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OZET

Rekabetci pazarlarda yeni iiriin tasarim c¢alismalarini miisteri istek ve
ihtiyaclarindan baglatmak, isletmeler i¢in 6nemli avantajlar saglayabilir. Her seyden
once yeni irilinler, miisteri taleplerine uygun olarak tasarlandigindan, miisteri
memnuniyeti saglanacak ve iriin fiyatt miisterinin 6demeye goniillii oldugu seviyede

olacaktir.

Yeni iirlin tasariminda Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon
Yayilimi’nin birlikte kullanimi miisteri talep ve ihtiyaglarinin isletmeye ulastirilmasinda
yararli olabilecektir. Bu ylizden calismamizda miisteri odakli bir yeni {iriin tasarim

modeli Onerilmistir.

Calismanin sonunda, bir mobilya isletmesinin yeni {iriin tasarim ve
maliyetleme siireci incelenmistir. Daha sonra isletmeden veriler alinmis ve miisteri
odaklr yeni iiriin gelistirme siireci uygulanmigtir. Son olarak calismanin sonuclar ile

isletmenin hesapladig1 maliyetler karsilastirilmistir.
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ABSTRACT

Starting work of product design from the demands and needs of customer
can provide an important advantage for bussiness in competitive market. First of all,
since new product’s design is made appropraite to the demand’ of customers, new
products get customers' satisfaction and the prices maintain the level that customers can

afford to pay.

Therefore, to use together Target Costing and Quality Function Deployment
in new product design can be usefull in transfering thecustomers' demands and needs to
bussiness. For this reason, customer centered a new product design model is proposed in

our study.

End of this study, the new product design and costing process of a furniture
enterprise has been analysed. After, cost data of this enterprices has been taken and
customer centered new product design process has been practiced. At last, the results of

this study and the cost which the enterprices has computed has been compared.
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PROBLEM

Giiniimiiz rekabet¢i pazarinda isletmelere rekabet {istiinliigli saglayan
faktorler nelerdir? En o6nemli rekabet araci isletmelerin kendi maliyetleri midir?
Maliyetlerini yonetebilen isletmelerin piyasada rekabet sanslar1 artar mi1? Isletmelerde
maliyet yonetim araclari nelerdir? Hedef maliyetleme bir maliyet yonetim araci olarak
kullanilabilir mi? Giiniimiiz rekabet ortaminda siirekli yeni iiriinlerle piyasaya ¢cikmak
isletmeler acisindan 6nemli midir? Yeni {iriin tasariminda miisteri ihtiya¢ ve istekleri
onemli midir? Miisteri istek ve ihtiyaglarimi yeni iirlin tasariminda dikkate alma yollari
nelerdir? Kalite Fonksiyon Yayilimi bu konuda ne derecede yeterlidir? Isletmeler Kalite
Fonksiyon yayilimini yeni iiriin gelistirme siireclerinde nasil uygularlar? Yeni iiriin
gelistirmede maliyetlerin yonetimi Onemli midir? Yeni iiriin gelistirmede maliyet
yonetim araglar1 nelerdir? Hedef Maliyetleme bu amagla kullanilabilir mi? Hedef
Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi yeni iiriin tasariminda birlikte uygulanabilir
mi? Mobilya iiretim isletmeleri yeni iiriin gelistirme siireclerinde Hedef Maliyetleme ve
Kalite Fonksiyon Yayilimi’m bir arada uygulayabilir mi? Ulkemiz mobilya sektoriinde

faaliyet gosteren bir isletmede bu uygulama nasil yapilabilir?
ARASTIRMANIN KONUSU

Rekabet¢i pazarlarda isletmeler, siirekli yeni iiriinlerle piyasaya cikmak
yada iirlinlerini gelistirmek zorundadirlar. Bu zorunluluk rakiplerin siirekli yeni
irinlerle pazara ¢ikmalarinin yami sira miisteri tercihlerinin de siirekli de8ismesi ve
rakip {riinleri siirekli olarak karsilastirmasindan kaynaklanmaktadir. Bu yiizden

rekabet¢i pazarlarda isletmeler, pazarda basarili olabilmek i¢in miisterilere yakin olmak



XXiil

ve siirekli yeni iirlinlerle pazara ¢ikmak veya eski iriinlerini gelistirmek zorunda

kalmaktadirlar.

Mobilya sektorii de kismen rekabet¢i sayilabilecek bir pazar icindedir.
Pazarda miisteri tercihleri iiriin satisinda ¢ok Onemlidir. Bu cercevede mobilya
isletmeleri de pazarda tutunabilmek icin siirekli olarak yeni veya yenilenmis iiriinlerle
pazara c¢ikmaktadirlar. Mobilya isletmelerinin de bunu saglamak icin yeni iiriin
gelistirme siireclerini, bir taraftan miisteri sesine kulak veren, diger taraftan da

maliyetlerini yonetebilen bir sistem haline getirmeleri gerekmektedir.

Bu cercevede arastirma konusu “Miisteri Odakli Yeni Uriin Gelistirme
Arac1 Olarak Hedef Maliyetleme Ve Kalite Fonksiyon Yayilimi’nin Mobilya

Sektoriinde Uygulanabilirliginin Analizi” olarak belirlenmistir.
ARASTIRMANIN AMACI

Arastirmanin genel amaci miisteri odakli yeni iiriin gelistirme siirecinde
Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayiliminin birlikte uygulandigr bir model
ortaya konulmasi ve bu modelin mobilya isletmelerinde uygulanabilirliginin analiz

edilmesidir.
ARASTIRMADA HiPOTEZLER

H;: Temel isletme fonksiyonlar1 olan iiretim ve pazarlamada meydana gelen
gelismeler, isletmelerin muhasebe sistemini etkilemis ve muhasebeden istenen bilgilerin
niteligi degismistir.

H,: Pazarda etkili fiyat rekabeti nedeniyle maliyetlerin stratejik yonetimi

gereklidir.

H;: Maliyetlerin stratejik yonetimi i¢in stratejinin isletme davranislarina

doniistiiriilmesi gereklidir.

Hs4: Mevcut iirtinlerin - maliyetlerinin  yonetiminde, iirlinde siirekli

tyilestirmeler saglamay1 amaglayan Kaizen Maliyetleme kullanilabilir.

Hs: Rekabetci pazarlarda isletmeler, siirekli yeni ya da yenilenmis iriinleri
piyasaya sunmak zorundadir. Bu yiizden yeni {iriin tasarim siireci isletmelerde onemli

bir fonksiyon haline gelmistir.
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He:Yeni iiriin tasarim asamasinda iirlin maliyetleri Hedef Maliyetleme ile

yonetilebilir.

H7: Isletmelerde yeni iiriin maliyet yonetim araci olarak hedef
maliyetlemenin kullanilmasi isletmelerin zaman ve kaynaklarini bosa harcamalarina

engel olur.

Hs: Miisteri odakli yeni iirlin tasarimina, miisterinin kalite ve fonksiyon ve

fiyat konusundaki istek ve ihtiyaglariyla baslanmalidir.

Hy: Kalite Fonksiyon Yayilimi miisteri istek ve ihtiyaglarin1 {iriin

fonksiyonlarina doniistiiriir.

Ho: Miisteri odakli yeni iiriin tasarim siirecinde Hedef Maliyetleme ve

Kalite Fonksiyon Yayilimi birlikte uygulanabilir.

H;;: Mobilya isletmelerinde miisteri odakli yeni iirlin tasarimi i¢in Hedef

Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon yayilimi birlikte uygulanabilir.
Bu cercevede arastirmanin temel hipotezi,

Hi,: Yeni iirlin tasarim siirecinde Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon
Yayilimi’nin birlikte uygulanmasi, miisterilerin kalite, fonksyon ve fiyat konularindaki

istek ve ihtiyaglarina uygun iriinler tasarlanmasina yardim eder.
ARASTIRMADA VARSAYIMLAR

Vi: Isletmeler yeniliklere aciktir. Isletme calisanlari isletmenin rekabet

giiclinii arttiracak yenilikleri 6grenip uygulamaya goniilliidiirler.
V,: Piyasada tam rekabet sartlar1 vardir.

Vi: Isletme yoneticileri stratejik planlar yaparlar. Bu dogrultuda karar

alirken sonsuza kadar piyasada var olacaklar1 diisiincesiyle hareket ederler.

V4 Isletme yoneticileri rekabetci piyasalarda rekabetgi sartlara uymak

zorunda olduklarinin bilincindedir.

Vs: Isletme yoneticileri uzun dénemli isbirliklerine hazirdirlar. Bunun icin

gerekirse karlarindan fedakarlik yapabilirler.
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Ve: Isletme yoneticileri rekabetci piyasalarda miisteri odakli olmalar

gerektiginin bilincindedirler.

V7: Isletme yoneticileri rekabetci piyasalarda siirekli yeni iiriin gelistirmek

veya mevcut iiriinlerini yenilemek zorunda olduklarinin farkindadirlar.

Vg: Uriin maliyetlerinin ¢ok biiyiik bir kismu iiriin iiretime baslanmadan
once belirlenir. Yatinmlar yapilarak iiretime gecildikten sonra piyasa sartlarinin
zorlamasiyla iiriin maliyetlerini azaltma calismalar1 {iriin fonksiyonelligi yada

kalitesinde diisiislere neden olur. Bu da isletmenin miisteri kaybetmesine yol acar.
ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Arastirmada Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi’nin sadece
tiretim isletmelerinde uygulanmasi incelenecek, ticaret ve hizmet isletmeleri kapsam

disinda birakilacaktir.

Calismada, yeni iiriin gelistirme asamasinda miisterinin istek ve ihtiyaclarini
tespit etmeye yoOnelik olarak uygulanan gozlem ve goriisme tekniklerinin kullanimi

sinirlt tutulacak, bu amacla sadece anket yontemi uygulanacaktir.

Esas itibariyle Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi
uygulamalar gerekli sartlar1 yerine getiren her iiretim isletmesinde olumlu sonuglar
verebilir. Bununla birlikte c¢alismada mobilya sektoriine odaklanilmis ve diger

sektorlerde uygulama konular1 kapsam disinda birakilmastir.

Ulkemiz mobilya sektorii incelendiginde, mobilya arzinin biiyiik bir
kisminin bulunduklar1 yoreye hitap eden, iiretim ve satis hacmi kii¢iik isletmeler
tarafindan saglandigi goriilmektedir. Bu isletmeler daha cok siparis usuliiyle calismakta,
her bir iiriin i¢in tasarim ve maliyet hesaplamalarim1 ayr1 ayri yapmaktadir. Boylece
miisteriye yakin olmanin avantajini kullanarak, piyasanin biiyiik bir boliimiine hitap
etmektedirler. Bu tiir isletmelerde daha once agiklandigi gibi bir yeni {iriin tasarim ve
maliyet yonetim sisteminin kurulmas: (teknik gereksinimleri karsilayamayacaklarindan
dolay1) imkansizdir. Bu yiizden mobilya ireticilerinin biiyiik bir kismini olusturan bu
tiir kiiciik isletmeler ¢calisma kapsami disinda birakilacak; daha ¢ok pazarda onemli yer

edinmeye calisan, biiyiik capta isletmeler inceleme konusu yapilacaktir.
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Hedef Maliyetleme esas itibariyle iiriiniin proje asamasinda uygulanmakta,
iriin piyasaya c¢iktiktan sonra, Deger Miihendisligi uygulamalar1 yapilarak, Hedef
Maliyetleme ile elde edilen maliyet avantajimin siirdiiriilebilirligi saglanmaya
calisiimaktadir. Ayrica 6nceden belirlenen maliyet indirimlerini gerceklestirmek igin
uygulanan Kaizen Maliyetleme de maliyet yonetim araclarindandir. Ancak ¢alisma yeni
iriiln tasarimi ile smirlanmis ve tasarim sonunda iliretme veya iiretmeme karari
alinmasiyla sonlandirilmistir. Bu ylizden uygulama kismina Deger Miihendisligi ve

Kaizen Maliyetleme dahil edilmemistir.
ARASTIRMANIN YONTEMI

Konuyla ilgili yapilmis olan c¢aligmalar kiitiiphaneler, internet ve cd veri

tabanlarindan arastirilarak, literatiir taramasi yapilmaistir.

Konuyla ilgili literatiir caligmalar1 tamamlandiktan sonra yeni {iriin
gelistirme siirecinde Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi'nin birlikte

uygulandigi bir tasarim ve maliyet yonetim modeli gelistirilmistir.

Calisma ii¢ boliimden olugmustur. Birinci boliimde konuyla ilgili temel

kavramlar ele alinmstir.

Ikinci boliimde Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi ayrintili
olarak ele alinmistir. Bu boliimde miisteri odakli yeni iirlin gelistirme siirecinde Hedef
Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi’nin birlikte kullanildigi bir model ortaya

konulmustur.

Calismanin {igiincii boliimiinde ise bir mobilya isletmesinin bir gen¢ odasi
takimi tasarim siireci ve s0z konusu iiriiniin maliyet hesaplamalar1 izlenmistir. Daha
sonra calismanin ikinci boliimiinde ortaya konan model, isletmeden alinan veriler
dogrultusunda kullanilmis ve elde edilen sonuglarla isletmenin yeni iiriin gelistirme

siireci karsilastirilmistir.
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GIRIS
Kiiresellesmenin diinya ekonomisinde meydana getirdigi gelismeler
isletmelerin i¢inde bulunduklart is c¢evrelerini degistirmektedir. Bu degisimler
dogrultusunda bir taraftan miisterinin zamanlama, kalite, fiyat ve cevre konusundaki
duyarhiliklar1 artmakta, diger taraftan iiriin fiyat ve hayat seyrinde yasanan ciddi
diisiisler, isletmelerin yonetim ve karar almasinda onemli problemler olarak karsilarina
cikmaktadir. Degisen, giinden giine daha karmasik ve daha rekabetci hale gelen

giinlimiiz is ¢evresi dort temel 6zellige sahiptir (Ansari vd., 1996, s.5-6):

- Rekabetcidir; ¢iinkii, cogu temel endiistride fiyatlar zaman i¢inde siirekli
diismekte ve piyasalara daha diisiik maliyet yapisina sahip yeni firmalar

girmektedir.

- Hizla degismektedir; ciinkii, teknoloji ve bilginin yayilmasi 6nemli

diizeyde hizlanmistir.

- Hata ve gecikmeleri affetmez; ciinkii, kisalan iiriin hayat siireleri, yeni
iriinlerin pazara sunulma sikligini arttirmistir. Aynmi1 zamanda, isletmelerin
pazar paylarinda meydana gelen degisimlere cevap vermek i¢in zamani

azdir.

- Talepkardir; ciinkii, bilincli tiiketici, daha iistiin kalitede ve daha 6zellikli
iriinleri, kabul edilebilir fiyatlarda talep etmektedir. Kaliteyi diisiirme ya

da fiyatlar1 arttirma uzun donemli siirdiiriilebilir bir strateji degildir.



Diinya ekonomisindeki gelismeler dogrultusunda makro ve mikro diizeyde
tiim organizasyonlarda degisimin kacinilmaz oldugu goriilmektedir. Tiiketici tercihleri
ve piyasalardaki rekabetin yogunlagmasiyla birlikte igletmelerin pazarlama, iiretim ve
muhasebe sistemleri degisime ugramistir. Bu cercevede pazarlamada miisteri
memnuniyeti 6n plana c¢ikmis, iiretim sistemlerinde iiretim siire¢ ve teknolojilerin
gelismesiyle birlikte ileri iretim teknikleri kullanilmaya baslanmis ve muhasebe
sistemlerinde Ozellikle faaliyetlerin, faaliyet yerlerinin ve maliyetlerin yonetilmesi 6n

plana ¢ikmustir.

Bu yeni c¢evrede isletmeler, rekabet edebilmek i¢in yapisal ve teknoloji
odakli, iirlin veya siirecleri iizerinde yogunlasan, organizasyonel sistem ve model
arayislarina yonelmektedirler. Toplam Kalite Yonetimi (Total Quality Management),
Yalin Uretim (Lean Production), Yeniden Yapilanma (Reengineering), Siirekli Gelisme
(Kaizen-Innovation), Zaman Tabanli YoOnetim (Time Based Management), Esnek
Uretim Sistemleri (Flexible Manufacturing Systems), Tam Zamaninda Uretim (Just in
Time), Deger Miihendisligi (Value Engineering), Deger Analizi (Value Analysis), Uriin
Hayat Seyri Maliyetleme (Life Cycle Costing), Faaliyet Tabanli Maliyetleme (Activity
Based Costing), Faaliyet Tabanli Maliyet Yonetimi (Activity Based Cost Management),
Kalite Maliyetleme (Quality Costing), Cevresel Maliyetleme (Environmental Costing),
Kiyaslama (Benchmarking), Kaizen Maliyetleme (Kaizen Costing), Hedef Maliyetleme
(Target Costing) ve Kalite Fonksiyon Yayilimi (Quality Function Deployment) gibi

sistem ve modeller bu arayislara ornek olarak gosterilebilir.

Degisimi tehdit olarak gormek yerine degisen sartlara uyum saglayabilen,
hatta degisimi yoOnetebilen organizasyonlar rekabet¢i piyasalarda varliklarim
koruyabileceklerdir. Bir taraftan sektorlerin gelismesi diger taraftan da kiiresellesme,
AB siireci gibi faktorlerin etkisiyle iilkemizde de pekcok sektorde rekabetin
yogunlasacagini ongdrmek yaniltict olmaz. Bu sartlar altinda iilkemiz isletmelerinin -
bugiin icin olmasa bile- yakin gelecekte, rekabetci piyasalarda var olma miicadelesi

vereceklerini diisiinmekteyiz.

Rekabetci piyasalarda miisteri memnuniyetini saglayarak uzun donemli
karlilik ve uzun donemli hayatta kalma, isletmelerin stratejik secimidir. Bunu

saglayabilmek, pazar odakli olmayr ve miisterilerini tatmin eden diiriinleri piyasaya



siirmeyi gerektirmektedir. Miisterileri tatmin edecek olan ise onlara kabul edilebilir

fiyatlarla, rakiplerden iistiin kalite ve fonksiyonellikte iiriinler sunmaktir.

Artan rekabet ve miisteri tercihlerinin isletmeler iizerindeki baskisi,
isletmelerin {iriin fiyatlar1 ve fonksiyonlar1 {izerindeki belirleyiciligini ortadan
kaldirmistir. Giintimiizde iiriin fiyatlar1 ve 6zellikleri piyasa tarafindan belirlenmekte,
piyasanin talep ettigi fiyat seviyelerinde ve talep edilen fonksiyonlara sahip olmayan
irtinler piyasada basar1 saglayamamaktadir. Rekabet basarisi, benzer 6zelliklere sahip
tirinleri, daha diisiik fiyatlarla sunmaya ya da rakip iiriinlerden {istiin kalite, 6zellik ve
fonksiyonlara sahip iiriinleri benzer fiyatlarla sunmaya baglidir. Belirtilen sebepler
isletmelerin dikkatlerini kendi kontrollerinde olan iiretim siirecleri ve iiriin maliyetlerine

yoneltmistir.

Uriin maliyetlerinin biiyiik kismi tasarim asamasinda kesinlesmektedir.
Uretime gegildikten sonra iiriinde ©nemli degisiklikler yapmak, iiriiniin yeniden
tasarlanmasini gerektirmektedir. Bu da iiriin i¢in yapilan sabit sermaye yatirimlarinin bir

kisminin bosa gitmesine neden olmaktadir.

Miisterilerin {iiriin fiyat, fonksiyon ve kalitesi iizerindeki belirleyiciligi,
iirinlerin miisteri talepleri dogrultusunda tasarlanmasini giindeme getirmistir. Bu
yiizden yeni {iriin tasarim siireci miisterilere odaklanmalidir. Miisteri Odakli Yeni Uriin
Tasarim Siireci, tasarim ¢alismalarina miisterinin fiyat, fonksiyon ve kalite konusundaki
istek ve ihtiyaglarini tespit etmekle baglar. Daha sonra istenen {iiriin 6zelliklerini istenen
fiyatlarda sunmanin yollarimi arastirir. Bu siirecte miisteri istekleri, miisterilerin rekabet
konusundaki degerlendirmeleri ve isletmenin bu istekleri karsilamaktaki yeterliliklerinin
degerlendirilmesi, Kalite Fonksiyon Yayilimi (Quality Function Deployment) ile
yapilabilir. Diger taraftan tasarim siirecinde yeni iiriin maliyetleri, Hedef Maliyetleme
(Target Costing) ile yonetilebilir. Kalite Fonksiyon Yayilimi ve Hedef Maliyetleme’nin
yeni lriin tasarim siirecinde birlikte kullanilmasi ile de iiriin kalite, fonksiyon ve

ozellikleri ile maliyetleri arasindaki denge saglanabilir.

Ulkemizde mobilya sektorii gelisme evresindedir. Sektorde miisteri
memnuniyeti saglanarak, rekabette basar1 elde edilebilir. Diger taraftan diinya mobilya
pazarinin 6nemli bir biiyiikliige sahip oldugu sdylenebilir. Halen diinya pazarinda

onemli bir varliga sahip olmayan iilkemiz mobilya sektoriiniin devam eden siirecte



diinyadaki rakipleriyle rekabet edecegi de diisiiniildiiglinde mobilya sektoriinde miisteri

odakl1 yeni iiriin gelistirilmesi konusunun irdelenmesi oldukca 6nemli hale gelmektedir.

Calismamizda Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siirecinde, Kalite
Fonksiyon Yayilimi1 ve Hedef Maliyetleme olarak daha 6nceden bilinen iki yontemin bir
arada kullamilmasi  denenmektedir. Yapilan c¢alismalarla Kalite Fonksiyon
Yayilimi’ndan elde edilen tasarim bilgileri ve pazar arastirmalarindan elde edilen hedef
satis fiyatindan yola c¢ikarak, pazar odakli yeni iiriin tasariminda uygulanabilecek bir

model Onerilmektedir.

Calismanin uygulama bdoliimiinde bir mobilya isletmesinin yeni iiriin
tasarim siireci ve maliyet hesaplamalar1 izlenmistir. Daha sonra isletmenin tasarim
faaliyetleri sonunda iiretimine karar verdigi Nizza Genc¢ Odast Takimi’nin maliyet
receteleri ve igletmenin diger maliyet verileri alinarak, bir maliyet muhasebesi sistemi

kurulmus ve isletmeye 6nerilmistir.



BiRINCi BOLUM

TEMEL KAVRAMLAR



1.1. ISLETME YONETIMINDEKiI GELIiSMELER VE MUHASEBE
SiSTEMi UZERINE ETKIiLERi

Yonetim, oOrgiit amaclarinin etkili ve verimli olarak gerceklestirilmesi
amaciyla, planlama, orgiitleme, yiiriitme, koordinasyon ve kontrol fonksiyonlarina
iliskin kavram, ilke, teori, model ve tekniklerin sistematik ve bilingli bir bi¢imde
uygulanmasiyla ilgili faaliyetlerin tiimiidiir (Mucuk, 1987, 122). Yonetim, baskalari
vasitasiyla i gormektir (Kogel, 1998, s.11). Bir isletmede amaclara ulasmak ic¢in
isbirliginin yapilmasi ve calismalarin amac dogrultusunda diizenlenmesidir (Ozalp,
1998, s.6). Ekonomistlere gore yonetim, toprak, sermaye ve isgiicii ile birlikte tiretim
fonksiyonlarindan birisidir. Yonetim bilimciler yonetimin bir otorite sistemi oldugunu
ifade ederler. Toplum bilimciler ise yonetimi, bir sinif ve sayginlik sistemi olarak
nitelendirirler. Psikoloji, hukuk, sosyal psikoloji ve muhasebe gibi sosyal bilimlerin
cesitli dallar1 yoOnetimi, ilgi alanlarinin amacina uygun bir bicimde tanimlamaya
caligmiglardir. Ancak biitiin bu yaklasimlarin ortak noktasi yonetimin, diger kisilerin

cabalar araciligiyla amaglarin basarilmasi siireci oldugudur (Can, 2002, s.22).

Yonetimin her asamasinda bilgiye ihtiyag vardir. Isletmelerin ve yonetim
biliminin gelismesiyle birlikte, bilgi ihtiyaci artmistir. ihtiya¢ duyulan bilgi onceleri
finansal muhasebe sisteminden ve isletme boliimlerinden alinan raporlardan
saglanirken, giinlimiizde isletmelerde ¢esitli amaclara yonelik bilgi ve bilisim sistemleri
bu ihtiyaci karsilamaktadir. Diger taraftan ekonomik ve teknolojik gelismelerle birlikte
isletmelerin temel fonksiyonlarinda -pazarlama, iiretim- degisimler meydana gelmis ve

bu degisimler dogrultusunda yonetimin bilgi ihtiyaglar1 da degismistir. S6zkonusu



degisimleri asamalar halinde incelemek bilgi ihtiyacindaki degisimin anlasilmasina

yardimci olacaktir.
1.1.1. Pazarlamadaki Gelisim Siireci ve Muhasebe Sistemi Uzerine Etkileri

1900’1 yillarin basinda iiretim ve arz yetersiz oldugundan isletmelerin
temel problemi iiretimdir. Bu anlayistaki isletmeler, tiiketicilerin ucuz mallara
yoneleceklerini kabul ederler (Yiikselen, 2001, s.20). Bu anlayis isletmeleri y1gin iiretim
yaparak iiriin maliyetlerini diisirmeye ve diisiik maliyetler sayesinde daha diisiik
fiyatlarla daha fazla tiiketiciye ulagsmaya yonlendirmistir. Zaman ic¢inde bir taraftan
arzin artmasi miisterileri daha secici hale getirirken, diger taraftan gelisen teknoloji
siirekli daha diisiik satis fiyatlariyla daha {istiin Ozelliklere sahip iiriinlerin ortaya
cikmasina ve {iriinlerin ¢ok kisa bir siirede taklit edilebilmesine imkan saglamaktadir.
Bu nedenlerle isletmelerin pazarlama anlayislar1 zaman i¢inde degismis ve isletmeler
miisteri istek ve ihtiyaclarina odaklanmak zorunda kalmislardir. Pazarlama gelisim
siirecini klasik pazarlama anlayisi ve modern pazarlama anlayisi seklinde siniflandirmak

miimkiindiir.
1.1.1.1.Klasik Pazarlama Anlayis1

Klasik pazarlama anlayisinin en temel Ozelligi isletmelerin pazarlama
anlayislarinda kendi faaliyetlerine odaklanmalaridir. Klasik pazarlama anlayisi asama
asama miisteriye odaklanmaya dogru bir gecis siirecidir. Bu anlayisin ilk asamasi iiretim

anlayisidir.
1.1.1.1.1. Uretim Anlayis1 Asamasi ve Muhasebe Sistemi

Uretim anlayisin1 benimsemis isletmeler, verimliligi arttirmaya ve dagitimi
yayginlastirmaya calisirlar. Isletme yonetimi bu amacla, iiretimi arttirarak birim
maliyetleri diisiiriir. Elde ettigi fiyat avantajiyla daha genis bir tiiketici kitlesinin
mallarimi tercih etmesini saglar (Yiikselen, 2001, s.20). Bu asamada ihtiyaclar
karsilanmamis cok sayida tiiketici oldugundan ne iiretilirse iiretilsin satilabilecegi

anlayis1 hakimdir.

Uretim anlayisinda malin  talebi arzdan fazla oldugundan, iiriin
maliyetlerinin yiiksekligi cok fazla onemsenmemekte, ancak belirlenen satis fiyatindan

satin alanlarin yeterli olmamas1 durumunda, pazar genisletmek ve daha cok kisiye



ulasabilmek i¢in, fiyat indirimleri diisiiniilmektedir. Talebin arzdan daha fazla oldugu
pazar sartlarinda tiiketiciler, cogu kez bir malin bulabildikleri herhangi bir tiiriinii satin
almaya hazirdirlar. Isletmeler bu sartlar altinda tiiketicilerin yalmzca fiyat diisiikliigii ve
malin bulunabilirligiyle ilgilendikleri ve iiriin dizisinde fiyat dis1 farkliliklara fazla
onem vermedikleri gibi varsayimlara dayanirlar (Tek, 1999, s. 11). Bu varsayimlar
altinda isletmeler, y18in iiretimin sagladigi maliyet azaltimlarini karlarim arttirmakta ya

da fiyat indirimleriyle pazarlarin1 genisletmekte rahatca kullanabilmektedirler.

Uretim iizerinde yogunlagsmayla birlikte artan iiretim, satis ve isletme
karhilig1 sonucunda isletmeler biiyiimiis ve sadece sahipleri veya hissedarlar tarafindan
yonetilemez hale gelmistir. Boylece yoneticiler, kendi islerini ne kadar 1yi yaptiklarini
isletme sahiplerine rapor etmek i¢in muhasebe sistemlerini olusturmak zorunda
kalmislardir (Karcioglu, 2000, s.19). Bu donemde muhasebe uygulamalari, sadece
yoneticilerin yaptiklar1 islerin dogrulugunu degerlendiren bilgiler sunmaya yonelik
finansal muhasebe uygulamalaridir. Bu donemde firmalarin karlilik ve verimlilik
kontrolleri, ayn1 zamanda yasal olarak yerine getirilmesi gereken, finansal muhasebe

sistemi ile saglanabiliyordu (Karcioglu, 2000, s.19).

Yine biiylime ve gelismeyle birlikte, isletmelerin is¢i ¢alistirmasi, bazi isleri
isletme disinda yaptirmasi, isletmelerin hammadde, isgiicii veya pazara yakin olma
diisiinceleriyle faaliyet yerlerini degistirmeleri de calisanlarin, iriinlerin ve cesitli
isletme faaliyetlerinin verimliliklerinin Ol¢iilmesini ve cesitli kararlarin alinmasini
gerektirmistir. Bu tiir kararlarda da isletmenin finansal muhasebe sisteminden elde

edilen bilgiler kullanilmigtir.
1.1.1.1.2. Uriin/Hizmet Anlayis1 Asamasi ve Muhasebe Sistemi

Uriin/hizmet anlayisi, tiiketicilerin kendilerine sunulan en iistiin nitelik,
performans ve Ozelliklerdeki iiriinleri tercih edeceklerini kabul eder (Yiikselen, 2001,
s.21). Bu asamada isletmeler dikkatlerini {iirtin/hizmetlerine yogunlastirmak
ihtiyacindadirlar. Cliinkii piyasada c¢ok sayida benzer nitelik ve fiyatta {iriinlerin
bulunmasiyla, miisteri tercihleri 6n plana ¢ikmaktadir. Bunun sonucunda ne iiretilirse
tiretilsin ~ satilabilir anlayisi, yerini {iriin ve hizmetlerin farklilastirilmasina
birakmaktadir. Boylece c¢ok sayida iiriin/hizmet arasinda satilabilecek iirtin/hizmeti

sunmak onemli hale gelmekte ve iirtin/hizmet farklilastirmas: 6n plana ¢ikmaktadir.
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Uriin/hizmet anlayis1 asamasi, tiiketicilerin veri fiyatla, en iyi kaliteli,
performansi en yiikksek ve onemli Ozellikler gosteren iirtin/hizmetlere yonelecekleri
diisiincesinden hareket eder. Bu yiizden isletmeler tiim cabalarimi iiriin kalitesini
yiikseltmeye harcarlar. Bu anlayis, tiiketicilerin sorunlar1 ¢cozmek ve gereksinimlerini
karsilamak yerine, yanlis liriin satin almakla yetindikleri, yalnizca iiriiniiniin kalitesiyle
ilgilendikleri, rakip mallarin kalite ve 6zelliklerini, birbirinden farklarim bildikleri ve
odedikleri paranin karsiliginda en iyi kaliteyi tercih edecekleri ve “iyi mal kendini
satar” gibi varsayimlara dayanir (Tek, 1999, 12). Bu anlayis1 benimseyen isletmeler,
triln/hizmetleri ve bunlarin  kalite, performans ve Ozellikleri konularina

yogunlastiklarindan bu tiir konularda bilgi ihtiyaci ortaya ¢ikmustir.

Bu asamada imal edilen iiriinler i¢in i¢ verimliligin hesaplanmasi konusunda
bazi bilgilere ihtiya¢c duyulmustur. Aymi sekilde calisanlarin degerlendirilmesi ve
motive edilmesi konusunda bir maliyet bilgi sistemine ihtiya¢ duyulmustur (Karcioglu,
2000, s.21). Bu cergevede finansal muhasebenin sonuglart degerlendirilerek triinlerin
maliyet fiyatlar1 ve iscilerin verimliliklerinin arttirllmasina yonelik {icret sistemleri
gelistirilmeye baslanmistir. Ayrica isletmelerin iiriinlerine yonelmeleriyle birlikte
tiretim maliyetleri ve iriinlerin birim fiyatlar1 onem kazanmaya baslamistir. Bu
cercevede yonetimin bilgi gereksinimleri dogrultusunda, maliyetlerin hesaplanmasi

yerine maliyetlerin etkilenmesi yaklasimi giindeme gelmistir.

Maliyetlerin etkilenmesi, onlarin yonetilmesi geregini ortaya cikarmustir.
Boylece geleneksel maliyet hesaplama yontemleri yerini maliyet yOnetimine
birakmistir. Maliyet yonetiminde maliyetlerin gider yerlerine dagitiminin yani sira,
maliyetlerin yoneticilerin sorumluluguna dagitilmasi ve biitgeler karsisinda yoneticilerin
performanslarin1  finansal tabanda Olcmeye yonelik uygulamalar yapilmaktadir

(Karcioglu, 2000, s.21).

Bu cercevede, yonetim muhasebesi arastirmalari ekonomik bakis agisina
adapte olmus ve yonetim muhasebesi problemlerinin dikkatli matematiksel analizlerine
odaklanmiglardir. Bu donemde, asagidaki konular yonetim muhasebesi literatiiriinde

yaygin olarak tartisilmistir (Drury, 1992, s.799):
1. Belirsizlik sartlarinda maliyet hacim kar analizleri.

2. Dogrusal programlama kullanilarak, optimal iiriin karmasz.
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3. Sabit ve degisken maliyetlerin simiflandirilmast igin istatistiksel

yontemler.
4. Istatistiksel degisim arastirma modelleri.
1.1.1.1.3. Satis Anlayis1 Asamasi1 ve Muhasebe Sistemi

Satis anlayisinda tiiketicilerin yalmiz birakildiklart zaman isletmenin
iriinlerini yeterince satin almayacaklari kabul edilir (Yiikselen, 2001, s.21). Satis
anlayis1 “tiiketicilerin cok gerekli olmayan seyleri satin almaya kars1 direndikleri, cesitli
satig gelistirme araclariyla daha fazla satin almaya ikna edilebilecekleri, miisteri cekmek
ve tutmak i¢in satis yonlii giiclii bir orgiit kurulmasi gerektigi” diisiincelerine dayanir.
(Tek, 1999, 13). Bu anlayista isletme once iiriin/hizmeti iiretir daha sonra bunu satmanin
yollarimi arar. Isletmenin temel amaci satis hacmini arttirarak kér elde etmektir. Bunun
icin kullanilacak araclar, tutundurma, reklam ve 6zellikle kisisel satis; ¢ikis noktasi yani

odak ise miisteri ya da tiiketiciler degil, isletmenin halen iirettigi tiriinlerdir. (Tek, 1999,

s.13).

Bu anlayis, oligopol veya tekelci piyasalarda olduk¢a yaygin uygulama
alan1 bulur. Klasik pazarlama uygulamalarinda tiiketicilere yeterli, dogru ve tutarh bilgi
verilmez, iiriin kalitesi diisiiktiir, fiyatlar keyfi ve yiiksektir, iade yoktur veya zordur,
serbest secme olanag1 sinirli veya kisithdir, tiiketici sesini serbest¢ce duyuramaz, duyursa

bile etki yapamaz (Tek, 1999, 13).

1980’1l yillarin ortalarina  kadar maliyet muhasebesi yontemlerinin
gelistirilmesinde gozle goriiniir bir yavaslama meydana gelmistir. Bu yavaglamanin
iriin maliyet bilgilerinin finansal muhasebe kapsaminda ele alinmasindan kaynaklandigi
ileri siiriilmektedir (Karcioglu, 2000, s.20). Bu donemde donemsel iiriin maliyetlerinin
satilan {iirtinler ile donem sonu stoklarina yiiklenmesi konusunda denetim uzmanlarinca
geleneksel maliyet muhasebesi sistemleri gelistirilmistir. Baslangicta bu sistemlerin
basit, objektif ve kanitlanabilir olmasina ¢alisilmis ve daha ziyade finansal muhasebe
amacina yonelik olarak mevcut bilgileri kullanan stok sistemleri tercih edilmistir

(Karcioglu, 2000, s.20).

Onceki asamada oldugu gibi, yine geleneksel maliyet dagitim yontemleri ve
biitceleme yoOntemleri ile yoneticilerin bilgi ihtiyacglart karsilanmaya calisiimistir.

Maliyetlerin dagiiminda maliyetler genis merkezlerde toplanip (havuzlanip), direkt
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iscilik saati gibi sabit faaliyet olgiileri kullanilarak iiriinlere yiiklenmistir. Imalat
faaliyetleri ile ilgili olmayan pazarlama, satig, dagitim ve finansman gibi giderler iiriin
maliyetlerine yiiklenmeyip, dogrudan faaliyet gideri olarak kabul edilmistir (Karcioglu,

2000, s.20).
1.1.1.2.Modern Pazarlama Anlayis1 Asamasi ve Muhasebe Sistemi

Pazarlama anlayisinda hareket noktasi, ne iiretimde verimlilik ne iyi {iriin ne
de satis cabalar1 olup; tiiketicinin ihtiya¢c ve istekleridir. Oligopollii rekabet ya da
rekabet¢i piyasalarda arz fazla oldugundan odak olarak pazar ya da tiiketici alinir.
Yogun satis cabalarina giren isletmeler, stoklar1 erise de zamanla tiiketiciyi ikna etme
cabalarinin yetersiz kaldigini anlamislar ve tiiketici ihtiyag ve isteklerini dikkate almak

gerektigini kavramiglardir (Yiikselen, 2001, s.22).
1.1.1.2.1. Modern Pazarlama Anlayismn Temel Ozellikleri

Bu asamada mal veya hizmeti iiretip ondan sonra satmaya calismak yerine
ihtiyag ve istekleri belirleyip bunlar1 yerine getirerek miisteri tatminini saglamak onemli
hale gelmistir. Isletmenin miisteri tatmine yonelerek uzun dénemli kazang saglamaya

calismas1 miisteri ya da pazara odaklanmay1 gerektirir.

Isletmenin pazar odakli olmasi demek ayni zamanda tiiketici, alic1 veya
miisterinin belirleyiciligini kabul etmek demektir. Bunun sonucunda pazarlarin,
tilketicilerin ya da miisterilerin istek ve gereksinimlerine gore farkli pazar boliimlerine
ayrilabilecegi ve tiiketicilerin bunlardan kendi istek ve gereksinimlerini en iyi sekilde
karsilayanlar tercih edebilecekleri goriisiinden kaynaklanir (Tek, 1999, 19). Bu anlayzs,
isletme faaliyetlerinin, saticinin (isletmenin) degil; alicinin istek ve ihtiyaglar
dogrultusunda yonlendirilmesine dayanir. Pazarlama anlayisi, tiiketici ihtiyag ve
isteklerini en iyi sekilde belirleyip, iiretimi buna gore yonlendirmeyi ve tiiketicilerin
tatmini yoluyla karli bir sekilde calismayi; bu yolda da hem pazarlama faaliyetlerinin
kendi icinde, hem de diger isletme fonksiyonlar: ile ahenkli, koordineli bir bi¢cimde

yiirlitiilmesini dngdrmektedir (Mucuk, 1987, s.208).

Diger taraftan odak noktasi miisteri ya da alicilar oldugundan, istek ve
ihtiyaclarinin karsilanmasi konusunda isletmeleri zorlayabilirler. Bunun sonucunda
alicinin satict iizerinde hakimiyeti de sozkonusudur. Bu anlayisin temel o6zellikleri,

pazar/miisteri odaklilik, alic1 (miisteri) yonliiliikk ve alici (miisteri) tatmini, biitiinlesik
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pazarlama c¢abalar ve tiiketici tatmini saglayarak uzun donemli avantaj saglama olarak

siralanabilir.
1.1.1.2.1.1.Pazar/Miisteri Odakhhk

Rekabetci ya da oligopollii rekabet piyasalarinda isletmelerin pazardaki tiim
miisterilerin ihtiyaglarini karsilamalar1 miimkiin degildir. Ciinkii arzin ¢esitlenmesiyle
birlikte talep de cesitlenmistir. Bu yiizden isletmeler pazar1 belirli 6zelliklerine gore
siniflandirarak pazar boliimlemesine giderler. Pazar boliimlemesi yapan isletmeler, belli
ortak Ozelliklere sahip pazar boliimlerinin ihtiyaclarina uygun iiriin/hizmetler iiretirler.
Boylece hedef pazarlari dogrultusunda iiretim gerceklestirerek, hedef pazardaki
miisterilerin tatmini konusuna odaklanirlar. Pazarlama, yOnetime bir taraftan hedef
pazarin biiyiikliigi, talep ettigi iiriinle ilgili bilgileri sunarken; diger taraftan muhasebe,
sunulacak olan iiriin ve hizmetlerin miisterinin talep ettigi kalite, fonksiyonellik ve
fiyatta tasarlanmasina yardimci olacak verileri saglayacak ve iiriinlerin miisterinin talep

ettigi fiyat, fonksiyonellik, kalitede tasarlanmasi ¢calismalarina katilacaktir.
1.1.1.2.1.2.Alc1 (Miisteri) Yonliiliik ve Alic1 (Miisteri) Tatmini

Hedef pazarin1 dogru belirleyen isletme aymi zamanda miisteri odakl
diistinmek zorundadir. Miisteri bir liriinde giiven, yiiksek performans, stil, diisiik fiyat
gibi pekcok sey aradig i¢in isletmeler iriin kalite, fonksiyonellik ve maliyet dengesini
¢ok iyi kurmalidirlar. Uriin kalite veya fonksiyonelligindeki bir artis iiriiniin maliyetini
de arttirabilir ya da maliyetteki bir azalma fonksiyonellik veya kalitede bir azalmay1
getirebilir. Isletmelerin bu artis veya azalislarin miisteri tarafindan mazur goriilebilecegi
konusunda emin olmadikg¢a iirliniin bu temel 6zelliklerinde degisiklik yapmasi, iiriiniin
tercih edilmemesi ile sonuclanabilir. Boyle bir sonugla karsilagmamanin yolu,
miisterinin ihtiya¢ ve isteklerine dikkat etmektir. Bu ylizden miisterinin odak alinmasi
ve igletme faaliyetlerine baslarken cikis noktasinin miisteri istek ve ihtiyaglart olmasi

gereklidir.

Diger taraftan miisteri tatmini, marka bagimliligr saglamanin yaninda tatmin
olmus miisterilerin potansiyel miisterilere olumlu referanslar vermesi nedeniyle de
onemlidir. Boylece tatmin edilmis miisteri, daha sonraki satin almalarinda da yine ayni
markayr tercih edecegi gibi, potansiyel miisterilere de tatmin sagladigr {iriinii

onerecektir. Bu sebeplerle muhasebe miisterinin iiriiniin kalite, fonksiyonellik ve fiyat



14

konularindaki degerlendirmelerini yonetime tasimak icin Deger Miihendisligi
uygulamalar yapar. Diger taraftan iirliniin miisteri istekleri dogrultusunda tasarlanmast
amaciyla gelistirilen kalite evi ve Kalite Fonksiyon Yayilimi uygulamalar1 da

muhasebenin dahil oldugu takimlar tarafindan yapilir.
1.1.1.2.1.3.Biitiinlesik Pazarlama Cabalar

Pazarlama odakli yaklasimda isletmenin cesitli fonksiyonlarinin miisteri
odaklilik cercevesinde organizasyonu gereklidir. Boylece cesitli isletme fonksiyonlari
ile pazarlama departmani arasinda ve ayrica pazarlama sisteminin kontrolii altindaki
tiriin/hizmet, fiyat, tutundurma ve dagitim gibi pazarlama elemanlar1 arasinda tiiketici
yonlil bir uyum, esgiidiim ve isbirligi saglanmis olur. Bu cercevede iiriin satmak sadece
pazarlamanin isi olmaktan ¢ikmuis, iiriiniin tasarlanmasindan itibaren, gelisme, olgunluk
ve gerileme asamalarinda miisteri algilar1 ve {iiriin Ozellikleri {izerinde hayat seyri
maliyetleme uygulamalar1 giindeme gelmistir. Diger taraftan satis sonrasi hizmetlerden
elde edilen geri bildirim ile iiriiniiniin yeniden tasarimini da giindeme getirebilmektedir.
Bu uygulamalar pazarlama yaninda, miihendislik, muhasebe gibi pek c¢ok isletme

fonksiyonunun bir arada ¢alismasini giindeme getirmistir.
1.1.1.2.1.4.Tiiketici Tatmini Saglayarak Avantaj Saglama

Arzin siirekli olarak arttig1, piyasalara i¢ veya distan siirekli olarak yeni
girislerin oldugu ve miisteri tercihlerinin her gecen giin degistigi piyasalarda isletmeler;
kisa donemli karlilik yerine, daha yiiksek fonksiyonellik, kalite ve daha diisiik fiyatlarla
miisteri tatminini saglamay1 tercih ederler. Bu tercihin temel nedeni, tatmin edilmis
miisterinin daha sonra yine kendini tercih edece8i ve potansiyel miisterilere de
iriin/hizmet ya da isletme hakkinda olumlu goriisler iletecegi varsayimidir. Boylece
isletmeler karlarindan fedakarlik ederek, satis sonrasi hizmetlerini genisleterek ve
miisteriye daha yakin olarak uzun siireli kar saglamaya caligirlar. Bunu bir rekabet
avantaji olarak kullanmay tercih ederler. Bu avantaj1 saglamada muhasebenin yonetime

sagladigi bilgilerin rolii gbz ardi edilemez.

Isletmelerin iiriiniin kalite, fonksiyonellik ve fiyat konusundaki hakimiyeti
ortadan kalkmistir. Onceleri iiriinii tasarlayip, piyasaya sunan ve piyasadan gelen
tepkilere gore iirlin iizerinde degisiklikler yapmaya doniik anlayis, yerini miisteri

isteklerin 6ne alan, miisterinin istedigi, kalite, fonksiyonellik ve fiyatta iiriin sunmaya
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yonelik stratejik maliyet yonetimi uygulamalarina birakmistir. Bu cercevede oncelikle
stratejik yonetim konusunun irdelenmesi, stratejik maliyet yonetimi ve bu amagcla

kullanilabilecek yontemleri aciklamakta yardimci olacaktir.
1.1.1.2.2. Modern Pazarlama Anlayisinda Muhasebe Uygulamalari

Pazarlama anlayisinin temel Ozellikleri muhasebe uygulamalarina da
yansimistir. Ozellikle miisteri odaklillk ve miisteri tatminin ©n planda tutulmasi
zorunlulugu ve isletmelerin {iriiniin fiyat ve fonksiyonlar1 konusundaki hakimiyetini

ortadan kaldirmustir.

Geleneksel maliyet yonetimi anlayisinda, maliyetler iiretim asamasinda
yonetilir. Ciinkii, iirlinle ilgili maliyetler yogun olarak {iiretim asamasinda ortaya
cikmaktadir. Ancak {iiriinlerin ve iiretim ortamlarinin karmasiklagsmasi, tiretimin bilgi
yogun teknolojilerle yapilmasi ve genel iiretim maliyetlerinin toplam iiretim maliyetleri
icindeki paymin artmasiyla birlikte, iiriinle iligkili maliyetlerin 6nemli bir kismi tasarim
asamasinda meydana gelmekte ve yine ¢ok Onemli bir kismi tasarim asamasinda
kesinlesmektedir. Bu doniisiim, maliyetleri esas olarak iiretim asamasinda yonetmeye
odaklanan geleneksel anlayis1 gecersiz kilmaktadir. Artik iirliniin yasam boyu
maliyetleri (Life-Cycle Cost) bir biitiin olarak degerlendirilmeli ve bilgi yogun iiriinlerin
maliyet yOnetimi i¢in tasarim asamasina odaklanilmalidir. Maliyetlerin tasarim
asamasinda yonetimi, muhasebe anlayisinin maliyetleri yalnizca tarihi olarak belirleyen

bir konumdan ¢ikip, maliyetleri 6nceden bilen bir konuma gecisini zorunlu kilmaktadir.

Bu ortamda iiriin fiyat ve fonksiyonlarinin isletmeler tarafindan veri olarak
alinmas1 zorunlulugu, iirlin maliyetlerinin yonetimini ve yeni iriin tasariminit onemli
hale getirmistir. Bu cercevede stratejik maliyet yOnetimi ve stratejik maliyet
yonetiminin Hedef Maliyetleme, Kaizen Maliyetleme, Deger Miihendisligi, Uriin Hayat

Seyri Maliyetleme gibi konulari muhasebe uygulamalar1 arasina girmistir.

1.1.2. Uretim Ortamlarindaki Gelismeler Ve Muhasebe Sistemi Uzerine

Etkileri

Sanayi devrimi sonrasi iiretimin siirekli olarak arttirilmasi ve kitle {iretimin
Olcek ekonomisinden yararlanma anlayisi, iiretim isletmelerini biiyiik ve esnek olmayan
organizasyonlar haline getirmistir. Dikey ve yatay biiylime stratejileri de bu isletmelerin

biiylimesinde 6nemli roller oynamistir. Boylece, isletmeler degisimi kolayca algilayip,
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tepki verme yeteneklerini, esnekliklerini kaybetmislerdir. Bununla birlikte, tiiketici
tercihlerinde meydana gelen degisimler, teknolojinin iiretim ortamlarinda kullanilmasi,
irtinlerin ve iiretim siireclerinin kolaylikla taklit edilebilmesiyle; isletmeler yeniden
yapilanma ¢alismalarina baslamislardir. Bu cercevede, isletmelere deger katmayan iiriin
ve iretim siirecleri yeniden yapilandirilmis ya da isletmenin iirlin ve {iretim
stireclerinden ¢ikartilmig, bunlarin dis kaynaklardan saglanmasi yoluna gidilmistir. Bu
gelismelerle birlikte, muhasebe sisteminden f{iriinlerin ve isletme bdliimlerinin
basarilarinin degerlendirilmesi i¢in daha ¢ok ve kapsamli bilgiler talep edilmeye

baslanmistir.

Uretim ortamlarinda meydana gelen gelismeleri iiretim planlama
sistemlerinde, fabrika yerlesimlerinde, iiretim sistemlerinde meydana gelen degisimler

ve iiretimde dis kaynaklardan yararlanma seklinde siralayabiliriz.

1.1.2.1.Uretim Planlama Sistemlerindeki Gelismeler ve Muhasebe

Sistemi

Uretim planlama sistemlerinde meydana gelen gelismeler Tam Zamaninda
Uretim Sistemleri, Malzeme Ihtiyac Planlamasi (MRP 1), Uretim Gereksinimleri

Planlamasi (MRP 1II) ve Girisim Kaynak Planlamas1 (ERP) seklinde siniflandirilabilir.
1.1.2.1.1. Tam Zamanh Uretim Sistemleri

Tam Zamanl Uretim Sistemleri (TZU) iki baslik altinda incelenebilir.
Bunlar Kanban ve Tam Zamaninda Uretim (JIT) dir. Onceleri Kanban Sistemi ile JIT
aynt kavram olarak incelenmesine ragmen, sonradan bu sistemin JIT’in sadece bir
unsuru oldugu kabul edilmistir (Celikcapa, 2000, s.243). Calismamizin bundan sonraki
bolimiinde Tam Zamanli Uretim Sistemleri (TZU) Kanban ve Tam Zamaninda
Uretimin (JIT) birlikte kullanildig1 sistemi ifade edecektir. Tam Zamaninda Uretim

(JIT) ise literatiirdeki Just In Time kavraminin karsiligi olarak kullanilacaktir.
1.1.2.1.1.1.Kanban

Kanban, Japon dilinde kart anlamina gelmektedir (Ureten, 1998, 5.222).
Kanban’da ¢alisanlar bir montaj hattinda malzeme ve iiriinlerin bir faaliyetten digerine
tasinma ihtiyacim1 gosteren kontrol kartlar1 takimi kullanirlar. Kanban, kesintisiz ve

sikintisiz  bir iiretim akisinda tiim dretim faaliyetlerini birbirine baglayarak,
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tamamlanma zamanin biiyiilk oranda diisiirmek, stoklar1 azaltmak ve verimliligi
arttirmak icin JIT ile birlikte kullanilir (Blocker vd., 2002, s.101). Kanban 1950 ve
1960’11 yillarda Toyota Motor Sirketi tarafindan gelistirilmis ve Toyota Uretim Sistemi
olarak adlandirilan bir sistemdir. Bir Kanban Sistemi’nde, bir sonraki siire¢ veya adim,
Kanban kartlariyla istemedikce, onceki siire¢ ya da adim parca veya bilesenleri bir alt
adima gonderemez. Bir sonraki adim iiretim miktarim kontrol eder. Boylece iiretim
fazlas1 olusmaz, iiretimde Oncelik, stoklarin kontroliiniin kolaylastirilmasi olmaktadir

(Blocker vd., 2002, s.101).
1.1.2.1.1.1.1. Tamm ve Kapsami

Kanban stok diizeylerinin minimuma diisiiriilmesinde anlamli degisiklikleri
basaran bir sistem olarak bilinir (Philipoom vd., 1987, s.458). Bu sistemin altinda yatan
temel diisiince, bir is merkezinden malzeme cekilmesi ve belli bir is merkezinde

malzeme iiretimi iin, sadece gerektiginde onay verilmesidir (Ureten, 1998, 5.222).

Geleneksel veya itici malzeme akis sistemlerinde iiretim siireci cesitli
asamalara ayrilir. Herhangi bir noktada iiretimin gerceklesmesi i¢in gerekli hammadde
ve malzeme o noktaya ulastirilir. Cekici sistemin kullanildig1 JIT te ise, iiretimin son
asamasl veya son montaj hatt1 tiim fabrika i¢indeki siireclerle ilgili malzeme akisini siire
ve kalite acisindan kontrol eden bir merkez niteligindedir. Bir bakima iiretim akisi
tersine olmakta ve cekici sistemde malzeme akist o malzemeye veya hammaddeye
gerek duyuldugunda olusmaktadir. Cekici sistemi uygulamak siirecleri gerekli
zamanlama ve {iiretilecek parcalarin miktarlar1 acisindan bilgilendirmek i¢in Kanbanlar

uygulanmaktadir (Celikc¢apa, 2000, s.243).
1.1.2.1.1.1.2. Kanban Siireci

Kanban Sistemi’nin temeli siirekli hareket eden Kkartlardir. Ilk
uygulamalarda kart veya etiket kullanilirken, daha sonra bilgisayar sistemleri
kullanilmaya baslanmistir (Celikcapa, 2000, s.243). Kanban Sistemleri bilgi
sistemlerine benzemektedir. Kanban Sistemi, Kanban’in sekli, unsurlarinin adi ve
numarasi, istasyon bolgesi ve varis yeri istasyonu ile ilgili bilgileri igerir (Gupta vd.,
1998, s.1066). Kart sistemi uygulamada temel olarak ikiye ayrilir. Tek kart sisteminde

kartta yer alan bilgiler, is emirleri ve daha 6nceki malzeme akisini gosteren bilgilerdir.
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Ikili kart sisteminde ise kartlardan biri malzeme nakil islemleri ile ilgili bilgileri, digeri

de tiretim islemleri ile ilgili bilgileri icermektedir (Celik¢apa, 2000, s.243).

Her Kanban kart sistemi, iiretim isleminde kullanilan veya bizzat iiretilen
parcalarin standart kod numaralarini icerdiginden; iretim sirasindaki envanter kayaitlari,
mevcut Kanban kayitlarimin kontrol edilmesi suretiyle izlenebilmektedir (Stock ve
Lambert, 2001, s.289-290). Boylece muhasebe sistemi icin gerekli liretim bilgileri de bu

kartlardan saglanabilmektedir.
1.1.2.1.1.1.3. Kanban’in Avantaj ve Dezavantajlari

Kanban Sistemi’nin bir avantaji tiretim kontrolleri iizerindeki uistiinliigiidiir.
Diger avantajlar ise, basit bir iiretim programini icermesi, operatorler iizerindeki yiik
tagima kapasitesini azaltmasi, Kanban Sistemi tarafindan tasiyicilara eklenen pargalarin
tespitinin daha rahat olmasi ve kagit tizerindeki islemleri azaltmasidir (Gupta vd., 1998,

s.1066).
1.1.2.1.1.2.Tam Zamaninda Uretim Sistemi (JIT)
1.1.2.1.1.2.1. Tanim ve Kapsam

JIT, 1950’1i yillarin basinda Japonya’da olugsmaya baslayan ve 1970’li
yillarda yayginlasip bir¢cok Japon isletmesince benimsenip uygulanmaya baslanan bir
sistemdir. 1970’11 yillarin baslarinda, petrol krizini izleyen donemde, ¢ok fazla sermaye
yatirrmina katlanmaksizin verimliligi arttirmanin yollarimi arayan bir¢ok Japon isletmesi
tarafindan ilgi gormiis ve bu tarihten sonra hizli bir sekilde yayilma gostermistir
(Ureten, 1998, s.213). 1980’li yillarda, onde gelen Japon otomotiv firmalari, kiigiik
tiretim hacimlerinde daha az kusurlu iriinler iiretmek amaciyla herseyden daha az
kullanmak yoluyla batili rakiplerini olaganiistii bir performans farki ile ge¢cmislerdir

(Efil, 1999, s.217).

JIT’1n temel fikri Japon Toyota Motor Sirketi tarafindan gelistirilmistir.
Amerikan Uretim ve Stok Kontrol Cemiyeti (APICS), JIT’1 sO0yle tanimlamaktadir:
“Genis anlamda JIT bir imalat¢1 kurulusta siirekli olarak israfin onlenmesi yoluyla
mitkemmellige ulasma yaklagimidir. Dar anlamda JIT ise, malzemelerin gerekli yerde,
gerekli zamanda hareketi demektir.” Bu ise her operasyonun bir sonraki operasyon ile

senkronize edilmesini ifade eder (Efil, 1999, s.217). Tam zamaninda iiretim sistemleri,
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gerektigli zaman gerektigi kadar iirlinii satabilmek amaciyla, gerektigi miktar ve
zamanda liretebilen iiretim sistemidir. JIT, iiretimde her tiirlii kaynak kaybin1 6nlemeyi
hedef alan bir yonetim felsefesine dayanmaktadir. Bu anlayisa gore, bir isletmede biitiin
cabalar “en miikemmeli elde etmek” amacina yonelmelidir (Bursal ve Ercan, 1999,

s.488).

Bugiiniin iiretim isletmeleri, rekabet giiclerini arttirabilmek icin stoklara
olan yatirimlarimi miimkiin oldugunca azaltmali ve etkin bir stok yOnetimine yer

vermelidir (Erden, 1999, 22).

JIT sisteminin amaclar1 temelde; iiretimdeki gereksiz ve verimliligi diisiiren
isleri ortadan kaldirarak, toplam iiretim sisteminin optimizasyonuna yonelik politika ve

yontemlerin gelistirilmesidir (Efil, 1999, s.217).
JIT 1n amaglar su sekilde 6zetlenebilir (Efil, 1999, s.217-218):
- Optimum kalite, maliyet ve liretim i¢in sistem tasarimi.

- Uriiniin iiretim ve tasariminda kullanilan kaynak miktarmni en aza

indirme.
- Alicinin isteklerini anlama ve zamaninda karsilayabilme.
- Tedarikei ve alicilarla acik ve giivene dayali iliskiler gelistirme.

- Toplam iiretim sistemini gelistirmek i¢in herkesin katilacagi gelisim

politikasini olusturmadir.
1.1.2.1.1.2.2. JIT Siireci

Bilindigi gibi, geleneksel sistemlerde islemler, tahmini talep verilerine gore
planlanmaktadir. Tam zamaninda iiretim felsefesi ise gerekli olanin, tam gerektigi anda
ve gerekli miktarda satin alinmasi veya iiretilmesi ve dogrudan dogruya gerekli oldugu
yere gonderilmesi esasina dayanir. Baska bir deyisle, iiretim sistemi i¢inde yer alan
faaliyetlerin tiimiinii harekete geciren unsur, gercek ihtiyaglar yani taleptir. Dolayisiyla
iiriine olan siparisler, iiretim siirecinde yer alan tiim asamalar1 ve saticilar1 geriye dogru

harekete gecirir (Ureten, 1998, 5.215).

Ideal sartlar altinda JIT yaklasimini benimseyen bir isletme, her giin sadece

o giinkii ihtiyacim1 karsilayacak kadar malzeme satin alir. Dahasi, isletmede giiniin
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sonunda liretim siirecinde hicbir tamamlanmamis iiriin kalmadigr gibi, giin iginde
tamamlanan iiriinler de derhal miisterilere gonderilir. Bu anlatimdan da anlasilacagi
tizere JIT yaklasimi, ilk madde ve malzemelerin iiretime girmek icin tam zamaninda
isletmeye gelmesini, {riiniin montajinda kullanilacak iiretilmis pargalarin tam
zamaninda hazir olmasmni ve miisterilere gonderilecek iiriinlerin tam zamaninda

tamamlanmasini ifade eder (Erden, 1999, 22).
JIT ii¢ temel ilkeye dayanir (Sahin, 2005, s.105):
- Tim alanlarda ve olusumlarda israfin minimizasyonu.

- Mevcut siire¢ ve sistemlerin devamli olarak daha iyi ve ileriye

gotiiriilmesi.

- Tim calisanlarin kattlhmini saglayarak, karsilikli saygi ve esit davranisa

dayal1 bir oto kontrol sisteminin siirdiiriilmesi.

Uretim sistemi, iiriinii gerekli zamanda, gerekli miktarda, sartnamelere
uygun ve minimum maliyetli olacak sekilde tasarlanmalidir. Bunun icin en az techizat,
ekipman, malzeme, yer, zaman, insan, stok, hata, gereksiz tekrar, tasima, ariza ve
1skarta hedeflenmelidir. Bu hedefe siirekli calismalarla, optimizasyon ve yan sanayi ile
entegrasyona gidilerek varilabilir. JIT felsefesinin temel karakteristikleri arasinda; israfi
onleme, kalite saglama, yalin iiretim, operasyonlarda c¢alisma, minimum ayar zamani,
operasyonlarin ¢cekme sistemi ile baglanmasi ve tam zamaninda satin alma gelir (Efil,

1999, 5.218).

JIT’1n satin alma, iiretim ve dagitimla ilgili iic bileseni vardir. Satin alma;
alinan materyallerin {iretim hattina bir an once dahil edilmesini icerir. Uretim;
hammaddelerin bir an O6nce islenmesi, yari mamul, mamul ve nihai mamul haline
getirilmesidir. Dagitim ise giivenilir standartlarla, dogru zamanda ve en hizli sekilde

mamullerin dagitilmasidir (Bloomberg vd., 2002, s.166).
1.1.2.1.1.2.3. JIT’in Avantaj ve Dezavantajlar

JIT1n iiretim sistemlerine adapte edilmesiyle birlikte iiretim siireclerinde
onemli degisiklikler meydana gelir. JIT sistemleri iiretim performansinin etkililigini ve
iiretim kontrol uygulamalarinin gelistirilmesini saglar. Uretim planlarinin daha iyi

yapilmasi saglayip, iiretim igin gerekli olan hammadde ve yar1 mamullerin ihtiyag
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duyuldugu an tedarik edilmesini igerir. JIT sistemlerinin adaptasyonuyla birlikte
dikkatler envanter yonetiminden daha kaliteli iiriin liretmeye ve tretimin etkinligini

artirmaya kayar (Nicolaou, 2002, s.39).

JIT, iretim kalitesini, esnekligi ve iiretkenligi gelistiren ve israflar1 azaltan
bir disiplindir. JIT sadece stok diizeylerinin azaltilmasi degil; bunun da otesinde,

kaliteyi artirict bir faaliyettir (Bloomberg vd., 2002, s.165).

JIT’in vyararlarina, stok devirlerini, cevap verme siirelerini ve miisteri
hizmetlerini diizeltmesi lojistik maliyetlerini, dagitim maliyetlerini, araci sayilarini ve

dagitimda kullanilan ara¢ sayilarin1 azaltmasini ekleyebiliriz.

JIT sistemleri envanter diizeylerinin azaltilmasina, siire¢lerin dogasinda var
olan problemlere ve maliyetlere odaklandig1 i¢in firmalarin performanslarinda meydana

gelen gelismeler siirpriz olmayacaktir (Barton vd. 1988, s.53).

JIT herseyden Once, sistemde gorev alan tiim calisanlarin birbirine giiven
duymasi, Ozverili davranmasi ve isbirligi yapmasina baglh olarak isletilebilir. Ayrica
sozkonusu giiven, isbirligi ve Ozveri, sistemin yakin cevresini olusturan girdi
saglayicilardan ve miisterilerden de beklenir (Sahin, 2005, s.113). Ancak bu konularda
sorunlar yasayan isletme ve sektorlerde sistemin uygulanmasinda énemli problemlerle

karsilasilabilir.

JIT sisteminin basaris1 teknoloji ve bilgi sistemlerinin basarisina baghdir
(Nicolaou, 2002, s.39). Bu yiizden, sozkonusu teknoloji ve bilgi sistemlerini yeterince

iyi kullanamayan isletmelerde JIT basarisiz olur.

JIT sistemi uygulamalar cok siki disiplin gerektirir. Eger iriinler tam
zamaninda yerine ulastirilamazsa, veya kusurlu iiretim olursa, iiretim biitiiniiyle
duracaktir. Diger taraftan, sistemde hatalara yol acacak herhangi bir girdi gecikmesi,
zaman gecikmesi, yavas calisma veya kotii yonetim diisiiniilemez. Uretim siireci diizgiin
islemedik¢e ve isgorenler islerini tam zamaninda yapmadik¢a, sifir stokla calisma

gerceklesemez (Sahin, 2005, s.14).
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1.1.2.1.1.3.Tam Zamanh Uretim Sistemleri ve Muhasebe

Uygulamalari

JIT muhasebe kayit diizenini 6nemli derecede basitlesmekte, ayr1 bir stok
muhasebesi ve ayrintili direkt iscilik maliyetleri hesaplamalarina gerek kalmamaktadir.
Ayrica, siirekli iyilestirmeyle israfi ortadan kaldirarak iiriinlerde kullanilan malzeme
miktarinin miimkiin olan en az seviyeye diisiiriilmesiyle; hammadde ve malzeme
maliyetleri de dogrudan satilan iiriinlerin maliyetine yiiklenebilecektir (Karcioglu, 2000,
s.132). Yine JIT sayesinde yart mamul stoklarinin azalmasi, iiretilen iiriin maliyetlerinin
satilan {irlin maliyetleri arasinda dagitilmasinin 6neminin azalmasina neden olmustur.
Zira, stoklar yaklagsik olarak sifir oldugunda; iiretilen iiriin maliyeti hemen hemen
satilan iirtin maliyetine esit olacaktir. Bu durumda, esdeSer birim sayilarinin
hesaplanmasina verilen 6nem azalacaktir. Boylece veri toplama, analiz ve yorumlamada

zaman ve maliyet tasarrufu saglanacaktir (Karcioglu, 2000, s.132).
1.1.2.1.2. Yahn Uretim
1.1.2.1.2.1.Tanim ve Kapsam

Tam zamaninda iiretim sistemini uygulayan isletmelerde saglanan basarilar,
1990’11 yillarin baslarinda, yalin iiretim (Lean Production) kavraminin ortaya atilmasina
neden olmustur. Temelini, yigin iretimin Japonya’da bagsarili olamayacagi
diisiincesinden hareketle Toyota’da gelistirilen sistemden alan yalin iiretim; atdlye tipi
iiretim ile y18in iiretimin basarili bir kombinasyonu olarak da nitelendirilebilir (Ureten,

1998, 5.260).
1.1.2.1.2.2.Yahn Uretim Siireci

Yalin iiretimin tam zamaninda iiretim sisteminin altyapisini olusturdugunu
soylemek miimkiindiir. Gergekte, yalin iiretim, atolye tipi iiretimin esneklik ve kalite
istiinliigii ile y1gin iiretimin hiz ve diisiik maliyet yoniinii biitiinlestirmeyi hedefleyen

bir sistemdir (Ureten, 1998, 263).

Yalin iiretim sisteminin unsurlarint su sekilde siralamak miimkiindiir

(Ureten, 1998, 5.263):
- Eszamanli miihendislik.

- Tam zamaninda iiretim ve Kanban uygulamasi.
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- Toplam kalite yonetimi.

- Sirekli iyilestirme, Kaizen.

- Takim (ekip) calismasi.

- Tedarik zincirinin entegrasyonu.

- Birimler arasi isbirligi ve iletisim.
1.1.2.1.2.3.Yalin Uretim’in Avantajlar

Uriin cesidinin arttirilmas1 ve siirekli iyilestirme seklinde belitlenen
amaclari karsilamada, kitle iiretim sistemlerinin yetersiz kalmasi nedeniyle, yalin iretim
sistemleri, uygulamada giderek daha fazla ilgi gormektedir. Sifir hata, miisteri odaklilik,
saglikli haberlesme ve sistemin tiim unsurlarinda miikemmellik arayisi, yalin tiretimin
temel yararlarin1 olusturmaktadir. Ayrica, yalin iiretim, daha az zamanda, daha az
kaynak tiiketimi ile miisteri ihtiyaglarin1 karsilamaya yonelik bir anlayis olarak, giderek

daha fazla uygulama alan1 bulacak bir yaklasimdir (Ureten, 1998, 5.263).
1.1.2.1.3. Malzeme Ihtiyac Planlamas1 (MRP I)
1.1.2.1.3.1.Tanim ve Kapsami

Isletmeler ekonomik biiyiime ile artan ve dalgalanan talebi karsilamak icin
daha cok miktarlarda ve seri iiretim yaparak ve iiriinlerden bir miktar stokta
bulundurarak, talepleri karsilamaya calismislardir. Bu cercevede onemli miktarlarda
hammadde malzeme ihtiyact ve bunlarin isletmeye getirilme zamanlari konusunda

planlama yapilmasi geregi ortaya ¢ikmistir.

Uretim isletmelerinde nihai iiriin ihtiyacinin ortaya ¢ikmasindan sonra, onu
olusturan parca ve unsur ihtiyaclarimin miktar ve zaman olarak programlanmasi
miimkiindiir. Bu amagla ilk olarak, son iiriin ihtiyacinin, hammadde, parca, altmontaj ve
montaj gruplarina olan ihtiyaca doniistiiriilmesi gerekir. Daha sonra stokta bulunan ve
siparisi verilmis, ancak heniiz teslim alinmamis malzemeler bu ihtiya¢ rakamlarindan
diisiiliir. Net ihtiyaglarin belirlenmesinden sonra, ihtiyaglarin olustugu tarihten geriye
dogru gidilerek, gerekli miktarda par¢a ve unsurlart satin almak veya iiretmek icin
harekete gecme zamanlar1 kolaylikla belirlenebilir. Bagka bir deyisle, ihtiya¢c anindan

temin siiresi kadar geriye gidilerek, siparis verme zamanlarma ulasilir (Ureten, 1998,
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s.113-114). Boylece belirlenen miktar ve zamanlarin bilgisayar programlari vasitasiyla
planlamas1 sonucu Malzeme Ihtiyaclar1 Planlamasi ortaya cikmistir. Calismanizda

Malzeme Ihtiyaclar1 Planlamas1t MRP I olarak ifade edilecektir.

MRP I, “bagimli talebe sahip hammadde, par¢a ve altmontaj gruplarina
olusan ihtiyaci, miktar ve zaman olarak belirlemek amaciyla tasarlanmig, bilgisayara

dayal bir bilgi sistemi” (Ureten, 1998, s.113-114) seklinde tanimlanabilir.
1.1.2.1.3.2.MRP I Siireci

Bu sistem, iiretim, pazarlama, satin alma ve finansman bdoliimlerinin
tizerinde anlagsmaya vardiklar ana iiretim planina dayali olarak hazirlanir ve yiiriitiiliir.
MRP I programui, iriiniin muayene ve kalite kontrol gereksinimlerini de kapsayarak
sevk ve teslim tarihlerinden geriye, basa dogru doniis bi¢ciminde tahminleme yoluyla
yapilir. Bu uygulama her iiriiniin ve onu olusturan parcalarin tam gereksinim duyduklar1
zamanin Oncesinde iiretilmesini veya tedarik edilmesini sagladigindan siire¢ i¢i stoklar
onemli Ol¢iide azaltilmis olur. Ayrica programlama son iiriinden basa dogru yapildigi
icin talebin bagimli oldugu kabul edilir. (Celik¢apa, 2000, 186-187). MRP TI’in unsurlari

Sekil 1.1°de sunulmustur.

_ Malzeme ihtiyag
Malzeme Ihtiyag Planlamasi Ciktilart
Planlamasi Girdileri
Degisiklik Raporlari
Siparisler ——»{  Ana Uretim Siparis — Is Emirleri
Tahmin ~——— Programu
Siparig Programlari
Tasartm —— P Malzeme MRP / Istisna Raporlart
Degisiklikleri Listesi —> Bilgisayar
Programlart |——— Planlama Raporlar1

Basar1 Denetim Raporlari

R
Girisler ———p Stok Durum
Cikislar ——» Kiitugii -

Y Stok Islemleri

ekil 1.1: Malzeme Ihtiyac Planlamasi Sisteminin (MRP I) Unsurlar
Ureten, 1998, s.119
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Bir MRP I sistemi, stok yatirnmlarini en diisiik diizeyde tuttugu, sistemin
cevresinde meydana gelen degisimlere duyarli oldugu, stok birimleri goz Oniine
alindiginda gelecege doniik bir bakis agis1 olusturdugu, ihtiyaglara odakli olarak siparis
miktarlarinin belirlendigi ve ihtiyaglarin zamanlamasi ve tam olarak karsilanmasi

konularina 6zen gosteren bir sistem oldugu i¢in, etkin bir envanter yonetim bi¢imidir.

1.1.2.1.3.3.Tam Zamanh Uretim Sistemleri ve MRP I Arasindaki
Farklar

Gerek Tam Zamanl Uretim (TZU), gerekse MRP I sistemlerinin stoklara
yapilan yatirnmi azaltmak, verimliligi ve miisteriye verilen hizmeti iyilestirmek gibi
benzer amaclara sahip olduklar bilinmektedir. Ayrica parca ve malzeme ihtiyaclarinin
dogrudan dogruya iiretim programlarindan ¢ikarilmasi nedeniyle, her iki sistemde de
bagiml talep durumu sdzkonusudur. Bu benzerliklerine ragmen, MRP 1 ile TZU

arasinda 6nemli farklar vardir (Ureten, 1998, s.251).

MRP 1, isletmedeki kisitlayicilar ¢cercevesinde, gercek¢i malzeme planlari
olusturacak sekilde tasarlanmistir. Dolayisiyla mevcut sistem icinde calisir. Bagka bir
deyisle, mevcut tesisi tiim boyutlariyla veri olarak kabul eder. TZU ise uygulamaya
gecilmeden Once, organizasyonda onemli degisiklikler yapilmasini1 ve geleneksel orgiit
yapisinin terk edilmesini gerektiren bir sistemdir (Ureten, 1998, s.251). Ayrica TZU

herhangi bir kisitlayiciy veri kabul etmeden, siirekli iyilestirmeyi hedefler.

MRP 1 sistemi c¢ercevesinde makina hazirlik siiresi ve maliyeti, temin
siireleri gibi parametreler sabit kabul edilir. Oysa TZU uygulamasinda bunlarin
olabildigince diisiiriilmesi hedeflenmistir. TZU’deki siirekli iyilestirme yaklasimina
karsilik, MRP I uygulanan bir cevrede, sistemin gereklerini karsilamak i¢in, ¢calisanlarin
verimsizlikler {izerine gitmedikleri, standartlar1 degistirecek yeni yontemler gelistirerek,
iretim siiresini diisiirmeye ¢alismadiklari; bagka bir deyisle iyilestirme ¢abalarini ihmal

ettikleri goriilmiistiir (Ureten, 1998, s.251).
1.1.2.1.4. Imalat Kaynaklar1 Planlamasi (MRP II)
1.1.2.1.4.1.Tanim ve Kapsami

Artan rekabetle birlikte miisterilerin belirleyiciligi artmistir. Buna paralel

olarak da isletmeler biiyliik miktarlarda stoka iiretim yapmak yerine siparislere ve
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miisteri ihtiyaglara doniik iiretim yapmak zorunda kalmuslardir. Uretimin bu sekilde
degismesiyle birlikte isletmelerin bilgi ihtiyaclar1 da degismis ve MRP I yetersiz
kalmistir. Bu siirecte bilgisayarlarin giicliniin ve uygulama alanlarinin artmasiyla
malzeme ihtiya¢c planlamasi sisteminin bir iiretim-stok planlama ve denetim araci
olmanin Otesine gectigi, isletmenin biitiiniinde planlama ve denetim faaliyetlerini

destekleyecek sekilde kullanilmaya baslandig1 goriilmektedir (Ureten, 1998, s. 149).

Imalat Kaynaklar1 Planlamas1 (MRP II) olarak tanitilan bu sistem, ilk kez
IBM tarafindan 1968’de devreye sokulmustur. Ancak 6zellikle 1980’lerin baslarinda,
imalat isletmelerinde, iiretime tahsis edilen tiim kaynaklarin etkin bir sekilde
planlanmasin1 ve izlenmesini saglayan bir ara¢ olarak uygulamada kabul gérmeye

baslamistir (Ureten, 1998, s.149).

Daha acik bir sekilde MRP II, iiretim, finansman, pazarlama, satis, tasarim,
kalite kontrol, personel, mithendislik, muhasebe ve satin alma fonksiyonlarini planlama
siirecine katarak, bunlarin ahenk i¢inde calismalarini saglamak iizere gelistirilmis bir

bilgi sistemi (Ureten, 1998, s. 150) olarak tanimlanabilir.
1.1.2.1.4.2.MRP II Siireci

MRP II, malzeme ihtiya¢ planinin gerceklestirilebilmesi ic¢in gerekli tiim
kaynaklarin belirlenmesini ve ihtiya¢ duyuldugunda elde olacak sekilde planlanmasini
saglamak lizere biitiinlesik bir veri tabani kullanir. Boylelikle, malzeme listelerindeki
veriler, miithendislik ile; siparislerin acilmasina ve teslim alinmasina iliskin veriler, satin
almayla ortak kullanilabilir. MRP II, isletmenin tiim fonksiyonlarini biitiinlestirebildigi
takdirde, uygulama odag1 olan, gercek¢i planin olusturulmas: miimkiin (Ureten, 1998,

s.150-151) hale getirecektir.

Boylece MRP 1I, iiretim planin1 odak noktast kabul ederek ve tiim
sistemlerdeki faaliyetleri planlayip giincellestirmek icin tek bir veri tabanm1 kullanmak
suretiyle pazarlama, satin alma, {iretim, finansman, personel ve miihendislik

fonksiyonlarini koordine eder. MRP II'nin unsurlar Sekil 1.2°de sunulmustur.
1.1.2.1.4.3.MRP 1II Sisteminde Muhasebe Uygulamalari

MRP 1I sistemi, maliyet muhasebesi sistemini de icerecek sekilde

genisletilebilir. Bilgisayar hafizasinda yer alan malzeme listesi ve parcalara iliskin



27

malzeme ve isgiicii maliyetleri kullanilarak iiretime baslanmadan, iiriin maliyetlerinin
hesaplanmas1 oldukca basit bir islemdir. Boylelikle, gerceklesen maliyetlerin dnceden
belirlenen maliyetlerle karsilastirilmasi, sapmalarin belirlenmesi ve nedenlerinin

arastirilmas1 miimkiin olabilecektir (Ureten, 1998, s.152).

