riskli satin almalar, 6zendirme turlarinda s6z konusu olmamaktadir®.

Perakendeci seyahat acentalar1 ile tur operatorlerinin rekabet iginde olduklar1 tek
alanin 6zendirme gezileri oldugu goriilmektedir. Bir¢ok biiylik firma 6zendirme gezilerini
kendi biinyelerindeki 6zendirme boliimleri aracilifiyla diizenlemektedirler. Kimi seyahat
acentalar1 da acentacilik islevlerinin yani sira, ¢esitli 6zendirme programlar1 planlamasinda

uzmanlasmaya yonelmekte ve dzel departmanlar olusturmaktadirlar®®.

e Yat Acentalari: Bazi 6zel gruplar tatilleri siiresince ayn1 yerde kalmak istemedikleri
gibi otobiis yolculugu da yapmak istememektedirler. Bu tarzdaki gruplar i¢in en uygun tatil
sekli, biit¢elerinin elverdigi oranda mavi yolculuk denilen tekne turlarina katilmaktir. Tekne
turlarinin diizenlenmesi konusunda uzmanlagsmis seyahat acentalarina, yat acentalari adi

verilmektedir®.

1.1.4.4.Yasal Stmiflandirma

A Gurubu Acentalar: 1618 sayili seyahat acentalar1 ve seyahat acentalar1 birligi
kanununun 1 inci maddesinde s6z konusu olan tiim seyahat acentaligi hizmetlerini goriirler.
(Madde 1:Seyahat acentalar1 kar amaciyla turistlere ulastirma, konaklama, gezi, spor ve

eglence imkanlar1 saglayan, onlara turizmle ilgili bilgiler veren, bu konuya iligskin tiim

21C0OZ, a.g.e.s.84

“ AHIPASAOGLU, ARIKAN, a.g.e. s. 205

* AHIPASAOGLU, a.g.e, s. 14

* AHIPASAOGLU, ARIKAN, a.g.e. s. 205-206
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hizmetleri goren ve turizm ekonomisine ve genellikle ddemeler dengesine katkida bulunan
ticari kuruluslardir)®®. Bu guruptaki acentalar biitiin acentacilik faaliyetlerini yerine getirme
hakkina sahip olan ve en genis kapsamli faaliyet gosterebilen acentalardir. Genel nitelikleri ve

sartlar1 asagidaki gibidir;

e Yasada ve yonetmelikte belirtilen ve seyahat acentasi taniminda yer alan biitiin
seyahat acentalig1 hizmetlerini yerine getirebilirler.

e Bu acentalar, bir 6nceki yil yurt disina diizenlemis olduklar1 tur ve gezilerden elde
ettikleri doviz miktarmin % 25 ini gegcmemek sartiyla yurt dismma tur ve gezi
diizenleyebilirler.

e Turizm Bakanligindan gegici igletme belgesi (Ag) aldiktan sonra faaliyete gecerler.
Gegici isletme belgesinin siiresi iki yildir.

e ki yil igerisinde 80.000 dolar doviz kazanci elde eden A gurubu acentalarin gegici
isletme belgeleri (A) Gurubu Acenta Isletme Belgesine ¢evrilir. Iki yil icinde
belirlenen miktarda doviz kazanci elde edemeyen acentalarin igsletme belgeleri Turizm
Bakanlig tarafindan geri alinir.

e A gurubu acentalar her iki yilda bir yukarida belirtilen miktarda dovizi getirdigini
belgelemek zorundadir.

e Acentalarin sorumlu miidiirleri en az lise mezunu olmas1 ve bir yabanci dil bilmesi
gereklidir.

e Acentalarin merkezlerinde ve diger subelerinde devamli olarak en az iki enformasyon
memuru, diizenlenen yurt i¢i ve yurt dist turlarda da bir tercliman rehber
bulundurmalari zorunludur.

e A gurubu acentalar Bakanliga teminat yatirmalari zorunludur.

e A gurubu acentalar, yurt disina diizenleyecekleri turlarin programlarinin bir 6rnegini

Turizm Bakanligina gondermeleri gereklidir.

A gurubu acentalarin Tiirkiye Seyahat Acentalar1 Birligi'ne (TURSAB) giris ve iiyelik

aidat1 6demeleri gereklidir47.

B Gurubu Acentalar: B Grubu seyahat acentalar1 uluslararasi kara, deniz ve hava

ulastirma araclar1 ile (A) grubu seyahat acentalarinin diizenleyecekleri turlarin biletlerini

* TURSAB, http://www.tursab.org.tr/content/turkish/uyeler/mevzu/BIRLIKMEV.asp , 2008
*71COZ, Orhan “Seyahat Acentalari ve Tur Operatérliigii Yonetimi”, Turhan Kit., Ankara, 2000,. s.63-64
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satarlar. Bu gurupta yer alan acentalarin gorevleri siirlandirilmis olup genel nitelikleri su

sekildedir;

o Uluslararasi kara, hava ve deniz ulastirma araglarina iligskin rezervasyon ve bilet satig
hizmetleri ile A gurubu acentalarin diizenleyecekleri turlarin biletlerini satarlar®.

e Gerekli yasal sartlar1 yerine getirdikleri taktirde, dogrudan isletme belgesi alarak
faaliyete gecerler.

e Isletme belgesi almalari igin ddviz transferi kosulu aranmaz.

e Sorumlu midiirlerinin en az lise mezunu olmasi ve bir yabanci dili bilmesi
zorunludur.

e Acentalar1 merkezlerinde ve bagli subelerinde en az bir yabanci dil bilen iki
enformasyon memuru ve diizenleyecekleri yurt i¢i turlarda bir terciiman rehber
bulundurmalar1 gereklidir.

e Kurulug teminati olarak Turizm Bakanligima her yil belirlenen miktarda para
yatirmalar1 gereklidir.

e TURSAB'a A gurubu acentalarda belirtilen miktarda giris ve iiyelik aidati1 6demeleri

gereklidir. ¥

C Gurubu Acentalar: Faaliyet alanlar1 diger iki guruba oranla daha sinirlidir. Genel

nitelikleri ise asagidaki sekildedir™.

e Yalnizca Tiirk vatandaglari i¢in yurt i¢i turlar diizenlerler.

e Gerekli yasal kosullar1 yerine getirdikten sonra isletme belgesi alarak faaliyete
gegerler.

e Yurt dis1 baglantilarinin olmamasi nedeniyle doviz getirme zorunluluklar1 yoktur.

e Acentalarin merkezlerinde ve bagli subelerde en az bir enformasyon memuru
bulunmalidir.

e A gurubu acentalarinin verecekleri hizmetleri yerine getirir ve bu acentalarin
tirtinlerini pazarlarlar. Bakanliga kurulus teminati yatirmalar1 gerekmektedir.

e TURSAB’ A ve B gurubu acentalarda belirtilen miktarlarda giris ve iiyelik aidatlarin

O0demeleri gereklidir.

48 AVC(CI, a.ge, s.1

49 TURSAB, http://www.tursab.org.tr/content/turkish/uyeler/mevzu/BIRLIKMEV.asp , 2008

S KULTUR VE TURIZM BAKANLIGI,

http://www .kultur.gov.tr/TR/BelgeGoster.aspx?F6E10F8892433CFF4A7164CD9A18CEAE30655EEDEBD2A
D82, 2008
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1.1.5. Seyahat Acentalarinin Gelir ve Giderleri

1.1.5.1. Seyahat Acentalarinin Gelirleri

Seyahat acentalarinin gelirleri asagidaki gibi siralanabilir.

e Konaklama Gelirleri: Yurtdisindaki operatorlere yapilan otel satislardan elde edilen
gelirlerdir. Kar marjlar1 sezonun yogunluguna, satilan iirtine gore degisme gosterir.

e Transfer Gelirleri: Transfer, yolcularin varis noktasindan konaklama yerlerine
ulagmalar i¢in saglanan ulasimdir. Acentalarin operatorlerden, miisterinin havaalan1 — otel,
otel — havaalani transferleri i¢in aldiklar iicretlerdir. Satis fiyatlar1 uzakliga, kullanilan araca,
hizmete, grup veya 6zel transfer olmasina bagl olarak degisir.

e Giinliik Tur Gelirleri: Giinliik turlar, tatil esnasinda ekstra olarak alinan ve belirli
ozelligi olan yerlere gidilen kisa siireli 6zel seyahatlerdir’'.Bir baska tanima gére giinliik tur;
bir turistik yorede veya iilkede terciiman ve rehber esliginde otobiisle yapilan, o bdlgenin
¢esitli turistik merkezlerinin bir program esliginde goriilmesine olanak veren programlardir’”.
Giinliik tur gelirleri de miisterilere yapilan bu giinliik tur satiglariin gelirleridir. Tura ¢ikan
kisi sayisina, istenen hizmete ve programa gore degisir. Rent a car gelirleri de bu baghk
altinda takip edilebilir.

e Shopping Gelirleri: Giinliik turlarin icerisinde genelde alis verisle ilgili bir planlama
yapilmaz. Acenta rehberleri miisterileri indirimli ve kaliteli {iriinler sunan magazalara
yonlendirirler”®. Shopping gelirleri, acentalarm magazalara yonlendirmis oldugu veya
shopping turlarinda magazalara gotiirdiigii misterilerin, aligveris cirolar lizerinden komisyon
almasi veya kisi basi licret almasi sonucu olusan gelirlerdir.

e Ucak Bilet Satis Gelirleri: Ugak biletleri hava yolu sirketleri veya seyahat acentalar1
tarafindan satilmaktadir. Acentalik s6zlesmesi uyarinca seyahat acentalarinca satilan bilet
bedelleri bilet saticis1 seyahat acentalarinin gelirleridir. Bilet seyahat acentasi tarafindan

diizenlenmektedir™”.

3! Turizm Terimleri Sozligii http:// www.turizmdebusabah.com/sozluk/index.htm ,bkz. excursion, 2008
2 HAYTA, Ates Beyazit, Turizm Pazarlamasinda Tiiketici Satin Alma Siireci ve Karsilasilan Sorunlar,
Kastamonu Egitim Dergisi, 2008, s.3

> MITCHELL, a.g.e. , s.136

** SEKER Sakip, Yeminli Mali Miisavir, Makale “Ugak Biletlerinin Muhasebelestirilmesi, 2003-01
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e Handling Fee: Handling fee kelime olarak “Hizmet iicreti” anlamma gelir’>. Tur
operatorlerinden miisteriler icin gergeklestirilecek, yerel hizmetler, rehberlik hizmetleri,
acentacilik faaliyetleri karsilig1 alinan bir iicretlerdir.

o Katalog Katki Gelirleri: Acentalar gelen miisterilere, geldikleri sehir ya da bdlgeyi
tanitic1 brosiir veya kataloglar verebilirler. Bu katalogda o bdlgeye ait genel tanitimlar, turlar
aciklayict yazi ve fotograflar ve o bolgede tavsiye edilebilecek restoran, bar, eglence
merkezleri gibi bazi bilgiler bulunur. Bu katalog i¢inde yer alan reklamlar, tavsiyeler karsilig
kataloga dahil olacak isletmelerden bazi bedeller alinir, bunlar acentalarin katalog
gelirleridir™.

e Otel Uzatma Gelirleri: Tatil yapmakta olan miisteriler tatillerini uzatmak
isteyebilirler. Acenta rezervasyon iglemlerini yapar ve otel uzatma {icretini miisteriden veya
miisterinin tur operatdriinden tahsil eder.

e Early Booking Gelirleri: Oteller tarafindan uygulanan “erken rezervasyon”
indirimleridir.”” Acentalar bu indirimleri otelden aldiklar1 sekliyle tur operatorlerine
yansitabilir, bu satiglarin artmasini etkiler. Veya indirimi tamamen kendisinde tutarak veya bir
boliimiinii operatore yansitarak, bu sekilde gelir elde eder.

e Kick-Back Gelirleri: Kick-back belli anlasmalara gore fiyat diisiirme, acentaya belli
bir oranda geceleme yapmast karsiliginda verilen komisyondurSS. Oteller acentalara
anlagmalarda belirli cirolara ulasilmasi halinde, toplam ciro iizerinden % 2 , % 3 , %5 gibi
komisyonlar teklif ederler. Bunlar acentalarin kick-back gelirlerini olusturur.

e Diger Gelirler: Karsilayict acentalar bu faaliyetleri disinda golf paketleri satisi,
kongre ve seminer organizasyonlari, kapali gruplar, hac organizasyon ve paketleri satislar
gibi faaliyetlerde de bulunabilirler.

e Diger Faaliyetlerden Olagan Gelir ve Karlar: Isletmenin esas faaliyetleri disinda
faiz, lehte kur farklari, kira menkul kiymet satig kar1 gibi diger faaliyetlerden elde edilen
olagan gelir ve karlarim igerir’’. Acentalar finansman yonetimlerine bagh olarak faizlerden
gelir elde edebilirler. Bunun yaninda acentalar siirekli olarak doviz kontrat ve fiyatlar ile
calistiklari icin, yurt i¢i alislar1 yerel para, yurt disi satislar1 déviz ise doviz degisimlerinden

cok fazla etkilenirler. Doviz fiyatlarinin ylikselmesi kur farki geliri yaratir.

> Turizm, Gezi ve Tatil http://www.gezmen.com/category/dunyatatili/page/4 ,2008

¢ DURUSOY, Refik Yasar (YMM) - Turizm Sektériinde, Reklam, Katalog Katki Payr Odemelerinin Kdv
Karsisindaki Durumu , http://www.verginet.net/dtt/1/RefikYasarDurusoyYMM-TurizmSektorunde Reklam
KatalogKatkiPayiO 8741.aspx , 2008

> Turizm Terimleri S6zligi http:/www.turizmdebusabah.com/sozluk/index.htm ,bkz. early booking, 2008

5% Turizm Terimleri SozIigii http:// www.turizmdebusabah.com/sozluk/index.htm ,bkz. kick back, 2008

% Muhasebe Internet Portali, http://www.muhasebeciyizbiz.com/frmt440/64-diger-faaliyetlerden-olagan-gelir-
ve-karlar-640-641-642-643644645646647648649-hesaplar , 2008
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1.1.5.2. Seyahat Acentalarinin Giderleri

Seyahat acentalarinin maliyetleri hizmet iiretim giderleri olarak kabul edilir ve bu

sekilde takip edilir. Seyahat acentalarinin giderlerini asagidaki gibi siralayabiliriz.

e Konaklama Giderleri: Otellere 6denen konaklama maliyetleridir.

e Transfer Giderleri: Acentalarin tagimacilarina 6dedikleri veya transferlerde kendi
araclarini kullantyorlarsa bu araclara ait olan kira ve yakit bedelleridir.

e Tur Giderleri: Giinliik turlara ait ara¢, yemek, 6ren yer girisi, kokartli rehber iicreti,
tura ait kisi bas1 hizmet bedelleri gibi giderlerdir.

e Shopping Giderleri: Bu tura ¢ikacak arag, varsa yemek vb masraflardir.

e Ucak Bilet Satis Giderleri: Satis yapilan biletten komisyon diisiildiikten sonra geriye
kalan ugak isletmesine 6denen bedeldir. Baska bir acentanin bileti ise bu acentaya 6denen
rakamdir.

o Katalog Katki Giderleri: Kataloga ait basim, dagitim vb giderlerdir

e Otel Uzatma Giderleri: Uzatilan tatiller i¢in otellere 6denen konaklama bedelleridir.

e Diger Faaliyet Giderleri: Golf, Kongre, Seminer, Hac, Kapali1 Gruplar gibi acentanin
diger faaliyetlerine ait giderlerdir.

e Early Booking Giderleri: Otellerin uygulamis oldugu early booking indirimlerinin
operatorlere yansitilan kismi early booking giderlerini olusturur.

e Kick-Back Giderleri: Otellerin uygulamis oldugu kick back indirimlerinin
operatorlere yansitilan kismi kick-back giderlerini olusturur.

e Rehber Ucret ve Giderleri: Rehberlere 6denen iicretler, ulasim masraflari, lojman ve
konaklama bedellerdir.

e Genel Yonetim Giderleri: Genel yonetim maliyetleri genellikle sabittir. Bunlar
iiretim/hizmet diizeyine bagl olarak fazla degismezler. Biitgenin hazirlanmasi i¢in yapilacak
is, gider kalemlerini yazip karsilarina bu kalemlerin tahmin edilen tutarlarini yazmaktir®.
Genel isleyis i¢cin gerekli olan elektrik, su, telefon, internet, kargo, nakliye, otopark, sigorta,
dava takip, damigsmanlik, kirtasiye ve ofis malzeme, saglik, kira, tamir bakim, giivenlik,

tiniforma, arag kira, personel iicretleri vb giderlerdir.

% KUCUKSAVAS, Nihat, Bilgisayar Uygulamali Maliyet Muhasebesi, Beta Basim Yayim, Istanbul, 2002,
5.389- 390
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e Finansman Giderleri: Isletmelerin ticari faaliyetlerini siirdiirebilmek icin yabanci
kaynak kullanmalar1 ve buna baglh finansman yiikiine katlanmalar1 oldukc¢a sik rastlanan bir
durum. Isletmeler ilke olarak isleriyle ilgili olarak katlandiklari finansman giderlerini duruma
gore gider ya da maliyet olarak dikkate almak durumundalar®'. Banka faiz ve masraflari, kredi
masraflari, kredi kart komisyonu gibi giderlerdir.

e Pazarlama, Satis, Dagitim Giderleri: Mal ve hizmetlerin pazarlama, satig ve dagitim
faaliyetleri ile ilgili olarak yapilan endirekt malzeme, personel giderleri, disaridan saglanan
fayda ve hizmetler, reklam giderleri, cesitli giderler, vergi, resim ve harclar, amortismanlar ve
tikenme paylarindan olusur®>. Acentalarn kendi tamtimlar;, cahismakta olduklari tur

operatorleri veya otellerle birlikte yaptiklar: tanitim faaliyetleri sonucu olusan giderlerdir.

1.2. Tur Operatorleri

Bu boliimde tur operatorlerinin tanimlari, fonksiyonlari, faaliyetleri, siniflandirilmasi,

gelir ve giderleri ile ilgili agiklamalara yer verilmistir.

1.2.1. Tur Operatorlerinin Tanim

Turizm sektoriinde Oonceden hazirlanan ve bir araya getirilen turistik hizmetlerden
olusan paket tur iiretimi ve satisi ile ilgilenen isletmelere tur toptancilar1 adi verilmektedir. Bu
isletmeler satin aldiklar1 hizmetleri ve seyahat {iriinlerini biiyiik hacimlerde satin alarak tatil
paketi hazirlar ve tiiketiciye dogrudan kendileri ya da seyahat acentalar1 kanali ile satarlar.
Diinya genelinde en taninmis tur toptancilarindan bazilari; TUI, Thomson, Air Tours, First

Choice ve Thomas Cook'tur.

“Bir tur operatorii seyahat acentast gibi komisyon bazinda ¢aligmaz. Bu isletmeler
hizmet tireticilerinden triinleri blok halinde satin alarak pazarlamaya calisirlar. Bu nedenle tur

operatorleri, genel olarak uluslararasi turizm piyasasinda faaliyet gosteren ve seyahat

61 OZYUREK, Mustafa, Mali Haber, Finansman {der Kisitlamasi, Finansal Forum,
http://www.malihaber.com/modules.php?name=Encyclopedia&op=content&tid=28503, 2001
52 Mali Haber, Hesap Plani ve Ag¢iklamalari, http://www.malihaber.com/modules.php?name=
Encyclopedia&op=content&tid=44501 , 2008
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sektoriinde talep olustugu anda seyahat hizmeti sunan seyahat acentalarinin tersine beklenen
olasi talebe gore tiim bir turistik tiriinii bir araya getirerek olusturup satan isletmedit’ **. Tur
operatorleri paket turu iireterek satigsini seyahat acentalarina yaptirir ve paket turun yerel

bsliimiinii yerel acentalara devrederler®.

“Seyahat Acentalar ¢esitli etkinlik alanlarinda uzmanlasiyor olmakla birlikte biiyiik
cogunlugu biletcilik ve paket tur satislarini temel etkinlik olarak segmektedirler. Turlar
onceden hazirlayan, bir paket haline getirip satilabilir bir turistik {iriinii olusturan seyahat

acentalarina ise tur operatérleri adi verilmektedir™®.

Tur operatorleri potansiyel turistler i¢in her gesit tur diizenleyen turizm isletmeleridir.
Degisik hizmetleri organize ederek, esas iiretici isletmelerle miisteriler arasinda aracilik
gorevi yaparlar. Tur Operatorii genel olarak, turist i¢in hazir paket bir tatil {irlinlini
olusturmak amaciyla degisik hizmetleri (Konaklama, ulasim eglence vb.) diger yan
hizmetlerle bir araya getirip; anlagmalar yapan ve bu hizmeti bir brosiir yardimu ile turistlere

pazarlayan isletmelere denir.

Diinya Turizm Orgiitii (WTO) ise bu tanim1 daha genisleterek, tur operatdriinii soyle
tanimlamaktadir: “Tur Operatorii talep meydana gelmeden oOnce, ulastirma, konaklama ve
diger turistik hizmetleri birlestirerek gezici veya sejour amacgli seyahatler diizenleyen ve

bunlart belirli bir iicret karsihginda halka sunan kisilerdir®.

Tur operatorleri tiiketicilere rahat, giivenli ve nispeten ucuz bir tatil olanag1 yaratmakta
ve liretilen seyahat paketleri ile modern toplumun iki ayiric1 6zelligi olan artan stres ve daha
az bos zamam bertaraf ederek zamandan kazanim saglamaktadir® Ayrica tur operatorleri
kendi personeli ve seyahat acenteleri personeli i¢in yaptig1 egitim seyahatleri ile reklamlar ve

tamtimlar1 destekleyerek turizm sezonunun biitiin yila yayilmasina destek olurlar®®.

iCcOZ, a.ge.s. 153
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1.2.2. Tur Operatorlerinin Fonksiyonlar:

Tur operatorleri turu olusturan firetici ile tiiketiciler arasinda bir koprii olur. Bu

elemanlar ve turizm agisindan ¢esitli fonksiyonlar1 yerine getirirler.

1.2.2.1 Tiiketiciler Acisindan Fonksiyonlari

Tur operatorleri miisterileri agisindan gegmis tecriibeleri ve organizasyonlari ile gesitli

fonksiyonlar1 yerine getirirler®.

e Rahathk: Biitlin seyahat asamalarinin bir isletme tarafindan tstlenilmesi,

e Giiven: Konusunda uzman ve taninmais bir isletme ile seyahate gidilmesi,

e Zaman tasarrufu: Zaman kayiplarmin ve seyahat formalitelerinin en aza
indirgenmesi,

e Ekonomiklik: Bireysel seyahatlere gore ayni hizmetlerden daha diisiikk fiyata

yararlanilmasi, miisteriler i¢in 6nemli kazanclardir.

1.2.2.2 Ureticiler Acisindan Fonksiyonlar

Tur operatdrleri iireticiler i¢in bir destek ve gliven anlamina gelir, onlar, agisindan

6nemli ve biiyilk miisterilerdir’’.

e Toplu Satin Alma: Tur operatorleri 6nemli oranlarda ve blok satin alma ve
rezervasyon yaptigi i¢cin hizmet isletmelerinin doluluk oranlarini arttirirlar.
e Finansal Kaynak: Tur operatorleri 6nceden satin aldigi hizmetler i¢in, hizmet satin

aldigi iiretici isletmelere 6n 6deme yaparak finansal kaynak saglar.

% AHIPASAOGLU, ARIKAN, a.g.e.s.213
" i¢0OZ, Orhan “Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatorliigii Yénetimi”, Turhan Kitabevi, Ankara, 2000
s. 157
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1.2.2.3 Turizm Acisindan Fonksiyonlari

1.2.3.

Tur operatorlerinin turizm agisindan fonksiyonlar1 agagidaki gibi siralanabilir.

Konaklama ve Seyahat Isletmelerinin doluluk ve kullanim oranlarini arttirirlar.

Uretici isletmelerin satis maliyetlerini azaltabilirler’".

Tiiketicilerin seyahatleri hakkinda bilgi kaynag1 olustururlar.

Aracilarin karsilikli olarak pazarlik maliyetlerini azaltir.

Tur operatorleri tiiketicinin {iriin maliyetini diisiiriir, tiiketiciye yarar saglar.

Isletmeler arasinda rekabeti gelistirirler.

Rekabet sonucu diisen tatil fiyaty, tiketicilerin paket tur satin almalarim tesvik eder’”.
Turizm hareketlerinin kitlesel boyut kazanmasini saglarlar ve boylece kitlesel ulasim
araclarinin gelismesine katkida bulunurlar.

Degisik tlkeler ve bolgeler hakkinda ayrintili bilgi ve deneyim sahibi olmalari
miisterilerinin tatil alternatiflerini artirir.

Miisterilerine biiyiik isletmelerin saglayabilecegi giiveni verebilirler.

Cok sayida turisti degisik bolgelere yonlendirerek oOzellikle yeni acilan turizm

merkezlerinin hizla gelismesini saglayabilirler’.

Tur Operatorlerinin Faaliyetleri

Tur operatorleri siirekli olarak bir ¢calisma igindedirler. Kitle turizm pazarinda ¢alisan

tur operatorleri bir sonraki yil i¢in tatilci turlarin hazirligini yaparken, ayn1 zamanda o anda

stirdiirdiikleri kig turlarinin operasyon islemlerini gerceklestirirler. Kis turlarinin hazirliginin

stirdiigii asamada da yaz turlarinin operasyonunu gerceklestirirler.

Tur operatorleri diger seyahat acentalarindan farkli bir ¢caligma diizenine ve programa

sahiptirler. Bu ¢alismalar herhangi bir tur programinin fiili olarak baglamasindan yaklasik

olarak 2 — 2,5 yil oncesine kadar uzanir. Ciinkii tur operatorlerinin bir yandan {iretici

isletmeleri 6nceden arayip bularak gerekli anlagmalar1 yapmalar1 bdylece tatil ve tur paketleri

7 AVCI, ag.c., s.5
" HACIOGLU, a.ge. .86
PicOZ, a.ge.2000s.158
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olusturmalar1, diger yandan bu iiriinleri satabilecekleri miisteri gruplarina yonelik caligmalar

yapmalari ve fiilen de turlari yonetmeleri gerekmektedir’*.

Diinya turizm hareketinin 6nemli bir kismini yonlendiren tur operatorleri oncelikle
kendilerini devam ettirme ve gelistirme ¢abasi i¢indedirler””. Dolayisiyla finansal ve servis
avantaj1 alabilecekleri destinasyona gecis yapabilirler. Genel olarak uzun doénemdeki
gelismeler yerine kisa donemli gelismelere odaklanabilirler. Ornegin; tur operatdrleri igin
turistlerin Tiirkiye, Yunanistan, Ispanya veya daha kiiciik diger destinasyonlardan herhangi
birine seyahat edip etmemesi c¢ok fazla Onemli degildir. Ciinkii bu destinasyonlarin
tamaminda gilines, kum ve deniz hemen hemen benzerdir veya aralarinda ¢ok az farkliliklar
vardir. Ozellikle dil ve Kkiiltiirde farkliliklar olsa da temel turizm o6zellikleri benzerdir.
Dolayisiyla Tiirkiye, Yunanistan ve Ispanya gibi kitle turizmi alan iilkelerin turizm talebi,
satis kapasiteleri her ne kadar bir destinasyondan digerine farklilik gdsterse de, biiyiik 6l¢iide

tur operatorlerine baghdir’®.

Tur operatorlerinin gesitli turistik mal ve hizmetleri bir araya getirerek bir paket tur
olusturmak i¢in yaptig1 c¢aligmalar1 ve diger faaliyetlerini detayli olarak su sekilde

aciklayabiliriz.

1.2.3.1. Paket Tur Diizenlemek

Paket tur; endiistrilesmis ve standartlastirilmis potansiyel turizm talebini gercek talebe
dontstiiren aractir. Paket tur, turistin seyahatine basladigi andan bitisine kadar talep ettigi ve
tiikettigi tiim iiriin ve hizmetler biitiiniidiir. Uriin tek basina havayolu koltugu, otel yatagi,
miize veya dinlence olanagi degildir. Giiniimiizde, sunuldugu ve satin alindig1 bicimiyle

turistik iiriin degisik hizmetlerin biitiintidiir’ .

Tur operatorleri tatil treticileridir. Paket turlar1 yaratirlarken onemli miktarlarda

zaman, ¢aba ve para harcarlar. Planlama, paketleme, fiyatlama ve pazarlama yaparlar. Sonuca

" 1COZ, Orhan “Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatdrliigii Yonetimi”, Genisletilmis 4.Basi, Turhan Kitabevi
Yayinlari, Ankara, 2003 s5.208

> GOODAL Brain ve ASHWORTH Gregory, Marketing in the Tourism Industry, Rutledge, London, 1993,s.29
" CAREY S., GOUNTAS J., GILBERT D., Tour Operators and Destination Sustainability, Tourism
Management, 1997, 5.426-427

7Y ARCAN, Siikrii “Turizm Endiistrisinin Yapis1” Bogazi¢i Uni. Yayinevi, istanbul, 1998, s26
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ulagsmak bilgi, tecriibe, beceri ve 6ngorii gerektirir. Paket turlar bu isletmelerin fikirlerinin,

calismalarinin, risk almalarinin ve yaraticiliklarinin eseridir’®.

Paket turlar genellikle tur operatorlerinin ya da tur toptancilarinin, belirli tatil yoreleri
ya da merkezlerindeki degisik {iretici isletmelerin ve bu ydrelerle baglanti saglayan
isletmelerin tatil iirlinlerini (konaklama, ulastirma, yeme-igme, animasyon vb,) bir araya
getirmesiyle olusturulan ve miisterilere tek bir fiyata tek bir {iriin olarak satilan {iriin

birlesimidir.

Tatil amagh olan, tim ayrintilar1 (ulagtirma, konaklama, geziler v.b.) veya bir kismi
(ulastirma, tatil v.b.) dnceden bir tur operatérii tarafindan hazirlanan, en az bir konaklamay1
ve en fazla bir konaklama veya ulastirma (gidis-doniis), eglence ve diger yardimci hizmetleri,
giinliik gezileri kapsayan; Bir reklam ve tanitma aracilifiyla halka sunulan, sabit bir fiyatla

satilan, tatil baglangicindan 6nce 6denen kapsamli seyahatlerdir.

Seyahat organizatoriiniin liretip, satisa sundugu turistik iiriin bir paket olup ulastirma,
konaklama ve diger tamamlayici hizmetlerden olusur. Paketin fiyati tek bir fiyat olup, paketi
olusturan mal ve hizmetlerin fiyatlart birbirinden ayr1 degildir. Ulastirma fiyati, konaklama
fiyati, ek hizmet fiyatlari, genel masraflar, satis gelistirme masraflar1 ve seyahat

organizatdriiniin kar1 bu tek fiyatin icindedir’.

Paket turlar, sadece konaklama ve ulagtirma hizmetlerini igerdigi gibi, daha fazla
hizmetleri (eglence, rehberlik gibi) de igerir. Paket turlarin satin alinmasi kolay ve
avantajlidir. Tur bilesenlerinin ayr1 ayr1 satin alinmasi daha pahali olacaktir. Paket turu satin
alan, tur fiyatinin ne kadarmin konaklama, ne kadarmin ulagim oldugunu bilmez. Genelde
paket turlar, daha fazla ve uzak yer gezmek isteyenlerce, orta yasl ve sabit gelirli olanlarca

tercih edilen bir iiriindiir. Ozgiirce hareket etmek isteyenler, bu iiriinii tercih etmeyebilirgo.

Paket turlarin iiretimi hazirhk asamasiyla baslamaktadir. Planlama, hazirlik
asamasinda yerine getirilmesi gereken ilk gorevlerdendir. Planlamaya, iiretimine karar verilen
paket tur ile ilgili pazar arastirmasiyla baslamir®'. Tur operatérleri iiretime baglamadan 6nce

bir pazar aragtirmasi yaparak, diizenleyecekleri paket turun karli olup olmayacagin

78 GREGORY, Aryear “The Travel Agent, Dealer in Dreams”, Fouth Edt. NJ, USA, 1993, s.163
?i¢0z, a.g.e., 2000, 167-168

8% CETINER, Ertugrul, Seyahat isletmelerinde Muhasebe Uygulamalari, Gazi Kit. Ankara, 2001 s.16
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belirlerler. Belirli bir turistik yore veya merkez i¢in karar vermeden Once, iiretilecek paket tur
icin bir talep olup olmayacagi, eger talep varsa tiiketicilerin alim giiglerinin ne kadar oldugu
arastirilir. Paket tur piyasasinda fiyat arastirmasi yapilir. Yapilan piyasa arastirmasinda su

sorularin yanitlar1 aramr®*:

— Tur diizenlenecek bolgede yeterli yatak kapasitesi var midir?
— Gidilecek iilkenin sosyo-ekonomik durumu nedir?
— Gidilecek iilkenin, yerin altyapi, saglik, ulasim olanaklar1 ne durumdadir?

— Rakip tirlinlerin piyasadaki durumlar1 nedir?

Miisteri analizleri de piyasa arastirmasinin bir parcasidir. Hedeflenen tiiketicilerin
cografi bolgeleri goz onilinde bulundurularak bir pazar tahmini yapilir. Bu tahminlerde satislar
uzun ve kisa vadeli olarak degerlendirilir. Hedef miisteri kitlesi hakkinda bilgiler toplanir.
Miisterilerin satin alma giiclerinin, sosyal statiilerinin vb. incelendigi sosyo-ekonomik
analizler ile misterilerin davramiglarinin, ilgilerinin ve isteklerinin incelendigi sosyo-
psikolojik analizler yapilir. Yapilan bu analizlerle saptanan bu gruplara dayanarak,

gelecekteki yeni miisteritip lerini 6nceden tahmin etmek amaglanir®.

Pazar aragtirmasi anket formlarmin dagilip, degerlendirilmesiyle yapilabilir. Tur
operatorii eski miisterilerinin anket yanitlarindan ve perakendeci seyahat acentalarinin
hazirladig1 raporlardan ve verdikleri bilgilerden yararlanir. Tur operatorii gegmis donemlerde
halka satmig oldugu paket turlarin satis hacmini, pazarlanabilme olanaklarini, elde ettigi kar
oranint ve ayni ya da benzer turlar1 satan rakip tur operatorlerinin pazar paylarin
degerlendirir. Bu arastirmalar sonucunda tur operatorii paket tur diizenleyecegi

destinasyonlar1 belirler ve paket turlarin hazirliklarina baslar®.

Fiyatlar, yorenin cografi ve Kkiiltiirel 6zellikleri, ulasim ve konaklama imkanlari,
kisilerin o yoreye karsi ilgileri tur operatoriiniin yeni destinasyon sec¢iminde etkili olan

faktorlerdendir®.

%2 HACIOGLU, Necdet, Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorligi, 3. Baski, Uludag Universitesi
Gii¢lendirme Vakfi Yayin No:33, Bursa, 1995, s.86
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Tur operatorii paket tur diizenlemeyi planladigi cekim merkezlerine bilgilenme ve
tanima gezileri diizenler. Tur operatoriinlin temsilcileri destinasyona giderek yeni ¢ekim
Ogelerini ziyaret eder, her tur i¢in ne tlir yerel hizmetlerin verilebilecegini yerinde kullanarak
incelerler. Bilgilenme gezilerine tur operatérii firmasiin iist diizey yetkilileri katilir ve
destinasyonu tanimaya calisir, yerel isletmelerle yiiz ylize gorisiirler. Bilgilenme gezisi
boyunca destinasyondaki hizmetler hakkinda bilgi alinir, anlagmalar yenilenir veya degisik
anlagmalar yapilir, gelecek operasyon donemi i¢in ¢ekim merkezinde ne tiir turistik iirlinlerin
ve hizmetlerin sunulabilecegi belirlenir. Bu tiir bilgilenme ve tanima gezileri yeni iirlinler
gelistirmek icin halen ¢alisilan, tur diizenlenen eski ve yerlesmis destinasyonlara da
diizenlenir. Bilgilenme gezisi halen tur diizenlenen bir ¢gekim merkezine yapiliyorsa, o zaman
bu ¢ekim merkezinde ne tiir yeni lriinler sunulabilecegi, 6rnegin yeni tatilci paket turlar,
bilesik turlar ve kiiltiir turlar1 gibi iirlinler, arastirilir ve yerel hizmetler paketinin igerigine

karar verilir™".

Bilgilenme ve tanitim gezilerini izleyen donemde toplanan bilgi ve veriler géz 6niinde
bulundurularak paket tur programlari olusturulur. Paket turlarin diizenlenme siklig1 belirlenir,
baslangic ve bitis tarihleri saptanir, turlarla ilgili satis Ongoriisiinde bulunulur, yerel

hizmetlerin fiyatlari alinir, anlagma ve isbirligi kosullar1 belirlenir.

Yerel hizmetler paketi ya isbirligi yapilan temsilci yerel tur operatoriiyle baglantiya
gecilerek satin alinir ya da tur operatorii yerel hizmetler paketinin biiyiik boliimiinii kendisi
diizenler. Cogunlukla, yabanci tur operatorii yerel hizmetler paketinin 6énemli bir boliimiinii,
Ozellikle konaklama hizmetini dogrudan yerel isletmelerden satin almayi1 tercih eder ve
boylece kar marjim1 yiikseltmeye c¢alisir. Tatilci tur operatorleri kendi islettikleri ve
yonettikleri tatil koylerine tur diizenlerler. Bu durumda tur diizenlenen tatil koyli veya

dinlence oteli yabanci tur operatdriiniin denetimindedir.

Tur operatorii, donemsel olarak destinasyonda konaklama tesisi kiralayabilecegi
(garanti otel kontratlar1) gibi konaklama isletmeleriyle kontenjan anlagsmalarida yapabilir.
Konaklama igletmeleriyle kontenjan anlagsmasi yapildiginda, tur operatorii gerekli gordiigii
yatak kapasitesini glivence altina almak i¢in 6n Odemede bulunabilir. Konaklama
isletmeleriyle yapilan anlagsmalar tur operasyonunun baslamasindan yaklasik 8 -10 ay once

sonuglandirilir. Eger destinasyona olan talep yiiksek ise, tatilci pazarda calisan tur operatorii

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, 5.33
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yerel tur operatorleriyle ortaklik kurarak ya da kendi sirketine ait bir yerel seyahat isletmesi

acarak calismalarin1 siirdiiriir.

Yerel hizmet paketinin hazirliklar1 sona erdikten sonra, bu hizmetlerle ve en énemlisi
satilmas1 planlanan konaklama kapasitesi ile uyumlu olacak ulasim baglantilart
gerceklestirilir. Konaklama arzi ile ulasim kapasitesi en optimum noktada kesistirilir. Tur
operatorii diizenledigi her tur icin tur kalkis tarihlerine uygun diisecek bi¢imde uluslararasi
ulasim baglantilarini kurar. Ulasim baglantilar1 ¢ogunlukla havayollariyla gerceklestirilir.
Tatilci turlarin  diizenlenmesinde charter isletmeleri kullanilir. Charter ucaklari
kullanildiginda, tur operatorleri isbirligi yaparak ucaklari ortaklasa kiralayabilirler. Bu tiir
ortaklasa charter kiralanmasi islemine part charter veya split charter adi verilir. Gezginci

turlar ise daha ¢ok tarifeli havayollar ile gergeklestirilmektedir87.

Uluslararas1 organize turlarin diizenlenmesinde etkin olan biiyiik tur operatdrleri ise
havayolu isletmeleri ile dikey biitlinlesmeye gidebilmekte veya ugak satin alarak kendi charter
filolarim1 kurabilmektedirler. Tur operatoriiniin paket tur igin ucak kiralarken iizerinde
hassasiyetle duracagi en 6nemli konu dolus oraninin (occupency) hesaplanmasidir. Ciinkdi,
hesaplanan dolus oran1 goz oniinde bulundurularak az yada ¢ok koltuk sayisina sahip ucaklar
kiralanmaktadir. Cogunlukla, kiralanan ugaklarda %80 civarinda dolus orani elde edildiginde
o turlarda basa bas noktasina ulagilmaktadir. Uygulamalar %80’in {lizerinde bir dolus oranm

gerceklestiginde kar, bu yiizdenin altina diisiildiiglinde ise zarar edildigini gt')stermektedirgg.

Yerel hizmetler ve ulasim igin gerekli sozlesmeler yapildiktan sonra tur operatorii
biitin programi yeniden gbzden gecirir ve fiyatlandirma islemini gerceklestirir®. Tur
operatorii hazirladigi paket tur i¢in bir satis fiyati belirlerken, satin aldig1 ¢esitli hizmetlerin
maliyet fiyatlarini, paket turu halka satacak aracilara verilecek komisyonlari, kendi giderlerini
ve karimi goz ontinde bulundurur. Fiyatlama bir paket turun sonug¢landiriimasinda en 6nemli
asamadir. Fiyatlama genellikle seyahatin baslangicindan 8 ay dnce yapilir. Yapilacak tiim

hesaplamalar, iiriiniin karlihgini ve rekabet edebilirligini etkiler’".

Tur operatdrii bir paket turun maliyetini ¢esitli hizmetleri degisik sekil erde kullanarak

degistirebilir. Tam kapsamli turlar, kuskusuz yalniz otel ve ulastirma hizmetinin sunuldugu

¥ PEKOZ, YARCAN a.g.e, s.34
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turlara gore daha yiiksek maliyete sahip olacaktir. Ornegin, tur operatdorii pakete dahil edecegi

tirtinlerin sayisina sinir koyarak maliyeti diiiirebilir.

Bu karar hedef kitlenin beklentilerine ve isletmenin kapasitesine bagli olarak
degisecektirgl.Maliyetler sabit ve degisken maliyetler olma iizere iki sekilde ele alinabilir.
Sabit maliyetler, tur operatoriiniin konuk sayisina bagliolmadan sozlesme yaptigi kisi ve
kuruluglara 6demesi gereken kesin tutar anlamini tasimaktadir. Degisken maliyetler ise,

konuk sayisina baglidir’”.

Ornegin, tur operatdrii odalar1 blok olarak satin almamigsa yalmzca kullanilan odalarin
bedelini 6der. Tur operatoriiniin diizenledigi bir turun basarili olmasindaki temel etken turun
1yl bir sekilde fiyatlandirilmasidir. Turun fiyati rakiplerin benzer turlariyla ya da firmanin
diger turlartyla karsilastirildiginda pazar igin uygun olmalidir. Ozel bir iiriin veya benzersiz
bir tur diizenleyen tur operatorleri ise fiyat belirleme konusunda daha &zgiirdiirler”. Tur
operatorleri genellikle, talebin yogun oldugu yaz aylarinda (Haziran-Agustos) yiiksek fiyat,
talebin diisiik oldugu aylarda satiglar1 arttirmak icin diisiik fiyat, genel tatil, sergi, fuar,

festival ve sportif faaliyet dsnemlerinde ise kademeli fiyat uygulamalarina gitmektedirler®.

1.2.3.2. Satis — Pazarlama Faaliyetlerinde Bulunmak

Tur operatorlerinin bir diger faaliyeti de, pazarda satisa sunulan hizmetlerle ilgili
caligmalar yapmaktadir. Bunun igin siirekli ayrintili pazar arastirmasi yaparak, yeni pazarlar
bulmak, rakiplerin iirlinlerini, fiyatlarini, pazarlama sekillerini inceleyerek yeni pazarlama
teknikleri gelistirmek, miisterinin rahat satin alabilmesi i¢in yeni kredi ve 6deme imkanlari
yaratmak, iiriine olan talebin artis1 iin fiyat/kalite iliskisini dengede tutmak gerekir”. Uriin
pazarlama caligmasi tur operatoriiniin en o6nemli c¢alismalarindan biridir. Paket turlarin

pazarlanmasinda tur operatorii su konular1 gz éniinde bulundurur’®;

o ICOZ, Orhan, Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatorligii Yonetimi, Genisletilmis 4.Basi, Turhan Kitabevi
Yayinlari, Ankara, 2003, s.249-250

2 MISIRLI, a. g. e., 5. 173

5 iCOZ, a.g.e. 249-250

" GURDAL, a.g.e. s. 125

» BOYACI, Cemil “Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii”, Eskisehir AU Yayini, 1996, 5.37

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, 5.35
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—Pazar boliimlemesi; hangi pazara ve hangi yoreye satis yapilacaginin belirlenmesi
—Paket turlar satacak olan seyahat acentalarinin saptanmast

—Turlarin, tur operatoriiniin sahipligindeki perakendeci seyahat ofisleri tarafindan
satilmasi

—Reklam ¢abalar1 ve halkla iliskiler

—Perakendeci seyahat acentalarinin satig elemanlar i¢in tanitim gezileri

Tur operatorii hazirladigi paket turlar1 pazarlamak icin, sundugu turistik {irtinleri
tanimlayan bir brosiir ya da katalog bastirir. Tur operatoriiniin hazirladig1 brosiir miisterinin
karar vermesindeki en etkili pazarlama aracidir. Miisterinin satin alacagi paket turu 6nceden
test etme olanagl yoktur ve ¢ofu zaman da satin alma islemi az bilgi sahibi olunarak
gergeklestirilir. Bu kosullar altinda brosiirler miisteriyi iiriin hakkinda bilgilendiren ve
misterinin iiriinii satin almasini saglayan en 6nemli araglardir. Bu nedenle brosiir ve ilanlara

pazarlama biitgesi iginde belirgin oranda bir pay ayrilmaktadir®’.

Bazen tur operatorleri havayollar1 ile igbirligi yaparak havayolu sirketlerinden
brosiirleri i¢in reklam alirlar ve bdylece tanitim maliyetlerini diislirmeye calisirlar’™.
Arastirmalara goére brosiir miktari, hesaplanan tahmini miisteri sayisinin on kati kadar

bastirilmaktadir”.

Tur operatdrlerinin, kendilerini gelecekte zarar gormiis miifteriler tarafindan agilacak
davalara kars1 korumak adina, brosiirlerinde turistleri her tiirlii potansiyel riske kars1 uyaran

daha fazla oneri bulundurmalar1 gerekmektedir.

Tur operatorii brosiirleri hem pazarlama karmasinin hayati bir unsuru olmaya hem de
biiyiik tartismalarin kaynagi olmaya devam etmektedir. Tur operatdrleri, miisterilerine tam ve
dogru bilgi saglama mecburiyetleri ile bazen ¢ok ¢ekici olmayan bolgelere de diizenlenebilen
tatil turlarin1 satma arzularini dengelemek zorundadirlar. Artan kanunlar, davalar ve tiiketici
baskisi, tur operatorlerinin, brosiirlerinde tam olarak ne anlattiklarina daha detayli olarak

odaklanmalarmi zorunlu kilmaktadir'®.

71COZ, a.ge. ,s.254

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, 5.35

% GURDAL, a.g.e. s. 125

1% HORNER Susan, SWARBROOKE John, International Cases in Tourism Management, Elsevier Butterworth
Heinemann 1. Basim, UK, 2004, s.197.
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Tur operatorleri, yillik cesitli destinasyonlari igeren bir brosiir hazirlayabildikleri gibi
yilda iki defa ilkbahar-yaz ve sonbahar-kis turlarinin miisteriye tanitildigi brosiirler de
hazirlayabilirler. Bununla birlikte tur operatorleri destinasyonlara gore (Avrupa, Afrika, Asya)
ya da turlarin konu ve Ozelliklerine gore de (kaplica, genglik, sosyal turizm) brosiir

hazirlayabilirler'®'. Tur operatoriiniin hazirladig brosiirde su bilgiler yer almahdir'®;

e Paket turdan sorumlu isletmenin adi,

e Ulasim araglar1 hakkinda bilgi (havayollar1 kullaniliyor ise tasiyici firmanin adi,
tarifeli ya da charter seferler)

e Gidilecek yer ile ilgili tim detaylar, giizergah, seyahat saatleri,hava ve deniz suyu
sicakliklart

e Her turun siiresi (kag giin / kag gece)

e Konaklama yapilacak yerlerle ilgili detayl1 bilgi (konaklamanin sekli)

e (@idilen yerde verilecek hizmetlerin, temsilcilerin varligi,

e Her turun ekstralar, ayakbasti paralariyla birlikte fiyati, varsa vize iicretleri

e Bazi 6zel olanaklarin ayrintilar:

e Rezervasyonla ilgili durumlar ve iptali halindeki detaylar,

e Sec¢meli veya zorunlu olan sigorta poligeleri hakkinda detayl bilgi,

e Seyahat i¢in gerekli olan belgeler, herhangi bir saglik tehdidine karsin vurulmasi

tavsiye edilen asilar.

Brosiir ve kataloglar potansiyel turist ile tur operatorii arasindaki en énemli baglanti
aracidir. Bu nedenle, {iriinlin imajim1 yansitan brosiir resimleri, tanitim metinleri ve brosiir
miisteri tarafindan anlasilabilir ve kullanilabilir nitelikte olmalidir. Brosiirde verilen bilgiler

103 Tiiketici,

dogru olmali, yaniltict bilgi ve yaniltict gorsel malzemeye yer verilmemelidir
sunulan {riinlin ger¢ege uymadigini, s6z verilen hizmetlerin gergeklesmedigini ispat ettigi

taktirde, tiiketiciye belirli oranlarda tazminat 6denir'®*.