Tahmin

A 4

Isletme Plam

A

Toplam Uretim Plam

A
\ 4
A
A 4

Personel Pazarlama
v
Miihendislik Ana Uretim Programi [«
v . Stollz Durumu
. . s uttigii
Malzeme Listesi » Malzeme Ihtivac Plan1 [« &
< \ 4 A R .
Satin alma < - > Finansman
Uretim ve Siparis
Programu

Sekil 1.2: Imalat Kaynaklar1 Planlama Sisteminin (MRP IT) Unsurlari
Ureten, 1998, s.151

1.1.2.1.5. Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP)
1.1.2.1.5.1.Tanim ve Kapsami

Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP), isletme siireclerini ve fonksiyonlarin
planlayip siralayan, bilgi teknolojileri alt yapisina sahip paket programlardir. ERP cok
genis bir soyagacina sahip olmakla birlikte, yaygin bir sekilde kullanimi 1970’lere
kadar dayanmaktadir (Klaus vd., 2000, s.141-142). Artan kiiresel rekabet, isletmelerin
farkli cografi bolgelerde iiretim ve satis yapmalari, farkli bolgelerdeki miisteri
ihtiyaclarim1 tatmin etme cabast ve bilgisayar teknolojilerinde meydana gelen
degisimlerle birlikte MRP II de isletme ihtiyaglarini karsilamamaya baslamistir. Diger

taraftan tedarik zincir yonetimi uygulamalariyla birlikte isletmelerin tiim kurumsal
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kaynaklarinin yonetimi giindeme gelmistir. Boylece isletmenin tiim kaynaklarini

yonetmeye yonelik ERP programlari ortaya ¢ikmaistir.

ERP programlarinin iginde isletmenin farkli kaynaklarinin y6netimine
yonelik olarak ¢ok sayida modiil bulunmaktadir. ERP modiilleri arasinda, stok yonetimi
ve liretim modiilii, satin alma modiilii, satis ve dagitim modiilii ve malzeme gereksinim
planlama modiilii gibi pek¢ok modiilii siralamak miimkiindiir. Bu modiiller ERP c¢atis1
altinda etkilesimli olarak caligmakta ve igletmenin tiim kurumsal kaynaklarin1 yonetmek

izere isletme yapisina uygun olarak ozellestirilebilmektedir.
1.1.2.2.Fabrika Yerlesimindeki Gelismeler

Gelisen teknoloji ile birlikte, fabrikalarin hem kapladiklar alanlar azalmis
hem de fabrika alaninda calisanlar ve makinalarin dagilimlar1 degismistir. Ozellikle
birden fazla islem gerceklestirebilen bilgisayarli sistemlerin gelistirilmesiyle, ileri
iiretim ortamlarinda iiretim i¢in gereken alan ihtiyaci azalmistir. Boylece makinalarin
siireclere gore isletmenin belirli yerlerinde toplanarak, bunlarin faaliyet merkezleri
olarak isletmelerde yer almasi yerine; bir iirliniin tiim siireclerinin gerceklestirilebildigi,
birden cok {iriin ¢esidinin aymi alanda iiretimini saglayan hiicre tipi, esnek fabrika
yerlesim modelleri ortaya c¢ikmustir. Uretimde bilgisayarli sistemlerin kullanilmasi

gerekli bilgilerin toplanmasi ve degerlendirilmesini kolaylastirmigtir.
1.1.2.3.Uretim Sistemlerindeki Gelismeler

Yigin iiretim yapan isletmelerin belirli islemlerin yapildig1r atolyeler
seklinde organize edilmesi veya iiretim sistemlerini {iriinlere gore tasarlamalari,
isletmelerin verimliliklerini arttirmakta ancak, esnekligini kaybettirmektedir. Esnek
olmayan iiretim sistem ve siirecleri ise, isletmelerin miisteri tercihlerine ve pazarda
meydana gelen degisimlere cabuk tepki vermesini engellemekte, bu da isletmelere pazar
pay1 ve miisteri kaybettirmektedir. Bu yiizden isletmeler iiretim sistemlerini degistirmek

zorunda kalmislardir.

Bu cercevede gelistirilen esnek iiretim sistemleri, bilgisayar kontrollii
makinalarla, otomatik malzeme tasiyict donamimlarinin biitiinlestirildigi, benzer
teknolojiye sahip ¢esitli iiriinleri orta Olcekte iiretebilme Ozelligine sahip sistemlerdir
(Erden, 1999, s.13). Esnek iiretim sistemlerinde degisik tiirden parcalar, otomatik olarak

farkli hacimlerde tiretilebilmektedir. Hiicreler, sinirli bir dizi iiriintin tiretimine ayrilmis
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tiretim hatlart niteligi tasir. Bagka bir deyisle her bir hiicre i¢inde iiriine odakl1 bir akis
gerceklestirilir (Ureten, 2002, s.380). Bu tiir sistemlerin kullanilmasi da isletmelere
miisteri taleplerine ¢abuk cevap verme konusunda esneklik saglamaktadir. Diger
taraftan bu tiir sistemler, cok fonksiyonlu sistemler oldugundan, isletmelerin farkli
triilnleri veya farkli siirecleri aymi sistemlerle gerceklestirebilmesine imkan

saglamaktadir.
1.1.2.4.D1s Kaynaklardan Yararlanma

Isletmelerin stratejik is birimlerine boliinmesi, deger zinciri analizleri
uygulamalari ve isletme deger zincirinde isletmeye deger katmayan faaliyet ve iiriinlerin
elenmesi dis kaynaklardan yararlanmay1 giindeme getirmistir. Ayrica destek hizmeti
veren isletmelerin ortaya ¢ikmasiyla, isletmeler bu tiir malzeme ve siireclerini isletme
disindan saglamaya baslamislardir. Yine TZU sistemlerini uygulayan isletmeler,
hammadde malzeme alimlar1 ve iriinlerin miisterilere ulastirilmasi alanlarinda destek
hizmeti veren isletmelerden yararlanmaya baslamislardir. Boylece dis kaynaklardan
yararlanma bir taraftan isletmenin verimlilik ve etkinligini arttirirken, diger taraftan da
tim faaliyetlerin isletmenin kendisi tarafindan yapilmasi zorunlulugu ortadan
kaldirmistir. Boylece isletmeler kiiciilmekte, en iyi yaptiklari iiriin veya siireglere
yonelmekte ve bu alanda uzmanlagmaktadir. Bu gelismeler dogrultusunda, yonetimin

ihtiya¢ duydugu bilgi cesitliligi azalmis, ancak bilgide uzmanlasma ihtiyaci artmistir.
1.2. ISLETME STRATEJiSI OLARAK YENILIKCILiK

Siirekli yeni ya da yenilenmis iiriinlerle piyasaya c¢ikmak zorunda kalan
isletmeler, siirekli olarak kendilerinin ve rakiplerinin iirlinlerini pazardaki basarilarini,
miisteri istek ve ihtiyaclarint karsilama yeteneklerini ve {iretim siireclerini
degerlendirmek durumundadirlar. Yapilan degerlendirmeler sonunda mevcut iiriinlerin
fonksiyon, iiretim siirecleri, kalite ve maliyetlerinde siirekli iyilestirmeler yaparlar.
Ozellikle Japon kokenli isletmeler tiim faaliyetlerinde bu arada siirekli yeni iiriinlerle
piyasada var olmak icin Kaizen felsefesini benimserlerken, pek ¢ok Avrupa ve
Amerikan kokenli isletmede yenilikgilik, innovation kavramiyla ifade edilmektedir.

Piyasaya yeni iiriin siirme firma degerine pozitif etki yapabilen rekabet
avantaji ve farklilastirma i¢in firsatlar ortaya cikarabilir. Yenilik¢i isletme maliyet

avantaji saglayarak yiiksek pazar payma ulasabilir ve zaman i¢inde fiyat yukariya
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cekilebilir (Kartal, 2001, s.140). Ancak, gercek etki rakiplerin nasil cevap verecegine
baghdir (Chen, Sheng-Syan vd., 2002, s.67). Eger rakipler etkili sekilde karsilik

vermezlerse firmanin degeri yiikselir.

Yeni iiriin tasarim siirecini etkili sekilde yonetme ve 6l¢menin, pazara siirme
zamanini azaltma, kaliteyi arttirma ve maliyetleri diisiirme yoluyla isletmenin hayatta
kalmasini garantiledigi yaygin olarak kabul edilir (Chen ve Chang, 2004, s.457). Yeni
irin tasarim siirecleri, 6zellikle son yirmi yil i¢inde miisteri egilimlerindeki degisim,
gittikce artan rekabet ve iiriin hayat siirelerindeki hizli kisalmanin sonucunda sirketlerin
hayatta kalmasi ve entelektiiel varliklarini arttirmalart bakimindan daha ©nce hig
olmadig1r kadar biiyiik bir 6nem kazanmistir. Hatta giiniimiizde ¢ogu endiistri igin,
rekabetin ve basarinin en belirleyici etkenlerinden biri oldugu sdylenebilir (Ozer, 2001,

s.80).

Yeni iriintin tasarlanip piyasaya siirlilmesini, miisterilerden gelen fiyat,
kalite gibi konulardaki talepler ve sikayetler, potansiyel satis tahmini, potansiyel pazarin
biiylikliigli, rekabet yapist ve isletmenin pazarlama plan1 ve kaynaklar1 gibi bircok
faktor sekillendirmektedir. Bununla birlikte iiriin satildikca, isletme satig tahminlerini
yenilemeye, pazarlama stratejisini gézden gecirmeye, miisterilerin iiriinle ilgili istek ve
ithtiyaglarin tespit etmeye imkan saglayacak yeni bilgiler elde edecektir. Eger satiglar

hayal kiriklig1 yaratmis ise, yonetim iiretimi durdurma karar1 da alabilecektir.

Yeni {iiriiniin gelecekteki satiglar1 ile ilgili olarak yapilacak tahminler,
yonetim planlamasi i¢in biiyiik onem tasimaktadir. Yeni iiriin  tasarim ve  siirekli
yenilenme uygulamalarini giincel tutmayan isletmeler, artan rekabet¢i dezavantajlarin
sikintisini cekerler. Isletmeler, rekabetci kalmak icin etkili yeni iiriin tasariminin temel
niteliklerine sahip olmal1 ve liderligi kaybetmemek i¢in ¢ok yonlii evrimsel bir gelisme
gostermelidir. Sonug¢ olarak etkili yeni iiriin tasarim yeteneklerine sahip olmanin

avantajlar1 soyle siralanabilir (Stepherd ve Pervaiz, 2000, s.169):
- Teknolojide gelisme ve ilerleme sayesinde gelistirilen verimlilik.
- Gelistirilen rekabetci pozisyon (liderlik saglar).

- Yeni pazarlara giriste gelistirilen yetenekler, mevcut pazarlar igin
kurallar koyma ve pazar boliimleme kriterlerini ayarlama, bdylece

rekabetci tepkileri zorla etkileyebilme.



31

- Rekabetci saldirilara kars1 savunmayi gelistirme (esnek bilesenler ya da
iiriin gruplariyla savunmayi1 kuvvetlendirme ve bdylece daha zayif

rakiplerin dagitim yetenekleri olugturmalarini onleme).

- Yiksek yetenekli isgiiciinii motive etme ve onlari elinde tutmay1

garantileme.

- Gliniin sartlarina uymayan bilesenlerin gelir ve kir marjlarina daha az

bagimli olarak is risklerini azaltma.
- Isletmelere rekabete izin veren siirekli yenilenme ve iiretkenlik sunma.

- Yeni teknoloji uygulama yetenegi nedeniyle gerekli envanterin (ve

maliyetleri) azaltilmasi.
1.2.1. Isletmeleri Yenilige Zorlayan Temel Nedenler

Giiniimiizde hizla degisen is cevresinde yenilikgilik, isletmelerin hayatta
kalma ve rekabetciligini siirdiirebilmeleri igin gereklidir. Ureticiler duragan pazar
sartlar1 ve teknolojik ortamlarda faaliyet gosteremediklerinden, biiyiikk miktarlarda
standartlastirilmis {iriinler iiretemezler. Hizla degisen pazar sartlar1 ve teknolojik gelisim

isletmeleri yenilikcilige zorlamaktadir.

Isletmeler, yenilik¢i olmazlarsa ve siirekli artan farklilastirmalarla pazar
doyurulamamigsa, rakiplerinin arkasinda kalmaya mahkumdurlar (Trueman, 1998,
s.44). Ayn1 zamanda rakip organizasyonlarin artan baskisi altindaki isletmeler, kendi
siireclerinin tasariminda verimli ve yenik¢i olmak zorundadirlar. Dahasi ekolojik ¢cevre
konusunda miisteri derneklerinin ve endiistrinin kaygilari, belirsiz politik gelismeler,
tilketici taleplerindeki siirekli degisim, istikrarsiz diinya ekonomisi gibi sebeplerle pazar
kontrolii daha da zorlagtirmaktadir. Bunlara ilaveten hizli teknolojik gelisme ve bilisim
ve iletisim teknolojilerinin yayginlagsmasiyla bugiiniin sosyo-ekonomik ve is
cevrelerinin karmagik ihtiyaglarina uygun yeni iriinlerin gelistirilmesi gittikce
zorlasmaktadir (Trueman, 1998, s.44). Bu karmasik is cevresinde isletme hayatta
kalmak i¢in degisime cevap verebilen esneklikte olmali, ancak ayn1 zamanda yiiksek

seviyede etkinlik ve verimlilik sunabilmelidir.
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Rekabetci piyasalarda isletmeleri yenilige zorlayan iki temel neden vardir.
Bunlar; rakiplerin siirekli yeni ya da yenilenmis iriinlerle piyasaya cikmalari ve

irtin/hizmet hayat seyrinin kisalmasidir.
1.2.1.1.Rakiplerin Siirekli Yeni Uriinlerle Piyasaya Cikmalar1

Rekabet¢iligin anahtari rakipler tarafindan hizla piyasaya siiriilen yeni iiriin
ve hizmetlere hizli bir sekilde karsilik verebilme yetenegidir (Cohen, 1995, s.28).
Piyasalarda rekabet arttikca isletmeler kendilerini yenilik yapmak zorunda
hissetmektedirler. Ciinkii rakipler miisterilere siirekli yeni teklifler sunmaktadir.
Boylece isletmeler, rekabet avantaji saglama ve bunu siirdirme ya da kaybedilen
avantaji yeniden kazanabilmek icin iirlin ve hizmetlerinde yenilikler yapma yoluna

giderler.

Ayrica miisteriler de kisa araliklarla yeni ve cesitlendirilmis iiriinler talep
etmektedir (Lee 1994, s.68). Bir taraftan miisterilerden gelen bu talepler, diger taraftan
bu taleplere karsilik vermeye calisan rakiplerin baskisiyla isletmeler, yenilik yapmak,

yeni ya da yenilenmis {iriinleri piyasaya sunmak zorunda kalmaktadirlar.

Bu sebeplerle pazardaki rekabette iistiin olmak icin daha fazla {iriin
gelistirerek, rekabetci kalmaya calisan pekcok firma tespit edilmistir. Ancak yeni iiriin
gelistirme Ozellikle yeni teknoloji gerektiriyorsa, asir1 derecede maliyetli ve risklidir

(Tan, 2001, s.200).
1.2.1.2.Uriin Hayat Seyrinin Kisalmasi

Giiniimiizde pekcok sektorde iiriinlerin hayat seyri kisalmistir. Bu siire cogu
zaman bir iki yil, bazen bunun da altindadir. Uriin piyasaya ciktiginda kisa siirede
olgunluga ulagmakta ve iiriinden beklenen fayda kisa siirede alinmaya calisilmaktadir.

Diger taraftan pazarda basarili olan {iiriin, ¢ok kisa bir siirede taklit
edilmesiyle birlikte, durgunluk donemine girmekte ve piyasadan cekilebilmektedir.
Boylece onceleri uzun siire piyasada kalabilen iiriinler, simdi ¢ok kisa bir siirede
yerlerini yeni ya da yenilenmis iiriinlere birakabilmektedir. Bununla birlikte yasam
sirelerini uzatmaya yonelik cabalara ragmen, iiriinlerin biiylik bir kisminin, piyasada

ancak sinirh bir siire kalabildigi goriilmektedir (Ureten, 2002, 5.78).
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Boylece, bir taraftan isletmelerin siirekli yeni ya da yenilenmis iriinlerle
miisterilere ulasma cabalari, diger taraftan miisterilerin siirekli daha iyi ve daha yeni
irtinler aramalar1 iiriin hayat seyrini kisaltmistir. Bu durumda isletmeler bir taraftan
irtinlerinin miimkiin oldugunca kisa zamanda olgunluk asamasina ulagmasi ve bu
asamanin miimkiin oldugunca uzatilmasina yonelik taktikler uygularlarken, diger
taraftan da siirekli olarak yeni iiriinler tasarlama ve bunlari piyasaya siirmenin yollarini

aramaktadirlar.

Uriin hayat seyri kisaldig1 icin yeni iiriin tasarimi ve gelistirilmesini etkili
sekilde yonetmek, 6zellikle arastirma gelistirmeye biiyiik yatirim yapan pazar ve yenilik

liderleri icin 6nemli temel odaklari olmaya baslamistir (Tan, 2001, s.200).
1.2.2. Yeni Uriin Cesitleri

Yeni iiriiniin mutlaka icat sonucu elde edilmis olmas1 gerekli degildir. Uriin
daha Once baska pazarlarda olmasina ragmen isletmenin sundugu pazar icin yeni
olabilir. Isletmenin hedef pazarinda bu iiriin vardir. Ancak, isletmenin iiriin karmasina
yeni girmis olabilir. Ayrica bir iiriin iizerinde degisiklikler yapilarak yeni iiriin gibi
tekrar piyasaya siiriilebilir. Bu yiizden farkli anlamlariyla yeni {iiriin ¢esitlerinden

bahsetmek miimkiindiir.
1.2.2.1.Komple Yeni Uriin

[cat edilen triinlerdir. Polaroid kamera, ilk araba gibi (Crawford, 1991,
s.11). Daha 6nceden piyasada iiriin olarak bulunmayan bir seyin {iriin kavrami olarak ilk
kez ortaya atilmasi, tasarimi, iiretimi ve bunun iiriin olarak piyasaya sunulmasi halinde
ortaya cikan iiriin, komple yeni lriin olarak adlandirilir. Burada isletme yeni iirtinii
kendisi icat etmis veya bunun patentini satin almistir. Bu yiizden isletme bu {iriine olan
ihtiyaci olusturmak, {riiniin karmasikligindan olusabilecek problemleri azaltmak,
kiiltiirel ve sosyal degerlerle olas1 uyusmazlik ve riskleri onlemek i¢in ciddi bir yatirim

yapmak zorunda kalabilir.
1.2.2.2.Pazar icin Yeni Uriin

Pazarda bulunmayan bir iiriiniin bir isletme tarafindan pazara sunulmasi o

pazar i¢in yeni iiriindiir. Bu durumda {iriin, isletme i¢in de yeni iiriin olmayabilir. Yani
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isletme daha once bu iirlinii farkli pazar boliimlerinde sunmus olabilir. Ancak bu

pazarda iiriin, yeni iiriin olarak piyasaya ¢ikarilmaktadir.
1.2.2.3.isletme icin Yeni Uriin

Bazi1 durumlarda pazar ya da tiiketici icin yeni olmayan bir iiriin isletme icin
yenidir. Isletme pazarda var olan bir iiriinii yeniden tasarlamak veya taklit etmek gibi
yontemlerle kendi iirtin karmasina alabilir ya da isletme bir icat yapmak yerine daha
once icat edilmis olan iiriinii ar-ge maliyetlerini en aza indirerek, lisans veya patent

anlagsmalariyla kendi iiriinlerine dahil edebilir.
1.2.2.4.Mevcut Uriiniin Gelistirilmesi

Mevcut iiriiniin fonksiyon veya 0zeliklerinde degisiklikler yaparak, daha iyi
hale getirilmesidir. Herhangi bir {iriiniin daha Onceki tasariminin, giiniin gelisen
kosullarinin ya da kullanici isteklerinde zaman icinde meydana gelen degisimlerin
gerisinde kalmis bulunmasi, biiyiikk cogunlukla buradaki yeni tasarim diisiincesinin
temelidir (Kiiciikerman, 1997, s.38). Boylece isletmeler mevcut iiriinlerinin kalite,
fonksiyonellik, fiziksel oOzellikleri veya ambalajinda degisiklikler yaparak, mevcut

irinii yenileyip, yeniden pazara siirebilirler.
1.2.2.5.Mevcut Uriiniin Yeniden Konumlandirilmasi

Mevcut iiriinlerin yeni kullanicilar ya da kullanim yerlerine gore yeniden
konumlandirilmasidir (Crawford, 1991, s.11). Buzdolabinin kutup bolgelerinde
yiyeceklerin donmasin1 6nlemek amaciyla kullanilmasi yeniden konumlandirmaya

ornek olarak gosterilebilir.

1.3. STRATEJIK YONETIM ANLAYISI VE MUHASEBE
UYGULAMALARI

1.3.1. Stratejik Yonetim Anlayisinin Temel Ozellikleri

Mintzberg isletmeye etki eden cevresel olaylarin karmasiklik derecesi ve
cevresel olaylarin degisim derecesinin stratejilerin  hazirlanmasinda goz Oniinde

bulundurulmasi gerektigini belirtmistir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.36).

D’ Aveni, rekabet ortamini belirsizlik derecesinin yiiksek oldugu, olaylarin

son derecede hizli degistigi ve rakipler arasinda 6liimciil bir rekabetin bulundugu ortam
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olarak tanmimlamaktadir. Yazar boyle bir ortamda faaliyet gosteren isletmeler icgin

stratejik yaklasimlar 6nermektedir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.46).

Biiyiik sonuglar basarmak, karsilanmamis miisteri ihtiyaglarini karsilamak
ve pazar paymi biiyilitmek amaciyla, stratejik yeteneklerin -siirekli yenilenme,
faaliyetlerin milkemmelligi ve markalama gibi- dogru birlesiminin kurulmasi gerekir.
Ayni zamanda, bu isletmeler stratejik ortaklik, c¢alisanlarla uyum ve deger zincirini
yeniden tasarlamanin dahil oldugu destekleyici stratejik faaliyetlerin dogru karmasini

kullanmak zorundadir (Frigo, 2002, s.9).

Stratejik yonetim, ¢evre dinamiklerini esas alan ve siirekli degisen ¢cevreye
uyum saglamayi hedefleyen bir yonetim anlayisidir. Bu kapsamda yoneticiler, kaynak
edinme ve kullanimina yonelik isletme kararlar ile stratejik kararlarda yardimci olacak,

giincel, 6z ve islenmis bilgiye siirekli gereksinme duyarlar (Sakrak, 1997, s.98).

Stratejik yonetim, stratejik planlamanin yani sira onun ele almadigi isletme
ici ve diger unsurlar1 da ilgi alanina dahil etmistir. Boylece, stratejik planlama unsurlar
yaninda isletmenin yonetim tarzi, yapisi, kiiltiirii, davranigsal unsurlar1 ve uygulama ve
kontrol islevleri de stratejik yOnetimin kapsami icine girmistir. Boylece, stratejik
yOnetim, isletmenin c¢evresi ile iliskisinin tesinde, gelecegi yaratmak igin isletmenin
tim islevlerini ve unsurlarinin biitiinciil bir yaklasimla, uzun donemde de yonetimi
olarak yeni bir anlam elde etmistir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.37). Bu cercevede stratejik
yonetim ‘“organizasyonu bir biitiin olarak kendi cevresiyle uyum iginde tutmay1

hedefleyen, kesintisiz ve yinelenen bir siire¢” olarak tanimlanir (Sakrak, 1997, s.99).

Basarili bir strateji siirdiiriilebilir nispi rekabet avantajinin gelistirilmesi ve
devam ettirilebilmesini gerektirir (Drury, 1992, s.806). D’ Aveni, asir1 rekabet ortaminda
faaliyette bulunan isletmelerin uzun donemde rekabet {iistiinliiklerini devamli olarak
siirdiiremeyeceklerini ileri siirmekte ve bu nedenle stratejistlerin siirdiiriilebilir
istiinliikler pesinde kosmamasini 6giitlemektedir. Bunun yerine, alternatif olarak,
isletmelerin  faaliyette bulunduklar1 pazarin  yapisim  degistirecek — stratejiler
gelistirmelerini ve boylece gecici iistiinliikler saglamalarin1 ve pazar yapisini bir zaman
sonra yeniden degistirene kadar belirli bir konum elde etmelerinin uygun olacagini

sOylemektedir. Boylece, kisa donemli de olsa, arka arkaya gelen gecici iistiinliikler



36

sayesinde isletme uzun donemde rakiplerine oranla siirekli olarak iistiin bir konumda

bulunacaktir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.47).
1.3.1.1.Stratejik Yonetim Siireci

Stratejik yonetim isletmelerde bir siire¢ olarak ele alinir ve uygulanmaya
calisilir. Bu anlamda stratejik yonetim siirecini “isletmenin uzun dénemde yasaminin
devam ettirilmesine ve siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii saglanmasina yonelik bilgi
toplama, analiz, secim, karar ve uygulama faaliyetlerinin tiimii” olarak tanimlayabiliriz

(Ulgen ve Mirze, 2004, s.31).

Stratejik yonetim birbirini takip eden asagidaki siireclerden olusur (Shank
ve Govindarajan 1993, s.6):

- Isletmenin vizyon, misyon ve amaclari cercevesinde strateji belirleme.
- Bu stratejileri organizasyon boyunca iletme.
- Stratejileri uygulamak i¢in, taktikler gelistirme ve uygulama.

- Uygulama adimlarinin  basarisin1  izleyerek  stratejik  amaclari

karsilamada basariy1 gormek icin kontrol uygulamalar1 gelistirme.

Vizyon kisaca, tiim calisanlarinin paylastigi, orgiitiin gelecegine ait bir
hayal, bir resimdir. Isletmenin gelecekte olmayr hayal ettigi yerdir. Misyon ise
isletmenin varolma nedenidir. Strateji kisaca, rakiplerin faaliyetlerini inceleyerek,
amaclara varmak i¢in belirlenmis, nihai sonuca odakli, uzun dénemli ve dinamik

kararlar toplulugu olarak tanimlanabilir (Ulgen ve Mirze, 2004, 5.33).

Taktik ise, aynen strateji gibi bir plan tiirii olup, stratejilerin uygulanmasi
stiresinde karsilagilan rekabete ve degisen sartlara uygun olarak yapilan dinamik ve
daha kisa donemleri kapsayan, genellikle nihal sonuca odakli olmayan, ama olasi rakip
davraniglarin1 dikkate alan faaliyet ve kararlardir. Siire ve Ol¢ek olarak daha kisa ve

kiiciik, ancak dinamik faaliyetlerdir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.33).
1.3.1.2.Stratejik Yonetim Siirecinde Muhasebe Uygulamalari

Yukarida belirtilen stratejik yonetim siirecinin her bir asgamasinda muhasebe
bilgisi yonetim icin yararli bilgiler sunar. Birinci asamada, muhasebe bilgisi stratejik

alternatiflerin degerlendirilmesi siirecinde kullanilan finansal analiz i¢in temel bilgileri



37

saglar. Finansal olarak miimkiin olmayan ya da yeterli finansal getiriyi saglamayan
stratejiler, uygun stratejiler olamayacaktir (Shank ve Govindarajan 1993, s.7). ikinci
asamada muhasebe raporlar1 organizasyon boyunca stratejilerin iletilmesini saglar.
Uciincii asamada kapsamli stratejiler desteklenerek, rekabette uygulanacak taktikler
gelistirilmelidir. Muhasebe bilgisine dayali finansal analizler, hangi taktik programlarin
firmanin kendi stratejik amaclarim karsilamak i¢in yardim etmede daha etkili olduguna
karar vermede anahtar bir unsurdur (Shank ve Govindarajan 1993, s.7). Son olarak
dordiincii asamada, yoneticilerin ya da is birimlerinin performansini izlemek kismen
muhasebe bilgisine dayalidir. Performans degerleme i¢in bir temel saglamada yillik kar
planlari, harcama biitgeleri ve standart maliyetlerin rolii, diinya c¢apinda isletmelerde
kabul edilmistir. Bu araglar eger en {iist seviyede yararli olacaklarsa, agik sekilde

firmanin stratejik baglamina adapte olmalidirlar (Shank ve Govindarajan 1993, s.7).

Stratejik yOnetimin en 6nemli amaclarindan biri de siirdiiriilebilir nispi
rekabet avantajinin gelistirilmesi ve devam ettirilebilmesidir. Bu yilizden muhasebe
bilgisinin bir organizasyonun nispi rekabet avantajina dikkat cekmesi gerekir. Bir
organizasyonun stratejik pozisyonunu korumak icin yoneticilere kim tarafindan, ne
kadar ve nasil kazandiklar1 ya da kaybettiklerini iceren bilgiler gereklidir. Geleneksel
kar olgiileri gerekli bilgileri saglamaz. Bunun yerine rekabetci stratejide degisim icin
gerekli 1ileri uyaricilar saglayan daha stratejik performans Olgiileri gereklidir
(Drury,1992, 5.806). Ornegin, pekcok isletme icin temel iiriinlerinin nispi pazar payinda
beklenmedik bir hareket, bir gosterge olabilir. Isletme, pazar paymdaki hareketleri
izleyerek rekabetci pozisyon kazandigini veya pozisyonunu kaybettigini gorebilir.
Ayrica, nispi pazar paymn degerlendirilmesi farkli rakiplerin isletme karsisindaki

giiclinii de gosterecektir (Drury,1992, 5.806).
1.3.1.3.Stratejinin Davranisa Doniistiirmesi (BSC)
1.3.1.3.1. BSC’nin Tanim ve Kapsami

Bir isletmenin uzun donemli amaclarinmi basarmak i¢in ihtiya¢ duydugu
fonksiyonel ve ortak stratejilerin acik ve odaklanmis olmasi gerekir. Agik ve
odaklanmig stratejiler, isletmeye yoneticilerin dikkatini stratejinin anahtar basari

faktorlerine odaklanmasi i¢in performans 0Olcii ve degerlendirme sistemini tasarlamasina
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yardim eder ve daha sonra, yoneticilere bu faktorlerin performansimi gelistirme giidiisii

saglar (Epstein ve Manzoni, 1997, 5.28).

Stratejik konumlanma, deger zinciri analizi ve BSC, kapsamli bir stratejik
analizde birbiriyle baglantilidir. Ilk olarak, stratejik konumlanma (SWOT analizi ve
kritik basar1 faktorlerinin (CFS) tamimlanmasiyla) rekabet basaris1 saglayacak politika,
prosediir ve yaklasimlar yani isletmenin stratejilerini gelistirmek icin kullamlir. Ikinci
olarak, deger zinciri analizi, ilk adimda detayli faaliyetlere ayrilarak gelistirilen
stratejinin iizerine kurulur. Bu firmaya kendi stratejisini anlamay1 ve 6zellikle firmanin
genel basarisina katkida bulunan ya da bulunmayan faaliyetlerinin agiklanmasinin
yolunu sunar. Son adim, BSC kullanimi basar1 icin gerekli olan kritik basar
faktorlerinin (CFS) firmanin basarisim1 degerlendirmesi igin Olgiiler ve siiregler
saglayarak, stratejik konumlanma ve deger zinciri analizi boyunca detayl stratejiler
gelistirmesi yolunu saglar. BSC, firma stratejisinin yansimasi olarak, firma stratejisinin
stirekli yeniden degerlendirilmesinin somut ve dinamik bir kaynagidir. Boylece, Sekil
1.3’te goriildiigii gibi, BSC’den stratejik konumlanmaya bir geri doniisiim dongiisii

vardir (Blocker vd., 2002, s.50).

YoOnetimde,

- lsletmeler kendi stratejilerini destekleyecek performans 6lgiilerini

saptamak zorundadir.

- Performans oOlgme sistemleri, finansal oOlgiileri tamamlayici pek cok
finansal olmayan ol¢iiler ve ozellikle miisteri beklentileri ve isletme ici

stireclerin performansini1 kapsamalidir.

- Isletmenin ayrintili performans olcii sistemi dar Olciilere ayrilmalidir

(Epstein ve Manzoni, 1997, s.28).
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Stratejik Deger Zinciri

Konumlanma Analizi BSC

Sekil 1.3: Stratejik Kaynaklar iliskisi
Blocker vd., 2002, s.50

Stratejinin davranisa doOniistiiriilmesi, genel kontrol sistemleri icinde
finansal ve finansal olmayan performans Olgiilerinin birlestirilme yontemi olarak
muhasebe arastirmalarinda onem kazanmistir (Maiga ve Jacobs, 2003, s.283). Robert
Kaplan ve David Norton stratejiyi davranisa ¢cevirmeyi kolaylastirmak i¢in 6zel bir cati
ortaya koymustur. Balanced Scorecard (BSC) olarak adlandirilan bu cati, performansi
gerileten veya ilerleten gostergeleri, finansal, miisteri, isletme ici siirecler ile 6grenme
ve gelisme olarak, dort farkli grup igcinde basarili sekilde ozetlemistir (Epstein ve

Manzoni, 1997, s.28).

BSC esasinda bir performans ol¢ii araci olarak gelistirilmistir. Ancak,
organizasyonlar kendi ol¢iim stratejilerini gelistirdikleri icin BSC bu yapilanmanin
icinde, yeni stratejik yonetim sistemi icin bir faaliyet sistemine doniistiirtilmiistiir

(Craig, 2005, s.108).

Giiniimiiz is diinyasinda sirketler ¢cok karmasik ortamlarda rekabet etmek
icin caba harcamaktadir. Bu nedenle sirketlerin hedeflerini ve bu hedeflere ulasmak i¢in
kullanacaklar1 yontemleri cok dogru bir sekilde tanimlamalar1 ve anlamalari hayati
onem tasir. Balanced Scorecard (BSC), bir sirketin misyon ve stratejisinin anlasilabilir
performans Ol¢timleri sekline doniistiiriilerek ifade edilmesini ve bdylece stratejik ol¢iim
ve yOnetim sistemi icin gereken cercevenin olusturulmasini saglar. BSC sistemi,
finansal hedeflere ulagsmaya oncelik tanimakla birlikte, finansal hedeflerin performansa

bagli yonlerini de goz oniinde tutar (Kaplan ve Norton, 1999, s.2).
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BSC’nin degerli olmasinin nedeni, isletmenin vizyon ve stratejisi
cercevesinde bir fikir birligi gelistirilmesini desteklemesi, yoneticilerin isletme
stratejisini organizasyonun tamamina iletmesine izin vermesi ve yoOneticileri cogu
elestirel Olciilerin elde edilmesine odaklanmaya zorlamasidir (Maiga ve Jacobs, 2003,
s.284). Bu iletisim, calisanlarin uzun donemli stratejileri, cesitli stratejik amaclar
arasindaki iligkileri ve calisanlarin faaliyetleriyle secilen c¢esitli stratejik amaclar

arasindaki iligkileri anlamalarini saglar (Maiga ve Jacobs, 2003, s.284).

BSC’nin isletmenin kaynak dagitimi ve girisimlerin uzun donemli stratejik
amagclara katkilarina dayali olarak onceliklerinin belirlenmesine yardim etmesine ve
stratejik geri bildirim saglamak i¢in kisa donemli stratejik sonuglarin izlenmesi boyunca

ogrenmeyi desteklemesi de beklenir (Maiga ve Jacobs, 2003, s.284).

Kaplan ve Norton (1996/b) BSC’nin 6ncelikle bir degerlendirme metodu
olmadigini ancak (1) boliim yoneticileri i¢in stratejik bir rehber saglamak, (2) finansal
ve finansal olmayan basar1 Olgiilerinde ileri gitme ile geride kalma arasindaki
baglantilar1 agiklamak ig¢in iletisim aract oldugunu belirtmislerdir (Malina ve Selto,

2001, s.49).

BSC, siire¢ gelistirmek i¢in belirli bilgi tiplerinde arastirma gibi finansal
basartya ulagsmak i¢in gerekli adimlart aciklamaktadir. Eger baglanti gecerliyse,
isletmenin idari ve iiretim siirecleri ve ekonomik firsatlarin1 yansitir ve boylece BSC

ortaya cikar ve igsletmenin faaliyet stratejisini iletebilir (Malina ve Selto, 2001, s.49).

Dahasi, organizasyon boyunca etkili sekilde iletilen bu baglanti, bu
stratejinin basarili sekilde uygulanmasi icin ¢ok Onemli olabilir. Organizasyonlar,
finansal olmayan oOl¢iileri performans degerleme Ol¢iisii olarak da kullaniyor olabilirler.
Alternatif olarak, finansal basar1 i¢in BSC kullanarak performansi gelistiriyor

olabilirler (Malina ve Selto, 2001, s.49).

Scorecard, sadece taktik veren veya operasyonel bir sistemden ¢ok daha
iistiin Ozelliklere sahiptir. Yenilige acik olan isletmeler scorcardlari, uzun donemli
stratejilerini yonetmek amacina yonelik bir stratejik yonetim sistemi olarak kullanilir.
Bu sirketler asagida belirtilen ©Onemli yoOnetim islemlerini yerine getirmek igin

scorcardlardaki Ol¢iilerden yararlanir (Kaplan ve Norton, 1999, s.12).

1. Sirketin vizyon ve stratejisini belirlemek.
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2. Stratejik hedefler ve Olgiilerin yaygin bir sekilde iletisiminin ve aradaki

baglantilarin kurulmasini saglamak.

3. Stratejik girisimleri planlamak, hedefler belirlemek ve uyumlu hale

getirmek.
4. Stratejik geribildirim ve 6grenmeyi arttirmak.

BSC’nin yonetim islemlerinin yerine getirilmesinde kullanimi Sekil 1.4’te

sunulmustur.
Vizyon ve Stratejinin
Belirlenmesi ve
Tanimlanmasi
e  Vizyonun
Tanimlanmast
e  Fikir Birliginin
Saglanmasi
Iletisim ve Baglanti Stratejik Geribildirim ve
* fletisim Kurmak ve Ogrenme
Egitmek * Ortak Vizyon Ifade Etme
* Hedeflerin Belirlenmesi Balanced * Stratejik Geribildirimin
* Performans Olgiilerinin Scorecard Saglanmasi
Uygun Odiillerle * Stratejinin Denetlenmesi
Bagdastirilmast ve 0grenmeyi kolaylagtirma

Planlama ve Hedef
Belirleme

* Hedeflerin Belirlenmesi
* Stratejik Uygulamalar
Arasinda Uyum
Saglanmasi

* Kaynaklarin Tahsisi

* En Onemli Kilometre
Taslarinin Saptanmast

ekil 1.4: BSC’nin Yé6netim Islemlerinin Yerine Getirilmesinde Kullanimi

Kaplan ve Norton, 1999, s.13

1.3.1.3.2. BSC Siireci
BSC uygulama adimlar1 asagidaki sekilde siralanabilir (Ritter, 2003, s.48):

1. Isletmenizin vizyon ve global stratejisi ile baslaymn. Neyi basarmaya
niyetlisiniz? Vizyonunuzu karsilamak icin yonetim tarafindan belirlenen

amaclariniz nelerdir?
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Kullanimdaki iletisim plan ve programlarini yeniden gozden gegirin.
Isletme tarafindan belirlenen stratejik amaclar icin onlar1 nasil

siralarsiniz?

fletisim  boliimiiniiziin  vizyon ve misyonunu degerlendirin ve
tanimlayimn. Onlar siirecleri nasil gelistirilebilir? Onlar bilgi sagliyorlar
mi1? Engellerin listesinden gelmeye yardim ederler mi? Organizasyonun

diger alanlarindan kendi takiminiza miimkiin oldugu kadar katki arayin.

Organizasyon tarafindan belirlenen stratejik amaglar1 karsilamada

iletisim siirecleri i¢in gerekli anahtar basar1 faktorlerini tanimlayin.

BSC’nin dort bakis acisina (finansal, miisteri, isletme ici siirecler,
yenilenme ve 6grenme) gore bu anahtar basar1 faktorlerini diizenleyin.
Ve bu faktorler arasinda etki sonug iligkilerini kurun. Biri digerini nasil

etkiler gosterin. Bu sekilde is modelinizi tanimlayabilirsiniz.

Her bir anahtar basar1 faktoriinii 6lgmeye izin veren gostergeleri tahsis

edin.
Her bir faktoriin etkinligini tanimlayan gostergeleri belirleyin.

Belirlenen ol¢iilerin fayda ve maliyetlerini ayarlaym. Bu ayarlama BSC
sistem faaliyetlerine kaynaklar1 denklestirmek i¢in gerekli olabilecektir.
Bu adim o6lcme ile ilgili faaliyetlerin yaratict olmasinda

degerlendirilebilir firsatlar saglar.

Bilgi toplamak i¢in agik¢a anlasilabilir, iizerinde fikir birligi olan,
kurallar, sorumluluklar ve sona erme zamaninin dahil oldugu siirecler
gelistirin.

Hedefler belirleyin. Onlar, siiregleri olusturmada yardimc1 BSC’lerinizin

kirmizi, sar1 ve yesil 1s1klar1 olabilir.

Elde edilebilir BSC’lerinizle testler uygulaym. Olgiileriniz size ihtiyac
duydugunuz bilgiyi soyliyor mu? Ve daha da o©nemlisi, stratejik

amagclariniz i¢in organizasyonunuz size yardimci oluyor mu?

BSC’nin farkli seviyeleri Sekil 1.5’te gosterilmistir.
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- Isletmenin vizyonu ya da stratejisi
BSC’nin tanimlanmasi ve
uygulanmasinda rol oynar.

- Stratejilerdeki degisiklikler farkli
seviyelerdeki BSC’lerin uygulanmasina
rehberlik eder.

- Boliimlerdeki Stratejik Planlamanin
sonuclari.

- Strateji uygulamanin ortak amaclarini
kontrol icin kisa orta ve uzun vadeli
amaglar.

- Ozendirici sistemlerle iliski.

- Aylik stratejik raporlarin kontrolii.

- Ust seviye stratejilerin gostergeleri.

- Yiiriirliikteki islerin siirekli kontrolii.
- Is tipine bagh organizasyonel seviye
dahili is siireclerinin uyumlastirilmasi.
- Aylik performans raporlarinin
kontrol metotlart.

- Ust diizey/alt diizey stratejilerin
uygulanmasi.

Strateji
Uygulama
Stratejik
Vizyon
\
Stratejik
Scorecardlar
Isletme I¢i Siireglerin
Scorcardlari
Giinliik Bireysel Siirecler Scorcadlari
isler

- Yiirtirliikteki sitireclerde siirekli
gelistirme i¢in Ozel, bireysel
degistirilebilir.

- Siirekli kontrol.

Sekil 1.5: BSC’nin Farkli Seviyeleri
Ritter, 2003, s.46

1.3.1.3.3. BSC’nin Boyutlan

BSC sisteminde kurumsal performansin olciimiinde dengede bulunmasi

gereken dort boyut ele alinmaktadir: Finansal durum, miisteriler, isletme ic¢i islemler,

ogrenme ve biiyiime. BSC, isletmelerin elde ettigi finansal sonuclar takip ederken ayni

zamanda gelecekte biiyliyebilmek i¢in ihtiya¢c duyduklar1 kapasite ve maddi olmayan

kiymetlerdeki gelisimi de gozlemlemelerine olanak saglar (Kaplan ve Norton, 1999, s.2-

3).

BSC’nin dort boyutunun da dahil oldugu bir strateji haritas1 Robert S.

Kaplan tarafindan ortaya konmustur. Sozkonusu strateji haritas1 Sekil 1.6’da

sunulmustur.
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Uretkenlik Stratejisi Biiyiime Stratejisi
] Uzun Donemli
Finansal Hissedar Degeri
Boyut T
Maliyet Yapisini Kaynak Kullanimin1 ~ Gelir Firsatlarin1 ~ Miisteri Degerini
Gelistirme Arttirma Genisletme Arttirma
A A
o Miisteri Degeri Girisimleri
Miusteri Fiyat ~ Kalite Bulunabilirlik Se¢me Fonksiyonellik Hizmet Ortakhk Marka
Boyutu Uriin/Hizmet Nitelikleri Miski Imaj
Faaliyet Miisteri Yenilenme Diizenleme
Yonetimi Siireci Yonetimi Siireci Siireci ve Sosyal
Sirket i ¢i Teda}rik Mijs.teri. Segimi Yeni Firsatlar Siirec
islemler Uretim Yeni Miist Kazanma Tanimlama Cevre
§ Dagitim Mevcut Miist Tutma Ar-ge Gorev Giivenlik ve
Boyutu Risk Yénetimi Miisterilerle Isleri Secme Saglik
Biiyiitme Ar-ge Piyasaya Istihdam
Siirme Ortaklik
Beseri Sermave (insan)
Ogrenme
ve Bilgi Sermayesi
Gelisme
Boyutu Organizasyon Sermayesi
Kiiltiir Liderlik Siralama Takim Calismast
Sekil 1.6: BSC Strateji Haritasi
Kaplan, 2005, s.43

1.3.1.3.3.1.Finansal Boyut

Gecmiste yapilan islerin ve bu olaylarla ilgili mevcut durumun oOlgiilebilen
ekonomik sonuclarin1 6zetlemede finansal Olciiler ¢ok yararli oldugu icin BSC, finansal
boyutu oldugu sekilde muhafaza eder. Finansal performans ol¢iileri, bir sirketin
stratejisinin ve bu stratejiye yonelik yiiriitme ve uygulamalarin sirketi gelistirmeye
katkida bulunup bulunmadigini ortaya cikarir (Kaplan ve Norton, 1999, s.33). Finansal
amaclar, yatirimlarin geri doniisii, hissedar degeri, karlilik, gelirlerin biiyiimesi ve diisiik

boliim maliyetleri gibi stratejinin Olgiilebilir finansal sonug¢larim1 tanimlar (Kaplan,
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2005, s.42). Alternatif finansal amaclar ise satiglarda hizli bir artis saglamak ve nakit
akis1 yaratmak olabilir (Kaplan ve Norton, 1999, s.33).

Sirket diizeyinde uygulanabilecek, biiyiime, siirdiirme ve hasat stratejilerinin

her birinde isletmenin stratejisini yonlendiren ii¢c ama¢ bulunmaktadir:
- Gelir artis1 ve bilegimi.
- Maliyetlerin disiiriilmesi/verimlilik artisi.

- Varliklarin (aktiflerin) degerlendirilmesi/yatirim stratejisi (Kaplan ve

Norton, 1999, s.65).

Gelir artis1 ve gelir bilesimi, iiriin ve hizmet cesitlerini arttirmak, yeni
miisteri ve pazarlara ulasmak, iiriin ve hizmet bilesimini daha yiiksek katma deger
yaratacak sekilde degistirmek, iiriin ve hizmetlerin fiyatlarin1 yeniden belirlemek gibi

konular1 kapsar (Kaplan ve Norton, 1999, s.65).

Maliyetin diisliriilmesi ve verimliligin arttirnlmas1 amaci, {riin ve
hizmetlerin dogrudan maliyetlerini diisiirmek, dolayli maliyetlerini azaltmak ve ortak
kaynaklar1 diger isletme birimleri ile paylasmak i¢in yapilan caligmalar1 icermektedir

(Kaplan ve Norton, 1999, 5.66).

Varliklarin degerlendirilmesi amaci kapsaminda yoneticiler belli bir hacim
ve i bilesimini desteklemek icin gerekli olan isletme sermayesi seviyesini azaltmaya
cabalarlar. Tim bu islemler, bir sirketin finansal ve fiziksel varliklardan elde edecegi

kar oranini arttirmasini saglar (Kaplan ve Norton, 1999, s.66).
1.3.1.3.3.2.Miisteri Boyutu

BSC’nin miisteri boyutunda isletmeler, rekabet etmeyi sectikleri miisteri ve
pazar kesimini tanimlarlar. Tanimlanan miisteri ve pazar kesimleri, sirketin finansal
hedeflerinin gelir bilesimini olusturacak kaynaklar1 temsil eder. Miisteri boyutu,
sirketlerin miisteri sonuclarinin temel Olciilerini (tatmin, sadakat, devamlilik, kazanilma
ve kazang) hedef miisteri ve pazar kesimleri ile uyumlu bir hale getirmelerini saglar.
Aynm1 zamanda sirketlerin hedef miisteri ve pazar kesimlerine gotiirecekleri deger
onerilerini de kesin olarak tanimlamalarina ve 6lgmelerine imkan verir. Deger Onerileri,
miisteri sonug¢larinin temel ol¢iilerini yonlendiren belirtilerdir (Kaplan ve Norton, 1999,

s.81). Bu cercevede miisteri degerlendirmeye alinabilecek miisteri degeri girisimleri,
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fiyat, kalite, bulunabilirlik, secme, fonksiyonellik, hizmet, ortaklik, marka, imaj,

tirtin/hizmet nitelikleri ve iliski olarak siralanabilir.

Yoneticiler, miisteri tatmini ve memnuniyetini gaye edinmeden Once,
sirketin misyon ve stratejisini BSC’nin miisteri boyutunda pazar ve miisterilere 6zel
hedefler haline doniistiirerek belirtmelidir. Isletmeler 6ncelikle mevcut ve potansiyel
miisteri niifusu i¢indeki pazar kesimlerini tanimlamali ve daha cok hangi kesimlerde
rekabet etmeyi istediklerini belirlemelidir. Hedef kesimlere sunulacak deger onerilerini
belirlemek, BSC’nin miisteri boyutu hedef ve Olgiilerini gelistirmeyi saglayacak
anahtardir. Boylece BSC’nin miisteri boyutu, bir sirketin misyon ve stratejisini hedef
miisteri ve pazar kesimleri ile ilgili 0zel amaclar haline doniistiirerek tiim sirkete

yayilmasini saglar (Kaplan ve Norton, 1999, s.82).

Miisteri boyutunun temel ol¢iileri tiim sirketlerde aynidir. Bu grupta yer alan

oOlciiler Sekil 1.7°de gosterilmistir.

Pazar Pay1
Miisteri Miisteri Miisteri
— _ ] .
Kazanma Karlilig Devamlilig
\ Miisteri
Tatmini
Sekil 1.7: Miisteri Boyutunun Temel Olgiileri
Kaplan ve Norton, 1999, s.87

Temel oOlgiilerden pazar payi, miisteri sayisi, toplam harcama miktar1 veya
satilan birim mal miktar1 gibi Olgiilerle sirketin belli bir pazarda yaptig1 satiglarin o
pazarda yapilan toplam is hacmine olan oranin1 gosterir. Miisteri kazanma, sirketin yeni
is veya miisteriler kazanma oranini mutlak veya nispi degerler seklinde olger. Miisteri
devamliligi, mutlak veya nispi degerler kullanarak, sirketin miisterileri ile siirdiirdiigii
ve korudugu iliskilerin oranini takip eder. Miisteri tatmini, miisterilere sunulan deger

tekliflerinin sagladigi miisteri tatmin seviyelerini 6zel performans kriterleri vasitasiyla
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tespit eder. Miisteri karligi ise, bir miisteri i¢cin yapilmasi gereken 6zel harcamalar
gerceklestirildikten sonra miisteri veya miisteri kesiminin net karimi olger (Kaplan ve

Norton, 1999, s.87).
1.3.1.3.3.3.isletme i¢i Islemler Boyutu

Isletme ici islemler boyutu, tedarik, iiretim, dagitim ve risk yonetiminin
dahil oldugu; faaliyet yOnetimi, miisteri se¢cimi, yeni miisteri kazanma ve mevcut
miisterileri koruma benzeri faaliyetlerin dahil oldugu miisteri yonetimi; yeni firsatlar
tanimlama, gorev secme ve piyasaya siirmenin dahil oldugu yenilenme siireci ve cevre,
giivenlik, saglik, istthdam ve ortaklik konularinin dahil oldugu diizenleme ve sosyal

siirecten olusur (Kaplan, 2005, s.42).

Isletme ici yontemler boyutu icin yoneticilerin, sirketin miisteriler ve
hissedarlarla ilgili amaglarina ulasmasinda en fazla ©6nem tasiyan yOntemleri
belirlemeleri gerekir. Isletmeler genellikle finansal ve miisteri boyutlari ile ilgili amag
ve Olgiileri gelistirirler. Bu siralama, isletmelerin i¢ isleyis yontemlerinde kullanacaklari
Olciileri miisteri ve hissedarlar ile ilgili amaglarina yardimci olur (Kaplan ve Norton,

1999, s.115).

Her isletme miisterilerine deger yaratmak ve finansal sonuclar elde etmek
icin farkli islemler uygulayabilir. Bununla birlikte isletmelerin geleneksel deger zincir

modeli bu konuda kullanilabilir. Geleneksel deger zinciri Sekil 1.8’de gosterilmistir:

Satis Sonrasi

. . . . Hizmetler Siireci
Yenilenme Siireci Faaliyet Siireci

Pazari Hizmet Hizmet izmet
Miisteri
Onerileri
TAnimlama
Olusturma Uretme Dagitimi izmetleri

Sekil 1.8: Geleneksel Deger Zinciri — Isletme Ici Isleyis Modeli
Kaplan ve Norton, 1996/b, s.63’ten uyarlanmistir.

Miisteri
Ihtiyaclart
Tatmini

Miisteri
Ihtiyaglarim
Tanimlama

Yenileme islemi isletme i¢i islemler boyutuna hayati bir bilesen olarak dahil
edilmektedir. Yenileme islemi ilk olarak isletmenin gelecekte iiretece8i {iiriin ve

hizmetlerle tatmin etmeyi diisiindiigii pazar kesimlerinin 6zelliklerinin tanimlanmasinin;
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ikinci olarak da bu hedef kesimleri tatmin edecek iiriin ve hizmetlerin tasarlanmasinin
ve iiretilmesinin Onemini vurgular. Bu yaklasim, isletmelerin yeni iiriin, hizmet ve
pazarlar olusturacak arastirma, tasarim ve gelistirme islemlerine agirlik vermesini saglar

(Kaplan ve Norton, 1999, s.140-141).

Faaliyetler halen 6nemini korumaktadir ve isletmeler hedef miisterilerine
miikemmel iiriin ve hizmetler ulastirilmasin saglayacak maliyet, kalite ve performans
ozelliklerini belirlemelidir. Satis sonrasi hizmetler, isletmelerin miisteriye mal veya
hizmeti satin aldiktan sonra verilmesi gerekebilecek hizmetin en 6nemli yOnlerini

belirlemelerine olanak saglar (Kaplan ve Norton, 1999, s.141).
1.3.1.3.3.4.08renme ve Gelisme Boyutu

BSC’nin dordiincii ve son boyutu, kurumsal 6grenme ve gelisme saglayacak
amac ve Ol¢iilerin olusturulmasi ile ilgilidir. Finansal, miisteri ve isletme ici islemler
boyutlarinda belirlenen amaclarla, isletmenin atilim yapmasini saglayacak bir
performansa ulagmasi igin iistiinliik kazanilmas1 gereken alanlar saptanir. Ogrenme ve
gelisme boyutunda yer alan amaclar, diger boyutlarda belirlenen yiiksek hedeflerin
gerceklestirilmesi i¢cin gereken altyapiyr saglar. Bu boyutta yer alan amagclar, diger
boyutlarda yer alan miitkemmel sonuglar1 elde etmeyi saglayacak girisimlerdir (Kaplan

ve Norton, 1999, s.153).

Ogrenme ve gelisme boyutunda ii¢ temel kategori bulunmaktadir. Bunlar,
beseri sermaye (insan), bilgi sermayesi, ve organizasyon sermayesi (kiiltiir, liderlik,

siralama ve takim caligmasi)’dir.
1.3.1.3.4. BSC’nin Yararlar
BSC sistemi olusturma siirecinin en 6nemli yararlar (Ritter, 2003, s.47):

- BSC, vizyon ve misyonun sistematik olarak gelistirilmesini ve boylece
tim yonetim seviyelerinde devam eden faaliyetlerin anlasilmasini

destekler.

- BSC, bir is modelinin anahtar basar1 faktorlerinin Ozelliklerinin ve

karsilikli iliskilerinin anlasilmasina izin verir.

- BSC, diisiiniilen 6l¢ti sayisim1 sinirlandirarak, asirt bilgi yliklenmesini

azaltir.
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- BSC, yoneticileri is ve organizasyonun basaris1 i¢in 6énemli Olciilerin

kiigiik bir boliimiine 6zellikle odaklanmaya zorlar.

- BSC isin temel elemanlarini ayarlamayr miimkiin hale getirir ve neden
sonu¢ analizi boyunca yoOnetir ve boylece isletmenin kaynaklarini
dagitmada isletmenin belirlenen amaclarina ulagmak icin baslangig

olarak tiim faaliyetleri agiklar.

- Belirlenen 6lgme parametreleri, gelecek islerin tasarimi asamasinda
belirli stratejilerin basarili ya da basarisiz olacaginin dogrulanmasina

izin verir.

- BSC, amaclarn iist diizey iletisimini kolaylastirir ve strateji i¢in anahtar

stiregleri siralar.

- Bir BSC sistemi, bir paradigma degisimini kapsar. Bir pilotun kabininin
ici ve pilotun stratejisine ucus ekibi tarafindan da ulasilabilmelidir. Bu
ulagilabilirlik, sadece iletisim agiklarinin kapatilmasini saglamaz, ortak
stratejik konular hakkinda c¢aligsanlar ve boliimler arasinda siirekli ve

sistematik iletisimi de destekler.

1.4. MUHASEBE SISTEMINDEKiI GELISMELER VE STRATEJIK
MALIYET YONETIMIi

Yonetimin, amaclarin basarilmasi i¢in planlama, Orgiitleme, yiiriitme,
koordinasyon ve kontrol faaliyetlerini yerine getirirken bilgiye ihtiyac1 vardir. Bu

bilgilerin 6nemli bir kismi isletmenin muhasebe sisteminden saglanir.

Muhasebe, isletmede meydana gelen ve para ile ifade edilen islemleri
(olaylar) toplayan, kaydeden, siniflandiran, raporlar halinde 6zetleyen ve bu raporlari
analiz ederek, yorumlayarak ilgilenen kisilere bilgi saglayan sanat, bilim ve
uygulamalardan olusan bir sistemdir (Ergin, 2003, s.15). Giiniimiizde muhasebe,
geleneksel olarak isletmeye ait ticari islemleri kaydetme, smiflama, Ozetleme ve
raporlama siirecini korumakla birlikte evrimsel bir siirec gecirmektedir. Ozellikle
bilisim teknolojilerinin muhasebede kullanimi, muhasebenin karar alma ve yoOnetsel

kontrol araci olarak gelismesini saglamistir (Sevim, 2003, s.45).
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Yonetim, iiretim, teknoloji, pazar ve miisteri isteklerindeki gelismeler,
isletmelerin muhasebe sistemlerini de etkilemistir. Bu degisimler, ileri {iretim
ortamlarinda yatinmlarin nasil degerlendirilecegi, iiriin maliyetlerinin  nasil
hesaplanacagi ve organizasyonun yeni stratejik iretim ve rekabet¢i amaglarini
karsilamak icin yOneticileri motive etmek amaciyla kontrol sistemleri ve performans

Olciilerinin nasil degistirilecegi gibi pek¢ok probleme yol agmistir (Drury, 1992, s.803).

Degisimde oncelikle, finansal muhasebe ve maliyet muhasebesi
kullanicilarinin  bilgi gereksinimleri dogrultusunda birbirinden ayrilmistir. Finansal
muhasebe daha ¢ok isletme disindaki kullanicilarin bilgi gereksinimleri, tam agiklama
ve kamuyu aydinlatma ilkeleri dogrultusunda, isletmenin durumunu tam ve gercege
uygun olarak yansitmaya ¢alisirken; maliyet muhasebesi isletme i¢i kullanicilarin bilgi
ihtiyaclarina yonelmistir. Diger taraftan maliyet muhasebesi sisteminde, finansal
muhasebe sisteminden elde edilen bilgiler yardimiyla iiretilen iirlin maliyetleri
hesaplanirken; finansal muhasebe sisteminde isletme sonuclarina ulagsmak i¢in maliyet
muhasebesi sisteminden saglanacak bilgiler kullanilmaktadir (Sakrak, 1997, s.10). Bu
cercevede finansal muhasebe ve maliyet muhasebesi sistemleri birbirini tamamlayan iki
alt sistemi olusturmaktadir. Iki muhasebe boliimii arasindaki temel farklilik ise; finansal
muhasebenin isletmenin disa yonelik islemlerini incelerken, maliyet muhasebesinin
isletme icinde olusan is ve islemleri (iiretim faaliyetlerini) izliyor olmasidir (Sakrak,

1997, 5.10).

Finansal muhasebe raporlarinin belirli gerekliliklere uygun olmasi gerekir.
Maliyet bilgisi ise, firma icindekilerin yoOnetim faaliyetlerini kolaylastirmak igin
gelistirildigi i¢in belirli gerekliliklere uymak zorunda degildir. Bu yiizden maliyet
muhasebesinde onemli olan yonetimin bilgi ihtiyaclaridir. Boylece maliyet bilgisinin
esas odag yararlilik ve zamanlhliktir. Finansal raporlarin odagi ise tam agiklama ve
raporlama gerekliliklerini karsilamaktir. Bununla birlikte, finansal muhasebede tam
aciklama saglamak i¢in kurallara baglilik, bilginin zamanhlik ve yararliligi tehlikeye

atar (Blocker, Chen ve Lin, 2002, s.6).

Finansal bilgi, gecen ay ne kazanildigi benzeri, kisa donemli konulara
odaklandigindan yaniltici olabilir. Isletmelerin rekabetci basari icin iiriin ve iiretim

siireclerini gelistirme, iirtin kalitesi ve miisteri memnuniyeti gibi uzun dénemli
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faktorlere odaklanmalarma ihtiya¢ vardir. Sadece finansal bilgiye Onem vermek,
yOneticilerin kalite standartlarini (finansal olmayan bir Olcii) ithmal ederken ya da
diisiiriirken, maliyet azalttmina odaklanmasina yol acabilir. Bu diisiince uzun dénemde
miisteri ve pazar kaybina neden olabileceginden; onemli bir hatadir (Blocker, Chen ve

Lin, 2002, s.6).
1.4.1. Geleneksel Muhasebe Uygulamalariin Yetersizligi

Geleneksel maliyet muhasebesi uygulamalarinda temel amag, stoklar ve
satislarin maliyetlerinin degerlemesidir. Diger taraftan gider cinsleri, gider yerlerine
dagitilarak, is birimleri ve iiriinlerin isletmeye olan maliyetleri hesaplanmaya caligilir.

Ayrica biitgeler yardimiyla performans degerlemesi yapilir.

Standart maliyetleme geleneksel iiretim cevrelerinin ihtiyaclarimi karsilamak
icin gelistirilmistir. Standart maliyetleme uygulamalariyla, faaliyetlerin kontrolii
amaciyla, sabit maliyetler olarak adlandirilan ve tiikketimle harcamalart acikca
dengelenemeyen genel giderler ve direkt iscilik gibi kaynaklar icin parasal anlamda

degisimlerin hesaplanip hesaplanmadi siiphelidir (Drury, 1992, s.804).

Geleneksel maliyet muhasebesi sistemi maliyetleme siirecinde nihai ¢ikti
miktarina odaklanir. Maliyetler iirlinlere dogru izlenir. Ciinkii her bir iiriin bileseninin
kaynaklarin tiikketimi oldugu iddia edilir (Chiang, 2000, s.43). Oysa kaynaklan tiiketen,
iriin veya hizmetler i¢in yapilan faaliyetlerdir. Bu yiizden iiriin maliyetleri yerine,

isletme faaliyetlerinin izlenmesi yonetime daha dogru bilgiler saglayacaktir.

lleri iiretim teknikleri ve Tam Zamanli Uretim Sistemleri pek ¢ok
organizasyonda iiretim siireclerini degistirmistir. Rekabette basarili olmak ig¢in
isletmeler, nispeten diisiik maliyette yiiksek kaliteli ve siirekli yenilenen iiriinleri
tiretmek ve birinci simif miisteri hizmetleri sunmak zorunda kalmistir. Pek ¢ok isletme
bu rekabetci taleplere, ileri iiretim tekniklerine yatirim yaparak, tam zamanh iiretim
sistemlerini uygulayarak miisteri ihtiyaclarin1 karsilamak icin kendi ortak kalite,
dagitim, siirekli yenilenme ve esneklik amaclarina 6nem vermektedir (Drury, 1992,

s.803).

Diger taraftan iiriinlerin piyasa Omiirleri kisalmig, iirlin ve {iretim
siireclerinin kolaylikla taklit edilebilirligi artmis, iiretim Oncesindeki arastirma ve

gelistirme iirlin ve siire¢ tasarimlari i¢in gerekli sermaye yatirimlari, yazilim gelistirme
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ve egitim-staj faaliyetleri icin daha ¢ok maliyete katlanma zorunlulugu ortaya ¢ikmaistir.
Uretim isletmelerinin ¢ogunun maliyetleri kisa donemde sabit hale gelmistir. Ayrica
ileri iiretim tekniklerine yatirim, maliyetlerin dagilimlarin1 da degistirmistir. S6zkonusu
gelismelerle birlikte, direkt is¢ilik maliyetleri toplam iiretim maliyetlerinin sadece
kiigtik bir kismini olustururken; genel iiretim maliyetlerinin toplam iiretim maliyetleri
icindeki payr Onemli oranda artmistir. Bu nedenle giinlimiizde, genel iiretim
maliyetlerinin ge¢misten daha etkili sekilde anlasilmasi ve kontrol edilmesi ihtiyact
vardir (Drury, 1992, s.803). Oysa geleneksel maliyet muhasebesi sistemleri direkt ilk
madde malzeme ve genel iiretim maliyetlerini raporlama ve kontrol etmeye daha az
onem verirken; direkt ig¢ilik maliyetlerini ve bunlarin etkinligini raporlamaya daha fazla
onem vermektedir. Boylece yonetimin dikkati direkt is¢iliklerin 6nemsiz miktarlarda
diisiiriilmesine yonlendirilmistir (Drury, 1992, s.803). Sonugta geleneksel yontemlerde
genel iiretim maliyetlerinin dagitiminda kullanilan miktara dayali maliyet dagitimlar1 ve

isletmelerin performans ol¢iimlerinde kullanilan tekniklerin etkinligi azalmistir.

Maliyetlerin dolayli dagitimi, maliyet muhasebesi sisteminin maliyetlerin
Olctim harcamalarimi diisiiriir. Ancak boyle bir dagitim, maliyetlerin bozulmasina neden
olabilir (Chiang, 2000, s.44). Dolayli maliyetlerin dagiiminda genellikle, makina
calisma saatleri, direkt is¢ilik saatleri ya da kullanilan direkt malzeme maliyetleri
dagitim anahtarlar1 olarak kullanilir. Ge¢miste bu basitlestirme, iiretim siireclerinin
is¢ilik yogun olmasi, genel iiretim maliyetlerinin toplam maliyetlerin kiiciik bir
yiizdesini olusturmasi ve {iriin farkliliginin diisiik olmasi gibi nedenlerle kabul
edilebilirdi. Oysa iiretimdeki gelismelerle, direkt ilk madde malzeme, direkt iscilik
maliyetlerinin iirtin maliyetleri i¢indeki paylar1 diiserken, makinalarin daha yogun
olarak tiretimde kullanilmasiyla, amortisman benzeri genel iiretim maliyetlerinin paylari
artmistir. Bunun sonucunda onemli tutarlardaki genel {iretim maliyetlerinin ge¢mise
gore Onemi azalan direkt maliyetler araciligiyla iirlin maliyetlerine yansitilmasi

yOneticileri yanlis sonuglara gotiirebilir.

Geleneksel yonetim muhasebesi sistemleri kalite, uygunluk, gerekli zaman,
esneklik ve miisteri memnuniyeti gibi, diinya capinda iiretim isletmelerinin stratejik
amaclarim1 belirtmesine ragmen, bunlardaki basariyr raporlamada etkisiz oldugu
konusunda da elestirilmistir (Drury, 1992, s.804). Geleneksel olarak, yoOnetim

muhasebesi raporlari maliyetlere odaklanma egiliminde olmuslardir. Boylece eger
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bugiiniin diinya capinda rekabetci cevresinde, rekebette basarilt olmak icin gereken
finansal olmayan oOl¢iiler vurgulanmazsa, yoneticiler ve calisanlar 6zellikle maliyetlere
odaklanir ve bu diger dnemli pazarlama ve yonetimle ilgili stratejik diistinceleri ihmal

etme tehlikesini dogurur (Drury, 1992, 5.804).

Oysa etkili yonetim muhasebesi sistemleri faaliyet, pazarlama ve satis, iiriin
ve siire¢ gelistirmede isletmenin deger katan faaliyetlerini yansitmalidir. Ozellikle,
isletmenin iiretim siireclerinin teknolojisi ve organizasyonundan ayri olarak gelistirilip
siirdiirilmemelidir. Eger iiretim siireclerinde tatmin edici bir de8isim varsa, yonetim
muhasebesi sistemi de yonetimsel karar alma ve kontrol icin gerekli bilgiyi saglamak
icin degismelidir.

Giiniimiizde geleneksel maliyet 6l¢cme sistemleri, isletmelerin toplam kalite
kontrolii, tam zamanli (JIT) envanter sistemleri ve bilgisayarli iiretim siireclerini
uygularken; etkinlik ve etkililikte carpici sekilde ortaya ¢ikan artislar izlemede yetersiz
kalmislardir. Finansal odakli Olgme sistemleri yeni {riin tasarim zamanindaki
azalmalarin, bilgisayar kontrollii {iretim sistemleri ile basarilabilen esnekligin, modern
liretim organizasyonlarinin ve teknolojinin miimkiin hale getirdigi {iriin teslim
zamanindaki kisalmanin faydalarini eksik olarak yansitmaktadir. Dahasi isletmeler, yeni
irlin tasarimi, iiretim siireglerini ilerletme, isgiiciiniin beceri, memnuniyet ve moralini
arttirma, miisterinin dagitim aglarina dikkatini arttirma, bilisim ve iiretim sistemleri i¢in
yazilim gelistirme ve kendi fiziksel sermaye kaynaklarim1 gelistirme ve siirdiirme igin
istege bagli harcamalar1 azalttiklarinda, kisa donemli karlilik gostergeleri firmanin
degerindeki azalmay1 yansitmayacaktir. Ayrica maliyetlerin isletmenin iiriin gruplar ve
faaliyetlerine paylastirilmasi isletmenin karli ya da karsiz iiriin, hizmet ve faaliyetlerinin
belirlenmesinde 6nemlidir. Boylece isletme deger zincirinde isletmeye kar saglamayan

iiriin, hizmet ya da faaliyetleri {izerine yogunlasabilir ve bunlarla ilgili kararlar alabilir.

Diger taraftan maliyet azaltma teknikleri standart maliyetlemeyi igerir.
Ancak, standart maliyetleme sinirli uygulanabilirlige sahiptir ve istenmeyen sonuglara
yol acabilir. Ornegin, satin alma fiyat degisimlerini en aza indirmek icin satin alma
yoneticisi daha ucuza daha diisiik kaliteli parcayr satin alabilir. Bunun sonucunda, iiriin
kalitesi, muhtemelen diisecek ve yeniden isleme ya da garanti problemleri olarak daha

yiiksek toplam maliyetle karsilagilabilecektir (Gagne ve Discenza, 1993, s.70).
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Boyle bir ortamda, uygulanacak maliyet ve yOnetim muhasebesi

sistemlerinde de genel yapisiyla bir degisim geregi ortaya ¢cikmustir.

1.4.2. Stratejik Yonetim Muhasebesi

Isletmelerin artan rekabet ve degisen miisteri ihtiyaclar1 dogrultusunda

maliyetlerini ve Olgme ve faaliyetlerini belirli performans Olciileriyle degerlemeleri

zaman icinde yeterli olmamaya baslamistir. Ozellikle miisterilere essiz iiriin ve

hizmetler sunmaya odaklanmis olan isletmelerin {iriiniin kalite, fonksiyonellik ve

fiyatim dengelemeleri 6nemli hale gelmistir. Diger taraftan ileri iiretim ortamlarinin

bilgi ihtiyaglar1 da degigmistir. Tiim bu degisimlerin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan ve

isletmelerin maliyet ve yonetim sistemlerini etkileyen degisimler de asagidaki sekilde

siralanabilmektedir (Sakrak, 1997, s.63-64):

a)

g
h)

7
k)

)

Maliyet unsurlarinda yapisal degisim.

Daha diisiik direkt iscilik maliyeti,

Daha yiiksek ileri teknoloji maliyeti,

Daha yiiksek bilgi maliyeti,

Maliyet dagitim ve yiikleme anahtarlarinda degisim.

Maliyet diisiirme amacina bakista degisim.

Maliyet tanimlarinda degisim.

Stok degerlemesine yonelik yaklasimin azalan dnemi.

Yarimamul stok bulundurma maliyetlerinde diisiis.

Amortisman paylarinin hesaplanma ve dagitim anahtarlarinda degisim.
Bilgi akisinda hiz.

Donemsel raporlamanin yetersizligi.

Yeni iiriin tasarim ve gelistirmeye yonelik finansal veri saglanmas.
Siire¢ tasarim ve gelistirmede artan 6nem.

Maliyet merkezi yapisinin yeniden diizenlenmesi.
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Bu cercevede iiriin maliyetlerinin hesaplanmasi yerine yonetilmesi giindeme
gelmistir. Maliyet yonetimi genis bir kavramdir. Bir firmayr ya da kar amaci giitmeyen
bir organizasyonu etkili bir sekilde yonetmek icin, gelirler ve maliyetler hakkinda
finansal bilgiler kadar, verimlilik, kalite ve firma icin diger anahtar basar1 faktorlerinin
de dahil oldugu, yoneticilerin ihtiya¢ duydugu bilgilerin (Blocker, Chen ve Lin, 2002,
s.8) de saglanmasi gereklidir. Maliyet yoOnetimi isletmeye bu tiir bilgilerin
saglanmasinda yardimci olur. Maliyet yonetimi kavrami, isletme maliyetlerinin
planlanmas1 ve kontroliinde aktif bir yaklasimi 6n plana c¢ikarmaktadir. Maliyet
yonetimi, stratejik maliyet yonetimi yaklasimina Onciiliik eden, firma stratejisinin 6n

planda tutulmas diisiincesiyle biitiinlesmistir (Sakrak, 1997, s.14).

Stratejik diisiinme, degisimleri tahmin etmeyi, iiriin ve iiretim siire¢lerini
miisteri taleplerindeki beklenen degisime uygun olarak tasarlamay1 gerektirir. Pazar i¢in
hiz, yalin iiretim ve elektronik ticaret gibi yeni yOnetim kavramlarinin gereklerinin
sonucu olarak, degisimi hizli gerceklestirmek onemlidir (Blocker, Chen ve Lin, 2002,

S.8).

1980’lerde akademisyenler, danigsmanlar ve {ist yoneticiler, rekabetci
stratejiler gelistirme ve uygulama geregine dikkat cekmislerdir. Geleneksel yonetim
muhasebesi mevcut stratejileri izleme ve strateji gelistirmeyi desteklemede gerekli
finansal bilgiyi saglamazlar. Stratejik yonetim muhasebesi, bagarili rekabetci stratejiler
gelistirmede destekleyici finansal analizler saglayarak (Drury, 1992, s.806) isletmelere

bu tiir bilgileri saglar.

Kiiresel rekabet, teknolojik siirekli yenilenme ve is siireclerindeki degisimin
biiyliyen baskisi, isletmelerin iiriin, kalite, fonksiyonellik ve satis fiyati iizerindeki
hakimiyetini ortadan kaldirmistir. Bunlarin isletmeler tarafindan veri olarak alinmasi
zorunlulugu, maliyet yonetimini daha 6nceden olmadigi kadar onemli ve hareketli hale
getirmistir. Giiniimiizde yoneticiler rekabetci ve sartlarin gerektirdigini yapacak sekilde
diistinmek zorundadir (Blocker, Chen ve Lin 2002, s.7). Bu durumda geleneksel maliyet
hesaplama yontemleri isletmelerin stratejik ve rekabet avantaji hedeflerine hizmet

edemez hale gelmistir.

Geleneksel yonetim muhasebe uygulamalari ana hatlariyla incelendiginde,

asagidaki sorunlar ortaya ¢cikmaktadir (Drury, 1992, 5.803):
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1. Geleneksel yonetim muhasebesi, bugiiniin {iretim ve rekabetci

cevresinin ihtiyaclarini karsilayamaz.

2. Geleneksel iiriin maliyetleme sistemleri, karar alma amaglar1 icin

yaniltici bilgiler saglar.

3. Yonetim muhasebesi uygulamalari, finansal muhasebe ihtiyaglarin takip

eder ve fazlasiyla finansal muhasebeye itaatkar olmustur.

4. Geleneksel yonetim muhasebesi, tiimiiyle isletme i¢i faaliyetlere
odaklanmistir ve isletme faaliyetlerinde isletme dis1 ¢evreye nispeten

daha az dikkat eder.

Yonetim muhasebesinin, firmanin pazari ve rakipleri ile ilgili bilgileri
raporlayarak stratejik bakis acisina daha fazla uyum saglamasina ihtiyac vardir. Isletme
disina odakli bu yaklasim, stratejik yonetim muhasebesi olarak bilinir (Drury, 1992, s.

8006).

Stratejik yonetim muhasebesi, mevcut iiriinlerin pazar basari1 giiciine, iiriin
hayat seyrine ve iiriin karmasina odaklanmalidir (Drury, 1992, s.806). Bu analizler,
sadece organizasyona dayali olarak yapilmamali, rakiplerine gore nispi rekabetci
avantajlara da dayali olmalidir. isletme dis1 karsilastirmalar kullanmak, nakit, kar ve
satig gelirlerindeki nispi degisimleri agiklamada yardimci olur ve stratejik diisiinceye
dayali finansal olarak destekleyici muhasebe sistemi icin deger kattig1 diisiiniilebilir

(Drury, 1992, 5.806).

Yukarida siralanan bu degisimler, maliyet ve yonetim muhasebesi
sistemlerinde yeni arayislara onciiliikk ederken, maliyet yonetimi yaklasimi ¢ercevesinde,
onemli degisimler olmustur. Bu cercevede maliyetlerin stratejik olarak yonetilmesi

isletmeler agisinda 6nemli hale gelmistir.
1.4.3. Stratejik Maliyet Yonetimi

Serbest rekabet piyasast ortaminda iiriin fiyatlari genellikle belirli bir
isletmenin kontrolii disinda kalan toplam arz ve talebe gore olusurken, {iriinlerin
maliyetlerini genis oOl¢iide, isletme i¢i kosullar ve etkenler belirlemektedir. Stratejik
maliyet yonetimi boyle bir ortamda isletmenin uzun siireli karlilifin1 saglayabilecek

onemli bir yaklasim olarak ortaya ¢ikmaktadir (Bursal ve Ercan, 1999, s.487). Bugiiniin
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yiiksek rekabet¢i cevresinde maliyet yonetimi, pekcok firma igin kritik hayatta kalma
yeteneg8i olmustur. Ancak sadece maliyetleri diisiirmek yeterli degildir. Bunun yerine

maliyetler stratejik olarak yonetilmelidir (Cooper ve Slagmulder, 1998, s.14).

Bu yiizden, maliyet yonetimi geleneksel iiriin maliyetleme ve faaliyet
kontrolii roliinden daha genis stratejik bir odak olan stratejik maliyet yOnetimine
tasinmistir (Blocker, Chen ve Lin 2002, s.8). Bu dogrultuda maliyet muhasebesi
sisteminin alt sistemi olan maliyet Ol¢iimleme sistemlerinde degisim yOniindeki
arayislar, ozellikle iiretim sistemine yonelik uygulanacak alternatif bir maliyetleme
yonteminin gelisimine Onciilik etmistir (Sakrak, 1997, s.18). Bu alternatif stratejik

maliyet yonetimidir.

Stratejik maliyet yonetimi (SMY) bilgisi, dort temel yonetim fonksiyonu;
planlama, karar alma, yonetim ve faaliyetlerin kontrolii, stratejik yonetim ve finansal
tablolarin hazirlanmasi1 fonksiyonlarinin her birinden alinir. Stratejik yOnetimin en
onemli fonksiyonu olan, firmanin rekabet avantajinda siirdiiriilebilir rekabet¢i pozisyon
gelistirmek, isletme icin siirdiiriilebilir basar1 saglar (Blocker, Chen ve Lin 2002, s.6).
SMY, stratejik yonetim fonksiyonunu kolaylastirmak i¢in maliyet yonetimi bilgisi

gelistirmektir (Blocker, Chen ve Lin, 2002, s.8).

SMY, isletmelerin siirekli stratejik pozisyonlarmmi gelistirmek ve
maliyetlerini diisiirmek icin maliyet yonetim tekniklerinin uygulamasidir (Cooper ve
Slagmulder, 1998, s.14). SMY, kisa donemli oldugu kadar daha uzun doénemli
maliyetleri hem finansal amacglar hem de maliyet avantaji icin yonetmektir (Grundy,
1995, s.36). Bir firmanin maliyet yapisinin tam anlamiyla anlasilmasi, siirdiiriilebilir
rekabet avantaji aramada ¢ok yararli olur. Bu bizim stratejik maliyet yonetimi olarak

bahsettigimiz seydir (Shank ve Govindarajan, 1993, s.6).