Brosiir ve katalog dagitimi, tur pazarlamasinda en yaygin ve verimli yontemdir.
Brosiirler tur operatoriiniin daha onceden beraber calistigi perakendeci seyahat acentalar1 ve

tur operatoriiniin sahip oldugu seyahat acentalar1 araciligiyla tiiketicilere sunulur. Tur

"""HACIOGLU, a.g.e., 5.92
2COZ, a.ge. 255

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, 5.35
" HACIOGLU, a.g.e., 5.98
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operatorii, perakendeci seyahat acentalarina paket turun satig fiyati tizerinden %4-15 gibi
degisen oranlarda komisyon verir. Eger perakendeci seyahat acentasi Ongoriilen satis

kotalarinin iizerinde satis gerceklestirirse, sattig1 fazla tutardan ek prim kazanir'®.

Tur operatorleri turlarini baska toptanci tur operatorleri araciligiyla da satabilirler. Bu
pazarlama yontemi daha c¢ok bir satig bolgesinde, tur operatoriiniin kendi satis biirosu yoksa
ya da o bolgede satis biirosu agmak karli bir yatirim olarak degerlendirilmiyorsa uygulanir.
Paket turlarin pazarlanmasi yoniindeki c¢abalar turlarin baslamasina bir hafta kalincaya kadar
devam edebilir. Ancak miisterilerin turun baglamasindan aylar once turu satin almalari igin
caba gosterilir. Eger yeterince satis yapilmamigsa turlar son dakika satiglar1 yapan ve “bucket

shop” ya da “last minute booking agent” olarak adlandirilan araci isletmelere devredilir'*®.

Medya reklamlart da uzun yillardan beri turizm endiistrisinin profesyonellerine ve
tiiketicilere ulasmak i¢in ekili bir tanitim araci olarak kullanilmaktadir'®”. Bununla birlikte tur
operatorleri satis temsilcileri gorevlendirerek perakendeci seyahat acentalarina diizenledikleri
turlar hakkinda bilgi verirler, turlar1 tanitirlar ve bu yontemle tur satislarini arttirmaya
¢aligirlar'®. Bunun yaninda basin mensuplarina, tatil yazarlarina, seyahat acentalarma
hazirlanan turlara katilma imkan1 sunulur. Bdylece basinin olumlu destegini almak ve seyahat
acentalariin da gidilecek bolge hakkinda bilgilerini arttirarak daha ¢ok satis gerceklestirmesi

amaclanir'® .

1.2.3.3. Paket Tur Operasyonu

Tur satiglarinin gergeklesmesi tiiketicilerin rezervasyon talebinde bulunmasiyla baglar.
Ilgili tur icin rezervasyonun yapilmasiyla tiiketicilere gidecekleri yore ve hizmetler hakkinda
ayrintili bilgi ve dokiimanlar verilir. Tiiketicilere ayrica 6demeleri karsilifinda bir belge
(voucher) verilir''’. Voucher bir otelin yataginin dnceden satin alinmasi halinde, seyahat

acentasinin miisteriye verdigi bir akid belgesidir ve satig belgesi yerine gecer. Voucher birkag

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, s.35
% PEKOZ, YARCAN a.g.e, s.36
71C0OZ, a.g.e. 256

% PEKOZ, YARCAN a.g.e, s.36
1002z, a.g.e. 257-258
"9C0z, a.gee. 256
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kopya halinde diizenlenir; asli miisteriye, bir kopyas1 otele verilir. Bir kopyast da seyahat

acentasinda kalir.

Miisteri bu belgeyi yatak {icretini pesin 0deyerek elde eder ve otele gittiginde bu

belgeyi gostererek otelde belirtilen siirede konaklar'"!

. Tur operatoriiniin tur operasyonundaki
rolii hangi tiir iriiniin satildigma ve pazarlandigina bagl olarak farklilagir. Kitle turizm
pazarinda, yani tatilci paket turlarda tur operatoriiniin rolii ¢ok fazladir ve destinasyondaki
yerel hizmetler paketini tiimiiyle denetimi altinda tutar. Bir temsilcinin gorevlendirildigi
turlarda tur operatorii operasyona daha cok katilir. Tur operatdrii ¢ogunlukla cekim
merkezindeki bir yerel seyahat acentasi ile temsilcilik anlagmasi yapar ve firmasi adina, yerel
isletmenin operasyonu gerceklestirmesini saglar''?. Turun daha 6nce belirlenen programa

gore gergeklestirilmesi igin tur operatoriiyle anlagan ¢ekim merkezindeki acenta''"”;

e Turun tiim 6zelliklerini ortaya koyan c¢alisma takvimi ve semalarin hazirlanmasini,
e Turun tiim faaliyetleri arasinda uyum saglanmasini,
e Muhasebe ve rezervasyon iglemlerinin eksiksiz olarak yerine getirilmesini,

e Misterilerle saglikli iligkiler kurulmasini tistlenir.

Tur operatorleri satisin1 gerceklestirdikleri iiriinlerin belirtilen kosullarda, zamanda ve
yerde tiiketimini kontrol edebilir. Gerektiginde, hizmet iireticilerini uyarir, program
degisikliklerinden miisterileri haberdar ederler. Turistik iirlinlin tiiketiminden sorumlu bir
personel gorevlendirirler. Bu isi genellikle rehberler yapar. Turistlerin hareket tarihinden
dontslerine kadar islemleri ve grubun seyahatini takip ederler'". Ulagim araclari, konaklama
isletmeleri ve miisterilerle dogrudan iliski halinde bulunan firma temsilcileri, tur esnasinda
meydana gelen Onemli olaylar1 ve kontrol sonuglarini diizenledikleri raporlarla firma
merkezine iletirler. Bu raporlarda ulagim aracinin zamaninda hareket edip etmedigi, eger
gecikme olduysa sebepleri, yolcularin tamaminin geziye katilip katilmadiklari, katilmayanlar
varsa isimleri, konaklama tesislerinin sdzlesmelerde belirtilen sartlara uyup uymadiklari,
temizlik durumu, yemek ve hizmet kalitesi, yerel turlarin zamaninda ve sozlesmede belirtilen
esaslara gore yapilip yapilmadigi, miisterilerin sikayetleri, kaza, hastalik ve 6liim gibi konular

ayri ayr1 ve detayli bir sekilde ele almir'".

"THACIOGLU, a.g.e., 5.94-96
"2 PEKOZ, YARCAN a.g.e, s.36
" iCOZ, a.ge. 256
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Paket turlarin tiiketimi sonunda gelecek raporlar ve anket sonuglar1 degerlendirilir ve
yeniden iiretilecek benzer paket turlarda eski raporlar géz Oniinde bulundurulur. Olumsuz
yonler giderilir ve begenilmeyen turlar tekrar iiretilmez. Tiiketici isteklerine uymayan
yorelere, iilkelere tekrar paket tur diizenlenmez. Tur operatorii, paket tur satislar1 sonucu elde
ettigi karlilik, miisterilerin tatmin derecesi ve hizmetlerin kalitesi yliksek ise ayni iiriiniin

gelecek yil tekrar iiretilmesine karar verebilir' .

Tur operatorii konaklama isletmesine paket tur 6demelerini ¢ogunlukla miisterinin

hareketinden sonra yapar. Odeme islemlerini sdyle siralayabiliriz''":

e Otelci “Voucher”ile birlikte faturalar1 gonderir ve varsa tur operatdriiniin veya seyahat
acentasinin komisyonlarini diiser.

e Faturanin gonderiminden itibaren ka¢ giin icinde Odemenin yapilacagi taraflar
arasinda onceden yapilmis anlagmada belirtilir. Yaygin olan d6deme siiresi miisteri
ayrilis tarihinden itibaren 15 veya 30 giindiir.

e Bazen konaklama isletmeleri miisteriotele gelmeden 6demen in yapilmasini veya bir
avans 0denmesini isteyebilirler. Avans veya kaparo 6demeleri faturadan diisiiliir. Eger
tur operatorii s6z verdigi miisteriyi gondermez ise avans geri verilmez. Otelcilikte
avans veya kaparo miktarlari, her miisterii¢in en az ii¢ gece kon aklama {icreti (yiiksek

sezonda) veya bir geceleme licreti (0lii sezonda) olarak uygulanir.

1.2.4. Tur Operatorlerinin Siiflandirilmasi

Tur operatorleri ¢esitli uzmanlagsma alanlarina gore siiflandirilmaktadirlar''®.

e Turizmin Amacina Gore Uzmanlasan Tur Operatorleri: Faaliyet gostermis oldugu
turizm amacina gore, genclik, dini, sportif, kiiltiirel turizmle ilgili olabilir.
e Cografi Bolgelere Gore Uzmanlasan Tur Operatorleri: Bazi tur operatorleri tur

diizenlemis oldugu cografi bolgelerde uzmanlasmislardir. Ornegin Giiney Afrika, Tiirkiye vb.

" HACIOGLU, a.g.e., 5.98
""HACIOGLU, a.g.e., s.107
"8 MISIRLI, a.g.e., s.154
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e Ulasim Arac Tiiriine Gore Uzmanlasan Tur Operatorleri: Denizyolu, havayolu,
demiryolu veya karayoluyla turizm konusunda uzmanlasmais olabilirler.

e Ozel Pazarlarda Uzmanlasan Tur Operatorleri: Spor gruplari, dini gruplar,6grenci
gruplari, etnik ve yas kusaklarina goére uzmanlasmis tur operatorleridirler.

o Kitlesel Pazarlarda Uzman Tur Operatorleri: Dernek iiyelerine, birliklere, turizm
orgiitlerine ve seyahat kliiplerine yonelik tur diizenlemede uzmanlagmus olabilirler' ™.

e Turizmin Ozel Alanlari Konusunda Uzman Tur Operatorleri: Bazi tur
operatdrleri 6zel konularda uzmanlasmistir. Ornegin kongre turizmi, yat turizm, rafting vb

e Tesvik (Incentive) Pazari Konusunda Uzmanlasan Tur Operatorleri: Biiyiik
endistriyel isletmelerin elemanlarinin tatillerini diizenleyen tur operatorleri bu guruba
girerler.

e Uretim Sekillerine Gore Tur Operatérleri: Kendi paket satislarini acentalara
yaptiran, klasik anlamdaki tur operatorleri “Sadece Uretici Tur Operatorleri” , iirettikleri paket
turlar1 kendi acenta, sube veya diger acentalar araciligi ile satan tur operatorleri “Toptanci

Uretici” olarak simiflandirilabilir'?’.

1.2.5. Tur Operatorlerinin Gelir Ve Giderleri

1.2.5.1. Tur Operatorlerinin Gelirleri

e Paket Tur Gelirleri: Operatorlerin esas faaliyet alam ve gelir kaynagidir. Icerisinde
konaklama, ucak, transfer, yerel hizmetler, rehberlik hizmetleri gibi unsurlari igeren paket
turlarin satislar1 bu gelirleri olusturur.

o Bilet Satis Gelirleri: Tur operatorleri daha 6nceden almis olduklart u¢ak koltuklarini,
veya charter kiralamiglarsa sahip olduklari bu ucagin koltuklarini, sadece bilet olarak
miisterilere satabilirler. Bunun yaninda blok halde bagka tur operatorlerine satiglarda

miimkiindiir. Bu tip gelirler operatorlerin bilet satis gelirlerini olusturur.

1o ICOZ, Orhan, Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatorliigii Yonetimi, Turhan Kitabevi, Ankara, 2000 s.159-
160

"2 HACIOGLU, Necdet “Seyahat Acentaciligi ve Tur Operatorliigii”, Uludag Universitesi Yaymi, Bursa,
2000 s.87
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1.2.5.2. Tur Operatorlerinin Giderleri

e Ucak Maliyetleri: Odenen koltuk bedelleridir. Isletmeler direk olarak ugak
isletmelerinden charter ugak kiralayabilir, belli bloklar halinde koltuk alabilir, baska
operatorlerin ugaklarindan koltuk alabilir, veya ihtiyaglar1 dogrultusunda pakete gore tarifeli
seferlerden ugak koltugu alabilirler. Tiim bu masraflar ugak maliyetlerini olusturur.

e Konaklama Maliyetleri: Tur operatdrlerinin yerel acentalara otel konaklamalar1 i¢in
yaptiklar1 6demelerdir. Operatorler direk olarak otellerle anlagsma yapip, bu sekilde arada
acentalar olmadan da calisabilirler.

e Transfer Maliyetleri: Acentalara 6denen transfer bedelleridir.

e Handling Maliyetleri: Tur Operatdrleri, yerel acentalara, aradaki anlagmaya gore,
aldiklar1 yerel servis ve hizmetler karsiliginda, gonderdikleri kisi sayisi iizerinden bazi
bedeller dderler. Bu tip giderler operatdrlerin handling (yerel hizmet) maliyetlerini olusturur.

e Acenta Komisyon Giderleri: Paket turlarin satislarini yapan, satis acentalarina
O0denen satig komisyonlaridir.

e Satis & Pazarlama Giderleri: Fuarlar, sergiler, reklam kampanyalari, brosiir-katalog
harcamalar1 gibi masraflar satig-pazarlama giderlerini olusturur

e Genel Yonetim Giderleri: Ucretler, kira, haberlesme, seyahat, elektrik, su, yakit,
danmigsmanlik, kirtasiye, personel iicretleri vb gibi genel isletme giderlerdir.

e Finansman Giderleri: Banka faiz ve masraflari, kredi masraflar, kredi kart

komisyonu, teminat mektubu masraflar1 gibi giderlerdir.

1.3. Seyahat Acentalar1 Ve Tur Operatorlerinin Karsilastirilmasi, Diger Sektor

Elemanlarn ile Tliskileri

Seyahat acentalar1 ve tur operatorleri birbirleri ile yakin iligkiler igerisinde olan
isletmelerdir. Ancak bazi temel noktalarda farklilar gosterirler. Bu bdliimde bu farkliliklar
aciklanmis ve turizm enddistrisi igerisindeki yerleri ortaya konarak, diger sektor elemanlar ile

olan iligkilerine deginilmistir.
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1.3.1. Seyahat Acentalar1 Ve Tur Operatorlerinin Karsilastirilmasi

Seyahat acentalar1 ile tur operatorleri arasindaki diger farkliliklar genel olarak

asagidaki konuda goriiliir;

Seyahat acentasi aracidir, tur operatdrii ise iireticidir.

e Seyahat acentast1 miisteri talep etmeden ayirtma yapmaz, Tur operatdrii talep
beklentisine gore galisir ve talepten 6nce ayirtma yapar'>'.

e Seyahat acentalar1 {iriin stoku yapmaz tur operatorleri stok yapar

e Seyahat acentalarinin riski yoktur tur operatorlerinin satis riski vardir

e Seyahat acentalari perakendecidir tur operatorleri toptancidir' >,

1.3.2. Seyahat Acentalari ve Tur Operatérlerinin Diger Sektor Elemanlar ile fliskileri

Turizm isletmeleri, gegici bir siire yer degistirme olayinin dogurdugu seyahat ve
konaklama gereksinmelerinin ve buna bagl diger gereksinmelerinin tatminine yarayan mal ve

hizmetlerin iiretilmesini ve pazarlamasini saglayan ekonomik birimler olarak tanimlanur.

Seyahat, hiir irade ve istek kosulu gerektirmeyen, belirli bir siireyi ve geri doniisii
kapsamayan her tiirlii yer degistirme olayidir. Bir noktadan bagka bir noktaya insanlarin yer
degistirmeleri seyahat etmenin kapsamindadir. Ancak evden ¢ikarak alis veris i¢in bir yere
gitmek yer degistirme hareketi oldugu halde seyahat faaliyetini olusturmaz. Seyahat

genellikle en az bir geceyi kapsayan yer degistirme olayidir'>.

Tur operatorleri ve seyahat acentalar1 vermekte olduklari hizmetler itibariyle, turizm
sektorii igerisinde bazi isletmelerle yogun iliskiler icerisindedirler. Bu isletmelerden almakta

olduklar1 hizmetler tur operatorleri ve seyahat acentalarinin {irlinlerinin parcalaridir.

121 ARGUN, Dogan “Seyahat Acentalar1 ve Tur Operatérlerinde Muhasebe Organizasyonu”, Alfa Yay.,1998, 5.3
"2 HACIOGLU, a.g.¢..5.85 ‘
2 ONER, Cigdem “Seyahat Ticareti” Literatiir Yayinlari, I. Basim, 1997, Istanbul
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1.3.2.1.Seyahat Acentalar (Satis Acentalari)

Seyahat acentalari, turizm pazarlamasinda perakendeci araci kurulus fonksiyonunu
yerine getiriler. Bunlar, toplam turizm iiriinliniin tiimiini veya belirli boliimlerini bir
komisyon karsiliginda nihai tiiketiciye pazarlayan kuruluslardir. Gelirlerinin 6nemli bir
kismini satisini yaptiklar1 hizmetlerden aldiklar1 komisyonlardan saglamakla beraber, seyahat
ceki satig1 ve seyahat sigortasi gibi yan hizmetlerden ve miisterilerin yaptigr 6n 6demelerin

faiz gelirlerinden de saglarlar'**.

Tur operatorlerinin hazirlamis oldugu paket turlari, kendilerine dagitilmis olan katalog
ve fiyatlara gore satan kiiclik ¢apl1 “satis acentalari”dir. Acentalar satigi1 yaparlar rezervasyonu
operatdre bildirirler ve anlasmaya bagli olarak komisyonlarini alirlar. Bu oranlar % 5-15
arasinda degisebilir. Belli satis hacimlerine ulasmalari durumunda operatdrlerden extra

komisyonlar veya bedelsiz paket tur alabilirler.

1.3.2.2.Tur Operatorleri

Tur Operatorleri, havayolu sirketleri, yerel ulasim hizmetleri, oteller, restoranlar, yerel
rehberler ve diger hizmetlerden olusan sektdr elemanlarini bir araya getirerek paket turlar

olustururlar. Bu paketler genellikle seyahat acentalar1 araciligi ile gergeklestirilir.

Ayrica seyahate katilanlara daha ucuza, giivenli ve rahat bir tatil sunarlar. Rehberler
misteriler otellere gitmeden giinliik turlari, otel ve restoran kalitesini, ve yerel servisi kontrol

ederler. Bu da miisterilere tatille ilgili gergek bilgilerin verilmesini saglar'®.

Tur Operatorleri kendi alanlar1 disindaki alanlarda da yatinmlar yapabilirler. Bu
yapmis olduklart  yatirnmlardan dolayr da turist akiglarini  bu  destinasyonlara

yonlendirmektedir.

2 BARUTCUGIL, ismet Sabit “Turizm Ekonomisi ve Turizmin Tiirk Ekonomisindeki Yeri” Istanbul 1986 .29
125 U.S. TOUR OPERATOR ASSOCATION , http://www.ustoa.com/consumerfaqgs.cfm ,2008
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Bu baglamda, Avrupa’nin en biiyiikk tur operatdrlerinden olan TUI ve ingiltere
pazarimin 6nemli bir kismina hakim olan Thomson Travel, turizm akisini kontrol etmek ve
turizme iliskin kaygilar1 ortadan kaldirmak i¢in belirli bir destinasyona veya iilkeye dogrudan

yatirimlar yapmaktadir'%.

Ulkemizden &rnek verecek olursak, Tur operatdrlerinden TUI gruba bagli ii¢ marka;
Magic Life, Robinson Club ve Iberotel’in Tiirkiye’de 15 tesiste toplam 13 bin yatak

kapasitesi, Oger Grubu’nun 12 Magesty otelinde 12 bin yatagi bulunmaktadir'?’.

1.3.2.3.Havayolu Isletmeleri

Havayolu tagimacilifinin en onemli istiinliigli, uzak yerler arasindaki seyahatlerde
sagladig1 zaman tasarrufudur. Gelismis ve gelismekte olan iilkelerin bir¢ogunda 6zel sektor
tarafindan kurulmus ve yliksek etkinlige sahip ¢ok sayida havayolu isletmesi faaliyet

gostermektedir' .

Tur Operatorleri paketlerini diizenlerken aylar o6ncesinden havayolu isletmeleri ile
anlagsmalarin1 yaparlar, programlarimi belirlerler. Kapasite kullanimi, fiyatlar, iptal siireleri
anlagsma ve isletmelere gore degisir. Yapilan anlagsmalar geregi dnemli miktarlarda 6n 6deme

yapabilirler.

1.3.2.4.Sigorta Isletmeleri

Seyahat Sigortasi, seyahat edecek kisilerin iilke i¢i veya disinda yapacaklar1 seyahatler
esnasinda olusabilecek kaza veya ani bir rahatsizlik sonucu ortaya c¢ikabilecek acil tibbi
yardim masraflarini, hastalik, kaza ve bagaj kaybolmasi gibi yolculuk risklerini, seyahat

sigortasi 0zel sartlar1 dogrultusunda ve seyahat sigortasi policesinde belirtilen teminat limitleri

126 CAVLEK, Nevenka, Tour Operators and Destination Safety, Annals of Tourism Research, Great
Britain,2002, s.486

127 Turizm Linkleri , http://www.turizmlinkleri.com/haber.asp?id=1

' BARUTCUGIL, a.g.e., 5.22-23
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dahilinde karsilayan sigorta ¢esididir'®. Tur operatorleri ve seyahat acentalar1 bu faaliyeti

gerceklestiren sirketleri ile koordinasyon halinde calisir ve anlagsmalar yaparlar.

Paket turlar olusturulurken, tur operatdrleri lilkedeki mevzuata gore, gonderecekleri
misteriler icin tatil sigortast yapmak durumunda kalabilir. Bu fiyatlarda paket tur maliyeti
icinde yer alir. GoOnderilen miisterilerin sayisina ve yaptiklar1 geceleme sayisina gore

hesaplamalar1 yapilir.

1.3.2.5. Pazarlama ve Reklam Isletmeleri

Paket turlarin satiglarinin arttirilmasi ve satiglarin siirdiiriilebilirligi icin siirekli bir
pazarlama faaliyeti vardir. Bu genellikle {ilkedeki gazetelere, turizm dergilerine verilen
reklamlar sayesinde olabilir. Bunun yaninda caddelerdeki reklam panolari, billboardlar, dev
erkan televizyonlar, otobiisler, metrolar gibi reklam araglar1 kullanilabilir. Pazarlama

elemanlar stirekli satig acentalar1 ziyaretleri yaparlar.

Tur operatorleri bu faaliyetler i¢cin ¢alismakta olduklar1 yerel acentalardan, veya
satisin1 yaptig1 otellerden, caligmakta oldugu havayolu isletmelerinde maddi veya baska

sekillerde destek alabilirler.

1.3.2.6. Seyahat Acentalarn (Karsilayic1 Seyahat Acentalari)

Tur operatorleri, tur paketinin varis yeri olan iilkede, karsilayict (incoming) bir acente
ile temasa geger, bu sirket ile karsilikli anlasma yapilarak yerel acenteye tiim hizmetlerin

sorumlulugu verilir'*’

. Bu acente, seyahat edilecek iilkede tiim yerel faaliyetleri yerine getirir,
yerel anlagmalar1 yapar, operatdrlerin gondermis oldugu miisterilerden tatil boyunca
sorumludurlar. Onlara yerel tur satis1 yapar, sorunlar ile ilgilenirler ve yerel servisin en iyi

sekilde yapilmasini saglarlar.

129 SIGORTASILINFO, Sigortacilik Portali, http://www.sigortasi.info/seyahat-sigortasi-nedir.html#respond
B HORNER, SWARBROOKE a.g.e. s.185
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1.3.2.7. Oteller

Konaklama isletmeleri turistlerin gecici konaklama, dinlenme, yeme-igme, kismen

eglenme ve diger bazi kisisel ve sosyal gereksinimlerini karsilayan kuruluslardir'®'.

Seyahatlerde birinci planda gecici konaklama, ikinci planda yeme igme gibi zorunlu
ihtiyaclarin karsilanmasi i¢in hammadde yada yari mamulden yararlanarak mal ve hizmet
tireten ticari nitelikli isletme faaliyetleridir. Bu faaliyetlerin amaci, insanlarin sadece bir
ekonomik varlik olmasindan dogan maddi ihtiyag¢larinin degil, ayn1 zamanda sosyal bir varlik
olarak entelektiiel ve moral yapisindan meydana gelen manevi ihtiyaglarinin da

karsilanmasidir.'*

Acentalar, otellerden oda kontenjanlar1 ve donemlere gore oda fiyatlar1 alirlar. Belli
bir kar koyarak veya direk alis fiyatindan operatore verirler. Ayrica operatdrler direk olarak
oteller ile anlasma yapip fiyat ve kontenjan alabilirler. Oteller belli donemlerde satiglarini
arttirmak icin Ozel fiyatlar, erken rezervasyon indirimleri uygularlar ve bunlar1 yerel
acentalara bildiriler, acentalarda bu 6zel fiyatlar1 ¢alismakta olduklari operatorlere bildirip
satig arttirma faaliyetlerine katkida bulunabilirler veya bunu yapmayip bu diisiik maliyeti
kendilerine yansitarak karliliklarini arttirabilirler. Bunun yaninda oteller satis hacmine bagl

olarak toplam cirodan acentalara komisyon ddeyebilirler.

1.3.2.8. Ulasim isletmeleri

Kisa mesafeli transferler, bir ya da birka¢ gilinliik geziler ve sehir i¢i turlarda otobiis

isletmelerinin turizm agisindan 6énemli bir fonksiyonu olmaktadir'®.

Acentalar genellikle kendilerine ait biiyiik ara¢ filolar1 kurmazlar. Bu isler i¢in bu
alanda uzmanlagsmis tasimaci isletmelerle calisirlar. Bu isletmelerle yapilan anlagmalar

dogrultusunda, g¢alismakta olduklar1 bolgeler icin grup transfer, 6zel transfer fiyatlarim

BIBARUTCUGIL, a.g.e, .25
32 OLALL Hasan, KORZAY, Meral, Otel isletmeciligi, Istanbul: Beta yaymlar1, 1993, s. 7.
3 BARUTCUGIL, a.g.e. s.31
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olustururlar ve tur operatdrlerine bu fiyatlardan faturalandirirlar. Bunun yaninda giinliik turlar

icinde transfer ve tasima islemlerini yaparlar.

Tur transfer ve tasima maliyetleri, acentanin tur satis fiyatlarinin i¢inde, havaalani otel
transfer maliyetleri, transfer satis fiyatlarinin icinde yer alir. Operatdrlerde acentalardan almis

olduklar1 transfer fiyatlarini kendi paket tur maliyetlerine dahilederler.

1.3.2.9. Tur isletmeleri

Acentalar tatil yapmakta olan miisterilerine rehberleri aracilifi ile giinliik turlar
satarlar. Bu turlarin olusturulmasi iginde, bu alanda calisan isletmelerle cesitli anlagmalar

yaparlar.

Tur isletmelerinin ve restoranlarin yerel isletmecilere ait ve yerel tarzda olmasi,
hediyelik esyalarin o bolgeyi yansitmasi, yerel hayatin, tarihini, dinini, dogal giizelliklerini ve

geleneklerini miisterilere tanitmast 6nemlidir.

Uzun stireli kalic1 tur organizasyonlari, yerel halkin ekonomik ve sosyal yararlarini

gozeterek, yerel kiiltiir ve gelenekleri tanitarak ve dogal ¢evreyi koruyarak olusturulabilir'**.

Tur satiglar1 acentalar i¢in 6nemli bir gelir kaynagidir. Bu turlarda sorumluluk yine
acentadadir. Turlarin kalitesi, programin diizenli olarak islemesi, miisteri memnuniyeti hem

satislar hem de isletme ismi agisindan 6nemlidir.

134 The Travel Foundation,
http://www.thetravelfoundation.org.uk/assets/tools_training_guidelines/excursion%?20checklist%20-
%20final%20feb06.pdf , 2008
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1.3.2.10. Rehberler

Rehber, tiim hizmetlerin bir araya getirilmesinde ve turistin tiikketimine sunulmasinda
en 6nemli kisidir. Dolayisiyla, rehberin operasyon siirecinde ¢ok dnemli bir islevi vardir.
Rehberler, diizenlenen turdaki programi yiirtitiir, turistlere eslik eder ve onlara bilgi verir, tur
siiresince organizasyonun eksiksiz tamamlanmasi i¢in yardimci olur, ortaya cikabilecek

sorunlari ¢ézmeye yardimei olurlar'®’.

Rehberler ayrica tatilleri boyunca miisteriler ile ilgilenen acenta temsilcileridir. Belli
donemlerde miisterileri ziyaret ederler, problemlerini ¢6zmeye caligirlar. Bunun yaninda
acentalar ic¢in giinliik tur satiglar1 yaparlar, bu satislar {izerinde komisyon alirlar. Maaslar

anlagmalara gore degisir. Tur operatdrii tarafindan da, yerel acenta tarafindan da 6denebilir.

Tur operatorleri, seyahat acentalari, yogun olarak calismakta olduklar1 isletme ve

sektorel elemanlara ait isleyisi asagidaki sekilde gorebiliriz.

135 TUREB, Turist Rehberlerinin Tur Organizasyonu icerisindeki Yeri,
http://www.tureb.net/GenelBilgiler.asp?id=34 ,2008
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IKiNCi BOLUM
BiR YONETIM ARACI OLARAK BUTCELEME

2.1 Yonetim Kavram Ve Yonetim - Biitce iliskisi

Insanlar toplum halinde yasamaya calismaya ve toplu olarak ¢alismaya

basladiklarindan beri yonetim kavrami var olmustur.

Yonetim siirecinde isletme yoneticileri gerekli amag¢ ve hedefleri saptar; bu amag ve
hedeflere ulasmak i¢in gerekli kararlar verilir. Seg¢ilen yontemler ve usullerin uygulanmast ile
kisi ve gruplar harekete gegirilir ve elde edilen sonuglar degerlendirilir'*. isletme ~ y®netimi
tiim engellemelere karsin orgiitii yasatmaya, yenilestirmeye ve orgiitiin etkililigini yiikseltme-
ye c¢alismak zorundadir. Bunun i¢in yonetimin, gereken diizeyde yetki ve sorumlulugunu

kullanarak, 6rgiitiin i¢ ve dis ¢cevresindeki giiciinii, etkisini slirdiirmesi gerekir.

Bir isletme fonksiyonu olarak da ifade edilen yoOnetim, kisaca diger isletme
fonksiyonlarinin planlanmasi, orgiitlenmesi, hareket gecirilmesi, koordinasyonu ve kontrolii

olarak tanimlanabilir'’.

2.2.  Yonetim - Biitce Iliskisi Ve Yonetim Muhasebesi

Biitceler, isletme yoOnetimleri i¢in vazgecilmez bir unsur olarak goziimiize c¢arpar.
Ciinkii biitceler yapilan planlarin, isletme hedeflerinin rakamsal ifadesi ve ¢ok onemli bir
denetim-kontrol aracidir. Bunun i¢in de isletme icindeki muhasebe sisteminin bu sekilde
yapilandirilmasi ve takip edilmesi gereklidir. Isletmeler muhasebeyi ve biitgelemeyi bir
yonetim aract olarak kullanmak istiyorlarsa yonetim muhasebesi kavramin isletmelerinde

uygulamaya koymalidir.

3¢ EREN Erol, Isletmelerde Stratejik Planlama ve Yonetim, istanbul Universitesi isletme Fakiiltesi Yayinlari,
1997, s.47

“TRAYBURN, L. Gayle, Cost Accounting: Using Cost Management Approach; Sixth Edition; Irwin Inc. USA,
1996, s.264
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Yonetim muhasebesinin temel amaci, isletme yoneticisine karar almada yardimci
olmaktir. Isletme ydneticisi, yonetim muhasebesi sayesinde planlama ve karar alma siirecinde

atilacak adimlari daha kolay belirler'*®.

Yonetim muhasebesinde esas alinacak isletme tiirli kar amacli isletmeler olmalidir.
Ciinkii yonetim muhasebesi “isletme kaynaklarinin etkin kullaniminin saglanmasinda énemli
bir misyon iistlenerek isletmede verimlilik artis1 saglayarak karin maksimizasyonunu

saglamaya yonelik bir muhasebe dahidir'™.

Bu sekilde bir muhasebe sistemi uygulama ve biitgeleri bir yonetim araci olarak
kullanma yaklasimi, isletmenin biiyiikliigiine, yapisina, vizyonuna, isletme sahipleri ve
yoneticilerinin bu konuya bakis agilarina gére degiskenlik gosterebilir. Bu anlamda, heniiz
tam anlamiyla yapisi oturmamis, yeni bir sektdr olarak degerlendirilebilecek turizm
sektorlinde ve bu sektdrde faaliyet goOsteren kurusallasamamis sirketlerde uygulamada
farkliliklar ~ goriilmektedir. Muhasebe sistemlerinin  biit¢eler ile iliskilendirilerek
yapilandirilmasi ile biitgelerin yonetim kararlarini destekleyici bir unsur olarak kullanilmasi
farkli kavramlardir. Isletmeler bu her iki kavrami uygulayabildigi siirece biitcelerden en

yiiksek faydayi saglayabilirler.

2.3. Biitcenin Tanimi Ve Onemi

Biitceler, dnceden ortaya konan bir amaca ulasabilmek i¢in, isletmenin gelece ait bir
donemde izleyecegi politikayr ve yapacagi isleri parasal ve sayisal terimlere agiklayan bir
rapor veya raporlar dizisidir'*’. Diger bir deyisle, uygulanacak stratejik planlara ve kaynak
kullanimlarina ait parasal olarak ifade edilen bir plan ve aractir. Biitceler dikkatlice

planlanmali ve yararli olabilmeleri i¢in uygulanarak kontrol edilmelidir'*'.

Bir bagka tanima gore; biitceler, gelecekte belirlenen bir zaman ile ilgili yoneticiler

tarafindan gelistirilen planlarin rakamsal ifadesidir. Biitge, yonetimin gelecekte elde edilecek

138 TURKSOY, Adnan, Otel Yonetim Muhasebesi, Turhan Kitabevi, Ankara, 1998, s. 17.

39 ELMACI, Orhan, Stratejik Yonetim A¢isindan Yénetim Muhasebesi Kiitahya 2002 s.2

140 TOKAC, Ahmet, Isletmelerde Biitgeleme ve Raporlama, Tunca Kitabevi, Istanbul, 2005 s.5
' NCVO, The National Council for Voluntary Organisations, Budgeting
http://www.ncvo-vol.org.uk/askncvo/finance/budgeting/index.asp?id=471
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gelirler, nakit akiglar1 ve finansal durumlara iligkin beklentilerinin finansal yoniini
icerir'*.Isletmenin tim ¢alismalarini ve bsliimlerini kapsar. Belirli bir donemin faaliyetlerini
tahmin eden biitce, gider ve gelirleri aciklar. Boylece, elde edilecek gelirlere gore, giderlerin
hangi seviyede tutulmasi gerektigi goriiliir. Biitce, bu anlamu ile isletme faaliyetleri i¢in bir
plan olmasi yaninda, 6nemli bir denetim aracidir. Planlanan ve arzu edilen sonuglar ile
gerceklesen sonuglart karsilastirma imkani saglar143. Isletme y&netimi biitceyi bir ydnetim
araci olarak hazirladiginda ve uyguladiginda, yonetsel etkiligini yiikselterek orgiitsel amaglari
gerceklestirmedeki basarisini arttirir. Bunun ig¢in yonetim, biitgenin islevlerini engelleyen

sorunlart aninda ¢6zebilmelidir.

Biit¢ce yapmanin geregi, orgiitiin elindeki sermayeyi dogru kullanma zorunlulugudur.
Dogru yonetilmeyen sermaye, biiylik olasilikla bir siire sonra tiikenir. Oysa Orgiitiin yagamasi,
sermayenin giderek biliylimesine baglidir. Genellikle orgiitlerin elindeki sermaye sinirlidir.
Bagka bir deyisle, sermayesi sinirli olan orgiitler ¢ogunluktadir. Biit¢eleme, bu sinirli kaynagi
en iyi bicimde kullanarak “orgiitsel etkililigi” gerceklestirmek i¢in yapilir'*,

Bir bagka yaklagima gore biitge, anahtar mali yonetim aracidir. Yoneticiler ve biitge
planlayicilar satis ve yonetim planlarini da goz 6niinde bulundurmalidirlar. Biitge planlayicisi

higbir ayrintiy1 gozden kagirmamalidir. Bu biitiin planlarin merkezidir '*.

2.4. Biitcenin Yonetim Fonksiyonlar ile Tliskisi

Yonetim, isletme amag¢ ve hedeflerinin elde edilmesi i¢in isletmedeki kisilerin
faaliyetlerinden yararlanilmasidir. Bunun i¢in de, yoneticinin Once yapilacak is hakkinda
karar vermesi gerekir. Yonetim, belli amaclarin ve hedeflerin gergeklestirilmesi i¢in karar
verme, secilen yontem ve usullerin uygulanmas ile kisi ve gruplarin harekete gecirilmesini
icerir. O halde bir isletme fonksiyonu olarak ifade edilen yonetim, diger isletme
fonksiyonlarinin planlanmasi, orgiitlenmesi, harekete gecirilmesi; koordinasyonu ve kontrolii

olarak tanimlanabilir.

2 HORNGREN Charles T, BHIMANI Alnoor, FOSTER George, DATAR Srikant M., Management And Cost
Accounting, New Jersey, USA 1999, s. 487.

143 CETINER, Ertugrul,“Konaklama Isletmelerinde Muhasebe Uygulamalar1”, Gazi Kitabevi, 2002, s.389

" BASARAN, a.g.e., 5.198

14> DAVIDOFF Philip G., DAVIDOFF Doris S., “ Financial Management For Travel Agencies” Delmar
Publisher Inc., USA - 1988 s.67-68
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Isletme biitce sistemi, bir yonetim araci olarak, isletmenin amaclar1 dogrultusunda
yonetime ve esneklige olanak saglar. Bu sistem, eger iyi uygulanirsa bilimsel yonetimin
temelleri olarak kabul edilen ve asagida belirtilen yontem, teknik veya yaklasim tarzlarinin da

isletmede etkili bir bi¢imde gergeklesmesini miimkiin kilar.

Isletme biitce sisteminin, ydnetim fonksiyonlarinin gergeklestirilmesinde sagladig
katkilar1 ve iliskilerini incelerken, yonetimin daha once belirtilen tanimlarina uygun olarak,
yonetim fonksiyonlarinin asagidaki siniflandirilmasi kabul edilebilir' .

- Planlama

- Koordinasyon

- Haberlesme (Orgiitleme)

- Harekete Gegirme

- Kontrol (Denetim)

2.4.1. Planlama

“Biitgenin bir plan olarak amaci, mevcut segenekler icin isletmenin sahip oldugu
kaynaklarinin en etkin sekilde gelecekteki hedeflerini ve o hedeflere ulagsma yollarini
saptamaktir. Diger bir ifade ile planlama, belirli bir donem i¢in onceden belirlenen amaclara

uygun bir calisma plam yapmaktir™'*’,

Planlama, kendisi disindaki koordine etme, oOrgiitleme, yoneltme ve denetleme gibi
dort ana yonetim fonksiyonunun ilki olarak kabul edilir. Basit olarak planlama, nereye
gitmeyi istedigimizi, neden istedigimizi, nasil gidebilecegimizi, yola ¢ikmadan Once bize

nelerin gerekli oldugunu ve gergekten oraya ulagip ulasmadigimizi bize tanimlar'*.

Planlamanin mutlaka biitce hazirlanarak, yani formel bir bigimde yapilmasi zorunlu
degildir. Ancak biitce uygulamasi bulunmayan ya da gostermelik biit¢e hazirlanan orgiitlerde,

giindelik kaygilarin donemsel planlamayr geri plana ittigi; yonetimin 6nceden planlayarak

6 YALKIN, a.g.e. , s. 19-20

147 KOZAK, Nazmi , Otel Isletmeciligi, Kavramlar-Uygulamalar , Ankara., 1998, 5.186
' MANAGEMENT LIBRARY, Planning in Organizations
http://www.managementhelp.org/plan_dec/plan_dec.htm , 2008
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rasyonel bir sekilde yiiriitilmek yerine, riizgarin ne taraftan geldigine bakilarak giiniibirlik

plan ve kararlarla gétiiriillmeye calisildigi gériih'irm.

Planlama siirekli gergeklestirilmesi gereken bir siiregtir; ¢linkli kosullar degistiginde
ve yeni bilgiler elde edildiginde, mevcut durum yeniden gdzden gegirilmelidir'™. Planlama ii¢
tiir yapilir;

- Uzun dénem planlan (Long-Range Planning)- Stratejik Planlama: isletmenin
amaglari ile ilgilidir. Bu amaglar1 basarmak i¢in uzun dénem planlamalar1 gerekir. Ug veya
bes yil i¢in yapilir.

- Faaliyet planlar1 (Operating Planning): Bu planlarin amaci, kisa ddnem
ihtiyaclarin1 planlamaktir. Bir yil i¢in satis gelirleri ve c¢esitli giderlerin tahminlenmesi
calismasidir.

- Yonetim planlar1 (Management Planning): Aylik olarak departmansal gelir ve

giderlerin tahminlenmesidir'*".

2.4.2. Koordinasyon

Biitgenin bir amaci da, isletmenin genel amaclar1 ile departman faaliyetleri arasinda
koordinasyonunun saglanmasidir. Biit¢elerin  diizenlenmesi sirasinda tiim faaliyetler
isletmenin genel amag ve hedeflerine ulasacak sekilde planlandiginda, isletmenin genel plani

ile departman planlar1 arasinda koordinasyon saglanmis olur'>.

Koordinasyon, ayni zamanda planlamanin esasidir. Arastirmalar planlamanin
basarisizlik nedenlerinin en 6nemlilerinden birinin koordinasyon eksikligi oldugunu ifade
etmektedir. Bir isletmenin ¢esitli boliimleri arasindaki faaliyetler koordine edilmezse,
isletme planlar1 ve biitgeleri yiiriirliige konulamaz. Bir isletmedeki satis ve iiretim
faaliyetleri arasindaki iliskiler, koordinasyon gereksinimini ve zorunlulugunu en carpici
bir bigimde ortaya koyarlar. O halde, bir isletmede modern isletme biit¢eleri sisteminin

varligi, o isletme yonetiminin koordinasyon fonksiyonunu ger¢eklestirmesi igin bir

149 BUYUKI\.{HRZA.,. Kamil, Maliyet ve Yonetim Muhasebesi, Ankara, 2003, .5.665 )
0 UYSAL Ozgiir Ozmen “Konaklama isletmelerinde Faaliyet Biitceleri”, TC. Anadolu Universitesi Yayinlart;
No0:993 Eskisehir 1997, s.6

"I CETINER, Ertugrul, Konaklama isletmelerinde Muhasebe Uygulamalari, Gazi Kitabevi, 2002, .s.389
2KOZAK, a.ge., s.186
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giivencedir'>. Biitgeleri diizenleyen finans departmanlarinin da iyi érgiitlenmesi, hedefler ile

departmanlar arasindaki baglantilar1 iyi saptamasi sarttir.

2.4.3. Orgiitleme (Organizasyon)

Biitgenin 6nemli bir islevi de yonetim kademeleri arasinda haberlesmeyi saglamaktir.
Planlanan biitiin islevler, sonug itibariyle insanlar tarafindan gerceklestirilecektir. O halde
faaliyetlerde basar1 derecesi insanlarin isbirligi saglanabildigi oranda yiikselir. Bunun i¢in de
bir orgiit i¢cinde her kademede gorev alan insanlarin olanaklar elverdigince mutlu olmalarini

saglamakta yarar vardir'>*.

Isletme ile iliskili bir haberlesme sisteminin amaci ise, belli bir konuda iki veya daha
fazla kisi ve gruplar arasinda ortak anlayisin yaratilmasidir. Orgiit i¢inde haberlesme iki yonlii
saglanmalidir. Ust ydnetim seviyesinden asag1 yOnetim seviyesine, saptanan amagclar,
politikalar ve planlar ile bunlar1 ger¢eklestirme yontemlerinin bildirilmesi gerekli oldugu gibi,
faaliyet sonuglarinin da asag1 seviyedeki yonetimden iist yonetime hizli iletilmesi zorunludur.
Etkili bir biitce sistemi isletme biit¢elerinin diizenleme ve kontrol agsamalarinda haberlesmeyi

en iyi sekilde gerceklestirecek niteliklere sahip bulunmaktadir'>>.

2.4.4. Yoneltme (Motivasyon)

Yoneltme faaliyetinde, yonetici, hedefe ulasabilmek icin gerekli olan isleri bagkalarina
yaptirma durumundadir. Bu dogrultuda, yonetici bir lider olarak astlarina, gorevlerinin
gerektirdigi yetki ve sorumluluklar1 devretmeli, onlar1 tegvik etmeli, birimler ve kisiler
arasindaki iliskinin anlasilabilir ve adaletli olmasini saglamali, personelin diisiincelerine saygi

gostermeli ve yaratici diisiinceleri desteklemelidir'*®.

'3 YALKIN,a.g.e s. 26

I“SEVGENER A.Sait, HACIRUSTEMOGLU Riistem(1998),“Y dnetim Muhasebesi”, Glincellestirilmis 5.
baski, 1998 Istanbul. s. 275.

3 YALKIN, a.ge.s.30-31

1% JLGEN, Hayri, Isletme Y®netiminde Bilgisayar, Yon Ajans, 2.Baski, istanbul 1990.
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Arastirmalar, ikramiye, prim seklindeki mali ve parasal hedeflerin, yonetim
personelinin  harekete gecirilmesinde gerekli olmasina ragmen, yeterli olmadigini
gostermektedir. Mali nitelikte olmayan hedefler genel olarak, planlamaya katilma, belli
statiiler elde etme, sorumluluklarin kesin saptanmasi ve faaliyetlerin tarafsiz olarak

degerlendirilmesidir"’.

2.4.5. Denetim

Biit¢cenin en onemli amaclarindan birisi de bir denetim araci olarak kullanilmasidir.
Denetim, gergeklesen sonugclar ile biitgelenmis sonuglarin karsilastirilmasi ve ortaya g¢ikan
sapmalarin nedenlerinin arastirilarak diizeltilmesi i¢in caligmalar yapilmasidir. Bdylece
isletmenin belirlenen hedeflerine ne derece ulasabildigi ve ulasamadigi hedeflerin neler

oldugu saptanarak gerekli 6nlemlerin alinmasi saglanmis olur'>®.

Gergeklesen sonuglarla planlanan veya biitcelenen hedeflerin karsilastirilmasi igletme
kontrol siirecinin en gerekli noktalarindan biridir. Degerlendirme raporlar1 dnceki doneme ait
verileri ele alir. Degerlendirme raporlarinin igerigi, gerceklesen rakamlarla planlanan veya
biitcelenen hedeflerin sapmalarini ortaya koyar. Eger sapma 6nemli ise, yonetim bu sapmanin
altinda yatan nedenleri saptamak durumundadir. Bu nedenlerin isletmeyi olumsuz etkiledigi

durumlarda yénetim, sebepleri arastirip iyilestirici ve diizeltici 6nlemler almalidir'™.

Y onetimin, planlama ve denetim fonksiyonlar1 arasinda temel iliskilerin oldugu goriiliir.
Saglikli bir planlamaya dayanmayan denetimin, etkili olmas1 miimkiin degildir. Diger yandan,
etkili denetim saglanmadan, etkili planlama da miimkiin olamaz. Etkili denetim sonuglarina
dayanarak ilk planlarin veya biitcelerin yil boyunca siirekli degistirilmesi ve gelistirilmesi

saglanir'®.

TYALKIN, a.ge.s..29

¥ KOZAK, a.g.e. s.186-187

159 WELSCH Glenn A., HILTON Roland W., GORDON Paul N., “ Budgeting Profit Planning and Control”
Prentice-Hall of India, New Delhi - 2001 s.569

" YALKIN, a.g.e. s.28
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2.5. Biitcelemenin Amaclari, Yararlar: Ve Sinirlari

2.5.1. Biitcelemenin Amaclari

Biitceleme de amagc, olacagi beklemeyip onu 6nceden 6ngdrmeye calismaktir'®.

Biitgenin temel amaci ise; yonetime, isletme amag¢ ve hedeflerinin etkin bir bigimde
gerceklestirilmesinde, planlama, koordinasyon ve kontrol gibi temel islevlerinin

162

yiiriitiilmesinde yardimet olmaktir °~. Boylelikle biitce, isletmenin verimliligini, karliligin1 ve

likiditesini arttirmaktadar.

Biitceler, ayrica isletmeyi belirlenen hedefe ulastiracak en karli yolun bulunmasi ve
isletmeyi bu yolda tutabilmek igin yoneticilere ihtiyag duyduklarn bilgileri saglar. Isletme

biit¢elerinin amaglarini soyle s1ralayabilirizl63.

e Isletmenin biitiinii itibariyle ulasilacak amaci saptamak ve bu amaca ulasmak igin
ayrintili plan yapmak.

e Isletmenin saptanan amacimna uygun olarak béliimlere ve isletmedeki gorevlilere
yapilacak islemleri ve ulasilacak sonuglar1 agiklamak; her bir isletme fonksiyonu igin
yetkileri ve sorumluluklar1 agik¢a gosterir bir plana uygun organizasyon saglamak.

e (alismalarin en verimli bigimde yiiriitilmesi ve amaca ulasilmasi icin isletmenin
boliimleri ve biitiin gorevliler arasinda koordinasyon ve igbirligi kurmak

e Bolim yoneticilerini isletmenin diger boliimleri ile uyumlu planlar yapmaya
zorlamak.

e Biitcelenen ile ulasilan sonuglar arasindaki ayrimlarin kolayca Oriilmesini saglamak,
yoneticileri uyarmak, gerekli diizeltmelerin yapilmasini olanakli kilmak ve bu yolda
kararlar alinmasinda ilgililere 6nderlik etmek.

e isletme disgindaki durumlarda degismeler oldugunda planlarin ve amaglarin bunlara

uygun olarak diizeltilmesi i¢in yoneticilere yardimci olmak.

' KUCUKSAVAS Nihat, Yonetim A¢isindan Maliyet Muhasebesi, 2.Baski, Istanbul 2006, s. 416.
12 YUNGUL ibrahim, Uretim Maliyet Unsurlarinin Biit¢e Yoluyla Kontrolii, Ankara 1998, s. 30.
1 YUKCQU, Siileyman ve digerleri, Finansal Yonetim, Vizyon Yayinlari, izmir, 1999 s.455
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Gerekli yerlerde kullanilmak i¢in her tiirlii kayitlarin tutulmasini ve istatistiklerin
yapilmasini, ge¢mise iliskin hesap ve muhasebe verilerine deger verilmesini, elverisli
muhasebe sistemi kurmay1 zorunlu kilmak.

Uretim unsurlarinin ve araglarinin en ekonomik sekilde kullanilmasmin planlanmasi
ve bu yolda incelemeler yapilmasi i¢in yoneticileri zorlamak.

Nakite gereksinim duyulan zaman ve gereksinmesinin miktar1 ile 6deme zaman ve
miktarini belirlemekte en iyi ara¢ gorevi gorerek, likit kaynaklarin varligini giivenli
kilmak.

En elverigli ve etkili sekilde satis, liretim ve finansal politikalarin yapilmasinda ve
diizeltilmesinde yoneticilere yardim etmek.

Planlar1 uygulamakla sorumlu kisilerin performansini degerlendirmek igin birer dlgiit

gorevini yerine getirmek'**.

Biitcelemenin Yararlari

Biitce, gelecekte gerceklesmesi olasi olan olaylarin sistematik bir bicimde 6nceden

tahminlenmesine dayanan ve bunlar1 raporlayan bir yonetim aracidir. Gergekte biitgeleme

stireci, genellikle "finansal ongoériileme" olarak adlandirilabilmektedir. Biit¢elerin dikkatli bir

sekilde planlanmasi ve diizenlenmesi durumunda, asagidaki alanlarda isletmelere yararlar

sagladig1 goriilmektedir.

>

Yonetim Alanminda; Biitceleme, yonetim ve idare alaninda, dogru kararlar

vermelerinde, isletme yoneticilerine yarar saglar. Bu yararlar sdyle siralanabilir:

Sirketin dis ekonomik cevre karsisinda yonetimin dikkatli olmasini saglamakta ve
ilgisini arttirmak'®.

Isletmenin amacin1 belirlemek ve amaca ulasmak igin ayrintili bir plan yapmak.

Bu amaca ulasmak i¢in igletmenin bdliimleri ve biitiin gorevliler arasinda isboliimii

yapmak.

14 Yiikeii, A.G.E. S.455
1 Meigs & Meigs , “Accounting : The Basis For Business Decisions” , Mcgraw Hill 8.Edition 1990 S.1000-

1001



>

54

Isletme disindaki kosullarda degisme oldugunda planlarin ve amaclarin buna gore
diizeltilmesi i¢in yoneticilere yardimeir olmak.

Uretim faktdrlerinin ve araglarinin en ekonomik bicimde kullanilmast igin ydneticileri
zorlamak.

Ortaya c¢ikan zarar ziyanlar1 diizeltmekten ¢ok onlarin 6nlenmesi i¢in dinamik bir
denetim sistemi kurmak.

En etkili ve elverisli pazarlama, iiretim ve finansal politikalarin yapilmasinda ve

diizeltilmesinde yoneticilere yardim etmek'®.

Pazarlama Ve Uretim Alaninda; Pazarlama konusunda biitceler, isletmelerde iiretim-
satis baglantisin1 kurarlar. Isletme kapasitesinin optimum kullanimm saglarlar. Bu

alandaki yararlar su sekilde siralanabilir:

Biitgenin diizenlenmesi, isletme igerisindeki c¢esitli departmanlarin faaliyetlerini
koordine etmesi icin yonetime firsat tamimak'®’, satis planina uygun bir imalat
programi saglamak.

Pazarlama faaliyetleri ve masraflarini kontrol etmek ve biitcelenmis rakamlarla gergek
sonuglarin, karsilastirilmasini kolaylastirmak.

Uretim araclarini en iist kapasitede tutmak, eskimeyi ve asinmayi en aza indirmek.

Finansal Alanda; Finansal alanda biitceler, isletmenin mali durumunun takip
edilmesini ve olast aksakliklarin belirlenmesini saglarlar. Finansal alanda biitgelerin

baslica yararlari su sekildedir:

Isletme igin gerekli ¢alisma sermayesi miktarini tahmin etmek.

Gelecekteki faaliyetlerin beklenen sonucglarmi gosterdigi icin, yoOnetim finansal
sorunlar ile ilgili olarak 6nceden uyar1 yapmak.

Sermayenin en verimli bigimde kullaniligini planlamak ve denetlemek.

Gelistirme ve arastirma masraflarini planlamak ve kontrol etmek ',

Isletmenin rakamsal olarak basariya ulasip ulasmadigin izlemek'®’.

166 Oral, Saime, Turizm Isletmelerinde Karar Verme Planlama Ve Biitceleme, Bilgehan Bas, Izmir,1990. S.114
167 Meigs & Meigs, A.G.E, 1000-1001

' Oral, Ag.E. S.115

' Biiker, Semih, Finansal Y®6netim, Anadolu Universitesi Yayinlari, Eskigehir, 2001 S.84
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2.5.2. Biit¢enin Sinirlar

Bir yonetim araci olarak oOnemli faydalar saglamasmin yaninda biitgelerden
beklenebilecek faydalar sonsuz degildir. Biitce sayesinde hedeflenen amaglara ulagilmasi ve
biitceden beklenen faydalarin saglanmasi istendiginde, biit¢enin sinirlarinin dikkate alinmasi

gerekmektedir. Bu baglamda, biitgelerin sinirlarini su sekilde siralamak miimkiindiir'"°.

» Zaman Smiri; Biitgelerin hazirlanmasit igin zaman ve maliyet 6nemli olabilir.
Genellikle biiylik isletmelerde biitgelerin  hazirlanmasi i¢in ayr1 bir bolim
olusturulmakta ve katlanilan maliyet ve harcanan zaman Onemli miktarlara

ulagmaktadir.

» Gelecegin Tahmin Edilememesi; Biitceler bilinmeyen faktorlere dayandirilir.
Biitcelerin iyi ya da kétii olmasi yapilan tahminlerin dogruluk derecesine baghdir. Iyi
yapilabilen bir tahminin gergek olaylarla ilgisi biiyiiktiir. Ancak tahminlerin yetersiz
olmasi igletmeyi fiili rakamlarla karsilastirmada yanlis sonuglara gotiirebilir. Bunun
icin tahminlerin yapilmasinda istatistik ve diger tekniklerin en uygun sekilde

kullanilmasina gerek vardir'”".

» Biitcenin Yonetimin Yerini Almamasi; Biitce, yoneticilerin yerini alacak bir sistem
degildir. Biitce, yoneticilere yardimct olacak bir sistem anlaminda kullanilmali, fakat
onun hicbir zaman yoOnetim Orgiltiiniin yerini alacagi veya dolduracagi

diisiiniilmemelidir' ",

» Biitce Cahsmasimin Otomatik Olmamasi; Biitceden beklenen yararin
gerceklesebilmesi igin tepe yoneticileri kadar departman yoneticileri ile yonetim
kademelerinde c¢alisanlarda da bir biitce bilincinin olmas1 gerekir. Calisanlarin
blitcenin uygulanmasinda énemli bir fonksiyonu olduguna inanmasi gerekir. Bu kisiler

biitceyi desteklemeli ve onu bagariyla uygulayabilmelidir.

1" ALPUGAN, Oktay; DEMIR, M. Hulusi, OKTAV, Mete, UNER, Nurel: Isletme Ekonomisi ve Y®6netimi, 2.
Baski, Istanbul, 1990, 5.379

I WELSCH, Glenn A. isletme Biitgeleri Kar Planlamasi Kontrolii, Bilimsel Yay1. Dernegi, Ankara, 1978 s.59
2 ALPUGAN, DEMIR, OKTAV, UNER, a.g.e. , 5.380
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> Biitcelerin Degisen Kosullara Uyabilme Zorluklari; Biitcelerin degisen kosullara
uyum saglayabilmesi icin siirekli gozden gecirilmesi ve gerekli degisikliklerin

yapilmasi gerekir'”>.

Isletme biitceleri sisteminin fiili uygulamasindaki basarisizlik nedenlerini, yukaridaki
sinirlamalara  dayanarak kisaca; yapilan tahminlerin yetersizligi, bir yonetim teknigi
oldugunun unutulmasi ve yonetimin yerini almasinin beklenilmesi, isletme biitgesinin degisen
kosullara gore diizeltilmemesi ve biit¢e sisteminden ¢ok sey beklenilmesi olarak ifade etmek

. v 1. 174
miimkiindiir' 4.

Biitiin bu sinirlamalara ragmen, planlamanin yararli olup olmadig: tartisiimamaktadir.
Giliniimilizde sorun, planlamanin saglayacagi yararlar1 arttirabilmek, basarili isletmelerin, bir

planlama araci olan biitgeyi nasil kullandiklarini kavrayabilmektir' ™.

Nitekim biit¢ce hazirlanmasinda yapilan hatalar tekrarlanir, eksikliklerin giderilmesine

calisilmazsa, isletmelerde biit¢elerin yapilmasi bos bir ¢cabadan 6teye gidemeyecektir176.

2.6. Biitge Tiirleri

Biitceler olusturulurken, oncelikle belli veriler elde edilir ve bunlardan yola ¢ikilarak
belli parcalar olusturulur. Bu pargalarin biitiinii isletme biitesidir. Isletme biitgeleri
hazirlanirken farkli agilardan konuya yaklagsmak ve ihtiyaca gore hangi tiir biitgelerin
diizenlenmesi gerektigi belirlenmelidir. Ornegin uzun vadeli faaliyet hedefleyen isletmeler,
proje biitcesi mantigiyla biitge hazirlayamazlar. Bu onlarin yapisina uygun diismez yanlis

sonuglar ortaya ¢ikarir.

Biitceler konularma, sorunlar ele alislarina, isletme amaglarina, teknik niteliklerine,

baslangi¢ rakamlarina, siire ve kapsamlarina gore ¢esitlere ayr111r1ar177.

' KOZAK, a.g.e. s.187-188

" YALKIN, a.g.e. .47

175 AKGUC Oztin, Finansal Yénetim, Yedinci Baski, Avciol Basim Yayin, Istanbul, 1998, s.165

7 ERENOGLU Ahu, isletme Biitgeleri ve Ornek Bir Isletmede Uygulama, Y.Lisans Tezi, Anadolu
Universitesi, Eskisehir, 2003, s.37
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2.6.1. Konular1 A¢isindan

» Gider Biitceleri; Faaliyet sonuglarinin yalnizca iiretilen mal (ve/veya hizmet) ile

liretimin veya hizmetin maliyeti arasindaki iliskiler agisindan degerlendigi biitcelere

bu ad verilir.

Gelir Biitgeleri; Faaliyet sonuglarinin maliyet-iiriin iliskisi yaninda gelir a¢isindan da
tahmin ve degerlemesinin yapildig biitcelere gelir biitgesi adi verilir. Biit¢elerin bu tiir

ayirimi, isletmeni orgiitsel yapisiyla yakindan ilgilidir.

2.6.2. Sorunlar Ele Alis Bicimlerine Gore Biitceler

> Proje Biitceleri; Proje biitgeleri belirli bir proje siiresi igerisinde parasal kaynaklarin

nasil harcanacagini gosteren bir 6zettir. Bu biitceler projeyi olusturmada bir planlama
araci, projeyl uygulamada bir yonetim araci, proje bitisinde bir degerlendirme araci

olarak kullanilirlar'’®.

Donem Biitceleri; Belirli bir donemi temel alan, bu donem iginde tamamlansin,

tamamlanmasin biitiin faaliyetleri ve sonuglarini inceleyen biitce tiiriine denir.

2.6.3. Amaclarina Gore Biitceler

» Program Biitceleri; Reklam, genel yonetim vb. gibi gelir/gider iliskisi dogrudan

dogruya saptanamayan, ancak belirli programlarin gerceklestirilmesini (¢alismasinin
tamamlanmasini), ulasilacak sonug olarak ele alan biitge tiirleridir. Gelir/gider iliskisi
kisa siirede ve agiklikla saptanamadigindan, bu biit¢elerin uygulanmasinda denetim,

gelirden c¢ok, programin gergeklestirilip gergeklestirilmedigi noktasindan yapilir.

Faaliyet Biitceleri; Gelir/gider iliskilerinin dogrudan dogruya, kisa zamanda ve

oOl¢iilebilir diizeyde saptanabildigi faaliyet tiirlerinin biitcelenmesiyle faaliyet biitcesi

" PEKER, Alparslan, Modern Y®6netim Muhasebesi, 1.U.Muhasebe Enstitiisii, 4.Bask1 Istanbul, 1988. 5.368

178 Council for International Development, Project Budgets, http://www.cid.org.nz/training/project_budgets.pdf

, 2008
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ortaya cikar. Faaliyet biitceleri de diizenlenis bigimlerine goére iki ana parcadan

179
olusur'”.

2.6.4. Teknik Niteliklerine Gore Biitce Cesitleri

Biitceler, teknik yapilarina gore; statik, karsilastirmali statik ve dinamik (esnek)

biitgeler olarak ii¢ ana gruba ayrilir'™.

» Statik(Sabit) Biitceler; Statik isletme biitgeleri, bir isletmenin belli bir doneminin
tahmin edilen cari faaliyet seviyesi i¢in diizenlenir. Bu biitgeler o donemle ilgili bir tek
faaliyet hacminin gelir ve giderlerinden olusur'®'. Statik biitge, diizenlendigi tarihten
sonraki donemlerde olusacak muhtemel degisiklikler karsisinda higbir sekilde
degistirilmez'**.

» Karsilastirmah Statik Biitceler; Secenekli harcket bi¢imlerinden, en ¢ok
gerceklesmesi olasiligl olanlarina gore daha Onceden biitce taslaklari hazirlanmasi
sistemi olarak bilinir. Bu biit¢e anlayisina "Secenekli Biitgeleme" de denir. Daha ¢ok,
birbirinden farkli faaliyet segeneklerinin ylriitiilmesi olasilii olan durumlarda
kullanilir'®,

> Dinamik (Esnek) Biitceler: Kar planlama ve kontrol sisteminde, gider biitgeleri
esnek biitceler kavramina dayandirilir. Blitge rakamlarmin farkli gergek kapasite
kullanilislarina gore ayarlanabilecek bicimde diizenlenebildigi biitcelere esnek isletme

biitceleri denir'®*.

Bu tir biitgelemede planlanmis farkli faaliyet hacimlerine gore biitceler
hazirlanmaktadir. Bir baska anlatimla, isletmede alternatif satis seviyelerine gore, 0rnegin;
yiiksek, diisiik ve orta seviyelerdeki satis diizeyleri i¢in farkli biitceler hazirlanmaktadir.
Planlanan dénem i¢in hangi tiir alternatif biitcenin yiirlirliikte olacagini tespit yonetimin

sorumluluklarindan birisidir'®’.

" BUYUKMIRZA, Kamil Maliyet ve Yénetim muhasebesi, Genisletilmis 5. bask1, baris yaymevi, Ozcan Ofset,
Ankara, 1998, s. 515-516.

'S0 PEKER Alparslan, a.g.e., s.368.

Bl YALKIN, a.g.e., s.11

182 OZKAN Mehmet, Biitce Hakkina, http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl gos.php?nt=64

'8 (JSTUN, Rufat Y6netim Muhasebesi, Bilim Teknik Kitapevi, 3. Basku, Istanbul - 1997, s. 155.

184 SEVGENER A.Sait , HACIRUSTEMOGLU Riistem, Y6netim Muhasebesi, Alfa Basin Yayin Dagitim,
Istanbul., 2000, 5.290

85 TORKO Metin, Finansal Yonetim, Birinci Baski, Alfa Basim Yayim Ve Dagitim, Istanbul, 1999, s.216
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Fiili sonuglar, eger yararl ise giliglendirilebilir veya zararli ise tersine g¢evrilebilir.
Esnek biit¢e fiili maliyet seviyesine bagli olarak diizenlenecegi i¢in, fiili sonuglar ile esnek
biitce arasindaki herhangi bir sapma faaliyet seviyesiyle ilgili olmayacaktir. Fiili sonuglar ile
esnek biitce arasindaki bu sapmalar, esnek biitce sapmalari olarak adlandirilir. Ana biitge ve
esnek biitce arasindaki herhangi bir sapma faaliyet seviyesiyle ilgili olacagi i¢in, maliyet

kontrol amacina yardime1 olmaz. Bu farklilik, faaliyet diizeyi sapmasi olarak adlandirilir'™,

2.6.5. Baslangic Rakamlarina Gore Biitceler

» Klasik Biitceler: Klasik Biit¢e anlayisinda, temelde dnceki yillar biitge rakamlari ele
alinir. Yeni yil beklentileri (is hacmi, faaliyet tiirli ve politikalarda) dikkate alinarak
diizeltmelerle bir tiir "trend uzatmas1" yapilir. Bdylece yeni donem biitgesi gecmis yil

biit¢elerinden etkilenmis olur.

» Sifir Tabanh Biitceler: Sifir Tabanli Biit¢eleme, tiim harcama kalemlerinin
hesaplamalarinin, yeni periyoda gore, sifir rakamindan yola ¢ikarak yapilmasidir. Bu
yapilirken organizasyondaki her fonksiyonun gereksinimleri ve maliyetler goz oniine
alimir. Biitce daha sonra bu verilerden yola ¢ikarak, ©onceki donem dikkate

alinmaksizin olugturulur'®’.

2.6.6. Siirelerine Gore Biitce Cesitleri

» Uzun Donemli Biitceler; Stratejik planlama adi ile de tanimlanan uzun donemli
biitceler isletmenin amaglarini, bu amaglara varmak icin kullanilan kaynaklari ve bu
kaynaklar1 elde etme ile kullanma yontemlerini belirleyen genel politikay1 gosterir.
Ug, bes ve daha uzun yillar1 kapsayan bu planlarda satislarin kar diizeyinin, aktiflerin,
sermaye  yapisinin  ve  sermaye  sahiplerine  verilecek kar  paylarinin
rakamlandirilmasiyla uzun dénemli biitgeler elde edilir.

» Yillik Biitceler; Yillik biitceler bu islemlerin bir yil igin yapilmasidir.

18 EBICLIOGLU Fatih, KAHRAMAN Abdulkadir, Yénetim Muhasebesi, Tiirmob Yayinlari, Ankara,2000,
s.172

T INVESTOPEDIA, A Forbes Digital Company, Zero Based Budgetting-ZBB ,
http://www.investopedia.com/terms/z/zbb.asp , 2008
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2.6.7. Kapsamlarina Gore Biitceler

2.7.

temel konulara dikkat edilmesi ve disiplinli c¢aligmalar gerekmektedir

» Departman Biitceleri; Bu biitceler isletmedeki alt departmanlara gore diizenlenir.

Biitcelerin her departman icin ayr1 ayri diizenlenmesi ile departmanlarin basari
diizeyleri de ortaya cikartilacaktir. Ayn1 zamanda departman biitceleri her sorumluluk
merkezine, belirlenen hedeflere ulagabilmesi i¢in ilgili merkezin roliiniin ne olduguna
iliskin bir mesaj iletir. Departman biitgelerinin diizenlenmesi ise boliim yoneticisinin

sorumlulugundadir'®®,

Isletme Biitceleri; Isletme biitgeleri departman biitgelerinin bir arada toplanmas ile

elde edilen biitgelerdir'®’.

Biitcenin Temel Ilkeleri

Biit¢elerin beklenen sonuglar1 verebilmesi, isletmeye yararli olabilmesi i¢in bazi

190 " Beklenen

faydanin saglanabilmesi icin gerekli olan ilkeler; yonetimin destegi ilkesi, orgiitsel uyumluluk

ilkesi, katilimcilik ilkesi, sorumluluk muhasebesi ilkesi, gecerlilik ilkesi, esnek uygulama

191

ilkesi gibi ana bagliklar altinda toplanabilir .

2.7.1. Yonetim Destegi ilkesi

Yiiksek yonetimdeki gorevliler biitce yonetimini igtenlikle desteklemelidir. Bu

nedenle, {ist yoneticilerin biit¢e programinin icerigini ve 6zelligini iyi anlamalari, kendilerine

yarali olacagina inanmalari, biit¢eye islerlik kazandirmak icin gerekli yogun ve ciddi yonetsel

cabayl gostermeleri ve programi tiim ayrintilari ile desteklemeleri zorunludur'*%.

188 MORIARITY Shane, ALLEN Carl, Cost Accounting, 3. Baski Jon Wiley & Sons Yay., USA, 1991 5.296
' ORAL, a.g.es.117

O YALKIN a.g.e. s. 33-34

T HAFTACI Vasfi, Isletme Biitceleri, 4. Baski, Beta Basim Yayim Dagitim, Istanbul, 2005 s.56

192 AKDOGAN, Nalan, Tekdiizen Muhasebe Sisteminde Maliyet Muhasebesi Uygulamalari, Gazi Kitapevi,
Ankara, 2000, s.607
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Biitce yOnetici ve uzmanlarinin bir gorevi de, iist diizey yoneticilerin sisteme karsi
olumlu tutumlarim1 saglamaktir. Yonetim, biitceleri, karar, planlama, kontrol araci olarak
kullanmali ve biitce el kitabinin onayinda duyarli davranarak, biitce donemi Oncesi onay

vermeli ve yiiriirliige girmesini saglamalidir'””.

2.7.2. Orgiit ilkesi

Biitce sistemi, yetki ve sorumluluklari agik¢a belirleyen saglikli bir orgiitsel
yaptya dayanmalidir. Isletme biitgelerinde saptanan amaglar, politikalar ve planlar kisiler
yoluyla uygulanmaya konulacagindan ve gerceklestirileceginden, isletme biitcelerinin
kisisel sorumluluklar itibariyle diizenlenmesi zorunludur. Bu isletme biit¢elerinin

kontroliiniin etkinligi yoniinden de 6nemlidir'**.

2.7.3. Katilma ilkesi

Bu ilkeye gore, biit¢elerin diizenlenmesine tiim yonetim seviyelerinin katilmasi,
biitcelerde saptanan amaglarin ve planlarin gergeklestirilmesi yoniinden gereklidir.
Saglikli isletme biitceleri, biitce yoOneticileri, mali isler ve muhasebe yOneticileri,
istatistikgiler, ekonomistler ve hat yoneticilerinin yakin isbirligi ile diizenlenir. Isletme
biit¢e yoneticileri biit¢eyi hazirlamazlar; bu yoneticilerin sorumlulugu biitge faaliyetlerine
yardim etmek, biitgelerin diizenlenmesine ve uygulanmasina iliskin konularda

koordinatérliik ve damismanlik hizmeti saglamakla smirlidir'.

Katilmanin etkinligi, planli ve siirekli olmasina baglidir. Astlarin hazirladig planlar

incelemeden gecirilerek kabul edilmelidir. Kisaca her konuda astlarin goriisleri dinlenmeli

fakat son karari iist kademe ydneticileri vermelidir'®®.

*SEVGENER, HACIRUSTEMOGLU, a.g.e. 5.280
Y YALKIN a.g.e. s. 33-34
3 YALKIN, a.g.e. s., 34-36
1% SEVGENER, HACIRUSTEMOGLU, a.g.c. 5.283
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2.7.4. Sorumluluk Muhasebesi ilkesi

Muhasebe sistemi “Finansal bilgiyi kaydetmek ve raporlamak icin bir isletmede
kullanilan prosediirler ve metodlar muhasebe sistemini olusturur.” Muhasebe sistemleri bilgi
tireten sistemlerdir. Muhasebe sisteminin temel amaci isletme ile ilgili i¢ ve dis kesimlere

bilgi tiretmektir'®’.

Sorumluluk muhasebesi, "isletmenin boliim ya da alt boliimlerinde sorumluluk
yiiklenen ydneticilerin, boliimsel diizeyde faaliyet ve basarilarinin Slgiilebilmesini saglamak
i¢cin, muhasebe sisteminin tiim kayit diizeni ile birlikte, igsletmenin 6rgiit yapist ve sorumluluk

temeline gore diizenlenmesi" seklinde tanimlanmaktadir'”®.

Biitcenin hazirlanmasinda sorumluluk yerleri temel alinir. Her sorumluluk yerine bagl
maliyet yerlerine kadar inilir. Bu maliyet yerleri i¢in standartlar hazirlanir ve biit¢e i¢inde
yerini alir. Isletmelerde maliyet yerleri bakimindan diizenlenmis biitceler, sorumlu
yoneticilerin planlanan amaglara ne 6l¢iide ulasip ulagsmadiklarini gérmek icin hazirlanan bir
olcii aracidir. Isletme biitgelerinin sorumluluk yerlerine gére hazirlanmasi, sorumluluk yeri
yoneticilerinin performansini Olgmeyi, planlanan amaclara ne kadar uyuldugunu ve
ulasildigini gozlemlemeyi saglar'. Sorumluluk muhasebesi “giderleri ve maliyetleri, onlari
kontrol edecek olanlarin sorumlulugu olarak goéren ve sorumluluklari kisilere baglayan

muhasebe sistemi”dir?®.

2.7.5. Gergekeilik Tlkesi

Bu ilke isletme biitgelerinde belirlenen amaglarin saptanig bigimi ile ilgilidir. Yonetim
bu amaclarin ve hedeflerin saptanmasinda hem gereksiz tutuculuktan, hem de yersiz

iyimserliklerden kaginmalidir.

T UCAR Cetin, “Seyahat isletmelerinde Muhasebe Sistemi ve Bir Ornek Uygulama”, Turizm sletmeciligi ve
Otelcilik Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Antalya - 2000 s.29

198 SUSMUS, Tiirker, Zincir Otel Isletmelerinde Sorumluluk Muhasebesi Sisteminin Verimlilige Katkis1",
Verimlilik Dergisi, Say1:1996/2, 1996, s.115

" HAFTACI, a.g.e.s.7

2 MANAV Cevat, Yénetim Agisindan isletme Biitgeleri ve Finansal Planlama, Birinci Bask1, Desen
Matbaacilik, Ankara, 1990. .86
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Biitce sistemindeki amaglar, elde edilmeleri olanaksiz olan yiiksek verimlilik
diizeyinde saptanilirsa, yapilan ciddi ¢abalara ragmen gerceklestirilemeyecekleri i¢in isletme
personeli tizerinde olumsuz etkiler yaratacaktir. Aksi durumda, amaclarin hicbir ciddi ¢cabaya
gereksinim gostermeyen diisiik bir seviyede saptanmalar1 halinde, biitce standartlar1 yapilan
faaliyetlerin gercek bir Olglisli, olma niteliklerini tasimadigindan; isletme personeli verimli

faaliyetlerde bulunmaya tesvik edilmeyecektir.

2.7.6. Esneklik ilkesi

Biitge sisteminin esneklik ilkesine dayandirilmasi saptanan amaglarin
gerceklestirme ve gelistirilme olanaklarini artirir. Esneklik ilkesi, isletme biit¢elerinin
gerekli goriillen durumlar ve degisen kosullar karsisinda degistirilebilecegini ve

yeniden diizenlenebilecegini ifade eder.

Isletme biitceleri gelecekle ilgili tahminleri icerdiginden ve biitiin olaylar1 kapsamina
alamayacagindan bazi unsurlar goriilmemis veya tam degerlendirilememis olabilir.
Dolayistyla her giin beklenilmeyen durumlarla karsilasmak dogaldir. Bu nedenle, ilk biitceye

ragmen biitce planlarinda cari diizeltmelerin yapilmasi zorunludur®"'.

Esneklik ilkesi bakimindan siirekli biitgeleme oOnemlidir. Ancak siirekli olarak
ongoriilerin diizeltilmesi, faaliyet 6ncesi kontrol yonilinden, boliim yoneticilerinin gercek
performansinin Olciilmesinde yanilgilar ortaya cikartabilir. Bu durumda yapilacak revizyon,

olumsuz performansin gizlenmesine neden olabilir’®.

21 YALKIN, a.g.e., s.41
292 SEVGENER, HACIRUSTEMOGLU, a.g.e. 5.282
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2.8. Biitcelemenin Yonetimi

Biitce uygulamasindan beklenen yararlarin saglanabilmesi, her seyden oOnce
biitcelemenin ciddi bir bicimde yonetilmesini gerektirir. Bunun i¢in de, isletmenin oOrgiit
yapisi igerisinde biitcelemeyle ilgili birimlerin olusturulmasina ve biitgeleme caligsmalarinin

belli bir takvim ¢er¢evesinde planlanip yiiriitiilmesine ihtiya¢ vardir.

2.8.1. Biitceleme Faaliyetlerinin Orgiitlenmesi Ve Biitce Sorumlulugu

Biitceleme, ilgili tiim isletme bdliimlerinin katilimiyla gerceklestirilecek bir
calismadir. Bu ¢alismada boliimler arasi esglidiimii saglayacak, her bir boliimiin biitgeleme
sirasinda karsilastiklar1 teknik sorunlarin ¢6ziimiine yardimci olacak, béliimlerden gelen
tahmin ve ongoriileri birlestirip biitce haline doniistiirerek, list yonetimin onayimna sunacak ve
daha sonra biitge ile fiili rakamlarin karsilagtirmalarini yapip, sorumluluk raporlarini

diizenleyecek bir "biitce birimi" olusturulmasi gereklidir.

Biit¢e birimi, biiyiik isletmelerde dogrudan genel miidiire veya mali isler genel miidiir
yardimcisina ya da muhasebe ve mali isler departmanina bagli bir "biitce miidiirliigi seklinde;
daha kiiciik isletmelerde ise muhasebe miidiirliigli icerisinde bir "biitge sefligi" halinde

kurulabilir. 2%

Biiylik bir isletmede biitceleme faaliyetlerinin yapilmasi bir komisyon araciligi ile
yapilabilir. Isletmenin biiyiikliigiine gore degisebilirse de komisyonda departman yoneticileri,
genel miidiir ve muhasebeci yer alir. Genel midiir komisyonunun baskani, muhasebeci

sekreter olarak gdrev alir **,

Orta biiytikliikteki isletmelerde diger elemanlar biitcelemenin yapilmasinda 6nemli

katkilarda bulunurlar. Bir komisyon veya muhasebe departmani boliimlerin gelir ve harcama

2% BUYUKMIRZA, a.g.e. Maliyet ve Yonetim Muhasebesi, Ankara, 2003 s.670
M KOZAK, a.g.e.s.189
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205

planlarint en son biitce onaylanmadan oOnce gbzden gegirebilir™. Kiiclik isletmelerde

genellikle isletme sahibi veya yOnetici biitcelemeyi yapar.

2.8.2. Biitce Donemleri

Biitge doneminin uzunlugu bir hafta, bir ay, {i¢ ay, bir yil ve hatta bir yildan da fazla
olabilir. Belirli bir siire kosulu yoktur. Siire biitcenin nasil kullanilacagina baglidir. Her
durumda biitge siiresi, faaliyeti veya bir projeyi baslangi¢ anindan bitirildigi noktaya kadar bir

biitiin olarak ele alacak bi¢imde saptanmalidir.

Ornegin faaliyet biitcesi faaliyetlerin basindan sonuna en az bir kez tamamlanmasini
saglayacak kadar uzun bir siireyi kapsamalidir. Mal ve hizmetlerin satin alinmasi ile ilgili
planlar biitcenin yalnizca bir parcasindan ibarettir. Biitge siiresi, bu mallarin satilacagin
satiglardan tahsilat yapilacagini ve satin almalar nedeniyle ortaya ¢ikacak borglarin
Odenecegini gosterecek kadar uzatilmalidir. Belki faaliyet siiresi bir haftada tamamlanabilir.
Boyle bir durumda biitge, bu bir haftalik siire esas alinarak saptanabilir. Eger isletmenin is
alaninda <faaliyet siiresi> (operating cycle) ¢cok uzun bir siireyi kapsiyorsa biitge bir yili

gecen siireleri kapsayacak bicimde hazirlanabilir®®.

Biitce sistemi uygulayan isletmelerin ¢ok biiyiik bir ¢ogunlugunda biitgeler yillik
olarak hazirlanir. Kontrol amaciyla da yillik toplamlar 12’ye boéliinmek suretiyle aylik
tahminlere inilmis olur. Mevsimlik degismelerin onemli oldugu isletmelerde ise her ay i¢in
ayr1 tahminler yapilabilmektedir. Ayrica bir¢cok isletme yilin ilk {i¢ ay1 (bazen alt1 ay1) i¢in
aylik tahminler yapmakta, geri kalan kismi i¢in global tahminlerde bulunmaktadir. Bazi
isletmeler her {i¢ ayda bir yeni bir biit¢e hazirlarlar. Her {i¢ ayin sonunda, o ii¢ ayin tahminleri

biitceden ¢ikarilir ve biit¢eye dordiincii ii¢ aylik donemin tahminleri eklenir.

Degisik bir uygulama da, bir biitge yilin1 28’er giinliik 13 aya bolmektir. Bu

uygulamada amag, aylarin giin sayilarinin farkli olmasindan o&tiirii ortaya cikabilecek

205 ORAL, Saime “Turizm Isletmelerinde Karar Verme Planlama ve Biitceleme”,Bilgehan Basimevi, [zmir,
1990.s.118-119
*®pPEKER, a.g.e 5.434
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kiyaslama giigliiklerini yok etmektir’’. Biitge donemi kararlagtinlirken dikkate almmas
gereken bazi faktorler vardir. Isletmeler bu faktdrleri gdz oniinde bulundurarak biitce
donemlerine karar verirler. Bunlar;

> Isletmenin tipi

» Biitcenin diizenlenme amaci

> Isletmenin icinde bulundugu endiistri dalinin dzellikleri

» Muhasebe donemi (6zel hesap donemi olabilir).

» Genel ekonominin saglamligi (belirsizlik hallerinde biitge donemi kisa tutulmalidir).

> Isletme politikalarindaki degismeler (biitce dénemi bu degismelerin sonuglarimi kapsayacak

kadar uzun olmalidir).

» Mevsimlik faktorler.

> Isletme riski ve risk tipi (biitce donemi riskin biitiiniinii ve en kotii halini kapsamalidir).

» Finansman, iiretim ve stok kontrol metodlari.

> Istatistiklerin yapisi®®® olarak agiklanabilir.

2.8.3. Biit¢ce Takvimi

Genel isletme biit¢esinin hazirlanmasi, isletmenin hemen hemen biitiin boliimlerinin
cesitli yonetim basamaklarinda belli bir sira igerisinde gerceklestirilmesi gereken bir dizi
calismay1 igerir. Cogunlukla biri digerinin yapilmis olmasma bagli olan bu c¢alismalarin
olusturdugu siirecin herhangi bir noktasindaki gecikme, daha sonraki asamalar1 zincirleme
etkileyerek, sonugta biitgenin zamaninda yetistirilememesine yol agar. Oysa biitcenin Ocak
ayindan baslayarak uygulamaya konulmasi gereklidir. Bu nedenle, biitceleme calismalarinin
belli bir takvime gore yliriitiilmesi zorunlulugu ile karsilagilir. Biitge takvimi adi verilen ve
biitceleme siirecindeki her bir agamanin hangi tarihe kadar tamamlanmis olmasi1 gerektigini

gbsteren bu takvimin bir drnegi Tablo 1°de verilmistir”.

207GURSOY, Cudi Tuncer, Yonetim ve Maliyet Muhasebesi, Beta Yayimevi, Ankara, 1999, s.611
2®ATAMAN, Umit, HACIRUSTEMOGLU, Riistem, Yéneticiler I¢in Muhasebe Finans Bilgileri, Tiirkmen
Kitabevi, Istanbul, 1999.s 351

*PBUYUKMIRZA, a.g.e, 2003, 5.671
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Tablo 1 Biit¢e Takvimi, BUYUKMIRZA, Kamil, a.g.e. , 5.672
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2.9. lsletme Biitce Sisteminin Kapsam Ve Nitelikleri

Isletme biitge sisteminin kapsami, genellikle projeler, uzun donemli isletme biitceleri
ile kisa donemli isletme biit¢elerinden olusur. Ancak bu iic unsura iligkin planlama
faaliyetlerine ge¢cmeden Once, yoOnetimin diger unsurlarla ilgili saptama islemlerini
tamamlamas1 gerekir. Bu nedenle, isletme biitce ve kar planlamasi sisteminin genis anlamli

kapsami su sekilde ifade edilmektedir.
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Ana Plan
Isletmenin Genel Amagclari,
Isletmenin Ozel Amaglari,
Isletme Stratejileri,

Planlama Esaslan

Mali Plan
Projeler,
Uzun Dénemli Isletme Biitceleri,

Isletme Biitgesi (Kisa Donemli Isletme Biitgeleri)

Plan, biit¢ceye oranla daha genel kapsamli, ¢ok defa bir yildan uzun bir doneme

iligkin ve kantitatif yonii sinirhi bir ¢alismadar.

Biitge ise, kisa siireli, ayrintili ve kantitatif bir ¢alismadir. Biitge ile plan

arasinda boyle bir ayrim yapilsa da aralarinda siki iliskiler vardir. Ciinkii biitceler,

plan hedefleri i¢inde diizenlenirler*'’.

Genel anlamda, bir biitgeleme siirecini ele alacak olursak, siradan ve periyodik

biitcelerden daha fazlas1 goziimiize ¢arpar. Isletme biitce sistemi ve sorumluluk alanlar1 Tablo

2’deki gibi gosterilebilir™".

219 AYDIN, Nurhan, Finansal Yé6netim, Birlik Ofset, Eskisehir, 1999, 5.133
2N YALKIN, a.g.e. 5.52-53
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YONETIM o - SORUMLULUK
FONKSIYONLARI KAR PLANLAMA VE KONTROL SURECININ ASAMALARI ALANI
1) Dig Degiskenler
2) Yonetimin Hedefleri
3) Net Yatinm Hedefleri Us;lf:{adt.ame
onetim
4) Yatinm Stratejileri
Planlama
5) Yonetim Planlama Stratejileri
6) Proje Planlan
o .. s Orta Kademe
7) Stratejik Kar Planlamasi ( Uzun Donem) 3 5 veya 10 yil igin Yénetim
8) Taktiksel Kar Planlamasi (Kisa Donem) Gelecek yil igin
Idare 9) Kar Planlanimi Uygulama
10} Degerlendirme Raporlan Ritan Yoneﬂfn
Kademeleri
Kontrol
11) Diizeltme - Yeniden Planlama

Tablo 2 Kar Planlama ve Kontrol Siirecinin Asamalari , WELSCH Glenn A., HILTON Roland W.,
GORDON Paul N., “ Budgeting Profit Planning and Control” Prentice Hall of India, New Delhi - 2001 s.73

2.9.1. Ana Plan

Uygulamada genellikle ihmal edilen ana plan, isletmenin temel amag ve politikalarini,
0zel planlarini ve bunlarin uzun dénemde yonetim tarafindan gergeklestirilecegi konusundaki

taahhtdu belirler.

2.9.1.1. isletmenin Genel Amaclar:

Her orgiit ve sosyal sistem, kendilerine toplum tarafindan verilmis temel gorev ve
fonksiyonlara sahiptir. Bu anlamda isletmenin amaglari, genel olarak iktisadi mal ve
hizmetleri iireterek ya da pazarlayarak yarar saglamaktir. Boylece isletmeler toplumun
bliyime ve gelismesinde Onemli bir yer tutar. Bu amagla aragtirma ve gelistirme

faaliyetlerinde bulunur, teknolojiyle ve isletmeyle ilgili yenilikler yapmaya calisir ve
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tiiketicilerin isteklerine cevap verir. Kolayca anlasilabilecegi gibi, genel amaglar ¢evrenin
isletmeye yiikledigi bir gorevdir. Eger maddeler altinda toplayacak olursak;

- Uzun donemde kar etmek,

- Satis geliri saglama amaci,

- Topluma hizmet etmek yoluyla sosyal sorumluluk islevini yerine getirmek,

- Varligini siirdiirme ve biiyiime amaci olarak tanimlanabilir*'%,

Planlama faaliyetlerinin baslangi¢c noktasi, isletme ile ilgili genel amaglarin ve
politikalarin saptanmasidir. Bunlar, isletmenin var olmasina ve faaliyette bulunmasina iliskin
temel felsefeyi ve goriisleri ortaya koyarlar. Genel amaclar ve politikalarin, isletme ile ilgili
kisiler ve gruplar tarafindan bilinmesi, isletmenin verimliligi ve karlilig1 lizerinde olumlu

etkiler yaratacagindan ¢ok 6nemlidir.

2.9.1.2.isletmenin Ozel Amaclar

Isletme biitce sisteminin bu asamasinda, isletmenin uzun dénemli ve kisa dénemli
amaclarinin ve hedeflerinin ana hatlar itibariyle saptanmasi saglanir. Bu saptama faaliyetinde
isletmenin tiimii ve ¢esitli fonksiyonlar1 ile boliimleri itibariyle kesin ve Olgiilebilir hedefler
ortaya konur. Bunlar, igletmenin tiimii ve fonksiyonlar ile boliimler i¢in gelistirilen uzun

dénemli isletme biitcelerinin temellerini olustururlar®'’.

2.9.1.3.Isletme Stratejileri

Isletme stratejileri, genel ve 6zel amaglara iliskin tiim segeneklerin saptanmasi ve
bunlarin en iyisinin se¢imi ile ilgilidir. Bu stratejiler hem uzun dénem hem de kisa donem ile
ilgili olarak saptanirlar. isletme stratejilerinin saptanma islemi, isletmeye etki eden kontrol
edilemeyen ve kontrol edilen degiskenlerin tam bir degerlemesine dayandiriimalidir.
Isletmenin temel stratejileri saptanirken, isletmenin uzun dénemli basarisina etki eden su

onemli unsurlar da ele alinmalidir:

22 Isletme Portal1 , http://www.isletme.biz/content/view/359/27/ , 24.12.2006
2B YALKIN a.g.e.s..52-53
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Kar oranlar1 ve yatirim kazang orani ile dl¢iilebilecek mali faaliyetler,
Piyasaya niifuz etme ve {riin liderligine iliskin piyasa etkililigi,

Uriin ve hizmet kalitesi,

Personel iliskileri,

Mali ve fiziki kaynaklarin gelistirilmesi,

Halkla iliskiler ve

Verimliligin gelistirilmesi’dir.

Temel stratejiler, yOnetim tarafindan saptanirlar. Bu  stratejilerin  siirekli
degerlendirilmesi ve yeniden tanimlanmasi esas olmakla beraber, uygulamada donemsel

degerlendirmenin temel ilke oldugu goriilmektedir®'*.

2.9.1.4. Planlama Esaslari

Ust kademedeki yonetim tarafindan hazirlanan planlama esaslar1 projeler ile uzun ve
kisa donemli isletme biitgelerinin diizenlenmesine, uygulanmasima ve kontroliine iliskin
ilkeleri, yetki ve sorumluluklar, teknikleri, yontemleri ve wusulleri kapsamina alir.
Uygulamada, planlama esaslari, biitge el kitab1 olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Planlama
esaslart veya biitge el kitabinin degisen kosullara gére donemsel olarak yenilenmesi ve
planlama faaliyetlerine baglamadan belli bir siire 6nce ilgili isletme personeline ulagtirilmasi

temel ilkedir®">.

2.9.2. Mali Plan

Mali plan ise, ana plan kapsaminin kantitatif hale konulmasidir. Diger bir deyisle, mali

plan belli bir doneme iliskin yonetim amaglarinin, politikalarinin ve planlarinin finansman

terimleri ile ifade edilmesidir®'®.

24 YALKIN a.g.e. s.53
25 YALKIN a.g.e. s.54
218 YALKIN, a.g.e.s. 51
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2.9.2.1.Projeler

Proje, belirli bir sirada icra edilmek zorunda olan birbirleri ile iligkili faaliyetlerin
genel adidir. Projede belirli amaclara ulasmak icin maliyet, program ve kalite parametreleri

icinde tiim kaynaklar, gegici bir organizasyon iginde toplanirlar®'’,

Projeler, belirli tek bir hedefi gerceklestirmek icin, dikkatli planlanmis ve organize
edilmis planlamalardir. Bir bina yapimi, yeni bir bilgisayar sisteminin kurulmasi projelere
ornektir. Proje yonetimi, proje hedeflerini iceren proje planlarinin gelistirilmesini, gérevlerin
aciklanmasini, hedeflere nasil ulagilacaginin belirlenmesini, hangi kaynaklara ihtiyag

duyulacagini, biitgeyi ve zaman programlamasini kapsar®'®.

2.9.2.2.Uzun Dénemli isletme Biitceleri

Temel hedefler isletmenin uzun donemli planlarindan yararlanilarak tespit edilir.
Baska bir ifade ilasletme biit¢esinde hareket noktasi igletmenin uzun dénemli planlaridir. Bu
nedenle zaman agisindan uzun dénemli planlarin, isletme biitgesinden once hazirlanmasi
gerekir.?’” Uzun dénemli isletme biitceleri veya uzun dénemli planlar, uzun dénemli
planlama sonucu elde edilir. Uzun donemli isletme planlamasi son yillarda biliyiilk 6nem
kazanmigtir. Uzun donemli isletme biitgelerinin temel amaci, ¢esitli planlarin  genel
amaglarinin gerceklestirilmesi sonucunda, faaliyet sonuglart ve mali durum iizerinde

yaratacagi etkiyi saptamaktir.

Ayrica uzun donemli isletme biitceleri diizenlenirken, isletmenin mali giicii de goz
onilinde bulundurulmalidir. Ciinkii uzun dénemli planlar isletmenin mali politikalar1 lizerinde
onemli etkiler yaratirlar. Planlanan amaglar i¢in gerekli fonlar saglanamazsa, planlarin
gecerliligi ortadan kalkar. Uzun dénemli planlar i¢in hem gerekli finansman olabilirliligi test

edilmeli, hem de bu finansman uygun maliyette saglanmalidir™*’.

27 TOP, Aykut Uretim Sistemleri Analiz ve Planlamas1 Ekim 1996, s:161
28 MANAGEMENT LIBRARY, Project Management
http://www.managementhelp.org/plan_dec/project/project.htm , 2008

? ' KUCUKSAVAS, Nihat, Bilgisayar Uygulamali Maliyet Muhasebesi, Beta Basim Yayim Dagitim A.S. ,
Istanbul, 2002. s 369
20 YALKIN, a.g.e. s. 54-56
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2.9.2.3.isletme Biitcesi (Kisa Donemli Isletme Biitceleri)

Biitgeler belirli bir donem i¢in, isletmenin performansini ve finansal hedeflerini
olusturan finansal planlardir. Bir baska deyisle, biitceler yoOnetimin amag ve

hedeflerini finansal terimlerle ifade ederler.

Isletme biitcesi veya kisa donemli isletme biitcesi, uzun dénemli isletme biitcelerine
dayanir ve daha agik bir deyisle uzun donemli isletme biit¢elerinin en yakin dilimine iliskin
veriler, isletme biitgesinin temelini olustururlar. Isletme biitgesi, biitce donemine iliskin
isletme yonetim politikalarinin ve hedeflerinin sayisal ve resmi ifadesi olarak tanimlanabilir.
Isletme biitcesinde faaliyetler, sorumluluk merkezleri, iiriinler ve ara dénemler ayrintili bir

bigimde yer alirlar™'.

2.10. Biitce Siireci Ve Asamalan

Yiiksek kademece belirlenen ve biitcelemede rehber olabilecek temel varsayimlar
isletmenin alt kademelerine iletilir. Bu varsayimlar ve diger bilgilerden hareketle sorumluluk
merkezi yoneticileri blitge Ongdriilerini yaparlar ve boliimleriyle ilgili ilk biit¢e taslaklari

olusur.

Her boliimiin ortaya koydugu biitce taslaklarindaki ongoriiler tartigilarak, belirli bir

yonde uzlagma saglanir.

Biitcenin  diizenlenebilmesi i¢in, biitce rakamlarinin veya bu rakamlarin
hesaplanmasinda esas alinacak bilgilerin elde olmasi gereklidir. Bunlarin elde edilmesi ise
genis kapsamli c¢alismalara ihtiyag gosterir. Biitcelemenin en zor kismini olusturan bu

calismalar agagida kisaca aciklanmistir®*%.

2 YALKIN, a.ge.s. 61
2 SEVGENER — HACIRUSTEMOGLU, a. g.e., s. 281.
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2.10.1. Biitce Rehberinin Hazirlanmasi

Biitge rehberi, biitce programinin tanitilmasi ve siirdiiriilmesini saglayan, biitge
politikalarini agiklayan, biitce hazirlama sekil ve tekniklerini agiklayan bir rehberdir. Biitgenin
hazirlanmasinda her boliimiin standart bir siire¢ uygulamasi igin biitge politikalarinin resmi

olarak agiklandig bu tiir yol gosterici bir rehbere ihtiya¢ vardir™®.