SMY’nin ilk sorumluluk alani, stratejilerin olusturulmasidir. Strateji, eger
basarilirsa arzulanan rekabet¢i avantaji saglayan, Ozel faaliyet planlari ve amaclar
dizisidir. Stratejik yOnetim, bu ama¢ ve faaliyet planlarimin tanimlanmasi ve
uygulanmasinmi gerektirir. SMY ’nin ikinci sorumluluk alanina gore yonetim, biit¢celeme,
kar planlama ve firmanin faaliyetleriyle ilgili karar almada, bir tesis kiralanmasi veya

satin alinmasi, donanmimlarin bir parcasinin yenilenmesi ya da tamiri, pazarlama
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planlariin degistirilmesi ve yeni iirlin tasarimina baslanmasi gibi firma faaliyetlerinden

sorumludur (Blocker, Chen ve Lin, 2002, s.6).

SMY’nin ii¢lincii sorumluluk alani olan kontrol, faaliyetlerin kontrolii ve
yonetimin kontrolii olmak {iizere, iist ve orta seviye yoneticilerin dahil oldugu iki
fonksiyondan ibarettir. Faaliyetlerin kontrolii, orta seviye yoneticiler (fabrika
yOneticileri, iirlin yoneticileri ve bolge yoneticileri gibi) faaliyet seviyesi yoneticiler ve
caligsanlart (iiretim sefleri ve ¢esitli boliim baskanlar1 gibi) izlenmesidir. Bunun tersine,
yonetim kontrol, en iist seviye yoOneticilere kadar orta seviye yoneticilerin

degerlendirilmesidir (Blocker, Chen ve Lin, 2002, s.6).

SMY’nin dordiincii fonksiyonu olan finansal tablolarin hazirlanmasinda
yonetim, ilgili gruplarin ve devletin raporlama gerekliliklerine uyar. Stratejik yonetim,
kontrol ve stratejik planlama ve karar almanin 6nemli bir pargasi olan finansal
tablolama bilgisi, diger lic yonetim fonksiyonuna da hizmet eder (Blocker, Chen ve Lin,

2002, s.7).

Stratejik maliyet yonetiminin bes adimi vardir ve her biri bir sonraki ile

mantiksal olarak baglantilidir (Hosking, 1993, s.51).

- Maliyet nedenleri ve isin gelir yapisini anlama. Nedenlerin bilgisi
onlarin degisiminin yonetimi onlarin degistirilmesinin yOnetimini ve

boylece maliyet yapisinin degistirilmesini miimkiin hale getirir.

- Fonksiyonlar aras1 karmasikligi ¢6zme ve anlama. Maliyet nedenleri
fonksiyonlar arast ve karmasiktir. Ornegin, depolama maliyetleri
isletmenin dagittm boliimlerine kolayca paylastirilamaz. Fakat
isletmenin iiriin karmas1 ve miisteri hizmet kararlar1 pazarlama ve satis

bolimi tarafindan alinir.

- Ortak dil ve paylasilan sorumluluk olusturur. Bu maliyet nedenlerini
yonetmek i¢in yollar sunar. Yonetim takiminin iiyeleri birinci adimi
tamamladiktan sonra, diger iic adim boyunca, etkili yoneticiler olmak ve
isletmenin maliyet yapisin1 bicimlendirmek i¢in yeterli sekilde

donatilmislardir.
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- Etkinligi arttirma. Ilk ii¢ adim gercekten karli olmanim unsurlarmin agik
bir resmini sunar. Dordiincii adim, belirlenmis karli gelir akislarim
basarmak icin bilingli olarak se¢ilen yatinmlarin yapilmasi gibi kar
saglayan maliyetleri secerek, maliyet yapisinin yeniden tanimlamayi
igerir.

- Rakiplerin maliyet yapilarim1 6lcme. Bu, bir organizasyona etkinlik ve
etkililik olgiileri saglar. Sadece bu adim maliyet yapisinin rekabet

avantaj1 saglayip saglamadigini belirleyebilmesinin yoludur.

Bir isletmenin maliyet yonetim sisteminin amaci, simdi ve gelecekte,
karlarim maksimize etmeye yardim etmektir. Bu amaci basarmak icin isletme, rekabet
sartlarim1 karsilamak ya da bas etmek zorundadir. Sadece bugiin degil; gelecekte de
kendini siirekli gelistirmelidir. Boylece iki temel amac; global rekabet ve siirekli
ilerlemede liderlik edecek bir maliyet yonetim sistemini gelistirmelidir. Bir maliyet
yOnetim sistemi iist yonetimin kérarliligini, tiim seviyedeki calisanlarin katilimini ve
deger katan faaliyetleri gelistirme ve deger katmayan faaliyetleri azaltmada yardimci

kendi kendine siirdiiriilebilen bir yap1 gerektirir (Agrawal ve Siegel, 1998, 5.60).

SMY ile asagidakileri ayn1 anda basarmamiz gerekmektedir (Grundy, 1995,
$.36):

- Kisa donemli Oncelikler karsisinda daha uzun donemli finansal

performansi dengelemek i¢in maliyetleri yonetmek.

- Isletme ici ve dis1 deger katan faaliyet ve iiriinler ile bunlarin

maliyetlerini agiklamak.

- Harcamalan ihtiyac, tamamlamayici, stratejik ve finansal kriterlere gore

onceliklendirmek.
- Anahtar maliyet etkenlerini anlamak, tanimlamak ve yonetmek.
1.4.3.1.Stratejik Maliyet Yonetiminin Unsurlari

SMY ic¢in asagidaki anahtar unsurlar gereklidir (Grundy, 1995, s.37):
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- Farklilastirma odaklanma ve maliyet liderligi stratejileri arasinda se¢imi
iceren ve ayni zamanda operasyonel ve organizasyonel basari igin

maliyet programlarina odakli rekabetg¢i strateji.

- Maliyet hedeflerini yiikseltmede ve uygulamadaki farklar1 ortaya
cikarmada yardimci rekabetgi analiz ve Karsilastirma. Isletmenin
bulunmasi gereken iiriin, hizmet, siire¢ ve faaliyetleri ortaya koyma.
SMY bazen belirli is alanlarinda olmamayr ya da belirli is

fonksiyonlarinda daralmay1 gerektirebilir.
- Yumusak ve sert maliyet etkenlerini belirleme.
- Finansal ve rekabetci hedefler belirleme.

Daha fazla gelir ve daha az maliyet elde etmek icin organizasyon ve
faaliyetlerin yeniden tasarlanmasi amaciyla kullanilan senaryo metotlar1 ile maliyetlerde
miimkiin iyilestirmeler hakkinda goriisler elde etmek amaciyla endiistrinin ve isletmenin
deger zincirinin analizi gibi araclar (Grundy, 1995, s.37) da SMY 'nin anahtar unsurlari

arasinda siralanabilir.

SMY’nin ortaya c¢ikisi, her biri stratejik yonetim literatiiriinden alinan
asagidaki iic ana unsurun harmanlanmasinin sonucudur. Bunlar, deger zinciri analizi,
stratejik pozisyon analizi ve maliyet etkenleri analizidir (Shank ve Govindarajan 1993,

s.13).
1.4.3.1.1. Deger Zinciri Analizi

SMY kapsaminda, maliyetlerin etkin yonetimi firmaya digsal acidan genis
bir bakis gerektirir. Porter, bu bakis1 degerler zinciri olarak adlandirmistir. Herhangi bir
is kolundaki bir firma icin deger zinciri, pargca saticilari i¢in temel hammadde
kaynaklarindan, nihai tiiketiciye ulasan nihai tiiketim malina kadarki tiim asamalarda
deger yaratan faaliyetlerin birbirine bagh biitiiniidiir (Sakrak, 1997, s.105). Porter’e
(1985) gore stratejik maliyet analizinin onemli bir amaci, deger zincirinde satin alma ve
tedarik¢ilerle iligkileri daha iyi yoOnetmektir (Dekker, 2003,s.4). Deger zinciri,
isletmenin miisterilerine sagladigi hizmet ya da iiriinlere (yarar) deger katan ve ardi
ardina gelen faaliyetleridir (Chang ve Hwang, 2002, s.124). Herhangi bir iste herhangi

bir firma i¢in deger zinciri, bilesen tedarikgileri i¢cin temel hammadde kaynaklarindan,
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nihai tiiketicilere eline ulastirilacak tiiketim malina kadar deger yaratan faaliyetlerin
hepsinin zinciridir (Shank ve Govindarajan, 1993, s.13). Bir deger zincirinde iligki ya da
baglantilar, faaliyetler arasindaki iligkiler, firmanin is birimleri arasindaki iliskiler ve
onun alicilar1 ve saticilari ile iliskileri seklinde siniflandirilabilir (Dekker, 2003, s.4). Bu
cergevede deger zinciri analizi; firmanin nerede miisteri degerini arttirabilecegini ya da
maliyetleri diisiirebilecegini aciklamada ve firmanin tedarikg¢ileri, miisterileri ve
endiistrideki diger firmalarla iliskilerini ve firmanin rekabet avantajin1 daha iyi
anlamasinda kullanilan analiz aracidir. Bu faaliyetlere miisteri i¢in rekabetci {iriin ve

hizmetler saglamak i¢in gerekli olan tiim adimlar dahildir (Blocker vd., 2002, s.44).

Bir deger zinciri, hammadde kaynaklarindan, nihaf tiiketicilere son kullanim
irtinlerinin dagitimi dahil, tedarik unsurlarinin birbiriyle iliskilendirilmis, deger katan
tiim faaliyetlerden olusur (Shank ve Govindarajan, 1992, s.40). Isletmenin deger zinciri

Sekil 1.9°da sunulmustur.

Hammadde
Malzeme Uretici Perakendeciler
Tedarikgileri

Deger Katanlar

Sahipligin Toplam Maliyeti

Deger Zinciri Analizi

Sekil 1.9: Isletmenin Deger Zinciri
Dekker, 2003, s.6

Faaliyetlerini ve iirlinlerini ¢esitlendirilmis firmalar i¢in isletme diizeyinde
stratejide en Onemli konu; isletme boyunca faaliyetleri nasil farklilastirabilecegi ya da
belirlenmis is birimlerinin deger zinciri boyunca belirli basariy1r nasil saglayacagi

konusunda kendi becerilerini nasil paylastiracagidir (Porter, 1991, s.103).

Deger zinciri analizi, miisteri degerinin arttirilabilecegi ve maliyetlerin
diisiiriilebilecegi yeri aciklamak ve isletmenin tedarikgiler, miisteriler ve endiistrideki

diger isletmelerle iligkilerini daha iyi anlamak i¢in, firmanin rekabet¢i avantajlarini daha
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1yl anlamada kullanilan stratejik analiz yontemidir (Blocker vd, 2002, s.44). Bir iiretim
isletmesi icin deger zinciri, yeni iiriin tasarimi ve yeni lriin testleriyle baglar ve daha
sonra hammadde tedariki, iiretim ve nihayet satis ve satis sonrasi hizmetler yer alir. Bir
hizmet isletmesi icin bu faaliyetler hizmet kavrami ve onun tasarimi, amag ve taleplerle
baslar ve memnun edilmis miisteriler saglayacak hizmeti olusturan faaliyetler biitiiniine

tasinir (Blocker vd., 2002, s.45).
1.4.3.1.1.1.Deger Zinciri Analizi Siireci

Deger zinciri kullanimi ve yapilandirilmasinin metodolojisinde asagidaki

adimlar vardir (Shank ve Govindarajan, 1993, s.58):

1. Endistri deger zincirini tammmlama ve deger zinciri faaliyetlerine

kaynak, gelir ve maliyetleri dagitmak.

2. Her bir deger zinciri faaliyetini diizenleyen maliyet etkenlerini

tanimlamak.

3. Deger zincirini yeniden diizenleyerek ya da maliyet etkenlerini
rakiplerden daha iyi kontrol ederek, siirdiiriilebilir maliyet avantajlari

gelistirmek.

Isletmeler deger zinciri faaliyetlerini ve karlarini iki yolla etkileyebilirler.
[k olarak bu faaliyetleri etkili sekilde yonetmek, firmanmn maliyet ve karlilik yapisini
gelistirebilir. Ikinci olarak firma tarafindan saglanan hizmet ve/veya iiriinlerle sunulan
deger zinciri faaliyetlerinin karmasi, miisteri memnuniyetini etkileyebilecek ve boylece
firmanin karlar1 ve gelirleri dolayli olarak artacaktir (Shank ve Govindarajan, 1993,

s.58).

Bu yiizden, deger zinciri faaliyetlerini yonetmede ilk adim, firmanin kendi
kaynaklarin1 deger zinciri faaliyetleri arasinda nasil dagitacagini anlamasidir. Bu bilgi,
faaliyetler arasindaki degisim firmanin toplam gelir ve maliyetlerini etkilediginden
dolay1 6nemlidir. Ornegin tasarim ve arastirmaya daha fazla 6nem verilmesi, iiriiniin

erken asamalarindaki maliyetlerini arttiracaktir.

Diger taraftan yapilan bu caligmalar, pazarlama ve miisteri hizmetleri gibi,
daha sonraki faaliyetlerin maliyetlerini diisiirebilecektir. Boylece farkli faaliyetler

arasinda maliyetlerini dagitan yoneticiler, en uygun deger zinciri faaliyetleri karmasini
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belirleyerek, farkli iirlin ve miisterileri desteklemek i¢in uygun dagitim yapip
yapmadiklarin1 degerlendirebileceklerdir. Ayrica deger zinciri boyunca iyi yOnetilmis
bir maliyet yapisi, miisteri memnuniyetini de arttirabilecektir. Isletmenin 6nemli
faaliyetlerini detayli sekilde dile getiren deger zinciri analizi, yOneticilere isletmenin
rekabet¢i avantaj ve dezavantajlar icinde degerlendirilebilecek bakis agilari saglar ve
miisteri memnuniyetini artiracak stratejiler gelistirmesini miimkiin kilar (Chang ve

Hwang, 2002, s.124).

Bu sartlar altinda isletmenin basarisi, maliyet, dagitim, kalite ve
esnekliklerini gelistirmek i¢in miisteri talepleri ile iiriin ve siireglerin akigin1 dengeleme
yeteneklerine baghidir. Bu konuda pekcok isletme tedarik zinciri yonetimi ilkelerine

adapte olmaya baglamistir (Lockamy III ve Smith, 2000, s.210).

Tedarik Zinciri Yonetimi (TZY) ile alinan malzemeler, iiretim siirecleri ve
dagitimin akis1 fazladan stoklama olusturmadan miisteri taleplerinde meydana gelen
degisimlere cevap verme anlaminda ayarlanir. Tedarik zinciri, nihaf tiiketici i¢in iiriin
veya hizmet saglamada firmalara birbirini etkileyen koordine edilmis bir ag saglar.
Onlar organizasyon, isleme sinirlar1 ve ulusal sinirlar i¢inde ¢capraz fonksiyonlar yiiriitiir
(Lockamy IIT ve Smith, 2000, s.210). Tedarik zincirinin temel bilesenleri 1.10’da
gosterildigi gibidir.
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Lockamy III ve Smith, 2000, s.210

Isletmeler deger zinciri ve maliyetlerini yoneterek, rekabet avantaji elde

edebilir. Bu cercevede maliyetleri diisiirerek ya da ilave deger saglayarak rekabet

avantaji elde etmenin adimlarini s6yle aciklayabiliriz (Blocker vd, 2002, s.44).

1.

Rekabet avantajinin  tamimlanmasi  (maliyet liderligi ya da
farklilastirma). Bir isletmenin faaliyetlerinin degerlerini analiz etmesi,
isletmenin stratejik rekabet¢i avantajlarimi daha iyi anlamasina ve
endiistri deger zincirinde uygun bir pozisyon almasina yardim eder.
Ornegin, bilgisayar endiistrisinde bazi firmalar (Hewlet-Packart gibi)
oncelikli olarak yenilik¢i tasarima odaklanirken; digerleri (Teksas
Instruments and Compaq gibi) diisik maliyetli {iiretim iizerine

odaklanirlar.

llave deger igin firsatlar1 tanimlama. Bir deger zinciri analizi miisteri
icin onemli bir deger katabilecegi faaliyetleri agiklamasinda yardim
eder. Ornegin, yiyecek isleme fabrikalar1 ve paketleme fabrikalar1 ucuz
ve yaygin dagiim yapmak icin kendi miisterilerinin yogun olarak

bulunduklar1 bolgelere yerlesirler.
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3. Maliyetleri azaltmak icin firsatlar1 tamimlamak. Faaliyetlerin degerleri
ve maliyet etkenlerinin arastirtlmasi1 c¢alismasi, deger zincirinin
parcalarinin  hangilerinin rekabet¢i olmadigin1 anlamalarinda yardim

eder.

4. Deger zincirindeki faaliyetler arasindaki iliskilerden yararlanma. Bir
faaliyetin isletme icinde yapilmasi ya da dis kaynaklardan saglanmasi
diisiincesi, bazen deger zincirinde bir faaliyetin bir bagka faaliyetten

etkilenmesi yoluyla etkilenir.
1.4.3.1.1.2.Deger Zinciri Analizinin Yararlari

Deger zinciri bir kez tam olarak yapilandirilirsa, stratejik kararlar, zincirdeki
faktorler tarafindan gosterildigi icin, firmanin rekabetci avantajlarinin  agikga
anlasilmas1 anlaminda, ¢ok basit sekilde alinabilir (Chang ve Hwang, 2002, s.124).
Deger zincirini yonetebilen bir firma iki tip rekabet avantajina sahip olabilir: (1) diisiik
maliyet ya da (2) farklilagtirma. Bunlar, rakiplerine gore firmanin deger zincirinde daha
ucuz veya essiz yontemlerle basarma yeteneginden gelir. Bir firmanin yarattigi toplam
deger, firmanin sagladig1 fiziksel {iiriinlerine ilaveten, daha zamanhi dagitim ya da
yardimer tasarim ve tamir gibi fayda veya yardimci herhangi bir hizmet i¢in 6deme
yapmaya goniillii alicilardir. Eger gerekli faaliyetler boyunca yaratilan deger, onlari

basarmanin toplam maliyetini gecerse sonug kardir.
1.4.3.1.1.3.Deger Zinciri Analizi ve Muhasebe Uygulamalan

Giiniimiizde esnek iiretim sistemlerinde kiiciik partiler halinde, daha kaliteli
ve daha fazla iiriin ¢esidini daha diisiik maliyetle miisterilere sunma zorunlulugu i¢inde
olan isletmelerde, birim maliyetleri ne kadar saglikli hesaplayabilirsek, isletme
yonetiminin maliyet muhasebecilerinden istedigi bilgilerin dogrulugu da o derece

artacag bir gercektir (Kartal vd., 2004, s.122).

Bir isletmede maliyet analizine satin alma noktasindan baslamak, isletmenin
saticilart ile iliskilerin kullanabilmesine yonelik biitiin firsatlarin kacirilmasina neden
olur. Bu tiir firsatlar, firma icin cok biiyiikk 6neme sahip olabilir (Sakrak, 1997, s.106).
Diger taraftan maliyet analizlerini satis noktasinda kesmek, miisterilerle saglanacak
iliskiler i¢in gerekli biitiin firsatlart kacirtir. Miisterilerle siirekli baglantilar, en az

saticilarla olan baglantilar kadar onemli olabilir. Miisteri iligkilerinden yararlanma ayni
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zamanda, hayat seyri maliyetleme yaklasiminin temelindeki anahtar fikirdir (Sakrak,

1997, 5.107).

Bir deger zinciri, faaliyetler maliyet davranislarinin temel Olciisii
oldugundan, maliyet pozisyonunu anlamada bir sablon sunar. Faaliyet Tabanlh

Maliyetleme’ye yonelis, bu bakis acisinin bir gostergesidir (Porter, 1991, s.103).

Faaliyet Tabanli Maliyetleme (FTM), isletmenin herhangi bir iiriin, hizmet
ya da isletme faaliyetiyle dogrudan iliskilendirilemeyen genel iiretim maliyetlerinin
maliyetlere yansitilmasinda kullamlan bir yontemdir. Ozellikle iiretimde ileri iiretim
tekniklerinin kullanilmasiyla birlikte, isletmelerin genel iiretim maliyetlerinin toplam
tiretim maliyetleri icindeki paylari artmistir. Bununla birlikte, miktara dayali dagitim
yontemlerinde dagitim anahtar1 olarak kullanilan iscilik saatleri ve maliyetlerinde
meydana gelen azalmalarla birlikte, geleneksel dagitim yontemlerinin yoneticileri
yaniltabilecektir. Bu sebeplerle, deger zinciri faaliyetlerinde kaynak ve maliyetlerin
dagittiminda, her bir deger zinciri faaliyetini diizenleyen maliyet etkenlerini

tanimlamada ve siirdiiriilebilir maliyet avantajlar1 saglamada FTM’yi kullanabilirler.

Diger taraftan isletmeler, deger zinciri yonetiminde rakiplerle esit miisteri
degerini rakiplerden daha verimli (diisilk maliyet) sekilde elde edebilmek i¢cin Hedef
Maliyetleme’yi kullanabilirler. Hedef Maliyetleme rekabet¢i pazarlarda satis fiyatinin
miisteri tarafindan belirlendigi ve fiyatin isletmeler tarafindan veri olarak kabul edilmesi
gerektigi varsayimindan hareket eder. Ozellikle standartlastirilmis iiriinlerde ve
rekabetin yogun yasandigi iirlin ve pazarlarda isletmeler Hedef Maliyetleme ile
rakiplerle benzer iiriin veya hizmetleri daha diisiik maliyetlerle sunabilirler. Boylece
elde edilen maliyet avantaji, rakiplerden daha diisiik satis fiyatlar1 6nermek ya da birim

basina daha yiiksek kar payi1 elde etmek icin kullanilabilir.

Stratejik maliyet yonetimi teorisinin ilk unsuru, deger zincir analizi, Hedef
Maliyetleme uygulamalarinda da yardimer olur. Burada isletme, kendi hedef
maliyetlerini basarmak icin kullanilacak aracglari secer. Bu araclar sirasiyla deger
zincirinin diger elemanlarini etkiler. Ornegin, tedarik gelistirme, satin alma, tedarik
yonetimi ve miithendislik gibi diger isletme ici deger zinciri liyeleri arasinda ilk tedarik

sirast ile etkili iliski gerektirecektir. Malzeme degisimleri tedarik zincirinin dnem sirasi
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iliskisinin degistirilmesini gerektirebilir. Boylece Hedef Maliyetleme isletmenin mevcut

ve gelecek deger zincir tarafindan etkilenir ve onu etkiler (Ellram, 2000, s.41).

Isletmenin deger zincirinde yer alan faaliyetlerin rakiplere gore durumu yeni
irtin tasarimi tamamlandiktan sonra da onemlidir. Bir iiriin piyasaya ciktiktan sonra
zaman icinde degerinde daha biiyiik bir performans ve daha diisiik maliyetler talep etme
egilimindedir. Gergekten, i planlar rekabetci kalmak icin (6rnegin yillik % 5) maliyet
azalis1 talep eder. Maliyet azaltma cabalari tasarim tamamlandiginda sona ermez, yeni
asamaya tasinir (Williamson, 1997, s.23). Bu yiizden, iiriin ve hizmetlerde piyasada
kaldiklar siirece siirekli iyilestirmeler yapilmalidir. Uriin iiretim asamasindayken iiretim
maliyetlerinde siirekli iyilestirmeler yapmanin yolu Kaizen Maliyetleme’dir. Kaizen
Maliyetleme, Japonya’da gelistirilen Kaizen Felsefesi’nin maliyet yOnetimine
uyarlanmasiyla ortaya konmus bir stratejik maliyet yonetim sistemidir. Kaizen
Maliyetleme, isletmenin halihazirda iiretim asamasinda bulunan {iriinlerinin siirekli
olarak yeniden degerlendirilmesi ve lizerinde siirekli olarak iyilestirmeler yapilmasi

olarak tamimlanabilir.

Kaizen Maliyetleme’nin 6nemli katkilar yapabildigi yerde, iiretimde {iriin
degerini ve is basarisim1 gelistirmek icin maliyet azaltim faaliyetleriyle iligkilidir.
Pekcok iiretim bolimiinde maliyet azaltimi gereklidir. Ancak bazen bu faaliyetler,
isletme amaclarindan ayrilmistir. BoOylece maliyet hedefleme faaliyetleri kalite,
fonksiyonellik ve hizmetleri gelistirme ile birlikte ortaklasa planlanmali1 ve basarilmasi

gereken is gelistirme siirecinin bir par¢asi olmalidir (Williamson, 1997, s.23).

Ayrica kapsamli stratejik maliyet yoOnetimi uygulamalarinda iirliniin
piyasada kaldig1 siirece maliyetlerini yonetebilmek icin Hayat Seyri Maliyetleme
yaklasimi kullanilmalidir. Hayat seyrine yonelik maliyet yonetimi yaklasimi, maliyet ve
karhilik analizi temeline dayanmaktadir. Yaklagimin 6zelligi, stratejik planlama donemi
olarak giris, gelisme, olgunlagsma ve diisiisten olusan iiriiniin beklenen Omriiniin esas
alinmasidir. Bu yeni yaklasimda amag, s6zkonusu degisik asamalarda isletmenin alacagi
en uygun pazarlama ve iiretim kararlariyla isletmeye en yiiksek kar1 saglayabilmektir.
Bunun icin pazarlama yonetimi, yukarida belirtilen dort iiriin hayat seyri boyunca iiriin
cesitliliginin azaltilmas1 veya c¢ogaltilmasi, iriin kalitelerinin yiikseltilmesi, fiyat

farklilagtirmasi, satis sonrast hizmetlerin gelistirilmesi, reklam harcamalarinin
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arttirilmasi gibi kararlart alarak satis gelirlerini arttirmayr hedefler (Karcioglu, 2000,
s.91). Pazarlama yOnetiminin {iriin hayat seyri boyunca iiriinlerle ilgili bu kararlar
alabilmesi, maliyet yonetiminin {iriin hayat seyri boyunca maliyetleri yonetmesi ile

gerceklestirilebilir.

Isletmeler acisindan iiriiniin hayat seyri, giris, gelisme, olgunluk ve gerileme
olarak ifade edilirken, bir baska yaklagima gore tiiketici acisindan iiriin hayat seyri
tilkketicinin onu kullandig1 siirectir. Bu anlayisa gore Hayat Seyri Maliyetleme ise,
miisterinin {iriin i¢in 6dedigi ile iirtiniin kullanimi boyunca katlandigi maliyetler ve
ekonomik 6mrii sona eren {iriiniin elden ¢ikarilmasinda miisterinin maruz kaldig: toplam
maliyet arasindaki iliski ile acik¢a baglantilidir. Miisteri tarafindan satin alma sonrasi
maliyetlere gosterilen dikkat, daha etkili pazar boliimleme ve iiriin konumlandirmaya
onciiliikk eder. Miisterinin satin alma sonrast maliyetlerini azaltan yeni {iriin tasarimi
rekabet avantaji elde etmede 6nemli bir tampon olabilir. Japon otolarinin daha diisiik
hayat seyri maliyetleri, onlarin ABD pazarindaki basarilarin1 pek c¢ok sekilde
aciklamaya yardim eder (Shank ve Govindarajan, 1993, s.15).

Ayrica rekabetc¢i pazarlarda iiriiniin fiyati yaninda miisterinin iiriinden talep
ettigi fonksiyonellik ve kalite seviyesi de onemlidir. Bu yiizden miisteri talepleri ve
isletmenin bu talepleri karsilama yeteneginin birbirine uygun hale getirilmesi gerekir.
Bu, yeni iiriin tasarinminda miisteri istekleriyle isletme yeteneklerini birlestiren ve
ikisinin bulustugu noktada iiriin ©zelliklerini verebilen Kalite Fonksiyon Yayilimi
uygulanarak gerceklestirilebilir. Boylece isletmeler Hedef Maliyetleme ile miisterinin
istedigi fiyatta iiriin sunabilirken, Kalite Fonksiyon Yayilimi ile de miisterinin istedigi
ozellikleri bu iriinlere yerlestirebilirler. Kalite Fonksiyon Yayilimi, hammadde,
arastirma gelistirme, iiretim, pazarlama, dagitim ve satis sonrasi hizmetleri kapsayan
isletmenin deger zincirinde yer alan faaliyetlerin her birinde, miisteri beklentileri ve
isletme yeteneklerinin birlestirilmesinde kullanilabilir. Ornegin, dagitim konusunda
miisterilere sunulacak anketlerle miisterilerin dagitima verdikleri ©nem, isletme
faaliyetleri ile isletmenin bu faaliyetleri yerine getirirken maruz kaldigi maliyetler ve
bunlarla ilgili yeteneklerinin onemleri karsilastirilarak, miisteri beklentileri ve isletme

yeteneklerine uygun bir dagitim modeli olusturulabilir.
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1.4.3.1.2. Stratejik Konum Analizi

SMY’de maliyet analizlerinin rolii, isletmenin rekabet icin sectigi yollara
bagl olarak farklilasir (Sakrak, 1997, s.109). Isletmelerin vizyon ve misyon tanimlari
dogrultusunda belirleyip uygulayabilecekleri stratejilerin  tespit edilmesi ve
gruplanmasiyla ilgili bir¢ok calisma bulunmaktadir. Stratejiler, isletmedeki hiyerarsik
seviyelerine, rekabet durumuna, amaclarina ve {Uriin/pazar yapisina gore degisik

sekillerde siniflandirilabilir.
1.4.3.1.2.1.Farkh Stratejik Konumlanmalar

Stratejileri isletmedeki hiyerarsik seviyelerine gore; sirket stratejileri,
isletme stratejileri ve fonksiyonel (veya taktik) stratejiler seklinde gruplandirilabilir.
Boylece en iist seviyeden itibaren birbiriyle uyumlu isletme stratejileri tespit edilmis

olur.

Porter, verilen bir endiistride savunmacit pozisyon gelistirme ve
rakiplerinden daha iyisini yapmak icin potansiyel olarak basarili rekabet stratejileri
gelistirmistir. Ilki, kalite, hizmet ve diger alanlar1 ihmal etmeyen kapsamli maliyet
liderligidir (Dess, 1984, s.469). Bu stratejinin odagi, rakiplerine gore nispeten daha
diisilk maliyeti basarmaktir. Maliyet liderligi, iiretimin 6l¢ek ekonomisi, siki maliyet
kontrolii, grenme egrilerinin etkisi ya da arastirma gelistirme, hizmet, satis giicii ya da
reklam gibi alanlarda maliyeti en aza indirme gibi yaklasimlarla elde edilebilir (Shank
ve Govindarajan, 1993, s.95). Maliyet liderligi stratejileri pazardan daha ¢ok pay alma
veya maliyete dayali liderlik amaclarina yonelik olarak secilir. Bu stratejiyi benimseyen
isletme, iirettigi mal ve hizmetlerin maliyetini rakiplerinden diisiik tutarak, satiglarim

arttirmaya ve -miimkiinse- pazarda lider olmaya calisir.

Porter’in ortaya attig1 ikinci strateji, farklilastirma, bir firmanin herhangi bir
seyi, liriin ya da hizmeti endiistride egsiz olarak gerceklestirmesini gerektirir (Dess,
1984, s5.469). Bu stratejinin odagi is {initesinin 6nerdigi iirliniin miisteriler tarafindan
essiz olarak algilanacak bir sekilde farklilastrmaktir. Uriin farkhilastirma icin
yaklasimlara marka bagimliligi (alkolsiiz iceceklerde Coca Cola), iistiin seviyede
miisteri hizmetleri (bilgisayarda IBM), ag sistemleriyle satis (yapt malzemelerinde
Caterpiller Tractors), yeni iirlin tasarimi ve iiriin 6zellikleri (elektronikte HP) ve/veya

iiriin teknolojisi (kamp malzemelerinde Coleman) (Shank ve Govindarajan, 1993, s.95)
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ornek olarak gosterilebilir. Farklilagtirma stratejisi firmanin ortalama fiyatlardan daha
yiiksek satis fiyatlar1 uygulayabilmesini saglar. Farklilagtirma stratejileri kaliteye dayal
gelistirme cabalarin1 kapsar. Isletme iirettigi mal ve hizmetleri essiz ve ayricalikli

kilarak pazarda biiyiir.

Uciincii strateji, firmanin belirli bir miisteri grubu, cografi pazar ya da iiriin
hattina odaklama stratejisidir (Dess, 1984, s.469). Bu strateji ise 0zel pazara sahip mal
veya hizmetlere yonelik olarak kullanilir. Isletme bu stratejide pazarin belirli bir

boliimiinii secer ve diger kesimleri ihmal ederek, sectigi boliimde yogunlasir.
1.4.3.1.2.2.Stratejik Konum Analizi ve Muhasebe Uygulamalari

Bir isletmede muhasebe bilgisinin rolii, isletme stratejilerinin gelistirilmesi
ve uygulanmasini kolaylastirmaktir. Stratejik yonetim muhasebesinin stratejik yonetim
kavramina yogunlagmasi, stratejik yonetim muhasebesini yonetim muhasebesinden

ayiurmigtir.

Farklilastirma ve maliyet liderligi farkli yonetim kaynaklari oldugu icin
farkli maliyet analiz bakis agilarin1 gerektirir. Stratejik konumlanmanin sekli maliyet
analizlerinin roliinii etkileyebildiginden, {iriin maliyetlerinin dikkatli sekilde
planlanmasi konusu daha da 6nem kazanmistir. Maliyet liderligi stratejisini uygulayan
olgunluk asamamasinda mal iireten bir firma i¢in, hedef maliyetlerin dikkatli sekilde
planlanip diizenlenmesi, ¢ok Onemli bir yonetim aracidir. Ancak, iiriin farklilagtirma
stratejisini takip eden, pazar yonlii, hizla biiyliyen ve hizla degisen is ortaminda iiretim
maliyetlerinin dikkatli sekilde planlanip diizenlenmesi daha az 6nemli olabilecektir

(Shank ve Govindarajan, 1993, s. 17).

Maliyet bilgisinin 6nemi tiim isletmelerde birinden digerine farkli olmasina
ragmen, farkli stratejiler farkli maliyet bakis acilar1 gerektirir (Shank ve Govindarajan,
1993, 5.18). Isletmenin stratejik konumlanmasi ile farkli maliyet bilgilerine olan ihtiyaci

arasindaki iligkiler Tablo 1.1°de sunulmustur.



71

Tablo 1.1.: Stratejik Konumlanma Maliyet Bilgisi Thtiyac1 iliskisi

Birincil Stratejik Onem
Uriin Farklilastirma | Maliyet Liderligi

Ef(:)rlfuormans Degerlemede Uriin Maliyetlerinin Diizenlenmesinin| Cok Onemli Degil Cok Onemli
[Uretim Mahyetler.mm Kontrolii I¢in Esnek Biitceleme Gibil Orta Diisiik Cok Yiiksek
Kavramlarin Onemi
Karsilanan Biitgelerin Algilanan Onemi Orta Diigiik Cok Yiiksek

. e C Bicimsel Onemde
Pazarlama Maliyet Analizinin Onemi Basar I¢in Kritik Cok Sik Yapilmaz
lflyatlgma Kararinin Bir Girdisi Olarak Uriin Maliyetlerinin Diisiik Yiiksek
Onemi
Rekabetci Maliyet Analizlerinin Onemi Diisiik Yiiksek

Shank ve Govindarajan, 1993, s.18

Bir isletmenin iiriin ve hizmetlerinin rekabet¢i konumunu anlamak,
caligmamizda konu edilen ve yeni iiriin tasariminda kullanilan, Hedef Maliyetleme’de
kritik ilk adimdir. Ornegin, bir isletme kalite lideri olarak pozisyon belirlemisse, genis
renk seceneginin ¢ok Onemli ve deger katan bir beklenti oldugunu miisteri geri
bildirimlerine dayali olarak bilir ve hedef maliyetleri basarmak icin bu secenekleri
degistirmeyi diisiinmeyecektir. Boylece Hedef Maliyetleme siireci i¢inde rekabetci
pozisyonlanma isletmenin genel rekabetciligine zarar vermesinden daha cok Hedef
Maliyetleme siirecini desteklemek icin odaklanmaya yardim edecektir (Ellram, 2000,

s.41).
1.4.3.1.3. Maliyet Etkenleri Analizi

Stratejik maliyet yOnetiminin iigiincii temel elemam: maliyet etkenleri
analizidir. SMY’de maliyetin karmasik sekillerde pek c¢ok faktoriin birbirini
ilgilendirdigi, bir neden ya da siiriicii oldugu kabul edilmistir. Maliyet davranislarini
anlamak demek, verilen herhangi bir durumda veya calismada, maliyet etkenlerinin
karmasik ve karsilikli olarak birbirini etkilemesini anlamak demektir (Wong, 1996,

s.31).

Geleneksel bakis agisina gore, yonetim muhasebesinde maliyet, esas olarak
yalnizca tek bir maliyet etkeninin, ¢ikti diizeyinin (iiretim hacminin) fonksiyonudur.
Cikt1 diizeyiyle iliskili maliyet kavramlar: maliyet literatiiriinde yaygin olarak kullanilir.
(Sabit ve degisken maliyet ayrimi, ortalama ve marjinal maliyet ayrimi, maliyet-hacim-

kar analizi, basabas noktasi analizi, esnek biitceler, katki pay1r vb.) SMY’de ise cikti



72

diizeyi, maliyet yapisinin zenginligini ¢ok az yansitan bir etken olarak goriiliir (Sakrak,

1997, s.111).

Maliyet etkenleri konusunda cesitli listeler sunulmustur. Riley tarafindan
sunulan listede maliyet etkenleri yapisal maliyet etkenleri ve yonetsel etkenler olarak iki
ayrt liste halinde sunulmustur. Yapisal maliyet etkenleri, ol¢cek, kapsam, deneyim,

teknoloji ve zorluktur (Sakrak, 1997, s.112).

Yonetsel etkenlerin baslicalar1 (Sakrak, 1997, s.112):

- Isgiiciiniin siirekli iyilestirme amacina katilima.

- Toplam kalite yonetimi.

- Kapasite kullanima.

- Fabrika yerlesim etkenligi.

- Uriin 6zellikleri.

- Firma deger zinciri icinde saticilar ve/veya miisterilerle iliskilerin
yiriitiilmesi.

Yiiksek bir diizeyde bulunmalar1 her zaman uygun olmamakla birlikte,
yonetsel etkenler, firmanin maliyet konumunu iyilestirir. Yonetsel etkenlerin her biri,

ayni zamanda belirli maliyet analizi konularim1 da kapsar (Sakrak, 1997, s.114).
1.4.3.1.3.1.Maliyet Etkenleri Analizi ve Muhasebe Uygulamalari

Geleneksel iirlin maliyetleme sistemleri, genel iiretim maliyetlerini iiriin ya
da islere iscilik saatleri ya da para cinsinden maliyet etkenlerine dayal1 olarak dagitirlar.
Oysa bir SMY araci olan FTM, fabrika genel maliyetlerini coklu maliyet havuzlan ile
sebep sonug kriterlerini kullanarak, iiriin ve hizmetlere yansitmaktadir. Hacime dayali
olan ve olmayan siiriiciilerin her ikisini de kullanmak, cesitli faaliyetleri basarmada
kaynak tiiketimine bagli olarak belirlenir. FTM, firmalarin kendi stratejilerini

basarmalarinda yardimci olur.

Maliyet etkenleri analizi Hedef Maliyetleme’nin de dnemli bir parcasidir.
Hedef Maliyetlemenin dordiincii adimi maliyet elemanlarinin kendi bilesenlerine
ayrilmasidir. Bu, maliyet etkenlerinin tanimlanmasina izin verir. Bir {iriiniin ya da

siirecin maliyet etkenleri genellikle maliyet azaltimi1 ya da siire¢ gelistirme i¢in biiyiik
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firsatlar saglar. Bu maliyet etkenleri, isletmede maliyet/siire¢ gelistirmenin odagi
olmaya baslamistir. Bununla birlikte, maliyet/siire¢ gelistirme siirecinin etkili olabilmesi
ve pazar degerini diisiirmemek icin, Hedef Maliyetleme siirecinde anahtar iiriin ya da

hizmet karakteristiklerinden fedakarlik edilmemelidir (Ellram, 2000, s.4 1).

Diger bir stratejik maliyet etkeni olan, deneyim (tecriibe) birikimi de, birim
maliyetlerin belirleyicisi olarak, yoOnetim muhasebesi alaninda belli bir dikkat
toplamistir. Ogrenme veya deneyim egrisi, herhangi bir iiriiniin, iiretilen bir biriminin
iscilik veya maliyetinin, o {iriiniin toplam iiretim miktar1 ile karsilastirilmasiyla elde
edilen bir egridir. Burada 6grenme (deneyim) kavrami, isletmenin iiretim veya satiginin
artmasiyla elde edilen deneyimler ve dolayisiyla maliyetlerde ortaya ¢ikan azalmalari
ifade etmektedir. Birim maliyetlerin diismesinde, 0Ozellikle iiretim deneyimleri,
uzmanlasma, biiyiik 6lcek ekonomisi ve yatirimlardan daha az sermaye kullanmak gibi

faktorler etkili olmaktadir (Sakrak, 1997, s.111-112).
1.4.3.1.3.2.Maliyet Etkenleri Analizinin Faydalar

Stratejik maliyet yonetiminin maliyet etkenleri analizi yaklasimi isletmelere

onemli faydalar saglar. Bunlari soyle siralayabiliriz (Wong, 1996, s.31):
- Isletme ile kar ve onun kaynaklarinin anlagiimasini gelistirmistir.

- Isletmenin temel siirec ve faaliyetlerine dayali olarak, isletmenin
kaynaklarinin stratejik dagitiminin yeniden gézden gecirilmesi igin bir

catr gelistirmistir.

- Maliyet anlaminda stratejik planlarinin tam olarak gelistirilmesine
onderlik eden maliyet etkenlerinin isletme tarafindan anlagilmasini
gelistirmistir.

- Isletme siire¢ gelistirme ve biitceleme gibi maliyet yonetimi siireclerini
gelistirmede farkli seviyelerde yiiksek seviyeli FTM tekniklerinin nasil
kullanilabilecegini degerlendirmistir.

1.4.4. Yeni Uriin Tasariminda Stratejik Maliyet Yonetimi

Rekabetci, miisterilerin biling seviyesi yiiksek ve tercihleri farkli bir ¢cevrede
bulunan isletmelerin yeni {iriin tasariminda maliyetlerini yOnetmesi gereklidir.

Sozkonusu c¢evrede, iirlin 6zellik ve fonksiyonlar ile satis fiyatlart piyasa —miisteri-



74

tarafindan belirlenmektedir. Bu yiizden iiriin fonksiyon ve ozellikleri ile fiyatlari
isletmelerin kontroliinden ¢ikmugtir. Uriinle ilgili bu temel 6zellikler isletme tarafindan
veri olarak alinmasi gereklidir. Bu yiizden isletmenin iyilestirmeler iizerinde calisarak
iyilestirmeler yapabilecegi alan olarak kendi isletme siirecleri ve bu siireclerini
uygularken katlanacagi maliyetleri kalmistir. Bu sebeplerle, yeni iiriin tasariminda

maliyetlerin stratejik olarak yonetilmesi gereklidir.

1.4.4.1.Yeni Uriin Tasarminda Kullanilabilecek Stratejik Maliyet

Yonetimi Araclar
1.4.4.1.1. Deger Miihendisligi

Cooper ve Slagmulder de dahil olmak iizere pek ¢ok arastirmact Hedef
Maliyetleme’yi Deger Miihendisligi, Deger Analizi veya Kalite Fonksiyon Yayilimi
uygulamalariyla desteklemek gerektigini vurgulamistir. Deger Miihendisligi (DM),
parca gelistirme asamasinda baslar ve sonuglari prototip tasarimi asamasi esnasinda
kullanilir. Onun bir maliyet planlama faaliyeti oldugu diisiiniilir. DM tasarim ve

gelistirme asamasinda maliyetlerin diisiiriilmesine odaklanir (Creese, 2000, s.4).
1.4.4.1.1.1.Tanim ve Kapsam

Isletmeler hedef maliyetleri karsilarken, fonksiyonellik ve kaliteyi arttiracak
yollar1 bulmada Hedef Maliyetleme siireciyle eszamanli olarak Deger Miihendisligi’ni
kullanabilir. DM, bir iiriiniin hedef maliyetinde, giivenilirlikte ve gerekli kalite
standartlarinda belirlenen amaglar1 basarma anlaminda planlamak icin maliyeti
etkileyen faktorlerin disiplinler arasi sistematik deneyidir. DM, hedef maliyet gibi, yeni
iriin tasarim esnasinda uygulanir. DM, disiplinler arasi takim tabanli bir yaklasimdir.
Takimlar genellikle tasarim miihendisleri, uygulama miihendisleri, tiretim, satin alma ve
bazen firmanin tedarikcileri ve alt yiiklenicilerin dahil oldugu coklu fonksiyon

alanlarindan c¢ekilir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.129).

DM, iiriin ya da siirecin performans, giivenilirlik ve maliyeti arasindaki en
1yl fonksiyonel dengeyi arastirmak icin sistematik bir yaklasim olarak kullanilan bir
yonetim teknigi oldugu ortaya konmustur (Gandhinathan vd., 2004, s.1004). DM
sistematik yaklasimi, bir is plamdir. Bir is plani, isi basarmak icin, fonksiyonlarin en

ekonomik bilesimini ve gerekli isleri tamimlamada bir yol haritasidir. Bir is plani
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tasarimda, benzer diger yeteneklerden daha yiiksek maliyetli olanlar gibi, yiiksek

maliyetleri tanimlamada da yardim eder (Gandhinathan vd., 2004, s.1004).

DM, gerekli fonksiyon ve oOzellikleri karsilayan yontemler bulmak icin
tiriinleri analiz eder. Gerekli fonksiyonlar, bir iiriiniin neler yapmasi gerektigini
tammlar. Ornegin bir kalem bir kagida cizebilmelidir. Temel karakteristikler ise;
giivenilirlik, siirdiiriilebilirlik ve kalite, tatmin edicilik gibi diger gerekliliklerdir.
Bununla birlikte pek cok Japon DM programinin amaci, iiriinlerin maliyetlerini en aza
indirmek degil; firmanin Hedef Maliyetleme tarafindan tespit edilen belirli maliyet

indirimi seviyesini basarmaktir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.13).

DM, isletmenin tiimiinde, liretimde oldugu gibi, planlama, tasarim ve diger
isletme siireclerinde kullanilabilir. DM faaliyetleri, iiriiniin genel kalitesini diisiirmez,
bunun yerine, kabul edilen uygun deger i¢in yapilan harcamalarin sonug¢larin1 garantiler

(Gagne ve Discenza, 1993, s.71).
1.4.4.1.1.2.Deger Miihendisligi Siireci

DM, iiriinlerin tasarimini kendi fonksiyon ve temel karakteristiklerini
basarmak icin etkili yollar bulmak amaciyla analiz ederek basarir. Gerekli fonksiyonlar
hangi iiriiniin yapilmasi gerektigini tamimlar. Temel karakteristikler, eger iiriin basarili
olacaksa, karsilanmasi gereken, giivenilirlik, siirdiiriilebilirlik ve kalite gibi diger

gerekliliklerdir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.80).

Japonlarin DM programlarinin 6nemli bir bakis acisi, yeni iiriiniin
maliyetlerin en alt seviyeye ¢ekmek degil, maliyet azaliminin belirli bir diizeyini
basarmaktir. Belirli bir diisik maliyet icin tasarim, belirlenmemis bir en diisiik
maliyetten daha etkili olarak maliyetleri diisiirme baskisi olusturacagindan bu bakis

acis1 onemlidir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.80).
DM’ nin merkezinde iki basit esitlik vardir:
Deger = fonksiyon / maliyet (1)
Beklenen deger = beklenen fayda / fiyat 2)

Esitlik (1) tiretici yaklasimini, esitlik (2) miisteri yaklasimini yansitir. Sonug
olarak, DM uygulamalar1 miisteri analizi ve miisteri memnuniyeti saglamak igin

tasarlanan diger teknikler ile iligkilidir. Ayrica, DM programlar tiriinlerin maliyetleri ile
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ilgili oldugundan; iiriinlerin nihai kalitesi ve fonksiyonelligi ile de iliskilidir (Cooper ve

Slagmulder, 1997, s.81).
DM’ nin temelinde 5 soru vardir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.81):
- Bunedir?
- Bu ne yapacaktir?
- Bunun maliyeti nedir?
- Baska ne is yapar?
- Bu maliyet nedir?

[Ik soru analizin odagini tamimlar. Bir Hedef Maliyetleme programi ile
iliskili oldugunda, ilk odak yeni iiriiniin kendisidir. Ancak DM siireci devam ettiginden,

analizin odag1 temel fonksiyon ve bilesenlere dogru hareket eder.

Ikinci soru iiriiniin  beklenen performansi olan fonksiyonlarin
tanimlanmastyla ilgilidir. Fonksiyon analizi DM nin merkezidir. Temel ve ikincil olmak

tizere iki tip fonksiyon tanimlanmistir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.81-82):

- Temel fonksiyon: Bir seyin var olmasi icin temel nedendir. Temel

fonksiyon iiriiniin nasil kullanilacagini degil kullanma niyetini aciklar.

- Ikincil fonksiyon: Bir temel fonksiyonu olusturmak icin segilen metot
nedeniyle ortaya c¢ikan ya da temel fonksiyonu destekleyen
fonksiyondur. ikincil fonksiyon, istenen veya istenmeyen bir fonksiyon

olabilir.

DM’de fonksiyonlar, anlasilir olmasi i¢in, bir fiil ya da isim kullanilarak
basit sekilde tamimlanmalidir. Bir akkor ampuliin temel fonksiyonu, ‘“alam
aydmlatmak”tir. Bununla birlikte akkor ampul, temel fonksiyonu yerine getirmek i¢in
secilen metot nedeniyle, istenmeyen ikincil bir fonksiyon olan “is1” iiretir. Ates de iki
fonksiyon iiretir, fakat “is1 iiretmek” bu durumda temel fonksiyondur (Cooper ve

Slagmulder, 1997, s.82).

DM’ de iiciincii soru fonksiyonun maliyetini belirleme ile ilgilidir. Bir
bilesen kendi fonksiyonlar1 ve maliyetleri ile belirlendiginde, bir bilesen maliyet

fonksiyon matrisi olusturulabilir. Bilesen maliyetleri daha sonra fonksiyonlara dagitilir
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ve toplam iirtin maliyetleri icindeki maliyetler ve katilim yiizdeleri olarak toplanir. Bu
adimin amaci, maliyete gore degerin diisiik oldugu fonksiyonlari belirlemektir. Bu
sekilde belirlenen fonksiyonlar, DM i¢in oncelikli adaylardir (Cooper ve Slagmulder,
1997, s.83). Bir kalem i¢in bilesen-fonksiyon-maliyet matrisi 6rnegi Tablo 1.2°de

sunulmustur.

Tablo 1.2: Bir Kalem icin Bilesen-Fonksiyon-Maliyet Matrisi

&esei Silgi I\I;IZ;T Baslik Govde Boya Toplam
Fonksiyo Maliyet (Sent) 14.00 5.00 6.00 5.00 5.00 35.00
Isaretleri % 100 40.00
Kaldirma Maliyet (Sent) 14.00 14.00
Giivenle % 50.00 7.10
Silme Maliyet (Sent) 2.50 2.50
Gelistirilmis % 25.00 50.00 10.70
Goriiniim Maliyet (Sent) 1.25 2.50 3.75
isaretleme % 100.00 17.00
Maliyet (Sent) 6.00 6.00
Karalama % 25.00 50.00 10.60
Giicii Maliyet (Sent) 1.25 2.50 3.75
Gériiniim % 10.00 1.50
Maliyet (Sent) 0.50 0.50
flerlemeyi % 40.00 6.00
Destekleme | Maliyet (Sent) 2.00 2.00
Agaclart % 50.00 7.10
Koruma Maliyet (Sent) 2.50 2.50

Cooper ve Slagmulder, 1997, s.84 ten uyarlanmistir.

Bir deger miihendisi yiiksek maliyetli bilesenlere ©zel dikkat harcar.
Ornegin, “Silme” fonksiyonu toplam maliyetin % 40’1dir ve “Karalama Giicii” ile
“Isaretleme” sirasiyla % 10 ve % 17°dir. Boylece ii¢c fonksiyon toplam maliyetin %
67’sidir. Bir deger miihendisi, arzulanan fonksiyonellik seviyesine ulagsmak igin
maliyetleri diisiirme ya da eger onlar ikincil fonksiyon ise onlari eleme yollarin
bulmaya calisacaktir. Ornegin, “Silgi” elenebilecektir. Boylece maliyetler % 54 kadar
diisiiriilecektir (bunlar silgi ve bandin maliyetleridir) (Cooper ve Slagmulder, 1997,

s.83).

Dordiincii ve besinci soru deger artis1 saglamak amaciyla yeni {iriin tasarimi
icin alternatif ¢oziimler bulmak i¢indir. Bu adim, miihendislerin yaraticiligim gerektirir.
Onlar, karsilastiklar: tasarim problemleri i¢in yenilik¢i ¢oziimler gelistirmek zorundadir.
Dahasi, onlar hem iiriin fonksiyonelligini arttirmak ve hem de maliyetleri diisiirmek

zorundadir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.83).
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DM uygulanirken, hedef maliyeti basarmanin ¢ok dar bakis acisini almamak
cok onemlidir. Ustiin nitelikli fonksiyonellik, bazen daha yiiksek satis fiyat1 ve boylece
daha yiiksek hedef maliyet gerektirir. Bununla birlikte, boyle bir maliyet artirimi yetkisi
verilmeden once, pazarlama grubu yeni hedef satis fiyat1 i¢in fikir birliginde olmalidir.
Aksi takdirde, hedef maliyetin ana kurali ¢cignenmis olacaktir. Diger taraftan, eger ilave
maliyetler kalite ya da fonksiyonelligin bir baska seklini olumsuz sekilde etkilemeksizin
tiriinleri etkiliyorsa yiiksek fiyattaki yiiksek maliyet kabul edilebilir. Eger ilave
maliyetler dengelenebiliyorsa, ana kural ¢ignenmeden {iriin fonksiyonelligi arttirilabilir.
Yoksa, iriiniin bu tipinde {istiin fonksiyonellik kabul edilmemelidir (Cooper ve

Slagmulder, 1997, s.81-85).
1.4.4.1.2. Faaliyet Tabanh Maliyetleme
1.4.4.1.2.1.Tanim ve Kapsami

Uriin maliyetlemesi, belli bir iiriiniin iiretilmesi i¢in harcanan kaynaklarin
dogru olgiilmesini gerektirir. Uriin maliyetlerini 6lgmeye calisan geleneksel maliyet
muhasebesi sistemlerinde baslangi¢ (hareket) noktasi imalat maliyetlerinin direkt ve
endirekt maliyetler seklinde siniflandirilmasi ve bu maliyetlerin sabit ve degisken
unsurlar seklinde daha ileri bir ayrima tabi tutulmasidir (Karcioglu, 2000, s.151). Daha
sonra, direkt maliyetler olarak belirlenen malzeme ve iscilik maliyetleri iiriinlere
kullanimlar1 oraninda dagitilirken; genel iiretim maliyetleri iirlinlere maliyet yerleri
tizerinden gecerek iic asamada yiiklenir. Birinci asamada yardimci ve esas maliyet
yerlerinin tiimiine dagitilan genel iiretim maliyetleri, ikinci asamada yardimci maliyet
yerlerinden esas maliyet yerlerine ve ligiincii asamada da esas maliyet yerlerinden cesitli
triinlere yiiklenir. Cesitli iiriin tiretiminde saglikli maliyet hesaplanabilmesi, tigiincii
dagitim asamasinda segilecek yiikleme anahtarlarinin niteligine baglidir (Bursal ve

Ercan, 1999, 5.492).

Faaliyet tabanli maliyetleme (FTM) bir firmanin maliyetlerini, onlari
yaparken gercek kaynaklar1 ve tiikettikleri zamanlara dayali olarak degerlendirir.
Oncelikle bir organizasyonun tiim temel siire¢ ve faaliyetlerinde ve tedarik zincirinin

tiim unsurlarinda FTM uygulanabilir (Liberatore ve Miller, 1998, s. 132).

Geleneksel iiretim maliyet sistemleri tipik olarak maliyetleri sadece standart

maliyet tabaninda, iscilik saatleri, makina saatleri ve/veya tiiketilen malzeme maliyetini
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kullanarak iriinlere dagitmaktadir. Ancak iiretim faaliyetleri birbirine bagh faaliyetler
olarak goriildiigli icin, bu smirli geleneksel temelin iiretimin dogru maliyetlerini
resmetmedigi kabul edilmistir. Firmalar, yiikleme ve degistirme sayisi, kabul etme ve
tasima sayisi ve siparis sayisi gibi faaliyetlerin dahil oldugu maliyet tabanlar1 ve
stiriiciilerini genisletmeye baslamislardir. Boylece pek¢ok hacim tabanli maliyet sistemi

yavas yavas FTM’ye dogru gelismistir (Liberatore ve Miller, 1998, s.132).

FTM sistemi Anderson, 1995; Cooper ve Zmud, 1990; Foster ve Swenson,
1997; McGowan ve Klammer, 1997; Shields, 1995 tarafindan bir organizasyonda
davranis, i3 ve muhasebe uygulamalar gelistirmede anahtar bir ara¢ olarak yaygin
sekilde Onerilmektedir. Pek¢ok organizasyon performans izlemenin FTM sistemlerini
uygulayarak en iyi sekilde basarilabilecegini bulmuslardir (Maiga ve Jacobs, 2003,
s.285).

FTM yaklasimi, isletme kaynaklarinin, isletme faaliyetleri tarafindan
kullanilmast ve tiiketilmesi ile genel iiretim maliyetlerinin olustugu ve sdzkonusu
isletme faaliyetlerinin de maliyet tasiyicilart (yar1 mamul, mamul, hizmet vb.)
tarafindan tiiketildigi esasina dayanir. Buna gore, bir iiriin diger iiriinlere nazaran genel
tiretim maliyetlerini olusturan faaliyetlerden daha fazla tiiketiyorsa, genel iiretim

maliyetlerinden daha fazla pay almalidir (Erden, 1999, 5.62).

FTM, maliyetleri 6nce faaliyetlere, sonra iirlinlere gore izleyen bir maliyet
sistemidir. FTM tam maliyetlemenin yeni bir sekli olarak bilinmektedir. S6zkonusu
yontemde, her bir endirekt maliyet dikkate alinarak, bu maliyetin belli bir faaliyet ile

iligkisi belirlenmeye ¢alisilmaktadir (Karcioglu, 2000, s.153).

FTM, bir¢ok acidan geleneksel sistemlere benzerdir. Esas farklilik ise FTM
sisteminin her bir faaliyet icin endirekt maliyet dagitim oranin1 ayr1 sekilde

belirlemesidir (Karcioglu, 2000, s.157).

Geleneksel sistem, iiretim yapilirken iirtinlerin kaynaklar tiikettigini kabul
etmektedir. Bu nedenle, maliyetler iiretilen iiriinlerin hacmi veya sayisi ile baglantilidir.
FTM ise kaynaklan iiriinlerin degil, faaliyetlerin tiikettigi, iiriinlerin ise bu faaliyetleri
tiikkettigi kabul edilmektedir. Geleneksel sistem biitiin genel iiretim maliyetlerini
genellikle boliim bazinda bir araya toplamakta ve bu maliyetleri iiriinleri hacim oranini

alarak dagitmaktadir. Aksine FTM yonetimi genel iiretim maliyetlerini faaliyetleri esas
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alarak maliyet unsurlarina gore toplamakta ve maliyet dagitim anahtarlarini kullanmak

suretiyle genel iiretim maliyetlerini iirlinlere yiiklemektedir (Karcioglu, 2000, s.156).

FTM’de maliyet havuzlarinda toplanan genel iiretim maliyetleri; 6nce her
biri ilk madde ve malzeme teslim alma, ilk madde ve malzemeyi test etme ve ilk madde
ve malzemeyi iiretime sevk etme vb. seklindeki anahtar faaliyetler itibariyle kiigiik
faaliyet havuzlarn seklinde toplanir. Daha sonra faaliyetler itibariyle kiiciik maliyet
havuzlar1 seklinde toplanan genel {iiretim maliyetleri de ilgili {iriiniin iiretiminde
kullanilan toplam makina saatleri, toplam parca sayisi, toplam test etme sayist vb.

dagitim anahtarlarina dayali olarak ilgili iiriinlere yiiklenir (Kartal vd., 2004, s.123).

FTM, maliyetlerin faaliyetlerle ilgisine odaklanir, ayrica bu faaliyetlerin
deger katip katmadigin1 da degerlendirir. Boylece maliyetleri en etkili sekilde nasil
diisiiriileceginin anlagilmasinin araclarini saglar. Buna ilaveten, maliyet azaltimi
amaclari icin FTM uygulamak devam eden performansi izlemenin giivenilir araglarini
yoneticilere verir. FTM sisteminin merkezi temasi, onun kullaniminin; tretim
maliyetlemeyi gelistirme, maliyetlerin yonetimi, karar alma ve rekabet avantajina

rehberlik etmesidir (Maiga ve Jacobs, 2003, s.285).
Bu sistemin baslica iki amaci bulunmaktadir. Bunlar;

a) Tim iretim isletmesinin faaliyet tiiketimi, maliyet ve ilgi alanlarini

tanimlayarak detayl bilgi vermek.

b) Yoneticilere alacaklar1 kararlarda kullanilmak {izere dogru maliyet

bilgileri saglamaktir (Karcioglu, 2000, s.153).

Isletmenin pratik kapasitesi ile gerceklesen kapasitesi arasinda fark varsa,
FTM’de maliyetlerin gerceklesen kapasiteye gore dagitilmast {iriinlerin maliyet
fiyatlarim1 yiikseltecektir. Bu durumda kullanilamayan kapasitenin maliyeti birim
maliyetleri arttirdigindan satis fiyatlarinin  daha yukari ¢ikarilmasini giindeme
getirecektir. Bu ise talebin azalmasina ve daha yiiksek atil kapasitenin ortaya ¢ikmasina
neden olabilecektir. Bu ylizden kapasite fazlasimin maliyeti, {irlin gruplarina
yiiklenmemelidir. Fazla veya atil kapasite maliyeti donem gideri kabul edilmelidir

(Karcioglu, 2000, s.154).
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FTM’de mevcut iriin ve tretim hatlarinda yapilan gelistirici ve kiigiik
degisiklikleri yapmak icin katlanilan maaliyetler, girisimden yararlanan mevcut
irtinlerin maliyetlerine dagitilir. Bu tiir maliyetler, uygulanan ar-ge programlariyla ilgili
olmayan iiriinlere ve iiretim hatlarina eklenmez. Diger taraftan, tamamen yeni bir {iriin
ve imalat hattin1 olusturan islemlerin maliyetleri ise, finansal muhasebe tahakkuk ettigi
donemin gideri olarak kabul etmektedir. Yonetim muhasebesi sozkonusu maliyetleri
gelecege yonelik yapilmasi gereken harcamalar olarak degerlendirmelidir. Hayat siiresi
kisa olan {iriinler i¢in ayrintili bir ar-ge programi hazirlayan isletmeler, maliyet ve
gelirlerinin iiriinlerin  hayat siiresine gore Olcmeli ve belirlenmelidirler. Ar-ge
harcamalarini da kapsayan yatirim harcamalarinin diizensiz olarak amorti edilmesi, iiriin
karliligimin diizenli olarak degerlendirilmemesine ve bdylece yanlis sonuclarin elde

edilmesine neden olacaktir (Karcioglu, 2000, s.155).

FTM sisteminde daha fazla sayida endirekt maliyet havuzu ve daha fazla
sayida endirekt maliyet dagitim anahtar1 vardir. Daha fazla detay, FTM sistemini daha
dogru hale getirir, fakat bu sistem geleneksel sistemden daha pahalidir (Karcioglu,
2000, s. 157).

Diger taraftan FTM’den elde edilen bilgiler 1si@indan maliyetlerin
yonetilmesi amaciyla Faaliyet Tabanli Maliyet Yonetimi (FTMY) yaklasgimi ortaya
atilmistir. FTMY maliyet etkeni analizi, faaliyet analizi ve maliyet azaltimlarini iceren
bir disiplindir. FTMY, bir organizasyonun iiriin ve hizmetlerinin degerini gelistirmede

yardim etmek i¢in FTMyi Onerir (Sakurai, 1996, s.115).
1.4.4.1.2.2.Faaliyet Tabanh Maliyetleme Siireci

FTM’nin temelini dort onemli adim olusturur. Bunlar; siire¢ degerleme
analizi, faaliyet merkezlerinin belirlenmesi, maliyetlerin faaliyet merkezlerine

aktarilmasi ve maliyet etkenlerinin se¢ilmesi adimlaridir (Erden, 1999, s.65-66).

FTM uygulamasinda 6nce maliyet havuzlar1 olusturulmakta ve birim basina
maliyet dagitim anahtari maliyeti olan havuz orani belirlenmektedir. Daha sonra soz
konusu havuz orani kullanilarak genel iiretim maliyetleri iiriinlere dagitilmaktadir.
Burada sozkonusu iki asama yedi adimla detaylandirilarak gergeklestirilmektedir

(Karcioglu, 2000, s.157).
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Yoneticiler;
1. Faaliyetleri belirlerler.
2. Her bir faaliyetin toplam endirekt maliyetini tahmin ederler.

3. Her bir faaliyetin endirekt maliyetleri i¢in bir dagitim olciisii belirlerler ki,

bu esas maliyet dagitim anahtarlarini ifade etmektedir.
4. Her bir dagitim 0l¢iisiiniin toplam miktarin1 tahmin ederler.
5. Her bir faaliyet icin genel iiretim yiikleme haddini (oranini) hesaplarlar.

Faaliyetlere Iliskin Genel = Faaliyetlerin Biit¢elenen Toplanan Gen.Ur.Maliyeti
Uret.Gid. Yiikleme Oram1 ~ Maliyet Dag.Olciisiiniin Tahmin Edilen Toplam Miktar1

6. Her bir iiriin tarafindan kullanilan her bir dagitim 6l¢iisiiniin (anahtarinin)

fiili miktarin tespit ederler.

7. Maliyetleri her bir iiriine dagitirlar.

Dagitilan Faaliyetlere Uriin Tarafindan
Faaliyet = Iliskin Maliyet X Kullanilan Maliyet
Maliyeti Yiikleme Oram Dagitim Anahtar1 Miktari

Ikinci adimdan yedinci adama kadar genel iiretim maliyetlerinin
dagitilmasinda kullanilan metot geleneksel yontemin aynisidir. Tek fark, geleneksel (bir
tek dagitim anahtar1 kullanilan) sistemde 2-7 adimlar biitiin genel iiretim toplami icin
yalnizca bir kez kullanilirken, FTM sisteminde 2-7 adimi her faaliyet icin tekrarlanir

(Karcioglu, 2000, s.157-158).
1.4.4.1.3. Kaizen Maliyetleme
1.4.4.1.3.1.Tanim ve Kapsam

Kelime anlamiyla Kaizen, daha iyiye ulasma, gelisme, siirekli gelisme istegi
demektir. Kaizen kavrami, isyerinde “herkesin (tepe yonetim, miidiirler, calisanlar)
katildig1 siirekli gelisme” seklide tamimlanabilir. Siirekli gelisme (Kaizen) kavrami
stireclere yoneliktir. Sonuglar iyilestirilmek isteniyorsa, o sonucu saglayan siirecleri
iyilestirmek gerekir. Japonlarin Kaizen Kavrami ile Bati’nin Klasik Gelisme Kavrami
(Innovation) birbirinden farklidir. Klasik gelisme anlayisinda biiyiik degisiklikler ve dev
adimlar, Kaizen anlayisinda ise kiiciik adimlarla devamli gelisme sozkonusudur

(Karcioglu, 2000, s.197).
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Uriin maliyetleme sistemleri, mevcut {riinlerin maliyetlerini, onlarin
karliligr goriilebilsin diye raporlamakta kullanilir. Raporlanmis iiriin maliyetlerini
kullanan bir firma, eger yeterli karlihig saglayamamissa, yeniden tasarim ya da
vazgecilecek iirilinleri saptama siirecine baglayabilir ya da belirli bir Kaizen programina

odaklanmalidir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.8).

Standart maliyetleme yOntemi {iiriin maliyetlerinin Onceden ve bilimsel
hesaplara dayanilarak olmasi gereken diizeyde planlanmasi ve maliyet hesaplarinda fiili
rakamlar yerine bunlarin kullanilmasidir (Karcioglu,2000, s.201). Daha sonra standart
maliyetlerle fiili maliyetler karsilastirilir ve sapmalar ortaya konur. Oysa Kaizen
Maliyetleme siirekli gelistirmeyi simgeler. Kaizen Maliyetleme, iiriin ve bilesenlerinin
maliyetlerini 6nceden belirlenen miktarda diistirmek icin Kaizen tekniklerinin
uygulanmasidir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.56). Bu cercevede diisiiniildiigiinde,
standart maliyetleme ile maliyet performans standartlarina ulasmak amaciyla maliyetler
kontrol edilirken; Kaizen Maliyetleme ile maliyetlerin azaltilmas1 hedeflerine ulagmak

icin siirekli gelistirme ve maliyet azaltimi1 gerceklestirilmeye ¢alisilir.

Kaizen Maliyetleme, mevcut iiriinlerin iiretim siirecleri i¢in gelistirme
yapmaya odaklanir. Bu gelistirmeler genelde iiretim siireclerinin etkinligini arttirmak
icin ya da belirli bir iiriinii fonksiyonelligini degistirmeden maliyetini diisiirmek i¢in

tasarlanir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.7).
1.4.4.1.3.2.Kaizen Maliyetleme Siireci

Kaizen Maliyetleme, bir iiriiniin {iretim agamasinda maliyetini diisiirmek
icin kullanilmaktadir. Kaizen Maliyetleme ile mevcut iiriinlerin maliyetleri azaltilirken,
diger Kaizen sistemleri maliyetleri azaltmanin Otesinde iiriinlerin kalitesinin
yiikseltilmesi ve iiretim siireclerinin giivenilirligini de saglar. Zira, Kaizen Maliyetleme
programinin amaci, gereksiz verimsizlikleri iiretim siirecinden uzaklastirarak toplam
tiretim maliyeti ve bunun sonunda iirlin maliyetlerinin azaltilmasin1 saglamaktadir. Bir
diger ifade ile Kaizen Maliyetleme hedeflerine ulasilmasinda iiriine deger katmayan
faaliyetler ve maliyetlerin siirekli azaltilmasi, israfin ortadan kaldirilmasi ve iiretim

stirecindeki stirekli gelismeler izerinde yogunlasilir (Karcioglu, 2000, s.198).

Hedef Maliyetleme ile iiriin maliyeti daha ziyade tasarim ve gelistirme

asamasinda belirlenmekte ve maliyet azaltma c¢alismalart hedef maliyete gore
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yapilmaktadir. Kaizen Maliyetleme ise, iiretim calismalari basladiktan sonra, {iriiniin
kalitesini arttirmaya yonelik olarak maliyetleri azaltmaya caba gosterir (Karcioglu,
2000, s.203). Kisaca, Hedef Maliyetleme sadece iiriiniin tasarim asamasinda kabul
edilebilir bir maliyetle iiriin tasarlamak icin uygulanirken; Kaizen Maliyetleme iiriin
hayat seyri boyunca iiriin kalitesini ylikseltmek ve maliyetini diisiirmek amaciyla

kullanilmaktadir.

Kaizen Maliyetleme’nin, Ozel Uriin Kaizen Maliyetleme ve Genel Kaizen
Maliyetleme olarak iki tipi vardir. Ozel Uriin Kaizen Maliyetleme iki durumda
uygulanr: Ilki, bir iiriin kendi hedef maliyetinin disinda piyasaya cikarilacaginda ve
ikinci olarak, mevcut iirtinlerin karlilig: fiyat indirimlerinin tehdidi altinda oldugunda.
Her iki durumda da, 6rnegin, metal bilesenler plastiklerle degistirerek ya da daha
fonksiyonel parcalarla parca sayisi azaltilarak, iirtin fonksiyonelligi diisiiriilmeden
maliyetleri azaltmanin yolunu bulmak ic¢in miihendislik takimi olusturulur (Cooper ve

Slagmulder, 1997, 5.56).

Ikinci tip Kaizen Maliyetleme bireysel iiriinlere odaklanmaz ancak,
isletmenin iiretim siireclerini daha etkin hale getirmeye odaklanir. Hayat seyri kisa olan
triilnlerin bulundugu cevrelerde, iiretim siiregleri, iiretim siireglerinin maliyetlerini
diisiiren ve uzun donemli kazancglara gotiiren iiriintin farkli tiplerine dagitilir (Cooper ve

Slagmulder, 1997, s.57). Boylece iiretim siireclerinin etkinligi arttirilmis olur.

Kaizen Maliyetleme Yontemi’'nin odak noktasi, isletme stratejisinin iiretim
maliyetlerini en etkin bir sekilde diisiirebilecegini hissettigi maliyet unsurlarina gore
belirlenmesidir. Ornegin bir isletmede Kaizen Maliyetleme programi sadece isciligin
azaltilmasma odaklanabilir. Bu durumda is¢iligi azaltmak icin iki yol kullanilabilir:
Birincisi, is¢inin saate iirettigi parca sayisini arttirabilmek icin calisma hizi arttirilabilir.
Ikincisi, tek bir iscinin daha fazla makinay1 calistirmasi saglanabilir. Benzer sekilde, bir
baska isletmenin Kaizen Maliyetleme yontemi iscilikten ziyadde malzeme lizerine

odaklanabilir (Karcioglu, 2000, s.199).

Hedef ve Kaizen Maliyetleme’nin amaci sadece, miisteriler tarafindan
onerilen rekabetci ve karli fiyat seviyesinde, rekabetci bir pazarda isletmenin karh

olmas1 degildir. Maliyet azaltimi bunun i¢in hayati énemde olabilir. Ancak bununla
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sona ermez. Kar degerin arttirllmas1 anlaminda goriilmelidir. Odak miisteri degerine

odaklanmaktir (Williamson, 1997, s.23).

Kapsamli maliyet azaltma hedefleri, genellikle fabrika ya da iiriin hatti
bazinda belirlendiginden; calisanlar ve seflerin bireysel olarak bu maliyet azaltimi
hedeflerinin bir parcasi olmalari i¢in, bu hedeflerin boliim ve takimlar seviyesinde
ayristirllmasina gerek vardir. Maliyet azaltma hedeflerin genellikle pazar tarafindan
belirlenmesine ragmen, her bir boliim i¢in genel rakamlar belirlememelidir. Maliyet
azalmak icin yeni iiretim teknoloji ya da metotlar1 gibi bazi alanlar diisiiniilebilir

(Williamson, 1997, s.23).

Eger is cevresinde biiylik degisimler (hammadde fiyatlarinda 6nemli artiglar
olmas1 gibi) iiriin maliyetlerini kabul edilebilir maliyetinin iistiinde arttirmissa, benzer
proje takimlar olusturulabilir. Uretim siirecleri ve teknolojilerinde Tam Zamanli Uretim
Sistemleri’nin benimsenmesi gibi temel degisimler de maliyet hedeflerini karsilamak

icin gerekli olabilir (Williamson, 1997, s.23).

Uriinlerin hayat seyri boyunca planlanan bir maliyet azalumi da, Kaizen
faaliyetlerinin devam etmesini gerektirir. Kaizen faaliyetleri ve hedefler, direkt iscilik
saatleri, Ornegin, isciligi daha etkin kullanmak; is siireclerini goézden gecirmek,
planlamak ve daha iyi izlemek gibi; maliyet tiplerine dayali olarak degisebilir

(Williamson, 1997, s.23).

Calisanlar, siirekli maliyet indirimi ve ayarlarin yapilmasi, hedeflerin
izlenmesi ve talep edilen maliyet hedeflerinin basarilmasi dogrultusunda motive

edilebilirler (Williamson, 1997, s.23).

Hammadde maliyetleri, satin alinan parcalar ve genel giderler genellikle
onemli maliyetlerdir ve bu yiizden, maliyet azaltim programinin bir parcasi olmalidir.
Hammadde maliyetleri daha etkin iiretim siirecleri tasarimi, yeni iirlin tasarimi, ve
yiiksek iiriin ve siire¢ kalitesi ile diisiiriilebilir. Satin alinan parcalar genellikle Kaizen
Maliyet azaltim hedeflerine ayrilmaz, fakat maliyet azaltma ve Deger Analizi
programlarinda 6nemli tedarik¢ilerle calisarak maliyetler siirekli olarak diisiiriilebilir
(Williamson, 1997, s.23). Deger Analizi uygulamalarinda amag; isletmenin nihai

tiriinlerinin  kapasitesini ve piyasa degerini diisiirmeksizin, ortadan kaldirilabilecek
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faaliyetlerin saptanmasi ve bunlarin maliyetleri tutarinda tasarruf saglanmasidir (Bursal

ve Ercan, 1999, s.488).

Isletmenin kontrolii altindaki degisken genel giderler, maliyet azaltimi icin
sik sik temel hedeftir ve Deger Analizi ve siireclerin yeniden tasarimi ile azaltilabilir.
Uretim sabit giderleri karlilik ve bilyiimeyi siirdiirmek igin gerekli oldugu igin, onlar,
maliyet azaltim faaliyetleri i¢in sik sik amacglanmaz. Bununla birlikte iiretimle ilgili
olmayan sabit maliyetler Kaizen Maliyetleme calismalarinda dahil edilebilir

(Williamson, 1997, 5.23).

Bir isletmede Kaizen Maliyetleme programinin etkinligini kontrol etmek
icin Kaizen sapma analizleri yapilmalidir. Kaizen Maliyetleme programindan beklenen
tasarruflar elde edildigi durumlarda sapma sifirdir. Pozitif sapma goriilmesi durumunda,
beklenenden daha yiiksek tasarruf edilmis demektir. Sapmanin negatif oldugu
durumlarda ise beklenen tasarruflar elde edilmemis demektir ve ¢Oziim getirici

onlemlerin alinmas1 gerekmektedir.

Japonya’da her iki sistemin farkli kullanimlar1 oldugundan dolayi, Kaizen
Maliyetleme Sistemi, Standart Maliyet Sistemi’nden bagimsiz olarak c¢alisir. Kaizen
Maliyetleme, Standart Maliyet Sistemi’nin disinda kalan faaliyet ve raporlama
gerekliliklerinin dahil oldugu iiriin ve iiretim yontemlerindeki degisimleri izler

(Williamson, 1997, s.23).
1.4.4.1.4. Hedef Maliyetleme

Genel anlamiyla maliyet, hedeflenen bir sonuca ulagsmak icin katlanilmasi
gereken fedakarliklarin parasal toplamidir (Biiyiikmirza, 2003, s.44). Burada klasik
anlamiyla hedeflenen bir sonu¢ ve bu sonuca bagh fedakarliklar toplami sézkonusudur.
Bu haliyle maliyet ulasilmasi gereken bir amactan ziyadde bir sonu¢ olarak
algilanmaktadir. Oysa isletme yeni bir iirlinii piyasaya siirdiigiinde, bu {iiriinle ilgili
pazarlama veya finansal amaclarinin disinda, bir de bu amaclarim saglayacak seviyede
bir maliyet hedefinin bulunmasi iiriin basarisinda onemli yararlar saglayabilir. Boylece

isletme maliyeti bir veri olarak degil; bir baslangi¢ noktasi, bir amag olarak gorebilir.

Diger taraftan miisteriler, iireticilerin karlarin1 garantilemeyi kendi isleri
olarak gormezler. Peter F. Drucker, fiyati giivenilir olarak belirleyen tek seyin

miisterilerin 6demeye goniillii oldugu miktar oldugunu belirtmistir (Pierce, 2002, s.30).
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Drucker’in iddiasinin uzantisi, miisteri degerinin, yeni iiriin ve hizmetlerin gelistirilmesi
ve tasariminda kilit rol oynamasi gerekliligidir. Miisteri degeri, bir iirliniin (bir 6zel
tasarimda dahil edilen 6zelliklerin farklilastirilma oran1 gibi) fonksiyonellik ve kalite
ozellikleri i¢in miisterilerin 6demeye goniillii olduklar1 fiyata aksettirilir. Bu mantigin

savunmasi Hedef Maliyetleme’nin esasini bi¢cimlendirir (Pierce, 2002, s.30).