Ust yonetimin sorumlulugunda olan bu rehber, esas itibariyle iki béliimden olusur.
Oncelikle isletme dis1 etkenlerle ilgili beklentibr belirlenir, sonrasinda biitce donemine iligkin
hedefler ve bu hedeflere ulasmak i¢in izlenecek politikalar ortaya konur 224 Biitceler
isletmenin mevcut yapist ve Ozellikleri c¢er¢evesinde hazirlanir. Bu dogrultuda biitgelerin

hazirlanmasinda ayrintil planlama varsayimlarinim 6nemi biiyiiktiir™.

2.10.1.1.isletme Dis1 Etkenlerle ilgili Beklentiler

Daha c¢ok iilkenin ekonomik durumuyla ilgili konular1 igeren bu boéliimde, biitge
donemi i¢in beklenen ekonomik biiyiime orani, enflasyon diizeyi, faiz oranlari, doviz kurlari,

sektorel biiyiime hizi, v.b. gibi bilgilere yer verilir*.

2.10.1.2.Hedefler ve Politikalar

Isletme biitgeleri hazirlanirken dncelikle isletmenin biitce donemine iliskin hedefleri
ve bu hedeflere ulasmak icin izlenecek politikalar ortaya konur. Ornegin, "Gelecek
donemdeki ana hedefimiz, piyasa payimizi artirmaktir. Bu amagla, rakiplerimize oranla daha
diisiik fiyat (diisiik maliyet-diisiik kar marj1) ve daha yiiksek reklam politikas1 izlenecektir.
Ayrica, satiglart artirmak icin, biitiinliyle pesin satis politikasindan vazgecilerek, % 50 pesin,

% 50 bir ay vadeli satisa yonelinecektir. Alimlar olanaklar 6lciisiinde pesin yapilarak, vade

2 HAFTACL a.g.e. 5.28-29

24 BUYUKMIRZA, a.g.e. 2003 5.673

2 SEVGENER — HACIRUSTEMOGLU, a. g. e. s.279-281
20 BUYUKMIRZA, a.g.e. 2003 5.673
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farki 6denmeyecektir.” seklinde bir acgiklama, bu boliimiin icerigi konusunda yeterli fikir

verebilir??’.

Hedefler ve politikalar belirlenirken, farkli seviyelerdeki kisilerin ve 6rgiit amaglarinin
birbirleriyle ahenkli ve uyum i¢inde olmasina dikkat edilmelidir’®® Hedefler ve politikalar
belirlendikten sonra, hazirlanan biitce rehberi, biitceleme ¢alismalarinda goéz Oniinde

bulundurulmak iizere, tiim boliimlere gonderilir.

2.10.2. Ayrintih Biitcelerin Hazirlanmasi

Biitge hazirliklarinin yapildigr donemdeki ¢alismalar, biitcede esas alinacak verilerin
elde edilmesini saglayacaktir. Bundan sonra yapilmasi gereken s6z konusu verilerden
hareketle biitcenin hazirlanmasidir. Bu, esas itibariyle, biit¢e verilerinin sistematik bir bicimde

birlestirilmesini saglayan ve biitgeleme sistemi diyebilecegimiz mekanik bir siirectir.

Biitceleme verilere ve hedeflere gore tahminde bulunmaktir. Isletmelere ait biitgeler
hazirlanirken detaylara inmek Oncelikle satis ve maliyetlere iligkin tahminlerde bulunmak
gerekir. Bunlarin disinda diger verilerinde belirlenmesi biitgenin gergekeiligi agisindan yararh

olur®?.

2.10.2.1. Satis Biitcesi ve Satis Tahminleri

Satig Ongoriileri i¢in isletme i¢ sayisal bilgileri, pazar verileri ve 0zel arastirma
sonuclarindan yararlanilir. Aragtirmalara bagli olarak isletme i¢i rakamlar ile gelecekteki
pazar gelismeleri istatistiksel ¢oziimlemelerle incelenir™’. Satis  biitgesi genel  biitgenin

hazirlanmasindaki ilk diizenlenmesi gereken biitcedir™'.

Satis biitcesinin hareket noktasi ise, satis tahminidir. Satis biit¢esi, isletme

faaliyetlerine yonelik olarak biitce donemi i¢in planlanan geliri ayrintili olarak gdsteren

2T BUYUKMIRZA, a.g.e. 2003 5.673

22 DINCER Omer, FIDAN Yahya, isletme Yénetimi, 2. Baska, istanbul 1996, Beta Yayinlari, s. 40.

2 BUYUKMIRZA, a.g.e. 2003 5.681

% SEVGENER — HACIRUSTEMOGLU, a. g. e., s. 280.

1 SHIM J. K. ve SIEGEL J. G., Budgeting Basics And Beyond, Printice Hall Yaynlari., New Jersey, 1994, 5.70
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biitgedir®?.

Satis tahminleri arasinda gelecekteki karlar, mal degisiklikleri, kapasite
artirimlar1, sermaye gereksinimleri vb. sayilabilir. Bunlarla ilgili tahminler, tamamen ya da
bliyiik ol¢iide isletmenin denetimi altinda bulundugundan "isletme i¢i tahminler" olarak

adlandirilir.

Ote yandan, gelecekteki ekonomik kosullarin, rakip stratejilerinin, politik durumlarmn
ve teknolojik degisikliklerin kestirilmeye calisildigi bu gibi tahminlere "isletme dis1
tahminler" adi verilir. Satis tahminleri, isletmenin faaliyetlerine etki eden dis faktorlerle,

isletme faaliyetleri arasindaki iliskilerin niteligini ve derecesini agikca ortaya koyabilir233.

Satis tahmini yontemleri, en basit olanindan baslayarak, pazar aragtirmasi verileri ile
ekonomik verilerin istatistiksel ve matematiksel hesaplamalarini zorunlu kilan karmasik
yontemlere dek uzanir. Bu yontemlerin uygulanabilirligi ise isletenin niteliklerine baglhidir.

234

Isletmelerin bazilar;, bu yontemlerin bir karmasm kullanabilir™*. Satis tahminlerinde

genellikle birden fazla yontem bir arada kullanilir. Uygulamada kullanilan baglica yontemler

sunlardir™”:

. Pazar Arastirmasi: Bu yontemde, mevcut ve potansiyel alicilarla dogrudan
temas kurularak, belirtilen iiriinden ve belirtilen kosullarda gelecek yil ne kadar alim yapmay1
planladiklari sorulur. Yurtdisinda satis acentalarmin yaptiklar1 arastirmalar buna Ornek
verilebilir.

o Satis Elemanlarinin Goriisleri: Bu yontemde satis elemanlarina tahmin formlari
dagitilir ve bu formlar kendi tahminleri dogrultusunda doldurmalari istenir. Satis elemanlari
bu formlar1 doldururken, kendi deneyimlerinden ve alicilar1 yakindan tanimanin avantajindan
yararlanirlar. Tur operatorleri, ¢alismakta olduklari satis acentalarinin satis elemanlarina bu
sekilde danisabilir ve mevcut miisteri portfoyiiniin egilimlerinin saptayabilir.

o Deneme Satiglari: Ozellikle yeni iiriinlerde ya da diger ydntemlerin basarili
bicimde uygulama sans1 bulunmayan durumlarda kullanilan bir yontemdir. Tiim pazar igin
tipik sayilacak belli bolgeler (sehir, mahalle, v.b.) secilir ilgili {irtinler bu bdlgelerde satisa
sunulur ve belli bir donem boyunca satislar gozlemlenir. Elde edilen sonuglar tiim pazara

uyarlanir. Deneme satiglar1 turizm sektoriinde su sekilde degerlendirilebilir. Tur operatorleri

22 yUKCU, Siileyman, Yénetim Agisindan Maliyet Muhasebesi, Anadolu Matbaacilik, Izmir,1992 s.760

23 CALIK, Nuri, Pazarlama Y6netiminde Satis Tahmin Siirecine Biitiinlesik Bir Yaklagim, Eskisehir, Anadolu
Unv. Basimevi, 1992, .73

P4 USTUN, a.g.e. s.76

2 BUYUKMIRZA, a.g.e. 2003 5.675
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yeni ortaya ¢ikan, yeni moda olan, yeni kesfedilmis destinasyonlara miisteri gondermeye
calisarak veya daha Once satis yapmakta olmadig1 yeni sehir veya kasabalardan miisterilere
ulagsmaya c¢alisarak, fazla risk almadan kii¢ciik capli operasyonlar organize edip satisa
sunabilir. Satis hacmi ve talebe gore bu bolgelere ait operasyon kapasitesini ve siiresini
arttirabilir, bu bolgelerde kendi ofislerini agabilir, hatta bu bolgelerde otel isletme faaliyetine
dahi gecebilirler.

o Uzmanlarin Goriisleri: Bu yontemde satis tahminleri, pazar1 iyi taniyan
uzmanlarin goriisleri esas alinarak yapilir. Sektorde tecriibeli, tatil destinasyonlar1 ve satig
yapilacak pazarlarlar hakkinda bilgisi olan uzman ve yoneticilerden alinan goriisler bu
tiirdendir.

. Trend Analizi: Gegmisten bugiine kadar satiglarin gdstermis oldugu gelisme
egiliminin matematik-istatistik yaklasimlarla belirlenmesi ve ayni egilimin gelecekte de
devam edecegi varsayilarak, tahmin yapilmasidir. Satig trendinin biiyiik dalgalanmalar
gostermedigi veya dalgalanmalarin mevsimlik ya da konjonktiirel olarak karsimiza ¢iktigi
durumlarda, basar1 sans1 yiiksek bir yontemdir. Diizensiz ve 6nemli dalgalanmalar s6z konusu
ise bu yontem tavsiye edilmez”*°. Kapali gruplar tarzinda satilan Anadolu turlar veya belli
donemlerde gergeklesen dini turlarin satis tahminlerinde kullanilabilecek bir yontemdir.

. Regresyon Analizi: Satiglarla, satiglar1 belirleyen faktorler arasindaki iliskilerin
gecmis donemlere ait veriler kullanilarak matematik-istatistik yaklagimlarla saptanmasidir.
Satislar1 belirleyen pek ¢ok faktorden en fazla etkili olan birkag tanesi secilir. Ornegin, satis
fiyati, reklam harcamalari, niifus ve milli gelir alinir. Bunlarin gegmis donemlerdeki degerleri,
aynt donemlerin satiglariyla karsilikli olarak analize tabi tutulur. Elde edilen fonksiyonda
belirleyici faktorlerin gelecek yil i¢in beklenen degerleri yerine konularak, gelecek yilin satig
tahminlerine ulasilir. Ozellikle satislarda diizensiz dalgalanmalar gériilen durumlarda, bu
yontem trend analizinden ¢ok daha basarili sonuglar verebilmektedir®’. Tur operatorlerinin
paket tur satis tahminlerinde uygulanabilecek bir yontemdir. Paket tur satiglarinda birgok
faktor etkileyici rol oynar.

. Birlesik Yontemler: Uygulamada isletmenin saydigimiz yontemlerden sadece
birine veya bir grubuna dayanarak satig tahmininde bulunmasi imkaninin olmadigi
saptanmustir. Isletmelerin biiyiikliiklerini, dzelliklerini, mevsimlik etkileri vb. etkenleri goz

oniine alarak biitiin yéntemlerden faydalanarak satis tahminlerini gelistirmeleri uygundur®®.

28 BUYUKMIRZA, a.g.e. , 2003 5.675
2TBUYUKMIRZA, a.g.e. , 2003 5.676-677
¥ SEVGENER, HACIRUSTEMOGLU, a.g.e., 5.301
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2.10.2.2. Hizmet Uretim Giderleri Biitcesi ve Gider Tahminleri

Hizmet isletmelerinde arz edilen hizmetler icin yapilan giderlerin fiili tutarlar
muhasebesel olarak Hizmet Uretim Maliyetleri olarak izlenir. Hizmet Uretim Maliyeti
hesabinin alt hesaplari olarak “Hizmet Malzeme Maliyetleri”, “Hizmet Isgiicii Maliyetleri” ve
“Diger Hizmet Uretim Maliyetleri” kullanilabilir”’. Hizmet isletmelerinde bu giderlere ait
biitceleri diizenleyebilmek icin Oncelikle biitge donemine ait giderler tahmin edilmelidir.
Gider tahmini yaparken degisken ve sabit giderleri iyi saptamak gereklidir. Sabit giderler;
belirli bir zaman diliminde faaliyet hacmindeki degismelerden etkilenmeyen giderlerdir.

Degisken giderler; faaliyet hacmine bagli olarak artan veya azalan giderlerdir. **°

Her bir giderin is hacmi ile baglantisin1 gosteren gider fonksiyonlari ¢ogunlukla
dogrusal fonksiyonlar olup, genel denklem: y = ax + b seklindedir. Bu denklemde;
y = ilgili giderin toplam tutari,
x = 1 birimi sayis1 (liretim veya satis miktari)
a = giderin is birimlerine bagl olarak degisen kisminin ig birimi basina tutari

b = giderin is birimi sayisina bagli olmayan kisminin toplam tutaridir

Bir 6rnek verecek olursak; Bir seyahat acentasinin diizenledigi giinliik tur maliyeti
y = toplam tur maliyeti
x = tur katilacak kisi say1s1
a = kisi bas1 degisken maliyetler( 6ren yer giris , yemek v.b.)
b = arag kira maliyeti

y = ax + b seklinde hesaplanabilir.

Daha genis bir 6rnek vermek istersek; Bir seyahat acentasinin tiim giderleri
y = toplam giderler
x = planlanan miisteri sayisi
a = gelecek kisi bas1 degisken maliyetler (otel, transfer, tur, rehber maliyeti v.b.)
b = genel yonetim giderleri (ofis kira, personel maas, elektrik,vergi,sigorta)

y = ax + b seklinde hesaplanabilir.

29 K1ZIL Ahmet, Web Muhasebe, http:/www.webmuhasebe.com/Konular/hizuretmaliy.htm ,2008
9 AKDOGAN, Nalan, Maliyet Muhasebesi Uygulamalari, SMMM Odas1 Yayinlari, Ankara,1994, s. 26.
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2.10.2.3. Diger Verilerin Saptanmasi

Biitgenin diizenlenebilmesi ic¢in, yukarida sayilanlarin disinda bazi verilere daha
ihtiya¢c vardir. Bunlardan biitce rehberinde yer alanlar dogrudan oradan alinir. Biitce
rehberinde bulunmayanlar ise bulunduklar1 kaynaklara gidilerek veya 0Ozel incelemeler

yapilarak saptanir. Bu verilerin bashcalar sunlardir®':

e Pesin ve Kredili Satis Oranlari: Toplam satiglarin ne kadarinin pesin, ne kadarinin
kredili olarak yapildigi, nakit biit¢esinin diizenlenebilmesi i¢in gerekli bir bilgidir. Bu bilgi,
isletmenin ge¢cmis donemlerdeki satiglarinin pesin-kredili seklinde dagilimi belirlenerek elde
edilir.

e Ticari Alacaklarin Tahsilat Durumu: Ticari alacaklarin ne kadariin hangi siirelerde
tahsil edildigi, ne kadarmin ise siipheli duruma diistiigii hem nakit biitcesi hem proforma
bilango agisindan 6nem tasir. Bunun belirlenmesi i¢in, once ge¢misteki ortalama tahsilat
durumu ve varsa tahsilattaki degisme trendi saptanur.

e Briit Kar Marjlari: Ozellikle ¢ok cesitli mallarin alim-satimini yapan ve bu nedenle
miktar ayrintisina girmeden satislarini dogrudan tutar bazinda tahmin etmek zorunda kalan
isletmelerde satiglarin tahmini maliyeti briit kar marjina gore belirlenir.

e Pesin ve Kredili Alis Oranlari: Hammadde, malzeme veya mal alimlarinin ne
kadarinin pesin, ne kadarinin kredili yapildigi, nakit biit¢esi i¢in gereklidir. Bu bilgi, gecmis
donemlerdeki dagilimlar ve varsa gelecek biitce donemi i¢in alim politikasinda ongdriilmiis

degisiklikler dikkate alinarak belirlenir.

Turizm sektoriinde pesin ve kredili satislar ¢esitli sekillerde goriilebilmektedir. Bir tur
operatoriiniin, destinasyondaki bir otelin tiim odalarini bir y1l 6nceden tiim riske katlanarak
almas1 ve Odemesini onceden yapmasi bu sekilde degerlendirilebilir. Bunun yaninda
acentanin, otellerle cari hesap ¢alisarak, miisteri otele giris veya ¢ikis yaptiktan sonra 6deme

yapmasi kredili alig olarak degerlendirilebilir.

e Ticari Bor¢larin Odeme Kosulari: Ticari borglarin ne kadarinin hangi siirelerde
O0dendigi, hem nakit biitcesi, hem proforma bilanco icin Onem tasir. Gegmis donemlerin
yerlesmis 6deme bigimleri ya da saticilar tarafindan tanman vadeler, borca eklenen vade

farklar1 ve buna gore iist yonetimce belirtilmis 6deme tercihleri esas alinarak belirlenir.

I BUYUKMIRZA, a.g.e., 5.679
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e Stok Politikasi: Isletmede ne kadar stok bulundurulacagi, iiretim ve alim miktarlarinin
belirlenmesinde 6nem tasir ve hem nakit biitgesini hem proforma bilancoyu ilgilendirir.
Stoklarin saptanmasinda, gecmis donemlerin ortalama stok devir hizlari, bu devir hizlarinda
gbzlenen degisme trendleri ve gelecek biitce donemi i¢in Ongdriilmiis politika degisiklikleri
gdz Onilinde bulundurulabildigi gibi, ekonomik siparis miktart modellerinden de
yararlanilabilmektedir®. Stok turizm sektorinde genelde yer almaz. Konaklama

isletmelerinde gida, temizlik, yiyecek ve igecek stoklar1 vardir.

Tur operatorleri ve seyahat acentalarinin iiriinleri stoklanamaz. Ancak bu isletmeler
ileriye doniik satis hedefleri dogrultusunda bazi unsurlar1 garanti altma alirlar. Ornegin bir
seyahat acentasi otellerden belli bir miktarda oday1 pesinen satin alabilir, anlasmaya gore belli
bir oda sayisini ayirtip bunlar i¢in 6n 6deme yapabilir veya ddeme yapmaksizin ¢alismakta
oldugu otellerden oda kontenjanlar1 ayirtabilir. Tur operatorleri de ugak isletmelerinden
charter ugak veya mevcut ucaklardan belli miktarlarda koltuk sayisin1 ¢ok 6nceden satin

alabilirler.

e Finansal Bor¢ Kosullari: Bankalardan alinmis kredilere ve bunlarin faizlerine ait
O0deme takvimleri, isletmece ¢ikarilmis menkul kiymetlerin (tahvil, finansman bonosu, vb.)
itfa planlar1 veya vadeleri, siiresi belirlenmemis kredilerin 6denmesine iligkin iist yonetim
politikalar1, biitiin bunlara iliskin faiz oranlar1 ve yeni bor¢lanma geregi dogdugunda hangi
kosullarda ne kadar bor¢ alinabilecegi gibi konular, hem nakit biitcesi, hem de proforma

bilanco ve gelir-gider tablosu i¢in gereklidir.

e Biitce Donemi Basindaki Bilanco: Nasil ki muhasebe donemi basindaki bilango
bilinmeden doénem sonu finansal tablolar1 ¢ikartilamazsa, biitce donemi basindaki bildngo
bilinmeden de proforma tablolar1 ve nakit biitcesini diizenlemek olanaksizdir. Biitce donemi

bagindaki bilango, bir énceki ddnem sonuna ait fiili bilancodur®*’.

2 BUYUKMIRZA a.g.e. 5.680
¥ BUYUKMIRZA a.g.e. s. 681
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2.10.2.4. Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri Biitcesi

Pazarlama satis ve dagitim giderleri biitgesi ise pazarlama fonksiyonunun

gerceklestirilmesinde ortaya ¢ikacak bu giderlerin tahminini icermektedir**

. Pazarlama satig
ve dagitim giderleri, mamullerin {iretiminden tiiketicilerin eline geginceye kadar yapilan tim
faaliyetlerin gercgeklestirilmesi i¢in katlanilan giderleri kapsamaktadir. Satig giderleri

kalemleri arasinda satis, reklam, tanitim ve depolama giderleri yer almaktadir.

2.10.2.5. Genel Yonetim Giderleri Biitcesi

Genel yonetim giderleri, bir igsletmenin yonetim fonksiyonlari, igletme politikasinin
belirlenmesi, organizasyon ve kadro kurulusu, biiro hizmetleri, kamu iliskileri, giivenlik,
hukuk isleri, personel isleri, kredi ve tahsilati da kapsayan muhasebe ve mali isler
servislerinin giderlerini kapsamaktadir®”. Bu biitceyi hazirlama sorumlulugu, genel yonetimle

ilgili belirli fonksiyonlar yiiriitmekle gorevli olan yoneticilere yiiklenir**.

2.10.3. Biitce Tasarisinin Diizeltilmesi

Biitce tasaristyla ilgili goriismeler sirasinda onemli degisiklikler varsa tahminlerin
yeniden yapilmasi, islere yeniden baslanilmasi istenebilir. Ancak biitce siireci 1yl
uygulaniyorsa boyle durumlar ile karsilasma ihtimali diisiik olacaktir. Tasarmin tartigilip
uzlasilmasi isi bir {ist kademede ele alininca daha once iist kademe durumunda olan bir
personel, simdi tahminleri yapan, sunan ve savunmasini istlenen personel durumuna
geemektedir. Bu durumu iyi bildigi icin biitge tahminlerini kendi asti1 ile son derece dikkatli
tartismast ve bir iist kademede savunmasini yapacagi rakamlar iizerinde uzlasmasi gerekir.
Tek tek her biitge list kademelere dogru ciktikca bunlar arasindaki iliskiler de inceleme

24
konusu olur®®’.

2 CAM S. isletmelerde Biitge Yénetimi, Hayat Yayinlari, istanbul. 2006, s.77

245 TOKMAK M. Ornekleriyle Tekdiizen Muhasebe Sistemi ve Vergi Uygulamasi, Kozan Ofset, Ankara, 1997,
s.556

246 CAM, a.ge.,s.77

T GURSOY, a.g.e. 5.617
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2.10.4. Tasarmin Onaya Sunulmasi

Onceki tiim asamalar tamamlandiktan sonra tahminler, ydnergeler, analiz boliimlerinin
ele alindig1 biitce el kitabi Genel Kurul veya Yonetim Kurulunun onayina sunulur. Genel
Kurul veya Yonetim Kurulu isletme i¢i ve dist etkenleri gbz Oniinde bulundurarak
incelemelerini yapar ve onayladigi biitce bastirilir, ilgili personele dagitilarak yiiriirliige

girer”*®,

2.11. Biitce Kontrol Sistemi Ve Biit¢ce Kontrol Raporlar

Isletmeler, faaliyetlerinin etkinligi ve basarisi ile iliskili olarak isletme rapor sistemine
biiyiik bir 6nem verirler. Bu sistemde yer alan raporlar isletmenin ve isletme ile ilgili kisi ve

kuruluslarin ¢esitli gereksinmelerini cevaplar249.

2.11.1. Biitce Kontrol Sistemi

Higbir planlama sistemi etkili ve verimli bir kontrol olmadan basarili olamaz.
Biitceleme kontrol islevine yakindan baglidir. Orgiit igerisinde, biitceler yardimi ile kontrol

uygulamasi, biitgcesel kontrol sistemi olarak bilinmektedir. Biit¢e kontrol sistemi;

- Cesitli biit¢elerin hazirlanmasini
- Gergek sonuglarin, biitge ile siirekli karsilastirilmasini

- Degisen kosullar 1s181nda biitcelerin revize edilmesini igerir.

Biitce kontrol sistemi kati olmamali, kisisel inisiyatif ve yonlendirmeler igin yeterli
esnek bir alan bulunmalidir. Biitge kontrolii her boliimle baglantili organizasyonu saglamada,

maliyetleri kontrol etmede ve genel basariya ulasmada 6nemli bir aractir™".

Biitce kontrol sistemi, tiim gelir ve harcamalarimiz1 igiren bir Gelir/Gider Raporu

verir. Bu rapor o andaki mali durumu orijinal biitcelenmis olanla karsilagtirir ve yil igerisinde

¥ SEVGENER, HACIRUSTEMOGLU, a.g.e.5.294-296

) YALKIN, a.g.e.s.223,225

% Budget And Budgetary Control, Accounting And Finance on Computers, CS54 Project
http://www.laynetworks.com/Accounting%20and%20Finance%200n%20Computers.htm , 2001
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yonetim tarafindan faaliyetleri izlemek ve kontrol etmek igin kullanilir. Oncelikle biitce gelir
kalemleri listelenir. Bu kalemler ayrica departmanlara gore ara toplamlar halinde de

gruplandirlabilir™’.

2.11.2. Biitce Kontrol Raporlarinin Diizenlenme Esaslari

Biitge kontrol raporlarinin temel Ozellikleri, niteliklerine ve biiylikliiklerine
bagl kalmaksizin tiim isletmeler i¢in gegerlidir. Ancak belli bir isletme i¢in biitce
kontrol rapor sistemi saptanirken sisteme iliskin temel 6zellikler yaninda, ilgili isletme

ve yonetimle iligkili olarak ortaya ¢ikan raporlama esaslarinin da dikkate alinmas1 gerekir.

Bu raporlarin diizenlenmesinde birinci esas, raporlarin kullananlarin isteklerine uygun
olmasidir. Ust kademedeki yonetim, orta kademedeki yonetim ile alt kademedeki
yonetim gereksinimleri birbirinden farklidir. Ust yonetim isletme iginde
verimsizlikleri ve verimlilikleri agik bir sekilde belirleyen 6zet raporlara gereksinim
duyar. Oysa alt seviyedeki yOnetim, giinliik faaliyetlerin Orgiitlenmesinden ve

kontroliinden sorumlu olduklarindan ayrintili raporlarla faaliyetlerini yiriitiirler.

Yoneticilerin, biitge farklarini hizla degerlendirebilmeleri ig¢in, farklara iliskin
istatistiksel kontrol sinirlar1 saptanir. Boylece normalin tistiindeki farklar ortaya ¢ikar

ve agikliga kavusturulur.

Biitge kontrol raporlarinda bir diger 6nemli nokta zamanli raporlamadir. Faaliyetin
meydana gelmesi ile raporlama tarihleri arasindaki zaman aralig1r uzadikga, biitce kontrol
raporlarinin etkinligi azalir veya tamamen ortadan kalkar. Ornegin aylik olarak diizenlenen
bilitce kontrol raporlari, iligkili bulundugu ay1 izleyen aymm en ge¢ yedisinde ilgililere

ulastirilmis olmalidir®™?.

» Budgetary Control System ,
http://www.subboard.com/accounting/_pdf/manual/04+04_1 Budgetary Control_System.pdf, 2008

B2 YALKIN A.G.E.S..225-228
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Arzulanan Durum

(BUTCE) :
Ol¢me > 5 _
Denetleme Degerlendirme
¥
Fiili Durum
(GERCEKLESEN) b Diizeltme

Sekil 2: Biitce Kontrol istmi Semasi; (ATAMAN Umit, HACIRUSTEMOGLU, Riistem “Yéneticiler Icin
Muhasebe Finans Bilgileri”, Tiirkmen Kitabevi, Istanbul, 1999. s.342)

2.10.5. Biitce Sapmalarinin Yorumlanmasi

Biitgeler planlama ve denetim araglaridir. Programlar ve sorumluluk merkezleri
diizeyinde hedef ve amaclar konularak, bunlara ne 6l¢iide ulasildiginin goriilmesini saglar.
Biitceler, hesap donemi sonunda fiili gerceklesmelerle standart degerler arasinda olusan

farklarinin hesaplanmasina imkan tanir™".

Yonetim bilgi almak zorundadir. Bu nedenle de sapma raporlari, biitceleme isleminin
can alic1 noktalarindan biridir. Ancak yetersiz yapilan acgiklamalar yonetim i¢in bir sey ifade

etmeyecegi gibi etkin bir kontroliin saglanmasini da engeller™*.

Fiili Maliyet, Standart Maliyetten fazla ise sapma "olumsuz" , Fiili Maliyet Standart

Maliyetin altinda ise sapma "olumlu" olarak nitelendirilir.

3 GURSOY, a.g.e. 5.661
P HAFTACI, a.g.e. s.10
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Standart Maliyet Sapmalarinin analizi, ortaya ¢ikan sapmalarin nedenlerine gore
¢Oziimlenmeyi, yani hangi nedenin hangi yonde (olumlu veya olumsuz) ve ne kadarlik

sapmaya yol agtiginin belirlenmesi anlamindadir.

Standart maliyetlerin ana isleri olan maliyet kontroliiniin yiiriitiilebilmesi ve bu sapma
konusunda gerekli kontrol dnlemlerinin alinabilmesi i¢in, s6z konusu sapmanin ne kadarinin
hangi esas iiretim/hizmet yerinde ve hangi gider tiiriinde ortaya ¢ikmis oldugunun bilinmesine

gerek vardir.

Sapma analizinde birinci derecede amag standarttan sapmalart elden geldigince
parcalara bolerek saptamaktir. Sapmalarin parcalara boliinmiis olmasi o sapmalardan (olumlu
veya olumsuz) kimlerin sorumlu oldugunu belirlemeye yardim eder. Sorumlu belirlendikten

sonra da nedenleri arastirilarak diizeltme (olumsuz sapma i¢in) yollar belirlenir®”.

2.12. Turizm Sektorii Ve Biit¢ce Uygulamalar:

2.12.1. Turizm Isletmelerinde Biitcelemenin Onemi

Biitceleme, her sektdrde oldugu kadar turizm sektorii i¢in de son derece onemlidir.
Ancak uygulama da baz1 zorluklarla karsilagiimaktadir. Bu uygulama zorluklar1 yonetimde

biitce bilinci ve biitgeleme araglar olarak iki ana baslikta toplanabilir.

Her iki agidan da biiyiik yollar katedilmis olsa da heniiz istenilen seviyeye geldigini
sOylemek zordur. Bu birazda turizm sektoriiniin geng bir sektor olmasina ve turizm bilincinin
tam anlami ile olusmamasina baglanabilir. Son donemlerde sektoriin alayli yoneticilerden,
okullu yoneticilere ve kadrolara gecis donemine girmesi, biit¢e bilincinin de yayginlasmasina
bliyiik katkida bulunmustur. Bu yeni kadrolar otellerde, havayolu sirketlerinde, seyahat
acentalarinda, tur operatorlerinde, restoran ve rehberlik hizmetleri gibi daha bir ¢ok alanda

turizm sektoriine dahil olmuslardir. Artik Turizm Isletmeciligi béliimleri mezunu ydneticileri

235 BUYUKMIRZA, Kamil Maliyet Ve Yonetim Muhasebesi, Baris Yaymevi, 5. Baski, Ankara 1998, S. 479.
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biitceyi mali zorunluluklardan Gte, yonetim bilincinin dogal bir pargast olarak gérmeleri, esas
gelisimi saglamistir. Son zamanlardaki hem operasyonel sistemlerdeki hemde biitgeleme

araclarindaki gelisim artik bunu desteklemektedir.

Son yillarda turizm sektoriine hizmet eden bilisim sirketleri, sektérde ciddi bir
biitgeleme programi eksikligini goriip ¢oziim liretmeye baslamislar ve ortaya her yil kendini
yenileyen ve gittikce iyilesen yazilimlar ortaya cikmustir. Bu gelisimi otellerde bulunan
Onbliro sistemleri, seyahat acentalarindaki operasyon ve rezervasyon sistemleri, havayolu

sirketlerindeki rezervasyon ve maliyet kontrol sistemleri desteklemistir.

Teknoloji ¢caginin en biiylik gerekliliklerinden biri olan bilgisayar donanimi, dogru
yazilimla desteklendigi zaman ortaya tatmin edici sonuglar ¢ikarmaktadir. Bunun sonucunda
kisa zamanda, esnek, karsilastirilabilir, kolay modifiye edilebilir, senaryo {iretebilir biitce

sistemleri olusmaya baslamistir®®.

2.12.2.Biitce Yapisi ve Biitce Sorumlulugu

Turizm isletmelerindeki biitge yapisi isletmeler arasinda farklilik gosterse de,
muhasebeden gelen, tek diizen muhasebe sistemine uygun mizan rakamlar1 olmalarinin
yaninda, yonetsel analizlere uygun bir yapida olmalidir. Klasik anlayisin disina ¢ikilarak,
isletme yonetimine fiili sonuglarla ve dnceki donemlerle (ay ya da yillik) karsilagtirma yapma
imkam sunmalidir. Ustelik bu yapi, departman ve varsa farkl1 ofisler ve operasyonlar bazinda

da detaylandirilmalidir.

Biitceler, ancak bu sekilde genel miidiir ve muhasebe miidiiriiniin yalniz baslarina
yaptiklari, fazlaca hedef niteligi tasimayan, sonucglarinin kimseyle paylasilmadigi bir yonetim

aract olmaktan cikabilir.

Biitceleme siirecinde, departman miidiirleri ve genel miidiir bir toplantida, 6zet

tablolarda gormek istedikleri biit¢ce kalemlerini ana hatlariyla yapiya dahil ederler ve tablolari

2 INCE, Saruhan, Turizm Gazetesi , Otelcilikte Biitcelemenin Onemi,
http://www.turizmgazetesi.com/articles/article.aspx?id=30488 , 07.08.2006




87

olustururlar. Daha sonra departman veya ofis miidiirleri, her departmanin veya operasyonun
tizerinden tek tek gecerek kar-zarar sonucuna gelecek yapiy1 detayiyla olustururlar. Bu siirec,
ilk basta uzun gibi goriinse de sadece bir kere yapilip daha sonraki yillarda sadece kiigiik
revizyonlarla gilincellenecegi diisiiniiliirse katlanilmasi ve dikkatlice harcanmas1 gereken bir
emektir. Bir kerelik yapilan bu isten sonra gelistirilmis yazilimlar yardimiyla, biit¢eyi degisen
sartlara gére modifiye etmek (asil biit¢eyi koruyarak senaryo liretmek), biit¢eyi, fiili ve gecen
donemki durumu yan yana gorerek sapmalarin hemen 6nlemini almak daha kolaydir. Tabii ki
departman miidiirlerinin ortaya ¢ikardigi bir biitgeye, yine departman midiirlerinin sahip

¢ikmasi da beklenmelidir.

2.12.3. Biitcenin Kontrolii

Biitgenin diizenlenmesinden sonra, faaliyet raporlart olusturma, sapmalar1 ortaya
koyma ve arastirma anlaminda, gerektiginde gerekli birimlere uyar1 yapacak bir operasyonel
analiz ve kontrol uzmanin da varlig1 pek ¢ok yonden faydali olacaktir. Biitge yapisindaki
degisiklikleri zamaninda yazilima uygulamak, hatasiz sonug¢ iiretmek, periyodik faaliyet
raporlarinin hazirlanmasindan sorumlu olacak bu kisginin ayn1 zamanda turizm sektoriine 6zel
deneyimi olmasi da gereklidir. Her ne kadar biit¢e, biitiin sektorlerde yapilsa da turizm

isletmelerinin farkli dinamikleri, sektorii ayr1 bir yere konumlandirmaktadir.

Aylik donemlerde yapilacak departman veya ofis miidiirleri ve genel miidiir katilimli
bu toplantilarda da biitge uzmani, sonuglar1 sunar ve ¢oziim Onerileri getirir. Ayrica biitce
uzmaninin i¢ denetim konularina da vakif olmasi, biitge aylarinin disindaki zamanlarda da

operasyon kalitesine katma deger yaratacak faaliyetlerde bulunmasini saglayacaktir.

Ozetle insan, planlama icgiidiisii ile dogar, her isi, kiigiik biiyiik bakmaksizin, dogal
olarak, farkinda olmadan planlariz. Bunun temelinde yatan sebep akilci bir davranisla az
ugrasla cok is yapmaktir. Ayn1 bu sekilde diisiinerek, turizm gibi rekabetin yliksek oldugu,
global ekonomik ve politik olaylarin etkisinin olumlu ama ¢ogunlukla olumsuz etkilerinin
cabuk hissedildigi bir sektorde amag, ileriyi daha net gérmek, degisen sartlara karsi hazirlikli

olmakgecmiste yapilan hatalardan ders almak ve gelecegi daha iyi planla maktir®’.

TINCE, Saruhan, Turizm Gazetesi Makale, Otelcilikte Biitgelemenin Onemi,

http://www.turizmgazetesi.com/articles/article.aspx?id=30488 , 07.08.2006
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2.13. Seyahat Acentalar1 Ve Tur Operatorlerinde Biitcenin Onemi Ve Temel Bilgiler

2.13.1. Seyahat Acentalar1 Ve Tur Operatorlerinde Biitcenin Onemi

Isletmeler, biitcelerini yaptiklari planlamalara ve isletmenin hedeflerine paralel olarak,
en kiiciik detaylar1 géz onlinde bulundurarak olusturmalidir. Sektérde seyahat acentaciligi ve
tur operatorliigii alaninda faaliyet gosteren isletmeler de is hacimlerine, gelecege yonelik
planlarina, yonetim ve yoneticilerinin bakis agilarina ve yapilarina gore biitceleme

calismalarini takip etmektedirler.

Sektorde s6z sahibi isletmeler muhasebe sistemlerini biitceleme mantigina gore
olusturmakta ve bunu bir yonetim araci olarak kullanmaktadir. Ancak is hacmi olarak daha
kiigiik isletmelerde, uygulamada 6zellikle yonetimlerin bu konuda esnek davranmalar1 ve
sirketlerin kurumsal yapilarin1 tam olarak saglayamamis olmasi nedeniyle zaman zaman
aksakliklar yasanmaktadir. Buna ayrica konusunda uzman kalifiye eleman sikintis1 da

eklenmektedir.

Biitgeler isletme politikalarinin olusturulmasi1 ve bu politikalarin  yonetilmesinde
onemli bir aractir. Gelecek faaliyet donemlerinin sonuglarini1 rakamsal olarak tahmin etmek ve
sonuglar1 aninda karsilastirmak, seyahat acentalari ve tur operatorleri gibi sektor dist
olaylardan ¢ok cabuk etkilenen, gerektiginde ani kararlar almak ve uygulamak zorunda olan,
para akisinin ¢ok hizli oldugu ve satislarin dalgalanma gosterdigi sirketler acisindan ok

Onemlidir.

Bu isletmeler gelecege ait genel planlarina bagl olarak biitgeler olusturmakta ve ciddi
degisiklikler olmasi halinde biitgelerini revize etmektedirler. Ancak c¢ok sik degisiklik
yapilmas1 da biitge disiplinini bozar ve yapilmis olan biit¢enin hazirlanisi konusunda soru

isaretleri ortaya ¢ikarir. Biitce yoneticilerinin bu konuda dikkatli olmasi gerekmektedir.

Yukarida bahsedildigi gibi dis faktorlerden ¢ok cabuk etkilenen turizm sektoriinde,
faaliyet sonuglarinin {ist yonetime dogru zamanlarda dogru sekilde iletilmesi biiyiik 6nem
tasir. Isletmeler ancak bu sekilde ¢cok ge¢ kalmadan dogru kararlar alabilitler. Isletme biitce
sistemi  kesinlikle bu koordinasyonu saglamali, bilgi akisim  dogru zamanda

gerceklestirmelidir. Bu koordinasyon sonucunda ortaya cikan veriler en kisa zamanda
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gerceklesme sonuglari ve biitce raporlart olarak diizenlenmeli ve sonuglarin analizi
yapilmalidir. Bunun sonucuna genel yonetim maliyetleri, operasyonel maliyetlerin durumu,
fiyatlandirma politikasi, ilgili iirlinlerin satisina devam edip etmeme konusunda 6n bilgiler

elde edilir.

Seyahat acenteleri ve tur operatdrleri de diger isletmeler gibi belirlenen faaliyet
doneminin beklenen rakamsal sonuglarini gérmek, nakit akisini tespit etmek, kar/zarar
tahmininde bulunmak, isletme i¢i oto kontrolii saglayarak gelir-gider sinirlarini netlestirmek
icin biit¢e diizenlerler. Aksi takdirde bu, bir insanin karanlikta 15181 olmadan ve gidecegi yeri
bilmeden ylirlimesine benzer, boyle bir durumda kisi ne gitmekte oldugu yolun neresinde
durdugunu nede hangi hedefe dogru ilerledigini gérebilir. Bu durum isletmeler i¢inde aynidir.

Bu sekilde faaliyetlerini siirdiirmekte olan isletmeler her an ani siirprizlerle karsilasabilir.

Biitceler isletmelerin biiyiikliiklerine, beklentilerine, biitce formatlarina ve bu
konudaki uzmanliklarina gore birka¢ hafta, bir veya {li¢c ay gibi cesitli siirelerde tamamlanir,
ancak genel anlamda ¢ok fazla zaman almamakta ve maliyet olusturmamaktadir. Caligsmalara

genelde yogun sezonun bitmesi ile baglanir ve y1l sonu gelmeden onaya sunulur.

Biit¢e caligmalar1 baslamadan once gelecek donemlerde beklenen doviz kurlari, faiz
oranlari, ekonomideki durum, enflasyon oranlari, maliyetlerde beklenen artiglar, toplumsal
olaylar, politik beklentiler, satig yapilacak tilkedeki talep ve moda, mevsimsel etkiler, servis
saglayicilarin sektdre yonelik beklentileri analiz edilir ve biitgeler bu tahminler dikkate

alinarak hazirlanir.

Satis tahminleri yapilirken istatistikler, onceki doneme ait satislarin sonuglari, satis
elemanlar1 ve satig acentalarinin goriigleri, sektorle uzman kisilerin 6ngdriileri belirleyici

olmaktadir.

Her sene basinda, gegmis doneme ait gerceklesme verileri ve oranlar1 dikkate alinarak
1 yillik yeni biitceler olusturulur. Baz1 igletmeler 3 yil veya daha uzun siireleri kapsayan biitce

calismalar1 yapmaktadir. Bu ¢aligmalar her sene basinda tekrar gézden gegirilir

Biitgeleme genellikle muhasebe ve finans departmanlar1 tarafindan, operasyonel
kararlardan sorumlu olan yoneticilerle koordineli olarak, iist yonetimin bilgisi dahilinde

yapilir ve yonetim kurulu veya sirket sahibinin onayma sunulur. Sorumluluk yonetim
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kurulunda veya ofis ve bolge miidiirlerindedir. Ancak son zamanlarda bu alanda faaliyet
gosteren igletmelerin ayri biitge departmanlart olusturduklari ve biitce uzmanlari istihdam

ettikleri goriilmektedir.

Sirketlerin yonetimleri veya patronlart biit¢eyi destekler ve bu ¢alismalar1 yakindan
takip ederek gerceklesme durumlarini, biitce raporlarint kontrol ederler. Bu ileriye yonelik
olarak alinacak kararlarda biiyiik 6nem tasir ve detayli calismalar sonucu gergege en yakin

biitceler olusturulur®®.

2.13.2 Tur Operatorleri Biitceleri Ile lgili Temel Bilgiler

Tur operatorlerine ait biit¢elerin olusturulmasinda, yapilan anlagmalardaki fiyatlardan,
onceki yillara ait kayitlardan, kisisel tecriibelerden, bir takim Ongdrii ve tahminlerden
yararlanilir. Boylece genel isletme biitgelerine ve karsilastirma yapilacak istatistiklere
ulagmak miimkiin olur. Asagida tur operatorlerine ait satislar, giderler, yapilan operasyonlara
ait ylizdeler, operasyonel veri, gelir ve maliyetler, genel yonetim giderleri ve satig&pazarlama

giderleri konularinda agiklamalar yapilmistir.

2.13.2.1. Maliyetler

e Ortalama Geceleme Sayisi: Paket tur alan miisterilerin o donemde yaptiklari
geceleme sayisi ortalamasidir.
Toplam Geceleme sayisi / Gelen paket yolcu sayisi
Ornek: Subat ay1 Berlin paketi ortalama geceleme sayisi
3.208 /267,3 =12 gece
e Ortalama Geceleme Maliyeti: Karsilayici1 acentadan veya otel kontratlarindan yola
cikilarak hesaplanan, o doneme ait konaklama maliyetlerinin ortalamasidir. Bir kisi bir gece

konaklama maliyetidir.

238 Bu boliim, sektordeki yoneticilerin “Bir Yoénetim Aract Olarak Biitceleme” boliimiinii genel olarak “Seyahat

Acentalart ve Tur Operatorleri” agisindan degerlendirmelerinden ve yorumlarindan yola ¢ikilarak derlenmis ve
sektordeki giincel uygulamalar, bu konulara sektoriin bakisi ve olmasi gerekenler degerlendirilmistir. Abidin EROGLU,

Emre SEVINC, Engin UNVEREN, Ibrahim SIVRI, Ismail DEMIR, Saruhan INCE
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Toplam Konaklama Maliyeti / Gelen Paket yolcu sayis1 / Ortalama Geceleme Sayisi
Veya Toplam Konaklama Maliyet / Toplam Geceleme Sayis1

Ornek: Subat ay1 Berlin paketi ortalama geceleme maliyeti

19.246 euro / 267,3 kisi / 12 ortalama geceleme

Veya 19.246 euro / 3208 toplam geceleme = 10 euro

e 1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti: Doneme ait ortalama geceleme maliyeti X

ortalama geceleme sayis1
Ornek: Subat ay1 Berlin paketi 1 kisi toplam konaklama Maliyeti:
6 euro X 12 gece = 72 euro (a)
e Ucak Sayisi1: O donemde kag ugak seferinin yapilacaginin belirlenmesidir.
Ornek: Subat ay1 Berlin-Antalya 2 ucak seferi

e 1 Ucak Kkapasitesi: Kiralanmis olan charter ucaklarinin kapasitesidir. Havayolu
isletmelerine, ucak tiplerine gore degisir. Bazen tur operatorleri tam ugak yerine ucaklardan
koltuk kiralama yoluna da gidebilirler.

Ornek: Subat ay1 Berlin ucagi kapasitesi 165 koltuk
e 1 Ucak Fiyati: 1 ucagin destinasyona gidisi ve doniisii icin havayolu isletmesine
Odenen bedeldir.
Ornek: Subat ayr Berlin ucak fiyati 27.650 euro
e 1 Satilan Koltuk Maliyeti:
Toplam Ugak Maliyet / Satilan Koltuk:
Ornek:(2 ugak X 27.650 euro) / 307 koltuk( %93 doluluk hedefine gére) = 180 euro(b)

e 1 Kisi Transfer Maliyeti: Sezon 0ncesinde tur operatorii ile acenta arasinda yapilan

anlagsmada belirlenen, bir miisterinin havaalani — otel — havaalani transferi fiyatidir.
Ornek: 1 Kisi Transfer Maliyeti: Subat ay1 Berlin paketi transfer maliyeti 10 euro (c)

e 1 Kisi Handling Maliyeti: Sezon Oncesinde operatdre ile acenta arasinda yapilan
anlagsmada belirlenen, bir miisterinin karsilanmasi ve yerel hizmetler i¢in acentaya 6denen
ticrettir.

e Acenta komisyonu: Operatorlerin, satis acentalarina sattiklar1 paket tur lizerinden
verdikleri satis komisyonlaridir.

Ornek: Subat ay1 Berlin paket acenta satis komisyonu %7 (d)

e 1 Kisi Sigorta Maliyeti: Operatorlerin tatildeki miisterileri i¢in sigorta isletmelerine

geceleme tizerinden 6dedikleri {icretlerdir.

Ornek: Nisan ay1 Ukrayna paketi bir kisi bir gece sigorta maliyeti 0,37 euro
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¢ 1 Kisi Havaalam Vergisi: Operatorlerin seyahate ¢ikan miisterilerinin havaalanindan
cikislart i¢in 6dedikleri vergi masrafidir. Bu masraflar havayolu isletmesi tarafindan 6denir.
Daha sonra havayolu isletmesi bu masrafi operatore fatura eder.

Ornek: Subat ay1 Berlin paketi havaalani vergisi 26 euro (e)

Maliyetler netlestikten sonra donemlere gore satis fiyatlar1 belirlenir. I¢inde bulunulan

sezona ve genel duruma gore kar orani olusturulur. Bu fiyatlar satis acentalarina gonderilir.

2.13.2.2.Yiizdeler

e Paket Yolcu Yiizdesi: O donemdeki koltuk kapasitesinin yilizde kaginin paketli
misteriler tarafindan doldurulacaginin tahmin edilmesidir.
Ornek: Subat ay1 Berlin paket yolcu yiizdesi %81
e Bilet Satis Yiizdesi: Koltuk kapasitesinin ylizde kagimnin sadece ucak bileti alan
misteriler tarafindan doldurulacaginin tahmin edilmesidir.

Ornek: Subat ay1 Berlin bilet yolcu yiizdesi %12

2.13.2.3.Satislar

e Paket Satis Fiyati: Paket maliyetlerinin iizerine, paketten elde edilmesi beklenen
kazancin eklenmesi ile olusan satig fiyatidir.