Hedef Maliyetleme o©nemli bir stratejik maliyet yonetimi konusudur.
Rekabet giiniimiizde, miisterilerin kalite, fonksiyonellik ve fiyat taleplerinin karsilayan
tiriin ve hizmetleri saglayan firmalar gerektirmektedir. Bir organizasyon bu cevrede
rekabet etmek icin, daha esnek ve miisteri gereksinimlerini karsilamada sorumlu
olmalidir. Fiyat pazar sartlar1 tarafindan belirlendiginden beri, kar planlama ve maliyet
yonetimi i¢in yeni bir sistem ihtiyaci ortaya ¢ikmistir. Hedef Maliyetleme, miisterileri,
tasarim ve siireclere odaklanmasi ile bu ihtiyaci ideal olarak karsilamaya uygundur

(Castellano ve Young, 1993, 5.149).

Genelde isletmeler tarafindan, miisteri ihtiyaglar1 baglayici ve rekabetci
zorlamalar olarak goriiliirken; maliyetler bir sonu¢ olarak goriiliir. Miisteri ihtiyaclari,
iriin fonksiyonlar1 ve maliyet, Hedef Maliyetleme siirecinin ii¢ hayati eleman1 olarak
goriilebilir. Bu nedenle Kalite Fonksiyon Yayilimi ve Deger Miihendisligi, miisteri
memnuniyetini ve fonksiyonel gereksinimlerini saglamanin yollarini bularak Hedef
Maliyetleme siirecini desteklemede ¢ok hayati bir rol oynar (Gandhinathan vd., 2004,
s.1004).

Hedef Maliyetleme miisteri beklentileri ve pazarda olusan firsatlar iizerinde
yogunlasan bir iirlin gelistirme stratejisidir (Kutay ve Akkaya 2000, s.I). Kavram olarak
Hedef Maliyet, bir iiriine ait beklenen kar oranini kazandiracak kabul edilebilir bir
maliyet diizeyidir. Diger bir tanimla Hedef Maliyet, hedef bir pazar payina ulagsabilmek
icin kullanilan satig fiyatina gore hesaplanan pazar bazli maliyeti ifade etmektedir
(Sakrak, 1997, s.90-91). Rekabet avantaji saglamak amaciyla Japon elektronik ve
otomotiv {lreticileri tarafindan kullanilan bu yontem, zamanla Amerika, Almanya ve

diger iilkelerde kullanilmaya baslanmistir (Kutay ve Akkaya 2000, s.I).

Muhasebe literatiiriinde Hedef Maliyetleme {iriin maliyetlerini yonetmek
icin stratejik yonetim muhasebesi sistemi olarak ortaya ¢ikmistir. Hedef Maliyetleme

yeni iirlin tasarim siirecinde hedef maliyetleri tamamen kapsayarak firmanin gelecekteki
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karlarin1 yonetmede bir maliyetleme teknigidir (Cooper ve Slagmulder, 1999, s.2).
Hedef Maliyetleme genellikle Hedef Maliyet Yonetimi olarak isimlendirilir ve Japon
firmalarinda bir Hedef Maliyet aym1 zamanda planlama, gelistirme yeni {iriiniin

tasariminda basarma ile ilgilidir (Dekker ve Smidh, 2002, s.2).

Hedef Maliyetleme pazar odakli bir maliyet sistemi oldugundan miisteriden
baglar. Pazar sartlar1 basarili sekilde satilacak iriinlerin fiyatimi belirlediginden en

onemli faktor miisterinin istek ve ihtiyaclaridir (Hibberts vd., 2003, s.67).

Uriin heniiz iiretilmeye baslamadan tasarim asamasimin  sonunda
maliyetlerinin biiylik bir kismu belirlenmistir. Cesitli nedenlerle daha sonra bu
maliyetlerden azaltim yapmaya calismak hem zor, hem de iiriin lizerinde zaman ve
fazladan maliyetlere sebep olan revizyonlarin yapilmasina neden olmaktadir. Yapilan
arastirmalar iirlin maliyetlerinin % 90-95’inden fazlasinin, {iriin yeniden tasarlanmadan
kacinilmaz oldugunu ortaya c¢ikarmistir (Cooper, Slagmulder, 1997, s.72). Zaman

itibariyle maliyetlerin kesinlesme durumu Sekil 1.11°de gosterilmistir.
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% Sekil 1.11: Zaman Itibariyle Kesinlesen Maliyetler
Cooper ve Slagmulder, 1997, 5.73

Uriinde kullanilacak bilesenler ve bunlarin miktarlari, montaj siireleri,
bunlarin hangi makina ya da isciler tarafindan nasil yapilacagi gibi pekgok iiretim

bilgisi tasarim ekibi tarafindan belirlenmistir. Bununla birlikte daha iiretime gecilmeden
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bu iiretim igin makina benzeri yatirrmlar da yapilmistir. Uriin pazara sunulduktan sonra
iiriin lizerinde yapilacak degisiklikler daha dnceden yapilan yatirnmlarin bosa gitmesine
yol acgabilecegi gibi; piyasa kabullerinin disinda iiretilen bir {iriinden dolay1 isletmenin
biiylik zararlara ugramasi1 da miimkiindiir. Bu yiizden iiriin maliyetlerinin daha yeni
iriin tasarim agsamasinin basinda ele alinmasi, tasarimin tiiketicilerin 6demeye goniillii

olduklar bir fiyattan baglamasi isletmeler i¢in 6nemli yararlar saglayacaktir.

Hedef Maliyetlemenin felsefesi basittir. Hedef maliyet bir iiriiniin tiim
maliyetleri i¢in finansal bir amagtir. Hedef maliyetin temelindeki {iriin satis fiyat1 pazar
tarafindan belirlenir ve isletmede tiim endiistri deger zinciri boyunca ve tiim
fonksiyonlarin analiziyle basarilmaya calisilir. Daha sonra iist yOnetim, finansal
amaclar1 ve isletme stratejisi temelinde arzulanan kar seviyesini belirler. Pekcok
durumda, hedef karlilik satislardan ya da varliklardan arzulanan doniise baglidir (Shank

ve Fisher, 1999, s. 73). Sekil 1.12’de hedef maliyet tespitindeki adimlar sunulmustur.
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Hedef Satis Fiyatinin Tespiti
(Miisteri Beklentileri ve Satig Tahminlerine Dayal1)

v
Hedef Kar Marjin1 Saptama
(Uzun Dénemli Kar Amaclar1 ve Tasarlanan Satig
Hacmine Dayali)

v
Bilesen Basina Hedef Maliyetleri Belirleme (Hedef
Satis Fiyati, Hedef Kar Marj1 ve Tasarlanan Satig
Hacmine Dayal1)

A 4

Mevcut Ya da Yeni Uriiniin Tahmini Maliyetlerini
Belirleme

v

Hedef
Maliyet ile
Tahmini
Maliyetler
Esit mi?

A 4 A 4
Evet Hayir
Maliyet tahminini hedef maliyet Asagidaki alternatifleri diisiin ve alternatifler i¢in siireci tekrarla
olarak belirle (siireci durdur). 1. Hedef saus fiyatini artir.
2. Hedef kar marjin1 diisiir.
3. Maliyet tahminini asagidakiler vasitasiyla diistir.

1) Yeniden tasarim (fonksiyonellik gerekliliklerin ayarla).
ii) Uretim siireclerini gelistir.

iii) Tedarik maliyetlerini diistir.

4. Projeyi rafa kaldir (siireci durdur).

Sekil 1.12: Hedef Maliyet Tespitinde Adimlar

Creese, 2000, s.3

1.4.4.1.4.1.Hedef Maliyetleme’nin Tanim ve Kapsami

Hedef Maliyetleme 1970’lerden beri Japon firmalarinda gelistirilen ve

uygulanan ve Japon yazarlar tarafindan Avrupa’ya aktarilan bir maliyet yonetim
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aracidir. Kobe Universitesi arastirmacilari Japon otomobil iireticilerinin % 100’iiniin
Hedef Maliyetleme’yi kullandigini tespit etmistir (Boer, 1999, s.50). Hedef Maliyetleme
oncelikle {iiriiniin ilk asamalarinda ve {iriiniin maliyet yapisinin pazardan toplanan
ihtiyaclarla olugsmasini amaclayan rekabetci maliyet planlama, maliyet yonetimi aracidir
(Pesonen 2001, s.56). Onemli J apon isletmelerinden, montaj endiistrisinde olanlardan %
80’1; siire¢ endiistrisinde olanlardan % 60’1 bu sistemi kullanir (Bayou, 1998, s.28).
Hedef Maliyetleme siireci iiriiniin tiim fonksiyonlarinin maliyet odakli koordinasyonunu
gerektirir (Pesonen 2001, s.56). Hedef Maliyetleme, iiriin planlama ve tasarim
asamasinda iken; iirlin maliyetlerini azaltan stratejik bir maliyet yonetim aracidir. Bunu
islemenin pazarlama, miihendislik iiretim ve muhasebe gibi ilgili tiim boliimlerinin
entegre cabalarina konsantre olarak basarir. Bu maliyet indirim siireci iiretimin ilk

asamalarinda da devam ettirilir (Sakurai, 1996, s.41).

Hedef Maliyetleme’nin baslica amaglar1 asagidaki gibi siralanabilir

(Karcioglu, 2000, s.180):
- Tim firmanin ve 6zellikle maliyetlerin piyasa ile uyumunu saglamak.
- Bir iiriiniin ilk proje safthasinda maliyet yonetimi destegini saglamak.

- Maliyet hedeflerinin siirekli olarak kontroliinii saglayarak dinamik
maliyet yonetimini gerceklestirmek ve isletme stratejisinin dogrudan

piyasaya yonelik ihtiyaglarindan etkilenmesine yardimci olmak.

Hedef Maliyetleme, Onerilen {iiriiniin iiretim maliyetinin, iiriin satildiginda
arzulanan kar seviyesini saglayacak bicimde olugsmasini da saglar. Bazilar1 yeni {iiriiniin
tasarim ve gelistirme agsamasinda maliyet indirimleri siirecini Hedef Maliyetleme’de
erteleyip, mevcut iiriinlerin iiretim asamasi esnasinda maliyet indirimine odaklanan

Kaizen Maliyetleme Yontemi’ni tercih etmislerdir (Bhimani 1995, s.42).

Aleecia R.Hibberts, Tom Albright ve Wilfried Funk tarafindan ABD’de
Hedef Maliyetleme’yi kullanan firmalarda yapilan arastirmada, Hedef Maliyetleme’nin
artan kiiresel rekabette yararli bir ara¢ oldugu, yoneticilerin Hedef Maliyetleme’yi
fiyatlar diiserken rekabet¢i kalmada yararli bulduklart sonucuna ulasilmistir. Yine ayni
arastirmaya gore, rekabet¢i stratejileri (daha ¢ok iiriin farklilastirmasi) uygulayan,
tedarikgileri giiclii ve siddetli rekabet yasanan rekabetci cevrelerdeki yoneticiler, Hedef

Maliyetleme’yi uygulamay1 diisiinmelidirler (Hibberts vd., 2003, s.76).
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1.4.4.1.4.2.Hedef Maliyetleme Siireci

Hedef Maliyetleme siirecinin kavramsal dayanaklarini alti temel ilke

olusturmaktadir (Ansari vd., 1996, s.10):
- Fiyata gore maliyetleme.
- Miisteri odaklilik.
- Uriin ve siirec¢ tasarimina odaklanma.
- Cok fonksiyonlu takimlar.
- Uriin hayat seyri boyunca maliyet azaltimu.
- Deger zinciri faaliyetlerini dahil etme.

Hedef Maliyetleme pazar odakli bir maliyetleme sistemidir. Pazar sartlarina
gore Oncelikle hedef satis fiyat1 belirlenir. Bundan kar marj1 ¢ikartilarak iiriiniin hedef
maliyetine ulasilir. Daha sonra bu maliyet {iriiniin bilesenlerine paylastirilarak, her bir

bilesenin hedef maliyetine ulasilir. Bu siire¢ Sekil 1.13’te gosterilmistir.

Hedef Maliyetleme yeni iriin gelistirilmesi esnasinda tim isletme
birimlerine yaygin yonetim fonksiyonlar1 olarak da tamimlanabilir. Hedef

Maliyetleme’de yeni iiriin tasarim asamalar1 (Monden vd. 1997, s.114):
- Miisteri memnuniyetini saglayacak iiriinler planlama.

- Verilen pazar sartlarinda orta ve uzun donemli hedef kérlar1 saglayacak

yeni iiriinler icin (hedef yatirim maliyetlerini de iceren) hedef maliyetleri belirleme.

- Kaliteyi ve dagitimi1 yaymak i¢in miisteri ihtiyaclarin1 da karsilarken, yeni

iiriin tasarimin1 hedef maliyetlerde basarmak i¢in yontemler bulmaktir.
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Pazar Yonlii Maliyetleme

Uriin Seviyesi Hedef

Maliyetleme

Pazar
Durumu

H>1

Hedef
Satis
Fiyat1

A 4

Hedef
Kar
Marji

Kabul
Edilebilir

—» Maliyet

2

Str. Mal.
Indirimi
Meydan
Okumast

Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetleme

7y

Uriin
Seviyesi
Hedef
Maliyet

Fonksiyon

Seviyesi
Hedef
Maliyet

<>

Bilesen
Seviyesi
Hedef
Maliyet

Tadari
kciler

v

Hedef
Maliyet
Indirim

Amaglart

7y

Gegerli
Maliyet

Sekil 1.13 : Hedef Maliyetleme Siireci

Cooper ve Slagmulder, 1997, s.74

1.4.4.1.4.3.Hedef Maliyetleme’nin Yararlar

Uretim oncesi yeni iiriin maliyetlerinde, satin alman hammadde, malzeme

ve parca maliyetlerinde, iiretim maliyetlerinde, iiretim Oncesi tasarim degisikliklerinde

ve yeni {riin takdimi i¢in gerekli olan zamanda azalma; iirlin Ozellikleri, kalitesi ve

islevleri yoluyla yeni miisteri degeri yaratma, daha karhi {iriin karmasi gelistirme,

iriinler icin miisteri beklentilerini karsilama ve bu beklentilerin iizerine ¢ikma yoluyla

karhlikta ve piyasa payinda ciddi artiglar saglama gibi avantajlar Hedef Maliyetleme’yi

uygulayan firmalarin elde ettigi yararlardan bazilaridir (Ozer ve Savas, 2002/b, 5.220).

Herhangi bir iiriinii pazarlamaya baslamadan Once, iiriin stratejik olarak

tiretilebilir ve pazarda yasayabilir olmali ve onun iiretimi i¢in hedef maliyetleri firmanin

rekabetciligini koruyacak ve yatirrmlarimi devam ettirmek i¢in firmaya yeterli doniisii

saglayacak sekilde saptanmalidir (Morgan, 1994, s.16).
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Rekabet¢i bir pazarda, fiyatin pazar tarafindan belirlendigi diisiiniiliir.
Rakiplerin cogu benzer fiyatlarda benzer iirlinleri Onerebilirler ve miisteriler kendi
paralar1 icin daha yiiksek degerler de bekleyeceklerdir. Ureticilerin isi, kendi iiriinlerini
miisterilerin pazar beklentilerine gore 6demeye hazir olduklar fiyatta satmaktir. Isletme
stirekli ayakta kalabilmek ve biiyiiyebilmek i¢in, satilan iiriinlerinde finansal bir doniis
saglamak; fiyatta ve kar etmede pazarin beklentilerini karsilayan maliyetlerle bunu

basarmak zorundadirlar (Williamson, 1997, s.22).

Hedef Maliyetleme’yi diger maliyetleme yontemlerinden ayiran kritik
faktor, “hedef maliyetler asla asilamaz” temel kuralinin uygulanmasindaki tutarliliktir.
Bu tiir bir kuralin uygulamasi1 olmadan, Hedef Maliyetleme genellikle etkinligini
kaybeder (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.10). Uygulamada, temel kural bozulabilir.
Ancak bunun i¢in ¢cok hakli sebepler olmali ve bunun yapilabilmesi icin daha 6nceden
belirlenmis olan prosediirler izlenmelidir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.10). Bu
yiizden, Hedef Maliyetleme uygulamasi sirasinda, tasarim miihendislerinin “eger bu
ozelligi eklersek, iiriin ¢cok fazla iyi olacak ve sadece maliyeti biraz artacak™ diisiincesini

dayatmalarina kesinlikle izin verilmemelidir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.10).

Miisteri Tasarimci Uretici Tedarikg¢i
Gortsii Gortisii Gortsii Gortsii
Performans Motor Radyator/fan/motor Valfler
sogutma alt montajt Pistonlar
Giivenlik sistemi lyi jant/lastik/fren Krank milleri
alt montaji CD player
Stil Frenler CD player/elektrik Amfi
tesisati/mikrofon alt Mikrofonlar
Koruma Ses sistemi montajt

Sekil 1.14: Uriin ve Bilesenlerine Farkli Bakis Acilar
Cooper ve Slagmulder, 1997, s.73

Hedef Maliyetleme, tasarimin ortak dilini olusturarak, iirlin parcalari,
fonksiyonlar ve yeni {iriin tasarim cabalariyla ilgili iletisimde yardimci olur. Boylece
yeni {iriin tasarim ¢abalarin1 uyumlastirmaya yardim eder. Bu genel dil, eger isletmenin
pazarlama, tasarim ve iiretim fonksiyonlar: ile firmanin tedarikcileri etkili sekilde

iletisim kuruyorsa kritik 6neme sahiptir. Hedef Maliyetleme’yi uygulamayan firmalarda
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ise tim katilmcilar, iirlinii gordiikleri sekle dayali olarak tuhaf bir dil gelistirirler.

Katilimcilarin farkli bakis agilar Sekil 1.14’te sunulmustur.
1.4.4.1.4.4.Hedef Maliyetleme’nin Basar1 Kosullari

Hedef Maliyetlemenin uygulama siirecini iyi takip ederek, gerekli asamalari
gerceklestirirken, tekniklerin uygulanmasinda basar1 elde edebilmek i¢in asagidaki

sartlara da dikkat edilmesi gerekir (Coskun, 2002, s.33):

- Cogu biiyiik isletme {iiretimde kullandigi parcalar tedarikcilerden
almaktadir. Bu agidan Hedef Maliyetleme’de tedarikciler, siirece dahil
edilerek stratejik ortaklar olarak degerlendirilmelidir. Tedarik¢ilerle iyi
iligkilerin kurulmasi ve miimkiinse daha az sayida tedarik¢i ile
calisilmasi stratejik oneme sahiptir. Bu cercevede isletmelerin tedarik

zinciri yonetimini uygulamalar1 yararli olacaktir.

- Bununla birlikte Tam Zamanli Uretim Sistemleri’nin hammadde ve
malzeme tedarikinde kullanilmasi ile Hedef Maliyetleme’nin isletmeye

daha fazla yarar saglamas1 miimkiindiir.

- Hizin 6nemli oldugu bu yontemde, iiriin ve iiretim siirecinin eszamanli
olarak tasarlanmasi, catisan parca ve faaliyetlerin ¢abuk belirlenmesini
saglayacaktir. BOoylece bu tip aksakliklar, daha az zaman harcanarak

duzeltilebilecektir.

- Hedef Maliyetleme’de fiyat, miisterinin istekleri ve ddemek isteyecegi
miktara gore ayarlandigindan, maliyet azaltma c¢alismalarinin da
miisteriden elde edilen bilgiler 1s1ginda yapilmasi gerekir. Bu da

isletmenin bilgi saglama sisteminin 1yi olmasini gerektirir.

- Yeni iiriin tasarimi yapilirken, eklenen her ilave parcanin ek bir maliyet
getirdigi diisiiniilerek, tasarimda sadelife ve miisteri isteklerine tam
olarak uymasma dikkat edilmelidir. Ayrica, aym isi gorebilecek

parcalardan, daha diisiik maliyetli olan1 tercih edilmelidir.

- Hedef Maliyetleme ile ilgili olusturulan ekibe, yeni iiriin tasarimi, iiriin

mithendisligi, satin alma, satis ve maliyet kontrol bdliimlerinden
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calisanlar dahil edilmelidir. Bu ekip, hem cok islevsel olabilir hem de

karar alma siirecini kisaltarak zamandan kazang saglayacaktir.

- Degisime ve gelismeye agik bir orgiit kiiltiiriine sahip olunmalidir.
Isletme kendini yenilemeli ve hatalardan ders alarak, aynilarini
tekrarlamamalidir. Ayrica, Orgiitiin boliimleri arasindaki uyum da

yontemin etkinligini artirir.

Giiniimiize kadar yapilan Hedef Maliyetleme arastirmalarinda, Hedef
Maliyetleme’nin, maliyet yonetim araci, kar yonetim araci ve yeni iiriin tasarim aract
olarak goriildiigii ve bu alanlarda kullanilabilecegi belirtilmistir. Belirtilen alanlarla
ilgili yapilmis uygulamalarla ilgili pekgok yaym da bulunmaktadir. Isletme belirtilen
alanlarin hepsinde, birinde ya da bir kacinda Hedef Maliyetleme’yi uygulayabilir. Biz
calismamizda Hedef Maliyetleme’yi yeni iirlin tasariminda bir ara¢ olarak goriip,

kullanmay tercih ettik.
1.4.4.1.5. Kalite Fonksiyon Yayilim
1.4.4.1.5.1.Tanim ve Kapsami

Deming kaliteyi, iriinlerin yeteneklerinde sadece miisteri beklentilerini
karsilamak degil, onlar1 asmak olarak tanimlamistir (Zhang, 1998, s.432). Yeni iiriiniin
nihal basar1 Olciisli, gelecekteki pazar basaris1 ya da basarisizligini giizel sekilde
onceden bildiren miisteri memnuniyetidir (Zhang, 1998, s.432). Bu yiizden diiriinler,
miisteri gereksinim ve beklentilerini tam olarak karsilayacak sekilde tasarlanmali ve
tiretilmelidir. Tasarlanan iirlinler bir taraftan miisteri gereksinim ve beklentilerini
karsilarken, diger taraftan isletmenin uzun donemli gelisme ve kar amaglarim
karsilamalidir. Bu yiizden, miisteri gereksinim ve beklentilerini iiriine yansitirken
bunlarin maliyetlerinin de géz 6niinde bulundurulmasi gerekmektedir (Chen C. Richard

2002, s.2).

Isletmenin maliyet indirim amaglari ile miisteri gereksinim ve beklentilerini
karsilamada yardimecr ii¢ miihendislik teknigi ileri siiriilmiistiir: Deger Miihendisligi,
Kalite Fonksiyon Yayilimi ve Uretim Ve Montaj I¢in Tasarim (Chen C. Richard 2002,
S.2).
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Kalite Fonksiyon Yayilimi (KFY), bicimi eve benzeyen bir dizi matris
kullanan, fonksiyonlar arasi bir takim tarafindan yiiriitilen ve miisteri girdilerinin
tasarim, imalat ve satig sonrast hizmete kadar isletmeye iletilmesini saglayan bir {iriin ve
hizmet tasarim siirecidir (Griffin ve Hauser, 1993, s.2). KFY, herhangi bir is kararinda,
onemli hedefler hakkinda bilgileri diizenlemenin sistematik bir yoludur. KFY, yeni iiriin
tasarimi ve kalitenin miisteri ihtiyaclarini karsilamasini garantileme siireci olarak kalite

literatiiriinde yaygin olarak kullanilmaktadir (Ansari vd., 1996, s.131).

KFY metodolojisi, Japonya’da, Tokyo Teknoloji Enstitiisiinde 1960’larin
sonlarinda Yoji Akao tarafindan gelistirilmistir. Yontem, Onceleri “Kalite Tablolar1”
olarak adlandirilmig daha sonra gelistirilerek KFY olarak (Adiano, 1994, s.26)
tanimlanmistir. KFY, miisteri ihtiya¢ ve isteklerini {iriiniin tasarim 6zellikleriyle
birlestirmek icin kullanilan, pazarlama, tasarim miihendisligi, iiretim ve satin almadan

olusturulan fonksiyonlar arasi takimlar kullanan bir yaklasimdir (Tan, 2001, s.200).

Yeni iiriin tasarimi, satisa kadar, pazarlama, planlama, tasarim, liretime
hazirlama ve kontrol dahil her siireci kapsar. KFY, iiriin bilesenlerinin saglanmasindan
kaynaklanan problemleri 6nler. Boylece sikintisiz bir gelistirme siireci saglar (Akao ve

Mazur, 31).

KFY’nin ilk goze carpan Ozelligi, klasik tasarim anlayisini ortadan
kaldirmis olmasidir. Klasik tasarimda iiretici, kendi begenileri ve kalite anlayisina gore
bir {iriiniin tasarimini yapar ve bunu iiretir. Daha sonra {iriiniin piyasadaki satislar ile
tilketicinin iirline olan tepkisini Olgcmeye c¢alisir. Tiiketicinin verdigi tepkiler
dogrultusunda iirtin 6zelliklerini degistiren revizyonlarla satis rakamlarindan tatmin
oluncaya kadar iiriinii siirekli olarak degistirir. Diger taraftan KFY ile tasarimda miisteri
istek ve tercihleri tasarimin baslangi¢ noktasi oldugundan, miisteri begenisi ilk tasarimla

saglanmaktadir. Boylece zaman ve maliyet tasarruflar1 saglanmaktadir.

Tasarimda KFY kullanimiyla, tasarimin her asamasinda, gerekli olan “ne”
ile basarilacak olan “nasil” arasindaki iliskiler siirece ortak olanlar tarafindan miisterek
olarak belirlenecektir (Adiano, 1994, s.27). Miisteri gereksinimlerini iiriiniin planlama
asamasindan, faaliyet seviyesindeki en detayli sekline kadar takip ettigi i¢cin KFY, her
asamada anlam ve sonuclar iligkilendirmek i¢in birbirine kenetlenen bir yap1 kullanir

(Adiano, 1994, s.26). Birbirine kenetlenen iligki yapisinin yorumlar ve yeni liriin
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tasarim siireci boyunca tam olarak iliskilendirilebilen ¢ok fonksiyonlu bakis a¢ilarina

izin vermesi 6nemlidir (Adiano, 1994, s.27).

Teknoloji yonetimi alaninda yapilmis arastirmalar, pazarlama, iiretim,
miihendislik ve ar-ge arasinda iletisim ve isbirliginin, yeni iiriin bagarisinin daha yiiksek
olmasina ve daha karli iiriinlere yol actigim1 iddia ederler. KFY, miisteri ihtiyac ve
isteklerini miihendislik, iliretim ve ar-ge kararlariyla birlestirerek, bu fonksiyonlar
arasinda iletisimi saglar (Griffin ve Hauser, 1993, s.3). Miihendisler, pazarlama ve
iretim arasinda konumlanmiglardir ve yeni iiriin tasariminda liderlik roliinii iistlenmeleri
gereklidir. KFY, miihendisler i¢in yeni {iriin tasarim sistemi yapilandirmalarinda etkili

bir aractir (Akao ve Mazur, 30).

Uriiniin kalitesini belirleyen elemanlarin ayristirilmasi ve bunlarin iiriinlere
dahil edilmesi olarak diisiiniilebilecek olan KFY, miisterinin tanimlanmasi, miisteri
ihtiyaglarinin belirlenmesi, ihtiyaglarin ta isin basinda tasarima aktarilmasi ve miisteri
istekleri degisiminin kontrol altinda tutulmasinda isletme acisindan 6nemli yararlar
saglamaktadir. Diger taraftan tasarim faaliyetlerine miisterinin istek ve ihtiyaclarindan

baslanmasindan dolay1 da miisteri odakl bir sistemdir.

Japon isletmeleri otomotiv endiistrisinde sistematik olarak KFY
uygulayarak Onemsiz sayillamayacak rekabetci avantaj sagladiklari gibi, bilgisayar
yazilimi tasariminda da KFY siirekli dikkat ¢cekmektedirler (Herzwurm, 2003, s.37).
Kalite Fonksiyon Yayilimi Kongresinde asagidaki firmalar yazilim tasarim projelerinde
KFY’yi kullandiklarim1 belirtmislerdir: DEC, Hewlet-Packard, Hughes Aircraft, IBM,
Motorola, NTT Data Corporation, Roche Diagnostics, SAP, Siemens, Texas
Instruments, Toshiba, Vodafone (eskiden Mannesmann Mobilfunk) ve Unisys

(Herzwurm, 2003, s.37).
1.4.4.1.5.2.KFY Siireci

Yapilandirilmigs KFY siireci boyunca tasarim ekibi, oncelikle miisterilerin
istediklerini ve daha sonra tasarimin teknik yOniine konsantre olarak basarili olmanin
muhtemel yollarini diisiinmeye zorlanir. KFY siirecinde oncelikle kalite evi olarak da
bilinen ilk matrisle, {iriin kavrami ortaya konur. Daha sonra sirasiyla, iiriin parca, iiriin
siire¢ ve iretim siire¢c matrisleri ile tasarimin dort asamasi tamamlanmis olur. Bu

asamalar, tasarim ekibinin miisteri memnuniyetine yonlendirilmesinde yardim eder



99

(Crowe ve Cheng, 1996, s.37). Her bir asama, dikey olarak Ne’ler ve yatay olarak
Nasil’larin yer aldig1 matrislere sahiptir. Ne’ler miisteri gereksinimleri, Nasil’lar bunlar1
basarma yollaridir. Her bir asamada cok 6nemli yeni teknolojik yatirim gerektiren ya da

organizasyon i¢in riski yiiksek olan Nasil’lar sonraki asamaya tasinir (Crowe ve Cheng,

1996, s.37).

Kalite evi, KFY takimi tarafindan olusturulan KFY’nin temel yapisidir.
Miisteri istekleri ile bunlart karsilamaya yoOnelik olarak belirlenen kalite
karakteristiklerini iligskilendirmeye, {iriin Ozelliklerini algilamaya dayali olarak
karsilagtirmaya, kalite karakteristiklerini objektif Olciilere dayali olarak belirlemeye ve
aralarindaki olumlu ya da olumsuz korelasyonlar1 belirlemeye yarayan bir matrisler
setidir (Akbaba, 2000, s.3). Kalite evinin anahtari: “Tiim {iriinler, miisterilerin arzulari
ve agiz tatlarini yansitmak i¢in tasarlanmalidir. Boylece pazarlamaci, tasarim miithendisi
ve {lreticiler iiriin ilk tasarlandigi andan itibaren tamamen birlikte calisacaklardir”

(Adiano, 1994, s.27).

Kalite evi planlama ve pazarlama, tasarim miihendisligi ve {iretim
fonksiyonlar1 ile baglantili iletisim is programlart setidir. Miisteri ihtiyaclari, cesitli
miisteri arastirma teknikleri yoluyla Oncelikli olarak arastirilir. Bir veya daha fazla
miisteri istegi ile ilgili miihendislik 6zellikleri eslestirilir ve degerlendirilir. Kalite evinin
matris catisi, miihendislere ikincil olarak gelistirmek zorunda olduklar cesitli
mithendislik 6zelliklerinde yardim eder. Ev, tasarim takimina da maliyet azaltimlarini
iceren gelistirmeler icin hedefler belirlemelerinde yardim eder (Chen C. Richard, 2002,
s.3).

1.4.4.1.5.3.KFY’nin Avantaj ve Dezavantajlar

KFY siireci boyunca, miisteri gereksinimleri, kritik tasarim ozellikleri,
bilesen ozellikleri ve faaliyet talimatlarina ¢evrilebilir. Boylece tasarim ¢alismalarinin
sonucu, en iyi tasarim, daha kisa tasarim siiresi, daha iyi iiriin kalitesi ve daha diisiik
maliyettir (Crowe ve Cheng, 1996, s.37). Diger taraftan KFY nin avantajlar arasinda,
miisteri odakli bir yaklagim olmasi, sadece iirlinler i¢in degil, iiriin pargalar1 ve isletme

stireclerinin de yapilandirilmasinda yararlhidir (Bouchereau ve Rowlands 2000, s.12).
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KFY’nin dezavantajlarim1 asagidaki sekilde siralamak miimkiindiir:

KFY’de iliski matrislerinin biiyiikliiglinii tespit etme girisimleri

karmasik olabilir (Prasad, 1998, s.227).

Iliskileri sirasiyla yerlestirmek uzun siiren bir calisma gerektirebilir

(Prasad, 1998, s.227).

Ihtiyaglarin hepsini birlikte kalite fonksiyonlar1 haline getirmek, zor

ve sikici olabilir (Prasad, 1998, s.227).

KFY siireci boyunca elde edilen tasarimin, kaliteyle ilgili 6zellikleri
icin Ozellikle tasarlanan bir {irliniin alt optimizasyonunda
sonlanmayacagindan emin olmanin yolu yoktur (Prasad, 1998,

$.227).

KFY’nin kalite evinde belirlenen hedef degerler kesin degildir. KFY
niteliksel bir metot oldugundan, iliskilerin giiclinii kotii tanimlar

(Bouchereau ve Rowlands 2000, s.12).

KFY tasarim kayitlari nadiren saklanir. Miisteri arastirmalarinin
kalite evine dahil edilmesi zaman harcanan ve zor bir istir

(Bouchereau ve Rowlands 2000, s.12).

Miisteri ihtiya¢ ve isteklerinde belirsizlik (Bouchereau ve Rowlands

2000, s.12) KFY siirecini zorlastirir.
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2.1.YENIi URUN TASARIMI

Yeni iirlin tasarimi, pazara sunulacak yeni fiziksel varligin iiretiminde hangi
malzemelerin kullanilacagini belirleme, onun boyut ve kalite toleranslarini saptama,
gorliniisiinii tanimlama ve basar standartlarini olusturma calismalaridir (Sahin, 2005,
s.38). Bu karar, isletmenin uzun donemli karlilik, miisteri memnuniyeti ve basarisi icin

onemli oldugundan, yeni iiriin tasarim karar1 iyi diizenlenmis bir siire¢ gerektirir.

Iyi diisiiniilmiis basarili bir tasarim siireci, isletmeye baslica su yararlari

saglar (Sahin, 2005, s.38):

- Miisteri istek arzu ve gereksinimleri ile mal veya hizmet 6zelliklerini

dengeler.

- Miisteri istek arzu ve gereksinmelerinin en kolay ve en az maliyetli

olarak karsilanmasini saglar.
- Yeni mal ve hizmetin tasarim siiresini kisaltir.

- Uygulanabilir bir tasarim yapmak i¢in zorunlu olan diizeltmeleri en aza

indirir.

Basarili yeni iirlin tasarimlan isletmelere bu yararlari saglarken, yeni iiriin
tasariminda bagarisizlik, isletmeler icin biiyiik risk ve kayiplar getirebilir. Oncelikle
yapilan tasarimlarin tamamu iiriin olarak iiretilemez. Tasarimin herhangi bir agsamasinda
iriinden vazgecilebilir. Diger taraftan, pazarda basarili olacag diisiincesiyle iiretimine
karar verilen tasarimlarin bir kism1 da pazarda basarisiz olabilir. Bu yilizden yeni iiriin

tasarim karari isletmenin stratejik kararlar1 arasindadir.
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2.1.1. isletmelerin Yeni Uriin Tasarim Sebepleri

Giinlimiiz isletmeleri karmasik, rekabete dayali bir cevreyle Kkarsi
karsiyadirlar. Sozkonusu rekabetci cevrede, gerek miisteri taleplerindeki degisimler,
gerekse rakiplerin siirekli yeni iiriinlerle piyasaya ¢ikmalart isletmeleri piyasaya yeni
veya yenilenmis iiriinler sunmaya zorlamaktadir. Bununla birlikte iiriin hayat seyrinin
kisalmasi, iriinlerin ve iiretim siireclerinin kolayca taklit edilebilmesiyle rekabet
avantajlarinin yitirilmesi de isletmeleri yeni iiriin tasarimi konusunda zorlamaktadir. Bu
cercevede, isletmeleri yeni iiriin tasarim konusunda zorlayan sebepler, isletme strateji ve

taktikleri, teknolojik gelismeler ve miisteri taleplerindeki degisimler olarak siralanabilir.
2.1.1.1.1. Tsletmenin Stratejik ve Taktik Kararlari

Rekabetci piyasalarda miisteri memnuniyetini saglayarak uzun donemli
karlhilik ve hayatta kalma, isletmelerin stratejik secimlerinden biridir. Bunu
saglayabilmek, miisteri odakli olmay1 ve miisterilerini tatmin eden {iriinleri kisa siirede
piyasaya siirmeyi gerektirmektedir. Miisterileri tatmin edecek olan ise, onlara kabul
edilebilir fiyatlarla, rakiplerin iiriinlerinden daha iistiin kalite ve fonksiyonellikte iiriinler

sunmaktir. Boylece isletmeler yeniligi bir strateji olarak benimseyebilirler.

Diger taraftan piyasada teknoloji lideri ya da yeni iiriin tasarim lideri olarak
anilmak, isletmelere rekabet avantaji saglar. Bu yiizden isletmeler yeni {iriin tasarimini
isletme stratejileri geregi yaparlar. Boylece yeni iriin tasarim lideri isletme, lider
olmanin geregi olarak, trendleri belirlemek ve piyasanin geleceginde s6z sahibi olmak
icin, bu giinden gelecegi planlamak zorundadir. Bu da siirekli yenilenme ve yeni iiriin

tasarimi ile gerceklestirilebilir.
2.1.1.1.2. Teknolojideki Gelismeler

Teknolojideki gelismeler, iiriin ve hizmetlerle ilgili bilgilerin aninda
potansiyel miisterilere aktarilmasina olanak saglayarak, miisteri bilincini arttirmakta ve
global rekabeti de arttirarak, daha kaliteli, daha esnek ve daha etkin bir sekilde
bilgisayar kontrollii otomatik makinalar ve robotlara dayali olarak iiretim
teknolojisindeki degismelere neden olmakta ve ayni zamanda daha fazla verinin kisa
siire icinde islenerek, daha fazla bilgi elde edilmesi ile degisik yonetim diizeylerine

raporlanmasi olanagi saglamaktadir (Kartal vd., 2004, s.121).
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Teknolojinin gelisimine paralel olarak yeniliklerin hizla yayilmasi, tiiketici
isteklerinin cesitlenmesine neden olmaktadir. Isletmelerin bu degisimi bir rekabet araci
olarak kullanma cabalar1 da teknolojik gelismelerin yeni iiriinlere yansimasina yol
acmaktadir. Diger taraftan teknolojik gelismeler isletmelerin liretim yOntemlerinin
degismesine, yeni iriinleri farkli yontem ve tekniklerle iiretmelerine de imkan
verebilmektedir. Tiim bu nedenlerle teknolojinin gelismesi isletmeleri yeni iiriin

tasarim1 konusunda zorlamaktadir.
2.1.1.1.3. Miisteri Taleplerindeki Degisim

Bir arada yasamanin getirdigi standart ve sinirlamalara tepki olarak bireyler
kendi 0zgiin yasamlarim1 kurgularken, standart ve sinirlamalari asmaya c¢alisirlar. Bu
caba, degisimi giindeme getirir. Degisim ticari kaygilarla yonetildiginde ise, ortaya
moda kavrami ¢ikmaktadir. Moda, degisim taleplerini arttirmakta ve degisimin yoniinii
belirlemektedir. Boylece bir taraftan bireylerin degisim talepleri, diger taraftan
isletmelerin bunlar1 ticari yaklasimlarla cevaplama kaygilari, miisteri taleplerinde

degisime yol agmaktadir.

Iletisim teknolojilerinin de gelismesiyle birlikte miisteri taleplerinin
degismesi ve ¢esitlenmesi, miisterilerin bilinglenmesi giin gegtikce artmaktadir. Bilingli
miisteri, aninda diinyadaki tim iriinlerle ilgili bilgilere sahip olmakta, satin alacagi
iriiniin ekonomiklik kurallarina gore iretilmis olmasini; baska bir deyisle, pahal
olmamasini, kaliteli olmasim1 ve son yenilikleri icermesini, satin alirken ve kullanirken
ve hatta elden ¢ikarirken ekonomiklik kurallarina uygun olmasini istemektedir (Kartal
vd., 2004, s.121). Boylece bilinclenen miisterinin talepleri degisirken, diger taraftan
rekabet avantaj1 saglamak i¢in bu degisimi yonetmeye calisan isletmeler de miisterileri
etkilemektedir. Bu etkilesim, sonucgta isletmeleri yeni {Uriinler tasarlamaya

zorlamaktadir.
2.2. YENIi URUN TASARIM SURECI

Bulunduklar1 rekabet¢i cevrede basarili olmak isteyen bazi isletmeler,
rekabet avantaji saglamak icin etkinlik ve iiretkenlige odaklanarak tasarim calismalarini
isletme icinden baglatirlarken bu cabalar, genellikle gosterissiz gelistirmeler saglamis ve
kolaylikla taklit edilmistir (Vonderembse ve Raghunathan, 1997, s.254). Bazilan ise

hammaddeleri iirlin ve hizmetlere ¢evirme yeteneklerini onemli oranda arttiran ileri
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teknolojilere (bilgisayarli iiretim, esnek iiretim sistemleri ve hiicre tipi iiretim) ve
yonetim tekniklerine (tam zamanli {retim ve kaynak planlama gibi) yatirim
yapmuslardir (Vonderembse ve Raghunathan, 1997, s.254). Bu stratejiler isletmelerin
etkinlik ve verimliliklerini onemli derecede arttirmis; ancak, bu isletmelerin yeni iiriin
tasarimlari, miisteri ihtiya¢ ve taleplerine odaklanmadiklari i¢in, miisterilerin degisen
istek ve ihtiyaclarina ayak uyduramamistir (Vonderembse ve Raghunathan, 1997,

5.254).

Isletmeler, miisteri ihtiyaclarina ve pazar firsatlarina gozlerini kapatamazlar.
Bir isletme stratejisinin, miisteri ve pazarin ihtiyaglarini karsilamasi, potansiyel firsatlar
degerlendirmek i¢in imkanlar sunmasi ve isletmeye rekabetci giic saglamasi gereklidir.
Isletme stratejileri dogrultusunda hazirlanacak iiriin planlamalarinda su unsurlarin yer

almasi gereklidir:

- Yeni iiriin tasarim projelerinin seciminde rehber olacak isletme seviyesi

stratejiler.
- Hedef miisteri, pazar ve rekabet giicli degerlendirmeleri.

- Rekabetci iiriinler i¢in pozisyon tanimlamalar1 ve rekabet giicli saglamak

icin bu iiriinlerin digerlerinden ne kadar farklilastirilacag.

- Rekabetci tasarim projelerinin  karsilagtirilmast  ve 6nceliklerinin

belirlenmesi.

- Tasarim kaynaklar1 tahmini ve genel is planinda biitgelerle tasarim

kaynak gereksinimlerinin dengelenmesi.

Yapilan iiriin planlamalarindan sonra isletmenin yeni iirlin tasarim siireci
baslayabilir. Yeni iiriin tasariminda iki yaklasimdan s6z edilebilir. Bunlar: Geleneksel
Yeni iiriin tasarim Siireci ve Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci olarak

belirtilebilir.
2.2.1. Geleneksel Yeni Uriin Tasarim Siireci

Tasarim faaliyetlerini miisteriyi odak almadan, farkli kaygi ve Oncelikleri
on plana c¢ikararak yiiriiten yaklagimlarin tiimiinii geleneksel yontemler olarak
degerlendirebiliriz. Geleneksel yeni iiriin tasarim siireci, birbirini izleyen ve biri

sonuclanmadan digerine gecilemeyen asamalardan meydana gelir. Bu durumda yeni
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iiriin tasarim caligmalari, Uiriiniin fonksiyon, 6zellik ve yaklasik maliyetlerini belirleyen
pazarlama tarafindan baglatilir. Pazarlamadan elde edilen bilgiler 1s18inda tasarim
mithendisligi bir prototip tasarlayarak, arzulanan iiriiniin detayli 6zellilerini raporlar. Bu
Ozellikler daha sonra ihtiya¢ duyulan ara¢, malzeme ve iiretim gereclerini tasarlamak ve
diizenlemek i¢in tiretim miihendisligi tarafindan kullanilir. Daha sonra iiriin bir miktar
tiretilir. Nihayet iiretim, satis, dagitim ve hizmet gruplarinin sorumlulugunda baslatilir
(Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V., 1994, s.22). Sekil 2.1, Geleneksel Yeni Uriin

Tasarim Siireci’ni gostermektedir.

N
Pazarlama Tasarim Uretim H Uretim Satis ve
Miihendisligi Miihendisli Hizmet
i
v
Aragtirma
Gelistirme

Sekil 2.1: Geleneksel Uriin Gelistirme Siireci
Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V., 1994, s.23

Geleneksel Yeni Uriin Tasarim Siireci’nde iiriin pazara sunulmadan 6nce
¢ogu zaman deneme satiglari ile miisterinin tepkisi alinmaya calisilir. Uriiniin isletme
icin yeterli getiriyi saglayabilecegi diisiiniiliirse, imalat ve satisina baglanabilir. Yapilan
tim bu caligmalar sonucunda piyasaya sunulan iiriiniin gercek basaris1 ancak pazarda
goriilebilir. Bu, tasarim calismalarini isletme icinden baglatan geleneksel tasarim

yaklasiminin en onemli dezavantajidir.

Geleneksel yeni iiriin tasarim ve fiyatlama yaklagimlarinin temel 6zellikleri

soyle belirtilebilir (Butscher ve Laker, 2000, s.49):

- Yeni iriin tasarimi, pazar taleplerinden daha c¢ok, miihendislerin

tasarimlarina dayalidir.

- Fiyatlar maliyet art1 yaklasimina gore belirlenir. Boylece hedef kar

marjlar iirlinlerin son maliyetlerine eklenir.
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- Uriiniin son maliyeti, nihai iiriin piyasaya siiriilmeye hazir hale

gelmeden saptanamaz.

- Yeni iiriin tasarim siirecinde miisterinin istek ve ihtiyaclari ile 6deme
giicliniin ¢ok ge¢ farkina varilir ve neredeyse tamamlanmis iiriiniin

sadece ayarlanmasina yardim eder.
- Miihendisler ve pazarlamacilar arasinda isbirligi en alt seviyededir.

Geleneksel Yeni Uriin Tasarim Yaklasimi, etkisiz, zaman israfina neden
olan ve pahali bir yaklasimdir. Tasarim miihendisleri faaliyetlerin siirdiiriilmesi,
iretimin tasarimi, iretim ve hizmet maliyetleri hakkinda cok az bilgi sahibi olarak ya da
bilgisizce ve disartya kapali olarak c¢alisirlar (Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V., 1994,
s.23). Bunun sonucunda, miisteri gereksinimlerini karsilamayan, dogru fiyatlanmayan,
biiyiik satis ve kar potansiyellerini rakiplerine hediye eden, bir siire sonra yeniden
tasarlanmasi gereken iiriinler ortaya cikar. Pekcok isletme hatta endiistrinin tamami,
isletme i¢inden disar1 dogru yapilan yeni iirlin tasarimi yaklasimlar: nedeniyle benzer

problemlerle karsilagsmistir (Butscher ve Laker, 2000, s.49).

Giintimiizde isletmeler, karlarinda ve pazar paylarinda artis1 siirdiirebilmek
icin, yeni iriin tasarim siireclerini gelistirmeye odaklanmistir (Vonderembse ve
Raghunathan, 1997, s.254). Bu cercevede yeni iiriin tasariminin miisteri odakli
yapilmas1 -miisteriden baslatilmasi- ortaya konan coziimlerden biri olarak karsimiza
cikmaktadir. Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarimu, bir taraftan miisteri ihtiyaclarim daha
iyl karsilayan yeni iriin tasarimlarina izin verirken, diger taraftan ekonomik ve ¢abuk

iretim yapma imkan1 saglamaktadir.
2.2.2. Miisteri Odakh Yeni Uriin Tasarim Siireci

Piyasaya sunulacak yeni bir iirlinii tasarlamak ya da varolami gelistirmek
kolay degildir. Bunun icin Oncelikle hedef miisteri grubu, isletme faaliyet ve iiriinleri,
rakipler ve iiriinleri ile ilgili bilgiler toplanmas1 ve bunlarla ilgili stratejik ve taktik
kararlar alinmas1 gereklidir. Pek¢ok isletme, kendi miisterileriyle iletisimde garanti
programlari, miisteri sikayetleri ve kendi satis gorevlilerinden yararlanir. Bunun sonucu
tasarlanan iiriin ya da hizmetlerde miisterinin gercekten istediklerine yogunlasmadan,
yanhigliklara odaklanmaktir (Bouchereau ve Rowlands 2000, s.8). Yeni iiriin

tasariminda bu tiir yaklasimlar genellikle kapsamli yeniden tasarimlara ya da iiretim
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basladiktan sonra problem cozme calismalarina yol acar (Shillito, 1994, s.41). Bunu

onlemenin yolu, tasarim ¢alismalarina miisteri istek ve ihtiyaclarindan basglamaktir.

Rekabetin yogun, miisterilerin bilingli, iletisimin hizli, iirlinlerin ve tiretim
stireclerinin hizla taklit edilebildigi bir ortamda, isletmelerin basarisi, miisterilerin
istedigi kalite ve fonksiyonlara sahip ve fiyati miisterilerin 6demeyi kabul edebilecegi

seviyede olan iiriinler tasarlayip piyasaya siirmelerine baglhdir.

Calismamizda konu edilen Miisteri Odakli Yeni Uriin Gelistirme Siireci,
onceden var olan Kalite Fonksiyon Yayilimi (Quality Function Deployment) ve Hedef
Maliyetleme (Target Costing) Yontemleri’nin yeni {iriin tasariminda birlikte
kullanilmas1 diisiincesinden hareketle olusturulmustur. Her iki yontemin de miisteri
istek ve ihtiyaclar1 ile baslamasi sebebiyle de siireg, “Miisteri Odakli Yeni Uriin

Tasarim Siireci” olarak adlandirilmastir.

Etkili yeni iirlin tasarimi pekcok isletme fonksiyonunun karsilikli ve yakin
iligkisini gerektirir. Bu yiizden, Miisteri Odakl1 Yeni Uriin Tasarim Siireci’nde tasarim
faaliyetleri, capraz fonksiyonlu bir yeni iiriin tasarim ekibi tarafindan yiiriitiilmelidir.
Boylece ekip calismasiyla iiriin ve siire¢ miihendisliginin eszamanli gelistirilmesi,
tasarimin tamamlanma zamanini kisaltir ve iriiniin performans ve kalitesini arttirir
(Vonderembse ve Raghunathan, 1997, s.255). Siirekli yenilenen iiriinler tasarlamak ve
piyasaya slirmek icin takima pazarlama fonksiyonunun dahil edilmesi gereklidir. Diger
taraftan tasarim sirasinda iiriin ve siire¢c maliyetlerinin yonetilmesi amaciyla ekipte
maliyet muhasebesi de yer almalidir. Tasarim sirasinda belirlenen iiriin fonksiyon ve
ozelliklerinin hedef maliyetlerinde temin edilmesinden satin alma sorumlu olacaktir. Bu
yiizden tasarim ekibinde satin almanin da bulunmasi gerekmektedir. Bununla birlikte,
yeni {iriin tasariminda basari, s6zkonusu ekibin fikir asamasindan iiriin piyasaya ¢ikana
kadar yeni iirlin olusturmak ic¢in kullandig: taktiklere (Cooper, 2004, s.43), ekibin

esgiidiim ve igbirligine baglidir.

Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci’nde, tasarim faaliyetleri
miisterinin istek ve ihtiyaglarindan baslatilir. Bu yiizden siire¢ pazar arastirmalariyla
baslar. Bu siirecte isletme, oncelikle miisterinin olas1 istek ve ihtiyacglarini anket, ilgi
gruplar1 benzeri yontemlerle toplar. Daha sonra bu istek ve ihtiyaclar, Kalite Fonksiyon

Yayilimi ile degerlendirilir. Boylece miisterilerin {irlin iizerinde istedikleri ve
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istemedikleri ozellikler, isletmenin teknik yeterlilik ve yetenekleri ile miisterinin rakip
iriinler ve isletmenin mevcut iriinleri hakkinda rekabetci degerlendirmeleri

dogrultusunda iirtin kavrami olusturulur.

Miisteri Odakl1 Yeni Uriin Tasarim Siireci ile, bir taraftan iiriin 6zellikleri ve
isletme yeterlilikleri dogrultusunda tasarim gerceklestirilirken, diger taraftan iiriiniin,
miisterinin 6demeye razi olabilece8i fiyatlarla satilmasin1 saglayabilecek olan
maliyetlerin yonetim siireci devam ettirilecektir. Bu siirecte maliyetlerin yonetimi Hedef
Maliyetleme ile saglanacaktir. Ekip, bir taraftan Kalite Fonksiyon Yayilimi ile iiriin
ozellikleri ve isletme yeterliliklerini bir arada degerlendirip iirlin kavramini ortaya
cikarirken, bununla eszamanli olarak, Hedef Maliyetleme ile pazar arastirmalarindan
elde edilen hedef satis fiyati dogrultusunda iiriin seviyesi ve bilesen seviyesi hedef
maliyetleri belirleyecektir. Belirlenen hedef maliyetler, tasarim sirasinda ekibe yol
gosterecek, ekibin {iirlin fonksiyon ve oOzelliklerini belirlerken, basarmasi gereken
hedefler olarak kullanilacaktir. Bu hedefler ayni zamanda isletmenin satin alma
fonksiyonu i¢in de gecerli olacaktir. Boylece satin alma bu hedefleri basarmak i¢in
tedarikg¢ilerle igbirligine gidecektir. Tasarlanan iiriin fonksiyon ve ozellikleri ile bunlar
icin ayrilan hedef maliyet paylar1 arasinda uyusmazlik olmast durumunda, iiriin 6zellik
ve fonksiyonlar1 yeniden tasarlanacak, bu miimkiin degilse, iiriin seviyesi hedef
maliyetler asilmadan diger fonksiyon ve Ozelliklerden pay aktarilacaktir. Bu
calismalarla eszamanl olarak ekipte yer alan iiretim ve tasarim miithendisleri tarafindan,

olusmaya baslayan iiriin kavraminin endiistriyel acidan iiretilebilirligi saglanacaktir.

Yapilan tiim caligmalara ragmen, belirlenen fonksiyon ve ozelliklere
paylastirilan hedef maliyetlerle ulasilamazsa, yeni iiriin tasariminda vazgecilecek veya -
eger iirlin isletme icin vazgecilemezse- hedef maliyetler arttirilacak veya iiriin fonksiyon

ve Ozelliklerinde azaltma yapilacaktir.

Sozkonusu siirec sonunda basar1 saglanarak {iiriin iiretildiginde, miisteri
talepleri hem iirin ozellikleri, hem de fiyat konusunda karsilanmis olacaktir. Diger
taraftan siire¢ basarisiz olursa, yeni iiriin tasarimindan vazgecilecektir. Vazge¢me karart,
bir basarisizlik olarak algilansa da, s6zkonusu siirecte iirliniin tiretim karar1 verilene
kadar, Uriinle ilgili hicbir sabit sermaye yatirimi yapmamakta, sadece iiriin

tasarlanmaktadir. Boylece isletmenin yeni iiriin tasariminda iistlendigi risk ve zararlar
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en alt seviyede olacaktir. Sekil 2.2°de Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci

sunulmustur.
Pazar arastirmasi
> Hedef satis fiyatt |« > Miisterinin sesi <

A 4 \ 4

Hedef kar marj Isletme yetenekleri

A
A 4

A 4 \ 4
Hedef maliyet < > Uriin kavrami
A 4
A 4 A 4 A 4
Tasarim Miihendislik Tedarik¢i
A 4 A 4 A 4

Tiim boliimlere ve tedarikcilere hedef maliyetlere ve miisteri
isteklerine ulasana dek baski yapilmasi

Hayir Hayir

Uriin miisteri
beklentilerine
ve hedef
maliyetlerine
uygun
retilibilir mi?

\ 4

Evet

Uretime gegme

A 4

Siirekli maliyet
azaltim cabalari

Sekil 2.2 : Miisteri Odakli Yeni Uriin Gelistirme Siireci
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2.2.2.1.Miisteri Odakh Yeni Uriin Tasarim Siirecinde Kullanilabilecek
Araclar

Geleneksel yeni iriin tasarim yontemleri maliyetleri, iiriin kavrami ortaya
cikip {iriiniin retilebilir oldugu kararina vardiktan sonra ele almaktadirlar. Bu da
maliyetlerin veri olarak alinmasina neden olmaktadir. Oysa iiriin piyasaya c¢iktiktan
sonra yeniden tasarlanmadan {irlin maliyetlerinde ¢ok onemli degisiklikler yapmak
miimkiin degildir.

Hedef maliyet, yeni bir {riiniin planlama, tasarim ve {iiretim hazirlik
asamalart boyunca ulasilacak bir maliyet olup, iirliniin yapis1 ve ozellikleri ile ilgili
tartismalar1 da igerir. Bu bakis agis1 ile Hedef Maliyetleme iki yonden ele alinabilir.
Bunlardan biri, planlama, tasarim, gelistirme, iiretim ve satis maliyetlerini iceren ve
retici tarafindan yapilan maliyetler, digeri ise koruma, isletme, elden cikarma gibi
tilketici tarafindan katlanilan maliyetlerdir. Giintimiizde, mevcut uygulamalarda hedef
maliyet, lireticinin bakis agisi ile de ele alinmaktadir. Ancak gelecekte hem iireticinin
hem de tiiketicinin maliyetleri iiriiniin rekabet basaris1 acisindan dnemli olacaktir (Acar,
1998, 5.98). Boylece iiriiniin kullanim Omrii boyunca hem iiretici, hem de tiiketicinin
katlanacagi maliyetler daha yeni iirlin tasarim asamasinda iken belirlenmis ve

yonetilmis olacaktir.

Maliyet yonetimi, nihal iiriin maliyetlerini en aza indirmek i¢in yeni iiriin
tasarimi sirasindaki caligmalara odaklanmalidir (Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V.,
1994, 5.22). Bu yiizden Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci’nde maliyetlerin
yonetilmesi gereklidir. Maliyet yonetim araclari, bireysel ve ortak olarak maliyetleri
ortadan kaldirmak ya da azaltmak ve 6zellikle siirdiiriilen faaliyetleri kontrol etmekte
etkili olarak kullamlan metotlardir. Hedef Maliyetleme, Deger Miihendisligi, Grup
Teknolojileri, Insan Kaynaklari Miihendisligi gibi araglar, maliyet yonetim araclari

olarak siralanabilir (Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V., 1994, s.23).

Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci’nde tasarim ekibi, Hedef
Maliyetleme ile tasarimin baglangicindan iiretime gecilmesine kadar maliyetleri
yonetecektir. Hedef Maliyetleme, iiriin ve iiretim tasarimini, maliyet yOnetiminde
anahtar kabul eder. Tasarim merkezli yaklasimin dort ana ilkesi bulunmaktadir (Sakrak,

1997, 5.93-94):
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-  Hedef Maliyetleme YoOntemi, maliyetlerin ortaya c¢ikmadan Once
yonetimi ilkesine dayanir. Uriin hayat seyrinin tasarim ve gelistirme
asamasinda olusan maliyetler, gelecege tasinan maliyetler iken, tiretim
doneminde, doneme ait tahakkuk eden maliyetler ortaya cikar. Uretim
doneminde tahakkuk edecek maliyetlerin biiyiik bir boliimii, tasarim ve
gelistirme doneminde olusmus ve iiretim donemine kadar ertelenmis
maliyetlerdir. Bu nedenle Hedef Maliyetleme, Uriin Hayat Seyri

Boyunca Maliyetleme yaklasiminin ilkelerini benimser.

- Hedef Maliyetleme Yontemi, miihendisleri iiriin, teknoloji ve tasarimin
maliyet etkilerini arastirmaya yonlendirir. Tiim miihendislik fikirleri,
tasarim agsamasina gecilmeden, miisteri degerlerine gore gbzden

gecirilerek incelenir.

- Hedef Maliyetleme Yontemi, firmanin biitiin boliimlerini, {iiretim
asamast Oncesinde gerekli teknik degisimlerin yapilabilmesi igin,

tizerinde calisilan yeni iiriin tasarimlarinin incelenmesine yonlendirir.

- Hedef Maliyetleme YOntemi, iirlin siire¢ ve tasariminda, sirali teknik
islemler yerine paralel akisi tesvik eder. Bu, tasarim zamanim azalttigi
gibi tasarim siirecinin ilk asamalarinda sorunlarin c¢oziilmesi ve

maliyetlerin diisiiriilmesine Onciiliik eder.

Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarmmi Siireci’nde Hedef Maliyetleme ile
birlikte kullanilabilecek pekcok ara¢ Onerilmistir. Yeni iiriin tasarim siirecinde Hedef
Maliyetleme ile birlikte kullanilabilecek araglar1 Sekil 2.3 6zetlemektedir. Sekilden de

goriildiigii gibi, tasarimin ¢esitli asamalarinda kullanilabilecek ¢ok sayida arac vardir.

Burada pek¢ok ara¢ olmasina ragmen, calismanin bu boliimiinde sadece

Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi incelenecektir.

Hedef Maliyetleme, isletmenin iiriin stratejileri gelistirme ve yayma
cabalarinin merkezine miisteri gereksinimlerini yerlestirir (Lockamy III ve Smith, 2000,
214). Hedef Maliyetleme, kalite, fonksiyonellik ve fiyat rekabetciligini elde etme ve
siirdiirmenin anahtar1 olarak goriildiigiinden, miisteri ihtiyaclarim karsilama ya da asma
amacidir  (Lockamy III ve Smith, 2000, 214). Hedef Maliyetleme, yeni iiriinlerin

karliligin, iirlinler piyasaya siiriildiigiinde garantileyen bir yontemdir (Cooper, 1994,
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s.22). Hedef Maliyetleme, iirlinlerin ve iiretim siireclerinin tasariminda maliyet yonetimi
icin anahtar bir sistem olarak kabul edilir (Ansari vd., 1996, s.12). Onun amaci, iiretim
baslamadan maliyetlerin nedenlerini tanimlamak, bilgi transfer etmek ve anormal
maliyetlerin nedenlerini ortadan kaldirmak icin iirlin planlama asamasinda iiretim
hattinin problemlerini arastirmaktir (Arioti vd., s.629). Hedef Maliyetleme, 6zellikli bir
iiriinlin planlama, iiretim ve ticarilestirilmesi siirecinde ¢esitli isletme fonksiyonlarindan
profesyonellerin dahil edildigi, disiplinler arasi takimin ¢ok fonksiyonlu faaliyetleridir

(Arioti vd., 5.629).

F
o Kavram ve Tasarim ve Uretim ve
. Yapilabilirlik Gelistirme Dagitim
s
i Uriin Gelistirme Siireci _—>
y
o
n Planlama Cok yilli iiriin Cok yill1 tiriin
Ie plani plani
E Pazarlama Benchmarking
m KFY
a
;‘ Maliyetleme Maliyet Fonksiyon mal. Bilesen maliyet
k] Tablolar1 ozellik mal. KFY | siire¢ maliyet
A
r Miihendislik Deger miihend. Deger mith. Hata | Deger analizi
Z KFY etki analizi, KFY
1
a Satin alma Tedarikgilere Dayali Tedarikgilere Dayali
r Deger Miihendisiligi Deger Miihendisiligi
1
Sekil 2.3: Miisteri Odakli Uriin Tasarininda Kullanilabilecek Araglar
Ansari vd., 1996, 5.128

Hedef Maliyetleme, tasarim asamasinda geleneksel tasarim yontemlerine
gore daha fazla zaman harcar ve sonradan gerekebilecek pahali ve zaman kaybettirici
degisiklikleri ortadan kaldirarak, iiriinlerin pazara sunulma siiresini azaltir. Buna karsin
geleneksel maliyet azaltim teknikleri, maliyetleri yonetmek igin, olcek ekonomisi,
ogrenme egrileri, israflar1 azaltma ve kazanclar1 gelistirmeye odaklanir (Ansari vd.,

1996, s.12).

Yeni iriin tasariminda Hedef Maliyetleme’'nin kullanilmasiyla asagidaki

yararlar saglanabilir (Ansari vd., s.12-13):

- Hedef Maliyetleme maliyetleri onlara maruz kalmadan 6nce yonetir.
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- Hedef Maliyetleme miihendisleri maliyetlerin, teknolojinin ve siire¢

tasariminin iirlinler iizerine etkisini aragtirmaya yonlendirir.

- Hedef Maliyetleme, tasarima firmanin tiim fonksiyonlarinin
katilimini tesvik eder. Boylece iiriin iizerindeki degisiklikler {iiriin

tiretime alinmadan once yapilmis olur.

Hedef Maliyetlemede iki temel adim vardir: Birincisi onun hedef maliyeti
saptanabilsin diye kar marj1 ve iiriiniin hedef fiyatin1 saptamaktir. Ikincisi hedef maliyeti
bilesen ve hammadde diizeyinde, bu maddelerin satis fiyatlar1 saptanabilsin diye

ayristirmaktir (Cooper, 1994, s.22).

Yeni iriin tasarimi sirasinda, miisteri gereklilikleri rekabet¢i engellerin
sikistirmas1 olarak goriilirken; maliyetler, ekonomik durumun bir sonucu olarak
goriiliir. Mister1 gereklilikleri, tiriin fonksiyonlar1 ve hedef maliyetler Miisteri Odakli
Yeni Uriin Tasarim Siireci’nin ii¢ hayati elemani olarak goriilebilir. Bundan dolayz,
KFY ve DM gibi araglar, fonksiyonel gereklilikleri saglama ve miisteri memnuniyetini
devam ettirmenin yolunu bularak, Hedef Maliyetleme’yi desteklemede hayati bir rol

oynar (Gandhinathan vd., 2004, s.1004).

Hedef maliyetin belirlenmesiyle, KFY iiretim maliyeti ile alic1 i¢in deger
arasindaki iligkiyi agiklayabilir. KFY, Hedef Maliyetleme ile birlikte kullanildiginda,
iretim icin pahali olabilecek ya da alic1 i¢in daha diisiik degere sahip iiriin, hizmet ya da
diizenlemelerin bilesenlerini tanimlamaya yardim edebilecektir (Hales, 1995, s.18).
Hedef Maliyetleme’nin konsept belirleme asamasinda KFY kullamimi, rekabetci
teklifler, miisteri gereksinimleri ve tasarim parametreleri arasindaki iligkileri birlikte

getirmenin yoludur (Ansari, 1996, s.131).

KFY, (Griffin, 1992) tarafindan, yeni iirlin tasarim siirecinin en Onemli
parcast olarak ilan edilmistir. KFY bilgiye ve insana yapilan bir yatirimdir

(Vonderembse ve Raghunathan, 1997, s.255).

Uriin veya hizmetlerde bagari, miisterilerin ihtiya¢ ve beklentilerinin neler
oldugu ve nasil karsilandigina baglidir. KFY, takimin yeni {riin tasarim siiresince
miisteri gereksinimlerine odaklanmasina yardimei, gorsel baglantili siireglerdir. KFY,
iiriin ve iiretim siireclerinin her bir asamasi i¢in uygun teknik gereklilikler icine miisteri

ihtiyaglarim yerlestirmeyi amaclar (Bouchereau ve Rowlands 2000, s.8). KFY nin ana
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amaci, yaygin olarak kalite evi olarak bilinen KFY matrisleri yardimiyla, cesitli
elemanlar arasinda karsilikli iligkileri resmeden, yogunlastirilmis etkili miktarda bilgi

saglayan, giiclii net bir goriintii saglamaktir (Chan vd., 2002, s.86).

KFY, genellikle miisteri gereksinimleri ile teknik yeterliliklerin karsilikla
iliskilerini aciklamak i¢in bir metodoloji olarak kullanilmigtir. Gereksinimlerin karsilikli
iligkileri teknik yeterliliklerin miisteri gereksinimleri iizerine etkisini aciklayan iliski
matrislerinde ve teknik yeterlilikler arasindaki karsilikli iletisimi belirten, karsilikli
iliski matrislerinde gosterilir. Bu iliski ve karsihikli iliskiler, yiiksek miisteri

memnuniyetini bagarmak icin hesaba katilmalidir (Bode, 1998, s.587).

KFY, miisterilerin belirttikleri onem derecelerine dayali olarak tasarim
parametrelerine degerler tespit eder. Hedef Maliyetleme maliyetlere dayali olarak
tasarim parametreleri tayin eder. Bu siireg, liretici ya da hizmet saglayicilara miisteri
memnuniyetini tehlikeye atmadan maliyetlerin diisiiriilebilecegi tasarim ya da iiretim

alanlarim agiklayici bilgiler saglar (Hales, 1995, s.18).

KFY, yeni iiriin tasarim ekibine Geleneksel Yeni Uriin Tasarim
Stirecleri’nin iistiinde onemli gelistirmeleri basarma, liriin maliyetlerini azaltma ve
pazara {iriin sunma siiresini kisaltma konularinda 6nemli firsatlar sunar (Vonderembse
ve Raghunathan, 1997, s.254). KFY kullaniminin yeni {iiriin tasarim siiresini % 50,
tiretime hazirlik ve miithendislik maliyetlerini % 30 azalttig1 ortaya konmustur (Clausing
ve Pugh, 1991). Yeni iirlin tasarimina miisteri istek ve ihtiyaglarindan baslanmasim
saglayan KFY’nin tasarim caligmalarina dahil edilmesi, isletmelerin miisteri istek ve
ihtiyaclarina uygun tasarimlar yapmalarina imkan saglayacaktir. Bu cercevede yeni iiriin
tasariminda KFY kullanimini 6nemli oranda yararli oldugu soylenebilir. Diger taraftan,
KFY gelistirilmesi ve kullamimui basit olmayan bir aracgtir (Bouchereau ve Rowlands
2000, s.8). KFY tablolarinin hazirlanmasi i¢in ¢ok zaman harcanir. Ayrica bilgi toplama
ve analizinin daha cok subjektif degerlendirmelerle yapilmasi KFY’nin bir bagka

dezavantajidir.

KFY, pazarlama, miihendislik, ar-ge, iiretim ve yonetimin bilgi ihtiyaclarim
biitiinlestirmek i¢in, tiim sistem tasarim siireci boyunca yapilandirilmasi gereken her biri
KFY’nin bir asamasinmi olusturan, dort ev gerektirir (Bouchereau ve Rowlands 2000,

s.10). Bunun i¢in, kalite evi iizerinde iiretim planlamasi yapilarak iiriin kavramina
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ulastiktan sonra iriin, {irlin parca, iiretim siirecleri ve iiretim planlamasinin
yapilabilecegi ASI (Amerikan Tedarikciler Enstitiisii) tarafindan gelistirilen, dort
asamali KFY modeli kullanilabilir (Cohen, 1995, s.311). Bu yaklasim yeni iiriin tasarim
siirecinin dort asamasinda miisteri ihtiya¢ ve isteklerini isletmeye ulastiran, birbiriyle
iliskili tablolar kullanir. Bu dort asama, planlama, tasarim, siire¢ ve iiretimdir (Omar,

1999, 5.200). Dort asamali KFY modeli Sekil 2.4’te agciklanmustir.

Uriin Planlama Parca Tasarim Uretim Siirecleri ni Uretim
(Kalite evi) Gelistirme Planlama Planlama
Performans Parca Siire¢ Uretim
Olgiileri Ozellikleri Parametreleri faaliyetleri
Miisteri
ihtiya¢ ve
istekleri
Performans Parca Siire¢
olciileri ozellik parametreleri
teknik 6nemi onemi onemi
ekil 2.4: Dort Asamali KFY Modeli
Cohen, 1995, s.311

Sozkonusu modelde yer alan asamalar soyle siralanabilir (Bouchereau ve

Rowlands 2000, s.10):
1. Uriin planlama: Kalite evi.
2. Yeni iiriin tasarim1: Uriin parga ve bilesenlerinin gelistirilmesi.
3. Uriin siireglerinin planlamasi.
4. Uretim Siireclerinin planlanmast.

KFY’nin baslangic noktasi, kalite evinin olusturulmasidir. Kalite evinin
olusturulmasi i¢in Oncelikle, “nasil goriiniir, nasil hissedilir, dayanikligi nasildir” gibi
sik sik Olgiilemeyen miisteri gereksinimleri saptanir. Bu gereksinimler “firin sicakligi,
kalip capr” gibi teknik 6zelliklere cevrilir (Bouchereau ve Rowlands, 2000, s.9). Miisteri

gereksinimleri teknik Ozelliklere cevrilirken, toplanan miisteri gereksinimleri (stratejik
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konum belirlemek i¢in) birkag Oncelikli gereksinim, (temel iiriini ve onun
pazarlamasini tasarlamak i¢in) 20-30 ikinci derecedeki gereksinim ve (miihendislere
Ozel tasarim talimatlarn saglamak i¢in) 150-250 tigiincti derecede gereksinim i¢inde
hiyerarsik olarak gruplanir. Boylece miisteri gereksinimlerinin 6nemleri tasarim
onceliklerini belirlemede (Griffin ve Hauser. 1992, s.364) kullanilabilir. Bu asama

miisteri gereksinimlerinin miihendislik karakteristiklerine ¢evrilmesi asamasidir.

Kalite evinde kullanilan bu iligki matrisi miisteri gereksinimleri ve
pazarlamanin dilini miihendislik diline cevirir. iliski matrisiyle cevrilen “otomatik
kapanma zamam gecikmesi” gibi bir miihendislik tasarim niteligi, miisteri
gereksinimlerini tatmin etme aract olarak kullanilir. Ayrica tasarim niteliginin
performans oOlciileri (gecikme zamani gibi) olarak da kullanilabilen bu nitelik, iiriiniin
rekabet yetenegini tespit eder. Boylece, matrisin catisi, tasarim nitelikleri, mithendislik
nitelikleri arasinda karsilikli iligkileri belirler. Miihendislik niteliklerinin birbiriyleriyle
etkilesimleri de matrisin catisinda gosterilir. -Ornegin daha parlak far, daha fazla
elektrik giicti gerektirir- ve boylece aracin diger alt sistemleri de etkilenir (Griffin ve
Hauser, 1992, s.364). Matrisin catisinda ortaya cikarilan bu etkilesimler, tasarim

sirasinda ayrica tizerinde durulmasi ve ¢oziimlenmesi gereken konular arasindadir.

KFY’nin ilk evi olarak bilinen kalite evi kavramsal olarak Sekil 2.5’te

sunulmustur.

Kalite evi pazarlamadan (miisterinin istek ve ihtiyaclar ile 6deme giicii),
miihendislikten (miihendislik Olciileri ve matrisin catisi) ve karsilikli iliskilerde anlagsma
gerektirdiginden fonksiyonlar arasi iletisim ve ortakligi tesvik eder. Eger kalite evine
takimin tamamu katilirsa, takimin tiim iiyeleri iliskileri anlar ve kabul ederler. Kalite evi
tamamlandiginda, diger evler tasarim niteliklerini parca 6zelliklerine, parca 6zelliklerini
tiretim siirecine ve tiretim siirecini iretim hattina baglar. KFY evlerinin tiimii, miisteri
gereksinimleri kavramini (nitelikler) yeni iirlin tasarim fonksiyonu boyunca yerlestirir

(Griffin ve Hauser, 1992, s.364).
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KALITE EVI —
Tasarim Nitelikleri
Miisteri 5 Miisteri
Ihtiyaglar1 2 Gereksinimleri ve Miisteri
(Bagaj doluyken 1 Tasarim Nitelikleri usterll
yolun tam olarak 4 Arasindaki iliski Kabulleri
aydinlatilmast
gibi)
) / Miihendislik
Onem

Olgiileri

Sekil 2.5: KYF’nin {1k Asamasi Kalite Evi
Griffin ve Hauser, 1992, s.364

Miisterinin istedigi ozellik ve fiyatlarda yeni iriin tasariminda stratejik
kararlara dayali hedef maliyetlerin belirlenmesi ve boylece tasarim asamasinda maliyet
azalttminin baglatilmasi ve daha sonra iiretim asamasinda da siirekli maliyet azaltim1 ve
yeni {iriin tasarim faaliyetlerinin devam ettirilerek, isletmenin deger zincirinin siirekli
tyilestirilmesi kaginilmaz olacaktir (Kartal vd., 2004, s.121). Bu nedenlerle Miisteri
Odakli Yeni Uriin Tasarimi’nda Hedef Maliyetleme ve KFY birlikte kullanilmistir. Bu
cercevede tasarim asamasindan sonra da maliyetlerin yonetilmesi amaciyla Kaizen
Maliyetleme ve Deger Miihendisligi uygulalamalarinin devam ettirilmesi ile deger

zinciri faaliyetleri siirekli iyilestirilebilecektir.

Monden (1992) ve Cooper ve Slagmulder (1997)’in incelemeleri ve devam
eden endiistri uygulamalar1 maliyet hedefleri saptama ve saptanan maliyetleri basarmak
amaciyla, tiretim icin tasarim (Design For Manufacture), Deger Miihendisligi (Value
Engineering) ve Kalite Fonksiyon Yayilimi (KFY) gibi araclar1 kullanmanin yolunu

gostermistir (Gandhinathan vd., 2004, s.1003).

Tasarim  esnasinda  maliyetlerin ~ yonetiminde  Faaliyet = Tabanli
Maliyetleme’nin kullanilmasi genel iiretim maliyetlerinin tiretim siirecleri ve iiriinlere

daha dogru yansitilmast igin gereklidir. Bu yiizden Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim
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asamasinda kullanilabilecek araclar arasina Faaliyet Tabanli Maliyetleme’yi de katmak

mimkiindiir.

Uretim Igin Tasarim, yeni iiriin tasariminm ilgili iiretim siirecleri ve
sistemleriyle nasil karsilikli iliskilendirilecegi ve bdylece hem iiriin hem de iiretim
stireclerinde siirekli gelistirmenin nasil basarilacag ile ilgilidir (Huang ve Mak, 1998,

s.383).

Istenen Kkalite, talep dalgalanmalari, dis ticaret dalgalanmalar1 ve
giivenilirlik gibi temel belirsizlikler nedeniyle maliyetlerde herhangi bir sapma, karlarda
diistisle sonuclanabilecek ve belki hedef maliyetlerin asla asilamayacagi temel kurali

bozulacaktir (Gandhinathan vd., 2004, s.1004).

Bu yiizden yeni iiriin tasarimindan sonra da iiriin maliyetlerinin yonetilmeye
devam edilmesi gereklidir. Bu amagla Kaizen Maliyetleme kullanilabilir. Kaizen ve
Kaizen Maliyetleme farkli kavramlardir. Kaizen Maliyetleme, iiriin ve bilesenlerinin
maliyetlerini onceden belirlenen bir miktarda diisiirmek amaciyla Kaizen tekniklerinin
uygulanmasidir. Kaizen, belirlenen hedefler dogrultusunda siirekli iyilestirme saglar.
Kaizen, Kaizen Maliyetleme’den farkli olarak, belirli bir iiriine odaklanmayip, bunun
yerine daha iyi hale getirmek i¢in onun iiretim siireclerine odaklanir. Bir Kaizen
programinin kendi amaclarini basarmasi i¢in, iirliniin ayrintili maliyetlerinin ve bdylece
raporlanan liretim maliyetlerinin diisiiriilmesi gerekir. Ayrica Kaizen yeni iiriin tasarimi
ile ilgili degildir. Ornegin Citizen Saat’te, Kaizen Maliyetleme programinin ana odag1

1s¢ilik maliyetlerini azaltmaktir (Cooper, 1994, 5.25).
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2.3. MUSTERI ODAKLI YENi URUN TASARIMINDA HEDEF
MALIYETLEME VE KALITE FONKSiYON YAYILIMININ BiRLIKTE
KULLANIMI

2.3.1. Planlama Asamasi
2.3.1.1.Tasarim Ekibinin Kurulmasi

Cok sayida isletme, rekabet avantaji kazanmak amaciyla, problemleri
tanimlamak, cozmek ve firsatlardan yararlanmak i¢in ¢ok fonksiyonlu gruplarin dahil
oldugu yeni iiriin tasarim ve gelistirme siiregleri kullanmaktadir. Bu yaklasimda iiriinler
kisa siirede gelistirilmektedir. Ayni anda devam eden asamalar, ¢ok fonksiyonlu
alanlarla karsilikli etkilesim halindedir. Maliyet yonetim araglari bu eszamanl yaklasim

icinde hayati rol oynamaktadir (Tatikonda L.U. ve Tatikonda M.V, 1994, 5.23).