Uygulanan Paket Satis Fiyati : 355,00 euro

Belirlenen Paket Satis Fiyati : 353 euro
Berlin-Antalya Paket Kar Hedef : 40 euro
Berlin-Antalya Paket Maliyeti : 313 euro
Konaklama Maliyeti : 72 euro (a)
Koltuk Maliyeti : 180 euro (b)
Transfer Maliyeti : 10 euro (¢)
Satis Komisyonu : 25 euro (d)
Havaalan1 Vergisi : 26 euro (e)

Kuskusuz operatoriin elinde tek iirlin ve sabit siireye gore tek bir paket yoktur. Paket
tur alacak miisteri katalogdaki konaklama tesislerinden istedigini secer, her miisterinin
kendisine gore gidis, doniis ve kalis zamani vardir. Bunlardan yola ¢ikilarak satis acentasinin

temsilcisi ve tavsiyeleri ile en uygun tatil planlanir, programa alinir ve satig gerceklesir.
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Bu oOrnekteki konaklama maliyeti, o donemde paket tur alan biitiin miisterilerin
tercihleri dogrultusunda, bir miisteri basina bir paket turda ortaya c¢ikmast beklenen
konaklama maliyeti tahmindir. Bu rakamlar daha 6ncede belirttigimiz gibi onceki donem
verilerinin dikkate alinmasi, destinasyondan gelen fiyatlarin analiz edilmesi ve beklentiler

sonucu ortaya ¢ikar.

e Bilet Satis Fiyat1: Satilmasi beklenen koltuk sayisina gore hesaplanan koltuk maliyeti

lizerine, tur operatorii kendi kar marjin1 koyarak satis fiyatini olusturur.

Ornek: Subat ay, Ucak Maliyeti / Toplam Koltuk
27.650 euro / 165 koltuk = 168 euro
Bilet Satis fiyat1 220 euro olarak % 24 karla belirlenmistir.

Operatorler bu satig fiyatlarin1 belirlerken, biletlerin bagka acentalar tarafindan
satilmast durumunu goz Oniine alirlar ve verecekleri satis komisyonlarima gore fiyat
belirlerler. Bulunan fiyatlar gidis-gelis (¢ift yon) biletler i¢in gegerlidir. Tek yon fiyatlar icin

genellikle %50 si veya %50 den biraz fazla bir satig rakami belirlenir.

2.13.2.4.0perasyonel Veriler

o Koltuk Kapasitesi: Ucak Sayis1 X Ucak Kapasitesi
Ornek: Subat ay1 Berlin 2 ucak X 165 koltuk = Toplam 330 koltuk
e Paket Yolcu Sayisi: Koltuk Kapasitesi X Paket Yiizdesi
Ornek: 330 koltuk X %81 = Toplam 267,30 paket yolcu
¢ Bilet Yolcu Sayisi: Koltuk Kapasitesi X Bilet Yolcu Yiizdesi
Ornek: 330 koltuk X %12 = Toplam 39,60 bilet yolcu
e Toplam Satilan Koltuk: Paket Yolcu + Bilet yolcu
Ornek: 267,30 + 39,60 = T oplam 306,90 koltuk satist
e Toplam Doluluk Yiizdesi: Toplam Satilan Koltuk / Toplam Kapasite
Ornek: 306,90 /330 = % 93
¢ Bos Koltuk: Toplam Kapasite - Toplam Satilan Koltuk
Ornek: 330 — 306,90 = 23,11
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2.13.2.5.0perasyonel Gelirler

e Paket Gelirleri: Paket Yolcu Sayis1 X Paket Satig Fiyati
Ornek: 267,30 X 355 euro = 94.892 euro

¢ Bilet Gelirleri: Bilet Yolcu Sayis1 X Bilet Satig Fiyati
Ornek: 39,60 X 220 euro = 8,712 euro

2.13.2.6.0perasyonel Giderler

Ucak Maliyetleri: Ugak Sayis1 X Ugak Fiyati
Ornek: 2 X 27.650 euro = 55.300 euro

Konaklama Maliyetleri: Paket Yolcu Sayis1 X 1 Kisi Konaklama Maliyeti
Ornek: 267,30 X 72 euro = 19.246 euro

Transfer Maliyetleri: Paket Yolcu X 1 Kisi Transfer Maliyeti
Ornek: 267,30 X 10 euro = 2.673 euro

Havaalam Vergisi: Paket Yolcu X 1 Kisi Havaalan1 Vergisi
Ornek: 267,30 X 26 euro = 6.950 euro

Satis Acentalar1 Komisyonlar: Paket Satis Geliri X Satis Komisyon Orani
Ornek: 94.892 euor X %7 = 6.642 euro

Bilet Satis Komisyonlari: Acentalarin Sattiklar1 Bilet Sayis1 X Verilen Komisyon
Ornek: (39,60 bilet satisimin % 20'si satis acentalar: tarafindan gerceklestirilir diye
bir on goriide bulunulursa)

7,92 bilet X 22 euro ( 220 euro iizerinden % 10 bilet satis komisyonu)= 174,24 euro

2.13.2.7.Genel Yonetim Giderleri

Bir tur operatoriinde genel yonetim giderleri isletmenin biiyiikligiine bagh olarak

asagidaki kalemler etrafinda olusturulur.

e Personel Maas-Sigorta: Personel Sayis1, Maaslar, Personel Sigorta-Vergi
e Vergi-Sigorta-Resmi vb. Giderler: Vergiler, Avukat Giderleri, Danismanlik Gideri,
Banka Masraflari, Arag Sigorta Giderleri
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e Ofis Giderleri: Kira Giderleri, Telefon&Fax&Haberlesme Giderleri,Temsil Agirlama
Giderleri,Seyahat Giderleri, Noter Giderleri,Yakit Gideri,Temizlik Gideri, Otopark
Gideri, Taksi Giderleri, Oto Kira Giderleri, Nakliye Giderleri, Kirtasiye Masraflari, Abone-
Aidat Giderleri, Mutfak Giderleri, Kitap-Gazete, Dergi Giderleri, Terciime Giderleri, Ofis
Bakim Giderleri, Bilgisayar Sistemleri, Internet Giderleri, Havaalan1 Giderleri , Ara¢ Bakim

Giderleri,Posta-Kargo Giderleri,Diger Giderler

2.13.2.8.Satis & Pazarlama Giderleri

Bir tur operatoriinde satis pazarlama giderleri asagidaki basliklarda toplanabilir

e Reklam -ilan Giderleri: Sezon dncesinde ve sezonun devaminda gazete, dergi, cesitli
yayin organlari, billboardlar vb tanitim faaliyetleri i¢in yapilan giderlerdir.

e Fuar - Sergi Giderleri: Genellikle sezon Oncesi yapilmakta olan turizm fuarlarina
katilim bedelleri, stand ticretleri vb giderlerdir.

e Brosiir ve Katalog Giderleri: Operatorlerin satis acentalarina gondermek igin
bastirdigi, igerisinde iirtin ve fiyat bilgileri olan kataloglarin iiretimi ve ulastirilmasi igin
yapilan giderlerdir.

e Pazarlama&Acenta Ziyaretleri: Satis&Pazarlama departmanindaki pazarlama
sorumlularinin satisg acenta ziyaret ve tanitim faaliyetleri sirasinda yapmis oldugu konaklama,
ulasim, haberlesme vb giderlerdir.

e Promosyon Giderleri: Satis acentalarina, miisterilere, ¢evredeki kuruluslara yapilan

tanitim amagli faaliyetlerin ve tirlinlerin giderleridir.

2.13.2. Seyahat Acentalar Biitceleri Ile Tlgili Temel Bilgiler

Seyahat acentalar1 biitgelerin olusturulmasinda, oncelikle caligilmakta olan tur
operatorlerinden gelen verilerden, Onceki yillara ait biitge raporlarindan, {ilkedeki genel
durumla ilgili 6ngdriilerden yararlanilir. Seyahat acentalarinin, tur operatdrleri ile ¢ok iyi bir

koordinasyon saglamasi ve yurtdisindaki satiglarin durumunu takip etmesi gerekmektedir.
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Bu sekilde genel isletme biitceleri hazirlanir ve takip edilir. Elde edilen istatistiklere
gore karsilastirmalar yapilir. Asagida seyahat acentas: biitgelerine iligkin operasyonel veriler,

gelir ve giderler, genel yonetim giderleri gibi konularda agiklamalar yapilmistir.

2.13.2.1 Operasyonel Veriler

e Paket Yolcu Sayisi: O donemde beklenen paket tur almis yolcularin sayisidir.Bu
bilgi tur operatdrlerinden elde edilir. Onceki donem verileri de dikkate almir. Ayrica acenta
kendini saglama almak, olas1 diisiislerden etkilenmemek icin, olas1 paket yolcu sayisinin
altinda bir biitgelemeye gidebilir. Ancak tersi bir durumda, yani beklenenden yogun gegen bir
sezonda ise sapmalar fazla olacak, ayrica gerekli hazirliklar yapilmadig i¢in bazi aksakliklar
yaganabilecektir.

Ornek: Subat ayr Almanya’dan beklenen 267,30 yolcu

¢ Geceleme Satis Fiyat Ortalamasi: O donemde beklenen yolcu sayisi i¢in planlanan
satis fiyat1 ortalamasidir.

Ornek: Subat ayr Almanya konaklama satis fiyat ortalamasi 6 eur

e Ortalama Geceleme Sayisi: O donem i¢in, ilgili pazar miisterisinin paket i¢indeki
ortalama geceleme sayisidir.

Ornek: Subat ay1 Almanya paketi ortalama geceleme sayisi: 12 geceleme

e Transfer Satig Fiyati: Seyahat acentasinin, tur operatdriine, paket miisterilerin
havaalan1 — otel— havaalani transferleri i¢in uyguladig: fiyattir

Ornek: Alman pazart icin 10 euro, Ukrayna pazart icin 9 euro

e Tur Satis Fiyati: Acentanin gelen miisterilere yaptig1 giinliik tur satiglarinin, sezonluk

satis fiyat1 ortalamasidir.
Toplam Tur Satig Ciro / Gelen Paket Yolcu
Ornek: Alman pazari kisi basi ort. 15 euro, Ukrayna Pazart kigi bast ort. 30 euro
e Shop Komisyonlari: Acentanin gelen miisterilere yaptig1 shopping (alis, veris)
turlarinin, sezonluk kisi bast komisyon getirisidir.
Toplam Acenta Shop Komisyonu / Gelen Pax
Ornek: Alman pazar kisi basi ort. 1 euro, Ukrayna Pazar kisi basi ort.5 euro
e Bilet Satis Adedi: Acentanin o donemde satmay1 planladigi ucak bileti sayisidir.
Ornek: Subat aytr 39,6 bilet
e Bilet Satis Fiyatlari: O doneme ait bilet satig fiyatlaridir. Acentalar bu fiyatlar

tizerinden anlagmalara bagli olarak satis komisyonu alirlar.
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Ornek: Subat ay1 Almanya cift yon 220 euro

e Geceleme Als Fiyat Ortalamasi: O donemde beklenen yolcu sayisi i¢in planlanan
alis fiyat1 ortalamasidir. Otel ,apart anlagsmalarina gore hesaplanir.

Ornek: Subat ay1 Almanya konaklama alis fivat ort: 6 eur Mart ayi:8 euro

e Transfer Maliyet Fiyati: Seyahat acentasinin, havaalani — otel — havaalam
transferleri i¢in tasimacilara 6dedigi bedellerin kisi bas1 ortalamasidir.

Toplam Transfer Harcamalar1 / Gelen Paket Yolcu Sayisi
Ornek: Alman pazari icin transfer malivet kisi basi 5 euro, Ukrayna pazari igin
transfer maliyet kigi bast 6 euro

e Tur Maliyet Fiyati: Acentanin gelen miisterilere yaptig1 giinliik tur satiglarinin, kisi
bast maliyet ortalamasidir. Tur isletmesi anlasmalar1 buna gore yapilir.

Toplam Tur Maliyetleri / Toplam Tur Satis cirosu
Ornek: Tur maliyetlerinin 2006 ’da sats fivatlarimin %60 1 olmasi beklenmektedir.

e Rehber Sayisi: Acentanin gelen miisterilere verdigi rehberlik hizmeti maliyetinin
hesaplanmas1 agisindan ¢ok onemlidir. Ucak programi, bir rehberin ka¢ miisteriye hizmet
verecegi gibi kriterler dikkate alinir

Yolcu sayis1 / 1 rehberin hizmet verdigi miisteri sayisi
Ornek: Subat ayr Almanya operasyonu 2 ucakta 267,30 paket yolcu beklenmekte.
4 rehber yeterli olacaktir, gibi bir planlama yapilabilir.

2.13.2.2 Operasyonel Gelirler

o Konaklama Gelirleri: Paket Yolcu Sayis1 X Geceleme Fiyat Ort. X Geceleme Sayisi
Ornek: 267,30 X 6 euro X 12 geceleme = 19.246 euro

Transfer Gelirleri: Paket Yolcu Sayis1 X Transfer Satig Fiyati
Ornek: 267,30 X 10 euro = 2673 euro

Tur Gelirleri: Paket Yolcu Sayis1 X Tur Satis Fiyati
Ornek: 267,30 X 15 euro = 4.010 euro

Shop Gelirleri: Paket Yolcu Sayis1t X Shop Komisyon Gelir Ortalamasi
Ornek: 267,30 X 1 euro = 2673 euro

Bilet Satis Komisyon Gelirleri: Bilet Satis Adedi X (Bilet Satis Fiyati X Kom.
Yiizdesi)
Ornek: 7,92 X (220X %10) = 87 euro
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e Katalog Katki Gelirleri: Acentalarin calistiklar1 restaurant, cafe ,bar, disco, tur
isletmeleri, hastane, doktorlar, emlak isletmeleri vb isletmelerden, gelen miisterilere dagitilan
kataloga girmek i¢in aldiklar reklam iicretleridir.

Ornek: 2006 yili Almanya katalogu icin toplam reklam gelirleri 90.000 euro’dur

e Diger Faaliyet Gelirleri: Kongre, Seminer, Hac gibi acentanin diger faaliyetlerine
ait gelirlerdir.

Ornek: 2006 yili Ekimde Almanya’dan kongre grubu gelecektir. Bu faaliyetten 45.000
euro gelir beklenmektedir.

¢ Konaklama Kick-Back Gelirleri: Otel Maliyeti X Alinan kick-back ytlizdesi

Ornek: Nisan Ukrayna, 92.988 euro X % 2,5 = 2.325 euro

2.13.2.3. Operasyonel Giderler

e Konaklama Giderleri: Paket Yolcu Sayis1 X Geceleme Alisg Fiyat Ort. X Geceleme
Sayisi
Ornek: 267,30 X 6 euro X 12 geceleme = 19.266 euro
e Transfer Giderleri: Paket Yolcu Sayis1 X Transfer Maliyeti
Ornek: 267,30 X 5 euro = 1337 euro
e Tur Giderleri: Paket Yolcu Sayis1 X Tur Maliyeti
Ornek: 267,30 X (15 euro X %60) = 2.406 euro
e Katalog Giderleri: Katalog basimi i¢in beklenen harcamalarin toplamidir.
Ornek: 2006 yili Almanya katalogu icin toplam giderler 15.000 euro’dur
e Diger Faaliyet Giderleri: Kongre, Seminer, Hac gibi acentanin diger faaliyetlerine
ait giderlerdir.
Ornek: 2006 yili Ekimde Almanya’dan kongre grubu gelecektir. Bu faaliyetin maliyeti
27.000 euro olarak beklenmektedir.
e Konaklama Kick-Back Giderleri: Otel Satis Cirosu X Verilen kick-back yilizdesi
Ornek: Nisan Ukrayna, 97.637 euro X % 1,5 = 1.465 euro
e Rehber Giderleri: Rehberlere ait maas, konaklama, tiniforma vb giderlerdir.
(Rehber Sayis1 X Maas )+ o doneme ait diger giderler
Ornek:  Subat ayi Almanya, (4 rehber X 550 euro aylik maas)+12.500

eur(lojman+iiniforma) = 14.700 euro
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2.13.2.4.Genel Yonetim Giderleri

Bir seyahat acentasinda genel yonetim giderleri isletmenin biiyiikliigiine bagl olarak

asagidaki kalemler etrafinda olusturulabilir.

e Personel Maas-Sigorta: Personel Sayisi, Maaglar, Personel Sigorta-Vergi

e Vergi-Sigorta-Resmi vb. Giderler: Vergiler, Avukat Giderleri, Danismanlik Gideri,
Banka Masraflari, Ara¢ Sigorta Giderleri

e Ofis Giderleri: Kira Giderleri, Telefon&Fax&Haberlesme Giderleri,Temsil Agirlama
Giderleri,Seyahat Giderleri, Noter Giderleri,Yakit Gideri,Temizlik Gideri, Otopark
Gideri, Taksi Giderleri, Oto Kira Giderleri, Nakliye Giderleri, Kirtasiye Masraflari, Abone-
Aidat Giderleri, Mutfak Giderleri, Kitap-Gazete, Dergi Giderleri,Terciime Giderleri, Ofis
Bakim Giderleri, Bilgisayar Sistemleri, Internet Giderleri, Havaalan1 Giderleri , Ara¢ Bakim

Giderleri,Posta-Kargo Giderleri,Diger Giderler
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UCUNCBOLUM
SEYAHAT ACENTALARI VE TUR OPERATORLERINE YONELIK
BUTCE UYGULAMALARI

3.1. Uygulamanin Amaci

Uygulamanin amaci, genel biitceleme yontemlerinin seyahat acentalarina ve tur
operatorlerine uygulanabilirligini géstermek, bu isletmeler hakkinda bilgi vermek, biitceleme

yontemlerini ve isleyislerini rakamsal olarak agiklamaktir.

Uygulamada bu isletmelerin operasyonel planlarini nelere gore olusturduklari,

biit¢elerini olustururken hangi temel verileri kullandiklarina deginilmistir.

Acentalarin ve operatdrlerin yakin iliskileri goze alinarak uygulama bir biitiin halinde
diistiniilmiis aradaki baglantilar ortaya konmaya calisilmistir. Ayrica hem Avrupa hem de
Rusya pazarinda iki farkli tur operatorii ele alinarak, bu pazarlardaki bir takim farkliliklar ve

benzerlikler ele alinarak karsilastirmalar yapilmistir.

Antalya’daki karsilayici seyahat acentas1 da bu alanda faaliyet gosteren isletmelerin

genel isleyisini ortaya koymaktadir.

Bunun yaninda biitgelemenin karar almada yoneticilerine nasil yol gosterdigi ortaya

konmus ve alinin bazi kararlar sonucu biit¢enin ne sekilde revize edildigi gosterilmistir.

Uygulamanin son béliimiinde ise hazirlanan ve daha sonradan revize edilen biitgenin,
fiili sonuglar1 ortaya konularak, biitce-fiili sonu¢ sapmalar1 belirlenmis ve son durum

yorumlarla agiklanmustir.
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3.2. Uygulamanin Smirlamalari

Yapilan uygulama, bu alanlarda ve g¢esitli pazarlarda faaliyet gdsteren birkag
isletmenin biitce tablolarindan, Onceki donem gergeklesme rakamlarindan, sektdrdeki
verilerden, kisisel tecriibelerden, sektdrde gecerli fiyat ve ortalamalardan yola cikilarak,

hedeflenen miisteri sayilarina gore ve 2006 yil1 i¢in hazirlanmistir.

Uygulamada yer alan her 3 ofis, kendi i¢lerinde bagimsiz olarak diisiiniildiigiinde, ayni
alanlarinda o {lilkelerde faaliyet gosteren seyahat isletmelerini yansitmaktadir. Fiyatlar, gelir
ve gider kalemleri, donemsel ozellikler, islem hacimleri, karlilik durumlari, aralarindaki
iliskiler hakkinda bilgiler verilmistir. Isletmelerin gizlilik politikalar1 sebebiyle, calismada
goriilen sekildeki blitce ve gergeklesme tablolarina ulagsmak pek miimkiin degildir, g¢esitli

sebeplerden dolayi isletmeler bu bilgileri paylasmay1 uygun gormezler.

3.3. lisletmenin Tanimlanmasi

Antalya merkezde faaliyet gosteren acenta tek kisi tarafindan 1999 yilinda
kurulmustur. ilk iki yilinda bilet satis, kongre, rent a car gibi daha kiiciik faaliyetler yiiriitmiis
ve yurtdisinda anlagsmis oldugu bazi tur operatorlerine karsilama hizmeti vermistir. 2001 yilt
sonunda isletmeye katilan iki yeni ortak ve banka kredisi yoluyla mali kaynak yaratmis
bliylime hedefleri ortaya koymustur. Kendi tur operatorlerini actiktan sonra sadece bu

operatorlerle ¢calismistir.

[k olarak 2002 yili basinda Almanya Berlin’de kendi tur operatoriinii agmis ve paket
tur diizenleme alaninda faaliyetlerini stirdiirmiistiir, 2004 yil1 sonu itibariye kurulus giderlerini
cikarmig ve 10.734 koltuk kapasitesine ulasmistir. 2005 de 6nceki yila gére %10 kapasite
arttirarak 11.844 koltuga ulagsmistir. 2006 de ise %3 artisla 12.210 koltuk hedeflenmektedir.

Kuzey’de Rusya, Ukrayna ve Baltik pazarinin gelismesini goz oniine alarak 2003 yili
basinda Ukrayna Kiev’de tur operatorii agmis, charter seferlerine baslamistir. 2005 ortasinda

kurulum masraflarint ¢ikarmistir. 2004 yilinda toplamda 9.766 koltugu olan operatoér 2005
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yilinda bu sayiy1 %11 arttirarak 10.838’e ¢ikarmistir. 2006 yilinda ise %8 artigla 11.718
koltuk hedeflemektedir

Bu verilerden yola ¢ikilarak, Antalya’da karsilayici seyahat acentasi, Almanya’da
Berlin’den operasyon yliriiten tur operatorii, Ukrayna’da Kiev merkezli operasyon yiiriiten tur

operatorii sahibi, Tiirk sermayeli isletmenin 2006 yilina ait genel biitcesi olusturulmustur.

3.4. Isletmenin Cevresinin Tanimlanmasi

Sektor genel olarak 2005 yilinda normal bir seyir izlemistir zaman zaman diisiisler
yasamistir. Isletme 2006 yilna girerken Alman pazarinda %3, Ukrayna pazarinda %8 koltuk
artistyla girmistir. Yasanan olumsuzluklar fiyat indirimleri, bilet satiglarina agirlik verme,

diisiik fiyath konaklamalar sayesinde giderilmeye calisilmistir.

Bu olumsuzluklar sebebiyle 2005 de %10 olan Almanya biiyiime hedefi 2006’da % 3,
2005 da % 11 olan Ukrayna biiyiime hedefi 2006’da % 8 olarak belirlenmistir.

Hatirlanacagi gibi 2006 yili turizm sektorii agisindan kotii gegmis, beklenen hedefler
bir¢ok isletme tarafindan tutturulamamistir. Sezon sikintili baglamis, kus gribi, karikatiir krizi,
papaz cinayeti, diinya kupasi, Orhan Pamuk davasi, Onur Air’in Belg¢ika’da yasadiklari,
Tiirkiye-Isvigre maginda yasananlar, bombalama olaylari, Irak savasi gibi sebeplerin iist iiste
gelmesiyle bir tiirli toparlanamamistir. Tiirk turizmini besleyen katalogdan satiglarda ciddi

diistisler yasanm1§t1r259.

Biitiin bunlarin sonucunda 2006 yili Tiirk turizmi agisindan kayip yil olarak kabul
edilmektedir. Uygulamanin son boliimiindeki gergeklesme rakamlarinin beklenen diisiik
olmasi ve isletmenin hedeflerinden sapmasinin ana sebepleri iste bu sebeplerdir. Uygulamada
kotii gegen sezonlarda isletmelerin nasil etkilendigi ve olumsuz olaylarin turizm sektdriine
yansimalar1 rakamsal olarak ortaya konmustur. Isletme acisindan firsatlar, tehditler,

uistiinliikler ve zayifliklar asagidaki gibi agiklanabilir.

> http://iktisat.wordpress.com/2007/02/22/turk-turizm-sektorunde-2006-yili-kaybedildi-2007-icin-neler-
yapilabilir/
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3.4.1. Firsatlar

e Siirekli acik olan bir isletme oldugu i¢in kig donemlerinde de operasyona devam
edebilir. Bu donemlerde Antalya ofis kongre, seminer, kapali grup gibi organizasyonlar
yapabilir. Yurtdis1 ofisler ise Tirkiye disinda baska destinasyonlara paket tur
diizenleyebilir veya paket tur satis1 yapabilir.

e Faaliyet alanlarinda belli bir ge¢mise sahiptir. Sistem ve altyapisi genel olarak

oturdugu i¢in biiyiimeye agiktir.

3.4.2. Tehditler

e Yurtdisinda ve iginde ayn1 alanda faaliyet gdsteren isletmelerin sayisinin artmistir.
e Bu alanda yeni faaliyet gostermeye baslamis isletmelerin fiyatlar1 diigiirmeleri ve
rekabetin artmasi.

e Turizmin dis etkenlerden kolay etkilenen bir sektordiir.

3.4.3. Ustiinliikler

e Gecmise yonelik borcu olmayan ve piyasada bilinen bir isletmedir.

e Tur operatorleri ve acenta ayni isletmeye bagli oldugu igin, iletisim ve organizasyon
aginin kuvvetli, isletmeler arasi haberlesme gelismistir.

e Isletmede belli bir bilgi birikimi ve tecriibeli bir yonetici kadrosu vardir.

e Tiirk sirketi oldugu ve Tiirkiye’de kendi acentast oldugu i¢in bu destinasyonda bazi

yabanci rakiplerine kars1 avantajhidir.
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3.4.4. Zayiflhiklar

e Sermaye yapist giiclii degildir. Bu yiizden beklenmeyen gii¢lii dalgalanmalarda veya
krizlerde zor durumlara diisebilir.
e Hizli denebilecek bir biiylime trendi gostermis olmasina ragmen kurumsal yapiya

heniiz kavusamamustir.

3.5. Isletme Biitcesinin Olusturulmasi

Isletmeye ait tur operatdrleri ve karsilayici acenta biitgesi ayr1 ayri olusturulur. Her
ofisin kendisine gore gelir-giderleri, sabit masraflar1 ve farkli isleyisi vardir. Acenta
biitcesinin en O6nemli veri kaynaklarindan oldugu igin oncelikle tur operatdrlerine ait
biitgelerin diizenlenmesi uygun olacaktir. Isletme, biitce sistemi olarak esnek biitceleme
yontemini kullanmakta ve 6nemli sektorel dalgalanmalarin oldugu dénemlerde biitgelerini

revize etme yoluna gitmektedir.
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3.5.1. Bir Yillik isletme Biitcesinin Olusturulmasi
3.5.1.1.Ukrayna Ofis Biitcesi

| BUTCE / KIEY | OCAK | SUBAT | MART | NISAN | MAYIS | HAZIRAN |TEMMUZB| AGUSTOS | EVLUL | EKIM | KASIM | ARALIK | TOPLAM
Yiizdeler
* | Paket Yolcu Yiizdesi 82 % 83 % 84 % 80 % 80 % 84 % 80 % 83 %
* | Bilet Satig Yiizdesi 10 % 11 %% 12 04 12 04 12 % 11 % 11 % (LR
Satiglar
* [ Paket Satig Fiyati 415 440 400 558 572 530 415 405 514
Yaklasik Paket Satig Fiyat 422 455 480 557 72 528 412 402
Paket Maliveti 382 410 429 472 482 458 362 372
* | Paket Kar 40 45 a0 85 oo 70 =0 30
+ | Bilet Satig Fiyat 150 160 170 190 100 165 150 140 174
Maliyetler
1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti 180 216 224 264 272 248 176 180 230
* | Ortalama Geceleme Maliyeti 21 24 28 33 34 31 22 20 29,28
* | Ortalama Geceleme Sayist 9,00 0,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 9,00 8,16
* | Ucak Sayis1 5 8 146 18 20 16 1 2 03
* [ 1 Ugak Kapasitesi 126 126 126 126 124 124 126 124 126
+| 1 Ucak Fiyatr 13300 | 13300 14 600 14 600 14 600 14600 | 13300 | 13300 14278
Toplam Ugak Maliyet / Satilan Koltuk 115 112 121 118 118 122 100 11= 118
* | 1 Kisi Transfer Maliyeti 9 9 9 9 9 9 9 9 9
* | Acenta Komisyonu 2,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 2,00 % 9,00 % 9,00 % 2,00 % 9,00 %
* | 1 Kigi Sigorta( Gece hag) 0,37 037 037 0,37 0,37 037 0,37 0,37 0,37
* | 1 Kisi Havaalam Vergisi 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Genel istatistikler
Toplam Ugak Malivet / Toplam Koltuk Sayist 106 106 116 116 116 116 106 106 113
Toplam Geceleme Saysi 4 649 7530 13 548 15 604 17338 13 548 60358 1882 81033

Tablo 3 Kiev Operasyonuna Ait Planlama Verileri




BUTCE / UKRAYNA OCAK|SUBAT |MART | NiSAN | MAYIS | HAZIRAN | TEMMUZ | AGUSTOS | EYLUL | EKIM | KASIM | ARALIK | TOPLAM
TOPLAM GENEL GIiDERLER 24 605 | 32 540 |35 230 |29 43533100 | 36150 39 780 30780 | 36525 |36045| 27205 | 39470 | 409 865
GENEL YONETIM GIDERLERI 21855| 22290 |[22980|24185| 27850 | 30400 34 030 34030 |30775 [30595| 23455 | 36720 | 339165

Personel Maas-Sigorta
Personel Sayis1 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 168
Maaglar 12 400| 12 400 |12 400|12400( 12400 | 12400 12 400 12400 |[12400 |12400| 12400 | 12400 | 148 800
Personel Sigorta-Vergi 3100 | 3100 | 3100 | 3100 | 3100 3 100 3100 3 100 3100 |3100 | 3100 | 3100 37 200
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler
Vergiler £00 550 750 | 1700 | 5400 7 900 11 500 11500 | 8300 | 8200 | 1500 | 15000 72 800
Avukat Giderleri 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 840
Damsgmanhk Gideri 80 30 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 060
Banka Masraflar 200 210 210 230 280 280 280 280 280 280 280 280 3110
Arag Sigorta 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2 400
Ofis Giderleri

Kira Giderleri 1900 | 1900 | 1900 | 1900 | 1900 1 900 1900 1900 1900 | 1900 | 1900 | 1900 22 800
Telefon&Fax&Haberlegme 400 650 300 000 000 000 900 000 000 830 700 700 9 500
Temsil Afgrlama 200 250 300 450 450 450 450 450 450 450 350 200 4 450
Seyahat Giderleri 600 600 600 350 300 300 300 300 300 400 500 550 5 100
Noter Giderleri 25 25 25 3s 35 45 45 45 45 35 35 25 420
Yakat Gideri 280 280 380 380 380 380 380 380 380 380 280 280 4 160
Temizlik Gideri 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
Otopark Gideri 15 30 30 40 40 55 55 55 55 50 35 30 490
Taksi Giderleri 20 25 25 25 25 30 30 30 30 25 25 20 310
Oto Kira Giderleri 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4 800
Naklive Giderleri 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120
Kirtasiye Masraflan 250 300 350 400 400 400 400 400 400 350 300 250 4200
Abone-Aidat Giderleri 70 70 100 100 100 100 100 100 100 100 70 70 1 080
Mutfak Giderleri 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540
Kitap-Gazete,Dergi Giderleri 15 15 15 25 25 45 45 45 45 35 35 35 380
Terciime Giderleri 20 25 25 25 30 30 35 35 30 30 15 15 315
Ofis Bakim Giderleri 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Bilgisayar Sistemleri 450 450 530 550 650 650 650 650 600 530 500 450 6 700
Internet Giderleri 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 3 840
Havaalam Giderleri 15 15 15 150 15 15 15 15 15 15 15 15 315
Arac Balam Giderleri 50 50 50 s0 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Posta-Kargo Giderleri 15 15 25 25 40 40 65 65 65 65 35 20 475
Diger Giderler 1s0 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1 300
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI | 2750 | 10250 [ 12250 | 5250 | 5250 5750 5750 £7s0 £750 | 5450 | 3750 2750 70700
Reklam-ilan Giderleri 1000 | 2000 | 3500 | 3500 | 3500 4000 4000 4000 4000 | 3700 | 2000 1000 36200
Fuar - Sergi Giderleri 3500 3300
Brogiir Katalog Giderleri 3000 | 7000 10000
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1100 | 1100 | 1100 | 1100 | 1100 1100 1100 1100 1100 | 1100 | 1100 1100 13200
Promosyon Giderleri 450 450 450 650 650 650 450 650 650 450 650 650 7800

Tablo 4 Ukrayna Ofis Genel Yonetim ve Satis&Pazarlama Giderleri
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e Tablo 3 Kiev Operasyonuna Ait Planlama Verileri

Isletme nisan ay1 baslangicli ve kasim ay1 bitisli toplam 93 ugaklik Kiev — Antalya
operasyonu planlamistir. Charter ugak kapasitesi 126 koltuktur. 1 kisi paket satis fiyat1 genel
ortalamas1 514 euro olarak hedeflenmistir.1 bilet satis ortalama fiyat1 174 euro’dur. En

yiiksek sezon 20 ugakla agustos ayidir.

1 kisinin paket igerisindeki konaklama maliyeti 239 euro, transfer maliyeti 9 euro,
ucak koltuk maliyeti (satilan koltuga gore) 118 euro, gece basina 1 kisi sigorta maliyeti 0,37
euro, acenta komisyonu satis rakami ilizerinden %9, havalimani yurtdisi ¢ikis vergisi 28

euro’dur.

Isletme aylara gore paketin igerisindeki maliyetlerin iizerine belirli bir hedef kar koyar
boylece o kara ulasmak i¢in basarilmasi gereken minimum satis fiyatin1 bulur. Pazarin
durumuna gdre bu minimum satig fiyatinin iizerindeki veya altindaki satis fiyatlarini piyasaya

ilan eder ve satisa agar.

Aylara gore satis yiizde tahminleri ve ugak sayilari tablodaki gibidir. Ornegin haziran
aymda toplam 16 ucaklik kapasitesinin % 84 iinii paket tur olarak, % 12 sini sadece ucak

bileti olarak satarak toplam % 96 doluluk ile u¢acagini 6ngérmiistiir.

Planlama tablolarindan solunda (*) isareti olan satirlar, isletmenin 6ngorii, tahmin,
yaptiklar1 anlagsmalardan gelen bilgiler ve 6nceki donemlere ait verilerinden olusur. Biitgenin
temeli bu rakam ve oranlara baglidir. Bu tahminlerin dogrulugu biitge sisteminin saglikli

isleyebilmesi i¢in ¢ok dnemlidir.

e Tablo 4 Ukrayna Ofis Genel Yonetim ve Satis&Pazarlama Giderleri
Genel Yonetim ve Satis&Pazarlama Giderleri biitgesi isletmenin bu alanlardaki
harcama limitlerini belirlemeye yardimci olur. Genel Yonetim Giderleri, Personel Maag-

Sigorta, Vergi-Sigorta-Yerel Resmi Giderler ve Ofis Giderleri olarak gruplandirilabilir.

Isletme personel sayisim 14 olarak belirlemistir. Vergiler genel olarak yerel kdv ve
yilsonu kurumsal vergilerden olugmaktadir. Ofis giderleri ilgili ofisin giinliik ¢aligmasi ile
ilgili kira, elektrik, temizlik, yakit, kirtasiye, bilgisayar, telefon, iletisim, posta gibi
giderlerdir.



108

Reklam-ilan giderleri satiglar1 arttirmak igin yapilan tanitim faaliyetlerini, fuar-sergi
giderleri iilkede yapilan turizm fuarlarina katilim bedellerini, brosiir-katalog giderleri tur
operatoriiniin  hazirlamis oldugu katalogun hazirlanmasi, basimi ve dagitimi ile ilgili
masraflari, pazarlama&acenta ziyaretleri giderleri satis acentalar1 i¢in yapilan ziyaretlere ait
giderleri, promosyon giderleri isletmenin tanitim amaciyla yaptirdifi promosyon

tirtinlerine(sapka, anahtarlik, semsiye vs.) ait giderleri igerir.
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BUTCE / KIEV OCAK B|SUBAT B|MART B| NISANB | MAYIS B |HAZIRAN B| TEMMUZ B| AGUSTOS B| EYLUL B | EKIM B | KASIM B|ARALIK B|TOPLAM B
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 630 1 008 2016 2 268 2520 2016 1 008 252 11 718 100,00 %
Paket Yolcu Sayisi 516,6 836,6 1693,4 1050,5 21672 16034 866,9 2002 00934 85%
Bilet Satis 63,0 1109 241,92 2712 3024 2218 1109 227 1346 I1%
Toplam Satilan Koltuk 5706 0475 19354 221246 24696 19152 9778 2318 11 280 96 %
Toplam Doluluk Yiizdesi 92 % 04 % 0§ % 08 % 98 % 95 o 95 0 92 % 96 %
Bog Koltuk 50,40 60,48 80,64 45,36 50,40 100,80 30,24 20,16 438 4%
OPERASYONEL GELIRLER 230470 | 404402 | 874 705 1145228 | 1302080 038313 | 377013 | 88261 0 5362 282 |100,00 %
Paket Gelirleri 219555 | 384854 | 820786 1088368 | 1239638 807523 | 359755 | 84710 5104189 | 95%
Bilet Satis Gelirleri 0450 17 741 41126 51 710 57 456 36 500 16 632 3178 233 881 4%
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 1465 1807 3703 5149 5805 4 200 1526 376 24 211 7%
Diger Gelirler
OPERASYONEL MALIYETLER 700 1000 1200 | 206621 | 357748 | 758304 95 855 1082 996 803752 | 327222 | 81172 500 4378069 | 8538 %
Ugak Maliyetleri 06 500 106 400 233 600 262 800 292 000 233 600 106 400 20 600 1327900 29 %
Konaklama Maliyetleri 07637 | 180714 | 379331 514927 589 478 419973 | 152571 | 37649 2372280 | 52%
Transfer Maliyetleri 4 649 7530 15 241 17554 19 505 15 241 7802 1882 80 405 2%
Havaalam Vergisi 14 463 23 426 47416 54 613 &0 682 47416 24273 5856 278 148 6%
Sigorta Maliyetleri 1720 2 786 5013 5773 60415 5013 2 566 697 20 082
Sahs Acentalan Komisyonlan 19 760 34 637 74 681 97053 111 567 80 777 32378 7624 450 377 10 %
Bilet Satis Komisyonlan 189 335 823 1034 1149 732 333 i 4678 0%
Miisteri fadeleri 700 1000 1200 1700 1900 2200 2200 2200 1000 900 800 500 16 300 1%
Rehber Maliyetleri 0 %
Diger Giderler 0
OPERASYONEL KAR / ZARAR 2 116 402 219 99 . 784 213
TOPLAM GENEL GIDERLER 24605 | 32540 | 35230 | 20435 33 100 36 150 30 780 30 780 36 525 36045 | 27208 30470 400 865
GENEL YONETIM GIDERLERI 21855 | 22200 | 22980 | 24188 27850 30 400 34 030 34030 30 775 30505 | 23458 36 720 339165 | 82,75 %
Maaslar&Personel Sigorta 15500 | 15500 | 15500 | 15500 15 500 15 500 15 500 15 500 15 500 15500 | 15500 15 500 186 000 | 54,84 %
Vergi-Sigorta-Resmi Giderler 1050 1110 1310 2300 6030 £330 12 130 12 130 §930 8330 2130 15 630 80110 23,62 %
Ofis Ciderleri 5303 5680 | 6170 63853 6320 6370 & 400 6400 63453 6263 5823 5500 73 055 21,54 %
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 2750 10 250 12 250 51250 51250 5750 5750 5 750 5 750 5450 3730 2 750 70 700 17,25 %
Reklam-{lan Giderleri 1 000 2000 | 3500 3500 3500 4000 4 000 4000 4000 3700 2000 1 000 36 200 50,20%
Fuar - Sergi Giderleri 1] 3500 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 1] 3 500 4,95 %
Brogiir Katalog Giderleri 1] 3000 7000 0 0 1] 1] 0 0 0 0 1] 10 000 4,14 %
Pazarlama&Acenta Ziyaretleri 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 13 200 18,67 %
Promosyon Giderleri 650 630 630 630 630 650 650 630 630 630 630 650 7 800 11,03 %
NET KAR / ZARAR 25305 33 54 36 4 5 5 3 555 252 148 502 180 213 08 036

Tablo 5 Ukrayna Ofis Biitcesi
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e Tablo 5 Ukrayna Ofis Biitgesi

Isletme 93 ugaklik bu operasyonunda toplam 11.718 koltugu satmaya calisacaktir.
Sezonda bu koltuklarin %85 ini (9934 koltuk) paket tur miisterilerine, % 11 ini (1346 koltuk)
sadece bilet olarak satmay1 ve toplam %96 (11.280 koltuk) doluluk ve %4 liik (438 koltuk)
bos koltukla ugmay1 planlamstir.

Planlama tablosundaki aylik paket tur satis fiyatinin ilgili aya ait paket tur miisteri
sayisi ile carpilmasi ile paket tur satis geliri bulunur. Tiim yil i¢in 6ngoriilen paket tur satig
geliri 5.104.189 euro’dur. Bilet satin alan miisteri sayisi ile bilet fiyat1 carpilarak bilet satis
gelirine ulagilir. Bu da tiim yil i¢in 233.881 eurodir.

Ukrayna ofis otellerden alinan kick back gelirlerini Antalya ofis ile paylasir. Bu

toplam konaklama maliyetlerinin %1,5 1 olarak biitcelenmistir.

Ucak maliyetleri aylik ucak sayisinin, ugak fiyati ile ¢agrilmasi ile bulunur. Toplamda
1.327.900 euro ugak maliyeti biitcelenmistir. Bu operasyonel giderler icinde %29luk bir orana
karsilik gelir. Konaklama maliyetide o donemdeki 1 miisterinin konaklama maliyeti (1
misteri konaklama maliyeti=ortalama geceleme sayis1 X ortalama geceleme maliyeti) ile
paket yolcu sayisinin ¢arpilmasi ile bulunur. Konaklama maliyeti tiim yil i¢in 2.372.380 eur

olarak biitcelenmistir, bu %52 lik oranla paket i¢indeki en biiyiik maliyet unsurudur.

Transfer maliyeti, paket tur miisteri sayisi ile acentaya odenecek 1 kisi transfer
maliyeti tutarinin(9 euro) ¢arpilmasi ile olusur. Yil icin 89.405 euro olarak biit¢elenmistir.
Havalani vergisi masraflar tur operatorii adina havayolu sirketleri tarafindan 6denir ve daha
sonra tur operatoriine faturalanir. Havalimanmi vergisi, paket yolcu sayisi(ucak bileti
satiglarinda bu verginin fiyata dahil olup olmadig: belirtilir, fiyata dahil degil ise extra olarak

bu ticret talep edilir) ile 1 kisi havalimani ¢ikis vergisi ¢arpilarak bulunur.

Sigorta maliyetleri o aydaki tiim miisterilerin toplam geceleme sayis1 ile 1 gece kisi
bas1 sigorta maliyetinin carpilmasi ile bulunur. Toplamda 29.982 euro olarak biitcelenmistir.

Ukrayna ofis paket turlar1 sigorta ve havalimani ¢ikis vergisi dahil olarak olusturmustur.
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Satis acentalar1 tarafindan yapilan satiglar icin acentalara ddenecek komisyonlarin
orani toplam cironun %9 u olarak hesaplanmistir. Toplam ciro tizerinden %9 alinarak 459.377

euro olarak biitcelenmistir.

Bilet satis komisyonlar1 giderleri, acentalar tarafindan yapilan ucak bilet satiglari igin
verilen komisyonlardir. Isletmemiz yapilan bilet satiglarmin 1/5 inin acentalar tarafindan

olacagini1 6ngdérmiis ve bunun lizerinden %10luk bilet satis1 komisyonu biitgelemistir.

Miisteri iadeleri tatilden donen miisterilere verilen tazminat ve geri 0demelerdir.

Toplamda 16.300 euro olarak biitgelenmistir.

Bu bilgiler 1s1ginda toplam 5.362.282 euro operasyonel gelir, 4.578.069 euro
operasyonel gider rakamlarina ulagilmis ve 784.213 euro operasyonel kar hedeflenmistir.

Buda %14,62 lik bir orana karigiklik gelir.

Tablo4 de biitcelenmis olan 339.165 euro genel yonetim giderleri ve 70.700 euro
satig&pazarlama giderleri toplamlar1 buraya aktarilmistir. Bu maliyetlerin diisiilmesi
sonucunda 374.348 euro net kar ortaya ¢ikmistir. Buda toplam ciro iizerinden %6,98 lik bir

net kar demektir.
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| BUTCE / BERLIN |0CAK| SUBAT | MART | NISAN | MAVIS | HAZIRAN | TEMMUZ | AGUSTOS | EVLIL EKIM | KASTM |ARALIE| TOPLAM
Yiizdeler
*| Paket Yolcu Yiizdesi 81 % 82 % 83 % 84 % 86 % 88 % 88 % 87 % 84 % 82 %
* | Bilet Satis Yiizdesi 12 % 12 % 12 % 11 % 11 % 10 % 10 % 10 % 11 % 12 %
Satiglar
*| Paket Satig Fiyat 355 385 405 428 485 535 540 470 410 352 478
Yaklagik Paket Satis Fiyat 353 382 404 427 487 536 541 469 400 351
Paket Maliyeti 313 337 349 362 382 396 396 369 340 311
*| Paket Kir 40 45 55 65 105 140 145 100 60 40
* |_Bilet Satig Fiyat 220 220 220 220 230 230 230 230 220 220 227
Maliyetler
1 Kigi Toplam Konaklama Maliyeti 72 06 108 120 132 144 144 120 108 72 126
*| Ortalama Geceleme Maliyeti [i] 8 9 10 11 12 12 10 g [i] 11,59
*| Ortalama Geceleme Saysi 12 12 12 12 11 10 10 11 12 12 10,90
*| Ugak Sayist 2 4 4 6 12 14 14 12 4 2 74
*| 1 Ugak Kapasitesi 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165
*| 1 Ugak Fiyata 27 650 27650 27650 27650 28 800 28 800 28 800 28 800 27650 27650 28 458
Toplam Ugak Maliyet / Satilan Koltuk 180 178 176 176 180 178 178 180 176 178 178
*| 1 Kisi Transfer Maliyeti 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
*| 1 Kisi Handling Maliyeti
*| Acenta Komisyonu 7 % 7 % 7 % 7% 7 % 7 % 7 % 7 % 7 % 7 % 7 %
*| 1 Kisi Sigorta{ Gece bagi)
*| 1 Kigi Havaalam Vergisi 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Genel Istatistikler
Toplam Ugak Maliyet / Toplam Koltuk Sayis1 168 168 168 168 175 175 175 175 168 168 172
Toplam Geceleme Saysi 3208 6494 6574 9979 18 731 20 328 20 328 18 949 6 653 3247 114 490

Tablo 6 Berlin Operasyonuna Ait Planlama Verileri



BUTCE / ALMANYA OCAK | SUBAT | MART | NISAN | MAYIS | HAZIRAN | TEMMUZ | AGUSTOS | EYLUL | EKIM | KASIM | ARALIK | TOPLAM
TOPLAM GENEL GIDERLER 45110 | 49 140 | 40510 | 42470 | 42485 | 45840 48 070 48130 | 46620 |42690| 38295 | 51530 | 540890
GENEL YONETIM GIDERLERI 31360 | 31800 | 34660 | 36270 | 35935 | 30090 41 120 41180 | 39970 |36940| 34045 | 47 780 | 450240

Personel Maag— Sigur‘ta
Personel Sayis1 9 9 9 9 9 9 9 9 9 g 9 9 108
Maaglar 16500 | 16500 | 16500 | 16500 | 16500 | 16 500 16 500 16500 | 16500 |16500| 16500 | 16500 | 198 DOO
Personel Sigorta-Vergi 6600 | 6600 | 6600 | 6600 | 6600 & 600 6 600 6 600 6600 | 6600 | 6600 | 6600 79 200
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler
Vergiler 600 860 | 3000 | 4800 | 4500 7 500 9500 9 500 8400 | 5500 | 2900 | 17000 | 74060
Avukat Giderleri 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
Damsmanhk Gideri 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1 800
Banka Masraflan S50 550 550 S50 S50 £50 S50 550 S50 550 S50 S50 6 600
Arag Sigorta 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
(Ofis Giderleri

Kira Giderleri 2100 2 100 2 100 2 100 2 100 2 100 2100 2 100 2100 | 2100 | 2100 2 100 25200
Telefon&Fax&Haherlesme 600 300 000 030 030 1 000 1000 1 000 1000 | 950 800 600 10 550
Temsil Agrlama 300 300 400 500 500 500 500 500 500 500 400 300 5200
Seyahat Giderleri 830 830 850 500 400 400 400 400 400 500 750 830 7150
Noter Giderleri 20 20 20 30 30 40 40 40 40 30 30 20 360
Yalat Gideri 230 250 350 350 350 350 350 350 350 350 230 230 3800
Temizlik Gideri 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Otopark Gideri 20 35 35 45 45 60 &0 60 &0 55 40 35 550
Taksi Giderleri 15 20 20 35 35 45 45 50 50 45 40 15 425
Oto Kira Giderleri 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5400
Nakliye Giderleri 15 15 15 70 15 15 15 70 15 15 15 15 200
Kirtasiye Masraflan 300 350 400 450 450 450 450 450 450 400 350 300 4 800
Abone-Aidat Giderleri 100 100 130 130 130 130 130 130 130 130 100 100 1 440
Mutfak Giderleri a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0 720
Kitap- Gazete, Dergj Giderleri 20 20 20 30 30 50 50 50 50 40 40 30 430
Terciime Giderleri 30 30 30 30 35 35 40 40 35 35 20 10 370
Ofis Balam Giderleri 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480
Bilgisayar Sistemleri 500 500 600 600 700 750 750 750 700 600 550 500 7 500
Internet Giderleri 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8 400
Havaalan Giderleri 10 10 150 10 10 10 10 10 10 10 10 10 260
Arag Bakim Giderleri 60 60 60 &0 &0 60 60 60 &0 60 60 &0 720
Posta-Largo Giderleri 20 20 30 30 45 45 70 70 70 70 40 25 533
Diger Giderler 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1440
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI | 13750 | 17250 | s8s0 | 6200 | 6550 6750 6950 6950 6650 | 5750 | 4250 3750 00650
Reklam-ilan Giderleri 2000 3500 4100 4450 4800 000 £200 5200 4900 4000 2500 2000 47650
Fuar - Sergi Giderleri 4000 4000
Brogiir Katalog Giderleri 6000 12000 18000
Pazarlama&Acenta Zivaretleri 1250 | 1250 | 1250 | 1250 | 1250 1250 1250 1250 1250 | 1250 | 1250 1250 15000
Promosyon Giderleri 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000

Tablo 7 Almanya Ofis Genel Yonetim ve Satis&Pazarlama Giderleri
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e Tablo 6 Berlin Operasyonuna Ait Planlama Verileri

Isletme subat ay1 baslangigh ve kasim ay1 bitisli toplam 74 ugaklik Berlin — Antalya
operasyonu planlamistir. Charter ugak kapasitesi 165 koltuktur. 1 kisi paket satis fiyat1 genel
ortalamas1 478 euro olarak hedeflenmistir.1 bilet satis ortalama fiyat1 227 euro’dur. En

yiiksek sezon 14’er ugakla temmuz ve agustos aylaridir.