Yeni iiriin tasarimi, maliyet ve yonetim muhasebecilerinin de dahil oldugu
eszamanli miithendislik ve ¢apraz fonksiyonlu bir ekip gerektirir. Bu ekipte pazarlama,
yeni {iirlin tasarimi, iiretim, satin alma, maliyet muhasebesi alanlarinda uzmanlik ve
sorumluluk sahibi kisilerin bulunmasi gerekir. Sozkonusu ekip, yeni iirlin tasarim
calismalarim1  birlikte yiiriitecek, iletisim ve karsilikli etkilesim halinde olacak,
tasarlanan iiriinle ilgili ortak degerlendirmeler yapacak ve kararlar alacaktir. Bununla
birlikte ekibin her bir iiyesinin farkli faaliyet ve sorumluluk alani olacaktir. Satin alma,
en iyi fiyatta, en iyi malzeme, par¢ca ve hizmetleri elde etmek igin goriigmeler
yapmalidir. Mal ve hizmetlerin tedarik¢ileri ise, tasarimcilarin kendi miisterilerinin
tercih edecegi uiriin ve hizmet 6zelliklerini sunmasina izin veren 6zellik ve fonksiyonlari
tamamen karsilamalidirlar. Diger taraftan yeni {riin tasarimcilart ve ireticiler,
tedarikcilerden satin alma yollarim1 bilmek zorundadir. Belirlenen 6zellikler gergekci
midir? Belirlenenler dogru 6zellikler midir? Daha iyisi belirlenebilir miydi? Maliyetler
biitceye aykirt m1? Bu gibi sorularin en iyi cevaplarimi sadece yeni iirlin tasarimu,
tiretim, satin alma benzeri alanlar arasinda yiiksek seviyede yapilandirilmis iletisim,

garantileyebilir (Cohen, 1995, s.181).

Diger taraftan eszamanli miithendislik, ardisik liizumsuz tekrar ve yeniden
degerlendirmeler iceren, miihendisligin uzun siirede ve daha diisiik kalitede yaptigi
tasarim yerine, daha kisa siirede ve daha kaliteli tasarim yapabilir. Ciinkii tasarim bir

biitiin olmakla beraber {iiriinii olusturan parcalar degisik birim veya firmalar tarafindan
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tasarlanabilir. Boylece, yeni iirlin tasarim siirecinin her asamasi, ilgili faaliyetlerin
tamamlanip bir sonraki ardisik siirece aktarilmasi yerine, paralel yiiriitiilmesi saglanir.
Ayrica tasarim ekibinin bilgi, deneyim ve kaynaklari ayni ortamda degerlendirilir.
Boylece gerekli diizenlemeler erken safthada yapilarak zamandan kazanilir, yogun ve
cok yonlii iletisimle firmada olusmus bilgi birikiminin tasarim siirecinde etkin ve erken

kullanimi saglanir.

Ekipte yer alan pazarlama sorumlusu, miisterinin istek ve ihtiyaglar ile
tasarlanacak iirlin i¢in Odemeye goniillii olacagr hedef satis fiyatini isletmeye
ulagtiracaktir. Ayrica miisteri istek ve ihtiyaglarini yeni iirlin tasarim siirecinin KFY

uygulamalarinda kullanilabilecek hale getirecektir.

Yeni iiriin tasarim sorumlusu, pazarlama sorumlusu ile birlikte miisteri istek
ve ihtiyaclar ile isletmenin teknik yeterliliklerini uyumlu hale getirip, miisterinin tercih
ettigi drlinlin tasarimin1  gergeklestirmeye calisacaktir. Ayrica yapilan tasarimin
miisterinin 0demeye goniillii olacagi bir fiyatla satilabilmesi icin belirlenecek hedef
maliyetlerde iiretilmesi de onemlidir. Bu yiizden tasarim sorumlusu, ¢alismalar sirasinda
list yonetim tarafindan miisteri talepleri, piyasadaki rekabet durumu ve isletmenin
stratejik ve taktik kararlar1 dogrultusunda belirlenmis olan hedef maliyetleri de
asmayacaktir. Boylece tasarimi yapilan iiriiniin miisteri beklentilerini karsilayabilecek

ozelliklere ve fiyata sahip olmasi saglanacaktir.

Diger taraftan, maliyet muhasebesi sorumlusu {iriiniin tasarimi ile birlikte
maliyet hesaplamalarim1 yapacak, tasarlanan iirliniin miisteri istek ve ihtiyaclan ile
isletmenin belirledigi hedef maliyetlerde iiretilebilmesinin yollarin1 arastiracaktir. Bu
cercevede, hedef maliyetlerin bilesen seviyesi hedef maliyetlere doniistiiriilmesinde
kullanilabilecek miisteri deger analizleri ve Deger Miihendisligi ¢alismalarinda tiretim

sorumlusu ile birlikte ¢alisacaktir.

Satin alma sorumlusu ise, tasarim asamasinda gerekli olan hammadde ve
malzemelerin, belirlenen bilesen seviyesi hedef maliyetlerinde temin edilebilmesinin
yollarin1 arayacak, tedarikcilerle iletisim ve isbirligini saglayacak, anlasmalari
yapacaktir. Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Ekibi ve aralarindaki iliskiler Sekil
2.6’da gosterildigi gibidir.
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Sekil 2.6: Miisteri Odakli Yeni Uriin Gelistirme Ekibi ve Aralarindaki Iliskiler
Aksoylu ve Dursun, 2001, s.361

Bu calismalar sirasinda hedef maliyetlerinde elde edilemeyen bilesenlerin
gerekirse degistirilmesi ya da hedef maliyet paylarinin arttirilmasi giindeme
gelebilecektir. Bu tiir kararlar yeni {iriin tasarim ekibinin alacagr onemli kararlar
arasindadir. Bu asamada parca veya bilesenin iiriin tizerindeki agirligi ve miisterinin

parca veya bilesen 6zelligi iizerindeki diisiinceleri ekibe yol gosterecektir.

2.3.1.2. Tasarim Amacinin Belirlenmesi

Yeni iirlin tasarim siireci, stratejik planlama seviyesinde bir girisimle baslar.
Yapilan calismalarla bir is, iiriin ve firmanin satis yapmaya niyetli oldugu belirli bir
pazar boliimiinii ve sec¢ilen pazar boliimili i¢in iiretilme niyeti olan tiriinii ayrintili sekilde
aciklayan bir kar plani elde edilir. Bir plan tipik olarak, ¢esitli iirlinlerden gerekli olan

kar marjin1 ve planlanan pazar paymni ayrintili olarak aciklar (Ansari vd., 1996, s.21).

Genel olarak, pazara rakip iriinler girdiginde, isletmeler genellikle kendi
triinlerinin fiyatlarim diisiirerek, pazarlama dagitim ¢abalarimi ve reklam seviyelerini
arttirarak ya da daha diisiik bir fiyatla satilabilecek yeni bir iirlinii piyasaya sunarak

pozisyonlarini korumaya calisirlar. Bu durumda isletme yeni iiriin tasarlamak zorunda

kalacaktir.
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Isletmeyi yeni bir iiriin tasarlamaya ya da var olan iiriiniinde degisiklik

yapmaya iten pekcok sebep vardir. Bu sebepler ayn1 zamanda tasarimin amacini ortaya

koyar. Isletmeleri tasarima yonelten sebeplerden bazilar1 sunlardir:

Miisterilerden gelen istek ve ihtiyaclar.
Isletmenin iiriin tasarimini rekabet amacli kullanma niyeti.

Rakipler tarafindan daha kaliteli ve ucuz modellerin piyasaya siiriillmesi

nedeniyle igletmenin mevcut iiriinlerinin satiglarinin azalmasi.

Uriin ve iiretim siireglerinde standartlastirma galigmalari, iiretimde disa
bagimliligin azaltilmasi, halen iiretilmekte olan iiriiniin tiretim gii¢ligi,
tiriinin girdi maliyetlerindeki artiglar ve maliyetleri yliksek {iriinlerin
tiretiminin terk edilmesi gibi nedenlerle iiriin karmasini degistirmeye

yonelik calismalar.

Aul kapasitenin yeni modellerin {liretimine veya fason iiretime
yonlendirilmesi, otomasyona gecis, liretim sartlarinin giiclesmesi veya
ortadan kalkmasi nedeniyle ortaya ¢ikan problemleri ¢cozmeye yonelik

fabrika ve iiretim siireclerindeki degisiklikler.

Sayilan tiim sebepler, isletmenin yeni {riin tasarlamast icin gegerli

olabilecek sebeplerdir.

2.3.1.3.Tasarim Ozelliklerinin Belirlenmesi

Bir yeni iirlin tasarim ve gelistirme siireci fonksiyonel yetenekler, goriiniis,

giivenilirlik ve iirlin ekonomik Omiir gibi iiriin 6zelliklerini belirler (Tatikonda L.U. ve

Tatikonda M. V., 1994, s.22). Tasarim amaci1 ortaya konduktan sonra, tasarim siirecinde

Uiriiniin tasarim Ozelliklerinin belirlenmesi gerekmektedir. Bu 6zellikler isletme capinda

kapsamli caligmalarla belirlenir. Bu amagla Oncelikle hedef miisteriler saptanarak,

bunlarin istek ve ihtiyaglar tespit edilir. Daha sonra bu istek ve ihtiyaglar oncelik

sirasina konarak, en fazla istenen ozellikler iiriin iizerine yerlestirilmeye ¢aligilir. Diger

taraftan tasarim caligmalarina miisterinin bu o6zellikler i¢in 6demeye goniillii satis

fiyatindan baslamak i¢in bu asamada hedef satis fiyat1 da saptanir.
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2.3.1.3.1. Hedef Miisterilerin Tespiti

Miisterinin 6deme giicli ile ihtiya¢c ve isteklerini belirleyebilmek icin
oncelikle hedef pazar ve potansiyel miisteri tanimlamalarinin yapilmasi gerekir.
Isletmenin stratejik planlamasinda belirlenen hedef pazar ve hedef miisteri gruplar1 ayni
zamanda potansiyel miisterilerdir. Bunlar1 tespit etmede, asagidaki sorularin (Pardee,

1996, s.30) cevaplar1 yararh olacaktir:

- Uriiniimiizii kim kullanacak? Kim biiyiik ihtimalle kullanmayacak?

Niye?
- Oncelikle onu nerede kullanacak? Nerede kullanmal1?
- Uriinii ne zaman kullanacak? Ne zaman kullanmayacak?

- Urlini satin alma kararim kim verecek? Kim satin almayi

engelleyebilecek? En fazla satin alan kim olabilir?

- Uriiniin kullanimindan kim etkilenebilecek? Kim yararlanacak? Olumsuz

olarak kim etkilenecek?

Bu sorularin cevaplari, isletmeye, liretmeyi diisiindiigii tiriin i¢in potansiyel
kullanic1 ve miisterilerini tanima imkéani1 sagladigi gibi, iiriiniin karsisinda olanlar1 da

tanimasina yardim edecektir.
2.3.1.3.2. Miisteri isteklerinin Tespiti

Strateji ve taktikler cercevesinde belirlenen hedef pazar boliimleri, hedef
pazarin niifus yapis1 ve kullamilacak yoOntemlere iliskin kararlar aldiktan sonra,
miisterinin gereksinimlerini ortaya koyan miisterinin Odeme giicii ile ihtiyac ve
isteklerinin isletmeye ulastirilmas: gereklidir. Bu asamada miisterilerin “ne” sorusu ile
ifade bulan istek ve ihtiyaclar toplanmaya calisilir. KFY siireci i¢in miisteri ihtiyac ve
isteklerinin temel girdilerden biri olmasi nedeniyle miisteri ihtiya¢ ve isteklerinin

isletmeye getirilmesi KFY’de cok 6nemli bir adimdir (Cohen, 1995, 5.75).
2.3.1.3.2.1.Miisteri istek ve Ihtiyaclarimin Tespiti

Yeni iiriin tasariminda kullanilabilecek olan KFY’nin ilk adimi miisteri

isteklerinin belirlenmesidir. Miisteri istekleri KFY’de miisterinin sesi olarak ifade edilir.
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Bu adimda miisterinin sesi miisteri isteklerine, hangi miisteriler iiriinle ne yapacak, iiriin

nasil kullanilacak gibi yaklasimlar temelinde doniistiiriiliir (Han vd., 2001, s.798).

Miisteri ihtiya¢ ve isteklerinin toplanmasi ve degerlendirilmesi sirasinda
miisterilerin istediklerini ve istemediklerini belirlemeye yonelik olarak cesitli yontemler

uygulanir. Bu yontemlerden bazilar1 (Pardee, 1996, s.31):

- Miihendis ve pazarlamacilarin vizyon, deneyim ve yargilarinin

kullanimi.
- Miisteri arastirmalari.
- Satis sonras1 hizmetler ve miisteri sikayetleri.

- Odak grup calismalari, miisteri gozlemleri, isletmenin {iriinleri ile ilgili

acik uclu sorular sorulmasi.

- Similasyon, iriinlin prototipi benzeri aracglarla  miisterilerin

deneyimlerini almak i¢in gézlenmesi ve sorgulanmasi.

Miisteri ihtiya¢ ve isteklerinin isletmede kullanilir hale getirilmesi icin
toplanmas1 ve analiz edilmesi gereklidir. Mobilya tasariminda estetik, orijinallik,
ekonomiklik, teknolojik stiinliik ve islevsellik baglhiklart altinda toplanabilecek
beklentiler bulunmaktadir (Kahveci, 1993, s.342). Bu ideal hedefleri gerceklestirirken
bu amaclarin birbiri ile celisebilecekleri diisiiniilmelidir. Bu durumda birbiriyle celisen
hedefler arasinda tercih yapabilmek icin onemlerine gore Onceliklendirilmesi gerekir.
Boylece oncelikli hedefler saptanarak, bunlarin gerceklestirilmesinde kullanilacak

yontemler belirlenir. Bu analizin temel adimlari (Cohen, 1995, s.75):
- Miisterileri dinle ve miisterilerin yapilandirilmamis kelimelerini toparla.

- Miisterilerin ¢esitli kategorilerde yapmis olduklari yorum tiplerini

siniflandir.

- Dogru miisteri gereksinimlerinin bir kategorisini al ve ¢esitli seviyelerde
calisilabilmesine imkéan verecek bu gereksinimlerin hiyerarsik yapisini

olustur.

Bu calismalardan sonra iirlin kavrami ortaya konabilir. Bu asamada tiriin ve

kar planlari belirli bir iiriin kavramina doniistiiriiliir (Ansari vd., 1996, s.21).
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Bir kitaplikta miisteri gereksinimleri, goriiniisii sade, kullanish, agir yiike
dayanikli, tozlanmayr engelleyen (tamamen kapali kismi bulunan), parlak olmayan
(gbzli yormayan), raflarinda farkli boyuttaki kitaplarin saklanabilecegi, merdivensiz
kullanilabilecek ve mekan i¢i yer degistirmelerde zarar gormeyecek masif malzeme

goriiniislii bir kiitiiphane (Kahveci, 1993, s.346-347) seklinde belirlenebilir.

Bu gereksinimler dogrultusunda tasarimci, cesitli alternatifler ile ¢oziime
ulasma yollarina gidebilecektir. Tasarimcinin bu cabasi miisteri gereksinimlerini
cevaplayacak olan teknik 6zellik ve yetenekleri tespit etmek i¢indir. Bu cercevede sade,
biiyiik hacimli, tozlanmayir engelleyen (camli-kap1), mat kaplama kullanilabilir.
Kitapligin, olgiiler itibariyle biiyilk olmasi istendiginden, standartlarin maksimum
degeri olan boyutlar alinabilecektir. Bu halde yiikseklik 190, genislik 90 ve derinlik 40
cm. olacaktir (Kahveci, 1993, s.347). Bununla birlikte tasarim sirasinda mukavemet
hesaplamalar1 yapilarak, raflarda egilme benzeri iiriinde olusabilecek hatalarin

onlenmesi i¢in ¢alismalar yiiriitiilecektir.
2.3.1.3.2.2.Tasarlanan Uriin icin Hedef Satis Fiyatinin Tespiti

Miisteri istek ve ihtiyaclarinin belirlenmesi agsamasinda bir taraftan tasarimi
diisiiniilen {iirtin ile ilgili temel fonksiyon ve ozellikler ile bunlarin talep derecesi
Olciilmeye calisilirken, diger taraftan, miisterilerin belirttikleri 6zellikler icin ddemeye
goniillii olduklar fiyat sorgulanir. Boylece miisteriden hem fiyat hem {iiriin 6zellikleri
alinmis olur. Daha sonra miisterilerden elde edilen fonksiyon, 6zellik ve fiyat talepleri
istatistiksel yontemlerle degerlendirilerek, benzer fiyatlarda benzer 6zellikleri talep eden
miisteri gruplar olusturulur. Boylece fiyat ve iiriin 6zellikleri belirlenmis hedef miisteri
kitleleri elde edilmis olur. Buradan haraketle, elde edilen veriler dogrultusunda bu hedef
kitlelerin bir kism1 veya tamam icin bir yeni iirlin tasarlayabilecegi gibi, belirlenen

hedef pazara yonelik birkag tip iiriin de gelistirilebilir.

Yeni iirlin tasartminda kullanilabilecek olan Hedef Maliyetleme saptanmis
bir 6zel satis fiyat1 gerektirir. Bir hedef satis fiyati gercekci olmalidir ve bu yiizden,
hedef satis fiyat1 tespit siireci, firmalarin cogunda ¢ok onemli bir ugras: alanidir (Nixon
vd. 1997, s.40). Ayrica hedef satis fiyatimin saptanmasinda, iirlin piyasaya

stiriildiigiinde, karsilasilacak olan beklenen pazar sartlar1 da hesaba katilmalidir.
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Hedef Maliyetleme siirecinde hedef satis fiyatim tespit etmek igin
geleneksel fiyatlama yontemleri uygun degildir (Ansari vd., 1996, s.32). Hedef satig
fiyati, tiiketicilerin algilamalarina gore iiriine verdikleri degere dayali olarak belirlenen
satis fiyatidir. Hedef satis fiyati saptanirken, rakip iirlinlerin fiyatlar ile hedef kitlenin
o0deme arzu ve giicleri de dikkatlice arastirilmali veya gozlenmelidir (Bahsi, 2001,

8.52).

Hedef Maliyetleme, rekabetci bir ¢cevrede, tipik olarak iirlinlerinin kalite
hizmet, zamanlama, destek, iirlin fonksiyonelligi ve Ozelliklerini kalite temelinde
farklilastiran isletmelerde ortaya cikar. Bu ¢evrede iiriin fiyatini1 belirleyen miisteri istek,
ihtiyac ve agiz tadi ile onlarin 6deme yeteneklerinin birlesimidir. Uriin fiyati, iiriin
icinde belirli bir ozellik, fonksiyon, zamanlama, destek, hizmet ve kalite paketinde
toplanan; pazarin yargilarim1 6zetleyen tanimlamalarla baslar. Boylece fiyatlar iiriiniin

estetik ve fiziksel ozellikleri tarafindan belirlenir (Ansari vd., 1996, s.32).

Diger taraftan hedef satis fiyatinin tespitini, firmanin uzun dénemli satis ve
kar amaclar1t da yonlendirir. Bir hedef satis fiyati belirlenirken, isletmenin karlilik
amaclar1 ve bu iriinler vasitasiyla isletme imajinin korunmasi da hesaba katilmalidir.
Daha diisiik satis fiyati, daha yiiksek pazar payr anlamina gelir. Ancak satis fiyatini
belirli bir noktanin altina indirmek, satiglar1 arttirsa bile karliligin diismesine neden

olabilecektir.

Hedef Maliyetleme’de fonksiyonellik ve fiyat arasindaki karsilikli iliski
dikkatle analiz edilir. Yonetim satis fiyatina ve eklenmesi gerekli fonksiyonelligin ne
olduguna karar verirken, maksimum kabul edilebilir fonksiyonelligi hesaba katar.
Amag, arzulanan satis hacmini basaran ve kendi hedef satis fiyatlarinda satilabilecek

tirinler tasarlamaktir.

Bir hedef satis fiyat1 saptamada goz Oniinde bulundurulacak olan hususlar

Sekil 2.7°de sunulmustur.

Satis fiyat1 tespitinin merkezi algilanan deger kavramidir. Miisteriler, sadece
isletmenin bir iirliniin algilanan degeri, daha onceki iirlinlerinden yiiksekse daha fazla
odemeye katlanabilir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.25). Ornegin Toyota’da hedef
satis fiyat1 tespitinde kullanilan temel prensip, bir 6nceki modelin fonksiyonlarinda bir

degisim olmadikca ve bu degisim miisterinin goziinde aracin algilanan degerini
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degistirmedikc¢e, arac fiyatinin aymi kalmasidir. O yiizden perakende satis fiyatinin
arttirilmasi, dort lastige hakimiyet (manevra kabiliyeti) artis1 ve aktif siispansiyon, daha
yiiksek motor giicli ya da daha fazla yakit etkinligi veya daha iyi performans gibi yeni
fonksiyonlarla ilave edilen degerin, Ozellikle miisteri tarafindan algilamasina dayali

olarak yapilabilir (Cooper ve Slagmulder, 1997, s.25).

Miisteriler
Beklenen Memnuniyet
Deger
v
Rekabetci Teklifler
> Hedef Sats Fiyat < Hedef Kar Marji
Nispi Kalite Fiyat
ve Fonksiyon
A
Ortak Pazar Uzun
Imaj Pay1 Dénemli
Karlar
Stratejik Amaglar
Sekil 2.7: Bir Hedef Satis Fiyat1 Saptama
Cooper ve Slagmulder, 1997, s.95

Algilanan deger artislarina bagli olarak yapilabilecek fiyat artislari,
rekabetci iirlinlerin bulunulabilirligi ve onlarin algilanan degerleri tarafindan dengelenir.
Bu yiizden, yeni iiriinlerin algilanan degerleri, sadece isletmenin mevcut iiriinlerin
algilanan degerini degil, rakip iirlinlerinkini de asarsa, satis fiyatlar1 arttirilabilir (Cooper

ve Slagmulder, 1997, 5.96).

Hedef satis fiyat1 belirlenirken, miisterinin istek ve ihtiyaglari ile miisterinin
istedigi ozellikler i¢in 6demeye goniillii oldugu fiyattan baslamakla birlikte, isletmenin
stratejik bliylime ve karlilik amaglar1 ve rakiplerin durumunun da goz oniine alinmasi
gereklidir. Ayrica Uriiniin kendisi i¢in yapilacak maliyetleri karsilayip karsilamadiginin

da belirlenmesi gerekir. Boylece pazarin olasi biiyiikliigiiniin ve pazardaki egilimin
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incelenmesiyle birlikte pazardaki rekabet durumu, satilmasi hedeflenen fiyat konusunda
pazarin duyarliligr ve diger genel sartlar da dikkatli bir sekilde gozden gecirilmelidir
(Aksoylu ve Dursun, 2001, s.362).

Diger taraftan, bir isletmenin bilesen seviyesi hedef maliyeti, bu isletmenin
tedarikgileri icin hedef satis fiyati olabilir. Ozellikle tedarikgileriyle entegre olmus
isletmelerde bu tiir uygulamalar yapilabilir. ITT Otomotiv’de hedef maliyetler rekabetci
baski ya da miisterinin Hedef Maliyetleme Sistemi tarafindan belirlenir. Ornegin
Mercedes Benz, ABS sistemi i¢in tedarik¢ilerine kendi hedef maliyetlerini teklif eder

(Schmelze vd., 1996, s.27).
2.3.1.3.3. Hedef Kar Marjimin Tespiti

Hedef Maliyetleme’nin temel amaglarindan biri de isletmenin uzun
donemli satis ve kar amaglarina katki yapmaktir. Her bir iiriiniin, hayat seyri boyunca
isletmenin uzun donemli kar amaclar1 ve planlanan kar planina katkisini garantilemek
icin Hedef Maliyetleme’de ikinci adim, tasarimi diisiiniilen iiriine ait hedef kar marjini
tespit etmektir. Bu ylizden hedef satis fiyati belirlendikten sonra isletmenin
yatirimlarinin  geri doniislinii saglayacak, daha sonra gelistirilecek iiriinlerin ar-ge
maliyetlerini karsilayabilecek, firma imajin1 zedelemeyecek ve rekabet¢i piyasalarda
isletmenin ayakta kalmasim saglayabilecek seviyede bir kar marj1 belirlenir. Bu kéar
marj1 hedef kar marj1 olarak ifade edilir. Hedef kar marji, genellikle firmanin hisse
sahiplerini memnun etmek i¢in gerekli olan miktar ve gelecek iriinlerin ar-ge

maliyetlerini fonlayacak olan miktardan olusur (Lee vd., 2002, s.110).

Hedef kar marj1 saptama, isletme seviyesi (makro) planlardan iiriin seviyesi
(mikro) planlara getirilen bir fonksiyondur. Isletme seviyesinde hedef kir marji,
isletmenin tiimii i¢in gerekli karlar diisiiniilerek saptanir. Bu, isletmenin halen iirettigi
ve tliretmeyi diisiindiigii tirlinlerin karmasi ile bu iiriin karmasindan elde edilmesi gerekli

karlarin hesaba katilmasiyla elde edilir (Ansari vd., s.36).

Hedef kar marjinin tespitinde isletmenin goriisleri kadar, piyasanin da
zorlayicilig vardir. Ozellikle yogun rekabetin yasandigi piyasalarda kar marjlar1 diisme
egilimindedir. Rekabet, isletme yonetimlerini siirekli olarak kar marjlarim asagiya
cekmeye zorlar. Belirtilen tiim faktorler dikkate alinarak isletmenin tespit ettigi kar

marj1 isletmenin hedef kar marj1 olarak tasarim asamasinda kullanilir.
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Yeni irlinler belirli kar hedeflerini karsilamalidir. Eger hedefler
karsilanmazsa, tiriinler hedefler karsilanana kadar siirekli yeniden tasarlanir. Bu yeniden
tasarim siireci, tirlinde ayni satis fiyatiyla beklenen degeri saglarken, hedef maliyetlere

ulagilabilecegi varsayimindan (Brausch, 1994, s.49) hareket edilerek gerceklestirilir.

Isletmeler iki yontemle hedef kar marjim tespit eder. Ilki onceki iiriinlerin
cari kar marjlariyla baslar ve daha sonra pazar sartlarindaki degisikliklere gore bu kar
marj1 ayarlanir. Hedef kir marj1 saptamak icin ikinci yontem iiriin karmasinin (ya da
iriin grubu) hedef kar marji ile baslar ve pazarin gerceklerine dayali olarak bir iiriin i¢in
belirlenen hedef kar marji diisiiriiliir ya da arttirilir. Uriin karmasindaki herhangi bir
Uriiniin  kar marj1 disiirtilmiisse, digerinin kar marj1 arttirilabilir. Boylece iiriin
karmasinin tamami i¢in belirlenen hedef kar marji degistirilmeden, karma ic¢indeki

herhangi bir iiriine ait hedef kar marj1 ayarlanmis olur.

Boylece hedef kar marji tarihi kar seviyelerine, rekabet¢i tekliflerin nispi
kuvvetine ve uzun donemli kar planlarinda kapsanan kar amaclarina dayali olarak
saptanmis olur. Eger yonetim, bu kar amaclarin1 gercek¢i bulmazsa, kar marjlar
degistirilebilir.

Hedef satis fiyati ve hedef kar marjlarinin yukarida agiklandigi sekilde
belirlenmesi durumunda, isletmenin nispi rekabet¢ci pozisyonunu yansitan kabul
edilebilir maliyetleri ortaya cikar. Isletmenin rekabetci pozisyonu, isletmenin kar
marjlarinin seviyesini belirlediginden, yiiksek etkinlikteki isletme, diisiik etkinlikteki
isletmeden daha yiiksek hedef kar marjlar1 belirleyerek, daha diisiik kabul edilebilir

maliyete sahip olacaktir.
2.3.1.3.4. Hedef Maliyetin Tespiti

Hedef satis fiyatim1 ve hedef kar marjin1 belirlendikten sonra hedef satig
fiyatindan hedef kar marj1 diisiilerek, hedef maliyetlere ulasilir. Boylece isletmenin
tasarim agamasinda bagsarmak zorunda oldugu bir maliyet hedefi belirlenmis olmaktadir.

Bu ayni1 zamanda isletme icin kabul edilebilir maliyettir.
Buna gore kabul edilebilir iiriin maliyeti:

Kabul edilebilir iirlin maliyeti = satis fiyai — kar marj1 esitligi ile

hesaplanabilir (Lockamy III ve Smith, 2000, 214).
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Bu sekilde saptanan kabul edilebilir iiriin maliyeti, isletmenin iiretim,
dagitim, hizmet ve iirliniin elden ¢ikarilmasinda maruz kalmasi gereken en diisiik

maliyet olan, hedef maliyettir (Lockamy III ve Smith, 2000, 214).

Bu hedef maliyet, iiriiniin tiim bilesenleri i¢in Ongoriilen ve ulasilmasi
istenilen bir hedeftir. Isletme Hedef Maliyetleme ¢alismalar1 sirasinda iiriinleri, iiriin
icin belirlenen bu hedef maliyetlerde liretmenin yollarini1 bulmak zorundadir. Bir Hedef
Maliyetleme Siireci, isletme hedef maliyetlerde miisteriyi memnun etmenin yolunu
buldugunda ya da iriinden vazgecildiginde son bulur (Lockamy III ve Smith, 2000,
214).

Kabul edilebilir maliyet, kendi satis fiyatinda satildiginda, kendi hedef kar
marjint kazandirabilecek iiriinlerin maliyetidir. Sekil 2.8’de kabul edilebilir bir maliyet

—diger bir deyisle iiriin seviyesi hedef maliyet- saptama siireci gosterilmistir.

Kabul edilebilir maliyet = hedef satis fiyat1 — hedef kar marji

Miisteriler Uriin Ge¢misi
Kar Hayqt Seyri
Marjl Maliyetler
\ 4
Rekabetci | Hedef Saus R 4 - | Kabul Edilebilir
Teklifler ” Fiyat1 »  Hedef Kar Marji d Maliyet
A A
Stratejik Uzun Donemli
Amaclar Kéar Amaclari
Sekil 2.8: Kabul Edilebilir Bir Maliyet Saptama
Cooper ve Slagmulder, 1997, s.100

Hedef maliyetlerin tespit edilmesinde yonetimin maliyetler konusundaki
diisiinceleri ve belirli iiriinlerle ilgili 6zel durumlarimin Oncelikle goz Oniinde
bulundurulmas: gereklidir. Ornegin hedef maliyetlere yeni iiriinle ilgili ar-ge
maliyetleri, Uretim maliyetleri, pazarlama maliyetleri gibi maliyet unsurlarindan
hangilerinin dahil edilecegi, maliyetlemede tam maliyetleme, direkt maliyetleme gibi

yontemlerden hangilerinin kullanilacagi gibi konularda iist yonetimin alacag kararlar
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hedef maliyetlerin belirlenmesinde gz Oniinde bulundurulmasi gereken faktorlerdir

(Tanaka vd., 1995, s.40).

Hedef maliyetin basarilmast zordur. Ciinkii her zaman mevcut sartlarin
altinda tespit edilir. Tasarimcilar, iiretim miihendisleri ve ekibin diger iiyeleri, hedef
maliyetleri basarmak i¢in birlikte ve yogun sekilde calisirlar. Tasarim Onerileri hedef
maliyetlere ulagincaya kadar analiz edilir ve maliyetle ilgili calismalara devam edilir

(Tanis, 1996, s.169).

Yeni iiriin tasariminda iriin ozellikleriyle ilgili olarak KFY kullanilirken,
iriin maliyetlerinin yonetimi Hedef Maliyetleme yardimiyla yapilir. Daha ©nce
bilirttigimiz gibi, piyasa arastirmalariyla miisterinin istedigi iiriin 6zellikleri ve iiriin i¢in
O0demeye goniillii oldugu fiyat belirlendikten sonra bu fiyata isletmenin stratejik
hedefleri, piyasanin rekabet¢i sartlar1 dahil edilerek, isletme icin kabul edilebilir bir
hedef satis fiyat1 belirlenmis olur. Bir genc¢ odasi takiminda hedef maliyet, takim
bazinda veya komodin, yatak, kitaplik, sifoniyer ve bilgisayar masas1 gibi her bir modiil
icin ayr1 ayri belirlenebilir. Bununla birlikte, bahsedilen bilesenler genelde geng¢ odasi
takimi olarak birlikte satilirlar. Bu yiizden {iriin seviyesi hedef maliyetleri takim bazinda
belirlemek ve modiilleri takimin bilesenleri olarak degerlendirip, her bir modiil i¢in

bilesen seviyesi hedef maliyetler paylastirmak daha dogru olacaktir.
2.3.2. Uygulama Asamasi
2.3.2.1.AHS Kullanilarak Miisteri isteklerinin Onceliklendirilmesi

Miisterinin iiriinden beklentilerini ve gereksinimlerinin tiimiiniin aym iiriin
ile karsilanmast miimkiin degildir. Ayrica miisteri istekleri KFY matrisine
yerlestirilirken, her bir miisteri istegine ayn1 6nemin verilmesi dogru degildir. Ciinkii
sozkonusu isteklerin miisteriler tarafindan belirlenmis ©Onem siralari, iiriine dahil
edilecek fonksiyon ve ozelliklerin kararlastirilmasinda 6nemlidir. Iste bu 6nem siralarini
belirleyerek, karsilanabilecek ve karsilanamayacak miisteri isteklerinin belirlenmesi ve
onceliklendirilmesi KFY’nin onemli konularindan biridir. Bu yiizden yeni iriin ve
hizmet tasariminda riskleri en aza indirmek i¢in miisterinin ihtiyaglar1 ¢ok degiskenli

karar alma problemleri olarak goriilmelidir (Lu vd., 1994, s.46).

Karar almak icin pekcok model olmasina ragmen, Analitik Hiyerarsi Siireci

(AHS) belki de en yararl olan1 ve en yaygin olarak kullanilanidir (Cohen, 1995, s.219).
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AHS onceliklerin belirlenmesi i¢in gelistirilmis matematiksel bir sistemdir. Thomas L.
Saaty tarafindan gelistirilmistir (Cohen, 1995, s.219; Pardee, 1996, s.237). AHS nin
alternatif degiskenlerin Onceliklendirilmesinde kullaniminin yararli oldugu ortaya

konmustur (Lu vd., 1994, s.45).

AHS’de karar almak i¢in hiyerarsik bir yap1 kullanir. Sekil 2.9°da KFY nin

kalite evi matrisi ile AHS nin entegrasyonu gosterilmektedir.

Pazarlama Rekabetci
AHS Politikalar1 Kargilagtirma
Miisteri Miisteri Istek
Memnuniyeti Ihtiyaclart KFY

Toplam Satir1

Uygulama Kolayligi

Ayarlanmis Toplam Satir1

Sira

Rekabet¢i Karsilastirma

Sekil 2.9: KFY’nin Kalite Evi Matrisi ile AHS Siirecinin Entegrasyonu
Lu vd., 1994, s.46

Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarimi’nda miisteri gereksinimlerinin
onceliklendirilmesinde AHS kullanilabilir. AHS’de miisteri istek ve ihtiyaclarinin
oncelikleri tespit edilebilmesi i¢in, miisteri aragtirmalar1 sirasinda miisteriden belirtilen
her bir ihtiyacin1 (1-5) Olgeginde derecelendirmesi istenir. Boylece, miisteriler
tarafindan siddetleri derecelendirilmis miisteri istekleri elde edilmis olur. Bu isteklerin
talep derecelerinin istatistiksel yontemlerle frekans dagilimlar1 ve ortalamalar1 alinarak,
her bir istegin talep derecesinin ortalamasi elde edilir. Daha sonra, miisteri istekleri
ortalama talep dereceleri AHS yardimiyla birbirine gore oncelikleri belirlenerek kalite

evinde kullanilir. AHS asagidaki adimlarla uygulanir (Partovi, 2001, s.480):
- Degiskenler arasindaki hiyerarsinin tasarimi.
- Onceliklendirme siireci.

- Sonuglarin hesaplanmasi.
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AHS’nin birinci adiminda, satir ve siitunlarinda ayni fonksiyonlarin yer
aldigi bir matris olusturulur. Ikinci adimda, fonksiyonlar ikiserli gruplar halinde
karsilastirilir ve uygun hiicrelere, zayif orta ve giiclii iliskileri gosteren, (1-3-9) (Bode ve
Fung, 1998, s.587) oOlceginde Oncelik puanlan yerlestirilir. Boylece baslangic matrisi
olusturulur. AHS nin son adiminda ise, siitunlarin toplamlar1 normalize edilerek, satir
toplamlar1 alinir ve yeniden normalize edilir. Boylece AHS 6nem puanlar1 belirlenmis

olur.

AHS’de miisteri gereksinimleri arasindaki iliskilerinin ikiserli gruplar
halinde karsilastirilmasi i¢in matris elemanlarinin nitelendirilmesi, zayif, orta ve giiclii
iligkileri belirtmek icin 1-3-9 o6lceginin kullamimu ile gerceklestirilir (Bode ve Fung,
1998, 5.587). Bununla birlikte s6zkonusu Olcek, hassasiyeti arttirmak ig¢in 1-3-5-7-9
seklinde de kullanilabilir. AHS’de miisteri gereksinimleri arasindaki iligkilerin

karsilastirilmasinda kullanilabilecek 6lcek, Tablo 2.1°de sunulmustur.

Tablo 2.1: AHS Puanlama Tablosu

Puan tanimi Puan Puan tanimi Puan
A istegi ile B istegi esit oneme 1 |Aistegiile B istegi esit oneme 1
sahiptir sahiptir
A istegi B istegine gore daha 3 | Aistegi B istegine gore az 173
onemlidir onemlidir
A istegi B isteginden biraz daha 5 |Adistegi B istegine gore daha az 1/5
onemlidir onemlidir
A istegi B isteginden cok daha 7 | Aistegi b istegine gore cok daha 1/7
onemlidir az onemlidir
A istegi B isteginden cok ¢cok daha| 9 | A istegi B istegine gore ¢ok cok 1/9
onemlidir. daha az 6nemlidir

Cohen, 1995, s.219’dan uyarlanmugtir.

Calismanin bu béliimiinde AHS’nin uygulama asamalarinin gosterilmesi
amaciyla (Shilito, 1994)’ten bir kursun kalem 6rnegi aynen aktarilacaktir. Ornekte bir
kursun kalemle ilgili olarak tutmasi kolay, bulagmiyor, ucu uzun Omiirlii, elden

kaymuyor, silmesi kolay seklinde miisteri istekleri belirlenmistir.

AHS baslangic matrisi satir ve siitunlara miisteri istekleri yerlestirilerek
olusturulur. Tablo 2.2’de AHS baslangi¢c matrisi sunulmustur. Bu matris {izerinde satir
ve siitunlara miisteri istekleri yerlestirilmistir. Daha sonra bu istekler birbirlerini

etkileme derecelerine gore Tablo 2.1°de verilen 6lgege gore ve birbirini dogru yonde
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etkileyen istekler tam sayilar ile, ters yonde etkileyen istekler kesirli sayilarla

puanlanmistir.

Tablo 2.2: AHS Baslangi¢ Matrisi

B

2 3 = 3 z

.. - . 3 £ g = o
Miisteri Istekleri ~ & C 2 -
Z = s - g

& Q 3 5 g

5 o = = =

= _ S | 2

Tutmasi kolay 1 1/3 1/5 1 1
Leke birakmaz 3 1 1/3 3 3
Ucu uzun miirli 5 3 1 5 5
Elden kaymaz 1 1/3 1/5 1 1
Silinmesi kolay 1 1/3 1/5 1 1
Toplam 11 5 1,93 11 11

AHS baslangi¢c matrisinde hiicrelere uygun puanlar yazildiktan sonra siitun
toplamlar1 hesaplanir. Daha sonra her bir hiicredeki deger, siitun toplamina bdliinerek
normalize degerlere ulasilir. Normalize edilmis degerler AHS vektor matrisini olusturur.

Sozkonusu 6rnekte olusturulan AHS vektor Matrisi Tablo 2.3’te sunulmustur.

Tablo 2.3: AHS Vektor Matrisi

o N 2 >
E < :E § ‘C_‘ES é )ED
. S| 2| 2| B 2%
Miisteri Istekleri Z £ g ~ 3 = <
£ p = 5 £ = 5
Z |3 g 5| 5| 8| @
— =) n
Tutmasi kolay 0,091 | 0,066 | 0,104 | 0,091 |0,091 0,443 | 0,09
Leke birakmaz 0,273 0,2 0,171 | 0,273 (0,273 | 1,19 | 0,24
Ucu uzun 6miirlii 0,455 0,6 0,518 | 0,455 {0,455 (2,483 | 0,50
Elden kaymaz 0,091 | 0,066 | 0,104 | 0,091 |0,091 0,443 | 0,09
Silinmesi kolay 0,091 | 0,066 | 0,104 | 0,091 |0,091 |0,443| 0,09
Toplam 1 1 1 1 1 5 1

Boylece iiriin 6zelliklerinin 6nemleri -satir agirligr siitununda- elde edilmis
olur. Bundan sonra, miisteri istek ve ihtiyaclar ile isletmenin teknik yeterlilikleri ve
rekabetle ilgili degerlendirmelerin yapildigi ve bdylece miisteri istek ve ihtiyaclarinin

tiriin 6zelliklerine doniistiiriildiigii, KFY nin ilk matrisi -kalite evi- olusturulabilir.
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2.3.2.2.Kalite Evinin Olusturulmasi ve Analiz Edilmesi

KFY matrisinde, pazar bilgilerini {riin stratejilerine ¢evirmek igin
yararlanilan ve Kkalite evi olarak adlandirilan bir ara¢ yaygin olarak kullanilir
(Gandhinathan vd., 2004, s.1004). Bu yiizden ¢alismamizda, miisteri gereksinimleri ve
isletme teknik yeterliliklerinin uyumlastirilmasi ve iiriin kavraminin ortaya konmasinda

kalite evi kullanilacaktir.

Kalite evi, pazarlama, tasarim ve iiretim fonksiyonlarini birlestiren planlama
ve iletisim setidir (Gandhinathan vd., 2004, s.1004). Kalite evi miisteri isteklerinden
baslayip, bu isteklerin isletme yeterlilikleriyle nasil karsilanacagini sorgulayan bir
teknik oldugundan miisteriden baslayip, isletme yeterlilikleriyle devam eden
matrislerden olusur. Kalite evinin olusturulmasinda onceliklendirme matrisleri kullanilir

(Wang, 1998, 5.222).

Kalite evinin satirlarinda, AHS yardimiyla 6nemleri saptanan miisteri
gereksinimleri ve siitunlarinda isletmenin bu gereksinimleri karsilamak icin yerine
getirecegi isletme teknik yeterlilikleri olarak ifade edilebilecek miihendislik 6zellikleri
yer alir. Belirlenen bir veya daha cok miisteri ihtiyaci ile ilgili isletme teknik

yeterlilikleri aralarindaki iligkilere gore 1-3-9 olcegi ile karsilastirilir.

Olusturulan kalite evi, tasarim ekibine maliyet azaltimlarinin dahil oldugu
tasarim hedefleri konusunda yardim eder (Gandhinathan vd., 2004, s.1004). Kalite evi
matrisinin catisi, birlikte gelistirilmesi gereken ¢esitli miihendislik 6zellikleri konusunda
miihendislere yol gosterir. Ayrica kalite evinin catisi, isletme teknik yeterliliklerinden
birinin degistirilmesinin diger teknik yeterlilikler iizerinde siddetli etki gosterdigi
durumlarda, birbirini etkileyen teknik yeterliliklerin tanimlanmasinda da yardim eder

(Gandhinathan vd., 2004, s.1004).

Kalite evinin olusturulmasinda su agamalar izlenir (Wang, 1998, s.222):

Miisteri ihtiyaglarini listeleme (Ne).

Teknik yeterlilikleri listeleme (Nasil).

- Ne ve nasillar arasinda iliski matrisi gelistirme.

Nasillar arasinda birbiriyle iligkili matrisler gelistirme.
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- Ogzellestirilmis miisteri ihtiyaclar1 gelistirme.
- Ogzellestirilmis teknik tammlamalar gelistirme

Yeni iiriin tasarim asamasinda miisteri istekleri, miisterinin rekabetle ilgili
degerlendirmeleri, isletmenin yeterlilikleri gibi yeni iiriin tasarimini etkileyen konularin
izerinde yer aldig1 ve yontemin temelini olusturan kalite evinin temel unsurlar1 Sekil

2.10’da sunulmustur.

Sozkonusu sekilden de anlasilacagi iizere matris lizerine Oncelikle miisteri
istekleri yerlestirilir. Daha sonra isletmenin bu istekleri karsilamak iizere
gerceklestirecegi teknik yeterlilikler yerlestirilir ve bunlar arasindaki iligkilerin matrisi
olusturulur. Kalite evinin devam eden calismalarinda, miisteri sikayetleri, miisterilerin
isletmeye rakip iiriinler ve isletmenin mevcut iiriinleri konusundaki degerlendirmeleri
matris lizerinde yerlestirilir. Bunun iizerine isletmenin rekabete dayali teknik
degerlendirmeleri, isletmenin amag ve hedefleri de dahil edilerek kalite evi elde edilmis

olur.
2.3.2.2.1. Miisteri Isteklerinin Matrise Yerlestirilmesi

Miisteriler isteklerini “giizel”, “sicak”, “hos” gibi siibjektif degerleme
Olciileriyle aciklarlar. Bu isteklerin iiriin 6zelliklerine doniistiiriilmesi, KFY iliski

matrisleri yardimiyla yapilir.

Iliski matrislerinde kullanilabilecek cesitli numaralama varyasyonlari vardir.
Genel olarak 6nem 1 (diisiik) 5 (yliksek) olarak derecelendirilir (Bossert, 1991, s.36).
Ornekte miisteri istekleri (1-5) 6lcegine gére puanlanmis ve Tablo 2.4°te Shillito,

1994°ten aynen aktarilmistir.

Tablo 2.4: Miisteri Istekleri ve Onem Dereceleri

Miisteri Istekleri | Onem derecesi
Tutmasi kolay 3
Leke birakmaz 4
Ucu uzun 6miirlii 5
Elden kaymaz 3
Silinmesi kolay 3

Shillito, 1994, s.17°den uyarlanmustir.
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Teknik Gereksinimler

Arasindaki fliskilerin
Degerlendirilmesi |::>

Korelasyonlar Diisiincelerle teknik

é - - gereksinimler arasindaki
Diistincelerin, 6l¢iilebilir Teknik iligkilerin giiciiniin
ve hayata gecirelebilir Gereksinimler degerlendirilmesi
gereksinimlere |:> (Nasil)
doniigtiiriilmesi A
<
— o — 0 — — i — Miisterilerin
—  Migteri |, _ iliskiler — k —]—  Rekabete Iliskin
| Diisiincesi e — — a —— Degerlendirmeleri
I (Ne) I m — — y ——
— — e
t
Sirketin performans-teknik Rekabete Dayali
gereksinimler karsilastirmasi |::> Teknik Degerlendirme
gergevesinde rakiplerine gore
durumu
Sirket tarafindan rekabet Isletme Amag ve
giiclinii saglamak i¢in Hedefleri
belirlenen hedefler ve |:> Miskilerin giiciine ve 6nem
amaclar (ne kadar) diizeylerine dayali 6nceliklerin
degerlendirilmesi igin
Siitun Agirhiklar <:| kullanilan 6l¢ii

Sekil 2.10: Kalite Evinin Temel Unsurlari
Day, 1998, 5.20

Miisteri ihtiyaclarinin AHS yardimiyla hesaplanmasi durumunda ©nem
derecesi siitununda AHS’den elde edilen degerler yer alacaktir. Isletmenin bugiinkii
durumu ve ilerleme dereceleri isletmenin stratejik planlari ve yeni liriin tasarim planlar
cercevesinde belirlenirken, miisterilerin rakip iiriinler konusundaki degerlendirmeleri

miisterilerden elde edilecek verilerle olusturulur.

KFY matrisinin iizerinde, miisterilerin isletmenin mevcut iiriinlerini ve
rakiplerinin {iiriinlerinin karsilagtirabilecegi isletmenin miisteriler tarafindan belirlenmis
rekabet¢i pozisyonunun yer aldigir bir boliim vardir. Burada miisterilerin isletmenin
mevcut Urlinleri ve rakip iirtinlerle ilgili algilar1 degerlendirilir. Bu degerlendirme
sonunda isletme iriinle ilgili gelistirme i¢cin daha fazla maliyet ayirma ya da maliyet
tasarrufu yapma gibi kararlar da alabilir. Bu sekilde hazirlanan miisteri istekleri

planlama matrisi Tablo 2.5’te sunulmustur.
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Tablo 2.5: Miisteri Istekleri Planlama Matrisi

- g - -

L . 2 A 5§ 3 S | £ B s
Miisteri Istekleri 3 - = 2 s 2§ ~ 2,

= g s = g =
Tutmasi kolay 3 4 3 4 1,0 1,0 3,0 12
Leke birakmaz 4 5 4 5 1,0 1,2 4,8 19
Ucu uzun dmiirlii 5 4 5 5 1,25 1,5 9.4 37
Elden kaymaz 3 3 3 3 1,0 1,0 3,0 12
Silinmesi kolay 3 3 5 5 1,7 1,0 5,1 20
Toplam| 25,3 | %100

Shillito, 1994, s.17°den uyarlanmustir.

Matris iizerinde yer alan Onem derecesi, daha once AHS yardimiyla
saptanmis olan miisteri gereksinimleri 6nem puanlaridir. Isletmenin bugiinkii durumu,
rakiplerin {irtinleri ile ilgili degerlendirmeler miisterilerden elde edilen bilgiler
dogrultusunda belirlenir. Daha sonra her bir fonksiyonla ilgili ilerleme hedefi belirlenir.
Her bir fonksiyonun ilerleme oranlari fonksiyonun bugiinkii durumunun firma hedefine

boliinmesiyle bulunur. (Ucu uzun Omiirlii fonksiyonunun ilerleme orani: 4/5=1,25

olarak hesaplanir.)

Satis noktas1 puani, belirli bir gereksinimin nasil satilabileceginin olciisiidiir.
Eger, en iyi sekilde satilacagi diisiiniiliiyorsa, o gereksinim en yiiksek satis noktasi
puanina sahiptir (Bossert, 1991, s.24). Bu durumda satiglarda 6nemli derecede ilerleme
olusturma potansiyeli olan fonksiyonlar i¢in 1,5, satislarda ilerleme saglayacagi
diisiiniilen fonksiyon ilerlemeleri icin 1,2 ve mevcut durumu koruyacak olan fonksiyon

ilerlemeleri i¢in 1,0 puanlar satis noktas1 puani olarak kullanilir (Cohen, 1995, s.112).

Her bir fonksiyonun onem puani, énem derecesi, ilerleme orani1 ve satig
noktas1 puanlarinin ¢arpimiyla bulunur (Cohen, 1995, s.117). Ornegin ucu uzun dmiirlii

fonksiyonunun 6nem puani (5*%1,25*%1,5) = 9,375 olarak hesaplanabilir.

Boylece miisterilerden gelen ©Onem dereceleri {izerine firmanin bu
fonksiyonlara verdikleri Onemler yansitilmis olur. Bu yiizde (%) ile ifade edilen
onemler, daha c¢ok miisteri isteklerini karsilamada belirlenecek isletme teknik

ozelliklerinin 6nem derecelerinin hesaplanmasinda kullanilacaktir.
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Planlama matrisi tasarim ekibine asagidaki yararlar saglayan sistematik bir

metot saglar (Cohen, 1995, 5.93):

- Miisteri gereksinimlerini karsilamada mevcut iirlin ve hizmetlerinin

performansi ile rakiplerin performansini karsilagtirma imkan.

- Isletmenin hem iiriinlerin satis1 (kisa donemli miisteri tatmini) ve hem de
memnun edilmis miisterilerin tutulmasi1 (uzun donemli tatmini)

yetenegini optimize eden miisteri memnuniyeti i¢in stratejiler gelistirme.
2.3.2.2.2. isletme Teknik Ozelliklerinin Matrise Yerlestirilmesi

Miisteri istekleri ve bunlarin siddet derecesi matrisin satirlarina
yerlestirildikten sonra, isletmenin bu istekleri karsilarken neler yapacagi veya yapmasi
gerektigi ile ilgili teknik yeterlilikleri matrisin siitunlarina yerlestirilir. Bylece matrisin
bir tarafinda miisteri istekleri, diger tarafinda da bu isteklerin karsilanmasi igin
isletmenin yerine getirecegi teknik yeterlilikler yer alir. Daha sonra bunlarin
birbirleriyle olan iligkileri, iligkilerin yonii ve birbirine olan etkilerinin siddetine gore
degerlendirilmesi yapilir. Bu calisma sonunda her bir miisteri ihtiyacim1 karsilamaya

yonelik bir veya birden fazla teknik yeterlilik tespit edilerek matrise yerlestirilir.

Mobilya tasariminda matris {izerinde yer alacak isletme teknik

yeterliliklerinin tespit edilmesi 6rneklenecek olursa:
Tasarimi yapilan mobilya: Calisma masasi

Tasarimin amaci: Masay1 kullanan bireyin giinliik ¢alismalarim yapabilecegi
yeterli yiizey alani biiyiikliigline sahip, kullanildigi mekan ve cevresine uyumlu,

kullananin makamini vurgulayan ¢alisma yiizeyini olusturmak.

Tasarlanan iirliniin fonksiyonlari: Minimum 120 kg. tasima kapasitesine
sahip calisma yiizeyi, evrak vb. seyleri saklayan kapakli dolap veya ¢cekmece, bilgisayar
donanim elemanlarim1 yerlestirmeye elverisli sabit ya da hareketli raflar1 lizerinde

bulundurmak.

Tasarlanan iirliniin kullanim sekli: Masanin her iki uzun kenarindan
calismaya imkan veren, mekanin herhangi bir noktasinda kullanilabilen, koseye veya

duvara yanasik sekilde yerlestirilebilir olmak.



141

Bir tasarim c¢alismasinin hedefi 6n tasarim verileri dikkate alinarak tespit

edilir. Tasarim hedefi ise yapilan tasarimin tipini belirler.

Bir mobilyanin kullanim sekli degisik acilardan tanimlanabilir. Mekanda
konumlanabilme esnekligine gore; duvar kenarinda, kosede, mekanin ortasinda, duvara
asili, duvara dayali, bir ucu duvara bagl ve tek eksenli kaydirilabilen, bir objenin

tizerinde sabit/hareketli konumlu, bir objenin altina giren/¢ikan seklinde tanimlanabilir.

Boylece saptanan teknik yeterlilikler matrise yerlestirildikten sonra miisteri
istekleri ile isletme teknik oOzelliklerinin karsilastirilacagi ve aralarindaki iliskilerin

saptanacagi iliski matrisi olusturulabilir.
2.3.2.2.3. iliski Matrisinin Olusturulmasi

Mliski matrisi, miisteri gereksinim ve istekleri ile isletme yetenekleri arasinda
bir planlama saglar (Cohen, 1995, 5.139). Matris olusturulurken, aralarinda giiclii iliski
(®) oldugunda 9 puan, orta iliski oldugunda (O) 3 puan ve zayif iligski (A ) oldugunda 1
puan (Bossert, 1991, s.26) ile degerlendirilir. Matris {iizerinde (®), (O) ve (A)
sembolleri yerine 9, 3 ve 1 sayilarinin kullanilmas: denenmis ancak, deneyimler
sembollerin ¢ok daha kolaylikla okundugunu gostermistir (Day, 1997, s.71).
Aciklandigr sekilde olusturulan iliski matrisi Tablo 2.6’da sunulmustur.

Tablo 2.6: liski Matrisi

R On g 2 = i)
. g 3 E & é ) 2 = 2z g E Z =
Miisteri Istekleri ég 8 g <2 28 | 22| g 2 g3
Q N 7 Q - b5y 5 S
2 S = = — =
¢f |5 |8 | 2| 2|3
Tutmasi kolay 3 O
Leke birakmaz 4 @) S} C] A
Ucu uzun Omiirli 5 A ©) @) ©)]
Elden kaymaz 3 ©)
Silinmesi kolay 3 A o ©

Shillito, 1994, s.17’°den uyarlanmustir.

Teknik ozellikler miisteri ihtiyaclarin1 karsilamada giicli, orta veya zayif
diizeyde etki gosterir. Bu etkiler dogrultusunda teknik ozelliklerin 6nem derecelerinin

hesaplanmasinda su formiil kullanilir:

Teknik Onem Derecesi: X ( Yiizde Onem * liski Puan1 )
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Buna gore, “Uzunluk” teknik yeterliliginin 6nem derecesi aralarinda iliski
bulunan, “tutmasi kolay” ve “ucu uzun omiirli” miisteri istekleriyle iliskilidir. Buna

gore uzunluk teknik yeterliliginin 6nemi:

Uzunluk: (12*3) + (37*1) = 73 seklinde hesaplanabilir. Diger teknik

yeterliliklerin 6nemleri de asagidaki sekilde hesaplanir:

Keskinlestirme Arasi Siire (19 *3)+ (37 *9) =390

Olusan U¢ Tozu :(19*%9)+ (37 *3) =282

Elden Kayma Acist 1 (12*9)=108

Kalem Omrii (19%9)+(37*9)+(20*1)=524
Silme Turu (19*%1)+20*%9)=199

Olusan Silgi Tozu :(20*%9) =180

Boylece hesaplanan teknik ©nem dereceleri kalite evinin alt kisminda
gosterilir ve bir alt sirada da bu dnem derecelerinin normalize edilmis degerleri yer alir.
Belirtildigi sekilde hesaplanmis miisteri istekleri iliski matrisi Tablo 2.8’de

sunulmustur.

Tablo 2.8: Miisteri Istekleri iliski Matrisi

eg| 2 28, £ ls2.e=] B |3 Y
. = = 3 2 = S S| T
Miisteri Istekleri CQJ:) > £ | £ i E g S |3 % 5 = E 2 5 | S g
o N 5 =27 |H M O = o2 | >
< =ERIN g z A4 = O =
Tutmasi kolay 3 @) 12
Leke birakmaz 4 O 0 0 A 19
Ucu uzun omiirlii 5 A @) 0 37
Elden kaymaz 3 0 12
Silinmesi kolay 3 A 0 0 20
Teknik Onem Derecesi 21756 | 73 390 282 108 524 199 180 | %100
Normalize Teknik Onem | %100 4 22 16 6 30 11 10

Tablodan da goriildiigii gibi kalem omrii % 30’la en biiyiilk 6neme sahip
teknik ozelliktir. Bunu % 22 ile keskinlestirme arasi siire ve % 16 ile olusan ug¢ tozu
gelmektedir. Isletme teknik ozelliklerine kaynak ve zaman dagitimi yaparken bu

siralamaya dikkat edecektir.
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2.3.2.2.4. Miisteri Istekleriyle Isletme Teknik Ozelliklerinin

Uyumlastirilmasi

Isletmede miisteri isteklerinin ©ncelikli olmasi gerekliliginin yaninda
isletmelerin miisteri isteklerini karsilayabilme yetenekleri veya karsilama istekleri de
onemli rol oynar. Genel olarak, yeni iiriin tasarimi sirasinda iiretim birimlerinin

tasarimdan beklentileri sunlardir:

- Yapilan tasarimdaki iiretim detaylar1 maliyetleri arttirmamali veya

maliyet artis1 cok onemli bir fonksiyon veya 6zellik karsiligr olmalidir.

- Gelistirilen tasarimlar, iiretim birimlerinin kapasitelerini dengeli sekilde

yiiklemelidir.

- Tasarim calismasi, mevcut makina hattinda iretilebilir olmalidir. Bu
miimkiin olmazsa ek maliyetlere katlanmak icin gecerli nedenler

olmalidir.

- Yapilan tasarim, isletme i¢i kalite, boyut ve ol¢iilendirme standartlarina

uygun olmalidir.
- Tasarim, iscilik maliyetlerini ve iscilik saatlerini artirmamalidir.
- Mevcut tasima ve nakil sistemi ile taginabilir olmalidir.
- Ambalajlama sistemine uyumlu olmalidir.

Yapilan tasarimda bu beklentilerin tamamimin karsilanmasi, miisteri
taleplerinin karsilanmasinda oldugu gibi miimkiin olmaz. Bu yiizden miisteri talepleri
ile isletmenin teknik yeterliliklerinin uyumlastirilmast gerekir. Bu uyumlastirmada
bazen miisteri istekleri, bazen de iiretim birimlerinin beklentileri gozardi edilebilir.
Bunun disinda yapilacak ek yatirimlart hakli ¢ikaracak nedenler varsa, miisteri
beklentileri dogrultusunda kapasite artirimi, yeni yatirim, egitim benzeri diizenlemelerle

isletme yeteneklerinin gelistirilmesi yoluna da gidilebilir.
2.3.2.2.5. Teknik Korelasyon Matrisinin Olusturulmasi

Kalite evinin korelasyonlar boliimii, teknik korelasyonlar boliimii olarak
isimlendirilir. Dahasi, kalite evinin “cati”s1 olarak da sdylenir (Cohen, 1995, s.152).

Matrisin miisteri tatmin diizeyini yiikseltmek icin Oncelikli olarak dikkat edilmesi
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gereken teknik gereksinmelerin secilmesinde esas teskil etmek iizere kullanilmasi fikri
teknik korelasyon matrisi olusturmanin odak noktast olup, bunun bir KFY iiriin

planlama matrisi i¢in ana amag olmasi gerekir (Day, 1997, s.107).

Miisteri beklentilerinin 6nem dereceleri ve isletme teknik o6zelliklerinin
onem dereceleri belirlendikten sonra teknik korelasyonlarin belirlenmesine gecilebilir.
Sekil 2.11°de korelasyon matrisi sunulmustur. Burada aralarinda iliski bulunan miisteri
gereklilikleri ve isletme yeterlilikleri matrisin catisinda kesistikleri yerlerde “X”

isaretiyle gosterilmis boylece iligkiler belirlenmistir.

X X
X
X
X X
7
g E g | g | oz | &
o Z o o g g 2 2| g
Q v L 5 = < O 2 @)
. ° 2 ERZ = =4 g 2 = 5
Miisteri istekleri £ E 2z g g 5| 2 B
= R & = = 3 G = = =
O ) N < @) M N n ©) >
Tutmasi kolay 3 0] 12
Leke birakmaz 4 (0] ® ® A 19
Ucu uzun omiirlii 5 A ® o ® 37
Elden kaymaz 3 ® 12
Silinmesi kolay 3 A S} S} 20
Teknik Onem Derecesi ¥1756 | 73 390 282 108 | 524 199 180 | %100
Normalize Teknik Onem | %100 4 22 16 6 30 11 10

Sekil 2.11: Korelasyon Matrisi
Shillito, 1994, s.17°den uyarlanmustir.

2.3.2.2.6. Teknik Degerlendirme Matrisinin Olusturulmasi

Korelasyon matrisi olusturulduktan sonra teknik degerlendirme ve

hedeflerin  belirlenmesi  asamasina  gelinir. Burada teknik Ozellikler igin
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degerlendirmeler yer almaktadir. Buna gore isletmenin rakip iiriinleri de goz Oniinde
bulundurularak, hedef degerler belirlenir. Belirlenen bu hedeflere tasarim asamasinda

ulasilmaya calisilir. Sekil 2.12°de teknik degerlendirme matrisi sunulmustur.

T Arttirma
L Diisiirme
- Sabit Tutma
S X X
A A
v \ 4 v
Teknik g
) 'z = S - S
Ozellikler ! - g g B | 5
5 g5 | g > | £ ¢ ERES
= = |22 | 3 = | 3 = | 3
. . . g =] % & 5 'QO) 2 ‘i‘; .g z S
Miisteri [stekleri S S v 3 SRR = ) =
Tutmas1 kolay 3 0] 12
Leke birakmaz 4 o S} ® A 19
Ucu uzun Omiirlii 5 A S o ® 37
Elden kaymaz 3 S} 12
Silinmesi kolay 3 A S} S} 20
Teknik Onem Derecesi | £1756 | 73 390 282 108 | 524 | 199 | 180 | %100
Normalize Teknik Onem | %100 4 22 16 6 30 11 10
Olgii Birimi cm giin Mg % Syf tur Mg
Uriin Bugiin 16 2 3 6 25 10 5
Rakip Uriinler 18 4 3 6 32 9 10
Hedef Deger 16 4 3 8 30 9 5

Sekil 2.12: Teknik Degerlendirme Matrisi

Shillito, 1994, s.17’den uyarlanmstir.

Sekil 2.12°den de goriildiigii gibi, Kalem Omrii, Keskinlestirme Arasi Siire,
Elden Kayma Acisi, Silme Turu gibi teknik yeterliliklerin performansi, rakiplerin
performansindan daha diisiiktiir. Bu sebepten rakip iiriiniin performans degerleri ve

teknik ozelliklerinin 6nem dereceleri géz Oniinde bulundurularak, hedef degerler mevcut
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degerlerden daha yiiksek olarak tespit edilmistir. Kalem Omriiniin % 30’luk Onem
derecesi dikkate alinarak 25 giinden 30 giine yiikseltilmesi karar1 alinmistir. Yine
keskinlestirme arasi siirenin % 22’lik 6nem derecesinden dolayi, hedef deger olarak iki
giinden dort giine yiikseltilmesi kararlastinlmistir. Bazi teknik oOzellikler icin ise
rakiplere gore isletme teknik yeterliliklerinin yiiksekliginden dolayi, herhangi bir
diizeltme diisiiniilmemis ve hedef degerler mevcut degerlerle aynm seviyede secilmistir.
Boylece KFY siirecinin ilk matrisi olan kalite evinin olusturulmasi tamamlanmis

olmaktadir. Kalem icin olusturulan kalite evi Sekil 2.13’te sunulmustur.

Tamamlanmig kalite evinin yeni {riin tasarim ekibi tarafindan
degerlendirilmesi gerekir. En iyi tasariml iiriin kavraminin seciminin temelinde, imal
edilebilirlik konusu yatmaktadir. Ornegin, par¢a ve islem sayisi gibi konular, iiriin
kavraminin se¢iminde hayati oneme sahiptir. Eger etkin bir karsilastirma icin yeterli
bilgi mevcut ise, imalat karmagsiklik derecesi ve degiskenligi konularina ait diger
kriterler de ilave edilebilir. En iyi proje kavramina iliskin kararin par¢a imalati i¢in
Ongoriilen en iyi siire¢ teknigini de icermesi gereklidir. Ekip “en iyi iiriin kavrami”
seciminin lretim organizasyonu yOniinden kabul edilemez nitelikte bir kavram
olmamasi1 gerektiginin bilincinde olmalidir. Bu nedenle “en iyi {iriin kavrami”
konusundaki ekip karari, “en iyi siire¢ ve imalat seklinin” belirlenmesini de kapsar

(Day, 1997, 5.130).

Tasarim asamasinda en 1yi {liriin kavraminin se¢imi sirasinda iiriin parca ve
tiretim sitirecleri matrislerinin olusturulmasinda KFY ’nin kalite evi temel alinacaktir.
Bazi durumlarda KFY calismas:1 isletme kararlar1 (projeden vazgegilmesi gibi)
nedeniyle durdurulabilir (Bossert, 1991, s.27) veya KFY calismas1 diger matrislerle

surdiiriilebilir.

Sozkonusu kararlardan sonra iriiniin endiistriyel anlamda tasarlanmasi
stirecine gecilebilir. Bu siirecte de ekip ¢alismasi siirdiiriilmekle birlikte, {iriin ve tiretim
tasartmi konusunda bilgi ve yeterlilige sahip takim iiyesi miihendisler yogun olarak

calismaktadirlar.
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Olumlu fliski

Olumsuz liski X
X
Arttirma
Diisiirme
—Sabit Tutma X
X X X
1 A B A
\ 4
3 =
- Z S E
§ Qé) E § = .% = o E N g b=
1] =) = &0 . k= Q = s
Miisteri Istekleri | 8 > B z E g & 50 21383 % g g
= ERZANE ~ = = g 2 Sl1s| g = o
g E |Zz| & |5 5 2 S | |E|lE|s2 > | E <
= ] E§S12 |2 |5 |2 |2 |2 |S|E5|® 5 £ 3
O =} ¥ <| O m (] ) o ) [~ i = %] o >
Tutmasi kolay 3 o 4 3141 1,0 1,0] 30| 12
Leke birakmaz 4 0 ® ® A 5 41510 12|48 19
Ucu uzun 6miirli 5 A Q) (0] (] 4 |55 1,25 15|94 | 37
Elden kaymaz 3 () 3 313|1,0] 1,0 3,0 12
Silinmesi kolay 3 A (C] ® 3 515 1,7 1,0 | 5,1 20
Teknik Onem z 73 390 | 282 | 108 | 524 | 199 | 180 Toplam | 25,3 %
Derecesi 1756 100
Normalize Teknik % 4 22 16 6 30 11 10 | | | |
Onem 100
Olgii Birimi cm | gliin | mg % Syf | tur | Mg 0 Guglu Hlskl
Uriin Bugiin 6| 2|3 |6 |25]10]5s O Orta Iliski
A Zayif iliski
Rakip Uriinler 18 4 3 6 32 9 10
Hedef Deger 16 4 3 8 30 9 5

Sekil 2.13: Kalem Tasarimu Icin Kalite Evi
Shillito, 1994, s.17.

2.3.2.3.Uriiniin Endiistriyel Tasarimm
2.3.2.3.1. Olcekli On Tasarim

On tasarim, cok sayida olasihigin tek tek ve her yoniiyle irdelendigi,

tasarimcinin yaratici ¢oziimleri bulabilmesi icin gecgerli olabilecek tiim alternatifleri
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aradig1 ve kullandig1 ¢cok onemli bir adimdir (Kii¢iikerman, 1997, s.70). Bu asamada,
yapilan tasarimin Ongoriilen belirli limit Olgiiler dahilinde tasarlanarak model eskiz
cizgiler halinde izometrik goriinimde c¢izimleri yapilir. Bu cizimler modiil bazli
olabildigi gibi belirli bir mekanda takim bazli goriiniimde de olabilmektedir. Takim
bazli yapilan 6lgekli cizimlerde iiriiniin diger modiillerle olan iliskisi bir biitiin
icerisinde goriilebilir. Bu da iirliniin takim icerisindeki vurgu payimni algilamamiza
imkan saglar. Eger izometrik Olcekli ¢izim modiiller bazinda yapilmis ise, iriiniin

tizerindeki diger elemanlarin detaylar1 biraz daha 1yi algilanabilir.

Olgekli on tasarim esnasinda rakiplerin iiriinleri ile isletmenin tasarladig
iriin arasinda karsilastirmalar da yapilabilir. Ayrica rakip Uriinlerde sorunlara getirilen
¢Oziimleri anlamak igin rakip iirlinler parcalanarak incelenebilir. Ters miihendislik
(Reverse engineering) olarak bilinen bu karsilastirma, rakip Uriiniin ac¢ilimini yapip,
onun tasarim Ozelliklerini inceleyerek, bu ozellikleri kendi {iriiniiyle birlestirme
yoniindeki ¢aligmalardir (Sahin, 2005, s.41). Boylece miisterilerin rakip iiriinlere deger

kattigini diisiindiigii 6zelliklerin yeni iiriine dahil edilmesi miimkiin olmaktadir.

On tasarim galigmalari, pazarda tutunma ozellikleri tagiyan iyi bir tasarima
ulasincaya kadar devam etmelidir (Sahin, 2005, s.42). Goriildigii gibi, tasarim
calismasinin bu adiminda degisik yollar kullanilarak, {izerinde ¢ok sayida deneme ve
elestiri yapilabilecek bir yeni liriin tasariminin, gercege ¢cok yakin bir ilk 6rneginin elde

edilmesi miimkiin olabilmektedir (Kiiciikerman, 1997, s.71).
2.3.2.3.2. Olcekli Model Yapim ve Tasarimin Gozden Gegirilmesi

Olgekli model, dlgekli eskiz ¢izimlerinden yola ¢ikilarak elektronik ortamda
veya yiiksek yogunluklu strafor paneller kullanilarak iiretilir. Model, ii¢c boyutlu olarak
karsimiza Ongoriilen Olgiilerde ciktigindan, yapilan tasarimdaki hatalar, daha oOnce
farkina varilmayan orantisizliklar, tiretim giicliikleri, miisterinin kullaniminda ortaya
cikabilecek kusurlar tespit edilebilir. Kagit iizerinde goriilemeyen, etkisi Ol¢iilemeyen
bircok husus ve detay Olcekli modelde goriilebilir ve diizeltilmesi icin gerekli kararlar
alinabilir. Yeni iiriin tasariminda hedeflenen yeni bir iiriiniin 6n tasariminin gercege cok
yakin modellerinin ortaya cikarilmasi, genellikle yeni iiriiniin gelecegini ve amaclanan
basarisim1 belirleyecek olan en ilging adim olarak kabul edilmektedir (Kiiciikerman,

1997, s.75).
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Bu asamada yapilan tasarimla ilgili olarak, iizerinde katkis1 bulunan yeni
iiriin tasarim ekibi ve igletmenin diger ¢alisanlarinin diisiince ve onerileri sistematik bir
cercevede degerlendirilir. Bu degerlendirme, daha ©Once ortaya c¢ikmayan oOzellikle
tiretim asamasinda ortaya cikabilecek sorunlarin tespiti ve ¢oziimlenmesi agisindan

onemlidir.
2.3.2.3.3. Gercek Tasarim Cizimi

Yapilan tasarimin iiretimine gecilebilmesi i¢in gercek tasarim cizimlerinin
yapilmas1 gerekir. Bu cizimlerde de tasarimdaki oOzellikler iki boyutlu ve ii¢ boyutlu
bicimlerde kagit {izerine aktarilir. Cizim asamasinda da yine birtakim hata ve eksiklikler
fark edilebilir. Uriiniin iiretimi icin diger iiriinlerle uyumlastirilmas1 ve iiriiniin
standartlastirilmas: icin gereken veriler de bu asamada elde edilir. Gergek tasarim
ciziminde elde edilen bu veriler, daha sonraki asamalarda cesitli nedenlerle yeniden
degerlendirilerek, iizerinde degisiklikler yapilabilir. Maliyet yonetiminde kullanilacak
olan {iiretim araglarimin tiiketimiyle ilgili ayrintilar da gercek tasarim ¢izimlerinden

hareket edilerek elde edilir.

Tasarlanan iirlinlerin ¢izimlerinin yapilmasi tasarim tiizerindeki kusurlarin
ortaya cikarilmasinin yanisira, iiriiniin tasarlandigi sekilde iiretilmesine de yardimci
olur. Ayrica iirliniin montaji ve demontajinin nasil yapilmasi gerektigi konusunda hem
isgorenlere, hem de iirlinii kullanacak olanlara rehberlik eder. Bu cercevede iiriin
cizimlerini teknik resim cizimleri ve montaj-demontaj c¢izimleri olarak ayr1 ayri

irdelemek yararli olacaktir.
2.3.2.3.3.1.Teknik Resim Cizimleri

Teknik resim ¢izim asamasinda iiriiniin dis goriiniisii hakkinda fikir vermek
amaciyla oncelikli olarak perspektif c¢izimler yapilir. Daha sonra, cismin Olgiilerini
veren, goriiniis, kesit, detay ve parca cizimleri yapilir. Perspektif, teknik resim
kurallarina gore ve istenilen perspektif sekline gore ¢izilmelidir (Kahveci ve Tuncel,
1999, 5.639). Perspektif ¢izimlerinden sonra, iiriiniin ana oOl¢iilerinin verilebilecegi kadar
goriliniisler cizilir. Ayrica goriiniis cizimlerinde alinacak kesitler ve detaylar gosterilir

(Kahveci ve Tuncel, 1999, 5.639).

Kesitlerde miimkiin oldugunca kesitteki tiim Ol¢ii ve detaylarin

anlasilabilecegi bir Olgek kullanilmalidir. Kesitlerin yaninda ayrica 0zellikle
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gosterilmesi gereken yerler icin detay c¢izimler uygulanir. Detay ¢izimlerinden sonra
tiriin ile ilgili tiretim konusundaki pek ¢ok bilgi ortaya cikarilabilir. Detay ¢izimlerinde
lic boyut kurallarina uyulmalidir. Uriinde kullamlan, standartlar ile tanimi ve 6lgiisii
belirlenmemis, standart ifadesi olan parcalar bu adi ile kullanilmalidir (Kahveci ve
Tungel, 1999, s.639). Tasarimda yeri belirli olan ve iiriin ile birlikte c¢iziminde
Olciilendirilmesi zor olan parcalar adlandirilarak ayrica ¢izilmelidir. Parca ¢izimlerinde
daha Onceki cizimlerde numaralandirilmis olan her parcanin ayri ayri resimlerinin
cizilmesi gereklidir (Kahveci ve Tuncgel, 1999, s5.639). Boylece iriiniin teknik

resimlerinin ¢izilmesiyle Uiriiniin tasarlandig1 sekilde iiretilebilmesi saglanabilir.
2.3.2.3.3.2.Montaj ve Demontaj Cizimleri

Parcgalar halinde iiretimi yapilan iirliniin montaji, imalat ortaminda veya
miisterinin kullandig1 mekanda yapilabilir. Uriin tipine ve iiretim sartlara bagli olarak
iriin tamamen veya kismen montajl olarak iiretilip nakledilebilir. Bu yiizden iiriiniin
montajinin nasil ve hangi sartlarda yapilacaginin bilinmesi 6nemlidir. Bu bilgiler ayrica

hazirlanacak bir montaj kilavuzunda gosterilebilir.

2.3.2.3.4. 1/1 Gercek Model (Prototip) Yapimi Ve Modelin Gozden

Gecirilmesi

1/1 olcekli gercek model yapimi iiriiniin {i¢ boyutlu olarak goriiniimiiniin
nasil oldugunu algilamamiza yardimci olur. Ayrica Uriiniin kullanilacagi kosullarda test
edilmesine imkan saglar. Bu asamada cizimden ve tasarimdan kaynaklanan eksiklikler

ve hatalar ortaya ¢ikarilarak giderilebilir.

Ger¢cek model yapim c¢alismalart baslatildiginda, iriiniin ekonomik Omrii
tespit edilmelidir. Uriin bilesenleri, belirli sartlarda farkli oranlarda yrpranirlar. Ornegin
mobilyalarin 6n kenarlart arka kenarlarindan, zeminle temas eden alt kenarlar, iist
kenarlardan daha ¢abuk yipranirlar. Burada mobilya bilesenlerinin yipranmasina tesir
eden sartlar miktar, yon ve siklik bakimindan analiz edilir. Her parcanin ayri ayri
ekonomik kullanim Omrii hesaplanir. Degistirilip yenilenmesi ekonomik olmayacak
veya degisimi miimkiin olmayacak parcalarin kullanim 6miir ortalamalar1 hesaplanarak,

tiriin icin gecerli olacak ekonomik kullanim omrii tayin edilir.

Tasarimin bu asamasinda ekonomik kullanim Omriinden daha kisa siirede

yipranan elemanlarin yipranma hizim1 dengeleyen kalite diizeyleri yeniden tanimlanir.
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Kalite diizeyleri bilesen seviyesi hedef maliyetlerde 6ngoriilen limitler i¢inde kalacak

bicimde yeniden gbzden gegirilir.

Gergcek  modelin  iretiminden sonra model hakkinda  yapilan
degerlendirmelerle, tasarim asamasi baslangicindaki beklentilerin karsilanma diizeyi,
ongoriilemeyen iretim zorluklari, basarisizlikla sonuclanabilen bazi zorunlu test
sonuglari, imalatta ortaya cikabilecek kontrolii zor olan iiretim detaylart gibi birgok
konuda, iiriin elestirel bir yaklasimla yeniden gozden gecirilir. Bu degerlendirmelerin
sonuglari, ana basliklar altinda kaydedilir ve sonuclar iizerinde analizler yapilir. Bunun
icin Oncellikle, miihendislik ve iiretim kesiminin goriisleri, genel ilkelerden ayrintilara
kadar belirlenir ve gecici bir karar verilir. Sonra yeni iirliniin degerlendirilmesinde
kullanicidan gelebilecek bilgiler toplanir (Kiigiikerman, 1997, s.75). Tasarimdan
beklenen hedeflere ulasilmasinda ortaya cikabilecegi tespit edilen yetersizlikler, hatalar
ve olumsuz degerlendirmelerin ¢oziimii de bu asamada yapilmaya calisilir. Coziim i¢in
getirilen bicimsel degisiklikler tasarimin yeniden kurgulanmasina, ya da -¢oziim

bulunamazsa- tasarimin iptaline yol acabilir.