1 kisinin paket i¢erisindeki konaklama maliyeti 126 euro’dur. Bu rakam rus pazarinda
239 euro olarak biitgelenmistir. Bunun sebebi isletmenin hedef pazarlarindaki miisteri
portféyiiniin, konaklama tesislerindeki tercih farklaridir. Rus pazarindaki miisteriler daha ¢ok
yildizli ve pahali otellerde her sey dahil konaklamali tesisleri tercih ederlerken , Alman
pazarindaki miisteri portfoyili daha ucuz, apart tarzi otellerde konaklayan ve disarida da vakit

gecirmeyi tercih miisterilerdir. ,

Transfer maliyeti 10 euro, ugak koltuk maliyeti (satilan koltuga gore) 178 eurodur. Bu
rakam rus operasyonu i¢in 118 euro olarak biit¢celenmistir. Bu farkliligin sebebi Avrupa
ucuslarin daha uzun siirmesi, Avrupa pazar1 ucuslarindaki hizmet ve kullanilan ugak
kalitesinin daha yiliksek olmasi sebebiyle ortaya ¢ikmaktadir. Almanya ofis paketin igerisine
tatil sigortasini dahil etmemistir. Miisteriler dilerlerse sigorta sirketlerinden miinferit olarak
tatil sigortas: satin almaktadirlar. Acenta komisyonu satis rakami iizerinden %7 olarak
blitcelenmistir. Bu oranin Ukrayna pazarindan daha diisiik olarak biitcelenmesinin sebebi;
Avrupa pazarinda internet satis sistemlerinin ve kredi karti/banka kartt kullaniminin daha
gelismis olmasina bagl olarak, satiglarin internetten de daha yogun gerceklesmesi ve bu
satiglar sonucu acenta komisyon maliyet oraninin(ciro / acenta komisyonlari) diismesidir.
Havalimani yurtdis1 ¢ikis vergisi 28 euro’dur. Tiim yil i¢in 6n goriilmiis paket satis fiyati

ortalamasi 478 euro’dur.

e Tablo 7 Almanya Ofis Genel Yonetim ve Satis&Pazarlama Giderleri

Isletme personel sayisii 9 olarak belirlemistir. Toplamda 450.240 euro genel ydnetim,
90.650 euro satis&pazarlama giderleri i¢in biitge ayrilmistir. Personel sayis1 Ukrayna ofise
gore daha az ancak personel maas ve vergi rakamlar1 daha yiiksektir. Bu Avrupa’daki hayat
standartinin, gelir ve giderlerin yiiksek olmasi, isletmelerin yasal sorumluluklarin daha fazla
ve denetim sisteminin daha siki olmasindan kaynaklanmaktadir. Reklam ve katalog gibi

giderlerinde daha yiiksek biitcelendigi goriilmektedir.
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BUTCE / BERLIN OCAKR | SUBATR | MARTRB | NISANRB | MAYISB |HAZIRAN B|TEMMUZ B| AGUSTOSRB| EYLULR | EKIMB | KASIMB |ARALIKB| TOPLAMRB |TOPLAM B
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 330 660 660 000 1980 2310 2310 1980 660 330 12 210 100,00 %
Paket Yolcu Sayis1 267,30 541,20 547,80 831,60 1702,80 2 032,80 203280 1722,60 554,40 270,60 10 504 86 %
Bilet Satig 39,60 79,20 79,20 108,90 217,80 231,00 231,00 198,00 72,60 30,60 1207 1%
Toplam Satilan Koltuk 307 620 627 041 1921 2264 2264 1921 627 310 11801 979
Toplam Doluluk Yiizdesi 93 % 94 % 05 % 95 % 97 % 08 % 08 % 97 % 05 % 94 % 97 %
Bos Koltuk 23 40 33 S0 0 46 46 0 33 20 409 3%
OPERASYONEL GELIRLER 0 103604 | 225786 | 239283 | 370883 875 052 1140678 | 1150842 855 162 243276 | 103 963 0 5318420 | 100,00 %
Paket Gelirleri 04 802 208362 | 221850 | 355025 825 858 1087548 | 1097712 800 622 227 304 05 251 5024 333 949
Rilet Sang Gelirleri 8 712 17 424 17424 23058 50 094 53130 53130 45 540 15972 8 712 204 096 6%
Kirk-Back & Early Booking Gelirleri 0 %
Diger Gelirler 0
OPERASYONEL MALIYETLER 800 05 306 205465 | 214827 | 335381 721 587 886 559 887 626 701 247 215 520 95 500 700 4 360 519 81,99 %
Ugak Maliyetleri 55300 110600 | 110600 | 165900 345 600 403 200 403 200 345 600 110 600 55300 2 105 900 48 %
Konaklama Maliyetleri 19 246 51958 £0 162 09 702 224 770 202 723 202 723 206 712 S0 875 19 483 1326 442 30%
Transfer Maliyetleri 1673 5412 5478 8316 17028 20328 20328 17226 5544 2 706 105 039 2%
Havaalam Vergisi 6950 14 071 14 243 21622 44 273 52 853 52 853 44 788 14 414 7036 273101 6%
Sigorta Maliyetleri 3321 7203 7 765 12 457 28005 38 064 38420 28337 7056 3334 175852 8%
Satig Acentalan Komisyonlan 6 642 14 585 15 530 24 915 57810 76 128 76 840 56 674 15911 6 668 351 703 8%
Bilet Satiy Komisyonlarn 174,24 348 348 470 1002 1063 1063 211 319 174 5882 0%
Miisteri Satis fadeleri 800 1000 1200 1700 1900 2200 2200 2200 1000 000 800 700 16 600 1%
Rehber Maliyetleri 0 %
Diger Giderler 0 0%
OPERASYONEL KAR / ZARAR 207 20 32 14 45 44 502 4 365 254 119 263 2 3015 957 910 18,01 %
TOPLAM GENEL GIDERLER 45110 | 49140 40510 42470 42 485 45 840 48070 48 130 46 620 42 690 38205 51530 540 890 100,00 %
GENEL YONETIM GIDERLERI 31360 | 31890 34 660 36270 35035 39 090 41120 41 180 30070 36 940 34 45 47 780 450 240 83,24 %
Maaglar&Personel Sigorta 23100 | 23100 23100 23 100 23 100 23 100 23 100 23 100 23 100 23100 23100 23 100 277200 61,57 %
Vergi-Sigorta-Resmi Giderler 1650 1910 4 050 S 850 S 550 8 550 10 £50 10 £50 9450 6 550 30850 18 050 86 660 1925 %
Ofis Giderleri 6610 6 880 7510 7320 7285 7440 7470 7530 7420 7200 60995 6630 86 380 19,19 %
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 13750 | 17250 5850 6 200 6550 6 750 6950 6950 6 650 5 750 4 250 3750 90 650 16,76 %
Reklam-ilan Giderleri 2000 3500 4100 4450 4800 5000 5200 5200 4900 4000 2 500 2000 47 650 52,56 %
Fuar - Sergi Giderleri 4 000 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 4 000 4,41 %
Brosiir Katalog Giderleri 6 000 12 00D 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 18 000 19,86 %
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 15 000 16,55 %
Promosyon Giderleri 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6 000 6,62 %
NET KAR / ZARAR -20 189 -18 014 108 525 206 049 215 086 107 295 -14 934 -20 832 22 2 417020

Tablo 8 Almanya Ofis Biitcesi
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e Tablo 8 Almanya Ofis Biit¢esi

Isletme 74 ucaklik bu operasyonunda toplam 12.210 koltugu satmaya galisacaktir.
Sezonda bu koltuklarin %86 sm1 (10504 koltuk) paket tur miisterilerine, % 11 ini (1297
koltuk) sadece bilet olarak satmay1 ve toplam %97 (11.801 koltuk) doluluk ve %3 liik (409
koltuk) bos koltukla ugmay1 planlamistir.

Tim yil i¢in Ongoriilen paket tur satis geliri 5.024.333 euro’dur. Bilet satin alan
miisteri sayist ile bilet fiyat1 carpilarak bilet satis gelirine ulasilir. Bu da tiim yil i¢in 294.096

euro’dur.

Toplamda 2.105.900 euro ugak maliyeti biitcelenmistir. Bu operasyonel giderler i¢inde
%A48luk bir orana karsilik gelir ve en biiyiikk maliyet unsurudur. Konaklama maliyeti tiim yil
icin 1.326.442 euro olarak biitcelenmistir, bu %30 lik oranla paket i¢indeki ikinci en biiytlik
maliyet unsurudur. Sirketin miisteri portfoyii ve satis hedefleri dogrultusunda, Avrupa
pazarinda ugak, yani ulasim maliyetlerinin konaklama maliyetlerine gore daha biiyiik yer

kapladig1 goriilmektedir.

Transfer maliyeti, y1l icin 105.039 euro olarak biitcelenmistir.

Satis acentalar1 tarafindan yapilan satiglar i¢in acentalara d6denecek komisyonlarin
orani toplam cironun %7 si olarak hesaplanmistir. Toplam ciro {lizerinden %7 alinarak

351.701 euro olarak biitcelenmistir.

Miisteri iadeleri iginse 16.600 euro’luk bir rakam ayrilmistir

Bu bilgiler 1s1ginda toplam 5.318.429 euro operasyonel gelir, 4.360.519 euro
operasyonel gider rakamlarina ulasilmis ve 957.910 euro operasyonel kar hedeflenmistir. Bu

da %18,01 lik bir orana karigiklik gelir.

Tablo4 de biitgelenmis olan 450.240 euro genel yonetim giderleri ve 90.650 euro
satig&pazarlama giderleri toplamlar1 buraya aktarilmistir. Bu maliyetlerin diisiilmesi
sonucunda 417.020 euro net kar ortaya ¢ikmistir. Buda toplam ciro iizerinden %7,84 liikk bir

net kar demektir.
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BUTCE / ANTALYA OCAK B|SUBAT B|MART B|NiSAN B|MAYIS B| HAZIRAN B| TEMMUZ B| AGUSTOS B |EYLUL B|EKIM B|KASIM B| ARALIK B|TOPLAM B
OPERASYONEL VERILER
Almanya Paket Yolcu Sayist 2673] 5412 5478|8316 17028 2032.8 20328 17226] s5544] 2706 10503,9
Ukrayna Paket Yolcu Sayist 0,0 00 5166 8366 16934 1950,5 21672 16934 se69] 2002 99338
Almanya Geceleme Satis Fivat Ort 6,0 8,0 9,0 10,0 11,0 12,0 12,0 10,0 9.0 6,0 116
Ukrayna Geceleme Satis Fivat Ort 0,0 0o 210 24,0 28,0 33,0 34,0 310 220 20,0 20,3
Almanya Ortalama Geceleme 120 120 12,0 12,0 11,0 10,0 10,0 1100 120 12,0 109
Ukrayna Ortalama Geceleme 0,0 0,0 9,0 9,0 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0 9.0 82
Almanya Transfer Satis*1 Kisi 100 100 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 100 100 10,0 10,0
Ukrayna Transfer Sats*1 Kisi 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0 9,0
Almanya Tur Satis*1 Kisi Ort 150 150 15,0 150 150 15,0 15,0 150] 150 150 150
Ukrayna Tur Satis*1 Kisi Ort 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 300 300 30,0 30,0
Almanya Shop Komisyon*1 Kisi Ort 1,0 10 1,0 1,0 1,0 10 10 1,0 10 10 10
Ukrayna Shop Komisyon*1 Kisi Ort 5,0 50 50 50 50 50 50 50 50
Almanya Bilet Satig Adedi 396 2 m2 1089 2178 2310 2310  1980] mé 30,6 1296.9
Ukrayna Bilet Satig Adedi 0,0 00 630 1109 2419 2722 so24] 2218 1109 22,7 1345,7
Almanya Bilet Satis Fivatlan 2200 2200] 2200 2200 230,0 230,0 2300 2300 2200 2200 2268
Ukrayna Bilet Sati: Fiyatlan 0,0 00 15000 1600 170,0 190,0 1000 1650 1500 1400 1738
Almanya Geceleme Ahs Fiyat Ort 6,0 8,0 8,0 9,0 10,0 10,5 10,5 9,0 8.5 6,0 1263
Ukrayna Geceleme Ahs Fiyat Ort 20,0 22,0 26,0 30,0 31,0 2900 210 20,0 2388
Almanya Transfer Malivet*1 Kisi 5,0 50 5,0 5,0 5,0 50 50 50 50 50 50
Ukrayna Transfer Maliyet*1 Kisi 6,0 6,0 6.0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
Almanya Tur Malivet *1 Kisi Ot 9.0 9.0 9,0 9.0 9.0 9,0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0
Ukrayna Tur Malivet*1 Kisi Ort 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 180] 180 18,0 18,0
Almanya Rehber Sayist 4,0 5,0 7.0 7.0 10,0 13,0 13,0 11,0 8,0 4,0 82,0
Ukrayna Rehber Sayist 4,0 9.0 150 19,0 19,0 130 8.0 3,0 90,0

Tablo 9 Antalya Operasyonuna Ait Planlama Verileri
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BUTCE / ANTALYA OCAK [SUBAT |MART | NISAN | MAYIS  HAZIRAN [TEMMUZ| AGUSTOS |[EYLIUL | EKIM | KASIM [ARALIK [TOPLAM
GENEL YONETIM GIiDERLERI 21125 | 26285 |22080 (23455 | 27560 | 31885 34 185 34125 |[34105 |28020|23270 | 38170 | 345 165
Personel Maas-Sigorta 14 625 14625 14625 15750 15750 16875 16 §75 16875 16875 15750 15750 14625 189 000
Personel Sayisi 13 13 13 14 14 15 15 15 15 14 14 13 168
Maaglar 11700 | 11 700 |11 700 |12 00 | 12 600 | 13 SO0 13 500 13500 | 13500 |12600| 12600 | 11 700 | 151200
Personel Sigorta-Vergi 2925 | 2925 | 2925 | 3150 | 31350 3375 3375 3375 3375 | 3150 | 3150 | 2925 37 800
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler a20 620 1670 830 4770 7270 0470 0470 0470 5220 1070 17470 &7950
Vergiler 150 150 | 1200 | 350 | 4300 & 800 o 000 0 000 o000 | 4750 | 600 17000 | 62310
Avukat Giderleri 50 50 50 50 50 50 =0 50 50 50 50 50 600
Damsmanhk Gideri 50 50 50 50 50 50 50 50 s0 50 50 s0 6500
Banka Masraflan 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 270 3240
Arag Sigorta 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
Ofis Giderleri 5880 11040 G685 6875 7040 7 740 7 840 7 780 7760 7050 6450 6075 88 215
Kira Giderleri 1s00 | 1500 | 1500 | 100 | 1300 1 500 1 S00 1 500 1500 | 1500 | 1300 1 s00 18 000
Telefon&Fax& Haberlesme 300 400 500 700 700 850 850 850 850 700 500 400 7 600
Temsil Afrlama 150 150 300 400 450 450 450 450 450 450 300 200 4 200
Sevahat Giderleri 600 600 600 400 300 300 300 300 300 400 600 600 5300
Noter Giderleri 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Yalat Gideri 750 s00 s00 o000 1000 1500 1500 1500 1500 | 1000 750 750 12 750
Temidik Gideri 50 50 50 =0 50 50 =0 50 s0 50 50 s0 600
Otopark Gideri 35 35 35 50 60 70 80 80 80 70 60 40 695
Oto Kira Giderleri o0no ono ono ono ono ooo ono ono o0o ono ono o00 10 800
Naklive Giderleri 60 60 60 60 60 60 60 60 (il 60 60 60 720
Kartasiye Masraflarn 250 250 250 450 500 500 600 600 600 500 400 300 5200
Ahone-Aidat Giderleri 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 780
Mutfak Giderleri 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 840
Kitap-Gazete,Dergi Giderleri 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Terciime Giderleri 30 40 50 a0 a0 50 30 20 20 20 20 20 420
Ofis Balam Giderleri 50 50 50 50 50 50 50 50 s0 50 50 s0 600
Bilgisayar Sistemleri 600 5600 750 750 750 800 s00 750 750 700 650 600 13 sS00
Internet Giderleri 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1 800
Havaalam Giderleri 15 15 250 15 15 15 15 15 15 15 15 15 415
Arac Balkim Giderleri 85 85 85 8S 85 85 85 85 85 85 85 8S 1020
Posta-Kargo Giderleri 35 35 35 35 55 55 75 75 75 75 35 30 615
Diger Giderler 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 140 1 680
Reklam-ilan Giderleri 15 15 15 15 50 50 40 40 20 20 20 20 320

Tablo 10 Antalya Ofis Genel Giderler
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e Tablo 9 Antalya Operasyonuna Ait Planlama Verileri

Antalya ofis karsilayict acentada durumunda oldugu i¢in planlamasimi g¢alismakta
oldugu tur operatorlerine dayanarak yapmak durumundadir. Paket yolcu sayisi, geceleme satis
fiyat ortalamasi, ortalama geceleme istatistikleri, bilet satis adetleri ve fiyatlar1 bu verilere

dayandirilarak olusturulur.

Konaklama alig fiyatlar1 ise acentanin otellerden aldigi fiyatlara dayanir. Acenta bu
alis fiyatlarim1 operatdrlerine aradaki anlagsmalara ve sezonun durumuna gore ayni fiyatla
verebilir veya belli bir miktar kar koyarak satis yaparak aradan gelir elde edebilir. Acenta
biitcesinde diisiik sezonda alig fiyatin1 aynen operatorlerine yansitmis, normal ve yiiksek

sezonlarda geceleme kisi basi 1, 1.5, 2, 3 euro gibi farklar koymustur

Tur satislar1 destinasyonda miisterilere satilan giinliik tur verileridir. Isletme Almanya
pazart i¢in gelen miisteri basma 15 euro, Ukrayna pazarinda 30 euro olarak biit¢esini
diizenlemistir. Shop hakedisi ise Almanya pazarinda 1 euro, Ukrayna pazarinda 5 euro olarak

diistilmiistiir.

Tur maliyetleri satisin %60 1 olarak biit¢celenmistir. Transfer maliyetleri ise tagimaci
fiyatlarina ve Onceki yillara ait transfer maliyeti ger¢eklesmelerine dayanilarak Almanya

pazari i¢in 5 euro, Ukrayna pazari i¢in 6 euro olarak biitgelenmistir.

Rehber sayilart operasyonun yogunluguna, gelis sayilarina, bolgedeki miisteri

sayilarina gore belirlenmistir.

e Tablo 10 Antalya Ofis Genel Yo6netim Giderleri

Isletme personel sayisini normalde 13 olarak belirlemistir. Yogun sezonda da 1-2
sezonluk personel alimi planlamistir. Toplamda 345.165 euro genel yonetim giderleri igin

biit¢e ayrilmistir.

Satis&pazarlama i¢in herhangi bir biitgeleme yapilmamistir. Antalya ofis hizmet verici
bir ofis olarak degerlendirildigi i¢in bu giderler, tur operatdrlerinde yapilmakta ve

blitcelenmektedir.
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BUTCE / ANTALYA OCAK B|SUBAT B|MART B| NISAN B|MAYIS B| HAZIRAN B| TEMMUZ B| AGUSTOS B |EYLUL B|EKIM B|KASIM B| ARALIK B| TOPLAM B |TOPLAM B
OPERASYONEL VERILER
Ugak Sayist 2 4 9 14 28 3 34 18 12 4 167
Paket Yolcu Sayist 267 541 | 1064 | 1668 3 396 3083 4200 3416 | 1421 | 480 20438
OPERASYONEL GELIRLER 27067 | 192760 | 198785 | 347251 | 722081 | 91074 | 1006119 | 746 793 | 316904 | 75501 4552994 100,00 %
Konaklama Gelirleri 19246 | 51055 | 156800 | 280506 | 585360 | 758 863 833414 | 600450 | 212446 | 57132 3565 101 78,30 %
Transfer Gelirleri 2675 | 5412 | 10127 | 15846 | 32260 37882 30833 | 32467 | 13346 | 4588 194 444 427%
Tur Gelirleri 4010 | 8118 | 23715 | 37573 | 76345 89 006 9SS08 | 76642 | 34322 | 10334 455574 10,01 %
Shop Gelirleri 267 541 | 3131 | s015 | 101m 11 785 12869 | 10190 | 4880 | 1316 60 173 132%
Bilet Satig Kom. Gelirleri 871 | 1742 | 2687 | 4170 0122 10 484 11059 8213 | 3260 | 1180 52 708 116%
Katalog Katla Gelirleri 125 000 125 000 2,75%
Diger Faaliyet Gelirleri 45 000 45 000 6,99%
Farly Booking - Kick Back Gelirleri 2325 | 4141 8 806 11 703 13437 0822 | 3641 | 041 54816 1,20%
OPERASYONEL MALIYETLER 37688 | 83282 | 185950 | 297800 | 621965 | 780254 855024 | 646374 | 268040 | 70055 3847341 84,50 %
Konaklama Giderleri 19246 | 51955 | 145577 | 255468 | 539544 | 681559 750910 | 563415 | 202185| 57132 3 266 990 84,92 %
Transfer Giderleri 1337 | 2706 | 5830 | 9178 | 18678 21867 23167 | 1877 | 7973 | 2608 112 123 2,01%
Tur Giderleri 2406 | 4871 | 14229 | 22544 | 45807 53 404 57305 | 45085 | 20593 | 6200 275 344 710%
Katalog Giderleri 21000 21000 6,55 %
Diger Faaliyet Giderleri 27000 27000 6,70%
Farly Booking - Kick Back Giderleri 1465 | 2711 5 690 7724 8 842 6300 | 2280 | 565 35584 6,92 %
Rehher Giderleri 14700 | 2750 | 18850 | 7000 | 12250 15 700 15700 | 11900 | 8000 | 3550 111 300 2,89%
OPERASYONEL KAR / ZARAR 109 487 100 116 139470 150195 100419
GENEL YONETIM GIDERLERI 21125 | 26285 | 22980 | 23455 | 27560 | 31885 34 185 34125 | 34105 [ 28020 | 23270 | 38170 345 165 7,58 %]
Personel Maag-Sigorta 14625 | 14625 | 14625 | 15750 | 15750 | 16875 16875 16875 | 16875 | 15750 | 15750 | 14625 189 000 54,76 %
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler 620 620 | 1670 | 830 | 477 7270 9470 9470 0470 | 5220 | 1070 | 17470 67950 19,69%
Ofis Giderleri 5880 | 11040 | 6685 | 6875 | 7040 7 740 7840 7 780 7760 | 7050 | 6450 | 6075 88215 25,56 %

NET KAR/ZARAR

116 070

360 489

-36 906

e Tablo 11 Antalya Ofis Biitgesi
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e Tablo 11 Antalya Ofis Biit¢esi

Acenta 167 ugaklik bu operasyonunda toplam 20.438 kisi karsilayacaktir. Konaklama
gelirleri, konaklama satis fiyat ortalamasinin; transfer gelirleri, transfer satis fiyatinin; tur
gelirleri kisi bas1 tur satis fiyatinin; shop gelirleri, kisi bas1 shop hakedisinin gelmesi beklenen

kisi sayilari ile ¢arpilmasi ile bulunur.

Bilet satis komisyonu yine destinasyondan satilmasi beklenen ugak bileti cirosunun
%10 u olarak hesaplanmistir. Katalog gelirleri, acentanin destinasyonda hazirladigi ve gelen
miisterilere karsilama sirasinda dagittig1 kataloglardan elde edilen gelirdir. Bu katalog icin

cesitli shopping magazalari, tur sirketleri, restoranlar, barlar ve discolarla anlagmalar yapilir.

Kick-back gelirleri, Ukrayna pazart konaklama maliyetinin %2,5 1 olarak
biitgelenmistir. Yukarda belirttigimiz gibi bu toplam %2,5 lik gelir Ukrayna ofis ile %1 1
Antalya ofis %1,5 Ukrayna ofis olarak paylasilmaktadir. Bu yiizden bu rakamin %1,5 olan

kismu kick-back giderleri boliimiinde yer almaktadir.

Konaklama giderleri, konaklama alig fiyat ortalamasinin; transfer gelirleri, transfer
maliyet tahminin; tur gelirleri kisi basi tur maliyet tahminin beklenen kisi sayilar ile
carpilmasi ile bulunur. Shopping giderleri yoktur, bu gelir hak edis komisyonu oldugu i¢in bir

maliyet icermez. Katalog giderleri ise katalogun basim ve dagimu ile ilgili beklenen giderdir.

Rehber giderleri Almanya pazarinda aylik rehber maast 550 euro, Ukrayna pazarinda
450 euro olarak biit¢elenmistir. Ayrica Alman pazari i¢in sezonluk rehber lojman kirasi ve
tiniforma giderleri subat ayinda 12.500 euro olarak, Rus pazari i¢in nisanda 13.200 euro

hesaplanmustir.

Bu bilgiler 1s1ginda toplam 4.552.994 euro operasyonel gelir, 3.847.341 euro
operasyonel gider rakamlarina ulagilmis ve 705.654 euro operasyonel kar hedeflenmistir.

Buda 9%15,50 lik bir orana karigiklik gelir.

Tablo10 da biitcelenmis olan 345.165 euro genel yonetim giderleri toplami buraya
aktarilmistir. Bu maliyetlerin diisiilmesi sonucunda 360.489 euro net kar ortaya ¢ikmistir.

Buda toplam ciro tizerinden %7,92 lik bir net kar demektir.



3.5.1.4. Genel Isletme Biitcesi
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BUTICE / GENEL ISLETME | OCAKR |SUBAT B | MART B | NISAN B | MAYIS B | HAZIRAN B| TEMMUZ B| AGUSTOS B | EYLITL B | EKIM B |EASIM B|ARALTIK R|TOPLAM E
OPERASYONEL GELIRLER 0| 130670] 418555| 668538 1131536 2472739] 3205629 3459950) 2540268) 938093 267725 0| 15233704
ALMANYA 0| 103604] 225786 239283 379883 875952] 1140678] 1150842] 855162] 243276 103963 0| 5318429
UKRAYNA 0 0 0] 230470] 404402 874 705| 1145228] 1302989 938313 377913| 881261 0] 5362282
ANTALYA 0| 27067 192769 198785 3471251 722 081 919 724| 1006119 746793 316904] 75501 0| 45529%
OPERASYONEL GIDERLER 1500] 133994 289947 607407| 990929) 2101856 2623668 2826546 2151373| 8l10782] 246 127 1200 12 785928
ALMANYA 800] 95306 205465 214827 335381 721 587 886 559 887626] 701247 215520 95500 700] 4360519
UKRAYNA 700 1000 1200] 206621 357 748 758 304 956855| 1082996 803752 327222 81172 500 4578069
ANTALYA ol 37688 83282 185959| 297800 621 965 780 254 855924| 646374| 268040 70055 0| 3847341
OPERASYONEL KAR / ZARAR 128 608 140 608 581 961 633404 388896 127312
GENEL GIDERLER 90840 107965 98720] 95360 103 145 113 875 122 035 122035 117250] 106755 88770] 129170 1295920
ALMANYA 45110] 49140] 40510] 42470] 42485 45 840 48070 48130] 46620 42690 38295 51530] 540 890
UKRAYNA 24605|  32540] 35230] 29435 33100 36 150 39 780 39780] 36525| 36045 27205 39470] 409 865
ANTALYA 21125]  26285] 22980] 23455 27560 31885 34 185 34125  34105] 280200 23270 38170] 345165
NET KAR / ZARAR -111289 257007 459 926 -130 370
GELIR / GIDER SONUC | -92340] -203629] -173741] -207970] -170 507] 86500]  546426]  1057795] 1329 441] 1349 998[ 1282 226] 1151856

ATMANYA OFIS TUKRAYNA OFIS ANTALYA OFIS GENEL TOPLAM
OPERASYONEL GELIR 5318 429| 100,00 %| 5362 282] 100,00 %| 4552 994| 100,00 %| 15 233 704 100,00 %
OPERASYONEL GIDER 4360519 8199 %| 4578069 8538 %| 3847341] 84,50 %| 12 785 928 83,93 %
OPERASYONEL KAR - ZARAR | 957910 1801%| 784213 1462%| 705654] 1550%| 244777 16,07 %
GENEL GIDERLER 540890 10,17%| 409865] 7,64 %| 345165 7,58 %| 1295920 8,51 %
NET KAR-ZARAR 417020] 784%| 374348] 698 %| 360489 792 %| 1151856 7,56 %
% 36 % 32 % 31 %

Tablo 12 Genel Isletme Biitcesi




BUTCE / GENEL ISLETME | OCAK | SUBAT | MART | NISAN | MAYIS |HAZIRAN| TEMMUZ | AGUSTOS
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EYLITL EEIM KASTM | ARAIIK | TOPLAM

-92340 111289 29 888 -34 229 37463 257007 459 926

GELIR / GIDER SONTI 92340 | 203629 | -173 741 | -207970 | -170 507 86 500 546 426
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e Tablo 12 Genel Isletme Biitcesi

Ug ofise ait biitelerin birlestirilmesi sonucu Genel Isletme Biitgesi elde edilir. Toplam
operasyon gelirler 15.233.704 euro, operasyonel giderler 12.785.928 euro olarak biit¢elenmistir.
Operasyonel kar 2.447.776 euro’dur. Bu da %16,07 lik bir operasyonel kar oran1 demektir.

Toplam 1.295.920 euro’luk genel giderler diistiikten sonra 1.151.856 euro net kar

rakamina ulasilir. Bu rakam cironun %7,56 sina karisik gelir.

En cok net gelir toplami siras1 ile %36 Almanya’dan, %33 Ukrayna’dan ve %31
Antalya’dan beklenmektedir.

En yiiksek net kar orani sirasi ile %7,92 Antalya’dan, %7,84 Almanya’dan ve %6,98
Ukrayna’dan beklenmektedir.

e Grafik 1 Gelir-Gider Sonuglar1 ve Net Kar-Zarar Grafigi

Grafigi inceleyecek olursak isletmemizin haziran sonu itibariyle net kar toplaminda artiya
gectigi goriiliir(+86.500 euro). Temmuz, agustos ve eyliildeki yogun sezon ve ekim sonundaki
en son karli déonemin sonunda + 1.349.998 euro’luk toplam net kara ulasir. Kasim ve Aralik
aymdaki zarar eden donemler sonrasinda yilsonu itibariyle net kar 1.151.856 euro olarak

beklenmektedir.



3.5.2. 11k 6 Aylik Déneme Ait Gergeklesmelerin Analizi

3.5.2.1. 11k 6 Aylik Doneme Ait Ukrayna Ofis Ger¢eklesme Analizi

| BUTCE / KIEV

| 0CAK | oCAK | SUBAT | SUBAT | MART

NISAN

NISAN
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MART MAYIS | MAYIS | HAZIRAN | HAZIRAN
Yiizdeler
* | Paket Yolcu Yiizdesi 82 % 78 % 83 % 70 U 84 % 80 %
* | Bilet Satis Yitzdesi 10 %o 0% 11 % 0% 12 % 10 %o
Satislar
* | Paket Satig Fivati 415 306 460 402 400 451
Yaklasik Paket Satis Fiyati 422 401 455 416 480 456
Paket Maliyeti 382 36l 410 371 420 306
* | Paket Kar 40 40 45 45 al (i]l]
* | Bilet Satig Fiyat 150 130 160 145 170 155
Maliyetler
1 Kigi Toplam Konaklama Maliyeti 189 la6 2116 177 2124 189
* | Ortalama Geceleme Maliyeti 21 19 24 22 28 26
* | Ortalama Geceleme Sayist 9,00 8,75 9,00 8,03 8.00 7.28
* | Urak Sayis1 5 5 5 3 la 16
* | 1 Ucak Kapasitesi 126 126 126 126 126 126
* | 1 Ucak Fivati 13 300 13 300 13 300 13 300 14 600 14 600
Toplam Ucak Malivet / Satilan Koltuk 115 121 112 120 121 129
* | 1 Kisi Transfer Maliyeti 0 0 0 9 0 0
* | Acenta Komisyonu 9.00 % 8,34 % 9,00 % 8,63 % 9.00 % 8.49 %
* | 1 Kisi Sigorta{ Gece basi) 0,37 0,37 0,37 037 0,37 037
* | 1 Kisi Havaalam Vergisi 28 28 28 28 28 28
Genel istatistikler
Toplam Ucak Malivet / Toplam Koltuk Sayis: 106 112 106 112 116 122
Toplam Geceleme Sayis 4 49 4 300 7530 0 394 13 548 11 741

Tablo 13 ilk 6 Aylik Déneme Ait Kiev Operasyonu Planlama Verilerinin Gergeklesme Analizi
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BUTCE { KIEV OCAK B | OCAK G|SUBAT B | SUBAT B |MART B|MART G | NISAN B | NIiSAN G [ MAYIS B| MAYIS G |HAZIRAN B| HAZIRAN G |6 AY BUT. |6 AY GER.| FARK |FARK%
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 630 630 10038 1 008 2016 2016 3 654 3 654 1] 0 %
Paket Yolcu Sayis1 - - - £16.6 4014 836,06 706,3 16034 16128 3047 2 001 -146 -5 0y
RBilet Satig = = = 63.0 56,7 1109 20,7 2419 201,6 416 349 -67 -16 %
Toplam Satilan Koltuk - - - 579.6 548,1 0475 8870 19354 18144 3 402 3 250 -213 -0 %o
Toplam Doluluk Yiizdesi - - - 02 9y 87 % 04 % 88 %% 086 % 00 % 05 0y 80 0y -6 % -6 %o
Bos Koltuk - - - 50,40 81,90 60,48 120,96 80,64 201,60 192 404 213 111 %
OPERASYONEL GELIRLER 0 1] 1] 230 470 203 191 404 402 334 682 874 705 7ol 674 1509 577 | 1299546 |-210031| -14 %
Paket Gelirleri 219555 | 194594 | 384854 | 320121 829 786 727373 1434195 | 1242088 [-192 107| -13 %
Eilet Satig Gelirleri 9 450 7371 17 741 13 154 41 126 31 248 68 317 51 773 -16 544 -24 %o
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 1465 1228 1807 1407 3 703 3053 7 065 £ 685 -1 380
Diger Gelirler 1] 1] 1]
OPERASYONEL MALIVETLER 700 =40 1 000 T46 1 200 1267 206 621 190 024 357 748 315 187 758 304 680 464 1325572 | 1188227 |-137345| -10 %
Ugak Maliyetleri 66 500 66500 | 106400 | 106 400 233 600 233 600 406 500 | 406 500 0 0 %
Konaklama Maliyetleri o7 637 81 695 1380 714 140 678 379 331 305271 657 682 527644 |-130038( -20 %o
Tr fer Malivetleri 4 649 4 423 7530 7167 15 241 14 515 27420 26 105 -1315 -5 0y
Havaalam Vergisi 14 465 13 759 23 426 22297 47 416 45 158 85307 81 215 -4 092 -5 %
Sigorta Maliyetleri 1720 1591 2 786 2 3606 5013 4 3d4 0519 8 301 -1218 -13 %o
Satis Acentalan Komisyonlan 19 7a0 16 220 34 637 27 616 74 681 6l 754 120078 105 610 -13 468 -18 %4
Eilet Satis Komisyonlan 189 147 355 263 823 625 1 366 1035 =331 -24 %o
Miigteri iadeleri 700 =40 1 000 746 1 200 1267 1 700 1914 1900 2134 2 200 2476 8 700 o077 377 4 U
Rehher Maliyetleri 1} i}
Diger Giderler 3 765 0 256 12 720 1] 22 741 22 741
OPERASYONEL KAR / ZARAR 116 402 81210 184 005 111 3190 -72 686 -40 %
TOPLAM GENEL GIDERLER 24 605 24 682 32 540 36 009 35 230 330213 20 435 28 8§50 33 100 31 120 36 150 34 811 101 060 100 304 -756 0 %
GENEL YONETIM GIDERLERI 21 855 21593 22290 21 304 22 980 21 790 24 185 23131 27 850 25 402 30 400 28 580 1492 560 141 800 -7 760 -5 %
Maaglar &Personel Sigorta 15 s00 14 000 15 200 14 980 1= =00 14 694 15 =00 14 713 15 s00 14 145 15 =00 14 242 03 000D 87674 5326 -6 %o
Vergi-Sigorta-Resmi Giderler 1050 1023 1110 020 1310 1182 2 300 2098 6 030 5219 8 530 7923 20 330 18374 | -1956 | -10 %
Ofis Giderleri 5305 5670 5 680 53095 6170 5014 6 385 6320 6320 6 038 6370 6415 36 230 AETSE -4 78 -1 %o
SATISEPAZARLAMA GiDERLERI 2 750 3 089 10 250 15 605 12 250 12 133 5250 5 728 5250 5 718 5 750 6231 41 500 48 S04 7 004 17 %
Reklam-flan Giderleri 1 000 1231 2 000 1 895 3 500 3 718 3 500 3687 3 500 3 742 4 000 4 356 17 500 18 629 1129 6 %o
Fuar - Sergi Giderleri 1] 1} 3 500 7370 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 3 500 7370 3870 111 %%
Brosiir Katalog Giderleri 0 0 3000 4 256 7 000 6419 0 0 0 0 0 0 10 000 10 675 675 7 %
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1100 1328 1100 1328 1 100 1412 1100 1256 1100 1 344 1 100 1263 6 600 70931 1331 20 %o
Promosyon Giderleri 650 =30 650 756 650 584 650 785 650 632 as0 612 3000 3 800 -1 0 %
NET KAR / ZARAR 5 46 399 -7 055 -78985 | -71930 | 1020 %
Operasyonel Gelir / Satilan Koltuk 398 371 427 377 452 420 436 400 -36 -8 %
Operasyonel Maliyet / Satilan Koltuk 356 347 378 355 3092 375 383 3606 -17 -4 By
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk 41 24 49 22 60 45 53 34 -19 -36 %
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir %o 10 %o 6 %o 12 %o 6 %o 13 % 11 % 12 %o O %9 1] -30 %o
Genel Yinetim Gideri / Satilan Koltulk 42 42 20 20 16 16 43 44 1] 1 %
Satis Pazarlama Gideri / Satilan Koltuk 9 10 [i] [i] 3 3 12 15 3 25 %o
Toplam Genel Giderler / Satilan Koltuk =1 =3 35 35 10 19 55 50 3 6 %
Net Kér - Zarar / Satilan Koltuk -10 -9 14 -13 41 26 -2 -24 -22 1093 %o
Net Kéar - Zarar / Gelir %o -1 %% -8 %o 3 0% -3 0y 0 0y 6 %o 0 % -6 %o -6 %o 1201 %

Tablo 14 ilk 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitce Gergeklesme Analizi
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. Tablo 13 Ilk 6 Aylik Déneme Ait Kiev Operasyonu Planlama Verilerinin

Gergeklesme Analizi

Ukrayna ofisin operasyonu planlandig1 gibi nisan ayinda baslamistir. Bu donemde
ucak doluluk yiizdeleri paket tur miisterilerinde %4, bilet satislarinda %2 diisiik
gerceklesmistir.

Yurtdisinda satislarin diisiik gitmesi sebebiyle, destinasyondaki konaklama tesisleri
fiyatlarim1 diisiirmiis, bu da ortalama konaklama maliyetlerini azaltmistir. Bunun sonucunda
tur operatorii fiyatlarini diisiirebilecek esneklik kazanmistir. Ornegin nisanda 382 euro olan
paket maliyeti 361 euroya diismiistiir. Acentada daha dnceden belirledigi 40 euro paket basi
kar1 bu fiyata ekleyerek bu ay i¢inde paketlerini 401 euro fiyatindan satmaya ¢aligmis ancak

gergeklesme 396 euro olmustur. Bu paket karligini diisiirmiistiir.

Genel olarak tiim aylardaki paket tur ve bilet satis fiyatlar1 beklenenden diisiik
gerceklesmistir. Ortalama geceleme sayilar1 azalma egilimindedir. Bu miisterilerin genel
olarak daha kisa siireli paket turlar1 tercih ettigi anlamina gelir. Konaklama maliyetlerini
disiiriicii bir etken olarak diisiiniildiigiinde isletme ac¢isindan olumlu degerlendirilebilir.

Acenta satis komisyon oranlar1 beklenen ¢ok az miktarda diisiik ger¢eklesmistir.

. Tablo 14 ilk 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitce GergeklesmeAnalizi

Doluluk yiizdeleri ve satis fiyatlarin diisiik ger¢eklesmesi sonucunda paket gelirleri
-%13 azalmistir (-192.107 euro). Ayni1 sekilde bilet satis, ve kick back gelirlerinin de azalmasi
sonucu operasyon gelirler toplamda -%14 (-210.031) euro diisiik ger¢eklesmistir.

Operasyonel gelirler -210.031 euro gerilerken, operasyonel giderlerdeki azalma -
137.345 euro(-%10) olmustur. Bunun sonucunda operasyonel kar beklenenden -72.686 euro

(-%40) diisiik gergeklesmistir. Bu ciddi bir gelir kaybidir.

Isletme ayrica ucak yakit artislarindan dolayr daha &nce planlamadigi maliyetlere
maruz kalmis ve bunlart diger giderler olarak takip etmistir. Havayolu sirketleri anlasma
kosullarina gore bu fark rakamlarini tur operatorlerine faturalandirir. 6 ay sonucunda yakit

artiglarina ait giderler toplam1 22.741 euro olmustur.



128

Operasyonel olarak bu olumsuzluklar yasanirken, genel yonetim giderlerinde -7.760
euro diisiis (-%5) gergeklesmistir. Bunun en biiylik sebebi sezona planlanandan 1 personel

eksik baglanmas1 ve mayista ayrilan 1 personelin yerine yeni bir personel alinmamasidir.

Satis&pazarlama giderlerinde +7004 euro (+%17) artig ger¢eklesmistir. Bunun sebebi
kotii baglayan ve devam eden sezonda satislart canlandirmak i¢in yapilan extra reklam,
pazarlama giderleri ve diisiik satis sinyalleri gelmesi ile fuarda yapilmis olan fazla stand ve

tanitim faaliyetleri giderleridir.

Sonug olarak toplam genel giderlerimizde kayda deger bir degisiklik olmamis ve

beklendigi gibi gerceklesmistir.

Net kar -7.055 eur beklenirken , -78.985 euro ger¢eklesmistir. Bu beklenenden -1.930
euro (-%1020) daha kétii bir sonuctur. Ozellikle gercek anlamda para kazanilmaya baslanacak
haziran ay1 cok diisiik gerceklesmistir. Buda ileriye yonelik kotii sinyaller anlamina
gelmektedir. Ciinkii isletme esas kazanci haziran, temmuz, agustos ve eylil aylarinda

beklemektedir ve ileriye yonelik ciddi ugak riskleri vardir.

Net kar/satilan koltuk orani -2 euro beklenirken, satilan her koltukta -24 euro kayip

yasamistir.
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| BUTCE / BERLIN | SUBAT | SUBAT | MART | MART | NiSAN | NisaN | MAVIS | MAYIS | HAZIRAN | HAZIRAN
Yiizdeler
*| Paket Yolcu Yiizdesi 31 % 76 % 32 % 77 % 83 % 79 % 84 % 80 % 86 % 82 %
*|_Bilet Satis Yiizdesi 12 % 9 % 12 % 10 % 12 % 10 % 11 % 10 % 11 % 9 %
Satislar
*| Paket Satig Fiyat 3588 332 385 373 405 377 428 402 485 485
Yaklagik Paket Satig Fiyat 353 357 382 383 404 380 427 420 487 480
Paket Maliyeti 313 317 337 338 349 335 362 355 382 375
*| Paket Kér 40 40 45 45 55 45 65 65 105 105
*|_Bilet Sats Fiyatu 220 200 220 200 220 210 220 210 230 230
Maliyetler
1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti 72 62 26 83 108 85 120 105 132 112
*| Ortalama Geceleme Maliyeti 6,00 5,56 8,00 7.44 9,00 7,65 10,00 9,14 11,00 10,53
*| Ortalama Geceleme Sayis1 12,00 11,12 12,00 11,14 12,00 11,07 12,00 11,53 11,00 10,65
*| Ugak Sayis: 2 2 4 4 4 4 6 6 12 12
*| 1 Ucak Kapasitesi 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165
*| 1 Ugak Fiyaty 27650 | 27650 | 27650 | 27650 | 27650 | 27650 | 27650 | 27650 28 800 28 800
Toplam Ugak Maliyet / Satilan Koltuk 180 197 178 193 176 188 176 186 180 192
*| 1 Kigsi Transfer Maliyeti 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
*| Acenta Komisyonu 7,00 % 6,56 % 7,00 % 7,13 % 7,00 % 6,87 % 7,00 % 6,78 % 7,00 % 7,32 %
*| 1 Kisi Sigorta{ Gece basy)
*| 1 Kisi Havaalam Vergisi 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Genel istatistikler
Toplam Ucak Maliyet / Toplam Koltuk Sayis1 168 172 168 168 168 168 168 168 175 175
Toplam Geceleme Sayis: 3208 2 789 6 494 5 661 6574 5772 9970 9132 18 731 17201

Tablo 15 i1k 6 Aylik Déneme Ait Berlin Operasyonu Planlama Verilerinin Gergeklesme Analizi
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BUTCE / BERLIN SUBATR | SUBATR | MARTRE | MART ¢ | NISANRB | NiSAN G | MAYISB | MAYIS ¢ |HAZIRAN B| HAZIRAN B |6 AY BiIT. |6 AY GER.| FARK |FARK%
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 330 330 660 660 660 660 990 900 1980 1980 4620 4620 0 0 %
Paket Yolcu Sayis 267,30 250,80 541,20 508,20 547,80 521,40 831,60 792,00 1 702,80 1 623,60 4024 3 696 -328 8%
Rilet Satig 39,60 29,70 79,20 66,00 79,20 66,00 108,90 99,00 217,80 178,20 545 430 -106 | -19 %
Toplam Satilan Koltuk 307 281 620 574 627 587 941 801 1921 1802 4415 4135 -280 -6 %
Toplam Doluluk Yiizdesi 93 % 85 % 94 % 87 % 95 v 89 % 95 0 90 % 97 % 91 % 96 % o0 % 6 % -6 %
Bos Koltuk 23,10 =0 40 86 33 73 50 99 59 178 205 485 281 137 %
OPERASYONEL GELIRLER 103 623 89 206 225 786 202 759 230 283 210 428 370 883 339 174 875052 828432 | 18243527 | 1660998 [-154520] 8%
Paket Gelirleri 94 892 83 266 208 362 189 559 221859 196 568 355025 318 384 825 858 787446 | 1706895 | 1575222 |-131673| 8%
Bilet Satig Gelirleri 8 712 5040 17 424 13 200 17 424 13 860 23 938 20 790 50 094 40 986 117 612 094 776 |-22836| -19%
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 0 0 0
Diger Gelirler 20 20 0 -20
OPERASYONEL MALIYETLER 95 306 91 189 205 465 195 641 214 827 199 145 335381 317932 721 587 684338 | 1573366 | 1480150 | 84208 | -5%
Ugak Maliyetleri 55 300 55 300 110 600 110 600 110 600 110 600 165 900 165 900 345 600 345 600 783000 | 788 00O 0 0 %
Konaklama Maliyetleri 19 246 15 506 51955 42 120 50 162 44 155 99 792 83 464 224 770 182 078 454025 | 367324 |-87601 | -19 %
Transfer Maliyetleri 2673 2 508 5412 =082 5478 5214 8314 7920 17 028 16 236 38907 36960 | -1947 | 5%
Havaalam Vergisi 6 950 6521 14 071 13 213 14 243 13 556 21622 20 592 44273 42 214 101 158 96006 | 5062 | 5%
Sigorta Maliyetleri 3321 2014 7293 6 635 7 765 6 830 12 457 11 143 28 905 27 561 59 741 55133 | 4609 | 8%
Satig Acentalar1 Komisyonlan 6 642 5 462 14 585 13 516 15 530 13 504 24 915 21 586 57810 57 641 119483 | 111700 | 7773 | 7%
Bilet Satig Komisyonlan 174,24 118,80 348 264 348 277 470 416 1002 820 2352 1 896 457 | -19%
Miigteri Satis fadeleri 1 000 1425 1200 1267 1700 1934 1900 2134 2200 2307 8 800 10 071 1271 | 14%
Rehber Maliyetleri
Diger Giderler 1434 2 944 3024 4 776 9 792 i 21970 | 21970
OPERASYONEL KAR / ZARAR 317 20 32 24 45 44 502 54 365 144 094 251161 | 180839 |-70321| -28%
TOPLAM GENEL GIDERLER 49 140 47 540 40 510 40 551 42 470 42 608 42 485 42 008 45 840 43 118 265555 | 262580 | 2066 | -1%
GENEL YONETIM GIDERLERI 31 890 31179 34 660 34 203 36 270 35 996 35035 35 384 39 090 36 027 200205 | 203250 | 5955 | 3%
Maaglar&Personel Sigorta 23 100 23078 23 100 23 008 23 100 23 154 23 100 22 986 23 100 22 086 138600 | 137282 | -1318 | -1%
Vergi-Sigorta- Resmi Giderler 1910 1 886 4050 3012 5830 5647 5550 5315 8 550 7 084 27 560 25472 | 2088 | 8%
Ofis Giderleri 6 830 6215 7510 7283 7320 7195 7285 7083 7 440 6857 43 045 40496 | 2549 | 6%
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 17 250 16 361 5850 6 348 6 200 6612 6550 6 624 6 750 7091 56 350 50 339 2 080 5 0%
Reklam-ilan Giderleri 3500 3 854 4100 4 381 4450 4637 4800 4 734 £ 000 5181 23 850 24 983 1133 5 0y
Fuar - Sergi Giderleri 0 0 0 0 0 0 0 i 0 0 4000 4352 352 9 %
Brogiir Katalog Giderleri 12 000 10 550 0 0 0 0 0 i] 0 0 18 000 18 300 300 2%
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1250 1286 1250 1389 1250 1411 1250 1341 1250 1253 7 500 8037 537 7 %
Promosyon Giderleri 500 671 =00 578 500 564 500 549 500 657 3000 3667 667 22 %
NET KAR / ZARAR 100 976 14394 | 81750 |-67355| 468 %
Operasyonel Gelir / Satilan Koltuk 338 318 364 353 382 358 404 381 456 460 413 404 9 2%
Operasyonel Maliyet / Satilan Koltuk 311 325 331 341 343 339 357 357 376 380 356 360 4 1%
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk 27 5 33 12 39 19 47 24 80 80 57 44 13 23 %
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir % 8 % -2 % 9 % 4 % 10 % 5 % 12 % 6 % 18 % 17 % 14 % 11 % 0 21 %
Genel Yinetim Gideri / Satilan Koltuk 104 111 56 60 =8 61 38 40 20 20 47 49 2 4 %
Satis Pazarlama Gideri / Satilan Koltuk 56 =8 9 11 10 11 7 7 4 4 13 14 2 12 %
Toplam Genel Giderler / Satilan Koltuk 160 169 65 71 68 73 45 47 24 24 60 64 3 6 %
Net Kiir - Zarar / Satlan Koltuk 133 177 -33 -58 -29 -53 2 23 57 56 -3 -20 17 506 %
Net Kiir - Zarar / Gelir % -39 % -56 % 0% -16 % 8 % -15 % 1% -6 % 12 % 12 % -1 % 5% 4% | 520 %

Tablo 16 Ik 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi
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. Tablo 15 Almanya Ofis Ilk 6 Aylik Déneme Ait Planlama Verilerinin Analizi

Almanya ofisin operasyonu planlandigi gibi nisan ayinda baglamistir. Bu donemde
ucak doluluk ylizdeleri paket tur miisterilerinde %4-5, bilet satiglarinda %1-3 diisiik
gergeklesmistir.