Diger taraftan, gercek model ile isletmenin mevcut modelleri ve rakiplerin
piyasadaki modelleri, rekabetci konumlar1 yoniinden karsilagtirilmalidir. Burada gercek
modelin digerlerine gore iistiinliik ve zayifliklar irdelenerek, gerekirse tasarim iizerinde
degisiklikler yapilabilir. Yeni iiriin tasariminin, isletmenin mevcut iiriin karmasinin
satislar1 ve isletmenin satis gelirlerine etkileri degerlendirilmeye calisilir. Ayrica,
tasarimin isletmenin iiriin karmasindaki diger iirlinlerin satisin1 ne sekilde etkileyecegi,
diger iriinlerin satislarina katkilar1 veya ters etkilerinin neler olacagi bu asamada
kestirilmeye c¢alisilir. Bazen yeni {iriinler isletmenin mevcut iiriinlerinin satislarini
olumsuz yonde etkileyebilir. Bu durumda isletmenin mevcut iiriinii vazgecilemezse,
yeni Uriliniin piyasaya siiriilmesi ertelenebilir ya da {iiriiniin piyasaya siiriilmesinden
vazgecilebilir.

2.3.2.3.5. Toleranslarin Tanimlanmasi

Tolerans, islenmis bir parcanin Olgiisiinde olabilecek 0Oziir payidir.

Tasarimda ol¢iilendirme yapilirken, dlciilendirme iiriiniin altindan yukar1 dogru yapilir.

Ust kisma kaydirilan tolerans paylarinin iiriiniin statigi acisindan sakincasi yoktur.

Bunun tersi olan bir durum ise {iriiniin zemindeki statik dengesini bozar.
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Yatay diizlemde Olgiilendirme {iriiniin arkasindan Oniine dogru yapilir.
Olgiilendirme birikimli tolerans paylarmin yonii, parcalarin makinalarla islenirken
sipere dayandirilmayan kenarlar1 olmalidir. Teknik resim ¢izimlerinde parcalarin

makina siperlerine dayandirildig1 kenarlar bir isaret ile gosterilebilir.
Bir parca iiretiminde toleranslar sdyle hesaplanabilir:

Islem Tolerans1 = Makinanin dogal tolerans1 + Malzeme toleransi +

Olgme aleti tolerans1 + Olgiimcii toleransi

Makinalarin dogal tolerans kaynaklart siirekli kontrol altinda tutulmali ve

izlenmelidir. Bunlar:

Titresim ve sarsinti.

Takim farkliliklar.

Siper ayarlarinda oynamalar.

Makinalarin ayar sikligi.

Islenen malzemeye 6zgii nitelikler.

Zaman i¢inde artan yipranma ve eskimeler.

Boylece hesaplanan ve diizenlenen toleranslar {iriiniin iiretimi sirasinda
ortaya cikabilecek, 6l¢iim, makine ya da insan kaynakli islem hatalarinin iiriin tizerine
etkilerini en aza indirmekte yararli bilgiler saglayacaktir. Boylece iiretim kabul
edilebilir toleranslarda yapildig1 siirece iiretimden kaynaklanan problemler en aza

indirilmis olacaktir.

2.3.2.3.6. Tasarimn Kalitatif Degerlendirme Olciileriyle Gozden

Gecirilmesi

Kantitatif olarak degerlendirilemeyen renk uyumu, stil, denge ve vurgu
noktas1 gibi siibjektif degerlendirme oOlciilerinin kendi ic¢indeki optimum dengesinin
kurulmas1 onemlidir. Bu cercevede tasarim ekibinde bulunanlar ve diger isletme
calisanlarinin deneyimleri, renkler, stiller ve kisilerin iiriinii algilamalart {iriiniin

degerlendirilmesinde kullanilir.
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2.3.2.4.Uriin Kavraminn Olusturulmasi
2.3.2.4.1. Uriiniin Basitlestirilmesi

Uriiniin basitlestirilmesi, iiriindeki segenekleri, montajlar1 ve bilesenleri
azaltma yoniindeki ¢aligsmalart icerir. Bunun yaninda, iiretirken fazla alet kullanmama,
cok sayida baglanti elemani kullanmama, asir1 ayarlamalar yapmama (Sahin, 2005,
s.45), birkag iiriin bileseninin fonksiyonlarim1 bir arada yapabilecek yeni bir bilesen
tasarlama ya da iirliniin bazi islemlerinin ortadan kaldirilmasi gibi tasarim degisiklikleri
riiniin basitlestirilmesini saglar. Bu basitlestirmeler hem iiriin, hem de iiretim siirecleri

izerinde olumlu etkiler yapmak amaciyla tasarimin bu asamasinda gerceklestirilir.
2.3.2.4.2. Potansiyel Hata ve Etkilerinin Analizi

Uretim esnasinda her bir faaliyetin belirlenen toleranslarinin disinda ve hata
kabul oranlari icinde yapilmasi durumunda bu hatalarin iiriiniin fonksiyonlari, kullanimi
tizerindeki olumsuzluk katkis1 ve siddetinin tasarim esnasinda arastiritlmasi gerekir. Bu
da hata yapilmas1 durumunda ne ile karsilasilabileceginin dnceden saptanmasina yardim
eder. Bu hata analizleri, isletme yOnetimini ve c¢alisanlarimi isletmede olusan hata
potansiyeli yoniinden derinlemesine diisiinmeye ve siireclerin kontrolii ve iiriin kalite
kontrolleri vasitasiyla bu potansiyel hatalarin kontrol altina alinmasi yoOniinde plan
yapmaya zorlar. Bu konuda yaygin olarak kullanilan iki yaklagim vardir: Hata tiirleri ve

etkileri analizi ile hata agaci1 analizi (Day, 1997, s.124).

Her iki yaklasim da aymi temel yolu izler. Oncelikle iiriiriin fonksiyonlar:
olumsuz olarak ifade edilir. Ornegin fincanin fonksiyonlarindan birisi “s1viy1 tutmaktir.
Bu fonksiyon, bu olumsuz olarak ifade edilecek olursa, “fincan siviy1 tutmuyor” sekline
doniisecek ve ekip, kabin siviyr tutmama ihtimaline yonelik cesitli yollar tartigmaya
baslayacaktir. Bu tartismanin makro diizeydeki konulardan baslayip daha o6zellikli
konulara dogru ilerletilmesi gerekir. Ekip, potansiyel hatalar1 projeye iliskin konular ile
sinirlandirmak suretiyle bir hata tiirii calismas1 veya siire¢ hata tiirli calismasi ya da bu

ikisinin kombinasyonu yapilabilir (Day, 1997, s.124).

Uriiniin endiistriyel tasarimi, belirtilen asamalarla devam ederken, diger
taraftan da kavram haline getirilmis olan iriiniin parca, liriin ve iiretim siireclerinin
planlanmasinda kullanilan matrisler hazirlanir. Bu amacla, ASI (Amerikan Tedarikgiler

Enstitiisii) tarafindan gelistirilen dort asamali KFY modeli uygulanabilir. Bu yaklasim,
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yeni iirlin tasarim siirecinin dort asamasinda, miisteri ihtiya¢ ve isteklerini isletmeye
ulastiran, birbiriyle iligkili matrisler kullanir (Omar, 1999, s.200). So6zkonusu dort
asamadan ilki olan, {iriin kavraminm1 ortaya koyan, kalite evinin olusturulmasi
calismamizin daha Onceki boliimiinde agiklanmisti. Bundan sonra ise iiriin parca matrisi

olusturulacaktir.
2.3.2.4.3. Uriin Parca Matrisinin Olusturulmasi

Kalite eviyle olusturulan iiriin kavramindan alinan verilerle iriiniin her bir
pargasina ait iiriin par¢a matrisi olusturulur. Uriin parca matrislerinde, iiriiniin her bir
parcasinin {iiriine kattifi deger konusunda miisteri algilamalar1 ve her bir parcanin
isletme tarafindan iiriine yerlestirilebilme yetenekleri ile rakip iiriinlerin bu konudaki
yetenekleri analiz edilir. Bu matrisin olusturulmasinda da daha Once yapildigi gibi,
degiskenler arasindaki iliskiler ve bu iliskilerin diizeyleri, ® gii¢lii iliski 9 puan; O orta
iliski 3 puan ve A zayif iliski 1 puan ile degerlendirilir. Buna gore kalem igin iiriin

parca matrisi Tablo 2.9’da sunulmustur.

Uriin parca matrisi olugturulurken, daha onceki matrislerde yapildigi gibi,
matris izerinde yer alan her bir par¢anin yiizde onemi hesaplanir. Bu her bir parcanin
ilgili oldugu teknik oOzellik ile bunlar arasindaki iligskinin yonii ve siddetine gore
belirlenen iliski degerleri carpilir. Her bir 6zellik parca iliskisi ayr1 ayr1 hesaplandiktan
sonra bunlar toplanarak, o parcanin toplam 6nemine ulasilir. Buna gore Tablo 2.9°da yer

alan her bir parcanin teknik 6nemleri agsagidaki gibi hesaplanmistir:
Grafitin Onemi: (4%1)+(22%9)+(26%9)+(30%9)+(11%3)+(10*3) = 769
Silginin Onemi: (11*9) + (10%9) = 189
Silgi Tutucunun Onemi: (11%1) = 11
Govdenin Onemi: (4*3)+(6%9)+(11%3) = 99
Ug Onemi: (26%9)+(30%9) = 504

Grafiker Onemi : (4%3) = 12
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Tablo 2.9: Kalem Ornegi i¢in Uriin Parga Matrisi

Uriin Parcalar
Teknik g g 5
.. . [} - = L5} o~
Ozellikler E g éﬁ ;‘E}D g o E
Uzunluk 4 A (0] (0]
Keskinl. Aras1 Siire 22 ®
Olusan U¢ Tozu 26 ® ®
Elden Kayma Acis1 6 S}
Kalem Omrii 30 0 ¢}
Silme Turu 11 (0] ® A o
Olusan Silgi Tozu 10 (0] ®
Toplam ¥1572 | 769 189 11 99 504 12
Yiizde Onem %100 | 48 12 1 6 32 1

Shillito, 1994, 22’den uyarlanmistir.
Daha sonra her bir par¢anin 6nemi toplanarak énemler toplamina ulasilir.
Onemler Toplami: 769+189+11+99+504+12 = 1572

Onemler toplam: bulunduktan sonra, her bir &nem, 6nemler toplamina

boliinerek, ilgili onemin yiizde (%) olarak degerine ulasilabilir.

Tablo 2.9’dan da goriildiigii gibi, grafit % 48 6nemle en 6nemli parca olarak
goriilmektedir. Grafitten sonra % 32 ile u¢ ve % 12 ile silgi onemli parcalar olarak
goriilmektedir. Boylece bu kritik pargalarin tasarimi ve iiretiminde digerlerine gére daha

fazla kaynak ve zaman ayrilmasi diistiniilmelidir.
2.3.2.4.4. Uriin Bilesenlerinin Tanimlanmasi ve Kodlanmasi

Uriinler bazi durumlarda, binlerce parca, hammadde, yardimci madde ve
isletme malzemesinden olusur. Tasarim asamasinda bunlarin tek tek belirlenerek
birbirinden kolayca ayirt edilmesi gerekir. Bu ayirt etme igleminin sozciiklerle veya
baska simgelerle yapilmasi, Ozellikle cok cesitli iriin iireten isletmelerde,

karmagikliklara, yanlis kullanimlara ve kusurlu iiretimlere yol agabilir (Sahin, 2000,
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s.48). Bu yiizden iiriin bilesenlerinin kodlanmasi gerekir. Bununla birlikte tasarim
dokiimanlar1 dosyasinin hazirlanmasi sirasinda iiriin adi, iiriin grup kodu, iiriin kodu,
boyutlar, agirlik, iirliniin tiretiminde kullanilan malzeme, iscilik, enerji miktarlari,
ambalaj adedi, sekli, boyutlari, agirligi, demonte edilebilirligi, renk kodu ve renk
bilgileri, toplam parca adedi, malzeme recetesi, {iirliniin elemanlar1 ve iiriiniin

fonksiyonlar1 tanimlanir ve kodlanir.
2.3.2.4.5. Uriin Parcalar ve Siireclerin Optimizasyonu

Ideal bir tasarimda hedeflerin tamamina erisilemez. Hedeflerin bazilart
arasinda celigkiler ortaya c¢ikar. Bu sartlar altinda belirlenen amaclar i¢in tasarim
optimizasyonu yapilir. Optimizasyon calismasinda tasarim, maliyet, estetik ve yapim
kolaylig1 gibi acilardan degerlendirilerek satislar iizerindeki etkisi nominal rakamlar
halinde Ongoriiliir. Bir ama¢ denklemi hazirlanarak dogrusal programlama teknikleriyle
formiile edilen ¢oziim sonuclar1 her bir amacin ne kadar 6nceliklendirilmesi gerektigini

belirler.
2.3.2.4.5.1.Boyut Optimizasyonu

Isletmenin daha onceden gelistirmis oldugu isletme ici boyut standartlari
varsa sozkonusu tasarimin tamami ya da bazi parcalari, bu standartlara uyumlu halde
Olciilendirilebilir. Bu da isletmeye maliyet tasarrufu, stoklarin minimizasyonu, islem
stirelerinin kisalmas1 gibi yararlar saglar. Kesim planlar1 caligmasindan sonra fire
miminizasyonunu saglayabilen bazi parcalarin dl¢iilerinde kiigiik azaltimlara gidilebilir.
Bu da o driiniin kendi elemanlar1 ile bir arada iiretilmesi kaydiyla boyut

optimizasyonunu saglar.
2.3.2.4.5.2.Delik Optimizasyonu

Tasarim optimizasyonunun ikinci asamast olan delik optimizasyonu,
standartlagsma kriterleri gozetilerek teknik resimler tizerinde yapilir. Delik makinalarinin
teknik tasarimindan dolayi, tasarlanan pargalarin deliklerinin 32°lik grit delik
koordinatlarina uygun tasarlanmasi makina ayar ve calisma siirelerini kisaltmaktadir.
Ayrica parca standardizasyonuna bir adim daha yaklasilmis olmaktadir. Bu yiizden
parcalarin delik koordinatlar1 tanimlanirken ve tanimlandiktan sonra yeniden

incelendiginde 32’lik sistemin koordinatlariyla cakistirilmaya caligilir.
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2.3.2.4.5.3.islem Optimizasyonu

Parcalar iizerinde yapilan islemlerin ¢abuklastirilmasi, islem maliyetlerinin
azaltilmas1 gibi amaglarla yeniden degerlendirilmesi islemidir. Degerlendirme sirasinda
problem olarak goriilen islem kaldirilabilir, baska bir isleme kaydirilabilir,

basitlestirilebilir ya da siras1 degistirilebilir.

Siire¢ tasariminda, {iriiniin iiretilebilirlik alternatifleri en kisa siire, en diisiik
maliyet ve kalite standartlar1 goézetilerek sorusturulmalidir. Yine isletme siirecleri
esnasinda yapilan kritik islemler ve kritik hatalar tamimlanmali ve hatalar1 Onleyici
tedbirler gelistirilmelidir. Uretim siireclerinde yapilabilecek basitlestirmeler ve
iyilestirmeler diisiiniilmeli, gerekirse tasarimin yeniden gozden gecirilmesi agamasinda

bu degerlendirmeler giindeme getirilmelidir.
2.3.2.4.6. Uriine Ait Parca Standartlar1 Olusturma

Isletme ici standart olusturulmasima gecmeden 6nce, sdzkonusu standardin
gerekli olup olmadig1 sorusu cevaplandirilir. Bu amagla teknik ve ekonomik veriler
toplanarak dikkatli bir degerlendirme yapilmalidir. Miisteri istekleri, rakiplerin tutumu,
ulusal standartlar ve yasalar yapilacak degerlendirme ¢alismasinda gdzoniine alinacak
onemli faktorlerdir. Isletme acisindan, uygulanacak standardin maliyetler ve gelisme
tizerindeki etkileri ile teknik olanaklarin elverisliligi gozoniine alinmalidir. Bazi
standartlarin isletmenin gelismesini engelleme olanagi vardir. Bu olasilik yiiksek ise o
konuda standartlastirmaya gitmek icin vaktin heniiz erken oldugu sdylenebilir. Nitekim
yeni tasarlanip Uretilmeye baslanan bir iirlin i¢in derhal standartlastirmaya gitmek
sakincalidir. Uriiniin yeterli deneyimden gecip tiim gelisme olanaklar1 kullanildiktan

sonra standartlastirilmasi daha akilci bir tutum olur.
2.3.2.4.7. Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetin Tespiti

Tasarim asamasinda maliyet bilesenleri ve faaliyetlerin maliyetleri arastirilir
ve her bir faaliyetin maliyetinin katlanmaya deger olup olmadigi konusu karara
baglanir. Tasarim iiretim siirecini etkiler. Boylece tasarim secenekleri iiretim ve tasarim
ekipleri tarafindan takip edilir (Shiozawa, 1999, s.36). Bu durumda beklenen
maliyetlerin hedeflenen maliyetlere uygun olana kadar iirliniin parcalarinin yeniden
tasarlanmas1 ve gerekirse iirliniin 6zelliklerinin degistirilmesi ya da elemine edilmesi

gerekebilir (Kartal, 2001, s.141). Bunun yaninda kullanicilarin iddia ve talepleri de
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iriinde bulunacak ve bulunmayacak fonksiyonlarin seciminde onemlidir (Shiozawa,

1999, 5.36).

Isletme iiriin seviyesi hedef maliyetlerini belirledikten sonra, toplamda
basarilmas1 gereken bu maliyeti iiriiniin bilesenlerine paylastirir. Boylece her bir iiriin
bileseni i¢in tayin edilmis hedef maliyetler ortaya ¢ikar. Bununla birlikte iiriin seviyesi
hedef maliyetin i¢inde {iriiniin iiretim maliyetlerinin yani sira bu iiriinle ilgili yapilamasi
gereken, pazarlama, reklam ve dagiim maliyetleri de yer almaktadir. Bu yiizden
oncelikle iiriin seviyesi hedef maliyet icindeki bu paylarin ayrilmasi gereklidir. Bu
paylar ayrildiktan sonra geri kalan hedef maliyet iiriiniin bilesenlerine paylastirilir.
Ornegin gen¢ odas1 takiminda bilesen olarak sifoniyer, yatak, komodin, kitaplik
bilgisayar masas1 gibi modiiller alinir. Bunlarin her birine hedef maliyetten paylar

verilir. Boylece bilesen seviyesi hedef maliyetler elde edilmis olur.

Bilesen seviyesi maliyet paylasimi, iiriin seviyesi Hedef Maliyetleme
esnasinda baslamalidir. Boylece iiriinlerin bilesenlerinin maliyetleri tasarim asamasinin
baslarinda tespit edilerek, tedarikcilerle erken isbirligi arama imkani saglanmis
olacaktir. Hedef Maliyetleme ekibi, bir taraftan piyasadan gelen rekabetci baskilar,
diger taraftan tedarikc¢ilerden gelen iiriin bilesenlerinin saglanmasi ve fiyatlariyla ilgili
baskilar arasindadir. Ekip, bu iki baskiy1 iyi yonetmek zorundadir. Burada isletmenin
belirledigi hedefleri yerine getirecek olanlar isletmelerin tedarikcileridir. Buna ragmen,
isletmede basarilabilecek hedeflerin belirlenmesi onemlidir. Etkili Hedef Maliyetleme,
tretilmesi gerekli {riine karar verilmesini, bu iirlinlerde gerekli kalite ve
fonksiyonelligin saglanmasim1  ve yatirimlardan geri doniislerin  yeterliliginin

saglanmasinda isletmeye katki saglar.

Uriin seviyesi maliyetlerin dagitiminda iiriin fonksiyonlarimin analizi
gereklidir. Bu analiz i¢in miihendislik ve muhasebe bilgilerine ihtiya¢ vardir. Gegerli
tiretim maliyetleri ile her {iriin fonksiyonunun hedef maliyetleri karsilagtirilir. Her bir
fonksiyonun gegerli maliyetlerini hedef maliyetler seviyesine getirmek icin alternatifler

tanimlanir (Gagne, 1995, 5.20) ve uygulamaya konur.

Bilesen seviyesi hedef maliyetlerin belirlenmesinde daha Once belirlenen
iriin seviyesi hedef maliyetler iiriin bilesenlerine paylastirilir. Bu asama isletmenin

maliyet elemanlarin1 yonetmeye calistigi seviyedir. Bilesen seviyesi hedeflere dayali
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olarak, bu agsamada bilesen seviyesi hedef maliyetlerin bagarilmasi i¢in ¢esitli ¢aligmalar
yapilir. Boylece hedef maliyetler basarilir, iiriin iiretime gider ve siirekli iyilestirme
Olciileri uygulanir. Sonug¢ olarak Hedef Maliyetleme’de bir araya getirilen faaliyetler,
tedarik zincirinde firma ve organizasyonel sinirlamalar i¢inde fonksiyonlar boyunca

azaltilir (Ellram, 2002, 236).

2.3.2.4.8. Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetlerin Basarilmasi icin
Tedarikgilerle Isbirligi

Bilesen seviyesi hedef maliyetler belirlendikten sonra, her bir bilesenin
parcalari ve bu parcalarin elemanlarinin belirlenen maliyetlerle tedarik¢ilerden temin
edilmesi ya da isletmede iiretilmesinin yollar1 arastirilir. Bu cercevede tedarikgilerle
goriismeler yapilarak anlagsma yollar1 aranir. Bu anlagmalar kisa donemli alim satim
anlasmalar1 degil, uzun vadeli temin s6zlesmeleridir. Tedarikc¢iler uzun vadeli anlasma
yapmalart nedeniyle, satin alan isletmeye cesitli avantajlar saglayabilirler. Hatta bu
iliskiler tedarikgilerle isbirligi yapmaya; iiretim siireclerini esgiidiimlemeye ve

tedarik¢ilerin yonetilmesine kadar uzanabilir.

Tedarikgilerle goriismeler sirasinda malzeme maliyetlerini diislirmeye

yonelik baskilar nedeniyle ¢esitli secenekler ortaya cikar. Bunlar (Newman, 1995, s.15):
- Gereksiz ya da diisiik degerli fonksiyonlarin elenmesi.

- Ogzellikle siislemeye yonelik ve nihal kullanicilar tarafindan

algilanamayacak, gereksiz o6zelliklerin —miimkiinse- elenmesi.
- Tasarimda iiriin 6zelliklerini asan ilave 6zelliklerin elenmesi.
- Fonksiyonu gerceklestirebilecek ikame bilesenlerin aranmasi.

- Sadece iirline deger ilave eden fonksiyonlara 6deme yaparak tedarikciler

icin 0denecek bedellerin azaltilmasi.

Tedarikgilerle yapilan goriismeler neticesinde hedef maliyetlerinin altinda
saglanabilecek parcalardan elde edilen maliyet tasarruflari, diger parcalara
aktarilabilecegi gibi, buradan elde edilen tasarruflar isletmeye kar olarak da
yansitilabilir. Ayrica hedef maliyetlerin asilmamasi ile ilgili olan temel kural
cignenmeden bazi pargalarin bilesen seviyesi hedef maliyetlerinde degisiklikler de

yapilabilir. Tedarikgilerin {iriin ve iiretim siireclerinin tasarimina daha fazla dahil
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edilmesi, tasarim siiresini azaltir, siireclerin gelistirilmesini saglar ve piyasa liderlerinin
onemli maliyet azaltimlarina izin verir (Ansari vd., 1996, s.90). Tedarikgilerin yeni iiriin
tasartmina dahil edilmesiyle uzun donemli isbirlikleri saglanacak, hem tedarik¢iler hem
de satin alan isletme uzun donemli karhiliklarin1 ve geleceklerini birbirlerine baglayacak
ve ortak amag icin calisacaklardir. Boylece tedarikgiler yeni iiriin tasariminda isletme

ekibiyle birlikte ¢alisacak ve birlikte karar verilecektir.

Yiikgii (1999, 5.6), Taylor, (1997, 5.40)’1n bu goriisiine katildigini belirterek,
Toyota ile calismalarimi esgiidiimlii devam ettiren ve kendini isine adamis basaril
tedarik¢ilerin Toyota’nin sahip oldugu basarida 6nemli bir role sahip olduklarini
belirtmistir. Toyota, bir otomobilde kullandig1 parcalarin yalnizca % 30’unu kendisi
tretmekte, kalan % 70’lik kisim i¢in tedarik¢ilerine bagimli bulunmaktadir. Toyota tam
zamanl iretim sistemini etkin olarak uygulayabilmek icin kendi fabrikalarindan
ortalama 59 mil uzaklikta faaliyet gosteren tedarikgilerine kendi sistemini transfer
etmekte ve onlar1 kendi faaliyetlerinin her asamasina dahil etmektedir (Yiik¢ii, 1999,

s.6).
2.3.2.5.Uretim Siireclerinin Tasarlanmasi

Uretim siireclerinin tasarimu, iiriiniin nasil iiretilecegiyle ilgili ayrintilart
icerir. Yeni iiriin tasarimcilari, tasarimda asirilifa kagmaya, iiriine ¢ok ozellik eklemeye
ve lirlinii ¢cok sayida bilesenden olusturmaya egilimli olurlar. Ayrica iiretim olanaklari
konusundaki bilgi eksikligi, yapilmasi olanaksiz yeni iiriin tasarimlariyla sonug¢lanabilir.
Baz1 durumlarda da, tasarlanan iiriiniin yapilabilmesi ic¢in, uygun kaynaklar ve uygun
uzmanliklar olmayabilir (Sahin, 2005, s.45). Bu nedenlerle, iiretim tasariminda,
oncelikle, daha once agiklandigi gibi, iiriin bilesenlerinin tanimlanmasi ve kodlanmasi,

iriiniin basitlestirilmesi ve iriine ait par¢a standartlarinin olusturulmasi gereklidir.

Tasarimin her bir modiiliiniin ve her bir par¢asinin iiretim agsamasinda hangi
alternatif yontemlerle, hangi makinalarda yapilacaginin arastirildigi ve bunlarin isletme
biinyesinde ya da disarida yaptirilmasi ile ilgili kararlarin verildigi asama, iiretim
stireclerinin tasarimi asamasidir. Bu asamada, yapilan islemlerin siireleri, makinalarin
tolerans katki degerleri, faaliyetlerin maliyeti ve kapasite yiikleme oranlar1 dikkate

alinarak, her bir parca tek tek incelenir.
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Bu asamada kritik tiretim siirecleri organizasyon biinyesindeki deneyime
dayal1 olarak belirlenir. Tipik olarak siire¢ miihendisleri, sorun ¢oziicii ekip elemanlari
ve kalite giivence birimine mensup Kkisiler siireclere iliskin sorunlar ve karmasik
durumlar hakkinda tecriibe sahibidir. Montaj ve ayar, bakim, siire¢ degiskenligi ve
giincel konular tipik olarak giicliilk ¢ikaran alanlardir. O nedenle ekip, kritik siire¢
gereksinimleri ve ozelliklerini belirlerken, kendisine yardimci olacak kaynaklar olarak
bu alanlara mensup kisilerden yararlanabilir. Ekip, her giin makinalarda ve siire¢
hatlarinda c¢alisacak tecriibe kazanmis olan operatorleri de iiretim siireclerinin

belirlendigi bu ¢caligmanin kapsamina dahil etmelidir (Day, 1997, s.136).

2.3.2.5.1. Her Uretim Siireci Icin Gerekli Dokiimanlarin

Hazirlanmasi

Uretim siirecleri tasarlamirken tasarim ekibi bu siiregleri ayni zamanda
belgelendirir. Bu belgelendirme, siirecin ge¢cmisi hakkinda bilgi saglar ve tesisi her
ziyaret ediste kullanilabilir (Day, 1997, s.136). Aym1 zamanda, siireclerin tasarimi
sirasinda her bir is istasyonunda her bir parca i¢in yapilacak olan islemlerin ilgili
istasyonlarda gorev yapan kisilere tarif edilmesini saglayan teknik islem planlar
hazirlanir ve is emirleriyle birlikte bu kisilere iletilir. Boylece tasarimin belirtilen

niteliklerde iiretilmesi saglanir.
2.3.2.5.2. Uretim Siirecleri Planlama Matrisinin Olusturulmasi

Uriin par¢a matrisi olusturulduktan sonra bu parcalarin iiretim siirecleriyle
ilgili olarak iiretim siirecleri planlama matrisinin olusturulmasina gegilir. Tasarim ekibi
ana siireclerin akisin1 ve montaj siirecleri sistemini tasarlar ve ana iiretim akisini
besleyecek gerekli alt montaj siireclerine karar verir (Cohen, 1995, s.314). Uriin
parcalari ve bunlar icin gerekli siireclerin iligkileri ve Onemleri burada puanlanarak
matris olusturulur. Kalem o6rnegi icin olusturulan iiretim siirecleri planlama matrisi

Tablo 2.10’da sunulmustur.



Tablo 2.10: Kalem Ornegi Igin Uretim Siiregleri Planlama Matrisi

Siireg Islemleri <
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e | = | g g | 8 | 3
3 S = S S S 2
Uriin 'e) M i = =~ )
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Parcalar1 3 3 3= 2 2 =
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Grafit 48 ® A
Silgi 12 (¢
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Uc 32 A o
Grafiker 1 ®
Toplam 3884 54 470 315 18 27
Yiizde Onem %100 6 53 36 2 3

Shillito, 1994, s.24’ten uyarlanmistir.
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Uretim siirecleri planlama matrisinde oncelikle iiriin pargalar1 satirlara, bu

parcalarin olusturulmasinda uygulanacak olan siirecler siitunlara yerlestirilir. Daha

sonra her bir parca ile ilgili siirecler ve bu siireclerle olan iliskilerin dereceleri daha 6nce

iriin parca matrisinde oldugu gibi belirlenir. Yine daha 6nce yapildigi gibi her bir

siirecin 6nem derecesi ve yiizde Onemleri tespit edilir. Asagida her bir siirecle ilgili

Oonem derecelerinin hesaplamalar1 verilmistir.

Govde Kaliplama Onemi: (6%9) = 54

Grafit Ekleme Onemi
Govde Montaj Onemi

Klips Ekleme Onemi

: (48%9)+(6*1)+(32*1) =470

D (48*1)+(12*9)+(1%9)+(6*9)+(32*3) =315

1 (6%3) =18

Grafik Uygulama Onemi: (6%3)+(1*9) = 27

Onemler Toplami: 54+470+315+18427 = 884
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Tablo 2.10’dan da goriildiigi gibi, % 53’le en 6nemli siire¢, govde kaplama
stirecidir. Bunu % 36 ile govde montaj izlemektedir. Buradan siire¢ planlamasinda, bu

iki siirecin iizerinde en fazla durulmasi gerekli siirecler oldugunu cikarabiliriz

2.3.2.5.3. Siirecte  Kritik  Noktalarin ve  Darbogazlarin

Tanimlanmasi

Yapilan tasarim, bazi makinalarin yogunlugunu arttirirken, bazilarinin
yogunlugunu azaltabilir. Uretim siireclerinin tasarlanmasinda 6ncelikli hedeflerden biri
de, faaliyet yogunlugunun makina hattina dengeli bir sekilde dagitilmasidir. Ancak
cesitli nedenlerle iiretim siireclerinde kritik nokta ve darbogazlar olusabilir. Tasarlanan
riiniin baz1 makinalart daha yogun kullanmasi ya da bazi siireclerin daha dikkatle

yerine getirilmesi zorunlulugu, bu gibi durumlar1 meydana getirebilir.

Mobilya iiretim siireclerinden Ornek verilecek olursak, imalat sirasinda
ebatlama ile kenar bantlama siirecleri ard1 ardina gelir. Olgii hassasiyetini saglamak icin,
ebatlama genelde CNC (bilgisayar kontrollii) tezgahlarla yapilirken, kenar bantlama
manuel tezgahlarda yapilir. Boylece ebatlama ile kenar bantlama arasinda, calisma
hizindan kaynaklanan uyumsuzluklar meydana gelir. Bunun sonucunda kenar
bantlamanin 6niinde yigilmalar olur. Bu durum, iiretim siirecinde bir darbogaz olarak
tanimlanabilir. Bu durumda, isletmenin ikinci bir kenar bantlama hatt1 kurmasi ya da bu

hattin giinliik ¢alisma siiresinin uzatilmasi ¢dziim olarak ortaya konabilir.

Her ne kadar tasarim sirasinda 6zellikle darbogazlarin olusmasi 6nlenmeye
calisilsa da, liretim ve isletmenin teknik olanaklari bu darbogazlar ortaya cikarabilir.
Burada ortaya konulmasi gereken onemli nokta, yeni tasarimin siirecteki mevcut kritik
nokta ve darbogazlara katkisinin 6lciilmesidir. Bu dl¢iimler yapildiktan sonra bu konuda

¢Oziim Onerileri getirilmeye calisilir.
2.3.2.5.4. Uretim Siirecleri Planlama Matrisinin Olusturulmasi

Uretim siiregleri planlama matrisi olusturulduktan sonra buradan elde edilen
verilerle iiretim planlama matrisi olusturulur. Kalem 6rnegi i¢in hazirlanmis olan iiretim

planlama matrisi Tablo 2.11°de sunulmustur.
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Tablo 2.11: Kalem Ornegi igin Uretim Planlama Matrisi

Uriin Fiziksel Boyutlar Grafikler
Ozellikleri
b - b
c 2 g
2 £ | g 2
Siireg A - o g = | A
—1: E (D () 'ﬁ S = <
; . = = @ =g E Q| g
Islemleri =) o = & Ty 2= 4
R S 5 = 5 O GRC) <
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6 | Govde Kaliplama © © A A
53 | Grafit Ekleme ©
36 | Govde Montaj ©
2 | Klips Ekleme A o
3 | Grafit Uygulama (C] © ©
%100 | Toplam 1022 54 56 477 342 33 27 33
% 100 5 5 47 34 3 3 3
Olgii Birimi mm | mm gm gm | Gorsel | Siirtme | mikron
Test | Testi
Hedef Deger 102 8 20 15 12

Shillito, 1994, s.26’dan uyarlanmustir.

Uretim planlama matrisinin satirlarina iiretim siirecleri, siitunlara da bu
stireclerle ilgili Ozellikler yerlestirilir. Daha sonra matris {izerine iiretim siirecleri ve
ozellikler arasindaki iligkiler, iliski derecelerine gore yerlestirilir. Bu iliski dereceleri
daha oOnce aciklandigi gibi islemler yapilarak, 6zelliklerin 6nem ve yiizde énemlerine
ulagilir. Tablo 2.11°den grafitin kirilma kuvvetinin % 47 ile en 6nemli iiriin fiziksel
karakteristigi oldugu anlagilmaktadir. Bunu % 34 ile klips genisligi izlemektedir. Bu iki

Ozellik tiretim planlamasinda goz 6niinde bulundurulmalidir.
2.3.3. Kontrol Asamasi

Tasarimin {retilebilirligi eskiz asamasindan itibaren g6z Oniinde
bulundurulmasi gereken bir konudur. Tasarimin ilk asamalarinda kabaca da olsa mevcut
teknolojik olanaklar dikkate alinmalidir. Oncelikle tasarlanan iiriiniin orijinallik

degerinin 6n planda tutulmasi nedeni ile iirline ait gelistirilmesi gereken yeni takim ve



165

kaliplara ihtiya¢ bulunabilir. Ornegin, orijinal bir mobilya icin yapilacak plastik
enjeksiyon kalibinin kullanilabilir olmas1 gerekir. Tasarimin takim ve kalip ihtiyacinin
mevcutlar ile, ayar degisikligi ya da birkag ilave ile karsilanabilmesi de miimkiindiir. Bu
durumda ihtiyaclarin ve gerekli ise maliyetlerin neler oldugu tespit edilmelidir. Ayrica
tiretilebilirlik incelemesinde, iiriiniin hattaki akis1 ve tezgah yiiklemelerinin durumu da

gozden gecirilmelidir (Kahveci ve Tuncel, 1999, s.638).
2.3.3.1.Uretim Giicliiklerinin Etiidii

Bir tasarim yapilirken, baslangicta olabilecek her tiirlii imalat giicliigii
algilanamayabilir. Ayrica tasarimcinin 0zgiin bir calisma yapabilmesi i¢in isin
baslangicinda bazi detaylar1 yok farz edip, calismasini daha serbest bir zeminde
stirdiirmesi Ongoriiliir. Tasarimin ii¢ boyutlu model olarak ortaya ¢ikmasindan sonra
tasarimin baglangicinda bilingli ya da bilingsiz olarak ithmal edilen iiretim giicliiklerinin

dikkate alinip degerlendirilmesi bu agsamada yapilir.
2.3.3.2.Estetik Detaylarin irdelenmesi

Tasarimin estetik agidan sorgulanmasi cok 6nemlidir. Bu asamada iiriiniin
cizgisi, vurgu noktasi, renk bileseni ve stili bir kez daha irdelenir. Bunlarin birbirleriyle
celismeyecek bir oranda iiriin iizerine estetik katkisi incelenir ve bir denge kurulmaya
calisilir. Ancak unutulmamalidir ki, estetik goreceli bir kavramdir. Bu yiizden bu tiir
degerlendirmeler yapilirken, 6zellikle iiriinti kullanmas1 muhtemel kisilerin goriisleri bu
asamada tasarima yon vermelidir. Diger taraftan estetik beklentiye karsilik yapilan
¢Oziimiin mukavemet arastirmalari sirasinda degismesi muhtemeldir. Tasarimin
irdelenmesi sirasinda mukavemet ile estetik konular1 ¢oziim c¢ikana kadar dongii halinde

uygulanmalidir (Kahveci ve Tungel, 1999, s.638).
2.3.3.3.Toleranslarin Gozden Gegirilmesi

Her imalat siirecinde belirli iiretim yetenekleri vardir. Bu iretim
yeteneklerinde kontrol altinda tutulabilen degisim araligi, tolerans olarak tanimlanir.
Ornegin isletme siireclerinde kullanilan makinalarin yaslanmasi, tasarlanan iiriindeki
parca eleman sayisinin artmasi vb. faktorler tolerans araligim daraltir. Tasarim
asamasinda belirlenen siireclerden meydana gelebilecek sapmalarin analizi, bu
sapmalarin sonuc¢larinin 6nceden tahmini ve bunlarla ilgili tedbirlerin 6nceden ortaya

konmasi, tasarimin iiretiminde karsilasilabilecek pek¢ok problemin 6nlenmesi acisindan



166

onemlidir. Bu yiizden tasarimin bu asamasinda toleranslar gozden gegirilerek gerekli

tedbirler alinir.
2.3.3.4.Uriin Giivenilirlik Arastirmalari

Giivenilirlik, normal kullamim kosullarinda, belirli zaman siiresi i¢in, belirli
bir iiriiniin veya parcanin planlanan islevini yerine getirme olasiligidir (Sahin, 2005,
5.42). Uriiniin veya sistemin giivenilirligi, bilesenlerinin giivenilirliginin ve dgelerinin
uyumunun islevidir. Tiim bilesenler iiriin olusturuyorsa veya sistemi isletiyorsa, o
zaman sistem giivenilirligi, iirlintin veya bilesenlerinin giivenilirligidir (Sahin, 2005,

s.42).

Uriiniin ~ cesitli durumlardan etkilenmesi veya kullamm sirasinda
kullananlarin iiriinden olumsuz etkilenmesinin 6nlenmesi de tasarim asamasinda goz
Oniinde bulundurulmas: gereken konular arasindadir. Bu agidan iiriiniin islevini yerine
getirme yeteneginin yani sira, tasima ve kullanma sirasinda alinacak olan Onlemler,
ama¢ dis1 kullanimin iiriin {izerindeki etkileri ve {riinlin mukavemet testlerinin

tasarimin bu agamasinda yapilmast 6nemlidir.
2.3.3.4.1. Tasima ve Kullanmada Emniyet Onlemleri

Tasarimi yapilan iiriiniin tasimast ve kullanimi sirasinda ortaya cikabilecek
iriin veya kullananin emniyetini riske sokabilecek durumlarin 6nceden saptanmasi,
bunlarin sonug¢larinin tahmini ve gerekli tedbirlerini alinmasi gerekir. Tasariminin bu
asamasinda asagidakilere benzer sorularla iiriiniin tastma ve kullanim emniyet 6nlemleri

alinmaya caligilir.
- Uriine irmanmaya ¢alisan bir cocugun agirligi iiriinii devirebilir mi?

- Bebegin ya da ¢ocugun basini, ayak ve ellini sokabilecegi bir nokta var

midir? Bu takdirde sikisma ve kaza ihtimali var midir?

- Yerde emekleyen bir bebek iiriine carptiginda bebege zarar verecek

cikint1 var midir?

- Uriin iizerindeki cam-ayna elemanlar kirildiginda keskin kirik parcalarin

etrafa sacilmasin1 6nleyen tedbir var midir?
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- Uriiniin tasinabilmesi i¢in kavranacak muhtemel noktalar nelerdir? Bu

noktalarda iiriin taginirken kirilma veya deformasyon oluyor mu?

- Tasimay1 kolaylastirmak i¢in sokiilebilir elemanlarin sokiilmesi tavsiye

edilir mi?
- Mekan ici tasimalarda dikkat edilecek hususlar.
2.3.3.4.2. Amac Dis1 Kullanma Durumunda Karsilasilacak Sonuclar

Yeni iirlin tasarimu sirasinda kullanim amaci ve yeri dikkate alinarak {iriine
birtakim fonksiyonlar eklenir. Ancak, iiriiniin kullanimi her zaman tasarim amaglari
dogrultusunda olmayabilir. Bu durumda {iriiniin deformasyonu ve {iiriinii kullanan
kisinin kazaya ugrama ihtimali artar. Bu olumsuzluklara karsi, yapilan tasarimin amacg
dis1 kullanilma ihtimalleri baz1 senaryolar esliginde gdzden gecirilir ve tedbir alinmaya

calisilir. Amag dis1 kullanima asagidaki 6rnekler verilebilir:
- Uriiniin ¢ok rutubetli mekanda kullanilmas:.
- Uriiniin 1s1 kaynaklarma yakin yerde kullanilmast.
- Uriin iizerine gereginden ¢ok fazla yiik yiiklenmesi.

Belirtilen sartlara benzer amac¢ disi kullanimlar miisterinin memnuniyetini
olumsuz olarak etkileyecegi diisiiniilerek, bu tiir durumlara karsi tasarimin bu

asamasinda onlemler alinmaya ¢aligilir.
2.3.3.4.3. Mukavemet Analizi

Uriinlerde fiziksel anlamda her bir iiriin bileseni, iizerine dogrudan bir yiik
alir ya da bir diger parcanin tasidig yiikii paylasir. Uriiniin statik durusunu garantilemek
icin, her bir elemanin iizerine gelen yiikii ve emniyet katsayisini da dikkate alan bir
mukavemet saglanmalidir. Tasarimin irdelenmesinde hesaplanacak olan mukavemet,
eger direnci diisiik ise, daha baslangicta 6nlem alinmasini, alinan 6énlemin iiriiniin gorsel
ve diger ozelliklerini ya da malzeme tipini degistirmesini Onceden saglayacaktir.
Dolayisiyla iiriiniin kullanim yerindeki bazi ozelliklerini ve estetigini dikkate alan
tasarimcinin, mukavemeti saglamak igin gerekli degisiklikleri de tasarimina katmasi

saglanir (Kahveci ve Tungel, 1999, 5.637).
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Mukavemet analizinde dikkat edilecek noktalar, birlestirme sekillerinin ve
parca kesit ve Olciilerinin mukavemete olan etkileridir. Mukavemetin saglanabilmesi
icin bazi parga Ol¢iilerinde arttirma veya azaltma yapilabilecegi gibi, malzeme tipi ya da
iiretim teknigi de degistirilebilir. Ornegin daha fazla yiike dayanmasi istenen tablanin
yiizey kaplamasinin —uygunsa- mukavemeti yiiksek malzeme ile degistirilmesi ya da
kenar isleminde kullanilan malzemenin 6l¢iilerinin arttirilmasina veya tabla kalinliginin
arttirllmasina neden olacaktir (Kahveci ve Tungel, 1999, s.637-638). Boylece,
mukavemet analizleri ve bunlarin yeniden gozden gecirilmesi ile {iiriin kullanimi
sirasinda ortaya c¢ikabilecek mukavemet problemlerinin énceden tespit edilerek ortadan

kaldirilmas1 saglanabilecektir.
2.3.3.5.Modelin Test Edilmesi

Tasalanan {iriiniin, 6nceki asamalarn gectikten sonra belirli sartlar altinda

kullaniminin denenmesi gerekmektedir.
2.3.3.5.1. Modeli Standartlarda Ongoriilen Kosullarda Test Etme

Tasarlanan iirlin satin alinacagi {iilkede Ongoriillen mevcut standartlar
karsilamalidir. Aksi takdirde tiretim ve satisina izin verilmez. Bunun i¢in model ilgili
standartlarda Ongoriilen kosullarda test edilir. Test islemi tarafsiz kuruluslarca ya da

bizzat isletme biinyesinde yapilabilir.
2.3.3.5.2. Modeli Agir Kosullarda Test Etme

Isletme, kendi politikalarinin bir geregi olarak mevcut standartlarin iizerinde
iiriin tasarlama iddiasinda bulunabilir. Bunun i¢in standartlarin 6ngordiigii limitlerin
izerinde, daha agir kosullar altinda iiriiniin testini yapabilir. Bu sonuclarin neticesinde
iriintin yipranma 6zellikleri ve tasarimin baslangicinda 6ngoriilen ekonomik kullanim
omriindeki degisim gozlemlenebilir. Ayrica, ama¢ dis1 kullanim halinde ortaya
cikabilecek durumlar tanimlanarak, iiriiniin kullanim emniyeti acisindan riskleri tespit

edilip, gerekli tedbirler alinabilir.

2.3.3.6.Deneme Uretiminin Yapilmasi Ve On Uretim Tecriibesiyle

Tasarimin Gozden Gegirilmesi

Yeni bir tasarimin yasama gecirilmesindeki son adimlardan biri olan

deneme iiretiminden, {iriiniin iiretim asamasinda kullanilacak gercek kaliplarla yapilan



169

gercek bir iiretim anlasilmamalidir. Bu asamada her tiirlii kolaylastiric1 yol denenerek,
gercek malzemeyle, ancak sinirli sayida iiriin iiretilir. Ciinkii bu noktada onemli olan
iriintin gercek parcgalarinin tiretilerek bir 6rnek hazirlanmasindan daha ¢ok, bunlarin bir
araya getirilmesi ve gercek iirliniin biitiiniinde ortaya cikabilecek sorunlarin agik olarak
goriilebilmesidir (Kiiciikerman, 1997, s.86). Bu adima kadar yapilmis olan biitiin
caligmalar, bir anlamda yeni iirlin tasarimi dosyasi olarak tanimlanabilir. Bundan
sonrakiler artik kesinlesmis bulunan yeni bir tasarimin {iretim hazirhiklardir

(Kiigiikerman, 1997, 5.86).

Tasarimin gozden gecirilmesinde asagidaki sorulara cevap bulunmaya

calisilir.

- Tasarimin mevcut planlarda tanimlanan ihtiya¢ ve beklentileri karsilama

durumu nedir?

- Tasarim performans, giivenirlik ve siireklilik gibi fonksiyonel ihtiyaclar

karsiliyor mu?
- Uygun malzeme ve iiretim teknigi se¢ilmis mi?
- Malzemelerin ve yardimci gereclerin uyumu garanti edilmis mi?

- Tasarim beklenen tiim cevresel ve yiikleme kosullari icin tatmin edici

mi?

- Parcalar standartlastirilmis m1? Parcalarin kolaylikla degisebilirligi

saglanmig m1?

- Paketleme tasarimu iiriiniin emniyetle tasinmasini, isletme ihtiyaglarini ve

miisteri beklentilerini karsiliyor mu?

- Tasarimin uygulanmast i¢in yapilan planlar teknik olarak (satin alma,

tiretim, kalite giivence gibi) uygulanabilir mi?
- Toleranslara ve belirlenen performans 0lciilerine ulagilabilir mi?
- Tasarim siirecindeki varsayimlar gecerliliklerini koruyor mu?

Biitiin bu sorular ile gozden gegirilen tasarim c¢iktisinin optimizasyonu

yapilir.
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2.3.3.6.1. Uriin Fonksiyon ve Dayamklihk Testleri

Bu asamada tasarlanan iiriiniin fonksiyon ve dayaniklilik testleri yapilir.
Ornegin mobilya tasarrminda kapaklar, ¢ekmeceler ve raflarda ortaya cikabilecek
sorunlar ile {iriin de ¢arpma, diisme, devrilme benzeri durumlarda meydana gelebilecek

sorunlarin tespiti ve ¢6ziim yollar arastirilir.
2.3.4. Uretim Karariin Alinmasi

Miisteri istek ve ihtiyaclart ile isletme yeteneklerinin uyumlastirildigi,
hedef maliyetlerinde iiretilebilecegi diisiiniilen iiriinler i¢in iiretilebilirlik karar1 verilir.
Bununla birlikte miisteri istek ve ihtiyaglari ile isletme yeteneklerinin uyustugu ancak
hedef maliyetlerinde iiretilemeyen, yani hedef maliyetlerini asan iiriinlerle ilgili olarak,
tiretilmeme, yeniden tasarlama veya erteleme kararlart da verilebilir. Bu tiir iiriinler
cogu zaman daha sonra meydana gelen teknolojik gelismeler veya piyasa
degisikliklerinde tekrar gozden gecirilmek {iizere isletmenin veri kaynaklar1 arasina

alinir.

Bununla birlikte hedef maliyetlerinde iiretilemeyen {iriinlerin de iiretimine
karar verilebilir. Burada isletmenin stratejik hedefleri de degerlendirmelerde gz 6niinde
bulundurularak, sozkonusu iiriin isletme icin onemliyse ve bu iiriinle dnemli basarilar
kazanilacag1 disiiniiliiyorsa, isletme hedefleri dogrultusunda karlardan fedakarlik

edilerek uriin uretilebilir.

Hedef  Maliyetleme’de  iiretim  maliyetleri tasarnm  asamasinda
degerlendirmeye alindigindan, higbir sabit sermaye yatirimi ve iretim maliyetine
katlanilmadan Once iiriinle ilgili iiretilme ya da iiretilmeme karari verilebildiginden,
isletme ugramasi muhtemel zararlardan korunmus olur. Bu haliyle kagit iizerinde
yapilan pazar arastirmalari, endiistriyel tasarim ve maliyet yonetim ¢alismalariyla sinirli

cabalarin bosa gitmesinden baska isletmeyi zarara sokacak bir uygulama yoktur.



UCUNCU BOLUM
MUSTERI ODAKLI YENi URUN TASARIM SURECI’NIN BiR MOBILYA
ISLETMESINDE UYGULANMASI VE ANALIZi
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3.1.DUNYADA VE ULKEMIiZDE MOBILYA SEKTORU
3.1.1. Diinya Mobilya Sektorii

Mobilya sektorii son yirmi yilda % 100’e varan oranda biiylime
gerceklestirmistir.  Bunun iki nedeni vardir: Birincisi, rekabet eden firmalarin,
durgunluk doneminde bile cirolarimi arttirmalarim1 saglayan yeni pazarlarin agilmasi;
ikincisi ise 1980’lerin ortasindan bu yana batidakine benzer harcama potansiyeline sahip
milyonlarca tiiketicinin bulundugu gelismekte olan {ilkeleri etkileyen diinya

titketimindeki artistir (Yeniceri, 2002, s.9).

Diinya mobilya pazari, AB, Amerikan ve Asya Pazari olarak gruplanabilir.
AB mobilya endiistrisi son derece uzmanlasmis olup, pekcok alt sektorden olugsmustur
(Yenicgeri, 2002, s.10). Bu pazar, Avrupa halklarimin kiiltiirel altyapisinin ¢esitliligi,
mobilya kullanim Kkiiltiiriiniin gelismisligi ve bu iilkelerin mobilya makinalar1 ve
teknolojileri iiretiminde biiylik bir paya sahip olmasi nedeniyle Onemli biiyiikliige

sahiptir.

Bircok AB iilkesinde mobilya imalati temel bir endiistridir ve diinyada
rekabetci bir konuma sahiptir (Yenigeri, 2002, s.9). AB pazar icinde Italya en biiyiik
treticidir. Ayrica diinya mobilya tasarim lideri ve AB’deki % 24’liik pay: ile de en
biiyiik ihracatgidir. Uretimde ikinci énemli iilke Almanya’dir (Yenigeri, 2002, s.9). Bu

iki iilkeyi, Fransa, Ingiltere, Ispanya, Danimarka ve Hollanda takip etmektedir.

Diinya mobilya ihracatinda biiyilk oOlciide AB iilkeleri s6z sahibidir
(Yeniceri, 2002, 5.9). Tablo 3.1’den de goriilebilecegi gibi 2003 verilerine gore tek
basina talya, diinya mobilya ihracatimin % 14’iin gergeklestirmektedir. Italya’yr % 11
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ile Cin takip etmektedir. Diinya mobilya ihracatinda onde gelen iilkeler ve bunlarin

ihracat degerleri Tablo 3.1’de sunulmustur.

Tablo 3.1: Diinya Mobilya ihracatinda Onde Gelen Ulkeler ve Thracat Degerleri
(1.000 ABD $)

Ulke

) Paylan 02/03

Ulke Ad1 2001 2002 2003 2003 % |Degisim %
italya 8 347 8 656 9 445 14 9
Cin 3958 5359 7296 11 36
Almanya 4851 4914 5904 9 20
Kanada 4622 4658 4 829 7 4
Polonya 2 388 2742 3680 5 34
Meksika 3167 3254 3597 5 11
ABD 4 088 3649 3445 5 -6
Fransa 2101 2178 2 480 4 14
Danimarka 1721 1837 2154 3 17
Belcika 1459 1 495 1 655 2 11
ispanya 1424 1416 1 648 2 16
Malezya 1352 1458 1587 2 9
Endonezya 1417 1 506, 1561 2 4
Avusturya 1102 1170 1462 2 25
ingiltere 1330 1226 1 360 2 11
isveg 1 094 1152 1 349 2 17
Cek Cum. 885 1 050 1233 2 17
Tayvan 1258 1144 1140 2 0
Tayland 831 0 1001 1
Tiirkiye 181 260 405 1 56
Digerleri 7 840 8 842 10223 15 16
Toplam 55236 57706 67 049 100 16

ITC / UNSD (The International Trade Center and The United Nations Statistics
Division)’dan aktaran Dis Ticaret Miistesarligl.(www.igeme.gov.tr/ 10.09.2005)

Amerikan bolge pazarinda Kanada, ABD ve Meksika yer alir. Bolge halkinin
kiiltir ve gelir diizeyi yiiksek oldugundan, kaliteli ve yiiksek fiyatli mobilya talep
etmektedir. I¢ pazarinin taleplerini yerli iireticiler karsilayamadigindan Amerika pazari
disindaki mobilya ireticileri i¢in Onemli bir pazardir. Tablo 3.1 ve 3.2°den de
anlasilacag gibi ABD, yaklasik 22 milyar dolarlik dis ticaret acigi ile en 6nemli
mobilya ithalat¢isidir. ABD’nin mobilya ithalati yaptig:1 iilkelerin basinda Kanada
gelmekte, bu iilkeyi Cin, Meksika, Italya ve Tayvan izlemektedir (Yenigeri, 2002, s.36).
Diger taraftan ABD’deki iiretim yerlerine yakinligindan dolayr Kanada, ABD yapimi ev

ve ofis mobilyalar1 icin en 6nemli pazardir (Yenigeri, 2002, s.36).
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Mobilya ithalatinda 6nde gelen iilkeler ve ithalat degerleri Tablo 3.2’de

sunulmustur.

Tablo 3.2: Mobilya Ithalatinda Onde Gelen Ulkeler Ve Ithalat Degerleri

(1.000 ABD $)

Ulke [2002/2003
) Paylar1 | Degisim
Ulke Ad1 2001 2002 2003 | 2003 % %

ABD 19393 22420 25552 34 14
Almanya 6236 6227 7783 10 25
Ingiltere 3560, 4409 5529 7 25
Fransa 34620 3762 4622 6 23
Japonya 3104, 3077, 3407 5 11
Kanada 2817 2915 3166 4 9
Belcika 1836 1852 2199 3 19
Hollanda 1677 1696 1935 3 14
Isvicre 1446 1518 1768 2 16
[spanya 929 1028 1551 2 51
Avusturya 1393 1307, 1541 2 18
[svec 843 989 1240 2 25
[talya 920 985 1207 2 22,
Meksika 1153 1085 1083 1 0
Hong Kong 1159 1187 1047 1 -12
Digerleri 8913 9598 11076 15 15
Tiirkiye 112 123 164 0 34
Toplam 58 843] 64 055 74706 100 17

ITC / UNSD (The International Trade Center and The United Nations Statistics Division)’dan aktaran
Dis Ticaret Miistesarligl.) (www.igeme.gov.tr/10.09.2005)

Asya bolge pazarinda yer alan Hindistan, Cin, Malezya ve Tayvan bolge

mobilya tiretiminde 6nemli iilkeler arasindadir. Bu iilkeler zengin orman varliklarini

katma degeri yiiksek iirlinlere doniistiirmek icin mobilya sektoriinii gelistirmeye

calismaktadirlar. Dogu Asya iilkelerinden iireticiler, ABD’de orta ve iist gelir grubuna

yonelik, tamamen monte edilmis mobilya iiretim ve montaj tesisleri kurmuslardir

(Yenigeri, 2002, s.36). Potansiyel i¢ pazar biiyiikliigi bakimindan Cin haricinde

digerleri icin yeterli biiyiikliik yoktur. Ulke halklarinin mobilya tiiketim kiiltiiriiniin

olmayis1 ve gelir acisindan yetersizligi, bu pazarlarin yeterince gelismesinde 6nemli bir
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engel olusturmaktadir. Cin, pekcok sektdrde oldugu gibi mobilya sektoriinde de dnemli
bir ihracat¢1 konumundadir. Tablo 3.1°den de goriilecegi gibi, 2003 verilerine gore Cin,
diinya mobilya ihracatinda Italya’dan sonra ikinci siradadir. Yaklasik 7 milyar dolarlik
ithracatiyla, diinya mobilya ihracatinin % 11°lik kismin1 gerceklestirmektedir. Ayrica,

ithracatin1 bir onceki yila gére % 36 oraninda arttirmistir.
3.1.2. Tiirkiye Mobilya Sektorii

Ulkemizde serbest piyasa ekonomisine gecisle birlikte, pekcok sektorde
oldugu gibi mobilya sektoriinde de dnemli gelismeler yasanmistir. Bu donemde ithalat
olanaklarinin artmasi sayesinde, mobilya iiretiminde kullanilan iiretim teknolojileri ve
tiretim malzemeleri sektoriin gelisiminde O6nemli rol oynamistir. Diger taraftan, ic
piyasadaki yogun mobilya talebi, sektdriin gelismesinde 6nemli rol oynamustir. Onceleri
ithalat yapan ¢ogu isletme, bir siire sonra iiretime baslamistir. Kiiciik mobilya firmalari

yogun olarak bu donemde kurulmustur.

1990’11 yillar, ekonomik krizlerin yasandigi ve piyasanin daraldigi, ayni
zamanda mobilya standartlarinin yerlesmeye basladigi, kiiciik firmalarin orta olgekli
isletmelere doniistiigii yillardir. Bu yillardan itibaren orta ve bilyiik dlgekli isletmelerin
sayisinda 6nemli artiglar goriilmektedir. Buna paralel olarak mobilya isletmeleri belirli
asamalarda gelismis teknoloji uygulamalarin1 baslatarak uluslararasi rekabet ortamina

girmislerdir (Kog vd., 1999, 5.642).

2000’11 yillarin basinda yasanan krizlerin i¢ piyasayr daraltmasi, mobilya
sektoriinii ihracata yoneltmistir. Ayrica sektorde, kurumsallagma, marka olusturma ve
profesyonellesme cabalart bu donemde artmistir. Giiniimiizde, 0zellikle konut
sektoriindeki kavramsal degismelerin, giderek kiiciilen mekanlarin daha esnek ve
fonksiyonel kullanimini gerekli kildigr gbézlenmektedir. Diger taraftan kent niifusunun
giderek artmasi ve sosyo-ekonomik yapida degismelerin dogal sonucu olarak, aile
yapisindaki degismeler de goz ardi edilmemelidir. Bu sartlar altinda tiiketicinin giderek
bilin¢clenmesi, begenilerinin ve beklentilerinin hizla degismesini kacinilmaz kilmistir
(Bayram, 1992, s.81). Tiiketici tercih ve beklentilerinde meydana gelen degisimlerin,

mobilya sektoriine de yansimasi kaginilmazdir.

Mobilya sektoriintin giliniimiizdeki durumu incelendiginde, sektoriin %

99.4’1inli olusturan kiiciik olcekli isletmelerin heniiz kurumsallagsma saglayamadiklari
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goriilmektedir. Nitekim isletmelerin % 92,6’s1 sahis isletmesidir (Kurtoglu vd., 1999,
5.20). Agac Isleri Federasyonu’na kayitli olarak mobilya isi ile ugrasan, 550 bin kiiciik
ve orta Olcekli isletme vardir (Yeniceri, 2002, s.3). Kiicilk 0l¢ekli mobilya
isletmelerinin iilkemizdeki goriiniimiine baktigimizda genellikle sehir ve kasabalarin
mahalle aralarinda daginik bir sekilde, sagliksiz calisma sartlarina sahip, diisiik verimli,
her tiirlii karsilikli yardimlasma ve dayanigsmadan yoksun, teknik ve ekonomik
yetersizlikler i¢inde yasamlarini devam ettirmeye ¢alismakta (Kurtoglu vd., 1999, s.20)
olduklarim sdyleyebiliriz. Buna karsin, 6zellikle son 15-20 yillik siirecte, kiigtik 6lgekli
isletmelerin yanisira orta ve biiylik Olcekli isletmelerin sayist artmaya baslamistir

(Yenigeri, 2002, s.3).

Biiyiikk 0Olgekli isletmelerin % 93,8’inde planlama yapilabilmektedir.
Isletmelerde ar-ge, halkla iliskiler ve insan kaynaklar1 boliimlerinin yeterince
olusmadigr goriilmektedir. Biiylikk oOlcekli mobilya isletmelerin sadece % 69’unun

toplam kalite bilgisine sahip oldugu anlasilmaktadir (Kurtoglu vd., 1999, s.21).

Mobilya isletmelerinin % 40’1min teknoloji takibi yapabildigi bu sektorde,
biiyiik olgekli isletmelerin % 29’u NC/CNC tezgah (bilgisayarhh iiretim tezgahlari)
kullanabilmektedir. Biiyiik olcekli isletmelerin % 55°1 bilgisayar destekli iiretimi belirli
bir diizeyde saglarken, % 55’1 tasarimda, % 29’u liretimde ve % 63’ii liretim planlamada

bilgisayar destegi saglamaya baslamistir (Kurtoglu vd., 1999, s.21).

Yeni iirlin tasariminda, genelde piyasadaki iiriinleri taklit etme egiliminde

olan isletmelerin oran1 % 49,1 gibi 6nemli bir diizeydedir (Kurtoglu vd., 1999, s.22).

Mobilya isletmelerinin yasadigi pazarlama sorunlarinin basinda % 36,2 ile
ekonomik istikrarsizligin fiyat belirlemede sorun yaratmasi olustururken, bunu % 34,8

ile pazarlama arastirmalarinin yapilmamasi izlemektedir (Kurtoglu vd., 1999, s.24).

Biiyiik c¢ogunlugunu kiiciik ve orta Olcekli isletmelerin olusturdugu
giinlimiiz mobilya sektoriinii, yatirnmcisinin dig ticaret tecriibesini yeni yeni kazanmaya
basladigi, enflasyon ve kriz tecriibeleriyle iiretim ve pazarlama faaliyetlerini gecmise
gore daha profesyonelce yapabilen, kurumsallasmaya ve Avrupa pazarinda yerini

almaya calisan bir sektor olarak nitelendirmek miimkiindiir.
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3.1.2.1.Bashca Mobilya Piyasalar1 ve Temel Ozellikleri

Tiirkiye’de mobilya sektorii, pazarin yogunlastigi ve/veya orman iiriinlerinin
yogun oldugu belirli bolgelerde toplanmistir (Yenigeri, 2002, s.3). Mobilya
isletmelerinin bolgesel dagilimina baktigimizda, % 34,8 ile Marmara Bolgesi, % 29,3
ile Ic Anadolu Bolgesi, % 16,7 ile Ege Bolgesi ilk ii¢ sirada yer almaktadir. Diger
bolgelerin pay1r % 19,2’dir. Il bazinda yogunlasma % 23,3 ile Istanbul, % 19,5 ile
Ankara, % 12,2 ile Izmir ve % 6,3 ile Bursa’da olmaktadir. Diger illerdeki mobilya

isletmelerinin oranm toplam isletme sayisinin % 38,7 sidir (Kurtoglu vd., 1999, s.24).
3.1.2.1.1. istanbul Piyasasi

Istanbul'da mobilya sektorii muhtelif yerlere dagilmis olmakla beraber en
onemli iki merkez, ikitelli Organize Sanayi Bolgesi' ndeki 778 magaza ile Masko ve 350
magazasi ile Kiigiik Sanayi Sitesi'ndeki Modoko'dur. Istanbul’daki mobilya iiretim
isletmeleri, isletme basina ortalama 3,7 kisilik istihdam diizeyi ile 3,2 kisi/isletme olan
Tiirkiye ortalamasinin izerinde bir istihdam yapisina sahiptir

(www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Kiiciik ve orta dlcekli isletmelerin hedefledikleri belirgin bir hedef pazarlar
yoktur. Cogunlukla, Istanbul ve yakin cevresine iiretim yapmaktadirlar. Kiiciik iireticiler
Masko ve Modoko gibi biiyiikk referans pazarlara satis yaptiklarindan, disaridan

Istanbul’a gelen iireticilere kars1 biiyiik avantajlara sahiptirler.

Istanbul piyasasinda bulunan biiyiik isletmeler, belirli alanlarda
uzmanlagsmislardir. Hem Onemli oranda ihracat yapmakta, hem de Tiirkiye capinda satis
ve dagitim yapmaktadirlar. Anlik saldir1 teknikleri ile satis yapma taktiklerini sik sik
uygularlar. Ozellikle taksitli satis kampanyalari ile pazar paylarini arttirma
egilimindedirler. Yasanan son krizden sonra satis ve dagitim kanallarini ¢esitlendirmis,
ve ikinci markalarin1 da ortaya cikarmislardir. Profesyonel satig ¢cabalarimi arttirmislar

ve kurumsallagmalarini tamamlamislardir.

Istanbul piyasasimin temel iistiinliigii, kalifiye isgiicii saglayabilmesidir.
Bunun yaninda, ¢ok cesitli iiretim malzemesini bulabilme ve kullanabilmeleri de
avantajlari arasinda sayilabilir. Istanbul pazarina yakin olmalar1 énemli avantajlarindan
biridir. Diger taraftan sektorel fuarlarin cogunun bu sehirde yapilmasi da belirtilebilecek

avantajlar arasindadir.
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3.1.2.1.2. Ankara Piyasasi

Ankara mobilya iiretiminde her zaman icin onemli bir merkez olmustur.
DIE verilerine gore istihdam diizeyi ve isletme sayisi itibari ile Istanbul'un ardindan
gelmektedir (www.igeme.gov.tr/10.09.2005). Ankara'da mobilya sektorii Siteler
semtiyle 6zdeslesmistir. Sitelerdeki kayith firma sayis1 10.000'1 agsmaktadir. Ancak bu
isletmeler emek yogun isletmeler olup, biiyiik olgekli iiretim yapan firma sayist azdir
(Yeniceri, 2002, s.3). DIE istatistiklerine gore isletme basina diisen 2,7 kisilik istihdami
ile Ankara, sektorde Tiirkiye ortalamasinin altinda eleman calistirmaktadir

(www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Ucuz ve kalifiye isgiicii avantaji her zaman icin vardir. Ankara mobilyasi
markas1 avantaji hala gecerlidir. Ankara piyasasinin zayif yonleri arasinda, marka

olusturamama ve yeni yeni iiriin tasarimi konusundaki tecriibesizlikleri de sayilabilir.
3.1.2.1.3. inegol Piyasasi

Biiyiik ormanlik alanlara sahip olan ve bunun sonucu olarak aga¢ sanayinin
hizl bir gelisme gosterdigi Inegol Bolgesi, cok kiiciik 6lcekli mobilya atolyelerine sahip
olmakla birlikte, gelisme dinamigi yiiksek bir bolgedir (Yenigeri, 2002, s.4).

Bursa-Inegol mobilya sektorii istihdam diizeyi itibari ile Ankara'dan sonra
gelmektedir. Ancak sektorde yapilan ihracatin bolgelerimize dagiliminda Kayseri ve
Istanbul'un ardindan iiciincii siradadir. Bolgenin ihracatta yakaladigi bu basari, Bursa-
Inegol'iin mobilyada uluslararas: bir merkez olma yolunda oldugunu gostermektedir

(www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Ucuz ve kalifiye isgiicii saglayabilme ve cok cesitli malzemeyi bulabilme
imkanlar1 ve kullanabilme yetenekleri iistiinliikleri olarak siralanabilir. Diger taraftan,
kiiciik ve orta isletmelerin kurumsallasamamasi ve profesyonel yonetim konusundaki

eksiklikleri zayif yonleri olarak belirtilebilir.
3.1.2.1.4. Kayseri Piyasasi

Kayseri piyasasinda, orta ve biiyiik olcekli iireticiler cogunluktadir. Pazarda
daha baskin olanlar ise biiyiikk ©lcekli gruplardir. Kayseri'de mobilya sektoriiniin
yiikselisi kanepe, koltuk ve yatakla baslamistir. Teknolojik gelismeler ve yeni

yatirrmlarla, bugiin mobilyanin her dalinda iiretim yapan firmalar1 ile Kayseri,
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Tiirkiye'nin  6nemli bir mobilya merkezi haline gelmistir (www.igeme.

gov.tr/10.09.2005).

TOBB verileri ve DTM'nin ihracat rakamlar1 da gostermektedir ki, sehir
sektoriin en biiyiiklerini igcerisinde barindirmaktadir. Kayseri Marangozlar Mobilyacilar
ve Dosemeciler Odasi verilerine gore ise sektorde faaliyet gosteren firma sayis1 3.500’i
bulmaktadir. DIE verilerine gore, firma basma diisen 11,5 kisilik istihdam diizeyi ile,
bolgede Tiirkiye ortalamasinin ¢ok iizerinde bir oranda eleman istthdam edilmektedir.
Firma basmna diisen eleman sayisinin yiiksekligi de gostermektedir ki, sehir biiyiik
Olcekli, fabrikasyon tarzinda iiretim yapan firmalarin yogunlastigi bir bolgemizdir.
Tiirkiye'nin ev ve ofis mobilyas: ihracatinin %33,2'sini tek basina yapan Kayseri,
Tirkiyenin en o©nemli mobilya iiretim ve ihracat merkezi durumundadir

(www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Kayseri’de kanepeler, acilir-kapanir koltuklar konusunda biiyiik bir
potansiyel mevcuttur. 200 ve iizeri eleman istihdam eden mobilya firmalarinin 8’i

Kayseri’de yer almaktadir (Yenicgeri, 2002, s.4).

Finansman yapilarinin giiclii olmasi, ticari tecriibeleri ve farkli diisiinebilme
yetenekleri, sektorde iddiali olduklarina inanglart ve gecmis donemlerde aldiklar
destekleme ve tesviklerle biiylimiis olmalar1 potansiyel avantajlar1 olarak sayilabilir.
Bunun disinda tiim iilke c¢apinda satis ve dagitim yapmalari da avantajlar1 arasinda

sayilabilir.
3.1.2.1.5. izmir Piyasasi

Izmir piyasasinda daha cok kiigiik ve orta 6lgekli iireticiler bulunmaktadir.
Izmir bolgesi DIE verilerinde, istihdam diizeyine gore Kayseri’nin ardindan besinci
sirada gelmektedir. Karabaglar ve Kisikkdy sektoriin yogunlastigi yerler olup, sahip
olunan liman, ulagim kolaylig1 ile de ihracatta onemli atilimlar icerisindedir. Firma
basina diisen calisan sayisi acisindan 2,66 kisi ile Tiirkiye ortalamasinin altinda
isttihdam diizeyine sahip olan bolgede daha cok kiiciik firmalar bulunmaktadir

(www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Hemen hemen tiim iiriin gruplarinda amatordiirler. Hedefledikleri belirgin
bir pazarlart yoktur. Sadece bulunduklar1 pazarda var olma cabasi igindedirler.

Ureticiler halen insaat sektoriiniin bir uzantis1 gibi hizmet ve iiriin iiretmektedirler.
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Ihracat tecriibelerini yeni kazanmaya baslamislardir. Tiirkiye’nin diger bolgelerine girip
mal satma asamasina heniiz gelememislerdir. Bununla birlikte, profesyonel satis ve
kurumsallasma cabas1 icinde olan isletmeler de vardir. Belirgin bir iiriin grubunda
uzmanlasmis birkag isletme vardir. Bunlar siinger yatak ve oturma grubu iriinler iireten
isletmelerdir. Ayrica aksesuar {iiriinleri iireticileri de iddialidir. Ucuz isgiicli olmasina
karsin, kalifiye isgiicii yeterli degildir. Bolgenin imalat¢isi olmak ve bolgedeki pazar

bilmek potansiyel avantajlaridir.
3.1.2.2.Mobilya D1s Ticareti

1990 yilinda 21,9 milyon dolar olan Tiirkiye mobilya ihracati, 1998 yilina
gelindiginde yaklasik 5 kat artarak, 112 milyon dolara kadar yiikselmistir. Ayni siirecte
24,9 milyon dolar olan ithalat, 7,5 kat artigla 191,2 milyon dolara yiikselmistir. (Kog
vd., 1999, 5.643). Sonraki yillarda ise, ihracat ve ithalattaki artislar devam etmekle
birlikte, ihracatin artis orani ithalattan daha yiiksek olarak gerceklesmis ve 2003
verilerine gore, Tiirkiye’ nin ithalati, 164 milyon dolar iken, ihracati, 405 milyon dolara
ulagsmustir. 1998’e kadar, mobilya dis ticaretinde dengenin Tiirkiye aleyhine gelistigi ve
dis ticaret dengesinin 1990’dan 1998’e, 1994 ve 1995 yillan hari¢, negatif seyrettigi
goriilmiis (Ko¢ vd., 1999, s.652), ancak devam eden donemde dis ticaret dengesi
pozitife donmiistiir. 1998 yilinda Ihracatin ithalati karsilama orani1 toplam rakamlara
gore ortalama % 72 (Ko¢ vd., 1999, s.652) iken, 2004 yilinda, 544 milyon dolarlik
ithracat ve 270 milyon dolarlik ithalat yapilmis ve ihracat ithalatin iki katina ¢ikmistir.
Ulkemizin mobilya ihracati, iilkelere gore Tablo 3.3’te ve mobilya ithalat1 Tablo 3.4’te

sunulmustur.
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Tablo 3.3: Ulkelere Gore Mobilya Thracat1 (1.000 ABD $)

. Ulke Paylari| 03/04

Ulke 2002 2003 2004 2004 % |Degisim %
Almanya 61 558 92914 112453 21 21
Irak 0 17070 36390 7 113
Hollanda 15988 25682 33009 6 29
'Yunanistan 10731 20560 30356 6 48
ABD 11396 19160 26671 5 39
Fransa 15878 20548 26556 5 29
Ingiltere 9787 15344 25599 5 67
[srail 19593 19846] 18149 3 -9
[ran 1625 10437 18195 3 74
Avusturya 8647 12016 15817 3 32
Romanya 3297 5985 12574 2 110
Belcika 5699 7734 10 664 2 38
Rusya 4757 6159 10636 2 73
S.Arabistan 8 849 9171 9691 2 6
Ispanya 2570 6253 8 561 2 37
Digerleri 80 574 115966| 149 046 26 29
Toplam 260 950 404 844| 544 366 100 34

www.igeme.gov.tr/(10.09.2005)
Tablo 3.4: Ulkelere Goére Mobilya ithalat1 (1000 ABD $)

. Ulke Paylari 03/04

Ulke 2002 2003 2004 2004 % Degisim%
italya 32514 36678 47549 18 30
Almanya 21330, 24704 44887 17 82
Digerleri 10876 18 301 31825 12 74
Fransa 16 113] 21448 37397 14 74
Ingiltere 15726 24952 34409 13 38
Cin Halk Cum. 3052 7675 25420 9 231
[spanya 5672 8 947 13 267 5 48
Endonezya 2077 3715 8717 3 135
Polonya 1483 3989 7491 3 88
Giiney Kore 1158 4658 7238 3 55
Avusturya 6 356 2151 5 899 2] 174
A.B.D. 6473 6 629 5 734 2] -13
Toplam 122 831] 163 846] 269 833 100 65

www.igeme.gov.tr/(10.09.2005)

Ulkemiz mobilya sektorii, ilk kez 2001 yilinda ithalattan ¢ok ihracat
yapmistir. Bu durum daha sonraki yillarda da devam etmistir. Bunda 2001 krizinin
etkileri vardir. Kriz sebebiyle pekcok sektorde oldugu gibi mobilya sektoriinde de i¢
pazar daralmas1 yasanmistir. Bu donemde, bir taraftan ithalat azalirken, diger taraftan
ihracat artmustir. Isletme yoneticileri, ihracat yapmay1 krizden kurtulmanin caresi olarak

gormiis, ihracat yapmay1 6grenmis, daha dogrusu 6grenmek zorunda kalmistir. Bununla
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birlikte sektoriin toplam ihracat i¢indeki pay1 yine de diisiiktiir. Bu oran, 2003 ve

2004’de % 0,96 olarak gerceklesmistir (www.igeme.gov.tr/10.09.2005).

Mobilya iiretiminde artan teknoloji kullanimu, artan ihracat imkanlari ve
ithracatci firma sayisindaki artigla birlikte tilkemiz ihracati i¢in 6nemli bir sektor olacagi
diisiincesindeyiz. Ozellikle AB ile ortaklik siirecine girilmesi, sektoriin rekabet giiciinii

de etkileyecektir.
3.2. MODELIN UYGULANDIGI iSLETMENIN TANITILMASI

Mobilya sektoriinde, 6zellikle masif ahsap mobilya ve oturma grubu iiriinler
konusunda uzmanlagmis ve sektdrde pazarlamaci olarak calisan tecriibeli bir kadroyu
biinyesinde barindiran Inegél’de kurulu Vemo Mobilya, iiriin karmasini genisletmek
amaciyla, onceden Rabbit markasi adi altinda iiretim yapan, Tavsanli’daki isletmeyle
2004 yil1 Agustos ayinda ortaklik kurmustur. Bu tarihten itibaren fabrika yOnetimi
Vemo Mobilya ekibine gecmis, iirtinler Vemo markas:t altinda pazara sunulmaya

baslanmistir. Tasarlanip iiretimine baslanan ilk iiriin grubu gen¢ odasi takimlaridir.

Isletmede iiretimin yonlendirilmesinde ve tasarim calismalarinda, bir ERP
programi kullanilmaktadir. Uretimde kullanilan makinalar ise, CNC ebatlama makinasi,
kenar islem makinasi, coklu delik makinasi, yatay delik makinasi, yatay freze, daire
testere, kenar bantlama makinasi, génye burun daire testere, dikey matkaplar, muhtelif
nitelikte el aletleri, basingl hava ve toz emme destek sistemleridir. Isletme toplam 3000
metrekare kapali alanda, ortalama 25 calisani ile iiretimini siirdiirmektedir. Kapali
alanin 1000 merkarelik boliimii iiretimde, kalani iiriin ve hammadde malzeme depo
alan1 olarak kullanilmaktadir. Isletmenin yurt ici ve yurt dis1 biitiin pazarlama, satis ve

dagitim faaliyetleri Vemo Mobilya’nin kontroliinde yapilmaktadir.
3.2.1. Pazarlama Plam

Vemo Mobilya Isletmesi’nin stratejik pazarlama planlamasi cercevesinde,
oncelikle mobilya sektorii ve isletmenin gelecegine yonelik, 10 yillik pazar
biiyiikliigiine iligkin bir planlama yapilmistir. Daha sonra, isletmeye yakinligi ve
potansiyel pazarin biiyiikliigli gozoniine alinarak, Ege Bolgesi hedef pazar olarak
belirlenmistir. Bu cercevede demografik yapiya dayali pazar biiyiikliigii incelemesi

yapilmistir. incelemelerde Devlet Istatistik Enstitiisii'nden alinan veriler kullanilmistir.
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3.2.2. Pazar ve Uriin Arastirmasi

Isletmenin yeni iiriin tasarim caligmalarinda kullanilmak iizere, Istanbul
Masko ve Modoko Mobilyacilar Siteleri ile Izmir’in cesitli bolgelerinde, mobilya
tretimi ve alim satimi yapan isletmelere ylizyiize gOriisme yoluyla anketler
uygulanmistir. S6zkonusu bolgelerde ankete katilmayi kabul eden isletme yoneticisi

sayist 215 olup, ankete katilim oranm1 % 40’tir.

Anket orneklemi olusturulurken, 6zellikle Masko ve Modoko Mobilyacilar
sitelerinin secilmesinin nedeni, bu bolgelerin modiiler mobilya piyasasinda referans
pazarlar olarak kabul edilmesidir. Uriinlerini kendi dagitim sistemiyle tiiketicilere
ulastiramayan pekc¢ok isletme, bu piyasada yer alan aracilar yoluyla tiiketicilere
ulastirmaya caligmaktadir. Tasarim sirasinda iiriinlerini rakip iriinlerle karsilagtirmak
isteyen isletmeler, bu piyasada yer alan isletmeleri ve onlarin kataloglarini takip ederler.
Bu piyasalarda yer alan isletmelerin iiriinleri, kiiciik ve orta 6l¢ekli isletmeler tarafindan
sik sik taklit edilir. Kisaca Istanbul’un ve —kismen- Tiirkiye’nin mobilya trendini
belirleyenler, bu alanlardaki isletmelerdir. Her ne kadar Rabit Mobilya tarafindan
tretilecek olan {iriinlerin satis ve dagitimi, ortaklik biinyesindeki Vemo Mobilya
tarafindan yapilacak olsa da, her iki isletme de iiriinleriyle referans pazarlara girmek
istemektedir. Hedef pazar olarak Ege Bolgesi'nin belirlendigini daha 6nce belirtmistik.
[zmir piyasasi, Ege Bolgesi’nin mobilya ihtiyacim biiyiik oranda karsilamakta ve
piyasanmin trendlerini belirlemektedir. Bu yiizden anketin bir kismi da Izmir’deki

mobilya liretici ve saticilarina uygulanmistir.

Uygulanan ankette, anketi cevaplayan isletmelerin 6zelliklerini, sozkonusu
isletmelerin genc odasi satin alma davranmislan ile ilgili diisiincelerini ve geng¢ odasi
takiminda miisteri tercihlerini yansitan beklentileri sorgulamaya yonelik sorular yer
almistir. Anket sonuglart SPSS programina islenmis, frekans dagilimlar1 ve dagilim

yiizdeleri alinmistir.

Ankete katilan isletmelerin faaliyet sekli ve biiyiikliiklerine gére dagilimi

Tablo 3.5’te sunulmustur.
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Frequency | Percent Valid Cumulative Percent
Percent

Valid Biiyiik Fabrikasyon Montaj 72 33,5 41,9 41,9
Kiiciik Fabrikasyon Montaj 46 21,4 26,7 68,6
Biiyiik Oranda Uretim 6 2.8 3,5 72,1
Kiiciik Oranda Uretim 2 9 1,2 73,3
IFarklilagtirilmamis Hizmetler 34 15,8 19,8 93,0
Ozellikli Hizmetler 5 2,3 2,9 95,9
Diger 7 3,3 4,1 100,0
Total 172 80,0 100,0

Missing System 43 20,0

Total 215 100,0

Ankete cevap verenlerin

% 22,/7si oOzellikli ya da farkhilagtinlmamis

hizmetler sunan ve siparis lizerine dekorasyon ve i¢ mimari calismalart yapan
isletmeler, %68,6’s1 ise {retim ve alim satim yapan isletmelerdir. Sozkonusu
isletmelerden kendilerini kii¢iik olarak nitelendirenlerin oram % 27,9 iken, biiyiik olarak

nitelendirenlerin orani ise % 47,4 tiir.
3.2.2.1.Pazarin Rekabet Yapisi

Anketin ikinci boliimiinde isletlemerin rekabet konusundaki diisiinceleri ve
sektoriin rakebet yapisini incelemeye yonelik sorular yer almistir. Bu boliimde ilk
sorulan soru isletmelerin model yenileme periyotlaridir. Bu soruya verilen cevaplar,

Tablo 3.6’da sunulmustur.

Tablo 3.6: Isletmelerin Model Yenileme Periyotlari

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid 6 aydan az 143 66,5 82,7 82,7

6-12 ay 20 9,3 11,6 94,2

1-2 yil 6 2,8 3,5 97,7

3-5 yil 2 9 1,2 98,8

5-7 yil 2 9 1,2 100,0

Total 173 80,5 100,0
Missing System 42 19,5
Total 215 100,0

Ankete cevap verenlerin, % 82,7°’si alti aydan kisa siirede model
yenilediklerini ifade etmektedirler. Bu siire ¢ok kisa goriilmekle birlikte, anket
orneklemi referans pazarlardan secilmistir. Bu pazarlarda bir {iriiniin piyasa tarafindan
nasil algilandig1 ¢ok kisa bir siire i¢inde anlagilir ve buna gére yeni ¢oziimler aranma

thtimali yiiksektir.
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Isletmelerin rekabetci baskiy1 algilamalar1 Tablo 3.7’de sunulmustur. Tablo
incelendiginde, ankete katilanlarin % 42’si bunun cok 6nemli oldugunu, % 13,6’s1 ise
onemli oldugunu ifade etmektedir. Diger taraftan rekabet¢i baskinin 6nemli olmadigini
belirtenlerin oram1 % 30,1’dir. Goriismeler sirasinda edinilen izlenimler dogrultusunda,

rekabet¢i baskinin énemli olmadigini belirtenlerin, markalagsma siirecini tamamlamis

veya siparise dayali dekorasyon {iretimi yapan isletme sahipleri oldugu
diisiincesindeyiz.

Tablo 3.7: Isletmelerin Rekabet¢i Baski Konusundaki Diisiincelerinin
Dagilimi

Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 53 24,7 30,1 30,1

Bazen Onemli 11 5,1 6,3 36,4

Orta Derecede 14 6,5 8.0 443

Onemli

Onemli 24 11,2 13,6 58,0

Cok Onemli 74 34,4 42,0 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Daha once de belirttigimiz gibi, mobilya sektoriinde faaliyet gosteren
isletmelerin ¢ok biiyilk bir kismu orta ve kiiciik Olcekli isletmelerdir. Marka
olusturamamis olan bu {reticiler arasinda pazarlar, nish pazar boliimlerine
boliinemediginden, markalarin kapattigi pazar boliimlerinin disinda yogun bir rekabet
yasanmakta, hatta bu rekabet -biiyiik isletmelerin markali {irlinleri tarafindan
paylasilmis oldugundan- sikisik bir alanda cereyan etmektedir. Bu rekabet ortaminda

isletmelerin ¢ogu, ar-ge ve model tasarim calismalar1 yapmak yerine, birbirlerinin

tiriinlerini taklit ederek pazar payi elde etmeye ¢alismaktadir.

Tablo 3.8:Ge¢cmis Bes Yilda Satiglarin Biiyiime Orani

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 55 25,6 31,3 31,3

Bazen Onemli 14 6,5 8,0 39,2

Orta Derecede Onemli 23 10,7 13,1 52,3

Onemli 34 15,8 19,3 71,6

Cok Onemli 50 23,3 28,4 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Sektorde satiglarin son yilda biiyiime oram ile ilgili goriisler Tablo 3.8’de
Ozetlenmistir. Tablo incelendiginde, satislarin son 5 yildaki biiylime oraninin cok

onemli oldugunu sdyleyenlerin oran1 % 28,4’tiir. Onemli oldugunu soyleyenler ise %
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19,3’tiir. Buradan ankete cevap verenlerin % 47,7’sinin son bes yilda satiglarinda
onemli artiglar sagladiklar1 sonucuna ulagilabilir. Bunda o6zellikle son birkag yilda
talepte yasanan artisin etkisi oldugu diisiiniilebilir. Diger taraftan ankete katilanlarin %
31,8’inin son bes yilda pazar ve miisteri kaybettigi goriilmektedir. Buradan rekabet ve
piyasa sartlarina uyamayan isletmelerle, uyum saglayabilen isletmelerin yavas yavas

ayrismaya basladig1 sonucunu ¢ikarmak miimkiindiir.

Tablo 3.9: Ge¢cmis Bes Yilda Endiistride Satislarin Biiylime Orani

Frequency Percent  |Valid Percent|Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 64 29.8 36,4 36,4

Bazen Onemli 10 4,7 5,7 42,0

Orta Derecede Onemli 14 6,5 8.0 50,0

Onemli 37 17,2 21,0 71,0

Cok Onemli 51 23,7 29.0 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.9’da sunulan, son bes yilda endiistride satiglarin biiylime orani ile
ilgili verilen cevaplar bir 6nceki soruyu destekler niteliktedir. Cevap verenlerin % 29’u
cok onemli, % 21’1 6nemli derken; % 36,4’1i onemli olmadigini belirtmistir. Buna gore
isletmelerin yarisinin  endiistrinin  biiyiitilmesinin 6nemli oldugunu diisiindiigii
sonucunu c¢ikarabiliriz. Diger taraftan bu soruya, onemli degil, cevabini verenlerin
markal1 irilinleri, yiiksek kar marjlartyla ve siparis lizerine dekorasyon isleriyle

ugrasanlar oldugu diisiiniilebilir.

Tablo 3.10: Isletmelerin Miisteri Memnuniyeti Konusundaki Diisiinceleri

Frequency Percent  |Valid Percent|Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 53 24,7 30,1 30,1

Bazen Onemli 1 ,5 ,6 30,7

Orta Derecede Onemli 13 6,0 7.4 38,1

Onemli 21 9,8 11,9 50,0

Cok Onemli 88 40,9 50,0 100,0

[Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.10’da sunulan, isletmelerin miisteri memnuniyetinin Snemi
konusundaki cevaplar1 incelendiginde, anket Ornekleminin biiyiikk cogunlugunun
referans pazarlardan secildigi diisiiniildiigiinde % 61,9’unun miisteri memnuniyetinin

Oonemini kavradig soylenebilir.
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Tablo 3.11: Isletmelerin Giris Engelleri Konusundaki Algilamalari

Frequency Percent  |Valid Percent|Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 57 26,5 324 32,4

Bazen Onemli 8 3,7 4,5 36,9

Orta Derecede Onemli 23 10,7 13,1 50,0

Onemli 41 19,1 23,3 73,3

Cok Onemli 47 21,9 26,7 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.11°de sunulan, isletmelerin giris engelleri konusundaki algilamalari
incelendiginde, ankete cevap verenlerin % 50’si pazara giriste bilerek ya da bilmeyerek
olusturulan giris engellerinin onemli oldugunu belirtilmistir. Kalan % 50 icin giris
engeli onemli goriilmemektedir. Bunlarin bir kismu giris engellerini kendileri i¢in risk

olarak gormezken, bir kismi da bunun avantajlarindan yararlaniyor olabilir.

Tablo 3.12: Isletmelerin Rakip Sayis1 Konusundaki Diisiinceleri

Frequency Percent  |Valid Percent/Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 42 19,5 23.9 23,9

Bazen Onemli 8 3,7 4,5 28,4

Orta Derecede Onemli 21 9,8 11,9 40,3

Onemli 32 14,9 18,2 58,5

Cok Onemli 73 34,0 41,5 100,0

[Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.12°de sunulan rakip sayis1 konusundaki algilamalar incelendiginde,
cevap verenlerin % 41,5’1 rakip sayisinin ¢ok onemli, % 18,2°s1 ise Onemli oldugunu
belirtmektedirler. % 23,9’u ise Onemli olmadigimi belirtmistir. Rakip sayisini
onemseyen isletmelerin oram % 59,7’dir. Onemli olmadigini belirtenlerin markalasma
siirecini tamamlamis, belli iiretim ve satis hacmini yakalamis iiriinlerin alim satimini

yapanlar ile siparis iizerine dekorasyon isleri yapan isletmeler oldugu diisiiniilebilir.

Rakip sayisim Onemseyen % 59,7°lik boliimiin, her gecen giin rakip
sayisindaki artisin sikintisim1 daha fazla hisseden ve piyasaya her yeni giren isletmeyi
pazar payindan kayip olarak goren isletme yoneticileri oldugu soylenebilir. Pazar
paylarin1 koruyamayan isletmeler, iriinlerine giivenemedikleri icin, yeni rakiplerin

piyasaya girigini tehdit olarak algilamaktadirlar.
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Tablo 3.13: Miisteri Tercihlerindeki Degisim Orani
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Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 55 25,6 31,3 31,3

Bazen Onemli 12 5,6 6,8 38,1

Orta Derecede Onemli 17 7,9 9,7 47,7

Onemli 29 13,5 16,5 64,2

Cok Onemli 63 29,3 35,8 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.13’te sunulan miisteri tercihlerindeki degisimin 6nemi konsundaki
dagilim incelendiginde, ankete cevap verenlerin % 35,8’inin bu degisimi ¢cok onemli ve
% 16,5’inin Oonemli gordiigli anlagilmaktadir. Bu da anketi cevaplayanlarin miisteri
tercihlerinde meydana gelen degisimlerin 6nemini anladiklarin1 gostermektedir. Diger
taraftan % 31,3’liik 6nemli degil cevabi, daha dnceki sorularda da karsilastigimiz, belli
tiretim ve satis hacmini yakalamig iiriinlerin alim satimini yapanlar ile siparis lizerine

dekorasyon isleri yapan isletmeler oldugu diisiiniilebilir.

Tablo 3.14: Miisterilerin Degisimi Algilama Derecesi

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 43 20,0 24,4 24,4

Bazen Onemli 12 5,6 6,8 31,3

Orta Derecede Onemli 22 10,2 12,5 43,8

Onemli 34 15,8 19,3 63,1

Cok Onemli 65 30,2 36,9 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.14’te sunulan, miisterinin Uriin fonksiyonellik ve kalitesindeki
degisimi algilama yeteneginin 6nemi konusundaki soruya cevap verenlerin % 36,9’u
cok Onemli, % 19,3’li ise Onemli cevabimi vermistir. Buna gore cevap verenlerin
yarisindan fazlasi miisterilerin bilin¢li davrandiginin ve iirtin kalite, fonksiyon veya
fiyatindaki bir degisimi algiladiginin farkinda oldugunu sodyleyebiliriz. Diger taraftan %
24,4 oraninda 6nemli degil cevabi, belirli bir pazar paymna sahip iriinleri satin alip,
izerinde degisiklik yapmadan satan ve {riinii sadece iireticiden tiiketiciye aktaran

isletmeler tarafindan verildigi diisiiniilebilir.
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Tablo 3.15: Miisterilerin Diger Uriinlere Gegebilme Kolayligt

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 53 24,7 30,1 30,1

Bazen Onemli 12 5,6 6,8 36,9

Orta Derecede Onemli 18 8.4 10,2 47,2

Onemli 28 13,0 15,9 63,1

Cok Onemli 65 30,2 36,9 100,0

Total 176 81,9 100,0
MissingSystem 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.15’te sunulan, misterilerin diger Uriinlere gecebilme kolayliginin

cok onemli oldugunu belirtenlerin oran1 % 36,9, 6nemli oldugunu belirtenlerin orani ise
9% 15,9’dur. Boylece cevap verenlerin yarisindan fazlasi, miisteri kaybetmenin —ya da
kazanmanin- 6nemli oldugunu belirtmistir. Diger taraftan % 30,1°lik Onemli degil
cevabini verenler miisteri kaybetmeyi dnemsememektedir. Bunun birka¢ nedeni olabilir.
Bu cevaplarin bir kismu, belirli bir pazar payina sahip markali tiriinler satan veya siparis
usulii dekorasyon isleri yapanlar tarafindan verilmis cevaplardir. Bir kism1 da, konunun
Oonemini algilayamamis kisilerdir. Diger taraftan anket uygulamasinin yapildig: referans
pazarlara ¢ok sayida miisteri geldigi icin, isletmeler miisterileri memnun etmeseler de,

yeterli seviyede satis geliri ve kar elde ediyor olabilirler.

Tablo 3.16:Miisterilerin Gelecek Uriin Ihtiyaglarin1 Anlatma Yetenegi

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 61 28,4 34,7 34,7

Bazen Onemli 10 4.7 5,7 40,3

Orta Derecede Onemli 17 7,9 9,7 50,0

Onemli 27 12,6 15,3 65,3

Cok Onemli 61 28,4 34,7 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.16’da sunulan, miisterilerin gelecek iiriin ihtiyaglarini anlatma

yeteneklerinin 6nemi konusundaki soruya cevap verenlerin % 34,7’si ¢ok Onemli, %

15,3’ onemli oldugunu belirtmistir. Bu da gelecek iirlinlerde miisterilere
giivenilmesinin bir gostergesi olarak degerlendirilebilir. Diger taraftan cevap verenlerin
% 34,7’s1 bunun Onemli olmadigini belirtmektedir. Bu da uzun yillardir sektorde
bulunan ancak miisteri istekleri konusunda duyarsiz olan isletmeleri gostermektedir.
Bununla birlikte markali iiriinlerin satisin1 yapanlar da bu cevabi verenler arasinda

olabilir.



190

Tablo 3.17: Tedarikgi Sayisinin Onemi

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 65 30,2 36,9 36,9

Bazen Onemli 8 3,7 4.5 41,5

Orta Derecede Onemli 17 7,9 9,7 51,1

Onemli 36 16,7 20,5 71,6

Cok Onemli 50 23,3 28,4 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.17°de sunulan, tedarik¢i sayisimin Onemi konusunda verilen
cevaplarin % 28,4t ¢cok onemli, % 20,5’1 onemli oldugunu belirtmektedir. Cevap
verenlerin % 36,9’u bunun 6nemli olmadigini belirtmektedir. Tedarik¢i sayisinin dnemli
oldugunu belirtenlerin oraninin % 50’nin altinda kalmasinin nedeni, anket drnekleminin
bir kisminin iiretim yapmayan, iiriinleri alip satan isletmelerin olusturmasi -bunlarin bir

kismu bir markanin bayiligini yapmaktadir- oldugu sdylenebilir.

Tablo 3.18: Teknoloji Degisim Hizinin Onemi

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 71 33,0 40,3 40,3

Bazen Onemli 5 2,3 2,8 432

Orta Derecede Onemli 18 8.4 10,2 53,4

Onemli 17 7,9 9,7 63,1

Cok Onemli 65 30,2 36,9 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.18’de sunulan, teknoloji degisim hizinin dnemi konusundaki soruya
cevap verenlerin % 36,9’u ¢ok Onemli, % 9,7’si 6nemli oldugunu belirtmistir. Diger
taraftan % 40,3’1 ise bunun ©6nemli olmadigin1 soylemektedir. Bu soruda da onemli
cevabin verenlerin oran1 % 50’nin altindadir. Daha 6nce belirtildigi gibi 6rneklemin bir
kismi alim satim yapan isletmelerdir. Diger taraftan belli bir biiyiikliigiin altindaki
isletmeler, teknolojinin degisim hizindan kaygi duymamakta, teknolojiye yatirim
yapmak yerine teknolojinin muhtemel avantajlarimi el emegi ile takviye etmeye
calismaktadirlar. Isletmenin mevcut yetenekleriyle yapamadiklarin1 da isletme disinda

yaptirarak teknoloji konusundaki agiklarini kapatmaktadirlar.
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Tablo 3.19: Uretim Igin Yiiksek Derecede Egitilmis insan giiciine Giiven

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 77 35,8 43,8 43,8

Bazen Onemli 16 7,4 9,1 52,8

Orta Derecede Onemli 5 2.3 2.8 55,7

Onemli 19 8,8 10,8 66,5

Cok Onemli 59 27,4 33,5 100,0

Total 176 81,9 100,0
Missing System 39 18,1
Total 215 100,0

Tablo 3.19°da sunulan, iiretim icin yiiksek derecede egitilmis insan giiciine
giiven konusundaki soruya cevap verenlerin % 33,5’1 ¢ok 6nemli, % 10,8’1 ise onemli
oldugunu belirtmistir. Burada da 6nemli cevab1 % 50’nin altindadir. Diger taraftan %
43,8’1 ise onemli olmadigin belirtmektedir. Bu da sektdrde egitimin Oneminin ¢ok
fazla anlagilmadiginin bir gostergesi olarak degerlendirilebilir. Bununla birlikte,
cevaplayanlarin bir kisminin iiretim yapmayan isletmelerin yoneticileri olmasi da bu

konunun 6éneminin bu kisiler tarafindan bilinmemesinin bir sonucu olarak goriilebilir.

Uygulanan ankete verilen cevaplar bir biitiin olarak degerlendirilecek olursa,
sorulan sorularin ¢ogunda ¢ok Onemli ve Onemli seceneklerinin toplami % 50’nin
tizerinde c¢cikmistir. Hatta bu cevaplarin biiyilk bir kismi ¢ok 6nemli seceneginden
olusmaktadir. Buradan hareketle, ankete cevap veren isletme yoneticilerin énemli bir
kisminin genelde rekabet, miisteri memnuniyeti, tedarikgiler, teknoloji ve pazar payi
gibi igletmelerin icinde bulunduklar1 rekabetci cevre ile ilgili onemli konularin farkinda
olduklarimi kendilerini rekabet¢i baski altina hissettiklerini ve rekabet ortaminda

birseyler yapilmasi gerektiginin farkinda olduklarini belirtebiliriz.

Bununla birlikte sorulan her soruda yaklasik % 20-30 oraninda énemli degil
secenegi isaretlenmistir. Bu cevaplarin bir kismi, konunun 6neminin farkinda olmayan
isletme yOneticileri tarafindan verilmis olabilir. Diger taraftan daha once de belirtildigi
gibi anket ornekleminin bir kismin1 sadece alim satim yapan isletmeler ile 6zel siparis
izerine dekorasyon isleri yapan isletmeler olusturmaktadir. Bu isletmelerin sorulan

sorulara bu tiir cevaplar vermeleri normal karsilanabilecek bir durumdur.

Mobilya sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin biiyiik bir kismi, 2001 ve
2002’de yasanan krizlerin etkisiyle, onemli miktarda pazar payr kaybetmis, cirolar
azalmis ve kar paylarinda onemli diislisler yasamislardir. Bu sikintilar1 yasayan

isletmeler, satiglarini arttirmak i¢in taksitli satiglarla miisteri taleplerini one alinmaya
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calismislardir. Ulke genelinde satis ve dagiim yapan, markalasma siirecini ve
kurumsallagsmasin1 tamamlamis biiyiik isletmelerin diizenledikleri taksitli satis ve
reklam kampanyalar1 sayesinde bu isletmelerle, kiiciik isletmeler arasindaki fark daha
da biiyiimiistiir. Diger taraftan i¢ pazarin daralmasiyla birlikte zorunlu olarak ihracat
imkénlar1 aranmistir. Son birka¢ yillik donemde yasanan bu gelismelerle, bir taraftan

ihracat artmis, diger taraftan -i¢ pazarin daralmasinin etkisiyle- ithalat azalmistir.
3.3. iISLETMEDE YENi URUN TASARIM SURECI
3.3.1. Planlama Asamasi

Yeni iirlin tasarim siirecinin planlamasi sirasinda isletmede Oncelikle
tasarim ekibi olusturulmustur. Daha sonra tasarim amaci ve tasarim Ozellikleri

belirlenmistir.
3.3.1.1.EKkip Olusturulmasi1 Ve Gorev Paylasim

Isletmede yeni geng odalar1 tasarlamak amaciyla isletme miidiirii, pazarlama
miidiirii ve model tasarim sefinin katilimiyla yeni {iriin tasarim ekibi olusturulmustur.
Tasarim caligmalar1 sirasinda pazar arastirmalar ile iiriin bilesenlerinin satin alinmasi ve
anlasmalarin yapilmasi isletme miidiiri ve pazarlama miidiiriiniin sorumluluguna
birakilmistir. Pazar, miisteri ve iiriin arastirmalar1 konusunda aragtirmacinin yapmis
oldugu anket calismalar isletmenin kullanimina sunulmustur. S6zkonusu anket,
aragtirmaci  tarafindan SPSS programinda degerlendirildikten sonra subjektif

degerlendirmeler, arastirmaciyla birlikte yeni iiriin tasarim ekibi tarafindan yapilmistir.

Tasarim sirasinda AHS ve KFY uygulamalart arastirmaci tarafindan
yapilmistir. Kalite evi ve KFY matrislerinin degerlendirilmesi ekip ve arastirmacinin
katitlimiyla gerceklestirilmistir. Uriiniin endiistriyel acidan tasarimi  ve iiretim
stireclerinin tasarimi miihendislik egitimi almis ve mobilya tasarimi konusunda tecriibe
sahibi olan isletme miidiirii ve model tasarim sefi tarafindan yiiriitiilmektedir. Uriiniin
giivenilirlik testleri ve diger degerlendirmeleri ekip tarafindan yapilmistir. Yapilan

calismalar sonunda tasarlanan iiriinlerin iiretim karar ekip tarafindan alinmstir.
3.3.1.2.Tasarim Amacinin Belirlenmesi

Vemo Mobilya Isletmesi’nin Rabit Mobilya Isletmesi ile ortaklik

kurmasinin nedeninin, Vemo Mobilya’nin {iriin karmasina gen¢ odasi takimlarin1 da
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katmak istemesi oldugunu daha once belirtmistik. Bu cercevede tasarimin amaci, daha
once pazarlama ekibi tarafindan yapilmis olan pazar biiyiikliigli ve hedef pazar
arastirmalart dogrultusunda ozellikle Ege Bolgesi’'ndeki farkli gelir gruplarindan
miisterilere farkli fonksiyon, 6zellik ve fiyatlara sahip gen¢ odasi takimlari sunmak

olarak belirlenmistir.
3.3.1.3.Tasarim Ozelliklerinin Tespiti
3.3.1.3.1. Hedef Miisterilerin Tespiti

Daha 6nce belirtildigi gibi, isletme Ege Bolgesi’ni hedef pazar olarak tespit
etmistir. Tasarim c¢alismalar1 sirasinda, isletmenin iiretmeyi diisiindiigli gen¢ odasi
takimlarini satin alabilecek hedef miisteri grubu olarak, Ege Bolgesindeki C alt, C orta,
C iist, B alt ve B orta gruplar1 belirlenmistir. Isletme tasarim ekibinin miisteri gruplart

itibariyle, mobilya satin alma davranislar1 hakkindaki goriisleri soyledir:

C alt: Bir modelin degisik alt modiillerinden en fazla 3 adedini bir arada

alma egilimi vardir.
C orta: Takim halinde alma egilimi daha baskindir.

C ist: Takim halinde alma egilimi daha baskindir. Alternatiflerle takim
secenegini arttirmak gerekir. Uriiniin kiz ve erkek cocuklara 6zel farklilastirilmas1 bu

grup miisterilerin satin alma kararlarinda etkili olabilir.

B alt: En az iki takim halinde secenek sunulmalidir. Bu grup miisterilerde

takim disinda fazladan modiil alma egilimi de vardir. Uriin farklilastirmasi yararhdur.

B orta: En az iki takim halinde secenek sunulmalidir. Bu grup miisterilerde
takim disinda fazladan modiil alma egilimi de vardir. Iki ayr1 takimi aym anda alma
potansiyelleri de vardir. Bu sinif miisteriye sunulan {iiriinlerde farklilastirma yararli

olabilir.

Isletmenin hedef miisteri grubu icinde yer almayan B iist ve A grubu

miisterilerle ilgili degerlendirmelere burada yer verilmemistir.

Hedef miisteri gruplar1 ve bu gruplarin belirgin 6zellikleri artaya konduktan
sonra, her bir grubun ddemeye goniillii olabilecekleri satin alma fiyatlar1 belirlenmistir.

Bu yapilirken, hedef pazarin demografik 6zellikleri tasarim ekibine yol gostermistir.
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Diger taraftan hedef miisteri grubunun gelir yapisindan dolay1 iiriinlerin biiyiik oranda
taksitle satilacagi diistiniilmiistiir. Ayrica bu grupta yer alan miisterilerin satin alma
kararlarinda, iirliniin toplam fiyatindan daha cok, taksit sayist ve her taksitte ddenecek
miktarin O6nemli oldugu varsayimiyla hareket edilmistir. Bu cercevede calismalar
sirasinda B ve C grubuna dahil hedef miisteri gruplarinin, iiriin i¢in 6demeye goniillii
olabilecekleri toplam fiyatin tespitinden ziyade, uzun vadeler ve diisiik taksit

imkanlariyla bunlar satin alma olasiliklar1 arastirilmistir.

Boylece B ve C grubu miisterilere hitap eden, asagidaki tip mobilyalarin

tasarlanmasi kararlastirilmigtir:

C grubuna yonelik olarak, Nizza, Punto ve Alfa modelleri tasarlanmistir. Bu

modeller, nispeten diisiik maliyetli iiriinlerdir.
B grubuna yonelik olarak, Vektor ve Vega modelleri diisiintilmiistiir.

Ayrica Nizza, Punto ve Alfa modellerinde, takimlardan modiiller eksilterek,
fiyat gruplamalar1 yapilmustir. Ozellikle iiriin satis fiyatin1 diisiirebilmek amaciyla,
takim i¢indeki bazi modiilleri almak istemeyen C alt ve C orta sinif1 i¢in bu secenek

sunulmustur.
3.3.1.3.2. Miisteri istek ve Ihtiyaclarimin Tespiti

Miisteri isteklerinin toplanmasinda kullanilan anket ¢alismasi, anketin analiz
edilmesi ve isletmeye ulastirllmasi arastirmaci tarafindan yapilmistir. Bu amacla
Istanbul Modoko ve Masko Mobilyacilar Siteleri ve Izmir’de geng odast iiretim, satis
veya her ikisini birlikte yapan modiiler mobilya alaninda faaliyet gosteren isletmelerde
yiizylize anket uygulanmistir. Daha sonra anket sonuglari, SPSS programinda
aragtirmaci tarafindan degerlendirilmistir. Anket sonuclari {iizerindeki siibjektif

degerlendirmeler, isletmenin olusturdugu ekip ve arastirmacinin katilimiyla yapilmistir.

Anketin analizinde Oncelikle KFY ve AHS matrislerinde kullanilmayacak,
ancak tasarim asamasinda dikkat edilmesi gerekli Ozelliklerin  Onemleri

degerlendirilmistir.

Anketin birinci boliimiinde, ankete katilanlara gen¢ odasi satin alma

kararlarinda etkili olan, iirliniin temel Ozellikleri ve ikincil Ozellikler ile ilgili
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diisiinceleri sorulmustur. Sorularda anketi cevaplayanlardan, verilen ozellikleri 5°1i

likert 6lcegine gbre puanlamalari istenmistir. Elde edilen sonuglar asagida sunulmustur.

Tablo 3.20 : Markanin Onemi

Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 21 9.8 9,8 9,8
Bazen Onemli 8 3.7 3.7 13,5
Orta Derecede Onemli 32 14,9 14,9 28.4
Onemli 26 12,1 12,1 40,5
Cok Onemli 128 59,5 59,5 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.20’de markanin 6nemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur.
Ankete katilanlarin % 59,5’1 markanin ¢ok ©Onemli, % 12,11 6nemli oldugunu
belirtirken; % 9,8’1 markanin Oonemli olmadigini belirtmistir. Markanin satin alma
davranis1 iizerindeki etkisi bilenen bir gergektir. Ancak mobilya sektoriinde, referans
pazarlarda yapilan bir ankette, bdyle yiiksek bir oranla karsilasilmasi, mobilya
sektoriiniin de énemli bir gelisme icinde oldugunun gostergesi olarak algilanabilir. Bu
cercevede piyasa ihtiyacinin sadece % 30-40’ina hitap edebilen markali {iriinlerin,
gelecekte paylarini daha da arttirabilecekleri ve markasiz iiriinlerle piyasanin biiyiik bir
kismin1 elinde tutan kiiciik isletmelerin, rekabet ortaminda pazar paylarin
kaybedebileceklerini diigiinebiliriz. Bunun sonucunda caligma yapilan isletmenin iist
yonetimi markalagsma siirecinin 6nemini anlamis olarak, markalasma calismalarina hiz

vermeyi kararlagtirmistir.

Tablo 3.21: Vadeli Satis Imkanlarinin Onemi

Frequency Percent |Valid Percent|Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 25 11,6 11,6 11,6
Bazen Onemli 3 1.4 1,4 13,0
Orta Derecede Onemli 15 7.0 7.0 20,0
Onemli 44 20,5 20,5 40,5
Cok Onemli 128 59,5 59,5 100,0
Total 215 100,0 100,0

Vadeli satislarin 6nemi konusunda alinan cevaplar, Tablo 3.21°de
sunulmustur. Buna gore ankete katilanlarin % 59,5°1 vadeli satis imkanlarinin ¢ok
onemli ve % 20,51t 6nemli oldugunu belirtmistir. Bu konunun 6nemsiz oldugunu
belirtenlerin orani ise sadece % 11,6°dur. 1§letmenin hedef pazariin orta ve ortanin iistii
gelir diizeyine sahip tiiketici kesimi oldugu da diisiiniiliirse, vadeli satis imkanlarinin

Onemi biraz daha 6n plana c¢ikmaktadir. Bu ylizden calisma yapilan isletmenin {ist
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yonetimi tasarim ¢alismalariyla birlikte, vadeli satiglarin finansmaniyla ilgili ¢aligmalari

da yliriitmektedir.

Tablo 3.22: Satis Sonras1 Hizmetlerin Onemi

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 22 10,2 10,2 10,2
Bazen Onemli 2 9 9 11,2
Orta Derecede Onemli 15 7,0 7,0 18,1
Onemli 50 23,3 23,3 41,4
Cok Onemli 126 58,6 58,6 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.22’de satis sonrast hizmetlerin dnemi konusunda verilen cevaplar

sunulmustur. Ankete katilanlarin % 58.6’s1 satis sonrasi hizmetlerin cok onemli, %
23,3’li onemli oldugunu belirtmistir. % 10,2’lik bir boliim ise soruyu Onemli degil
seklinde cevaplamistir. Satis sonrasit hizmet kavrami sektorde, mobilyanin miisterinin
kullanacag1 yere tasinmasi, montaji ve yerlestirilmesi olarak algilanmaktadir. Bu yiizden
bu sonu¢ normal karsilanmalidir. Diger taraftan, % 10,2’lik 6nemli degildir cevabinin,

triinlerini nihal tiiketicilere degil, alim satim isleriyle ugrasan isletmelere satan

tireticiler tarafindan verilmis olabilecegi diisiiniilmektedir.

Tablo 3.23: Farkli Modiillerin Bir araya Getirilerek Takim Olusturabilme

Esnekligi
Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent

Valid Onemli Degil 43 20,0 20,0 20,0

Bazen Onemli 1 5 ,5 20,5

Orta Derecede Onemli 19 8.8 8.8 29.3

Onemli 38 17,7 17,7 47,0

Cok Onemli 114 53,0 53,0 100,0

[Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.23’te farkli takimlara ait modiillerin bir araya getirilerek tiiketiciye

takim olusturma esnekligi sunulmasinin dnemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur.
Sektorde

sinirlamalardan dolayi, tiiketicilere bu tiir bir esneklik sunulamamaktadir. Oysa farkli

Uriintin  tiiketiciye sunuldugu ortamlarin  Ozelliginden kaynaklanan

takimlara ait modiillerin bir araya getirilerek, tiiketicilere sunulan alternatiflerin
arttirilmas1 miimkiindiir. Bu soruya ankete katilanlarin % 53’1 ¢ok onemli ve %17,7’si
onemli cevabim1i vermistir. Bununla birlikte, fiilen bu esnekligin miisteriye
saglanmasinin igletmeye belirli yiikler getirdigi degerlendirmesi yapilarak bunun 6nemli
olmadig1 sonucuna ulastifini diistindiigiimiiz % 20’lik onemli degil cevabi1 da vardir.
Ancak sartlar olusturularak miisteriye bu secenegin saglanmasinin satin alma kararinin

verilmesinde 6nemli bir etken olabilecegi de diistiniilmelidir.
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3.3.1.3.2.1.Hedef Uriin Ozelliklerinin Tespiti
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Uygulanan ankette, KFY matrislerinde kullanilabilecek miisteri istekleriyle

Tablo 3.24: Stilin Onemi

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 13 6,0 6,0 6,0
Bazen Onemli 6 2.8 2.8 8,8
Orta Derecede Onemli 12 5,6 5,6 14,4
Onemli 54 25,1 25,1 39,5
Cok Onemli 130 60,5 60,5 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.24’te stilin 6nemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur. Ankete

katilanlarin % 60,5°1 cok onemli ve % 25,1’1 6nemli cevab1 vermistir. Mobilya biiyiik
oranda goze hitap eden bir iiriin oldugu icin stil cok 6nemlidir. Boyle yiiksek bir oranda
onemli cevabinin ¢ikmasi normal karsilanmalidir. Diger taraftan katilanlarin % 6’sinin
soruyu Onemli degil seklinde cevaplamasi konunun O©nemini anlamamalarindan

kaynaklanmis olabilir.

Tablo 3.25: Renk Uyumunun Onemi

Frequency Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 18 8,4 8,4 8,4
Bazen Onemli 2 9 9 9,3
Orta Derecede Onemli 16 7.4 7.4 16,7
Onemli 42 19,5 19,5 36,3
Cok Onemli 137 63,7 63,7 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.25’te renk uyumunun 6nemi sorusuna verilen cevaplar sunulmustur.

Ankete katilanlarin % 63,7’si ¢cok 6nemli ve % 19,5’1 6nemli cevaplarini vermistir.

Onemli degil cevabini verenlerin orani ise, % 8,4 tiir.

Tablo 3.26 :Aksesuarin Onemi

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 29 13,5 13,5 13,5
Bazen Onemli 6 2,8 2,8 16,3
Orta Derecede Onemli 23 10,7 10,7 27,0
Onemli 35 16,3 16,3 43,3
Cok Onemli 122 56,7 56,7 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.26’da aksesuarin Onemine iliskin verilen cevaplar sunulmustur.

Ankete katilanlarin % 56,7°s1 ¢cok onemli ve % 16,3’ii 6nemli seklinde cevap vermistir.

9% 13,5 ise aksesuarin onemli olmadigini belirtmistir. Buna gore tasarim calismalari
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sirasinda  aksesuar konusunda Onemli oranda zaman ve kaynak ayrilmasi
diisiiniilmiistiir.
Tablo 3.27: Fiyatin Onemi
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent
Valid |Onemli Degil 30 14,0 14,0 14,0

Bazen Onemli 1 )5 )5 14,4

Orta Derecede Onemli 13 6,0 6,0 20,5

Onemli 36 16,7 16,7 37,2

Cok Onemli 135 62,8 62,8 100,0

[Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.27°de fiyatin 6nemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur.
Ankete katilanlarin % 62,8’1 fiyatin cok Onemli ve % 16,7°si Oonemli oldugunu
belirtmistir. Diger taraftan katilanlarin % 14’u fiyatin 6nemli olmadigini belirtmistir.
Anket Ornekleminin bir boliimiiniin siparis iizerine ¢alisan dekorasyon isletmelerinden
olustugu diisiiniiliirse, % 14’likk 6nemli degil cevabr yadirganmamalidir. Bilindigi gibi

bu tiir isletmelerin miisterileri fiyat konusunda fazla duyarli degildirler.

Tablo 3.28: Fonksiyonelligin Onemi

Frequency Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 26 12,1 12,1 12,1
Bazen Onemli 2 9 9 13,0
Orta Derecede Onemli 16 7.4 7.4 20,5
Onemli 50 23,3 23,3 43,7
Cok Onemli 121 56,3 56,3 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.28’de fonksiyonelligin ©nemi konusunda verilen cevaplar
sunulmustur. Ankete katilanlarin %56,3’ii ¢ok ©nemli oldugunu, % 23,3’ 6nemli
% 12,11 Mobilyada

fonksiyonelliginin ¢ok dnemli bir 6zellik oldugu burada bir kez daha ortaya konmustur.

oldugunu ve onemli olmadigin1  belirtmistir. iriin

Bu yiizden yeni iiriin tasariminda fonksiyonellik konusuna 6zel bir onem verilmistir.

Tablo 3.29: Emniyetin Onemi

Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 28 13,0 13,0 13,0
Bazen Onemli 2 9 9 14,0
Orta Derecede Onemli 16 7.4 7,4 21,4
Onemli 42 19,5 19,5 40,9
Cok Onemli 127 59,1 59,1 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.29’da emniyetin Onemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur.

Ankete katilanlarin % 59,1°1 emniyetin ¢cok 6nemli oldugunu, % 19,5’i 6nemli oldugunu

ve % 13’ii bnemsiz oldugunu belirtmistir. Isletme ve iiriin imaj1 agisindan da ¢ok dnemli
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olan kullanim emniyeti konusunda isletmede yapilan tasarim c¢alismalarinda iiriin

prototipi yapildiktan sonra emniyet testleri de uygulanmistir.

Tablo 3.30: Mobilyanin Modiiler Olmasinin Onemi

Frequency Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 39 18,1 18,1 18,1
Bazen Onemli 12 5,6 5,6 23,7
Orta Derecede Onemli 17 7.9 7.9 31,6
Onemli 41 19,1 19,1 50,7
Cok Onemli 106 49,3 49,3 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.30’da mobilyanin modiiler olmasinin 6nemi konusunda verilen

cevaplar sunulmustur. Buna gore ankete katilanlarin % 49,3’1 iirliniin modiiler
olmasinin ¢ok onemli oldugunu ve % 19,1°’1 6nemli oldugunu belirtmistir. Bununla
birlikte katilanlarin % 18,1°1 iirlinlin modiiler olmasinin 6nemli olmadig1 secenegini
isaretlemistir. Bu ankete cevap verenlerin bir kismi masif kaplama ve klasik mobilya
alaninda faaliyet gosteren isletmelerdir. Bu ylizden % 18,1’lik bir énemli degil cevabi,

cok tizerinde durulmasi gereken bir sonug¢ degildir.

Tablo 3.31: Ergonominin Onemi

Frequency Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 33 15,3 15,3 15,3
Bazen Onemli 6 2.8 2.8 18,1
Orta Derecede Onemli 15 7.0 7.0 25,1
Onemli 44 20,5 20,5 45,6
Cok Onemli 117 54,4 54,4 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.31°de ergonominin énemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur.

Ankete katilanlarin % 54,4’ ¢ok 6nemli, % 20,51 6nemli ve % 15,3’li onemli degil
seklinde cevap vermistir. Zaten tasarim asamasinda goz Oniinde bulundurulan
standartlardan biri de ergonomidir. Ozellikle modiillerin 6l¢iilendirilmesinde ergonomik

standartlar, onemle tizerinde durulan standartlardandir.

Tablo 3.32: Mobilyanin Kullanilacak Ortama Uyum Saglamasinin Onemi

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 48 22,3 22,3 22,3
Bazen Onemli 1 ,5 5 22.8
Orta Derecede Onemli 9 4,2 4,2 27.0
Onemli 40 18,6 18,6 45,6
Cok Onemli 117 54,4 54.4 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.32’de mobilyanin kullanilacak olan ortama uyum saglamasinin

onemi konusundaki soruya verilen cevaplar sunulmustur. Ankete katilanlarin % 54,4’
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cok Onemli, % 18,6’s1 onemli ve % 22,3’ti onemli olmadigimi belirtmistir. Satici
isletmelerin % 22,3’liik 6nemli degil cevabi, tiiketicilerin satin alma davraniglarindan
edindikleri izlenimi yansitmalarindan kaynaklanmis olabilir. Zird pek¢ok miisteri, tirlinii
satin alirken kullanacagi ortamda gorme imkéanina sahip degildir. Kullanilacak ortama
uyum ancak hayal edilerek degerlendirilebilir. Fiili durum ise iirtin kullanim yerine
kurulduktan sonra ortaya cikar. Bu yilizden kullanilacak ortama uyumla ilgili boyle bir

sonug¢ ¢cikmasi cok da anormal karsilanmamalidir.

Tablo 3.33: Yuvarlak Hatlar ve Yumusak Doniislerin Onemi

Frequency Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid Onemli Degil 55 25,6 25,6 25,6
Bazen Onemli 16 7.4 7.4 33,0
Orta Derecede Onemli 29 13,5 13,5 46,5
Onemli 35 16,3 16,3 62,8
Cok Onemli 80 37,2 37,2 100,0
Total 215 100,0 100,0

Tablo 3.33’te iiriiniin yuvarlak hatlar ve yumusak doniislere sahip olmasinin
onemi konusunda verilen cevaplar sunulmustur. Uriiniin sert hatlar ve keskin koselere
sahip olmasi goriinim ve kullamm emniyeti acisindan olumsuz olarak
degerlendirilebilir. Bu yiizden ankette iriiniin yumusak ve dalgali hatlara sahip
olmasinin Onemi arastirilmistir. Ankete katilanlarin % 37,2’si yuvarlak hatlar ve
yumusak doniislerin ¢cok onemli, % 16,3’ii 6nemli ve % 25,6’s1 6nemli olmadigim
belirtmistir. Agag¢ ve agag iiriinlerinde yumusak ve dalgali hatlar ortaya ¢ikarmak, emek,
zaman ve Ozellikli makinalar kullanmay1 gerektirir. Bu da maliyet artisina yol acar. Bu
nedenle, bu soruya verilen % 25,6’lik 6nemli degil cevabi, maliyet artiglar1 diisiiniilerek

verilmis olabilir.
3.3.1.3.2.2.Hedef Satis Fiyatinin Tespiti

Uygulanan ankette, cevaplayanlara istedikleri o©zellikler karsiliginda
0demeye goniillii olduklari satin alma fiyatlar1 da sorulmustur. Ancak bu konuda yeterli
cevap almmamamis veya rasgele rakamlar verilmistir. Ankete katilanlarin % 65’1
kendilerinin 6demeye goniillii olduklar1 fiyati vermemislerdir. Ankette hedef satis
fiyatin1 tespit etmeye yonelik olarak sordugumuz soruya verilen cevaplar Tablo 3.34’te

sunulmustur.
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Tablo 3.34: Satin Alma Fiyatlar

Satig Fiyat1 (YTL) | Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid 280,00 1 ,5 1,3 1,3
300,00 1 ,5 1,3 2,7
350,00 3 1,4 4,0 6,7
400,00 2 9 2,7 9,3
500,00 5 2,3 6,7 16,0
550,00 1 ,5 1,3 17,3
600,00 4 1,9 5,3 22,7
650,00 5 2,3 6,7 29,3
700,00 4 1,9 5,3 34,7
750,00 5 2,3 6,7 41,3
800,00 5 2,3 6,7 48,0
850,00 4 1,9 5,3 53,3
900,00 11 5,1 14,7 68,0
1000,00 5 2,3 6,7 74,7
1100,00 2 9 2,7 77,3
1200,00 2 9 2,7 80,0
1250,00 2 9 2,7 82,7
1300,00 2 9 2,7 85,3
1400,00 2 9 2,7 88,0
1500,00 4 1,9 5,3 93,3
1600,00 1 ,5 1,3 94,7
1750,00 1 ,5 1,3 96,0
1800,00 1 ,5 1,3 97,3
5000,00 1 ,5 1,3 98,7
8000,00 1 ,5 1,3 100,0
Total 75 34,9 100,0
Missing System 140 65,1
Total 215 100,0

Ankette fiyat sorusuna verilen cevaplarin agirlikli ortalamas1 1.021,73 YTL
olarak hesaplanmistir. Elde edilen bu sonug bizi tam olarak tatmin etmemistir. Boylece
hedef satis fiyat1 anketle tespit edilemediginden, calismalar geleneksel yontemler

kullanilarak elde edilen bir hedef satis fiyat1 iizerinden devam ettirilmistir.

Isletmede hedef satis fiyatim1 tespit etmek igin oncelikle GSMH nin iilke
niifusuna dagilimi ile ilgili istatistikler kullanilarak miisteri gruplandirmalar1 yapilmistir.
Daha sonra hedef pazarda tespit edilen bu gruplarin her birinin ortalama gelir diizeyi ve
aylik gelirlerinden zorunlu ihtiyaclarimi karsiladiktan sonra mobilyaya odeyebilecekleri
taksit miktarlart belirlenmistir. Boylece bu gelir gruplari basamaklandirilarak her bir

grup icin geng odasi takimlar tasarlanmaya calisilmistir.

B grubunun aylik 250 YTL taksiti 8 ay boyunca zorlanmadan ddeyebilecegi
ongoriisii yapilmistir. Boylece bu grup icin tasarlanacak geng odasi takiminin satis fiyati

(250 YTL * 8 =2.000 YTL) 2.000 YTL olarak hesaplanmistir. Miisteri bu iiriinii pesin
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olarak satin alabilecegi gibi, taksit sayisi arttirillarak daha diisiik taksit miktarlar ile

iirini almas1 miimkiin olabilir.

Isletmeler, actkca belirtmeseler de, vadeli satisglarda vade farki
uygulamaktadirlar. Bu cercevede tespit edilen bu fiyattan bir miktar vade farki
diisiilerek, iiriinii isletmeden alip nihai miisterilere ulastiracak olan perakendecilerin, bu
iiriin icin 6demeye goniillii olacagi ve bizim i¢in hedef kabul edilebilecek hedef satis
fiyatina ulasmak miimkiindiir. Sekiz aylik vadeli bir satista vade farkinin yaklasik % 20
uygulandig: diistintiliirse, vade farki olarak (2.000 * 0,20 = 400. YTL) 400 YTL’nin
satis fiyatindan diisiilmesi gerekmektedir. Bu durumda isletmenin B grubu iiriinler icin

hedef satis fiyat1 1.600 YTL olarak hesaplanabilir.

C grubu miisterilerin aylik 200 YTL taksiti zorlanmadan odeyebilecegi
Ongoriisii yapilmistir. Boylece bu grup i¢in (200 YTL * 8 = 1.600 YTL) 1.600 YTL’lik
gen¢ odas1 takimi tasarlanmasi diistintilmiistiir. Bu ¢ercevede bu grup i¢in hedef satig

fiyat1 1.600 YTL olarak belirlenmistir.
3.3.1.3.3. Hedef Kar Marjimn Tespiti

Gen¢ odasinda piyasa satig sartlar1 goz Oniinde bulundurularak Rabit
Mobilya, iiretimi karsiliginda kendisi i¢in % 25 kar marji1 belirlemistir. Bununla birlikte
iriinlerin nihai tiiketicilere satan isletmelere ulastirilmasi isletme biinyesindeki Vemo
Mobilya pazarlamacilan tarafindan yapilmaktadir. Bu faaliyetlerinden dolayr Vemo
Mobilya isletmesi iiriin iizerinden % 15 kar marji belirlemistir. Piyasa sartlarina gore
triinleri nihai tiiketicilere ulastiran isletmeler i¢cin de % 40 oraninda kar birakilmasi

kararlastirilmistir.
3.3.1.3.4. Hedef Maliyet Fiyatlarinin Tespiti

Belirtilen kér marjlar sirasiyla diisiildiigiinde B grubu miisterilere sunulacak

uriinler icin hesaplanan hedef maliyet Tablo 3.35’te sunulmustur.



Tablo 3.35: B Grubu Uriin Hedef Maliyeti (YTL)

Satis Fiyati 2.000,00
'Vade Farka 400,00
Hedef Satis Fiyati 1.600,00
Perakendeci Kar1 %40 457,14
Perakendeci Alig Fiyati 1.142,86
Vemo Kar1 % 15 149,07
Vemo Alis Fiyati 993,79
Rabbit Kar1 % 25 198,76
Hedef Maliyet 795,03
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Sektordeki karlar diisiilerek C grubu miisterilere sunulacak iiriinlerin

hedef maliyeti Tablo 3.36’da sunulmustur.

Tablo 3.36: C Grubu Uriin Hedef Maliyeti (YTL)

Satis Fiyati 1.600,00
Vade Farki 320,00
Hedef Satis Fiyati 1.280,00
Perakendeci Kar1 %40 365,71
Perakendeci Alis Fiyati 914,29
Vemo Kar % 15 119,26
Vemo Alis Fiyati 795,03
Rabbit Kar1 % 25 159,01
Hedef Maliyet 636,02

Hedef maliyetlerin tespitinde sektérde yasanan dalgalanmalar ve isletmenin
bayilik sistemine gecememis olmasi gibi nedenlerle hedef satis fiyatlar1 ve kar
marjlarinda olabilecek degisimler de gz Oniine alinmistir. Bu cercevede B grubu
tiriinler icin hedef maliyet 750 YTL’ye; C grubu iiriinler i¢in hedef maliyet 600 YTL ye
cekilmistir. Bununla birlikte B ve C gruplarindaki miisterilere sunulacak iiriinlerde

hedef maliyetlerin asilmamasi prensibi benimsenmistir.

Isletmede daha 6nce belirtildigi gibi, 5 takim geng odasi tasarlanmuis; ayrica
takimlar iizerinde esneklik saglamak amaciyla takim icinden bir veya birka¢ modiil
cikartilarak gruplandirmalar yapilmistir. Calismanin ekinde Nizza Geng Odasi’nin
takim ve bilesen maliyetlerini gosteren maliyet receteleri sunulmustur. Calismanin
bundan sonraki boliimiinde Nizza Gen¢ Odasi Takimui ile ilgili yapilan c¢aligmalar

aktarilacaktir.

Daha once belirtildigi gibi Nizza Gen¢ Odas1 Takimi (caligmanin bundan

sonraki boliimiinde Nizza olarak ifade edilecektir) C orta ve C iist sinifi miisteriler icin
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tasarlanmistir. Tasarlanan iriinle ilgili olarak da bolge bayileri ve perakendecilere
ayrilacak paylar diisiildiikten sonra iiriiniin hedef maliyeti 600 YTL/br olarak tespit
edilmistir. Bununla birlikte takimdan modiil eksiltilerek, iiriiniin bu smifin altindaki

miisterilere de hitap edebilmesi saglanmustir.
3.3.2. Uygulama Asamasi

Isletmede mobilya tasarim calismalar1 daha cok iiriiniin endiistriyel acidan
tasarimina odaklanmakta, iiriiniin tretilibilirligi ve satilabilirligi ile ilgili calismalar
yapilmaktadir. Isletemede maliyet muhasebesi sistemi yoktur. Uriin maliyetleri receteler
izerinde hesaplanmaktadir. S6zkonusu recetelere sadece malzeme maliyetleri dahil
edilmekte, diger maliyetlerle ilgili olarak da % 35’lik bir pay ayrilmaktadir. Uriiniin
piyasa kabullerine uygun oldugu konusunda yonetimde fikir birligi olustugunda iiretim

karar1 alinmaktadir.
3.3.2.1.Uriiniin Endiistriyel Tasarimmu

Tasarim c¢aligmalar1 kapsaminda {irliniin ¢izimleri, prototiplerin iiretilmesi
ve bunlarla ilgili arastirma ve testler ekipte yer alan isletme miidiirii ve model gelistirme
sefi tarafindan yiriitiilmiistir. Tasartmin bu asamasinda arastirmaci katkida
bulunmayip, sadece yapilan tasarim caligmalar1 ve maliyet hesaplamalarini izlemistir.

Bu yiizden tasarim ¢alismasinin bu asamasina ¢alismamizda yer verilmemistir.
3.3.2.2.isletmenin Maliyet Hesaplama Sistemi

Isletmede maliyet muhasebesi uygulamalar1 yapilmamaktadir. Uriin maliyet
hesaplamalar1 receteler iizerinde yapilmaktadir. Isletmede hazirlanmis olan maliyet
receteleri calismamiz ekinde sunulmustur. Uriin recetelerinde sadece direkt olarak
triinle iligkilendirilebilecek hammadde ve yardimci madde malzeme maliyetleri yer
almaktadir. Kira, elektrik, yardimcr is¢ilik ve amortisman gibi birden cok faaliyet ve
riinti ilgilendiren genel tiretim maliyetleri bu asamada maliyet hesaplamalarina dahil
edilmemektedir. Recetelerde yer alan maliyetler, yiiz takim Nizza’'nin malzeme
maliyetleridir. Isletmede receteler iizerinde yapilan maliyet hesaplamalarim1 dzetlemek
amaciyla, Uretimde kullamilan malzeme maliyetleri recetelerden yararlanilarak

hesaplanmis ve Tablo 3.37°de sunulmustur.
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Hazir | Melamin | Melamin Baglanti .
Aksesuar Ambalaj
Levha Tutkal Kenar Kullanimi Elmemani Kullanimi Toplam
Kullanimi| Kullanimi|Bandi Kul Kullanimi
Kitaplik | 2.809,87 37,08 909,18 0,00 190,72 266,64 4.213,49
Karyola | 4.798,31 37,08 472,15 815,25 205,36]  387,84| 6.716,00
Sifoniyer| 2.990,65 51,45 456,24 94478 24939 271,69 4.964,20
Gardirop | 9.298,62 101,97] 567,79 1.621,80] 486,84 716,49 12.793,50
Komodin| 1.836,75 31,52 309,26 359,37 219,72 216,14 2.972,75
Bsm 2.983,21 305,91 380,64 487,54 211,47 276,74 4.645,51
Toplam [24.717,41 565,01 3.95,25 4228,74] 1.563,50] 2.135,54| 36.305,45

Buradan bir takim Nizza iiretebilmek i¢in gerekli olan malzeme tutarlart her

bir malzeme tutarinin 100’e boliinmesiyle bulunabilir. Bir birim Nizza gen¢ odasi

tiretebilmek icin gerekli malzeme tutarlar1 Tablo 3.38’de sunulmustur.

Tablo 3.38: Bir Nizza Takiminin Malzeme Maliyetleri

Hazir | Melamin | Melamin | oo 0| Baglant | Ambalaj | Modiillerin
Levha Tutkal Kenar Kullanimi| EIm Kull. | Kullanimi| Maliyeti
Kullanimi | Kull. Band1 )

Kitaplik 28,10 0,37 9,09 0,00 1,91 2,67 42,13
Karyola 47,98 0,37 4,72 8,15 2,05 3,88 67,16
Sifoniyer 29,91 0,51 4,56 9,45 2,49 2,72 49,64
Gardirop 92,99 1,02 5,68 16,22 4,87 7,16 127,94
Komodin 18,37 0,32 3,09 4,88 2,11 2,16 29,73
Bsm 29,83 3,06 3,81 3,59 2,20 2,77 46,46
Toplam 247,17 5,65 30,95 42,29 15,64 21,36 363,05

Maliyet recetelerinde yer almayan genel {iretim maliyetlerinin {iriin

maliyetlerine dahil edilmesi i¢in, ilk madde malzeme ve yardimci madde malzeme

maliyetlerinin % 35’1 receteler iizerinde hesaplanan maliyetlere eklenmektedir. Boylece

ulagilan iiriin maliyetleri Tablo 3.39’da sunulmustur.

Tablo 3.39: Nizza’nin Birim Hedef Maliyetleri

Direkt Dolayli Maliyetler Toplam
Modiil Maliyetler % 35 Maliyetler
Kitaplik 42,13 14,75 56,88
Karyola 67,16 23,51 90,67
Sifoniyer 49,64 17,37 67,02
Gardirop 127,94 44,78 172,71
Komodin 29,73 10,40 40,13
Bsm 46,46 16,26 62,71
Toplam 363,05 127,07 490,12
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Isletmede genel iiretim maliyetlerinin iiriin maliyetlerine dahil edilmesi icin
kullanilan % 35 oraminin ne derece tutarli oldugu tartisma konusudur. Nitekim
calismanin sonraki asamasinda, isletme igin 6nerilen Miisteri Odakli Uriin Gelistirme
Siireci kapsaminda FTM uygulanarak, maliyet hesaplamalar tekrar yapilacak ve fark

ortaya konacaktir.
3.3.2.3.Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetlerin Hesaplanmasi

Isletmede maliyet hesaplamalar1 aciklandig sekilde yapildiktan sonra
tedarikg¢ilerle goriismeler sirasinda kullanilmak iizere, bilesen seviyesi hedef maliyetler
hesaplanmistir. Bu hesaplamalarda, tasarim ekibinin daha Onceki tecriibelerinden ve
gelistirmis oldugu iiriin kavramindan yola ¢ikilmigtir. Uriiniin iiretiminde kullanilacak
olan, ancak iiriinle direkt olarak iliskilendirilemeyen giderlerle ilgili olarak ayrilan %
35’1ik pay, Nizza’'nin hedef maliyeti olan 600 YTL’den diisiildiikten sonra (600 / 1,35)
445 YTL irtinin malzeme maliyetlerine dagitilacaktir. Nizza’min bilesenlerine

ayrilmasi diisiiniilen paylar Tablo 3.40’ta sunulmustur.

Tablo 3.40: Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetler

Uriin Seviyesi Bilesen Seviyesi
Bilesen Hedef Maliyet Oran Hedef Maliyet
Hazir Levha 445,00 0,68 302,60
Melamin Tutkal 445,00 0,02 8,90
Melamin Kenar Bandi 445,00 0,09 40,05
Aksesuar 445,00 0,11 48,95
Baglanti Eleman 445,00 0,04 17,80
Ambalaj 445,00 0,06 26,70
Toplam 445,00

3.3.2.4.Tedarikcilerle isbirligi

Isletmenin yaptig1 pazarlama ve iiretim planlamas1 dogrultusunda ihtiyag
duydugu malzemelerle ilgili olarak tedarikgilerle goriismeler ve anlasmalar yapilmistir.
Sektorde Ozellikle sunta, suntalam ve mdf benzeri hazir levha piyasasinda tekele yakin
bir piyasa yapilanmasi sozkonusudur. Bu yiizden hazir levha alimlar1 sirasinda
tedarik¢ilerle yapilan goriismelerde fiyat konusunda herhangi bir avantaj
saglanamamistir. Sadece biiyiik miktarda alim yapildig: takdirde isletmeye 6zel hazir
levha deseni iiretebilecegi; ancak bunun diger isletmelere verilmeyecegi belirtilmistir.

Boylece piyasada olmayan desenlere sahip hazir levha elde etme imkani saglanmistir.
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Aksesuar ve ambalaj tedarikgileriyle yapilan goriismelerde piyasada
nispeten rekabet¢i sartlar gecerli oldugundan, bazi avantajlar saglanmis, piyasa

sartlarinin altinda alimlar yapilmustir.

3.3.2.5.Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetlerin Hesaplanan Maliyetlerle

Karsilastirilmasi

Tedarikgilerle yapilan anlasmalar sonrasinda isletmenin hesapladigi
maliyetler ile bilesen seviyesi hedef maliyetlerinin karsilastirilmas: Sekil 3.41°de

sunulmustur.

Tablo 3.41: Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetler ve Ulasilan Maliyetler

Bilesen Bilesen Seviyesi Hesaplamalar Sonucu Elde Edilen
Hedef Maliyetler Maliyetler

Hazir Levha 302,60 247,17
Melamin Tutkal 8,90 5,65
Melamin Kenar Bandi 40,05 30,95
Aksesuar 48,95 42,29
Baglanti Elemam 17,80 15,64
Ambalaj 26,70 21,36
Toplam 445,00 363,05

Boylece isletme miidiiriiniin hesapladigi maliyetler iizerinden yapilan
calismalarda, Nizza’nin hedef maliyetlerine hem iiriin, hem de bilesen seviyesinde

ulastig1 sonucuna varilmistir.
3.4. ONERILEN MUSTERi ODAKLI TASARIM SURECIH

Isletmenin iiretim karar1 almasindan sonra arastirmaci tarafindan isletmenin
tasarim siireci tekrar ele alinmis ve isletmeye Oneriler sunulmustur. Sozkonusu

calismalara KFY uygulamalariyla baglanmistir.
3.4.1. KFY Yardmyla Yeni Uriin Tasarmm

KFY yardimiyla yeni iirlin tasarimina kalite evinin olusturulmasiyla
baglanmistir. Bu asamada  miisteri  istekleri ve  bunlarin  Onemlerinin

derecelendirilmesinde AHS kullanilmistir.
3.4.1.1.Kalite Evi ile Uriin Kavraminin Olusturulmasi

KFY siirecinin ilk adimi, iiriin kavramini ortaya koyan kalite evinin

olusturulmasidir. Bunun icin oncelikle miisteri isteklerinin tespit edilmesi ve miisterinin
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bunlarn talep derecesine gore onceliklerin belirlenmesi gerekir. Bu asama daha once de

belirttigimiz gibi AHS yardimiyla yapilabilir.

34.1.1.1. AHS Kullanllarak Miisteri  Isteklerinin = Onem

Siralamasimin Yapilmasi

Miisteri, mobilya konusundaki isteklerini, estetik, stil ve renk uyumu gibi
siibjektif degerlendirme Ol¢iileriyle belirler. Calismada yapilan anketten KFY
matrislerinde kullanilmak iizere secilen miisteri istekleri stil, renk uyumu, aksesuar,
fiyat, fonksiyonellik, ergonomik olma, ortama uyum ve yuvarlak hatlara sahip olmadir.
Bu isteklerin her bir miisteriye gore onceligi farklidir. Anketi cevaplayanlardan her
istek i¢in 1’den 5’e kadar puan vermeleri istenmistir. Boylece miisterilerin sozkonusu

isteklerinin siddetleri de anket uygulamasi sirasinda toplanmaistir.

Anketten elde edilen miisteri isteklerinin siddetleriyle ilgili puanlarin
oncelikle agirlikli ortalamasi alinarak, bulunan her bir miisteri isteginin 6nem derecesi

asagidaki sekilde hesaplanmistir:

Stil : [(13*1) + (6*2) + (12*3) + (54*4) + (130*5)] / 215 =4,31

Renk Uyumu: [(18*1) + (2*2) + (16%3) + (42*4) + (137*5)] / 215 = 4,28

Aksesuar [(29%1) + (6*2) + (23*3) + (35*4) + (122*5)] / 215 = 4,00

Fiyat [(30*1) + (1*2) + (13*3) + (36%4) + (135*5)] / 215 = 4,13

Fonksiyonellik [(26*1) + (2*2) + (16*3) + (50%4) + (121*5)] / 215 = 4,11

Emniyet [(28*1) + (2*2) + (16*3) + (42%4) + (127*5)] / 215 = 4,11

Modiiler [(39*1) + (12%2) + (17*3) + (41*4) + (106*5)] / 215 = 3,76

Ergonomik Olm. [(33*1) + (6*2) + (15*3) + (44*4) + (117*5)] / 215 =3,96

Ortama Uyum [(48*1) + (1*2) + (9*3) + (40*4) + (117*5)] / 215 = 3,82

Yuvarlak Hatli [(55*1) + (16*2) + (29*3) + (35*4) + (80*5)] / 215 = 3,32

AHS uygulamasi baslangi¢c matrisinin olusturulmasiyla baslar. Bunun icin
matrisin satir ve siitunlara miisteri istekleri ayni sirayla yerlestirilmistir. Daha sonra
sOzkonusu miisteri istekleri ikiserli gruplar halinde karsilastirilmistir. Bu karsilastirmada
iki istegin kesistigi hiicreye Tablo 2.1°de gosterildigi sekilde puanlar verilmistir. Burada
iki istek esit derecede oneme sahipse 1, bir istek digerine gore 6nemliyse siddetine gore
3,5,7 veya 9 ile; bir istek digerine gore Onemsizse, yine siddetine gore, 1/3, 1/5, 1/7
veya 1/9 ile puanlanmistir. Daha sonra siitun toplamlar1 alinmis ve Tablo 3.42’de

sunulan Nizza icin AHS baslangi¢c matrisine ulagilmistir.



Tablo 3.42: Nizza icin AHS Baslangic Matrisi
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2 = = =
g g g B 5 z é z 2, »
s g o= > 2 3 15 2 = s S < = o
Miisteri Istekleri| 2 ) 0 2 2 g 3 E == < =
™ Y = Z g § 3 93 g g
5 < = M 5 8 5
~ o o >
Stil 1,00 | 3,00 | 7,00 | 3,00 | 5,00 | 5,00 9,00 7,00 | 9,00 | 9,00
Renk Uyumu 0,33 | 1,00 | 5,00 | 3,00 | 3,00 | 5,00 9,00 7,00 | 7,00 | 9,00
Aksesuar 0,14 { 0,20 | 1,00 | 0,20 | 0,33 | 0,33 5,00 3,00 | 3,00 | 5,00
Fiyat 0,33 | 0,33 | 5,00 | 1,00 | 3,00 | 3,00 7,00 5,00 | 7,00 | 9,00
Fonksiyonellik | 0,20 | 0,33 | 3,00 | 0,33 | 1,00 | 3,00 7,00 5,00 | 5,00 | 7,00
Emniyet 0,20 | 0,20 | 3,00 | 0,33 | 0,33 | 1,00 7,00 3,00 | 5,00 | 7,00
Modiiler Olmas: | 0,11 | 0,11 | 0,20 | 0,14 | 0,14 | 0,14 1,00 0,33 0,33 | 3,00
Ergonomik 0,14 { 0,14 | 0,33 | 0,20 | 0,20 | 0,33 3,00 1,00 | 3,00 | 5,00
Olmast1
Ortama Uyum | 0,11 | 0,14 | 0,33 | 0,14 | 0,20 | 0,20 3,00 0,33 1,00 | 3,00
Yuvarlak Hat 0,11 0,11 | 0,20 | 0,11 | 0,14 | 0,14 0,33 0,20 | 0,33 | 1,00
Toplam 2,67 | 5,56 | 25,06 | 8,45 |13,34]18,14| 51,33 31,86 | 40,66 | 58,00

AHS baslangi¢c matrisi olusturulduktan sonra matrisin her bir hiicresindeki

deger, bulundugu siitunun toplamina boliinerek normalize degerlere ulasilmistir.

Bulunan normalize edilmis degerlerin satir toplamlari alinmis, daha sonra her bir

hiicredeki deger bulundugu satir toplamina boliinmiis, satir araligi normalize degerlere

ulasilmistir. Boylece olusturulan AHS vektor matrisi Tablo 3.43’te sunulmustur.

Tablo 3.43 : Nizza Icin AHS Vektor Matrisi

~ =
A z - o)
Miisteri Istekleri — 2, 3 = g 8 o g z =) % s g5
Z =) 0 = =S = 5 S E < = = < N
> Z = z =) = 93 £ 3 » =g

g < = W 3 = g Z 2 2
& 5 g | A 5| 2] & | 8§
T s S
Stil 0,3745(0,5396| 0,2793 [0,3550|0,3748 [0,2756| 0,1753 0,2197 (0,2213|0,1552| 2,9705 0,2970
Renk Uyumu 0,1236(0,1799| 0,1995 |0,3550|0,2249|0,2756| 0,1753 0,2197 (0,1722|0,1552| 2,0809 0,2081
Aksesuar 0,0524{0,0360| 0,0399 |0,0237|0,02470,0182| 0,0974 0,0942 [0,0738|0,0862| 0,5465 0,0546
Fiyat 0,12360,0594 | 0,1995 |0,1183]|0,2249|0,1654| 0,1364 0,1569 (0,172210,1552| 1,5117 0,1512
Fonksiyonellik 0,0749(0,0594| 0,1197 [0,0391|0,0750 |0,1654| 0,1364 0,1569 (0,1230(0,1207| 1,0703 0,1070
Emniyet 0,0749 (0,0360| 0,1197 |0,0391|0,0247 |0,0551| 0,1364 0,0942 {0,1230|0,1207 | 0,8237 0,0824
Modiiler Olmasi 0,0412{0,0198 | 0,0080 |0,0166|0,0105|0,0077| 0,0195 0,0104 {0,0081|0,0517| 0,1934 0,0193
Ergonomik Olmas1|0,0524 (0,0252| 0,0132 |0,0237{0,0150 |0,0182| 0,0584 0,0314 [0,0738|0,0862| 0,3975 0,0397
Ortama Uyum 0,0412{0,0252| 0,0132 [0,0166|0,0150 [0,0110| 0,0584 0,0104 {0,0246|0,0517| 0,2673 0,0267
Yuvarlak Hat 0,0412{0,0198| 0,0080 [0,0130|0,0105 |[0,0077| 0,0064 0,0063 [0,0081(0,0172| 0,1383 0,0138
Toplam 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 10,00 1,00

Boylece elde edilen AHS vektor matrisi satir agirhigi degerleri, kalite evinde

miisteri isteklerinin siddetini gosteren 6nem ylizdesi dereceleri olarak kullanilacaktir.
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3.4.1.1.2. Kalite Evinin Olusturulmasi ve Analiz Edilmesi

AHS ile miisteri isteklerinin oncelikleri belirlendikten sonra kalite evinin

olusturulmasinda asagidaki adimlar izlenmistir:

- AHS matrisinden alinan miisteri ihtiyaclar1 ve oncelikleri kalite evine

yerlestirilmistir.

- Miisterilerin rekabet hakkindaki degerlendirmeleri planlama matrisine

aktarilmstir.

- Miisteri ihtiyaclarini karsilayacak teknik isletme yeterliliklerinin matrise

yerlestirilmistir.
- Teknik korelasyonlar belirlenmistir.
- Teknik degerlendirmeler yapilmis ve hedefler belirlenmistir.
3.4.1.1.2.1.Miisteri Isteklerinin Matrise Yerlestirilmesi

Miisteri isteklerinin onem derecesi AHS yardimiyla belirlendikten sonra
miisteri rekabet degerlendirmesi yapilmasi gerekir. Rekabetle ilgili degerlendirmeler
miisterilerin isletme ve rakip iiriinlerle ilgili algilari, firmanin hedefleri, ilerleme orani
ve satis noktasi puanidir. Belirtilen miisteri istekleri, bunlarin onemleri ve rekabetle
ilgili degerlendirmeler her bir istek i¢in ayr1 ayr belirlenerek miisteri istekleri planlama
matrisine yerlestirilmistir. Calismalar sonunda elde edilen miisteri istekleri planlama

matrisi Tablo 3.44’°te sunulmustur.

Miisteri istekleri planlama matrisi olusturulmaya, daha Once tespit edilen
miisteri istekleri ve bu isteklerin AHS degerleri matrise yerlestirilerek baslanmistir.
Matriste kullanilacak olan rekabetle ilgili degerlendirmeler, ankette sorulamamaistir.
Anketin referans pazarlarda uygulanmasi, nihai tiiketicilere degil, {irliniin tiretim ya da
alim satimini yapan isletmelere uygulanmasi bizi buna zorlamistir. Bu tiir bir ankette
firma isimlerinin kullanilmasi ve bunlarin rekabet giiclerinin sorgulanmasi, anketin
cevaplanma oranimi diisiirecegi diisiiniilerek boyle bir karar alinmistir. Bu yiizden
AHS’de kullanilacak rekabetle ilgili degerlendirmeler tasarim ekibi ve arastirmacinin

diisiincelerine dayali olarak, (1-5) 6l¢geginde agirliklandirilarak matrise yerlestirilmigtir.
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Tablo 3.44: Miisteri Istekleri Planlama Matrisi

5 g s 5 g |z = 2
Miisteri [stekleri 8 © M T Qé :CZD S QE" >

2 £ g g =2 e = 5

T | 2| & | £ 2|3 | ©° | 8§
Stil 0,2970 | 3,00 4,00 4,00 1,33 1,50 0,59 34
Renk Uyumu 0,2081 | 4,00 4,00 4,00 1,00 1,50 0,31 18
Aksesuar 0,0546 | 3,00 5,00 5,00 1,67 1,50 0,14 8
Fiyat 0,1512 | 3,00 4,00 4,00 1,33 1,50 0,30 17
Fonksiyonellik 0,1070 | 3,00 4,00 4,00 1,33 1,20 0,17 10
Emniyet 0,0824 | 5,00 4,00 5,00 1,00 1,00 0,08 5
Modiiler Olmas1 0,0193 | 5,00 5,00 5,00 1,00 1,20 0,02 1
Ergonomik Olmasi 0,0397 | 4,00 4,00 5,00 1,25 1,20 0,06 3
Ortama Uyum 0,0267 | 4,00 5,00 5,00 1,25 1,20 0,04 2
Yuvarlak Hat 0,0138 | 3,00 5,00 5,00 1,67 1,50 0,03 2
Toplam 1,0000 1,76 | 100,00

Matriste yer alan ilerleme orani, isletmenin bugiinkii durumu ile ilgili
puaninin, isletme hedef puanina boliinmesiyle bulunmustur. Satig noktast puani ise, her
bir fonksiyon i¢in fonksiyondaki gelisme satislarda 6nemli bir ilerleme saglayabilecekse
1,5; satislarda ilerleme saglayabilecekse 1,2 ve satislarda herhangi bir degisime neden
olmayacaksa 1,0 satis noktasi1 puani ile derecelendirilmistir. Bu degerlendirmeler de

ekip ve arastirmaci tarafindan subjektif olarak yapilip matrise yerlestirilmistir.

Onem puam siitunundaki degerler, her bir istegin AHS degeri, ilerleme
orani ve satis noktasi puanlarmin c¢arpimindan elde edilmistir. Ornegin, stilin 6nem
puam (0,2970 * 1,33 * 1,50) = 0,59, renk uyumunun 6nem puani, (0,2081 * 1 * 1,5) =

0,31 olarak bulunmustur.

Onem yiizdesi siitunundaki degerler ise her bir miisteri isteginin Gnem
puaninin, toplam énem puanina boliiniip 100 ile carpilmasiyla elde edilmistir. Ornegin,
stilin 6nem ylizdesi, [(0,59 / 1,76) * 100] = 34; renk uyumu isteginin 6nem yiizdesi

[(0,31 /1,76) * 100] =18 olarak bulunmustur.

Boylece tasarim ekibinin rekabet¢i degerlendirmeleri de dahil edilerek her
bir miisteri isteginin 6nem yiizdelerine ulasilmis olur. Bu degerlendirme sonunda
isletme s6zkonusu miisteri istekleriyle ilgili olarak daha fazla zaman, caba ve maliyet

ayirma ya da bunlarda tasarrufa gitme gibi kararlar alabilir.
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3.4.1.1.2.2.isletme Teknik Ozelliklerinin Matrise Yerlestirilmesi

Miisteri istekleri matrise yerlestirildikten sonra isletmenin bu istekleri

karsilarken neler yapacagi veya yapmasi gerektigi ile ilgili secenekler matrisin

stitunlarina yerlestirilmistir. Boylece matrisin satirlarinda miisteri istekleri, siitunlarinda

da bu istekleri karsilamak icin gerekli isletme yeterlilikleri yer almistir. Daha sonra

bunlarin birbirleriyle olan iligkilerinin yonii ve birbirine olan etkilerinin siddetine gore

degerlendirilmesi yapilir. Calismamizda miisteri isteklerine karsilamada isletmenin

tizerinde durmasi gereken teknik ozellikler tespit edilerek, Tablo 3.45°te sunulmustur.

Tablo 3.45 : Isletme Teknik Ozellikleri

Teknik . Bl =

2 . ju o . Q -~ o . o— . o

zellikler | ,, 8 = Z|E5El 8% |Em% TF |Fzle>

T | S e8RS 22828 £ |2 8|38

. <% (23283 T35 |85 85 |88 |8

Miisteri Istekleri B [Ag™ 3 B2 PIN 2 |22~ 2

= =
Stil 0,2970
Renk Uyumu 0,2081
Aksesuar 0,0546
Fiyat 0,1512
Fonksiyonellik 0,1070
Emniyet 0,0824
Modiiler Olmasi 0,0193
Ergonomik Olmasi 0,0397
Ortama Uyum 0,0267
Yuvarlak Hat 0,0138
Toplam 1,0000

3.4.1.1.2.3.1liski Matrisinin Olusturulmasi

Teknik ozellikler tespit edildikten sonra miisteri istekleriyle isletme teknik

yeteneklerin iligkileri ve bu iligkilerin siddeti tespit edilerek matris tizerine yerlestirilir.

Aralarinda giiclii iliski ® oldugunda 9 puan, orta iliski oldugunda O 3 puan ve zayif

iliski A oldugunda 1 puan ile degerlendirilir. Boylece olusturulan miisteri istekleriyle

ile isletme yeterlilikleri arasindaki iliskileri gosteren iliski matrisi Tablo 3.46’da

sunulmustur.
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Tablo 3.46 Iliski Matrisi

Teknik g=! g7 o 35h 'z ‘7 7
A S o Bl > | = 2 o B B
Ozellikler. 5 = % .8 g E .g .% % E :/5) . 'G‘% S
N\ & | 2 |E5z>525| 2| 7 |28 ~
hteicler 2 | £ B758% 5% E| 5| & B
< | 3 = S5 | 2] = S
Stil 0,2970 ® ® ® 34
Renk Uyumu | 0,2081 | ® O 18
Aksesuar 0,0546 O ® O ® 8
Fiyat 0,1512 | © ® ® (0] A (0] 17
Fonksiyonellik| 0,1070 | A (@) A (@) A A 10
Emniyet 0,0824 | A (0] (0] A 5
Modiiler 0,0193 A A ® A
Olmasi 1
Ergonomik 0,0397 A A A A (0]
Olmast 3
Ortama Uyum | 0,0267 | A A (0] 2
Yuvarlak Hat | 0,0138 O A ® O ® 5
Toplam 1,0000 100

Iliski matrisi olusturulduktan sonra her bir miisteri isteginin isletme
yeterlilikleri ile etkilesimi dogrultusunda verilen puanlar ile onem yiizdesine ¢arpilarak,
her bir isletme yeterliliginin 6nem derecesine ulasilmistir. Her bir teknik yeterliligin

Oonem derecesinin hesaplanmasinda asagidaki formiil kullanilmasgtir:
Teknik Onem Derecesi = X ( Onem Yiizdesi * Iliski Puan1 )

Buna gore Ust Yiizey Kalitesi teknik karakteristigi, aralarinda iliski bulunan
Fiyat, Ergonomi ve Yuvarlak Hatlar miisteri istekleriyle iliskilidir. Buna gore Ust

Yiizey Kalitesi teknik 6nem derecesi,

Ust Yiizey Kalitesi teknik onem derecesi: (17 *9) + 3 * 1) + (2*9) =174

seklinde hesaplanmustir.