Konaklama tesislerinde fiyatlar bu pazarda da diismiis, bu da ortalama konaklama

maliyetlerini azaltmistir. Bunun sonucunda tur operatorii de satis fiyatlarini diigiirmiistiir.

Genel olarak tiim aylardaki paket tur ve bilet satis fiyatlar1 beklenenden diisiik
gerceklesmistir. Ortalama geceleme sayilari nispeten azalma egilimindedir. Acenta satis

komisyon oranlarinda aylara gore diisiiler ve ylikselmeler goriilmektedir.

. Tablo 16 ilk 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biit¢e GergeklesmeAnalizi

Doluluk yiizdeleri ve satis fiyatlarinin diisiik gerceklesmesi sonucunda paket gelirleri -
%8 azalmistir (-131.673 euro). Ayni sekilde bilet satis, ve kick back gelirlerininde azalmasi
sonucu operasyon gelirler toplamda -%8 (-154.509) euro diisiik gerceklesmistir.

Operasyonel gelirler -154.509 euro gerilerken, operasyonel giderlerdeki azalma
-84.208 euro(-%5) olmustur. Bunun sonucunda operasyonel kar beklenenden -70.302 euro

(-%28) diisiik gergeklesmistir. Bu 6nemsenmesi gereken bir diisiis ve sapmadir.

Operasyonel olarak bu olumsuzluklar yasanirken, genel yonetim giderlerde -5.955 eur

diisiis (-%3) gerceklesmistir.

Satis&pazarlama giderlerinde +2.989 euro (+%5) artis gergeklesmistir. Bunun sebebi
yine kotii baglayan ve devam eden sezonda satislar1 canlandirmak i¢in yapilan extra reklam ve

promosyon faaliyetleri giderleridir.

Sonug olarak toplam genel giderlerimizde kayda deger bir degisiklik olmamis ve
beklendigi gibi gerceklesmistir.Net kar -14.414 eur beklenirken , -81.750 euro
gerceklesmistir. Bu beklenenden -67.336 euro (-%467) daha kétii bir sonuctur. Ukrayna
pazarinda oldugu gibi ileriye yonelik kot sinyaller goriilmektedir.Net kar/satilan koltuk orant

-3 euro beklenirken, sattig1 her koltukta -20 euro kayip yasamistir
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BUTCE / ANTALYA OCAK B| OCAK G|SUBAT B|SUBAT G|MART B MART G|NISAN B| NISAN G |MAYIS B|MAYIS G| HAZIRAN B| HAZIRAN G
OPERASYONEL VERILER
Almanya Paket Yolcu Sayis1 0,0 2673 250.8 541,2 508,2 5478 5214 831.4 7920 1702.8 1623,6
Ukrayna Paket Yolcu Sayis1 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 514,06 401.4 830,06 706,3 1693 4 16128
Almanya Ceceleme Satig Fiyat Ort 0,0 6,0 5,0 3.0 74 g0 77 10,0 9,1 11,0 10,5
Ukrayna Geceleme Satig Fiyat Ort 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 21,0 19,0 24,0 22,0 28,0 26,0
Almanya Ortalama Geceleme 0,0 12,0 11,1 12,0 11,1 12,0 11,1 12,0 11,5 11,0 10,7
Ukrayna Ortalama (Geceleme 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 a0 8.8 9.0 8,0 8.0 7.3
Almanya Transfer Satig*1 Kisi 0,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0
Ukrayna Transfer Sats*1 Kisi 0,0 0,0 0,0 g0 .0 9.0 9.0 9.0 9,0
Almanya Tur Satig* 1 Kisi Ort 15,0 13,12 15,0 14,2 15,0 13,4 15,0 14,4 15,0 14,4
Ukrayna Tur Satis*1 Kisi Ort 30,0 26,8 30,0 28,3 30,0 29,7
Almanya Shop Komisyon*1 Kisi Ort 1,0 0,73 1.0 0,32 1.0 0,9 1.0 1.1 1.0 1.2
Ukrayna Shop Komisyon*1 Kisi Ort 5,0 4,1 5,0 4,0 5,0 5.4
Almanya Eilet Satis Adedi 0,0 30,6 20,7 70,2 a6,0 70,2 a6,0 108,90 09,0 217.8 178,2
Ukrayna Eilet Satis Adedi 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 53,0 56,7 110,9 on,7 241,09 201.6
Almanya Bilet Satis Fiyatlan 0,0 220,0 200,0 20,0 200,0 220,0 210,0 220,0 210,0 230,0 230,0
Ukrayna Eilet Satis1 Fiyatlan 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 150,0 130,0 160,0 1450 170,0 1550
Almanya Geceleme Alg Fiyat Ort 6,0 55 8.0 7.3 8,0 0,7 9.0 8,2 10,0 8.8
Ukrayna (Geceleme Ahg Fiyat Ort 20,0 18,1 22,0 19,8 26,0 138
Almanya Transfer Malivet* 1 Kisi 50 5,1 5,0 4,8 50 5,2 5,0 5,1 5,0 5,2
Ukrayna Transfer Maliyet*1 Kisi a,0 4,3 9,0 9,4 3,0 0,3
Almanya Tur Maliyet *1 Kisi Ort 0,0 o.0 8.1 2.0 8,5 .0 24 9.0 9.4 2.0 0,2
Ukrayna Tur Maliyet*1 Kisi Ort 0,0 18,0 16,9 18,0 18,1 18,0 19,6
Almanya Rehber Sayisi 4,0 4,0 5,0 50 7.0 a,0 7.0 a,0 10,0 9.0
Ukrayna Rehber Sayis1 4.0 4.0 0.0 8.0 15,0 14,0

Tablo 17 Ilk 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Planlama Verilerinin Gergeklesme Analizi
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BUTCE / ANTALYA OCAK B| 0CAK G|SUBAT B|SUBAT ¢;|MART B|MART G|NISAN B| NISAN ¢ |MAYIS B| MAYIS G|HAZIRAN B| HAZIRAN |6 AY BUIT.|6 AY GER.| FARK |FARK%
OPERASYONEL VERILER
Ugak Savis1 2 2 4 4 9 9 14 14 28 28 57 57 0 0 %
Paket Yolcu Sayisi 267 251 541 508 1064 | 1013 | 1668 | 1388 3396 3236 6937 6 597 341 | 5%
OPERASYONEL GELIRLER 27067 | 22082 [ 192769 | 171056 | 198 785 | 162211 | 347251 [ 284264 | 722081 614247 | 1487953 [ 12538350 [-234094] -16 %
Konaklama Gelirleri 19246 | 15506 | 51955 | 42120 | 156500 | 125850 | 280506 | 224142 | 585360 487340 | 1093876 | 894068 |-198008| -18 %
Transfer Gelitleri 2673 | 2308 | 5412 | 5082 | 10127 | 0637 | 15846 | 15087 | 32260 30 751 66327 | 63065 | 3262 | 5%
Tur Gelirleri 4010 | 3200 | 8118 | 7216 | 23715 | 20186 | 37573 | 33941 76 345 71280 149 761 | 135884 |-13877| 9%
Shop Gelirleri 267 183 541 417 3131 | 2490 | 5015 | 4334 10170 10 657 19 124 18201 | 833 | 4%
Bilet Satig Kom. Gelitleri 871 594 1742 | 1320 | 2687 | 2123 | 4170 | 3394 9122 7223 18 593 14655 | 3938 | 21%
Katalog Katk Gelirleri 125000 | 114 900 125000 | 114900 |-1010D| -8%
Diger Faalivet Gelirleri
Early Booking - Kick Back Gelirleri 2325 | 1946 | 4141 | 3168 8 806 6 986 15272 12007 | -3175 | 21%
OPERASYONEL MALIYETLER 37688 | 32308 | 83282 | 70147 | 185030 | 154288 | 207800 | 254832 | 621965 514244 | 1226694 | 1025000 |-200 785) -16 %
Konaklama Giderleri 19246 | 15339 | 51955 | 41328 | 145577 | 116497 | 255468 | 201491 | 530 544 431604 | 1011789 | 806258 |-205530] 20 %
Transfer Giderleri 1337 | 127 | 2706 | 2430 | 5830 | 5807 | 9178 | 913 18 675 18 603 37734 | 37265 | 469 | -1%
Tur Giderleri 2406 | 2040 | 4871 | 4330 | 14220 | 12608 | 22544 | 21836 45 807 46 577 80857 | 87482 | 2375 | 3%
Katalog Giderleri 21000 | 19250 0 i 0 21000 19250 | -1750 | 8%
Diger Faaliyet Giderleri
Early Booking - Kick Back Giderleri 1465 | 1225 | 2711 | 2110 5 690 4579 9 865 7915 | -1951 | -20%
Rehber Giderleri 14700 | 13740 | 2750 | 2800 | 18850 | 18060 | 7900 [ 20260 12 250 12 880 56450 | 67740 | 11200 | 20%
OPERASYONEL KAR / ZARAR 109 487 100 116 100003 | 261259 | 227050 [-33310] -13%
GENEL YONETIM GIDERLERI 21125 | 18828 | 26285 | 23540 | 22080 | 21040 | 23455 | 21049 | 27560 | 24913 31885 28 408 153200 | 137886 |-15404 | -10%
Personel Maag-Sigorta 14625 | 13450 | 14625 | 13350 | 14625 | 13378 | 15750 | 13378 | 15750 | 13687 16 875 14 643 92250 | 81886 |-10364 | -11%
Vergi- SigortaResmi vs. Giderler 620 595 620 632 1670 | 1539 830 1539 | 471 | 4394 7270 6941 15 780 15640 | -140 | -1%
Ofis Giderleri 5880 | 4783 | 11040 | 0567 | 6685 | 6132 | 6875 | 6132 | 7040 | 832 7740 6014 45260 | 40360 | 4000 | -11%
NET KAR/ ZARAR 71505 107960 | 90064 [-17906 | -17%
Operasyonel Gelir / Gelen Yoleu 101 58 356 337 187 160 208 179 213 190 214 190 24 [ -11%
Operasyonel Maliyet / Gelen Yolcu 141 129 154 138 175 152 179 160 183 150 177 156 21 | 12%
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk -40 41 202 199 12 8 30 19 29 31 38 35 3 8%
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir % 30% | 47% | 57% | 9% | 6% 5% 4% | 10% 14 % 16 % 18 % 18 % 0 4%
Genel Yonetim Gideri / Gelen Yoleu o8 04 42 41 22 21 17 16 ] g 22 21 -1 5%
Net Kér - Zarar / Gelen Yolcu -138 -135 160 157 -10 13 13 3 20 22 16 14 2 12 %
Net Kér - Zarar / Gelir % 136% | -153% | 45% | 47% | 5% | 8% 6 % 2% 9% 12 % 7% 7% 0 -1%

Tablo 18 ilk 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi
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. Tablo 17 ilk 6 Ayhk Déneme Ait Antalya Ofis Planlama Verileri Gergeklesme

Analizi

Tur operatorlerinin satiglarindaki diistiklilk sonucu gelen kisi sayisindaki azalma
acentay1 da dogrudan etkilemistir. Subattan itibaren gelen kisi sayilarinda azalma vardir. Bu
sebepten acenta operatOrlerini destek vermek amaciyla otellerden fiyat indirimleri almis bu

diisiik fiyatlar1 operatorlerine bildirerek satiglari canlandirmaya calismistir.

Transfer satis fiyatlarinda bir degisme olmamis ayni fiyatlar uygulanmaya devam
etmistir. Kisi bagsi tur satig oranlari ve shop hak edis ortalamalar1 genelde beklendiginden
diisiik gerceklesmistir. Bilet satis adetlerinde de azalma goriilmektedir. Transfer ve tur
maliyetleri kisi bas1 olarak genelde biit¢elemeye yakin ¢ikmistir. Sezonun kétii baglamasi ve
miisteri sayilarinin diigmesi sebebiyle acenta her pazar i¢in planlandigindan aylik 1’er rehber

az ¢alistirmistir.

. Tablo 18 Ilk 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi

Gelen miisteri sayist beklendiginden -341 kisi az gergeklesmistir(-%5). Bu biitiin
gelirleri direk olarak etkilemektedir. Genel olarak bakildiginda operasyonel gelirlerimizde

-234.094 euro (-%16) diisiis vardir.

Ancak operasyonel giderlerde de -200.785 euro’luk bir diisiis yasanmistir. Buda -%16
lik bir orana karsilik gelir. Her iki diislis oraninin da yakin veya ayni ¢ikmasi acentalarin tur
operatorleri gibi ucak/koltuk risklerinin olmamasi ve gelirleri ile giderleri arasindaki iliskinin
daha giicli olmasindan kaynaklanmaktadir. Ciinkii acentalar tur operatorleri gibi

satamadiklar1 koltuklar1 6deme riski gibi bir risk tagimazlar.

Operasyonel kar -33.310 euro (-%13) diisiik gerceklesmistir. Genel giderlerde de -
15.404 euro(-%10) diislis vardir. Bu personel giderlerinde ve ofis giderlerinde tasarrufa
gidilmesinden kaynaklanmaktadir. Ayrica acentanin satisa yonelik bir ¢abasinin olmamasi da
bu bolimdeki masraflart arttirmaz. Bunlarin sonucunda net kar -17.906 euro(-%17)
beklenenden diisiik gerceklesmistir. Isletme gelen kisi basina 16 euro net kar beklerken, ilk 6

aylik donem sonunda bu beklenti 14 euro olarak gergeklesmistir.
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BUICE / GENEL ISLETME | OCAKB | OCAK G |SUBAT B| SUBAT G| MART B | MART ¢ | NISAN B | NiSAN ¢ | MAYIS B | MAYIS G |HAZIRAN B| HAZIRAN |6 AY BUIT. |6 AY GER.| FARK |FARK%
OPERASYONEL GELIRLER 0 0| 130670 111287 418555 373814 668538 575830 1131536 958119] 2472739 2204352 4822038) 4223403 -598635| -12%
ALMANYA 0 0] 103 604 39 206 125 786 202 759 239283 210428 379 883 3390174 375 951 828432| 1824507 1669 998| -154 509 -8 %
UKRAYNA 0 0 0 0 0 0| 230470 203191| 404402 334682 874 705 761674| 1509577] 1299546] 210031 | -14 %
ANTALYA 0 0| 27067 22082 192769 171056| 198785 162211 347251| 284264 722 081 614 247| 1487953| 1253859 234094 | -16 %
OPERASYONEL GIDERLER 1 500 1454) 133994] 124333] 289947 267055 607407] 543456] 990929| 887952] 2101856] 1879045 4125632] 3703295] 422337 | -10 %
ATLMANYA 300 914 95 306 91189 205 465 195641 214827 199145 335381 317932 721 587 684 338| 1573366| 1489159 -84 208 -5 %
UKRAYNA 700 540 1000 746 1200 1267 206621] 190024| 2357748] 315187 758 304 680 464| 1325572| 1188227 -137345 | -10 %
ANTALYA 0 0| 37688 32398 83282] 70147 185959 154288| 297800 254832 621 965 514244 1226694] 1025909 -200785 | -16 %

PER R | ZARAR 00 1454 -13 046 AR 106 759 [ 321373 0 608 70 168 0 89 325307 696405 520108 -176297 | 25 %
GENEL GIDERLER 90840 90274| 107965 107998 98720 95523 95360 92516| 103145 98041 113 875 106 427|  609905| 590779 -19126 | 3%
ALMANYA 45110] 46764] 49140] 47540] 40510 40551 42470] 42608 42485 42008 45 840 43118| 265555| 262589 -2966 1%
UKRAYNA 24605 24682)  32540] 36909] 35230] 33923 29435 28859 33100 31120 36 150 34811 191060 190304] -756 0%
ANTALYA 21115 18 §28 26 185 13 549 11 980 21049 13 455 21049 17 560 24 913 31885 18 498 153 290 137886| -15404 -10 %

NET KAR / ZARAR R o oowliEED 1 iIEEE owIBERE s ST 218880]  s6500]  -70671] (157171 | 182 %
Tablo 19 ilk 6 Aylik Déneme Ait Genel Isletme Biit¢e Ger¢eklesme Analizi
e Tablo 19 ilk 6 Aylik Déneme Ait Genel Isletme Biitge Gergeklesme Analizi

Genel olarak isletme biitgcesine baktigimizda, nisan ayinda Ukrayna operasyonun baslamasi ve Almanya operasyonundaki kapasitenin artmasiyla
operasyonel gelirlerdeki diisiis kendini hissettirmis, bu kotii siire¢ mayis ve haziranda da devam etmistir.6 ay sonunda toplam operasyonel gelirler -598.635
euro(-%12) diistik gerceklesmistir. Buna karsin operasyonel giderlerimizdeki azalma -422.337 euro(-%10) olmustur. Bu da operasyonel karin -176.297 (-
%?25) diisiik gergeklesmesi sonucunu dogurmustur. Genel giderler ise beklenenden -19.126 euro (-%3) diisiik gerceklesmistir.

Net karliliga bakacak olursak, isletme 86.500 euro kar beklerken -70.671 euro(-%182) zarar etmistir. Bu yiiksek oranda bir olumsuz sapmadir.
Isletme ciddi oranda gelir kayb1 ve 6nemli miktarlarda ciro diisiisii yasamistir. Operasyonel gelirler %12 diiserken, operasyonel giderler %10 azalmistir.
Bu aradaki fark sonucu, operasyonel kar ve net kar orani, azalan gelire oranla ¢ok ciddi oranlarda diisiisler yasamistir. Bu isletmenin 6ngoérdiigli optimum
satis/kar dengesinin bozuldugu, isletmenin yaptig1 satislarin artik beklenen karlilign veremez oldugu anlamma gelir. Isletme elindeki kapasiteyi uygun

fiyatla satamamakta, talepteki azalma ve diisiik satis fiyatlar1 sonucu risk almaktadir.



136

3.5.3.  Ikinci 6 Aylk Déneme Ait Biitcelerin Revize Edilmesi

Isletme gecen 6 aylik donemde koltuk kapasitelerini beklendigi gibi satamamistir.
Ayni kapasite ile yolda devam etmenin daha kotii sonuglara ve biiyiik zararlara sebebiyet
verecegi agikca goriilmistlir. Cilinkii isletme koltuklarini satabilmek i¢in fiyat diisiirmekte,
diisiik fiyath satislar da beklenen karliligi saglamamaktadir. Isletme talepteki azalmay:
dikkate alarak kapasite indirimine gitmeye karar vermis, riski azaltarak bu indirim sonucunda

elinde kalan kapasiteyi uygun ve daha kazancl fiyatlara satmay1 6ngérmiistiir.

Isletme yi1l dncesi bekledigi ciro rakamini azaltarak karlilik hedefini kiigiiltmiis, kotii
giden sezonda satiglarini kontrol etmeye c¢alisarak sezonu bu sekilde tamamlamaya karar

vermistir. Boylece kalan donemde ¢ok daha biiyiik zararlarin 6niine gegmeyi planlamistir.

Bunun i¢in ugak iptallerinde gitmis 6nemli sayilarda koltuk azaltmistir. Bunun disinda
doluluk ylizde beklentilerini ve paket kar beklentilerini diisiirmiis ve sezonun gercgeklerine

yakin hale getirilmistir.

Konaklama maliyetlerindeki diisiisi de dikkate alarak paket fiyatlarinda

diizenlemelere ve indirimlere gitmistir.

Satis ve pazarlama faaliyetlerine biraz daha Onem vermeyi ve genel yOnetim

giderlerinde tasarruf yapmay1 planlamistir.
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3.5.3. ikinci 6 Ayhk Doéneme Ait Biitcelerin Revize Edilmesi

3.5.3.1. ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi

6AY B+6AY
BUTCE / KIEV TEMMUZ B|TEMMUZ RB| AGUSTOS B | AGUSTOS RB| EYLULB | EYLUL RB | EKIMB | EKiM RB |KASIM B|KASIM RB|ARALIK B| ARALIK RB|TOPLAM B RB
Yiizdeler
Paket Yolcu Yiizdesi 86 % 85 % 36 % 35 % 84 % 84 % 86 % 34 % 83 % 84 %
Bilet Satis Yiizdesi 12 % 11 % 12 % 11 % 11 % 11 % 11 % 10 % 0% 11 %
Satiglar
Paket Satg Fiyat 558 538 572 530 530 478 415 300 405 514 404
Yaklasik Paket Satis Fiyati 557 526 572 530 528 4iid 412 398 402
Paket Maliyeti 472 441 482 440 458 304 362 348 372
Paket Kar 85 85 a0 a0 70 70 50 50 30
Bilet Satis Fiyati 190 170 120 170 165 160 150 140 140 174 165
Maliyetler
1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti 264 232 272 232 248 200 176 164 180 230 217
Ortalama Geceleme Maliyeti 33 20,00 34 20 31 25 22 20,50 20 2028 28,02
Ortalama Geceleme Sayis1 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 9,00 8,16 7.76
Ucak Sayisi 18 16 20 16 16 12 8 4 2 0 93 77
1 Ugak Kapasitesi 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126
1 Ugak Fiyat 14 600 14 600 14 600 14 600 14 600 13 300 13 300 12 800 13 300 14 278 14 084
Toplam Ueak Maliyet / Satilan Koltuk 118 121 118 121 122 111 109 108 115 118 117
1 Kigi Transfer Maliyeti Q9 9 Q Q 9 9 Q Q Q 9 9
Acenta Komisyonu 92,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 % 9,00 %
1 Kisi Sigorta( Gece has1) 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,39
1 Kisi Havaalam Vergisi 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Genel istatistikler
Toplam Ucak Maliyet / Toplam Koltuk Sayis1 116 116 116 116 116 106 106 102 106 113 112
Toplam Geceleme Sayis1 15 604 13 709 17 338 13 709 13 548 10 161 G935 3 387 1 882 81033 63 401

Tablo 20 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitce Planlama Verilerinin Revize Edilmesi
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6AYB+

BiTGE | KIEV TEMMUZ B|TEMMUZ RB{ AGUSTOS B | AGUSTOS RB| EYLULEB | EVLUL RB | EKIM B | EKiM RB |KASIM B| KASIM RB| ARALIK B| ARALTK RB|TOPLAMB| 6AYRB | FARK |FARK%
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 2268 2016 2520 2016 2016 1512 1008 504 252 0 11 718 9702 2016 | -17%
Pakeet Yolcu Sayist 19505 17136 21672 17136 16934 12701 | 8669 4234 | 2002 : 9034 8167 | 1767 | -18%
Bilet Satig 1722 2218 3024 2218 2218 1663 | 1109 50,4 22,7 - 1346 1076 270 | 20%
Taplam Satilan Koltuk 22226 19354 24606 19354 10152 14364 | 9778 4738 | 2318 : 11280 0243 2036 | -18%
Taplam Doluluk Yiizdesi 08 % 96 % 08 % 96 % 05 % 95 % 95 % 05 % 92 % 96 % 95 % 0 1%
Bos Koltuk 45,36 80,64 50,40 80,64 100,80 7560 | 30,24 3024 | 2015 : 438 459 20 5%
OPERASYONEL GELIRLER 1145228 | 058451 1302980 040 883 038313 632430 | 377013 | 176671 | 88261 i i 0 5362282 | 4227021 |-1135261] 21%
Paket Gelirleri 1088368 | 916776 1239 638 008 208 897523 603288 | 359755 | 168921 | 84710 0 5104189 | 4031388 [-1072802] 21%
Bilet Sang Gelirleri 51710 37699 57456 37699 36 590 26611 16632 7056 3175 0 233881 | 177383 | 56498 | 24 %
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 5149 3976 5895 3976 4200 2540 1526 694 376 0 24 211 18251 | 5960 | 25%
Diger Gelirler
OPERASYONEL MALIYETLER 956 855 797 894 1082 996 798 723 803 752 531397 | 327222 | 158002 | s11m 1500 500 500 4578060 | 3613679 | 964300 | 21%
Ugak Maliyetleri 262 800 233 600 202 000 233 600 233 600 150600 | 106400 | 51200 | 26600 0 1327000 | 1084500 | 243400 | -18 %
Konaklama Maliyetleri 514927 307 555 580 478 307 555 419973 254016 | 152571 | 69431 | 37640 0 2372280 | 1776240 | 506040 | 25 %
Transfer Maliyetleri 17554 15422 19 505 15422 15241 11431 7802 3810 1882 0 80 405 73506 | -15800 | -18%
Havaalam Vergisi 54 613 47981 60 682 47981 47416 35562 24273 | 11854 5856 0 278148 | 228685 | 40463 | -18%
Sigorta Maliyetleri 5773 5072 6415 5072 5013 3750 2 566 1253 607 0 20 982 2467 | 5306 | -18%
Satis Acentalan Komisyonlar: 97953 82510 111567 81730 80 777 54 206 32378 | 15203 7624 0 450377 | 362825 | 06552 | 21%
Bilet Sans Komisyonlan 1034 754 1149 754 732 532 333 141 64 0 4678 3548 1130 | 24%
Miisteri fadeleri 2200 2200 2200 2200 1000 2000 000 2000 800 1500 500 500 16 300 19100 | 2800 | 17%
Rehher Maliyetleri 1] 0 0
Diger Giderler 12800 14400 10200 3200 0 0 0 40600 | 40600
OPFRASYONEL KAR / ZARAR 188 372 219 99; 45 . 784 21 613342 |18 [ 22%
TOPLAM GENEL GIDERLER 39 780 39 600 39 780 38 000 36525 35100 36045 | 32100 [ 27205 [ 23100 30470 54 300 400865 | 393260 | -16605 | 4%
GENEL YONETIM GIDERLERI 34 050 31500 34 050 30 400 30775 27500 50595 | 26000 | 23455 | 18500 36 720 51000 330165 | 314460 | 24705 | 7%
Maaglar&Personel Sigorta 15 500 14 500 15 500 13500 15500 13 500 15500 | 13000 | 15500 | 13000 15500 13000 186000 | 173500 | -12500 | 7%
Vergi Sigorta-Resmi Giderler 12130 11000 12130 10500 8 950 8 500 8 850 8 500 2130 1500 15630 14000 80110 74330 | 5780 | 7%
Ofis Giderleri 6 400 6 000 & 400 6 400 6345 5500 6265 4 500 5825 4000 5500 4000 73088 66630 | 6425 | 0%
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 5750 8 100 5 750 7600 5 750 7600 5450 6 100 5750 4 600 2750 3300 70 700 78800 | 8100 | 11%
Rellam ilan Giderleri 4000 6 000 4000 5500 4000 5500 3 700 4 000 2000 2 500 1000 1500 36 200 42500 | 6300 | 17%
Fuar - Sergi Giderleri 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 0 0 3500 3 500 0 0%
Brosiir Katalog Giderleri 0 0 0 0 0 0 i 0 0 0 0 0 10 000 10 000 0 0%
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1100 1400 1100 1400 1100 1400 1100 1400 1100 1400 1100 1100 13200 14 700 1500 | 11%
Promosyon Giderleri 650 700 650 700 650 700 650 700 650 700 650 700 7800 8 100 300 4%
NET KAR / ZARAR 148 502 180213 98 036 14646 JEEEPE 20115 39970 -34 500 220082 | -154265 | 41 %

Tablo 21 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi
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. Tablo 20 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitge Planlama Verilerinin Revize

Edilmesi

Ukrayna ofis temmuzdan baglayarak ucak iptallerine gitmis, kasim operasyonunu
durdurmustur. Paket tur ve bilet satig oranlarini bazi aylarda %1 azaltmistir. Paket satis
fiyatlarim1 da 16 — 55 euro arasinda diisiik olarak diizenlemistir. Sezonun ko&tii gitmesi
sebebiyle oteller fiyat indirmis, bunun sonucunda paket maliyeti daha diisiik biitcelenmistir.
Ugak sirketinden eyliil ve ekim aylar1 ucaklar: i¢in indirim ve destek istenmistir. Toplamda

planlanmis olan 93 ugak, 77 ugaga diisiiriilmiis, 16 ucak iptal edilmistir.

. Tablo 21 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi

Ugak iptallerinden sonra koltuk kapasitesi 2.016 (-%17) azalmistir. Satis yiizde ve
fiyatlarinin da disiiriilmesi sonucu operasyonel gelir -1.135.261 euro (-%21) daha az
biitgelenmistir. Operasyonel maliyetlerde -964.290 euro (-%21) azaltilmistir. Operasyonel
karlilikta  -170.870 euro (-%22) diistirilmiistiir

Operasyonel giderlerde s6z konusu olan ucak yakit giderleri i¢in diger giderler baglig
altinda biitceleme yapilmis, biitge revize edilirken bu konu goz 6niine alinmigstir. Buna karsin
satig pazarlama biitcesi %11(+8.100 euro) arttirilarak 78.800 euroya yiikseltilmis, genel
yonetim giderleri ise -24.705 euro (-%7) azaltilarak 314.460 euroya indirilmistir.

Toplam genel giderler biitcemiz -16.605 euro (-%4) azaltilmistir. Bunlarin sonucunda

net kar beklentisi -154.265 euro diistiriilerek(-%41) 220.082 euro olarak belirlenmistir.
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3.5.3.2. ikinci 6 Aylik Doneme Ait Almanya Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi
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6AY BHOAY
BUTCE / BERLIY TEMMUZ B | TEMMUZ RB | AGUSTOS B| AGUSTOS RE| EYLUILB | EYLULRE | EKIMB | EKIMRE | KASIM B |KASIM RE|ARALIK B| ARALIK RR| TOPLAM B RE
Yiizdeler
Paket Yolcu Yiizdesi 88 % 87 % 88 % 88 % 87 % 86 % 84 % 84 % 82 %
RBilet Satis Yiizdesi 10 % 0% 10 % 10 % 10 % 10 % 11 % 0% 12 %
Satislar
Paket Satis Fiyat 535 495 540 510 470 430 410 300 352 478 460
Yaklasik Paket Satis Fiyan 536 495 541 509 469 426 409 389 351
Paket Maliyeti 306 365 396 374 369 336 349 330 311
Paket Kir 140 130 145 135 100 90 60 50 40
RBilet Satis Fiyati 230 220 230 220 230 200 220 100 220 227 219
Maliyetler
1 Kigi Toplam Konaklama Maliyeti 144 120 144 132 120 o6 108 26 72 126 117
Ortalama Geceleme Maliyeti 12,00 10,00 12,00 11,00 10,00 8,00 9,00 8,00 6,00 11,59 11,23
Ortalama Geceleme Sayisi 10,00 10,00 10,00 10,00 11,00 11,00 12,00 12,00 12,00 10,90 10,40
Ugak Sayis1 14 11 14 11 12 8 4 2 2 0 74 60
1 Ugak Kapasitesi 165 165 165 165 165 165 165 165 165 165 126
1 Ugak Fiyah 28 800 27600 28 800 274600 28 800 27600 17680 17650 27650 18428 17855
Toplam Ucak Maliyet / Satilan Koltuk 178 174 178 171 180 174 178 180 178 178 176
1 Kisi Transfer Maliyeti 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Acenta Komisyonu 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 7,00 % 9,00 %
1 Kisi Sigortal Gece basi) 1,55
1 Kisi Havaalam Vergisi pli] 26 26 16 16 26 26 16 pli] 26 26
Genel istatistikler
Toplam Ucak Maliyet / Toplam Koltuk Sayisi 175 167 175 167 175 167 168 168 168 172 221
Toplam Geceleme Sayis1 20328 15 791 20328 15972 18 040 12 487 6653 3326 3247 114 490 88221

Tablo 22 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biitce Planlama Verilerinin Revize Edilmesi
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6AY B+6AY
BUTCE/ BERLIN TEMMUZ B| TEMMUZ RB | AGUSTOS B | AGUSTOS RB| EVLIILB | EYLULRE | EKIMB | EKIM RB | KASIM B |[KASIM RB|ARALIK B| ARALIK RR| TOFLAM B RB FARK FARK%

OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 2310 1815 2310 1815 1980 1320 860 330 330 0 12210 9000 2310 -19 %
Paket Yolcu Saysi 2052,80 157905 2035280 159720 | 172260 |113520 |ss440 | 27720 | 270,60 5 10 504 8470 2025 -19 %
Bilet Sans 231,00 163,35 231,00 181,50 198,00 132,00 72,60 20,70 39,60 - 1207 1031 -266 20 %
Toplam Satilan Koltuk 2264 1742 2264 1779 1921 1267 627 307 310 0 11801 9511 2290 -19 %
Toplam Daluluk Yiizdesi 08 % 96 % 08 % 98 % 27 % 26 % 05 % 93 % 94 % 97 % 26 % 0 1%
Bos Koltuk 46 7 46 36 59 53 33 23 20 0 400 380 20 5 %%
OPERASYONEL GELIRLER 1140 678 817567 1150842 854 502 855 162 514536 | 243276 | 113751 | 103963 0 i 0 5318429 | 4124863 | -1193565 | -22%
Paket Gelirleri 1087 548 781 630 1097 712 814572 800 622 488136 | 227304 | 108108 | 95251 0 5024333 | 3809341 [-1124901 | 22%
Bilet Sanis Gelirleri 53130 35037 53130 30030 45540 26400 15972 5643 § 712 0 204 096 225522 68574 23 %
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 0 0 0
Diger Gelirler 0 0
OPERASYONEL MALIYETLER 885 550 644 162 887 626 669 698 701 247 431269 | 215520 | 106315 | 95500 1000 00 700 4360519 | 3426500 | -934 009 21 %
Ugak Malietleri 403 200 303 600 403 200 303 600 345 600 220800 | 110600 | 55300 | s5300 0 2105900 | 1671300 | -434600 21 %
Konaklama Maliyetleri 202 723 189 486 202 723 210830 206 712 108979 50875 | 26611 | 19483 0 1326 442 900832 | -335610 25 %
Transfer Maliyetleri 20328 15 701 20328 15072 17226 11352 5544 1772 2706 0 105 030 84 704 20246 19 %
Havaalam Vergisi 51853 41055 52853 41527 44 788 29515 14414 7207 7036 0 273 101 220 463 -51 638 -19 %
Sigorta Maliyetleri 38 D64 27357 38420 28510 28337 17085 7956 3 784 3334 0 175852 136 477 39373 22 %
Satis Acentalan Komisyonlan 76 128 54714 76 840 57020 56674 34170 15911 7568 6 668 0 351 703 272 054 -78 749 22 %
Bilet Sanis Komisyonlan 1063 719 1063 799 o1l 518 310 113 174 0 5882 4510 1371 23 %
Miisteri Sans fadeleri 2200 2200 2200 2200 1000 1000 200 1000 800 1000 700 700 16 600 16 900 300 2%
Rehber Maliyetleri 0 0 0
Diger Giderler 9240 9240 7840 1960 0 28 280 28280
OPERASYONEL KAR / ZARAR 154 110 057010 608354 | -280%s6 27 %
TOPLAM GENEL GIDERLER 48070 45 450 48130 45200 46620 42950 42600 | 38450 | 38295 | 34250 | 51530 47500 540 890 516 380 -24 501 5 %
GENEL YONETIM GIDERLERI 41120 38000 41180 37000 39970 36000 36940 | 33000 | 34045 | 30500 | 47780 46000 450 240 423 750 -26 490 6%
Maaslar&Personel Sigorta 23100 21500 23100 21500 23 100 21500 23100 | 21500 | 23100 | 21500 | 23100 21500 277200 266 282 -10918 4 %
Vergi-Sigorta-Resmi Giderler 10 550 9500 10550 9000 0 450 8 500 5550 6000 3950 3500 18 050 19 000 86 660 80972 -5 688 7%
Ofis Giderleri 7470 7000 7830 5500 7420 6000 7200 5300 6995 5500 5630 5500 86380 76 496 0884 -11%
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 6950 7450 6950 8200 6 650 6950 5750 5450 4250 3750 3750 1500 90650 92 639 1989 2%
Reklam-ilan Giderleri 5200 5 500 5200 5000 4900 5000 4000 3500 2 500 2000 2000 1000 47650 47983 333 1%
Fuar - Sergi Giderleri 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4000 4352 352 9%
Brosirr Katalog Giderleri 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 18 000 18 300 300 2%
Pazarlama&Acenta Ziyaretleri 1250 1250 1250 1500 1250 1250 1250 1250 1250 1250 1250 0 15 000 14537 463 3%
Promosyon Giderleri 500 700 500 700 500 700 500 700 500 500 500 500 & 000 7467 1467 24 %
NET KAR / ZARAR 206 049 215 086 107295 1493 [T 0832 : 417020 111663 | -305357 75 %

Tablo 23 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biitgesinin Revize Edilmesi
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o Tablo 22 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biite Planlama Verilerinin

Revize Edilmesi

Almanya ofis de temmuzdan baslayarak ucak iptallerine gitmis, kasim operasyonunu
durdurmustur. Paket tur ve bilet satis oranlarin1 bazi aylarda %1-2 azaltmistir. Paket satig
fiyatlarim1 da 20 — 40 euro arasinda diisiik olarak diizenlemistir. Sezonun ko&tii gitmesi
sebebiyle bu pazarda da oteller fiyat indirmis, bunun sonucunda paket maliyeti daha diisiik
biitgelenmistir. Ucak sirketinden temmuz, agustos, eyliil ve ekim aylar1 ucaklari i¢in indirim
ve destek istenmistir. Toplamda planlanmis olan 74 ugak, 60 ugaga diisiiriilmiis, 14 ucak iptal

edilmistir.

. Tablo 23 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biitgesinin Revize Edilmesi

Ugak iptallerinden sonra koltuk kapasitesi -2.310 (-%19) azalmistir. Satis yiizde ve
fiyatlarinin da diisiiriilmesi sonucu operasyonel gelir -1.193.565 euro (-%22) daha az
biitcelenmistir. Operasyonel maliyetler -934.006 euro (-%21) azaltilmistir. Operasyon
karlilikta -259.556 euro (-%27) diistirtilmiistir.

Satis pazarlama biitcesi %2(+1.989 euro) arttirilarak 92.639 euroya ylikseltilmis, genel
yonetim giderleri ise -26.490 euro (-%6) azaltilarak 423.750 euroya indirilmistir. Toplam
genel giderler biitcemiz -24.501 euro (-%5) azaltilmistir. Bunlarin sonucunda net kar

beklentisi -305.357 euro diistiriilerek(-%73) 111.663 euro olarak belirlenmistir.



3.5.3.3. ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi
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6AY B+
BUTCE / ANTALYA TEMMUZ B| TEMMUZ RB | AGUSTOS B AGUSTOS RREYVLUL B|EYL{L RB [EKIM B|EKIM RB|KASIM B|KASTM RB|ARALTK B| ARALTK RB|TOPLAMB| G6AYRB

OPERASYONEL VERILER

Almanya Paket Yolcu Sayis1 20328 1579,1 20328 15972 17226 11352 5544 2002 2706 0,0 105039 8470
Ukrayna Paket Yolcu Sayis 10505 1713.,6 21672 1713,6 1693 4 1270,1 866,9 4234 200,2 0,0 00338 8 1a7
Almanya Geceleme Satis Fiyat Ort 12,0 10,0 12,0 11,0 10,0 8,0 9.0 8,0 6,0 0,0 11,6 11,2
Ukrayna Geceleme Satis Fiyat Ort 33,0 29,0 34,0 29,0 31,0 25,0 22,0 205 20,0 0,0 203 28,0
Almanya Ortalama Geceleme 10,0 10,0 10,0 10,0 11,0 11,0 12,0 12,0 12,0 0,0 10,9 10,4
Ukrayna Ortalama Geceleme 8.0 8,0 8.0 8.0 8,0 8,0 8,0 8,0 9.0 0,0 8,2 78
Almanya Transfer Sats*1 Kisi 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0
Ukrayna Transfer Satig*1 Kisi 9.0 2.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 2.0 9.0 9.0
Almanya Tur Satis*1 Kisi Ort 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0
Ukrayna Tur Satis*1 Kisi Ort 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0
Almanya Shop Komisyon*1 Kigi Ort 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1.0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Ukrayna Shop Komisyon*1 Kigi Ort 5.0 5,0 5.0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0
Almanya Eilet Satis Adedi 2310 163 .4 2310 181,5 108.,0 132,0 72,6 29,7 306 0,0 121969 1031
Ukrayna Bilet Satis Adedi 2722 2218 3024 2218 2218 166,3 1109 50,4 22,7 0,0 1345,7 1075
Almanya Eilet Sats Fiyatlan 230,0 220,0 230,0 220,0 230,0 200,0 220,0 1900 220,0 0,0 2268 218,7
Ukrayna Rilet Satis: Fiyatlan 190,0 1700 190,0 1700 1650 1600) 1500 140,0 140,0 0,0 1738 1648
Almanya Geceleme Ahy Fiyat Ort 10,5 9,0 10,5 9.0 9.0 70 85 7.0 6,0 1263 1169
Ukrayna Geceleme Aly Fiyat Ort 30,0 26,0 31,0 26,0 20,0 235 210 180 20,0 2388 2175
Almanya Transfer Maliyet*1 Kigi 50 50 50 5.0 5,0 50 5,0 50 5,0 50 5,0 50
Ukrayna Transfer Maliyet*1 Kisi 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
Almanya Tur Maliyet *1 Kisi Ort 9.0 0.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 0.0 9.0 0.0 9.0 0.0
Ukrayna Tur Maliyet*1 Kisi Ort 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 18.0 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0
Almanya Rehber Sayis1 130 12,0 130 12,0 11,0 8,0 8,0 4,0 4,0 820 a0
Ukrayna Rehber Sayis1 19.0 16,0 19.0 16,0 13,0 10,0 8,0 4,0 3,0 00,0 T4

Tablo 24 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitge Planlama Verilerinin Revize Edilmesi
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GAYB +
BUTCE /ANTALYA TEMMUZ B| TEMMUZ RB | AGUSTOS B | AGUSTOS RB [EVLITL B| EYLIL RR|EKIM B|EKIM RB|KASIM B| KASIM RB|ARALIK B| ARALIK RB| TOPLAMRB | 6AYRB | FARK |FARK%

OPERASYONEL VERILER

Ugak Sapst 32 27 3 27 28 20 12 6 4 i 0 167 137 -30 -18 %
Palet Yolou Sayist 3083 3203 4200 3311 3416 2405 | 1421 701 480 0 0 20 438 16647 | 3701 | -10%
OPERASYONEL GELIRLER 919 724 688 188 1006 119 706846 | 746795 | 450583 316904 | 169671 | 75501 0 0 4550994 | 3503242 |-1049 752] 23 %
Konaklama Gelirleri 758 863 555 460 833 414 573247 | 609459 | 353914 |212446| 96042 | 57132 D 0 3565191 | 2672539 | 892651 | 25%
Transfer Gelirleri 37882 31213 39833 31394 32467 | 22783 | 13346 | 6582 | 4588 0 0 194 444 158299 | -36144 | -19%
Tur Gelirleri 89 006 75 094 95 508 75 366 76642 | 55130 | 34322 | 16859 | 10334 D 0 455574 372210 | 83364 | -18%
Shop Gelirleri 11 785 10 147 12 869 10 165 10100 | 7486 | 4889 | 2394 1314 i 0 60173 49316 | -10857 | -18%
Bilet Satis Kom, Gelirleri 10 484 75364 11059 7 763 8213 5301 | 3260 | 1270 1180 D D 52 798 40200 | 12507 | 24%
Katalog Katka Gelirleri 125 000 125 000 i 0 %
Diger Faaliyet Gelirleri 45000 | 45000 45 000 45000 i 0%
Early Booking - Kick Back Gelirleri 11 705 8011 15437 8011 0822 5060 | 3641 | 1524 041 0 0 54 816 40587 | 14220 | 26%
OPERASYONEL MALIYETLER 780254 581 540 855024 583427 | 64657 | 585270 |268040] 130332 | 70055 D 0 3847341 | 2007263 | 040078 | 24 %
Konaklama Giderleri 681 559 408 543 750 910 500177 | 563415 | 526185 |202185| 84249 | 57132 i 0 3266990 | 2420943 | -846047 | 26 %
Transfer Giderleri 21867 18177 13167 18 268 18774 | 13296 | 7973 | 3926 | 2608 0 0 112 123 91401 | 20722 | -18%
Tur Giderleri 53 404 45 056 57305 45 220 45985 | 33078 | 20593 | 10115 | 6200 i 0 173 344 223326 | 50018 | -18%
Katalog Giderleri 21000 21000 0 0%
Diger Faaliyet Giderleri 27000 | 27000 27000 27000 0 0 %
Early Booking - Kick Back Giderleri 7724 5063 8842 5063 6300 3810 | 2289 | 1041 565 0 0 35584 26644 | 8941 | 25%
Rehber Giderleri 15 700 13 800 15 700 13 800 11900 | 8900 | SO0DD | 4000 | 3550 i 0 111 300 96950 | -14350 | -13%
OPERASYONEL KAR / ZARAR 139 470 150 195 100 419 705 654 395979 | -109675 | -16%
GENEL YONETIM GIDERLERI 34 185 30,500 34 125 30 500 34105 | 30500 | 28020 [ 25000 | 25270 | 20500 38170 36 500 345 165 326790 | 18375 | 5%
Personel Maag-Sigorta 16875 14 500 16 875 14 500 16875 | 14500 | 15750 | 14500 | 15750 | 14500 14 625 14 500 189 000 179250 | 9750 | 5%
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler 9470 9 000 9470 9 000 9470 9000 | 5220 | 4500 1070 1000 17470 17000 67950 65280 | 2670 | 4%
Ofis Giderleri 7840 7000 7780 7000 7 760 7000 | 7050 | 6000 | G450 5000 5075 5 000 88215 82260 | 5955 | 7%
NET KAR / ZARAR 5 116 070 66314 EEIVIN 20545 PR 17s24 38170 360 480 260180 | 01300 | 25%

Tablo 25 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitcesinin Revize Edilmesi
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. Tablo 24 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biit¢e Planlama Verilerinin Revize

Edilmesi

Operatorlerde yasanan ucak iptalleri ve satiglardaki diisiikliik Antalya ofisin beklenen
miisteri sayisini azaltmistir. Satiglara destek olmak ve kendi karliligin1 da korumak i¢in acenta

otellerden indirimler alma ve 6zel fiyatlar1 yurt disina bildirme egilimine girmistir.

Kisi basi transfer, tur ve shop gelir beklentileri ile ilgili bir degisiklik yapilmamustir.
Bilet satis adet ve fiyatlar1 diisiiriilmiistiir. Rehber sayilarinda kisitlamalar planlanmistir.

Zaten iptal edilen ucaklar sonucunda rehber ihtiyact da azalmistir.

. Tablo 25 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitgesinin Revize Edilmesi

Toplamda 30 ucak iptal olmus(-%18), kapasite 3.791 koltuk(-%23) azalmistir.
Operasyonel gelirler toplami -1.049.752 euro (%23) dismiistiir. Operasyonel giderlerdeki
azalma da -940.078 euro (-%24) olarak belirlenmistir. Operasyonel kar beklentisi ise -
109.675 euro(%16) azalarak 595.979 euro olmustur. Genel yonetim giderleri biitgesi ise %5 (-
18.375 euro) diistiriilmiistiir. Net kar beklentisi ise -91.300 euro(-%25) azaltilarak, 269.189

euro olarak diizenlenmistir.
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3.5.3.4. Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Genel Isletme Biitcesinin Revize Edilmesi

BUTCE /GENEL ISLEIME | TEMMUZ BTEMMUZ REAGUSTOS B| AGUSTOS RB | EYLUL B | EYLUL RE| EKIMB |EKIM RB|KASIM B| KASIM RE|ARALIK B| ARALIK RB|TOPLAM B| TOPLAM RB| FARK |FARK%

OPERASYONEL GELIRLER 3205629 2464206) 3459950 1511231 2540268 1397558| 938093] 460093] 267725 0 0 0] 15233704 11855126 -3378578 -22%
ALMANYA 1140678 817567 1150842 854502 855162 514536 243276 113751] 103 963 0 0 0] 5318420 4124863/ -1193565| -22%
UERAYNA 1145228 958451 1302989 949883 938313 632439 3779013 176671 88261 0 0 0| 5362282 4227021]-1135261 | -21%
ANTALYA 919 724 633188| 1006119 T06846) T6T93) 450583 316904] 169671 753501 0 0 0] 435519% 3503242/-1049 752 | -23%
(OFERASYONEL GIDERLER 2623668 2023596] 2816546 2051349 2151373) 1347936 BI0T82| 394739 246727 23500 1200 1200] 12 785928 9947451 2838477 -2 %
ALMANYA 886 359 644 162 837626 669698  T01247 431269 215520] 106315 95500 1000 700 700| 4360519 3426509 934009 | -21%
UERAYNA 956 855 797894 108299 TOR 723 803751 531397 327121 158092 ®11T 1500 300 3000 4578069 3613679) 964390 | -21%
ANTALYA T80 254 381540 355924 383427 o646374] 385270) 268040) 130332 70035 0 0 0] 3847341 2907263 940078 | -24%
OFERASYONEL KAR / ZARAR 581961 633 404 338 896 127312 -12 1907675 540101 | -22%
GENEL GIDERLER 122 035 115550 122 035 113700] 117250 108550| 106755 95550 8877 77850 129170 118300] 1295920 1239405 -56515 | 4%
ALMANYA 43070 45450 43130 452000 46620 42950 42690 38450 38295 34250 51330 47500 540 830 519355 21335 | 4%
UERAYNA 39 780 39 600 39 780 330000 36525 351000 36045 32100 27205 23100 39470 34300 409 865 393260] -16605 | 4%
ANTALYA 4185 30500 4125 305000 34105 305000 28020, 25000 23270 20500 38170 36 500 345165 326790] 18375 | 5%

511 369 345682 pPEinEy] 141073 67772 -80 350 gkl -119 500 5185 663 270| -433 586 | 41 %

Tablo 26 ikinci 6 Aylik Doneme Ait Isletme Biitcesinin Revize Edilmesi

e Tablo 26 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Isletme Biitgesinin Revize Edilmesi

Tim ofislerin biit¢elerinin revize edilmesinden sonra genel isletme biitgesine bakacak olursak, isletmenin genel cirosunun -3.378.578

euro(-%22) , operasyonel giderlerin -2.838.477 euro(-%22) , operasyonel karinin -540.101 euro (-%22) azaldig1 goriilmektedir.

Genel giderlerdeki -56.515 euro (-%4) diizenlemenin ardindan net kar beklentisi -483.586 euro (%42) azalarak 668.270 euro olarak

hesaplanmustir.



3.5.3. lIkinci 6 Ayhk Doneme Ait Biitce Gerceklesmelerinin Analizi
3.5.4.1. ikinci 6 Ayhk Doneme Ait Ukrayna Biit¢ce Gerceklesmesinin Analizi
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SAY BHAY
BUTCE /KIEV TEMMUZ RR| TEMMUZ (¢ | AGUSTOS RB|AGUSTOS | EYLULRB | EYLUL G | EKIMRB | EKIMG |KASIMRB| KASIM G |ARALIK RB| ARALIK G RE |TOPLAMG
Yiizdeler
* | Paket Yolcu Yiizdesi 85 % 84 % 85 4 84 % 84 % 83 % 84 % 83 % 84 % 81 %
* | Bilet Satis Yiizdesi 11 % 11 % 11 % 11 % 11 % 10 % 10 % 10 % 11 % 10 %
Sahglar
* | Paket Sahs Fiyati 535 534 230 240 478 461 300 402 404 478
Yaklagik Paket Satig Fiyah 216 533 230 £33 404 449 308 388
Palcet Maliyeti 441 448 440 443 394 179 348 338
* | Paket Kar 85 LE] o0 11 0 70 20 50
* | Bilet Sati Fiyat 170 170 170 170 1a0 1a0 140 140 165 150
Maliyetler
1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti 132 236 2132 232 200 185 164 155 217 203
* | Ortalama Geceleme Maliyeti 20,00 20,00 10 10,20 15 26,00 20,50 11,30 18,02 26,23
* | Ortalama Geceleme Saysi 8,00 8,14 8,00 793 8,00 7,11 8,00 7.28 7,76 7,74
* | Ueak Saps1 1a jli] 16 la 12 12 4 4 1] i 77
* | 1 Ucak Kapasitesi 126 128 120 126 126 126 126 126 126 126
* | 1 Ueak Fiyat1 14 600 14 600 14 600 14 600 13 300 13 300 12 800 12 800 14 084 14 084
Toplam Ugak Maliyet / Satilan Koltuk 121 122 121 122 111 114 108 109 117 121
* | 1 Kisi Transfer Maliyeti 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
* | Acenta Komisyonu 9,00 % 9.36 % 0,00 % 9,17 % 9,00 % 887 % 0,00 % 8,49 % 2,00 % 8,91 %
* | 1 Kisi Sigortaf Gece hast) 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,37 0,39 0,37
* | 1 Kisi Havaalam Vergisi 28 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Genel [statistikler
Toplam Ucak Maliyet / Toplam Koltuk Sayisi 116 123 114 123 106 112 102 108 133 136
Toplam Geceleme Sayist 13 709 13 785 13 700 13420 10 1a1 8023 3387 3045 63 401 alal?

Tablo 27 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Kiev Operasyonu Planlama Verilerinin Gergeklesme Analizi
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SAYB+

BIUTCE | KIEV TEMMUZ RB| TEMMUZ & | AGUSTOS RB|AGUSTOS G| EYLUILRB | EVIIL 6 | EKIMRB | EKIM G |KASIMRBB| KASIM G |ARALIKRB| ARALIK G | 6AYRB |TOPLAM (¢ | FARK ‘ FARK%
OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 2 016 2 016 2 016 2 016 1512 1512 S04 504 1] g 702 2 702 1] 0 %
Paket Yolcu Sayis1 17136 16934 17136 16934 12701 12550 423 4 4183 - 8 167 7061 -207 -3 %
Bilet Sati 2218 2218 2218 2218 166,3 151,2 50,4 50,4 - 1076 004 82 8%
Toplam Satilan Koeltuk 19354 19152 19354 19152 14364 1 406,2 4738 468,7 - 9243 8 055 -289 -3 %
Toplam Doluluk Yiizdesi 96 %o 05 % 96 Ye 05 g 95 g 03 % 95 % 03 % 95 % 92 % (1] -3 %
Bog Koltuk 80,64 100,80 80,64 100,30 75,60 105,84 30,24 35,28 : 459 747 280 63 %
OPERASYONEL GELIRLER 058 451 945 994 942 883 956 078 632 439 605 048 176 671 175 869 1] 1] 4227021 3982 536 |-244 485 -6 %
Paket Gelirleri 916 776 o04 297 o08 208 014 458 603 288 578 537 168 921 168 165 a 4 031 388 3 807 544 |-223 Bdd -0 %
Bilet Satis Gelirleri 37 699 37 609 37 699 37 699 26 611 24 192 7 056 7 056 1] 177 383 158 420 -18 263 -11 %
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 3076 3008 3076 3021 2540 2320 694 649 [i] 18251 16572 -1678 | 9%
Diger Gelirler o
OPERASYONEL MALIYETLER 707 894 302 871 708 723 795 030 531 397 505 143 158 092 152 745 1 500 2476 s00 1136 3613679 3447 629 |-166 050 -5 %
Ugak Maliyetleri 233 600 233 600 233 600 233 600 159 600 159 600 51 200 51200 1] 1 084 500 1 084 500 1] 0 %
Konaklama Maliyetleri 307555 390 753 397555 392 126 254 016 231902 69 431 64 866 [i] 1776240 | 1616382 |-150858) 0%
Transfer Maliyetleri 15 422 15 241 15 422 15 241 11 431 11 295 3 810 3 765 1] 73 206 71 646 -1 860 -3 %
Havaalam Vergisi 47 981 47 416 47 981 47 416 35 562 35139 11 854 11 713 1] 2218 685 222 899 -5 786 -3 %
Sigorta Maliyetleri 5072 5100 5072 4969 3750 3301 1253 1127 [i] 24676 22 708 -1878 | 8%
Sans Acentalar Komisyonlar 82 510 84 642 81 730 83 856 £4 206 £1 316 15 203 14 277 a 362 825 330 701 -25 124 -0 %
Bilet Satiy Komisyonlarn 54 754 754 T34 532 484 141 141 1] 3 548 3 168 -379 -11 %
Miisteri fadeleri 2200 2476 2200 2476 2000 2476 2000 2476 1 500 2476 500 1136 19 100 22 503 3403 | 18%
Rehber Maliyetleri 0] o o
Diger Giderler 12 800 13 888 14 400 14 592 10 200 0 540 3 200 3 180 1] o 1] 0 40 600 63 941 23 341 57 %
OPERASYONEL KAR / ZARAR 160 556 143 122 151 159 161 D48 101 043 00 906 18 578 23124 -1 500 -2478 -500 -1138 613 342 534 907 -78 435 -13 %
TOPLAM GENEL GIDERLER 30 600 30 538 38 000 37820 35 100 34070 32 100 31003 23 100 23 523 34 300 33 720 393 260 301796 | -1464 | 0%
GENEL YONETIM GIDERLERI 31500 30 728 30 400 20 541 27500 26 586 26 000 25672 18 500 18302 31 000 30 068 314 460 302787 |-11673 | -4%
Maaglar&Personel Sigorta 14 500 14 162 13 500 13 542 13 500 13 474 13 000 12 934 13 000 12 842 13 000 12 689 173 500 167317 | 6183 | 4%
Vergi-Sigorta- Resmi Giderler 11 00O 10 873 10 500 10 284 8 500 7975 8 500 8323 1 500 1635 14 00O 13 657 74 330 71121 -3 209 -4 %
Ofis Giderleri 6 000 5 693 6 400 e b 5 500 5137 4 500 4 415 4 000 3915 4 000 3 722 66 630 64 349 -2 281 -3 %
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 8100 8 810 7 600 8288 7 600 8384 6100 6231 4 600 5131 3300 3 661 78 800 80 009 10209 | 13 %
Reklam-ilan Giderleri 6 000 6112 5 500 5073 5500 5873 4000 4356 2500 2967 1500 1786 42 500 45 696 3196 8%
Fuar - Sergi Giderleri 0 0 0 0 0 0 1] 0 a 0 1] 0 3 500 7370 3870 111 %
Brogiir Katalog Giderleri 1] 1] 0 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] L] 10 00O 10 675 675 7 %
Pazarlama&Acenta Ziyaretleri 1400 1840 1400 1463 1400 1632 1400 1263 1400 1471 1100 1263 14 700 16 872 2172 | 15%
Promosyon Giderleri 700 849 700 852 700 879 700 612 700 693 700 612 8 100 8 396 296 4 %
NET KAR / ZARAR 120 956 103 584 113 159 123 219 65 943 64 236 -13 522 -8 779 -24 600 -25 099 -34 800 -34 865 220 082 143 111 -76 971 -35 %
Operasyonel Gelir / Satilan Koltuk 495 494 491 499 440 430 373 375 457 445
Operasyonel Maliyet / Satilan Koltuk 412 419 413 415 370 359 334 326 391 385
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk 33 e 73 84 70 71 30 49 [ali] an
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir % 17 % 15 % 16 % 17 % 16 % 17 % 11 % 13 % 14,51 % 1343 %
Genel Yinetim Gideri / Satilan Koltuk 16 16 16 15 19 19 55 55 34 34
Satis Pazarlama Gideri / Satilan Koltuk 4 5 4 4 5 6 13 13 9 10
Toplam enel Giderler / Satilan Koltuk 20 21 20 20 24 25 68 68 43 44
Net Kér - Zarar / Satilan Koltuk 62 54 58 64 46 46 29 -19 24 16
Net Kér - Zarar / Gelir % 13 % 11 % 12 % 13 % 10 % 11 % 8% 5% 5,21 % 3,50 %

Tablo 28 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitge Gergeklesme Analizi
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. Tablo 27 lkinci 6 Aylik Doneme Ait Kiev Operasyonu Planlama Verilerinin

Gergeklesme Analizi

Ikinci aylik dénemdeki verilerin gergeklesmesine bakarsak yiizdelerin beklenene
yakin ve bazi donemlerde %1 diisiik gerceklestigi goriiliir. Satig fiyatlar1 da agustos ay1
disinda beklenenden diisiik gerceklesmistir. Tiim sezon son 6 aylik donemin revizesinden

sonra ortalama satis fiyat1 494 euro beklenirken 478 euro olmustur.

Konaklama maliyetleri kotii giden sezon sebebiyle diismiistiir. Ucak sayisi revize
edildigi sekli ile 77 ugak olarak gerceklesmistir. Ortalama 1 ugak fiyat1 14.084 euro olarak
gerceklesmistir.

. Tablo 28 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Ukrayna Ofis Biitge Gergeklesme Analizi

Doluluk yiizdesi %3 diistik gerceklesmistir (-289). Operasyonel gelirlerde, biitce
revize edilirken ciddi sekilde azaltilmasina ragmen -244.485 euro (%6) diisiik ger¢eklesmistir.
Operasyonel maliyetlerdeki azalma -166.050 eur(-%>5) olmustur. Operasyonel karlilik -78.435
euro (%13) azalarak 534.907 euro ger¢eklesmistir.

Satis pazarlama giderlerindeki artisla, genel yonetim giderlerindeki azalma birbirini
dengelemis ve toplam genel giderler revize biitce sonrast beklendigi sekilde

gerceklesmistir.(391.796 euro)

Net kar beklendiginden -76.971 euro(-%35) daha az gercekleserek 143.111 euro
olmustur. Isletme satt1§1 koltuk basina revize biitce sonucunda 24 euro kazang beklerken bu

16 euro olarak gerceklesmistir.
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3.5.4.2. Ikinci 6 Ayhik Déneme Ait Almanya Biitce Gergeklesmesinin Analizi

150

6AY BHAY
BUITCE / BERLIN TEMMUZ RB | TEMMUZ (3 | AGUSTOS RB|AGUSTOS | EYIULRB | EVLUL G |EKIMRB| EKIM G |KASIM RB| KASIM G |ARALTK RB|ARALIK G| RB TOFLAM
Yiizdeler
Paket Yoleu Yiizdesi 87 % 87 % 88 % 88 % 86 % 86 % 84 % 84 %
Bilet Satig Yiizdesi 05 09 10 % 0% 10 % 09 99 8%
Satiglar
Paket Satis Fiyah 405 487 510 404 430 427 300 386 460 450
Yaklasik Paket Satis Fiyat 405 486 509 403 420 425 380 388
Paket Maliveti 165 56 374 358 336 338 139 135
Paket Kir 130 130 135 135 o0 90 30 30
Bilet Satis Fiyah 220 220 220 220 200 200 190 190 219 215
Maliyetler
1 Kisi Toplam Konaklama Maliyeti 120 111 132 115 /il 00 i} 04 117 103
Ortalama Geceleme Maliveti 10,00 10,38 11,00 10,56 8,00 8,38 8,00 8,05 11,23 D46
Ortalama Geceleme Saysi 10,00 10,67 10,00 10,89 11,00 10,78 12,00 11,72 10,40 10,21
Ucak Sayis1 11 11 11 11 8 8 2 2 0 [ill] {ill]
1 Ucak Kapasitesi 165 165 165 165 165 165 165 165 126 165
1 Ucak Fiyat 27600 27600 27600 27600 27600 27600 27650 27150 27858 27838
Toplam Upak Maliyet / Satilan Koltuk 174 174 171 172 174 176 180 170 176 182
1 Kisi Transfer Maliyeti 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Acenta Komisyonu 7,00 %o 721 % 7,00 % 7,00 %o 7,00 % 7,08 % 7,00 % 06,50 % 9,00 % 7,00 %o
1 Kisi Sigorta( Gece hasi) 1,55
1 Kisi Havaalam Vergisi 20 20 26 26 26 20 20 20 20 il
Genel Istatistikler
Toplam Ugak Maliyet / Toplam Koltuk Sayis1 167 167 167 167 167 167 168 165 221 169
Toplam Geceleme Sayisi 15701 16 848 15972 17394 12487 12237 3326 3249 88221 90373

Tablo 29 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Operasyonu Planlama Verilerinin Ger¢eklesme Analizi
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SAY B +6AY
BUTCE / BERLIN TEMMUZ RE | TEMMUZ G | AGUSTOS RB | AGUSTOS | EYLULRB | EYLTUL ¢ | EKIMRE | EKIM G |KASIM RB| KASIM 3 | ARALIE RB|ARALIK G RB TOPLAM G | FARK ‘FARK%

OPERASYONEL VERILER
Koltuk Kapasitesi 1815 1815 1815 1815 1320 1320 330 330 i 9 900 9 900 i 0%
Paket Yolcu Sayis1 1579,05 1579,1 150720 1597,20 113520 1135,20 277,20 27720 e 8613 8285 328 4 %
Rilet Satis 163,35 1634 181,50 163,35 132,00 118,30 29,70 26,40 - 1051 011 140 | 13 %
Toplam Satilan Koltuk 1742 17424 177 1761 1267 1254 307 304 0 0311 0195 315 3 %
Toplam Doluluk Yitzdesi 96 % 96 % 08 % 97 % 96 % 95 % 93 % 091 % 96 % 03 % 0 3%
Bog Koltuk 73 72,60 36 54 53 6t 13 26 0 380 705 315 81 %
OPERASYONEL GELIRLER 817 567 804 034 834 502 824 054 514 536 508 400 113751 | 112015 0 0 0 4124863 | 3920392 [204471] 5%
Paket Gelirleri 781 630 768 997 814 572 780 017 488 136 484 730 108 108 | 106 009 0 3890341 | 3724966 [-174375] 4%
Bilet Satis Gelirleri 35037 35037 30930 35037 26 400 23 760 5643 5016 0 215 522 195426 | -30096 | -13 %
Kick-Back & Early Booking Gelirleri 1] 1} 0 #SAYLO!
Diger Gelirler 1}
OPERASYONEL MALIYETLER i44 162 630 417 669 608 640 587 431 269 418 054 106315 | 105139 1000 687 700 721 3426500 | 3204 764 [-131745] -4 %
Ugak Maliyetleri 303 600 303 600 303 600 303 600 220 800 220 800 55300 55 300 0 1671300 | 1671300 0 0%
Konaklama Maliyetleri 189 486 174 887 210 830 183 675 108 979 102 550 26 611 26 153 0 990 832 854589 |-136243] -14 %
Transfer Maliyetleri 15 791 15 701 15072 15072 11352 11 352 2772 T 0 84 704 82847 | 1947 | 2%
Havaalam Vergisi 41055 41035 41527 41527 20 515 20515 7207 71207 0 220 463 215400 | 062 | 2%
Sigorta Maliyetleri 27357 26015 28510 27616 17085 16 066 3784 3745 0 136 477 130374 | 6103 | 4%
Satis Acentalarn Komisyonlar: 54 714 55 445 57020 55231 34170 37082 7568 7019 0 272054 266486 | 6468 | 2%
Rilet Satis Komisyonlar 719 719 799 719 518 475 113 100 0 4510 3000 602 | 13 %
Milgteri Satis fadeleri 2 200 2348 2200 2140 1000 1104 1000 753 1000 687 700 721 16 900 17923 1023 6 %
Rehber Maliyetleri 1] i}
Diger Giderler 0240 0658 0240 10098 7840 8120 1960 2090 28 280 51936 | 23636 | 84%

ONEL KAR / ZARAR 173 405 174 517 184 804 184 367 83 267 80 437 7436 6 876 -1 000 687 -700 721 698 354 625628 |-72726| -10%
TOPLAM GENEL GIDERLER 45 450 45170 45200 45 302 42 950 41 909 38 450 36 770 34 250 31 688 47 500 42 720 514 389 506238 [-10151] -2%
GENEL YONETIM GIDERLERI 38 00D 37303 37000 36 770 36 000 35011 33 000 31 751 30 500 28 229 46 0DD 40 538 423 750 412852 [-10898| -3 %
Maaglar&Personel Sigorta 21500 211093 21500 21201 21500 20381 21500 20204 21500 10 348 21500 19 417 266 282 259116 | 7166 | 3%
Vergi-Sigorta-Resmi Giderler 0500 9371 0000 0174 8 500 8457 6000 5818 3500 3402 19 00D 15 830 80972 77 614 3358 | 4%
Ofis Giderleri 7 000 6 739 6 500 6 395 6000 6173 5500 5630 5500 5380 5300 5201 76 496 76 122 374 0%
SATIS&PAZARLAMA GIDERLERI 7450 7867 8200 8 622 6950 6 898 5450 5010 3750 3450 1500 2182 02 639 03 386 747 1%
Reklam-ilan Giderleri 5 500 5639 6 000 6 183 5000 4810 3 500 3204 2000 1939 1000 830 47983 47 687 296 1%
Fuar - Sergi Giderleri 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4352 4352 0 0%
Brogiir Katalog Giderleri 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 18 300 18 300 0 0%
Pazarlama& Acenta Ziyaretleri 1250 1584 1500 1681 1250 1304 1250 1102 1250 1038 0 048 14 537 15 784 1247 | 9%
Promosyon Giderleri 700 644 700 758 700 604 700 623 500 482 500 305 7467 7263 204 -3 %
127955 120 347 139 604 138 975 40317 38 528 31014 | 20804 | 35250 | -32375 -48 200 -43 441 111 663 119390 | 7727 | 7%
Operasyonel Gelir / Satilan Koltuk 469 462 480 469 406 405 371 369 434 426
Operasyonel Malivet / Satilan Koltuk 370 362 377 364 340 341 346 346 360 358
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk 100 100 104 105 6t 64 24 23 73 68
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir % 21 % 22 % 22 % 22 % 16 % 16 % 7 % 6 % 16,93 % 15,96 %
Genel Yénetim Gideri / Satlan Koltuk 22 21 21 21 28 28 108 105 45 45
Satig Pazarlama Gideri / Satilan Koltuk 4 5 5 5 5 6 18 17 10 10
Toplam Genel Giderler / Satilan Koltuk 26 16 15 26 34 33 125 121 54 35
Net Kir - Zarar / Satilan Koltuk 73 74 78 79 32 31 -101 08 12 13
Net Kar - Zarar / Gelir % 16 % 16 % 16 % 17 % 8 % 8 % 27 % 27 % 2,71 % 305 %

Tablo 30 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi




152

. Tablo 29 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Almanya Operasyonu Planlama Verilerinin

Gergeklesme Analizi

Ikinci aylik dénemdeki verilerin gerceklesmesine bakarsak yiizdelerin Ukrayna ofisde
oldugu gibi beklenene yakin ve bazi donemlerde %1 diisiik gerceklestigi goriiliir. Satis
fiyatlar1 da ekinay1r disinda beklenende n diisiik gerceklesmistir. Tiim sezon son 6 aylik

dénemin revizesinden sonra ortalama satis fiyat1 460 euro beklenirken 450 euro olmustur.

Konaklama maliyetleri kotli giden sezon sebebiyle bu pazarda da diismiis gostermistir.
Ucgak sayisi revize edildigi sekli ile 60 ugak olarak gerceklesmistir. Ortalama 1 ucak fiyati
27.838 euro olarak gergeklesmistir.

. Tablo 30 ikinci 6 Aylik Doneme Ait Almanya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi

Doluluk yiizdesi %3 diisiikk gerceklesmistir (-315 koltuk). Operasyonel gelirler
-204.471 euro (-%S5) diisiik gerceklesmistir. Operasyonel maliyetlerdeki azalma -131.745 eur
(-%4) olmustur. Operasyonel karlilik -72.726 euro (%10) azalarak 625.628 euro
gerceklesmistir.

Satis pazarlama giderlerinde ciddi bir artis yasanmamis, genel yonetim giderlerindeki

azalma sonucu genel giderler -10.151 euro(-%?2) diisiik ger¢eklesmistir.

Net kar beklendiginden +7.727 euro(%7) daha fazla gercekleserek 119.390 euro
olmustur. Isletme satt1ig1 koltuk basina revize biitge sonucunda 12 euro kazang beklerken bu

13 euro olarak gerceklesmistir.
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6AY B +
BUTCE / ANTALYA TEMMUZ RB | TEMMUZ | AGUSTOS RB | AGUSTOS G |EYLUL RB|EYLUL ¢ |EKIiM RB|EKIM G | KASIM RB|KASIM G| ARALIK RB|ARALIK G| 6AY RB | TOPLAM G
OPERASYONEL VERILER
Almanya Paket Yolcu Sayis1 1570,1 1570,1 15072 15072 11352 11352 2772 2772 0,0 0,0 0,0 8470 8284,7
Ukrayna Paket Yolcu Sayis1 1713,6 16934 1713,6 16934 1270,1 1255,0 423 .4 4183 0,0 0,0 0,0 8167 7960,7
Almanya Geceleme Satig Fiyat Ort 10,0 10,4 11.0 10,6 8.0 8.4 8.0 8.1 0,0 0,0 0,0 11,2 05
Ukrayna Geceleme Satis Fiyat Ort 20,0 20,0 20,0 20,2 25,0 26,0 20,5 21,3 0,0 0,0 0,0 28,0 26,2
Almanya Ortalama Geceleme 10,0 10,7 10,0 10,9 11,0 10,8 12,0 11,7 0,0 0,0 0,0 10,4 10,2
Ukrayna Ortalama Geceleme 8.0 8.1 8.0 7.9 8.0 7.1 8.0 T 0,0 0,0 0,0 7.3 T
Almanya Transfer Satns*1 Kisi 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 0,0 10,0 0,0 10,0 10,0
Ukrayna Transfer Satis*1 Kisi 2.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0 0,0 9.0 0,0 9.0 9.0
Almanya Tur Satig*1 Kisi Ort 15,0 14,7 15.0 14,6 15,0 13,7 15,0 14,1 0,0 15,0 0,0 15,0 14,3
Ukrayna Tur Sahg*1 Kigi Ort 30,0 203 30,0 208 30,0 28,2 30,0 28,7 0,0 30,0 0,0 30,0 200
Almanya Shop Komisyon*1 Kigi Ort 1,0 0,0 1.0 1,0 1,0 08 1,0 0,7 0,0 1.0 0,0 1,0 1.0
Ukrayna Shop Komisyon*1 Kisi Ort 5.0 4,7 5.0 5.2 S0 4.8 S0 4.0 0,0 S0 0,0 S0 4.0
Almanya Bilet Sats Adedi 163.4 1634 181.5 1634 132,0 118,58 20,7 26,4 0,0 0,0 0,0 1031 010,8
Ukrayna Bilet Satig Adedi 2218 2218 2218 2218 166,3 1512 50,4 50,4 0,0 0,0 0,0 1076 004,1
Almanya Bilet Satis Fiyatlan 2200 220,0 220,0 220,0 200,0 200,0 190,0 190,0 0,0 0,0 0,0 218,7 2146
Ukrayna Bilet Satis1 Fiyatlan 170,0 170,0 170,0 170,0 160,0 160,0 140,0 140,0 0,0 0,0 0,0 164,8 1504
Almanya Geceleme Ahg Fiyat Ort 0.0 8,0 0.0 0,1 7.0 7.2 7.0 74 0,0 0,0 116,09 0.0
Ukrayna Geceleme Ahg Fiyat Ort 26,0 2538 26,0 26,1 235 238 18,0 18,7 0,0 0,0 2175 204
Almanya Transfer Maliyet*1 Kisi =0 £.0 .0 4.0 s.0 51 s.0 Fr 0,0 s.0 0,0 s.0 5.1
Ukrayna Transfer Maliyet*1 Kisi 6,0 6,1 6,0 50 6,0 6,0 6,0 6,1 0,0 6,0 0,0 6,0 6,1
Almanya Tur Maliyet *1 Kigi Ort 2.0 9.4 9.0 93 9.0 8.8 9.0 9.0 0,0 9.0 0,0 9.0 9,1
Ukrayna Tur Malivet*1 Kisi Ort 18,0 19,3 18.0 19,7 18,0 18.6 18,0 18,9 0,0 18,0 0,0 18,0 19,1
Almanya Rehber Sayis1 12,0 11,0 12,0 11,0 8.0 7.0 4,0 4,0 0,0 0,0 69 63,0
Ukrayna Rehber Sayis1 16,0 16,0 16,0 16,0 10,0 9.0 4,0 4,0 0,0 0,0 74 71,0

Tablo 31 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Operasyonu Planlama Verilerinin Ger¢eklesme Analizi




154

6AY B+6AY

BUTCE /ANTALYA TEMMUZ RE | TEMMUZ G| AGUSTOS RB| AGUSTOS G | EVLUL RB | EYLITL G |EKIM RB|EKIM | KASTM RE |[KASTM (| ARALTIK RB|ARALIK G RB TOPLAM G | FARK |FARK%
OPERASYONEL VERILER
Ucgak Sayisi 27 27 27 27 20 20 ] i 0 ] 0 0 137 137 0 0%
Paket Yolcu Sayist 31203 3272 3311 3201 2 405 2 300 701 606 0 0 0 0 16 647 16 245 -401 -2 %
OPERASYONEL GELIRLER 688 188 704 137 706 846 707 327 450583 | 425167 | 169671 | 159 569 0 0 0 0 3503242 | 3250050 [-253183| 7%
Konaklama Gelirleri 555 460 574 640 573 247 575 802 353014 | 334542 | 06042 | 91019 i} 1] 0 1] 2672530 | 2470071 [-201569] -8 %
Transfer Gelirleri 31213 31031 31304 31213 22 783 22647 | 6582 6537 0 0 0 0 158 209 154493 | 3807 | 2%
Tur Gelirleri 75 094 72 830 75 366 73 784 55130 50942 | 16859 | 15914 0 ] 0 0 372 210 349354 |-22856| 6%
Shop Gelirleri 10 147 0380 10 165 10 403 7 486 6932 2394 2118 0 0 0 0 40 316 47 125 2191 | 4%
Bilet Satis Kom. Gelirleri 7 364 7 364 7 763 7 364 5301 4795 1270 1207 0 i 0 0 40290 35 385 4006 | -12 %
Katalog Katki Gelirleri ] 0 0 0 0 1] 125 000 114900 |-10100 | 8%
Diger Faaliyet Gelirleri i i 0 45000 | 41350 1] 0 45 000 41350 3650 | 8%
Early Booking - Kick Back Gelirleri $011 8891 8011 8 762 5069 5300 1524 1424 i} 0 0 0 40 587 36 483 4104 | -10 %
OPERASYONEL MALIYETLER 581 540 502 530 583427 505 828 385270 | 350541 | 130332 | 127610 i} ] 0 ] 2007263 | 2701427 |-205836) -7%
Konaklama Giderleri 408 543 505 504 500 177 508 777 326185 | 300472 | 84249 | 80987 0 0 0 0 2420943 | 2202001 (218852 0%
Transfer Giderleri 18177 18 225 18 268 17818 13 296 13 319 3926 3003 0 ] 0 0 91401 00 620 -781 -1 %
Tur Giderleri 45 056 47 603 45220 48 231 33078 33311 | 10115 | 10425 0 0 0 0 223 326 227052 | 3726 2 %
Katalog Giderleri 0 i 0 i i 0 21000 19 250 -1750 | 8%
Diger Faaliyet Giderleri 27000 | 26 749 27000 26 749 251 -1 %
Early Booking - Kick Back Giderleri 5 063 5096 5063 5882 3810 3 480 1041 973 i i 0 0 26 644 24 246 2398 | 0%
Rehher Giderleri 13 800 15 120 13 800 15 120 8 000 8 060 4 000 4 480 0 ] 0 0 96 950 111420 | 14470 | 15%
OPERASYONEL KAR / ZARAR 106 649 111 598 123 419 111 500 65 312 65625 | 39340 | 310960 1] ] 0 ] 505070 548632 | 47347| 8%
GENEL YONETIM GIDERLERI 30500 20 066 30500 30312 30500 28721 | 25000 | 24181 | 20500 18 860 36 500 31430 326 790 301356 |-25434| -B8%
Personel Maas-Sigorta 14 500 14 231 14 500 14 104 14 500 13252 | 14500 | 13316 | 14500 12 728 14 500 12 596 179 250 162113 |[-17137 | -10 %
Vergi-Sigorta-Resmi vs. Giderler 9 000 8 716 2000 8017 9 000 8 630 4 500 4672 1000 048 17 000 14 024 65 280 61547 | 3733 | 6%
Ofis Giderleri 7000 7019 7000 7201 7000 6 839 6 000 6193 5 000 5184 5000 4810 82 260 77 696 4564 | 6%
76 149 81632 92019 81188 34812 | 36004 | 14340 | 7779 | 20500 | -18860 | -36500 -31430 269 189 247276 | -21913 | 8%
Operasyonel Gelir / Gelen Yolcu 209 215 213 215 187 178 242 220 210 200
Operasyonel Maliyet / Gelen Yolcu 177 181 176 181 160 150 186 183 178 166
Operasyonel Kar - Zarar / Satilan Koltuk 32 34 37 34 27 27 56 46 36 34
Operasyonel Kar - Zarar / Gelir % 15 % 16 % 17 % 16 % 14 % 15 % 23 % 20 % 17 % 17 %
Genel Yinetim Gideri / Gelen Yoleu g 9 9 9 13 12 36 3s 20 19
Net Kir - Zarar / Gelen Yolcu 23 25 28 25 14 15 20 11 16 15
Net Kir - Zarar / Gelir % 11 % 12 % 13 % 11 % 8 % 9% 8 % 5 % 8 % 8 %

Tablo 32 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi
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. Tablo 31 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Operasyonu Planlama Verilerinin

Gergeklesme Analizi

Operatorlerdeki bos koltuklar direk olarak Antalya ofisin gelen kisi sayisim
etkilemistir. Konaklama geceleme ortalamalarinda hem satis hem alista diistisler yasanmistir.
Kisi bast tur satis ve shop hemen hemen beklendigi gibi gerceklesmistir. Bilet satis
sayilarinda azalma vardir. Transfer maliyetleri de her iki pazar i¢cinde beklendiginden yaklasik

1,1 euro yiiksek ¢ikmistir. Rehber sayisi da revize biitcenin altinda gerceklesmistir.

. Tablo 32 ikinci 6 Aylik Déneme Ait Antalya Ofis Biitce Gergeklesme Analizi

Gelen kisi sayis1 %2 (-401)diislik gerceklesmistir. Operasyonel gelirler -253.183 euro
(-%7) diisiik gerceklesmistir. Operasyonel maliyetlerdeki azalma -205.836 eur (-%7)
olmustur. Operasyonel karlilik -47.347 euro (-%8) azalarak 548.632 euro gerceklesmistir.

Genel yonetim giderleri -25.434 euro (-%8) azalma ile 301.356 euro, net kar da
-21.913 euro(-%8) azalma ile 247.276 euro gerceklesmistir. Isletme gelen miisteri basina

revize biitge sonucunda 16 euro kazang beklerken bu 15 euro olarak gerceklesmistir.
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BUTCE / GENEL ISLETME [TEMMUZ RETEMMUZ G| AGUSTOS RB| AGUSTOS G |EYLUL RB| EYLUL G |EKIM RB| EKIM G | KASIM RB|KASIM G| ARALIK RB| ARALIK G| TOPLAM RB | TOPLAM | FARK | FARK®%
OPERASYONEL GELIRLER 2464206] 2455065  2511231] 2488359 1597558 1538706] 460093] 447454 0 0 0 0 11855126 11152987-702139| 6%
ALMANYA 817567 804 934 854502] 824954 51453| 508490 113751] 112015 0 0 0 0 4124863 3920392204471 5%
UKRAYNA 958451 945994 949883 955078 632430 605048 176671 175869 0 0 0 0 4227021 3982536|-244485| 6%
ANTALYA 688188 704137 06846] 707317 450583 425167 169671 159569 0 0 0 0  3503242] 3250059253183 7%
OPERASYONEL GIDERLER 2023506 2025827 2051849] 2031445 1347936 1202738] 304 739| 385495] 2500 3163 12000 1857 9947451 9443820[-503632| 5%
ALMANYA 644162 630417 669698] 640587 431269] 428054 106315 105139]  1000] 687 700 71 3426509] 3294764] 131 5| 4%
UKRAYNA 207894] 802871 18723 705030 531397 505143 158092 152745 1500  247% 5000 1136] 3613679 3447629166050 5%
ANTALYA 581540 592539 583427]  595828] 385270 359541] 130332] 127610 0 0 0 0 2907263 2701427203836 7%
oPERASYONEL KAR / ZARAR [0 IIETYE 459382 456915 249623[ 245968] 65355 61950] 2500 3183 12000 1857 1907675 1709167)-198508| -10%
GENEL GIDERLER 115550] 114674 113700] 113533 10855] 105600] 95550] 92854  77850] 74071  118300] 107879] 1239405 1199390] 40015 | 3%
ALMANYA 45450 45170 45 200 45302) 42950  41909] 38450 36770] 34250 31688 47500 42720] 510355 506238 13117 | 3%
UKRAYNA 20600 39538 38 000 37829] 35100 3497 32100 31903] 23100 23523] 34300 3379 393260 391796| -1464 | 0%
ANTALYA 0500 29966 30500 30312] 30500  28721] 250000 24181 20500 18850 36500  31430] 326790  301356] 25434 | 8%
315060] 314563 45682 343382 141073] 140368] -30195[ -30895]  -80350] -77234]  -119500] -109736] 663270 509 777[-158493] -24 %

Tablo 33 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Isletme Biitgesi Gergeklesme Analizi

Tablo 33 Ikinci 6 Aylik Déneme Ait Isletme Biitge Gergeklesme Analizi

Genel olarak isletme biit¢cesine baktigimizda, kasimdan itibaren operasyonun durdugu goriilmektedir.12 ay sonunda toplam operasyonel gelirler

-702.139 euro(%6) diisiik gerceklesmistir. Buna karsin operasyonel giderlerimizdeki azalma -503.632 euro(-%5) olmustur. Bu da operasyonel karin -

198.508 (-%10) diisiik ger¢eklesmesi sonucunu dogurmustur.Genel giderler ise beklenenden -40.015 euro (%3) diisiik gerceklesmistir.

Net karliliga bakacak olursak, isletme 668.270 euro kar beklerken, bu beklenti -158.493 euro kayipla (-%24) 509.777 euro olarak gerceklesmistir.

Biitcenin revize yapilmadan onceki hali diisiiniilecek olursa, net kar beklentisi 1.151.856 euro iken, -642.082 euro kayipla (-%56) , 509.777 euro olarak

gergeklesmistir.
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BUTCE / GENEL ISLETME |TOPLAM B|TOPLAM RB|TOPLAM G
OPERASYONEL GELIRLER 15233 724 11 855 146| 11 152 987
ALMANYA 5318 448 4 124 883| 3920392
UKRAYNA 5362 282 4227021 3982536
ANTALYA 4 552 994 3503242 3250059
OPERASYONEL GIDERLER 12 785 928 9947451| 9443 820
ALMANYA 4 360 519 3426509 3294 764
UEKRAYNA 4 578 069 3613679 3447629
ANTALYA 3847341 2907263 2701427
OPERASYONEL EAR / ZARAR 2447 TS 1907694 1709 167
GENEL GIDERLER 1295920 1239405 1199390
ALMANYA 540 890 519 355 506 238
UKRAYNA 409 865 393 260 391 796
ANTALYA 345 165 326 790 301 356
NET KAR / ZARAR 1151875 668 289| 509 777

FARK B- RB|FARK% FARK B-G |FARK%| |FARKRB-G|FARK%
3378578 | 22% 4080737 | 27% -702 159 -6 %
1193565 | 22% 1398056 | -26% -204 491 5%
1135261 | 21% 1379746 | -26% -244 485 -6 %
1049752 | 23 % 1302935 | -29% -253 183 -7 %
2838477 | 22% 3342109 | -26% -503 632 5%

934009 | 21% 1065755 | -24% 131 745 -4 %
964390 | 21% 1130441 | -25% -166 050 5%
940078 | 24 % 1145913 | -30% -205 836 -7 %
540101 | 22 % -738 628 -30 % 198527 | -10%
-56 515 -4 % -96 530 -7 % -40 015 3%
-21 535 -4 % -34 652 -6 % 13117 3%
-16 605 4 % 18 069 -4 % -1 464 0%
18 375 5% -43 809 13 % 25434 8%
483586 | -42 % | 642098 s6% | | -158512 24 %

Tablo 34 Biit¢ce — Revize Biitce — Gergeklesme Analizi

. Tablo 34 Biit¢ce — Revize Biitce — Gergeklesme Analizi

Genel olarak bakildiginda isletmenin ilk hazirladig1 biit¢esinden -642.098 euro (-%56) olumsuz olarak saptigi goriilmektedir. Revize edilmis

biitge dikkate alindiginda bu fark -158.512 euro (-%24) olarak karsimiza ¢ikmaktir. Isletme kotii gitmekte olan sezon ve olumsuz kosullar neticesinde

ilk alt1 aylik donem sonu itibariyle aldig1 kararlarla kapasite azaltmistir. Bunun sonucu kar beklentisini (-483.586 euro, -%42) ve islem hacmini

(-3.378.578 euro, -%22) diislirmiis ve buna gore biitcesini revize etmistir. Bu sayede i¢ersinde bulundugu mevcut duruma gore hareket etmis ve en az

kayipla i¢cinde bulundugu yili tamamlamistir.
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e Grafik 2 Biit¢ce — Revize Biitce — Gergeklesme Analizi

Temmuz ayindan itibaren isletme revize biitgesi ile ilk hazirlanmis olan biit¢e arasindaki fark goriilmektedir. Isletme gerceklesmesi yedinci ay ve

sonrasinda revize biitgeye yakin olarak gergeklesmistir. Bu isletmenin yeni olusan durumlar karsisinda aldigi 6nlemlerin ve yapmis oldugu 6n goriilerin

dogrulugunu ortaya koyar. Burada énemli olan yogun sezonda yani temmuz, agustos ve eyliil ayinda kapasitenin diisiiriilmesi ve buna gore biitgelerin

revize edilmesidir. Ekim ayindaki operasyon durdurulmus, kasim ve aralik ayinda operasyonel faaliyet olmadigi icin ciddi degisiklikler goriilmemistir.
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SONUC VE ONERILER

Uygulamada genel olarak 2006 yili biitce beklentilerinin gerceklesmedigi, bunun
sebebinin genelde dis etkenlerden kaynaklandigi ve talepte azalmanin en belirgin faktor
oldugu goriilmektedir. Aslinda isletme 2006 biiyiime hedeflerinde temkinli davranmis ve agiri
bir biiyiime planlamamistir. Ancak Mart donemi ve sonrasinda yasanan olumsuz faktorler
daha sezona girilmeden kendisini hissettirmis, buna baska dis faktdrlerinde eklenmesiyle
doluluk oranlarinda dnemli diisiisler yasanmstir. Isletme ucak iptalleri yapmus, kapasite
diislirmiis, baz1 maliyet kalemlerinde tasarrufa yonelmis, son alt1 aylik biit¢elerini revize

ederek beklentilerini degistirmistir.

En ¢ok etkinin Alman pazarinda oldugu, Ukrayna pazarinin da ciddi diisiis gosterdigi
ancak etkinin daha az oldugu goriilmektedir. Bu Avrupa pazarinin yasanan olumsuzluklara ve

dis etkenlere kars1 daha duyarlig1 oldugunu gosterir.

Rakamsal olarak en az etkilenen Antalya ofistir. Ciinkii sabit maliyet risklerini
operatorler kadar almamistir. Bu da bize hem satict hem de karsilayici acentalarin araci
oldugunu, talebe gore calistiklarini, koltuk riski tasimadiklarini bir kez daha rakamsal olarak

gosterir.

Sezon igerisinde isletmenin biit¢e hazirlarken 6ngoremedigi ugak seferlerine ait extra

yakit giderleri ortaya ¢ikmis bu da maliyetleri arttirmistir.

Isletme kotii giden sezona ragmen net olarak kar yapmistir. Ancak bu kar, biitce
revizesinden sonraki beklentiden %24 daha azdir. Bundan sonrasi isletmenin satig kapasitesi
daha dikkatli incelenmelidir. Ciinkii her ne sebeple olursa olsun satisin1 yapmakta
zorlanacaklar1 bir kapasite planladiklar1 goriilmektedir. Buradan yola c¢ikarak personel
istthdam edilmis, ofislerde organizasyon ve sistem buna gore olusturulmustur. Ancak
satiglarin diisiikliigii, planlanan kapasitenin satilamamasi ve fiyat indirimleri isletmede atil bir

kapasite yaratmistir.

Sezonda bazi tedbirler alinsa da 6zellikle Almanya basta olmak iizere tiim ofislerde
personel azaltma gibi, baz1 sebeplerden dolayr geri doniisii zor olan giderler yeteri kadar

distirilememistir.
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Isletme bir sonraki yila ait biitgeyi hazirlarken paket ve bilet satis yiizdelerini bu yilki
gerceklesmelerden de yola ¢ikarak daha diisiik planlamalidir. Boylece beklenen bos koltuk
oran1 daha yiiksek biitcelenir. Isletme buna hazirlikli olur. Personel  istihdamma  yiiksek
sezona yaklagsmadan acele edilmemeli biraz da satiglarin duruma gore personel alimi

yapilmalidir.

Ortalama paket satis fiyat1 daha diisiik tutulmalidir. Béylece daha gergekgi bir biitge
hazirlanabilir. Ciinkii sezonda piyasanin duruma gore fiyat indirimleri yapilmakta ve dnceden

planlanmis paket fiyatlarina satis yapilamamaktadir.

Satis&pazarlama biit¢esi arttirilmadir, gerceklesen yildaki rakamlar baz alinarak

bunun iizerine yeni faaliyetler i¢in harcamalar planlanmalidir.

En onemlisi daha az ugak planlanmadir. Havayolu sirketleri ile anlasma yapilirken
iptal kosullar1 iyi irdelenmelidir. Daha sonradan satislarin durumuna gore ucak eklemekte
miimkiindiir. Ancak ¢ok sayida ucak i¢in anlagsma yapip satislarin durumuna goére iptal etmek
veya iptal etmeden sonuna kadar satmaya c¢alisip risk almak inceledigimiz durumu ortaya

cikarmistir. Bu konuda temkinli olmak ve gercekei 6ngoriilerde bulunmak ¢ok énemlidir.

Bundan boyle olusabilecek giderler daha dikkatli olarak analiz edilmeli, sezonda

olusmus olan extra yakit maliyetleri gibi giderler g6z 6niine alinmalidir.

Isletme farkli ve yeni bolgeleri arastirmali, buralardan diisiik kapasite ile baslayarak
ucak kaldirmay1 planlamalidir. Ciinkii faaliyet gostermekte olduklar1 bolgelerden ¢ok sayida
isletme ucak kaldirmakta ve paket tur satmaktadir. Rekabet yiiksektir ve ¢ok sayida giiclii

firma bu bolgelerde faaliyet gostermektedir.

Mevcut tur operatorleri disinda, baska isletmelere ait tur operatdrleri ile de baglantiya
gecilmeli ve bu sirketlerle anlasma yollar1 aranarak Antalya’da bulunan seyahat acentasinin
faaliyet hacmi gelistirilmedir. Ayrica isletme bu yolla farkli iilkelerle ilgili tecriibe kazanma

imkani saglar, ilerde bu iilkelerde kendi tur operatérlerini agabilir.

Birkag yil agresif biiylimeden pazardan ismini duyurmali, biliyiik risklere girmemeli,
kapasitelerinde satabilecegi, mantikli artislar yapmali, faaliyet gosterdigi bolgelerde stirekli

olmali, buna gore kendi tekrar miisterilerini yaratmalidir.
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