Her bir miisteri teknik yeterliliginin 6nem derecesi, belirtilen sekilde
hesaplanarak matris iizerine yerlestirildikten sonra her bir teknik yeterliligin 6nem
derecesi, teknik onemler toplamina boliinerek, normalize teknik 6nemlere ulasilir. Bu
degerler, isletmenin her bir teknik yeterliliginin onem yiizdelerini olusturmaktadir.
Omegin, Ust Yiizey Kalitesi normalize teknik onemi, (339 / 2137 = 0,16) seklinde
hesaplanmistir. Boylece olusturulan isletme teknik yeterlilikleri énem dereceleri Tablo

3.47°de sunulmustur.
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Tablo 3.47: Isletme Teknik Yeterliliklerinin Onem Dereceleri

Teknik - SIS =
Ozellikler| g = Z % 5 % ;Qﬁ 3 = }Eﬂg FZ|F @ = .% g ki
winh, | 25 |35 282 Sc (B35 S| 25|80 &S
fstoklon <% |G |5RE 22528 =3 |23 | %% |08
Istekleri a M @S 2 N N v @ S
S T
Stil 0,297 ® ® 0 34
Renk Uyumu 0,2081 ® O 18
Aksesuar 0,0546 O ® O ® 8
Fiyat 0,1512 0 0 0 (0] A (0] 17
Fonksiyonellik| 0,107 A (@) A (0] A A 10
Emniyet 0,0824 A (0] (0] A 5
Modiiler 0,0193 A A 0 A
Olmasi 1
Ergonomik 0,0397 A A A A o
Olmasi 3
Ortama Uyum | 0,0267 A A O 2
Yuvarlak Hat | 0,0138 (0] A 0 (0] ® 2
Teknik Onem| $2137,00 | 339,00 | 227,00 | 174,00 | 392,00 | 124,00 | 403,00 | 478,00
Derecesi
Normali_;e 1,00
Teknik Onem 0,16 | 0,11 | 008 | 0,18 | 0,06 | 0,19 | 022

Tablodan 3.47°den de goriildiigii gibi islem hassasiyeti % 22 ile en biiyiik
oneme sahip teknik Ozelliktir. Bunu % 19 ile montaj siiresi, % 18 ile iiretim is¢iligi
kalitesi ve % 16 ile levha kalitesi izlemektedir. Isletme teknik yeteneklerine kaynak ve
zaman dagitimi yaparken, burada hesaplanan isletme yeterlilikleri 6nem yiizdelerine
dikkat edilmesi gereklidir. Bu onem yliizdeleri yeni iiriin tasariminda Hedef Maliyetleme
uygulamasinda da yararlidir. KFY ile belirlenen 6nem dereceleri ile bilesen seviyesi
hedef maliyetlerin uyumlulugu, bilesen seviyesi hedef maliyetlerin miisteri istekleri ve

isletme yetenekleri dogrultusunda belirlenmesine yardimci olur.
3.4.1.1.2.4.Teknik Korelasyon Matrisinin Olusturulmasi

Teknik yeterliliklerin 6nem dereceleri belirlendikten sonra matrisin catisini
olusturan korelasyon matrisinde isletme yeterliliklerinin birbirleriyle iliskileri
gosterilmistir. Bu matriste olumlu iliski “\”” simgesi ile, olumsuz iligki “X” simgesi ile
gosterilmistir. Matris catisinda isletme teknik yeterliliklerinin kesistigi alanlara iliski
simgeleri yerlestirilerek isletme teknik yeterliliklerinin birbirlerini ne sekilde etkiledigi
belirtilmigtir. Catinin hemen altinda ise, isletmenin s6zkonusu yeterliliklerle ilgili olarak
sabit tutma, azaltma ya da arttirma kararlar1 yerlestirilmistir. Boylece olusturulan teknik

korelasyon matrisi Sekil 3.1’de sunulmustur.
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Elde edilen bulgular 1s18inda, isletmede islem hassasiyetini, iist ylizey
kalitesini ve levha kalitesini arttirict 6nemler alinmasi gerektigi belirtilebilir. Uretici
iscilik kalitesi konusunda, tasarim ekibi tarafindan isletmenin bulundugu mali durum ve
yerlesik oldugu bolge dikkate alinarak, su an i¢in herhangi diizeltme yapilmasinin
miimkiin olmadigi sonucuna varilmistir. Bununla birlikte montaj siiresini azaltici
onlemlerin alinmas1 da kararlastirilmistir. Bu cercevede montajda kullanilan aletlerin

kontrol edilmesi ve daha modern aletlerin alinmas1 kararlagtirilmistir.

Calismanin bu asamasina kadar olusturulan matrisler biraraya getirilmis ve

boylece kalite evi ortaya ¢cikmistir. S6zkonusu kalite evi Sekil 3.2’de sunulmustur.

Boylece KFY siirecinin ilk asamasi olan kalite evinin olusturulmasi
tamamlanmis olmaktadir. Calismamizin bundan sonraki boliimiinde ASI (Amerikan
Tedarikgiler Enstitiisii) tarafindan gelistirilen dort asamali matris kullanilmaya devam
edilecek ve iiriin parga, iiretim siirecleri ve iiretim planlamas1 matrisleri diizenlenecektir.
Kalite evinde elde edilen iiriin kavramindan iiriin parcalarina ulasilir. Tasarlanan {iriiniin

parcalarinin yayiliminin yapildigi matris, iiriin par¢a matrisidir.



v + Arttirilacak
N N - Azaltilacak
N X N / Sabit Tutulacak
\/
Olumlu liski VR v v
Olumsuz liski X \ N X
+ / + / + - +
Teknik Kar. o HIEES =
w2 | 223|855 SZ|E®E TF| Tz | ek
Istekleri A X m § 3 - 2 E >
Stil 0,297 ® ® ® 34
Renk Uyumu 0,2081 ® O 18
Aksesuar 0,0546 O ® (0] ® 8
Fiyat 0,1512 C) C) C) 0] A (0] 17
Fonksiyonellik| 0,107 A O A O A A
10
Emniyet 0,0824 A (0] (0] A 5
Modiiler 0,0193 A A C) A
Olmasi 1
Ergonomik 0,0397 A A A A (0]
Olmasi 3
Ortama Uyum | 0,0267 A A O
2
Yuvarlak Hat | 0,0138 (0] A C) (0] ¢] 2
Teknik Onem >2137,00 | 339,00 | 227,00 | 174,00 | 392,00 | 124,00 | 403,00 | 478,00
Derecesi 100
Normalize 1,00
Teknik Onem 0,16 0,01 0,08 [0,18 0,06 0,19 0,22
Uriin Bugiin
570 60Dk
Rakip Bugiin
550 50 DK
Hedef Deger
570 50 DK

Sekil 3.1: Korelasyon Matrisi
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Olumlu 11
Olumsuz

iski v
fliski X
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Sekil 3.2: Nizza Icin Kalite Evi

+ Arttirllacak
+ / + / 4+ - 4+ - Azaltilacak
/ Sabit Tutulacak

o 7 > == = . S 4>~ M| o s =

a s |EEZ3IES|m|IE |Z24% |8 |e |2 |G - E £
Istekleri % g = § S * 2 ~ g g E 2 |5 G § B g :5 2

< |2 |5 DS |= S |z (& R |2 |2 ')
Stil 0,297 ¢ ¢ ® | 34 |3,00|4,00(4,00{1,33|1,50|0,59| 34
Renk 0,2081| @ (0] 4,00(4,00(4,00{1,00|1,50(0,31| 18
Uyumu 18
Aksesuar  |0,0546 (0] ® 0 ® | 8 |3,00{5,00(5,00|1,67|1,50]0,14| 8
Fiyat 0,1512) ®| © ® | O |A O | 17 |3,004,00{4,00|1,33|1,50{0,30| 17
Fonksiyonel | 0,107 | A | O A O] A| A 3,00(4,00|4,00(1,33(1,20|0,17| 10
lik 10
Emniyet 0,0824) A| O o A | 5 |5,00(4,00/500|1,00|1,00/0,08| 5
Modiiler 0,0193| A A O A 5,00(5,00(5,00|1,00{1,20(0,02]| 1
Olmas1 1
Ergonomik [0,0397 A | A A | A o 4,00(4,00|5,00|1,25|1,20(0,06| 3
Olmast 3
Ortama 0,0267| A A o 4,00{5,00{5,00(1,25(1,20{0,04| 2
Uyum 2
Yuvarlak  (0,0138) O | A ® (0] ¢ 3,00(5,00|5,00(1,67(1,50{0,03| 2
Hat 2
Teknik >2137|339| 227 | 174 | 392 [124|403| 478 1,76 |100
Onem
Derecesi 100
Normalize 1,00
Teknik
Onem 0,16/0,11 10,08 0,18 10,06 (0,19]0,22
Uriin Bugiin 60d 0 Giiglii Mliski 9 puan

570 k O Orta lliski 3 puan

Rakip 50 A Zayif Iliski 1 puan
Bugiin 550 Dk
Hedef 50
Deger 570 Dk
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3.4.1.2.Uriin Parca Matrisinin Olusturulmasi

Kalite evinden elde edilen bilgiler dogrultusunda iiriin parca matrisi
olusturulmasi sirasinda, matrisin satirlarina kalite evinde ortaya konan levha kalitesi ve
st yiizey kalitesi gibi isletme teknik yeterlilikleri ve bunlarin daha Onceden
hesaplanmis 6nemleri yerlestirilmistir. Matrisin siitunlarinda ise gardirop, sifoniyer ve

karyola gibi iiriiniin parcalar1 yer almaktadir.

Uriin parcalan ile isletme teknik yeterliliklerinin kesistigi hiicrelere, iki
degisken arasindaki -varsa- iligkiler bunlarin diizeyleri yerlestirilir. Iliski diizeyleri, daha
onceki matrislerde oldugu gibi, ® giiclii iliski 9 puan, O orta iliski 3 puan ve A zayif
iliski 1 puan ile degerlendirilmistir. Buna gore isletmede olusturulan iiriin par¢a matrisi

Tablo 3.48’de sunulmustur.

Tablo 3.48: Geng¢ Odas1 Takiminin Uriin Par¢a Matrisi

Neiin Pargalari . . = -
eZ | € S | 2| % | 53| 2

. Q9 = E >~ Q [Z =%
Teknik g5 | ¢ E 2| E | 5| S
Oczellikler >~ S 7 M ¥ | & M
Levha Kalitesi 16 ¢ (¢} (0] ® (0]
Birl. Yerleri 11 S} (0] C (0] (0] C
Mukavemeti
Ust Yiizey Kalitesi 8 (0] (0] C]
Uret.Isciligi Kalitesi 18 0] e) ) Q) C) C)
Montaj Kalitesi 6 o (0] (0] (0] (0]
Montaj Siiresi 19 S} (0] (0] (0] (0]
Islem Hassasiyeti 22 o (0] A (0] C] (0]
Teknik Onem 2720 552 408 280 376 646 458
Derecesi
Normalize Teknik 1,00
Onem 0,20 0,15 0,10 | 0,14 0,24 0,17

Matristeki iiritin pargalarinin teknik 6nem dereceleri daha dnceki matrislerde
hesaplandig gibi, iliskili oldugu her bir isletme teknik 6zelliginin 6nem yiizdesi ve bu
iliskinin derecesine gore belirlenen iliski derecesi katsayisilar1 ¢arpilarak, elde edilen
sonuglarin toplanmasiyla bulunmustur. Buna gore, gardirobun teknik 6nem derecesi

sOyle hesaplanmistir:
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Teknik Onem Derecesi (16%9)+ (11%9)+ (18%3)+ (6*3)+ (19%9)+ (22%3) = 552

Teknik Onem dereceleri hesaplandiktan sonra, her bir {riin parcasinin
normalize teknik onemini bulmak i¢in her bir teknik 6nem derecesi, onem derecelerinin

toplamina boliinmiistiir.

Tablo 3.48’den de goriildiigii gibi, bilgisayar masast % 24 ile en 6nemli
iriin modiilii olarak goriilmektedir. Bilgisayar masasindan sonra % 20 ile gardirop ve %
17 ile kitaplik yer almaktadir. Boylece bu kritik parcalarin tasarimi ve iiretiminde
digerlerine gore daha fazla kaynak ve zaman ayrilabilir. Yine bilesen seviyesi hedef
maliyetlerin paylastirilmasinda buradan elde edilen 6nem yiizdeler isletmeye yol

gosterici olacaktir.
3.4.1.3.Uretim Siirecleri Planlama Matrisinin Olusturulmasi

Uriin par¢a matrisi olusturulduktan sonra bu parcalarin iiretim siirecleriyle
ilgili olarak {iiretim siirecleri planlama matrisinin olusturulmasina gecilir. Matrisin
satirlarina {irlin bilesenleri ve bunlarin 6nem yiizdeleri bir énceki matristen alinarak
yerlestirilir. Daha sonra her bir iiriin bileseni ile isletmenin bunlari iiretmek i¢in yerine
getirdigi iiretim siirecleri, matrisin siitunlarma yerlestirilir. Uriin pargalar1 ve bunlar igin
gerekli siireglerin iliskileri ve Onemleri, satir ve siitunlarin kesistigi hiicrelerde
puanlanarak matris olusturulur. Olusturulan iiretim siirecleri planlama matrisi Tablo

3.49’da sunulmustur.

Tablo 3.49: Uretim Siiregleri Planlama Matrisi

ire¢ Islemleri . < g g —_
=i g % S = =

. D] = — < = S
Uriin 5 5 E § Té 20 g
Parcalari m Q :;:2
Gardirop 20 C] (0] A S} S}
Sifoniyer 15 C (0] A S} o
Karyola 10 (0] (0] o o
Komodin 14 C] C] A ® ®
Bilgisayar masast 24 S C 0 S
Kitaplik 17 C] (0] S} S}
Teknik Onem| 3097 840 528 49 840 840
Derecesi
Normalize 1,00
Teknik Onem 0,27 0,17 0,02 0,27 0,27
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Tablo 3.49°dan da anlasildigi gibi % 27 ile montaj, ebatlama ve ambalaj
islemleri isletmenin en fazla iizerinde durmasi gereken siirecler olarak karsimiza
cikmaktadir. Uriiniin endiistriyel tasariminda sozkonusu 6nemlere dikkat edilmesi
gerekmektedir. Diger taraftan, lretim fonksiyonlarinin paylasimlart ile burada

belirlenen 6nemlerin karsilastirilmasi da isletme yonetimine yardimci olacaktir.
3.4.1.4.Uretim Planlama Matrisinin Olusturulmasi

Uretim siirecleri planlama matrisi olusturulduktan sonra buradan elde edilen
verilerle iretim planlama matrisi olusturulur. Bu matrisin satirlarina, bir Onceki
matristen elde edilen iiretim siirecleri; siitunlarina da, iirliniin fiziksel o6zellikleri
yerlestirilir. Daha sonra siirecler ve ozelliklerin iliskileri daha dnceki matrislerde oldugu
gibi iliskilendirilir. Son olarak da teknik 6nem derecelerine ve yiizde 6nemlere ulasilir.

Olusturulan Uretim Planlama Matrisi Tablo 3.50’de sunulmustur.

Tablo 3.50 : Geng Odasi icin Uretim Planlama Matrisi

Uriin Fiziksel  _ = 5 ° 5
....... ellikleri £ 3 k= = 2 83 2=
[Pt = = < £ 0 N .Y
IS :N fa) < -~ S = E
. 3 . o 2 0 > = 0 <€ >~ o
Siire¢ Islemle - g i O &
Ebatlama 27 C] S} S} A
Kenar Islem 17 ¢} 0] 0] (©) (©)
Kanal A¢gma 2 O (@) A
Montaj 27 C S} S} S} S
Ambalaj 27 C) o ¢ ¢ )
Teknik Onem 3918 888 726 639 882 783
Derecesi
Normalize Teknik 1,00
Onem 0,23 0,18 0,16 0,23 0,20

Tablo 3.50’deki matristen de anlasilacag: gibi en yiliksek 6neme sahip iiriin
karakteristikleri % 23 ile ebatlar ve cekmece adedi olarak karsimiza g¢ikmaktadir.

Bunlart % 20 ile yiizey temizligi ve % 18 ile dayaniklilik izlemektedir.
3.4.2. Yeni Uriin Tasariminda Maliyet Muhasebesi Sistemi

Miisteri odakli iiriin tasarim siirecinde maliyetlerin yoOnetilmesi gerektigi
calismamizin Onceki boliimlerinde aciklanmisti. Maliyetlerin yonetilmesi Oncelikle
uygun bir maliyet sistemi gerektirir. Isletmenin maliyet muhasebesi sistemini

olusturmaya hesap plan1 gelistirilmekle baglanmistir.
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Isletme iiretimini yiiz birimlik partiler halinde yaptig1 igin siparis maliyet
sistemi uygulanabilir. Diger taraftan maliyet yonetimi yeni {iriin tasarimi asamasinda

yapilacagi i¢in standart maliyet sisteminin uygulanmasi daha uygun olacaktir.

Isletme icin olusturulan maliyet muhasebesi sisteminde “Muhasebe Sistemi
Uygulama Genel Tebligi’'nde yer alan tekdiizen hesap planimnin 7/A secenegi
kullanilacaktir. Calisma sadece yeni iiriin tasarim asamasini kapsadigindan, burada
giderlerin yapilmast ve fark hesaplart kapsam disinda birakilmistir. Giderlerin
muhasebelestirilmesinde gider karsiliklari, 7/A seceginde bulunan yansitma hesaplari,

yart mamuller iiretim ve mamuller hesaplari kullanilacaktir.
3.4.2.1.Sistemde Gider Cesitleri ve Gider Yerleri

Sistemde kullanilacak olan hesap plani olusturulurken Muhasebe Sistemi
Uygulama Genel Tebligi dogrultusunda, sadece gider cesitleri ve gider yerleri ile ilgili

hesaplar ve alt hesaplar belirlenmistir.
3.4.2.1.1. Gider Cesitleri

Gider cesitlerinin siniflandirilmasinda, Muhasebe Sistemi Uygulama Genel
Tebligi’'ndeki gider cesitleri hesaplarinin kodlamasinda belirtilen siniflama esas
alimmigtir. Standart maliyet sistemi kullanilacagindan gider cesitleri yansitma
hesaplariyla izlenmistir. Bu dogrultuda isletmenin gider cesitlerinin boliimlenmesi

asagidaki sekilde yapilmistir:

0 Ik Madde Malzeme
0 10 flk Maddeler
0 11 Hazir Levha
0 11 1 Suntalam
0 12 Mdf Profil
0 20 Yardimci Malzemeler
0 21 Kenar Bandi
0 22 Aksesuar
0 22 01Cekmece Ray1
0 22 02 Plastik Pabug
022 03 Kulp
0 22 04 Kulp Vidasi
022 05 Ayak
022 06 Cikartma Resim
022 07 Ask1 Flangi
0 22 08 Aski Borusu
022 09 H Profil
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022 10 Tas Mentese
0 23 Baglant1 Eleman:
023 1 Kavela
0 23 2 Eksantrik
0 23 3 Eksantrik Mili
0 23 4 Eksantrik Diibeli
0235 Alyen Vida
023 6 Alyen Anahtar
023 7 Havsa Vida
0 23 8 Raf Pimi
0 24 Tutkal
0 25 Ambalaj Malzemesi
025 1 Montaj Klavuzu
0 25 2 Garanti Belgesi
0 25 3 Karton Koli
0 25 4 Koli Bant1
025 5 Koli Etiketi
0 25 6 Kutu Kosebenti
025 7 Kosebent Takviye Eleman:
0 30 Isletme Malzemesi
0 40 Kirtasiye Malzemesi
1 Isci Ucret Giderleri
1 10 Esas Iscilik
1 20 Hafta Tatili Ucreti
1 30 Fazla Calisma Ucreti
1 40 Yillik izin Ucretleri
1 50 Bosa Gegen Iscilik
1 60 Kidem Tazminati
1 70 Sosyal Giivenlik Isveren Payi
1 80 Issizlik Sigortas1 Isveren Pay1
3 Disardan Saglanan Fayda ve Hizmetler
10 Elektrik
11 Uretimde Kullanilan Elektrik
12 Aydinlatmada Kullanilan Elektrik
20 Su
30 Disariya Yaptirilan Bakim Onarim
40 Nakliye
50 Haberlesme Giderleri
60 Danigsmanlik
70 Diger Fayda ve Hizmetler
701 Yemekhane
702 Ulastirma
703 Agirlama Tkram
4 Cesitli Giderler
10 Kira
6 Amortismanlar ve Tiikkenme Paylar1
10 Maddi Duran Varlik Amortismant
11 Uretim Makina Amortismanlari
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12 Yardimci Hizmet Makine Amortismanlari
12 Demirbas Amortismanlari
20 Maddi Olmayan Duran Varlik Tiikenme Paylar1
21 Haklar Tiikenme Paylar1
22 Kurulus ve Orgiitlenme Giderleri Tiikenme Paylari

3.4.2.1.2. Gider Yerleri

Isletme ebatlama, bantlama, delik islem, freze, on montaj ve ambalaj olmak
tizere alt1 esas faaliyet yerine; kompresor, hava kurutucu, toz emme, zimpara ve toz
toplama olmak iizere bes yardimci faaliyet yerine sahiptir. Muhasebe Sistemi Uygulama
Genel Tebligi I'de belirtilen esaslara gore isletmenin gider yerleri asagidaki sekilde
gruplandirilmistir:

1 Esas Uretim Gider Yerleri

10 Ebatlama
11 Bantlama
12 Delik Islem
13 Freze
14 On Montaj
15 Ambalaj
2 Yardimci Uretim Gider Yerleri
20 Kompresor
21 Hava Kurutucu
22 Toz Emme
23 Zimpara
24 Toz Toplama

5 Uretim Yerleri Yonetimi Giderleri
50 Fabrika YoOnetim Yeri Giderleri

3.4.3. Nizza Gen¢ Odas1 Maliyet Hesaplamalari

Bir takim Nizza Geng¢ Odasi, her birinden birer adet olmak iizere, kitaplik,
karyola, sifoniyer, gardirop, komodin ve bilgisayar masas1 modiillerinden olugmaktadir.
Uretim siirecinde iiriinlerin  6n montaji  yapilarak ambalajlanmakta ve iiriiniin
kullanildig1 yerde montaj tamamlanmaktadir. Islemenin yiiz birimlik Nizza Geng Odas1
Takimi iretimi yaklasik yirmi giin siirecek, daha sonra ikinci bir parti iiretime

gecilebilecektir.

Isletmede yapilan maliyet yonetim calismalarina gider cesitleri ve bunlara
ait maliyet etkenlerinin (dagitim anahtarlari) tespit edilmesiyle devam edilmistir. Nizza

Geng Odast Takimi’nin maliyetleri, ¢alismanin ekinde sunulan maliyet receteleri ve
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isletmenin muhasebe biriminden alinarak direkt ilk madde malzeme, direkt iscilik, genel

iretim ve genel yonetim maliyetleri olarak gruplanmustir.
3.4.3.1.Gider Cesitlerinin Gider Yerlerine Dagitim
3.4.3.1.1. Direkt ilk Madde Maliyetleri

Isletmenin yiiz birim Nizza icin harcayacag direkt ilk madde ve malzeme
maliyetleri, isletmenin maliyet recetelerinden toplanarak elde edilmis ve Tablo 3.51°de

sunulmustur.

Tablo 3.51: Yiiz Takim Nizza Igin Direkt Ilk Madde ve Malzeme

Maliyetleri
Malzeme Tiirii Kullanildig1 Faaliyet Tutar
Hazir levha Ebatlama 24.717,42
Tutkal Bantlama 565,00
Kenar Bant1 Bantlama 3.095,25
Aksesuar On Montaj 4.228,74
Baglant1 Elemani On Montaj 1.563,50
Ambalaj Malzemeleri Ambalaj 2.135,54
Toplam 36.305,45

Tespit edilen maliyetlerden, hazir levha 6zelligi ve toplam maliyet i¢indeki
payr dikkate alinarak, direkt ilk madde malzeme olarak degerlendirilmistir. Hazir
levhanin tamami ebatlama faaliyetinde kullanilmaktadir. Diger taraftan, tutkal, kenar
banti, aksesuar, baglanti eleman1 ve ambalaj malzemeleri yardimci madde malzeme
olarak degerlendirilmistir. Tutkal ve kenar bant1 sadece bantlama faaliyetinde, aksesuar
ve baglanti eleman1 6n montaj faaliyetinde ve ambalaj malzemesi ambalaj faaliyetinde
kullanilmaktadir. Bu tespitlerden sonra gider isletmenin direkt ilk madde malzeme ve

yardimc1 madde malzeme kullanimlari ile ilgili agagidaki muhasebe kayitlart yapilabilir.

151 YARI MAMULLER URET.HS 24.717,42
101 Nizza Geng
10 Ebatlama
711 DIREKT iLK MADDE 24.717,42
MALZEME YANSITMA
011 Suntalam
10 Ebatlama
D.1.M.Malzeme giderleri kayd:
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151 YARI MAMULLER URET.HS
101 Nizza Geng
11 Bantlama
14 On Montaj
15 Ambalaj

731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS
021 Kenar Band1
11 Bantlama
02201 Cekmece Ray1
02202 Plastik Pabug
02203 Kulp
02204 Kulp Vidasi
02205 Ayak
02206 Cikartma Resim
02207 Aski Flangi
02208 Aski Borusu
02209 H Profil
02210 Tas Mente
14 On Montaj
0231 Kavela
0232 Eksantrik
0233 Eksantrik Mili
0234 Eksantrik Diibeli
0235 Alyen Vida
0236 Alyen Anahtar
0237 Havsa Vida
0238 Raf Pimi
14 On Montaj
024 Tutkal
11 Bantlama
0251 Montaj Klavuzu
0252 Garanti Belgesi
0253 Karton Koli
0254 Koli Bant1
0255 Koli Etiketi
0256 Kutu Kosebenti
0257 Kosebent Tak. Elm
15 Ambalaj
Yrd.madde malz. maliyet kaydi

3.650,25
5.792,24
2.135,54

3.095,25

1.417,05
60,60
1.212,00
34,34
753,75
185,40
50,50
141,40
70,70
303,00

91,93
359,72
396,65
346,15
212,10

30,30
106,45

20,20

565,00

12,12
12,12
1.919,00
76,15
9,09
36,36
70,70

11.588,03

11.588,03

3.4.3.1.2. Iscilik Maliyetleri

Isletmenin iscilik maliyetleri, muhasebe servisinden alinan her bir iscinin

aylik briit iicretlerinin hesaplanmasiyla elde edilmistir. Isletmenin iiretim boliimlerinde

direkt iscilik ve yardimci iscilik maliyetleri ve yonetim boliimiinde yonetici iscilik

maliyetleri vardir.

3.4.3.1.2.1.Direkt iscilik Maliyetleri

Isletmenin  direkt iscilik maliyetleri

hesaplanarak Tablo

3.52°de

sunulmustur. Buradaki maliyetler bir aylik iicretlerdir. Yiiz birim Nizza’nin iiretimi




yirmi giinde tamamlanacaktir. Bu yiizden {irlin maliyetlerine
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bu icretlerin 3/2’si

yansitilacaktir.
Tablo 3.52 : Direkt Iscilik Maliyetleri
Ssk Issizl. | Issizl. o Toolam 20
Isci Caligma | Is¢i | Briit ibi Ssk Sig. Sig. Gelir Gelir | Damga Kemrnnle Net i pilik Giinliik
Yeri Sayr | Ucret Pii]] Isv.Payr | Isci Isv. | Ver.Matr. | Vergisi | Vergisi Toplami Odenen ggreti i._sgililf
Pay1 | Payi Ucreti
Ebatlama 1 697 | 97,58 146,37 6,97 | 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
Ebatlama 1 488 | 68,32 10248 | 4,88 9,76 414.,8 62,22 244 137,86 350,14 600,24 | 400,16
Bantlama 1 697 | 97,58 146,37 | 6,97 | 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
Bantlama 1 488 | 68,32 10248 | 4,88 | 9,76 414.,8 62,22 244 | 137,86 350,14 600,24 | 400,16
Delik 1 697 | 97,58 146,37 | 6,97 ] 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
Delik 1 488 | 68,32 102,48 | 4,88 9,76 414.,8 62,22 244 | 137,86 350,14 600,24 | 400,16
Freze 1 697 | 97,58 146,37 6,97 | 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
On Montaj 1 697 | 97,58 146,37 6,97 ] 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
On Montaj 1 488 | 68,32 102,48 | 4,88 9,76 414.,8 62,22 244 | 137,86 350,14 600,24 | 400,16
On Montaj 1 488 | 68,32 10248 | 4,88 | 9,76 414.,8 62,22 244 | 137,86 350,14 600,24 | 400,16
Ambalaj 1 697 | 97,58 146,37 6,97 ] 13,94 592,45 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
Ambalaj 1 488 | 68,32 102,48 | 4,88 9,76 414.,8 62,22 244 | 137,86 350,14 600,24 | 400,16
Toplam 12| 7.110 | 99541 1.493,10| 71,1 | 142,2| 6.043,50 | 906,53 | 35,55 2.008,58 | 5.101,43 | 8.745,30 | 5.830,20
151 YARI MAMULLER URET.HS 6.375,30
101 Nizza Geng 6.375,30
10 Ebatlama 1.062,55
11 Bantlama 1.062,55
12 Delik islem 1.062,55
13 Freze 624,98
14 On Mont. 1.500,12
15 Ambalaj 1.062,55
721  DIREKT iSCILIK 4.740,00
GIDERI YANSITMA HS.
110 Esas Iscilik 4.740,00
10 Ebatlama 790,00
11 Bantlama 790,00
12 Delik I5lem790,00
13 Freze 464,67
14 On Mont. 1,115,33
15 Ambalaj 790,00
731 GENEL URETIM 1.635,30
GIDERI YANSITMA HS
170 Sosyal Giiv. Igv.Pay1 1.493,10
10 Ebatlama 248,85
11 Bantlama 248,85
12 Delik i$lem248,85
13 Freze 146,37
14 On Montaj 351,33
15 Ambalaj 248,85
180 Issizlik Sig,. Isv.Pay1 142,20
10 Ebatlama 23,70
11 Bantlama 23,70
12 Delik i$lem 23,70
13 Freze 13,94
14 On Montaj 33,46
15 Ambalaj 23,70
Direkt Iscilik Maliyet Kayda.




Direkt

iscilik

maliyetleri ~ hesaplandiktan

sonra
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maliyetlerin

muhasebelestirilmesi sirasinda iiretici iscilerin maliyetleri ¢alistiklar1 faaliyetlere

aktarilmistir. Boylece direkt iscilik maliyetleri yukaridaki gibi muhasebelestirilmistir.

3.4.3.1.2.2.Yardima Iscilik Maliyetleri

Isletmenin yardimc iscilik maliyetleri direkt iscilik maliyetlerinde oldugu

gibi hesaplanmis ve her bir iscilik maliyeti ¢alisilan faaliyete aktarilmistir. Isletmenin

yardimer is¢ilik maliyetlerinin hesaplanmasi Tablo 3.53’te sunulmustur. Tabloda

belirtilen maliyet miktarlar1 bir aylik calisma karsiligi giderlerdir. Uriin iiretimi yirmi

giin siirecegi diisliniildiigiinden bu maliyetlerin yirmi giinliik kisimlar1 maliyetlere

yansitilacaktir.

Tablo 3.53: Yardimei Iscilik Maliyetleri

Issizl. | Issizl. Damg 20
Isci ) ) Sig. Sig. a Toplam Giinliik
Calisma Isci Briit | Ssk Isci Isci Isv. Gelir Gelir Vergis Kesinti Net Iscilik Iscilik
Yeri Say1 | Ucret Pay1 Isv.Pay1 Pay1 Payt | VerMat. | Vergisi i Toplami | Odenen Ucreti Ucreti
Ebatlama 1 488 68,32 102,48 | 4,88] 9,76 4148 62,22 244 137,86 350,14 600,24 400,16
Bantlama 1 488 68,32 102,48 | 488] 9,76 4148 62,22 | 244 137,86 350,14 600,24 400,16
Delik 1 488 68,32 102,48 | 4,88] 9,76 4148 62,22 244 137,86 350,14 600,24 400,16
Freze 1 488 68,32 102,48 | 4.88] 9,76 4148 62,22 | 244 137,86 350,14 600,24 400,16
Toplam 411952 273,28 409,92 | 19,52| 39,04 | 1.659,20 24888 | 9,76 551,44 | 1.400,56 | 2.400,96 | 1.600,64
Yardimc1 iscilik  maliyetleri  belirlendikten sonra bu maliyetlerin
muhasebelestirilmesi asagidaki gibi yapilacaktir.
151 YARI MAMULLER URET.HS 1.600,64
101 Nizza Geng 1.600,64
10 Ebatlama 400,16
11 Bantlama 400,16
12 Delik Islem 400,16
13 Freze 400,16
731 GENEL URETIM 1.600,64
GIDERI YANSITMA HS
110 Esas Isgilik 1.301,32
10 Ebatlama 325,33
11 Bantlama 325,33
12 Delik Islem325,33
13 Freze 325,33
170 Sosyal Giiv. Isv.Pay1 273,28
10 Ebatlama 68,32
11 Bantlama 68,32
12 Delik islem 68,32
13 Freze 68,32
180 Issizlik Sig,. Isv.Pay1 26,04
10 Ebatlama 6,51
11 Bantlama 6,51
12 Delik Islem 6,51
13 Freze 6,51
Yrd.iscilik Giderleri Kaydi.




3.4.3.1.2.3.Yonetici Iscilik Maliyetleri
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Isletmenin yonetim kadrosu dort kisiden olusmaktadir. Bunlar1 bir aylhik

calismalar1 karsilig1 maas ve iicretleri Tablo 3.54’te sunulmustur.

Tablo 3.54: Yonetici Iscilik Maliyetleri

Issizli | ; . .
. . ) Kk Issizli Toplam 20
Isci Calisma | Isci Briit Ssk Isci Ssk Siei k Sig. Gelir Gelir Damga | Kesintiler Net i p'l'k Giunliik
Yeri Sayt | Ucret Pay1 Isv.Pay1 '8 | igv.Pa | VerMatr. | Vergisi | Vergisi | Toplam: | Odenen USQI ]l' Iscilik
Pilyl y1 crett Ucreti
Personel
Sefi 1 697 | 97,58 146,37 | 6,97 | 13,94 592,45 | 88,87 | 3,485 196,9 500,1 857,31 571,54
Fabrika
Midiirii 1 2.788 1 390,32 | 585,48 | 27,88 | 55,76 | 2.369,80 | 35547 | 13,94 787,61 | 2.000,39 | 3.429,24 | 2.286,16
Sirket
Miidiirii 1 1.395| 1953 292951395 279 1.185,75| 17186 | 6,975 394,09 | 1.000,91 | 1.715,85 | 1.143,90
Uretim Sefi 1 488 | 68,32 102,48 | 4,88 | 9,76 414,8 | 62,22 | 244 137,86 350,14 600,24 400,16
Toplam 4 5.368 | 751,52 | 1.127,28 | 53,68 | 107,36 | 4.562,80 | 684,42 | 26,84 | 1.516,46 | 3.851,54 | 6.602,64 | 4.401,76

Yapilan caligma yeni iiriin tasarim asamasinda gerceklestirildiginden, s6z

konusu maliyetler heniiz yapilmamistir. Bu yiizden burada maliyet gider karsiliklari

hesab1 kullanilmastir.

373 MALIYET GIDER KARS.HS.
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari
50 Ur.Yerl.Y.G. 4.401,76
771 GENEL YONETIM
GIDERI YANSITMA HS
110 Esas Iscilik
50 Uret.Yerl.Yo6n.Gid
170 Sosyal Giiv. Isv.Pay1
50 Uret.Yerl.Y6n.Gid
180 issizlik Sig,. Isv.Pay1
Yonetici Iscilik Giderlerinin Kaydi. 50 Uret.Yerl.Yon.Gid

4.401,76

3.578,67
751,52

71,57

4.401,76

4.401,76

3.4.3.1.3. Genel Uretim Maliyetleri

Isletme maliyetleri icinde direkt ilk madde ve direkt iscilik maliyetleri

icinde yer almayan iretimle ilgili maliyetler genel iiretim maliyetleri altinda

toplanmugtir. Genel {iretim maliyetlerinin dagittminda FTM kullanilacaktir. Bu amagla

once isletmenin esas faaliyet ve yardimci faaliyet yerleri tespit edilmistir. Buna gore

isletmede ebatlama, bantlama, delik islem, freze, on montaj ve ambalaj olmak iizere alt1

esas faaliyet yeri ile kompresor, hava kurutucu, toz emme, zimpara ve toz toplama

olmak iizere bes yardimci faaliyet yeri vardir. isletmenin esas faaliyet yerleri ayni

zamanda faaliyet havuzlari olarak degerlendirilecektir.

Genel iiretim maliyetlerinin faaliyetlere dagitilmasinda oncelikle faaliyetler

tarafindan kullamim miktarlar1 tespit edilen maliyetler bu kullanim miktarlari

dogrultusunda dagitimi yapilacaktir.




3.4.3.1.3.1.Kidem Tazminati1 Gider Karsihklar
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Kidem tazminati gider karsiliklar1 isletme faaliyetlerinde ¢alisan personelin

briit ticretlerinin 20 giinliik paylar1 i¢in hesaplanmis ve her bir faaliyete diisen maliyet

paylart tespit edilmistir. Buna gore her bir isletme faaliyeti icin ayrilacak kidem

tazminati gider karsiliklar1 Tablo 3.55’te sunulmustur.

Tablo 3.55: Kidem Tazminati Karsiliklarinin Gider Yerlerine Dagitimi

Direkt 1sgi1ik Giderleri Yardimci Isgilik Giderleri Toplam
Briit Isclik 20 Kidem Briit Isclik 20 Kidem Kidem
Toplam1 | Giinlik | Tazminati Toplam Giinlik | Tazminati | Tazminati
Faaliyetler Isc.Topl. | Karsilign Is¢.Topl. | Karsiigr | Karsihigi
Ebatlama 1.185,00 | 790,00 65,83 976,00 650,67 54,22 120,06
Bantlama 1.185,00| 790,00 65,83 0,00 0,00 0,00 65,83
Delik 1slem 1.185,00| 790,00 65,83 488,00 325,33 27,11 92,94
Freze 697,00 | 464,67 38,72 488,00 325,33 27,11 65,83
On montaj 1.673,00 | 1.115,33 92,94 0,00 0,00 0,00 92,94
Ambalaj 1.185,00 | 790,00 65,83 0,00 0,00 0,00 65,83
Gen.Yon.G 5.368,00 | 447,33 298,22 0,00 0,00 0,00 298,22
Toplam 12.478,00 | 5.187,33 693,201 1.952,00 1.301,33 108,44 801,65
151 YARI MAMULLER URET.HS 503,43
101 Nizza Geng 503,43
10 Ebatlama 120,06
11 Bantlama 65,83
12 Delik 1slem 92,94
13 Freze 65,83
14 On Montaj 92,94
15 Ambalaj 65,83
373 MALIYET GIDER KARS.HS. 298,22
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari 298,22
50 U.YerlY. 29822
771 GENEL YONETIM
GIDERLERI YANS.HS 298,22
160 Kidem Tazminatlari 298,22
50 Uret.Yerl.Yon.G.Y.
731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS 503,43
160 Kidem Tazminatlari 503,43
10 Ebatlama 120,06
11 Bantlama 65,83
12 Delik Islem 92,94
13 Freze 65,83
14 On Montaj 92,94
Kidem Tazm.Gider Karsiliklarinin 15 Ambalaj 65,83
kayd1

Hesaplanan kidem tazminati gider karsiliklarinin iiretimle ilgili olan

boliimiinii tiriin maliyetlerine yansitmak amaciyla yart mamuller iiretim hesabina kayit

yapilmistir. Kidem tazminatlart gider karsiliklariyle ilgili muhasebe kaydi yukaridaki

gibi yapilabilir.




Enerji

3.4.3.1.3.2.Enerji Maliyetleri

maliyetlerini

saptamak
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icin Oncelikle makinalarin kullanim

kilavuzlarindan faaliyetlerde kullanilan makinalarin saatlik elektrik tiiketim miktarlar

bulunmustur. Daha sonra bu makinalarin Nizza iiretiminde toplam calisma saatleri,

isletmede yapilan ve calisma ekinde sunulan zaman etiiklerinden elde edilmistir. Bir

kws elektrigin bedeli 0,12 YTL olarak kabul edilmis ve boylece elektrik maliyetleri

Tablo 3.56’da goriildiigii gibi tespit edilmistir.

Tablo 3.56: Enerji Maliyetleri

‘ ‘ ‘ Saatli.k 100tk | 100 tk Tppl Toplam
Gider Yeri Makina Adi Marka Elekt.rlk. saat Elektrik Elk.Maliyeti
Tiiketimi | Kullanimt | Kullanimi
Yatay Daire Hydro 200 Scm
Ebatlama Testere 4 1,33 5,33 0,64
Ebatlama Dikey Ebatlama | Univer Svp 950 3 0,00 0,00
Ebatlama Cnc Ebatlama Giben Fastmatic 9 33,27 299.40 35,93
Kompact Egri Idm
Bantlama Kenar Bantlama 3 63,00 189,00 22,68
Idimatic Kenar
Bantlama Bantlama ldm 4975 9 190,00 1.710,00 205,20
Idimatic Kenar Idm 58
Bantlama Bantlama 14 197,98 2.771,72 332,61
Delik Islem | Siitun Matkap Tiryaki 0,55 0,00 0,00
Delik Islem | Delik Hattt Vitap Sigma 2ta 11 53,33 586,67 70,40
Delik islem | Coklu Delik Himsan 3 2,33 7,00 0,84
Freze Freze Tork 0,85 55,00 46,75 5,61
Yrd Tesis Kompresor Compair 215 22,1 200 4.420,00 530,40
Yrd Tesis Hava Kurutucu Hiross 0,18 200 36,00 4,32
Yrd Tesis Toz Emme Airpak
Unitesi+ Tesisat 18,5 200 3.700,00 444,00
Yrd Tesis Zimpara Tag1 Altinay 0,75 200 150,00 18,00
Yrd Tesis Toz Toplama Turanlar 1,5 200 300,00 36,00
Montaj Profil Kesme Toskar 2,2 88,67 195,07 23,41
Toplam 14.416,94 1.730,04
Enerji maliyetleri saptandiktan sonra her bir faaliyette kullanilan

makinalarin elektrik maliyetleri kayitlara alinmustir.
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151 YARI MAMULLER URET.HS

101 Nizza Geng
10 Ebatlama 36,57
11 Bantlama 560,49
12 Delik islem 71,24
13 Freze 5,61
14 On Montaj 23,41
20 Kompresor 530,40
21 Hava Kurut 4,32
22 Toz Emme 444,00
23 Zimpara 18,00
24 Toz Toplama36,00

731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS
311 Uret.Kull. Elektrik

10 Ebatlama 36,57
11 Bantlama 560,49
12 Delik Islem 71,24
13 Freze 5,61

14 On Montaj 23,41
20 Kompresor 530,40
21 Hava Kurut 4,32
22 Toz Emme 444,00
23 Zimpara 18,00
24 Toz Toplama36,00

1.730,04

1.730,04

1.730,04

1.730,04

3.4.3.1.3.3.Amortisman Maliyetleri

Amortisman maliyetlerini tespit etmek i¢in Oncelikle isletmede bulunan

makinalarin satin alma tarihleri, maliyet bedelleri ve ekonomik Omiirleri tespit edilmis

daha sonra her bir makinanin yillik ve yirmi giinlik amortisman maliyetleri

hesaplanarak, Tablo 3.57’de sunulmustur.

Amortisman maliyetleri bu sekilde hesaplandiktan sonra, her bir faaliyette

kullanilan makinanin amortisman maliyetleri ilgili faaliyete aktarilmistir. Bunun i¢in

yapilan muhasebe kaydi asagidaki gibidir:




Tablo 3.57: Amortisman Maliyetleri
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. 2005
Satn Satin Satin g EkO,E Yili 2005 | Faaliyet
i .= | om : . .
Faaliyet Makina Adi Marka | Alma Alama} Alame} A | Omr Amortis | Yihi . Donenp
Havuzu ... | Bedeli Bedeli - man Amorti | Amortis
Tarihi S| u - .
€ TI- Dm | 8| vy, |Degerleri| smam mant
Ay 1 €
Yatar Daire Hydro D
Ebatlama Testere 200 Sem 2000 8.000 16.000 M 8 1.000| 1.750 9722
Dikey Univer D
Ebatlama Ebatiama Svp 950 2000 12.000 24.000 M 8 1.500| 2.625 145.83
Giben D
Ebatlama Cnc Ebatlama Fastmatic 2003 45.000 90.000 M 8 5.625| 9.844 546.88
Kompact Egri D
Bantlama | Kenar Idm 2000 7.500 15.000 8 938 | 1.641
M
Bantlama 91,15
Bantlama | [dmateKenar |1y 49,51 2000] 33500 67.000] O 8|  4188| 7.328
Bantlama m ' ' M ' =0 1407,12
Idimatic Kenar D
Bantlama Bantlama Idm 58 2003 86.500 | 173.000 M 8 10.813 | 18.922 1.051.22
Delik fslem | Siitun Matkap Tiryaki 2000 300 200 TE 10 30 53 292
o . Vitap
Delik Islem | Delik Hattt Siema 2ta 2003 28.000 28.000 | € 8 3.500| 6.125 340,28
o . . Y
Delik Islem | Coklu Delik Himsan 2000 1.700 1.250 TL 8 213 372 20,66
. Y
Freze Freze Tork 2000 3.000 900 TL 8 375 656 36.46
: . Compair
Yrd Tesis | Kompresor 215 2000 5.500 5.500| € 8 688 1.203 66.84
. Y
Yrd Tesis | Hava Kurutucu | Hiross 2000 2.765 2.500 I 7 395 691 38.40
Toz Emme %
Yrd Tesis | Unitesi+ Airpak 2000 36.885 2.250 I 7 5269 | 9.221
Tesisat 512,29
. Zimpara Y
Yrd Tesis | Zimpara Tast Tasi 2000 2.050 125 TL 8 256 448 2491
. Toz Y
Yrd Tesis | Toz Toplama Toplama 2000 3.690 225 TL 7 527 923 5125
. . Y
Montaj Profil Kesme Toskar 2000 3.690 2.500 TL 5 738 | 1.292 7175
Toplam | 215.080 5| 43.016€| 48.874| 3.505,18
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151 YARI MAMULLER URET.HS
101 Nizza Geng

10 Ebatlama 789,93
11 Bantlama 1.549,49
12 Delik islem363,86
13 Freze 36,46
14 On Montaj 71,75
20 Kompresor 66,84
21 Hava Kurut 38,40
22 Toz Emme 512,29
23 Zimpara 2491
24 Toz Toplam 51,25

3.505,18

731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS
611 Uretim Mak. Amort 3.505,18
10 Ebatlama 789,93
11 Bantlama 1.549,49
12 Delik Islem363,86
13 Freze 36,46
14 On Montaj 71,75
20 Kompresor 66,84
21 Hava Kurut 38,40
22 Toz Emme 512,29
23 Zimpara 2491
24 Toz Toplama 51,25

3.505,18

3.505,18

3.4.3.1.3.4.Diger Genel Uretim Maliyetleri

Buraya kadar muhasebelestirilen genel iiretim maliyetlerinin hangi esas

faaliyet veya yardimci faaliyet yerlerinde kullanildigi, gercek kullamim yerleri ve

miktarlar1 dogrultusunda tespit edilmis ve ilgili yerlere aktarilmistir. Bununla birlikte

isletmede nerede ve ne miktarda kullanildigi tespit edilemeyen genel iiretim maliyetleri

kira, aydinlatma, yemekhane ve ulastirma giderleridir. S6zkonusu maliyetlerin yirmi

giinliik paylar1 Tablo 3.58’de sunulmustur.

Tablo 3.58: Diger Genel Uretim Maliyetleri

Gider Cinsi 20 Giinliik Maliyet
Kira Gider Pay1 2.000,00
Aydinlatma Gider Pay1 150,00
Yemekhane Gider Pay: 700,00
Ulastirma Gider Pay1 600,00
Toplam Genel Uretim Gideri 3.450,00

Bu maliyetlerin gider yerlerine dagitimi, dagitim anahtarlar1 yardimiyla

yapilacaktir. Kira, aydinlatma, yemekhane ve ulastirma maliyetlerinin dagitiminda

kullanilacak anahtarlar, fabrika kullanim alani, ¢alisan isci sayis1 ve ampul sayisi olarak

belirlenmis ve Tablo 3.59’da sunulmustur.



Tablo 3.59: Diger Genel Uretim Maliyetleri Dagitim Anahtari

Fabrika Icinde Kapladig1
Bolim Alan (M) Isci Sayis1 | Ampul Sayisi
Ebatlama 250 3 4
Bantlama 150 3 3
Delik 125 3 3
Freze 125 2 3
On Montaj 250 3 5
Ambalaj 150 2 3
Yonetim 50 4 2
Toplam 1100 20 23

3.4.3.1.3.4.1. Kira Maliyeti Dagitinm
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Kira maliyetlerinin dagitimi, faaliyetlerin fabrika icinde kapladiklar1 alana

gore yapiulmistir. Buna gore dagitim oramt (2.000 /1100) 1,818 YTL/ m? olarak

belirlenmistir. Kira maliyetinin faaliyetlere dagititmi Tablo 3.60’tadir. sozkonusu

maliyet dagitimina ait muhasebe kaydi asagidadir.

Tablo 3.60: Kira Maliyeti Dagitimi

Faaliyet Alan (m”) | Dagitim Oram Gider Pay1
Ebatlama 250 1,818 454,50
Bantlama 150 1,818 272,70
Delik 125 1,818 227,25
Freze 125 1,818 227,25
On Montaj 250 1,818 454,50
Ambalaj 150 1,818 272,70
YOnetim 50 1,818 90,90
Toplam 1100 1.999,80
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151 YARI MAMULLER URET.HS 1.908,90
101 Nizza Geng 1.908,90
10 Ebatlama 454,50
11 Bantlama 272,70
12 Delik Islem227,25
13 Freze 227,25
14 On Montaj 454,50
15 Ambalaj 272,70
373 MALIYET GIDER KARS.HS. 90,90
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari
50 Urt.Y.Y6n 90,90 90,90
GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS 1.908,90
410 Kira Giderleri 1.908,90
10 Ebatlama 454,50
11 Bantlama 272,70
12 Delik Islem227,25
13 Freze 227,25
14 On Montaj 454,50
15 Ambalaj 272,70
GENEL YONETIM
GIDERI YANSITMA HS
410 Kira Giderleri 90,90 90,90
50 Urt.Y.Y6n 90,90
3.4.3.1.3.4.2. Aydinlatma Maliyetinin Dagitimm

Aydinlatma maliyeti faaliyet alanlarinda bulunan ampul sayisina gore

dagitilmistir. Dagitim oram (700 / 23) 6,522 YTL/br olarak hesaplanmistir. Aydinlatma

maliyetlerinin faaliyetlere dagitimi Tablo 3.61’de sunulmustur.

Tablo 3.61. Aydinlatma Gider Dagitimi

. Ampul Dagitim .

Faaliyet Sayrl)m Ofam Gider Pay1
Ebatlama 4 6,522 26,09
Bantlama 3 6,522 19,57
Delik 3 6,522 19,57
Freze 3 6,522 19,57
On Montaj 5 6,522 32,61
Ambalaj 3 6,522 19,57
YOnetim 2 6,522 13,04
Toplam 23 150,02

Aydinlatma giderinin isletme faaliyetlerine dagitimi yapildiktan sonra

muhasebe kayitlar1 asagidaki gibi yapilacaktir:
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151 YARI MAMULLER URET.HS 136,98
101 Nizza Geng 136,98

10 Ebatlama 26,09

11 Bantlama 19,57

12 Delik islem 19,57

13 Freze 19,57

14 On Montaj 32,61

15 Ambalaj 19,57

373 MALIYET GIDER KARS.HS. 13,04
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari 13,04

50 Urt.Y.Y6n 13,04

731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS 136,98
312 Aydinlat.Kull.EIk.G. 136,98
10 Ebatlama 26,09
11 Bantlama 19,57
12 Delik Islem 19,57
13 Freze 19,57
14 On Montaj 32,61
15 Ambalaj 19,57
771 GENEL YONETIM

GIDERI YANSITMA HS 13,04
312 Ayd.Kull.Elkt.Gid 13,04
50 Urt.Y.Y6n 13,04
3.4.3.1.3.4.3. Yemekhane Maliyetleri

Isletmede 6gle yemegi, isletme disindan satin alinmaktadir. Faaliyet donemi
icin toplam yemek maliyetleri 700 YTL olarak tahmin edilmis ve faaliyetlerde calisan
is¢i sayilart dogrultusunda dagitilmistir. Buna gore dagitim orani (700/20) 35 YTL/br
olarak hesaplanmistir. Faaliyetlere dagitilan yemekhane maliyetleri Tablo 3.62’de

sunulmustur.

Tablo 3.62: Yemekhane Maliyetleri Dagitimi

Faaliyet Isci Sayist | Dagitim Oram | Gider Pay1
Ebatlama 3 35 105,00
Bantlama 3 35 105,00
Delik 3 35 105,00
Freze 2 35 70,00
On Montaj 3 35 105,00
Ambalaj 2 35 70,00
YOnetim 4 35 140,00
Toplam 20 700,00

Yemekhane maliyetlerinin isletme faaliyetlerine dagitimi yapildiktan sonra

asagidaki muhasebe kaydi yapilmistir.
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151 YARI MAMULLER URET.HS 560,00
101 Nizza Geng 560,00
10 Ebatlama 105,00
11 Bantlama 105,00
12 Delik islemlOS,OO
13 Freze 70,00
14 On Montaj 105,00
15 Ambalaj 70,00
373 MALIYET GIDER KARS.HS. 140,00
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari 140,00
50 Urt.Y.Y6n 140,00
731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS 560,00
701 Yemekhane Gid 560,00
10 Ebatlama 105,00
11 Bantlama 105,00
12 Delik Islem105,00
13 Freze 70,00
14 On Montaj 105,00
15 Ambalaj 70,00
771 GENEL YONETIM
GIDERI YANSITMA HS 140,00 140,00
701 Yemekhane Gid.
50 Urt.Y.Y6n 140,00
3.4.3.1.3.4.4. Ulastirma Maliyetleri

Isletme calisanlarinin is yerine getirilip gotiiriilmesi hizmeti, isletme

disindan saglanmaktadir. Ulastirma giderleri faaliyet donemi i¢in 600 YTL olarak tespit

edilmis olup, faaliyetlerde calisan is¢i sayilarina gore dagitilacaktir. Buna gore dagitim

orant (600/20) 30 YTL/is¢i olarak tespit edilmis ve isci sayisina gore dagitilmistir.

Yapilan dagitim sonunda faaliyetlerin ulastirma maliyetinden alacaklar1 paylar Tablo

3.63’te sunulmustur.

Tablo 3.63: Ulastirma Maliyeti Dagitimi

Faaliyet Isci Sayist Dagitim Oram | Maliyet Pay1
Ebatlama 3 30 90,00
Bantlama 3 30 90,00
Delik 3 30 90,00
Freze 2 30 60,00
On Montaj 3 30 90,00
Ambalaj 2 30 60,00
YOnetim 4 30 120,00
Toplam 20 600,00

Ulastirma maliyetleri faaliyetlere dagitildiktan sonra muhasebelestirilmesi

asagidaki sekilde yapilmistir.
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151 YARI MAMULLER URET.HS
101 Nizza Geng

10 Ebatlama 90,00

11 Bantlama 90,00
12 Delik islem 90,00

13 Freze 60,00

14 On Montaj 90,00

15 Ambalaj 60,00

373 MALIYET GIDER KARS.HS.
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari
50 Urt.Y.Y6n 120,00
731 GENEL URETIM
GIDERI YANSITMA HS
702 Ulastirma Gid
10 Ebatlama 90,00
11 Bantlama 90,00
12 Delik Islem 90,00
13 Freze 60,00
14 On Montaj 90,00
15 Ambalaj 60,00
771 GENEL YONETIM
GIDERI YANSITMA HS
70 Ulagtirma Gid.

50 Urt.Y.Y6n 120,00

480,00 480,00
120,00 120,00

480,00
480,00

120,00
120,00

3.4.3.1.3.5.Genel Yonetim Giderleri

Isletmenin diger genel yonetim maliyetlerinin yirmi giinliik paylar1 Tablo

3.64’te gosterildigi gibi tahmin edilmistir.

Tablo 3.64: Diger Genel Yonetim Maliyetleri

Maliyet Cinsi 1\}:11;}1213;
Kirtasiye Malzemesi 50,00
Haberlesme Maliyet Payi 500,00
Agirlama Ikram Maliyetleri 150,00
Toplam Genel Yonetim Maliyeti 700,00

Sozkonusu maliyetlerin tamaminin yonetim faaliyetiyle ilgili oldugu

diisiiniilerek, iiretim yerleri yonetim maliyetlerine aktarilmistir.

373 MALIYET GIDER KARS.HS. 700,00
3732 Gen.Yo6n.Gid.Karsiliklari 700,00
50 Urt.Y.Yon
771 GENEL YONETIM
GIDERI YANSITMA HS 50,00 700,00
040 Kirtasiye Malz.Gid.
50 Urt.Y.Yo6n 500,00
350 Haberlesme Gid.
50 Urt.Y.Yon 150,00
703 Agirlama fkram
50 Urt.Y.Yon

Yapilan muhasebe kayitlarindan sonra olusturulan mizanlar Tablo 3.65 ve

Tablo 3.66’da sunulmustur.
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Tablo 3.65: Ana Hesaplar Mizani (I)

TOPLAM KALAN
HESABIN ADI BORC ALACAK BORC | ALACAK
151 YARI MAMULLER URETIM 53.105,92 53.105,92
373 BORC VE GIDER KARSILIKLARI 5.763,92 5.763,92
711 DIREKT ILK M.MALZ.YANS.HS 24.717,42 24.717,42
731 GENEL URETIM GID.YANS HS. 23.648,50 23.648,50
721 DIREKT ISCILIK GID. KARS. HS. 4.740,00 4.740,00
771 GENEL YONETIM GID.KARS HS. 5.763,92 5.763,92
Toplam 58.869,84 58.869,84 | 58.869,84 | 58.869,84

Tablo 3.66: Tali Hesaplar Mizani (I)

TOPLAM KALAN
HESABIN ADI BORC |ALACAK | BORC |ALACAK
10110 Ebatlama 27.802,28 27.802,28
10111 Bantlama 7.786,04 7.786,04
10112 Delik Islem 2.432,57 2.432,57
10113 Freze 1.509,86 1.509,86
10114 On Montaj 8.162,57 8.162,57
10115 Ambalaj 3.686,19 3.686,19
10120 Kompresor 597,24 597,24
10121 Hava Kurutucu 42,72 42,72
10122 Toz Emme 956,29 956,29
10123 Zimpara 4291 4291
10124 Toz Toplama 87,25 87,25
3732 Genel Yonetim Gid.Karsilik 5.763,92 5.763,92
10 Ebatlama 27.802,28 27.802,28
11 Bantlama 7.786,04 7.786,04
12 Delik Islem 2.432,57 2.432,57
13 Freze 1.509,86 1.509,86
14 On Montaj 8.162,57 8.162,57
15 Ambalaj 3.686,19 3.686,19
20 Kompresor 597,24 597,24
21 Hava Kurutucu 42,72 42,72
22 Toz Emme 956,29 956,29
23 Zimpara 42,91 42,91
24 Toz Toplama 87,25 87,25
50 Uretim Yerleri Yonetim Gid. 5.763,92 5.763,92
Toplam 58.869,84 | 58.869,84 | 58.869,84 | 58.869,84

Buraya kadar yapilan maliyet dagitimlarindan sonra isletme faaliyetlerine
dagitilan maliyetlerin hesaplandigr maliyet dagitim tablosu olusturulmustur. S6zkonusu

maliyet dagitim tablosu Tablo 3.67’de sunulmustur.



Tablo 3.67 : Maliyet Dagitim Tablosu (I. Toplam)
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YARDIMCI GIDER YERLERI ESAS URETIM GIDER YERLERI
Gid.Yerl. 5
Hava DQNEM

‘ cod | Kurut | 22Tz |23 |2 TR g0 1| 2petk | oo | 1460 | 15 | GIDER | TOPLAM
Gider P ma Emme ! ’p p Ebatlama | Bantlama Islem 2 T2 | Montaj | Ambala LERI
Cesitleri : kurut a ma

ma

DIMMG 24.717,42 | 3.660,25 5.792,24 | 2.135,54 36.305,45
DIG 1.062,55 | 1.062,55 | 1.062,55 | 624,98 | 150012 | 1.062,55 6.375,30
Yard.Isclik 400,16 | 400,16 | 400,16 | 400,16 1.600,64
Yon.Iscilik 4.401,76 | 4.401,76
Kidem Tazm 120,06 | 6583 | 9294| 6583| 9294| 6583| 29822| 801,65
Uret. KulLEIk | 53040 | 432 | 444,00 18,00| 36,00| 36,57 | 56049 | 71,24 561 | 2341 1.730,04
émomsma“ 66,84 | 38,40 | 512,29 | 24,91 | 51,25 | 789,93 | 1.54949 | 363,86 | 3646 | 71,75 3.505,18
Kira 45450 | 272,70 | 22725| 2272545450 | 27270 | 90,90 | 1.999,80
éydmlatma 26,09 1957 1957| 19,57| 32.61| 1957| 13,04 150,02
éemekhane 105,00 | 10500| 10500| 70,00 | 10500| 70,00| 140,00| 700,00
Ulastirma G. 90,00| 90,00 90,00 60,00| 90,00 60,00| 120,00| 600,00
Kirtasiye G. 50,00 | 50,00
gaberle$me 500,00 | 500,00
Ag.ikram 150,00 | 150,00
1. Toplam 597,24 42,72 956,29 4291 87,25 | 27.802,28 7.786,04 2.432,57 1.509,86 | 8.162,57 | 3.686,19 5.763,92 | 58.869,84

3.4.3.2.Yardima1 Gider Yeri Maliyetlerin Esas Faaliyet Gider Yerlerine

Dagitim

Yardimc1 gider yerlerinin dagitim anahtarlarina ulasmak i¢in, makinalarin

bir saatlik calismada tiikettikleri basin¢li hava ve {iirettikleri toz miktarlar1 kullanim

kilavuzlarindan elde edilmistir. Daha sonra bu tiiketim ve iiretim miktarlar faaliyetlerde

kullanilan makinalarin ¢alisma saatleriyle carpilarak, normal kapasitede yiiz birim Nizza

icin tiikettikleri basingli hava ve iirettikleri toz miktarlarina ulasilmistir. Son olarak

yardimc1 gider yeri maliyetleri, esas iiretim gider yerlerine belirlenen dagitim

anahtarlarina gore dagitilmistir. Bu cercevede tespit edilen faaliyetlerin yardimci hizmet

kullanimlar1 Tablo 3.68’de sunulmustur.




Tablo 3.68: Faaliyetlerde Yardimc1 Hizmet Kullanimlari
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Basin¢h 100 Tk' 100 Takim 1O~O.Tk’
Faaliyet Toz Hava | O°U™ | Uretim Icin lein
Makina Adi Marka Uretimi i I¢in Basingh
Havuzu Tiiketimi Toz
M3/Saat Calisma o Hava
NI/Dk . Uretimi .
Saatleri Tiiketimi
. Hydro 200
Ebatlama | Yatar Daire Testere | oo, 2300 40 1,33 3.067 3.200
. Univer Svp
Ebatlama | Dikey Ebatlama 950 2800 400 0,00 0,00 0,00
Cnc Ebatl Giben
Ebatlama fie Bbatlama Fastmatic 3500 620| 3327| 116.433| 1.237.520
Kompact Egri Kenar Id
Bantlama | Bantlama m 1000 60 63,00 63.000 226.800
Idimatic Kenar 1dm49/5
Bantlama | Bantlama m 3100 240 190,00 589.000| 2.736.000
Idimatic Kenar Idm 58
Bantlama | Bantlama m 3100 310 197,98 613.738 | 3.682.428
Delik fslem | Siitun Matkap Tiryaki 0,55 0,00 0 0
. . Vitap Sigma
Delik islem | Pelik Hatt 2a 1500 310| 5333 80.000|  992.000
Delik Islem | Coklu Delik Himsan 1500 20 2,33 3.500 2.800
Freze Freze Tork 55,00 0 0
1.468.738 | 8.880.748
Boylece olusturulan yardimci hizmet maliyet dagitim anahtar1 Tablo 3.69°da
sunulmustur.
Tablo 3.69: Yardimci Gider Yeri Giderleri Dagitim Anahtari
Dagitim Anahtarlar
Faaliyet Toz Uretimi | Basingli Hava
(%) Tiiketimi (%)
Ebatlama 8,14 13,97
Bantlama 86,18 74,83
Delik islem 5,69 11,20
100,00 100,00

Kompresoriin maliyetleri, faaliyetlerde kullanilan makinalarin bir saatteki

basin¢ghi hava kullanimlarina gore, hava kurutucu, toz emme iinitesi ve toz toplama

initesinin maliyetleri de makinalarin bir saatte iirettikleri toz miktarlarina gore esas

tiretim maliyet yerlerine dagitilmistir. Zimpara faaliyetinin maliyetleri ise sadece

ebatlama faaliyetinde kullanildigindan dogrudan ebatlama esas iiretim gider yerine

aktarilmustir.
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3.4.3.2.1. Kompresor Giderlerinin Dagitim

Kompresor giderleri faaliyetlerin tiikettikleri basinghi hava ylizdesine gore

dagitilmistir. Yapilan dagitim Tablo 3.70’te sunulmustur.

Tablo 3.70: Kompresor Gider Dagtimi

Faaliyet Gider Toplamu | Dag.Anahtar1 | Gider Pay1
Ebatlama 597,24 0,1397 83,43
Bantlama 597,24 0,7483 446,92
Delik islem 597,24 0,112 66,89

Toplam 597,24

3.4.3.2.2. Hava Kurutma Maliyetlerinin Dagitim

Hava kurutma yardimci gider yeri maliyetleri, faaliyetlerin tiikettikleri

basinchh hava yiizdelerine gore dagiulmistir. Yapilan dagittm Tablo 3.71°de
sunulmustur.
Tablo 3.71: Hava Kurutma Gider Dagitim1
Faaliyet Gider Toplamu | Dag.Anahtar1 | Gider Pay1
Ebatlama 42,72 0,1397 5,97
Bantlama 42,72 0,7483 31,97
Delik islem 4272 0,112 4,78
Toplam 42,72

3.4.3.2.3. Toz Emme Maliyetlerinin Dagitim

Toz emme yardimci gider yerinin giderleri faaliyetlerin iirettikleri toz

yiizdelerine gore dagitilmistir. Yapilan dagitim Tablo 3.72’de sunulmustur.

Tablo 3.72: Toz Emme Gider Dagitimi

Faaliyet Gider Toplamu | Dag.Anahtar1 | Gider Pay1
Ebatlama 956,29 0,08 76,50
Bantlama 956,29 0,86 822,42
Delik Islem 956,29 0,06 57,37

Toplam 956,29

3.4.3.2.4. Toz Toplama Maliyetlerinin Dagitin

Toz toplama yardimci gider yerinin maliyetleri, faaliyetlerin iirettikleri toz

yiizdelerine gore dagitilmistir. Yapilan dagitim Tablo 3.73’te sunulmustur.



Tablo 3.73 : Toz Toplama Gider Dagitim

Faaliyet Gider Toplamu | Dag.Anahtar1 | Gider Pay1
Ebatlama 87,25 0,0814 7,10
Bantlama 87,25 0,8618 75,19
Delik islem 87,25 0,0569 4,96

Toplam 87,25

Buraya kadar yapilan dagitimlardan sonra yardimci gider yeri maliyetlerinin

esas faaliyet gider yerlerine dagitimi sona ermistir. Bu dagitimlarin muhasebe kaydi

asagidaki gibidir:
151 YARI MAMULLER URET.HS 1.726,41
101 Nizza Geng
10 Ebatlama 215,91
11 Bantlama 1.376,50
12 Delik Islem 134,00
151 YARI MAMULLER
URET.HS 1.726,41
101 Nizza Geng
20 Kompresor 597,24
21 Hava Kurutma 42,72
22 Toz E. 956,29
23 Zimp 4291
24 Toz T. 87,25

Yapilan dagitimlardan sonra isletmenin ana hesap ve tali hesaplar

diizeyindeki mizanlar1 Tablo 3.74 ve Tablo 3.75’te sunulmustur.

Tablo 3.74 : Ana Hesap Mizan1 (II)

TOPLAM KALAN
HESABIN ADI BORC ALACAK | BORC |ALACAK
151 YARI MAMULLER URETIM 54.832,43 1.726,51 |53.105,92
373 BORC VE GIDER KARSILIKLARI 5.763,92 5.763,92
711 DIREKT ILK M.MALZ.YANS.HS 24.717,42 24.717,42
731 GENEL URETIM GID.YANS HS. 23.648.,50 23.648,50
721 DIREKT ISCILIK GID. KARS. HS. 4.740,00 4.740,00
771 GENEL YONETIM GID.KARS.HS. 5.763,92 5.763,92
Toplam 60.596,35 60.596,35 | 58.869,84 | 58.869,84




Tablo 3.75: Tali Hesap Mizam (II)

TOPLAM KALAN

HESABIN ADI BORC ALACAK BORC |ALACAK
10110 Ebatlama 28.018,19 28.018,19

10111 Bantlama 9.162,54 9.162,54

10112 Delik Islem 2.566,57 2.566,57

10113 Freze 1.509,86 1.509,86

10114 On Montaj 8.162,57 8.162,57

10115 Ambalaj 3.686,19 3.686,19

10120 Kompresor 597,24 597,24

10121 Hava Kurutucu 42,72 42,72

10122 Toz Emme 956,29 956,29

10123 Zimpara 4291 4291

10124 Toz Toplama 87,25 87,25

3732 Genel Yonetim Gid.Kargilik 5.763,92 5.763,92

10 Ebatlama 27.802,28 27.802,28
11 Bantlama 7.786,04 7.786,04
12 Delik Islem 2.432,57 2.432,57
13 Freze 1.509,86 1.509,86
14 On Montaj 8.162,57 8.162,57
15 Ambalaj 3.686,19 3.686,19
20 Kompresor 597,24 597,24
21 Hava Kurutucu 42,72 42,72
22 Toz Emme 956,29 956,29
23 Zimpara 42,91 42,91
24 Toz Toplama 87,25 87,25
50 Uretim Yerleri Yonetim Gid. 5.763,92 5.763,92
Toplam 60.596,25 60.596,25 58.869,84 | 58.869,84
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Yardimci gider yerlerinin esas iiretim gider yerlerine dagitimi yapildiktan

sonra olusan maliyet dagitim tablosu II. Toplami1 Tablo 3.76’da sunulmustur.



Tablo 3.76 :Maliyet Dagitim Tablosu (II. Toplam)
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Gid.Yerleri YARDIMCI GIDER YERLERI ESAS URETIM GIDER YERLERI
21 24 Toz . A ?}?DN;]{Y[ Toplam
20 Hava 22 Toz 23 Topla- 10 11 12 Delik 13 14 On‘ 15 ] LERI
Gider Cesitlen Komp | Kurut- Emme Zimpara ma Ebatlama | Bantlama Islem Freze Montaj Ambalaj
ma

DIMMG 24.717,42 | 3.660,25 5.792,24 2.135,54 36'305’;‘
DIG 1.062,55 | 1.062,55 | 1.062,55 | 624.98 | 1.50012 | 1.062.55 6.375,30
Yard.Isclik 400,16 | 400,16 | 400,16 | 400,16 1.600,64
Yon.Iscilik 4.401,76 | 4.401,76
Kidem Tazm 12006 | 6583 | 9294|6583 | 9294| 6583 | 29822 80165
UretKullElk | 53040 | 4,32 44400| 18,00 3600| 3657| 56049| 7124| 561| 2341 1.730,04
éfm“isma“ 66,84 | 3840 | 51229 | 2491 5125| 789,93 | 1.54949 | 363,86 | 3646 | 71,75 3.505,18
Kira 454,50 | 27270 | 2272522725 | 45450 | 27270 | 90,90 | 1.999,80
é?/d‘"'a‘ma 2609| 1957| 1957|1957 32,61 1957 13,04 | 150,02
gf’mekhane 105,00 | 10500 | 105,00| 70,00| 10500| 70,00| 140,00| 700,00
Ulastirma G. 90,00| 90,00 | 90,00 | 60,00 90,00| 60,00| 120,00| 600,00
Kirtasiye G. 50,00 50,00
gj‘lbeﬂ”m 500,00 | 500,00
Ag.Ikram 150,00 | 150,00
L. Toplam 59724 | 42,72 95629 | 42,91 | 87,25 | 27.802,28 | 7.786,04 | 2.432,57 | %% | 8.162,57 | 3.686,19 | 5.763,92 58'869’2
20 Kompresor | -597,24 8343 | 44692| 66,89 597,24
21 Hava K. 27 597| 31,97 478 42,72
22 Toz Emme -956,29 76,50 | 82242 5737 956,29
23 Zimpara 42,91 42,91 42,91
%i;;’;a 8725 700 7519|496 87,25
Toplam II 597,24 | 42,72 956,29 4291 87,25 | 28.018,19 9.162,54 2.566,57 1'50;(; 8.162,57 3.686,19 5.763,92 | 60.596,25

Uretim faaliyetlerinde toplanan maliyetlerin iiriinlere dagitilmasi sirasinda

3.4.3.3.Uretim Maliyetlerinin Uriinlere Dagitimu

faaliyet maliyetleri icinde yer alan direkt ilk madde malzeme maliyetlerinin her bir iiriin

icin kullanim miktarlart calisma ekinde sunulan maliyet regetelerinden toplanarak

riinlere dogrudan dagitilacaktir. Daha sonra dogrudan dagitilamayan maliyetler i¢in

makina caligma saatleri ve direkt iscilik saatleri dagitim anahtar1 olarak kullanilacaktir.

Dagitim anahtarlarin1 tespit etmek amaciyla isletmede yapilan ve calisma ekinde

sunulan

zaman etiitlerinden yararlanilmistir.

maliyetlerinin dagittminda kullanilacak olan dagitim anahtar

sunulmustur.

Dogrudan dagitilamayan faaliyet

Tablo 3.77°de




246

Tablo 3.77: Dagitim Anahtarlari

N Ebatlama DIS
Modaller Mak.Cal.S. | Kullanimi

Kitaplik 220 161
Karyola 373 302
Sifoniyer 231 273
Gardrop 808 489
Komodin 133 163
Bilgisayar Masasi1 231 174
Toplam 1.996 1562

Uriin modiillerinin her birinin cesitli faaliyetlerinde kullanilan direkt ilk
madde malzeme maliyetleri maliyet recetelerinden toplanarak Tablo 3.78’de
sunulmustur. S6zkonusu madde ve malzemeler, Nizza’'nin her bir modiiliiniin tespit

edilen kullanimlar1 dogrultusunda dagitilacaktir.

Tablo 3.78: Modiillerin Direkt Ilk Madde Malzeme Kullanimlart

Uriin Hazir Kenar Ak . Baglantt | Ambalaj
Modiilii Levha Bandi SeSUAT | Blemani | Malzemesi
Kitaplik 2.809,87| 909,18 0,00 190,72 266,64

Karyola 4.798,31 472,15 815,25 205,36 387,84
Sifoniyer 2.990,65| 456,24 944,78 249,39 271,69
Gardirop 9.298,62| 567,79| 1.621,80 486,84 716,49
Komodin 1.836,75 309,26 359,37 219,72 216,14
Bsm 2.983,22| 380,64| 487,54 211,47 276,74
Toplam 24.717,42| 3.095,25| 4.228,74| 1.563,50| 2.135,54

3.4.3.3.1. Ebatlama Faaliyet Maliyetlerinin Dagitinm

Ebatlama faaliyetinde toplanan 28.018,19 YTL’lik maliyetin 24.717,42
YTL’lik kismini hazir levha kullantmi olusturmaktadir. Bu yiizden bu kisim {iriinlerin
kullanimlarina gore dagitilmis; kalan 3.300,77 YTL’lik maliyet ise, ebatlama faaliyeti
makine calisma saatine gore dagitilmistir. Faaliyet maliyetlerinin dagitim anahtariyla
dagitilacak olan kismui i¢in dagiim orani (3.300,77 / 1.996) 1,6537 YTL/saat olarak
saptanmistir. Buna gore ebatlama faaliyet maliyetinin iiriin modiillerine dagilimi1 Tablo

3.79’da sunulmustur.
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Tablo 3.79: Ebatlama Faaliyet Maliyetlerinin Nizza Modiillerine Dagitimi

< Hazir Toplam
Modiller | Ebatlana | Dagium | Dolah | by Giger
M Kullanim1  Payi
Kitaplik 220 1,6537 363,81| 2.809,87 3.173,68
Karyola 373 1,6537 616,83 | 4.79831 35.415,14
Sifoniyer 231 1,6537 382,00| 2.990,65 3.372,65
Gardrop 808 1,6537 1.336,19| 9.298,62 10.634,81
Komodin 133 1,6537 219,94 | 1.836,75 2.056,69
Bilgisayar Masasi 231 1,6537 382,00 2.983,22 3.365,22
Toplam 1996 3.300,77 | 24.717,42 28.018,19

3.4.3.3.2. Bantlama Faaliyet Maliyetlerinin Dagitinm

Bantlama faaliyetinde toplanan 9.162,54 YTL’lik maliyetin 3.095,25
YTL’lik kismin1 kenar bant1 kullanimi olusturmaktadir. Bu yiizden bu kistm modiillerin
kenar bant1 kullamim miktarlarina gore dagitilmistir. Kalan 6.067,29 YTL’lik maliyet ise
direkt iscilik saatine gore dagitilmistir. Bantlama faaliyeti dagitim anahtar1 (6.067,29/
1.562) 1,6544 YTL/dis olarak saptanmistir. Buna gore ebatlama faaliyet maliyetinin

tiriin modiillerine dagilimi Tablo 3.80’de sunulmustur.

Tablo 3.80: Bantlama Maliyetlerinin Dagitim1

. 9 Dolayl1 | Kenar | Toplam
Modiiller bIS Dagium Gidgr Banti Gfder
Kullanimi| Oran
Payr |Kullanomi| Payi

Kitaplik 161 3,8843 | 625,37 909,18 | 1.534,55
Karyola 302 3,8843 | 1.173,06 472,15|1.645,21
Sifoniyer 273 3,8843 |1.060,41 456,2411.516,65
Gardrop 489 3,8843 |1.899,44 567,79 |2.467,23
Komodin 163 3,8843 | 633,14 309,26 | 942,40
Bilgisayar Masasi 174 3,8843 | 675,87 380,63 | 1.056,50
Toplam 1562 6.067,29 | 3.095,25|9.162,54

3.4.3.3.3. Delik islem Faaliyet Maliyetinin Dagitim

Delik islem faaliyetinde toplanan 2.566,57 YTL’lik maliyetin tamami direkt
iscilik saatlerine gore dagitilacaktir. Delik islem faaliyeti dagitim anahtar (2.566,57 /
1.562) 1,6412 YTL/dis olarak saptanmistir. Buna gore delik islem faaliyet maliyetinin

iriin modiillerine dagilimi Tablo 3.81’de sunulmustur.
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Tablo 3.81: Delik Islem Maliyetlerinin Dagitimi

. DIS Dagitim | Gider
Modaller Kullanimi Ofr;am Pay1
Kitaplik 161 1,6431 | 264,54
Karyola 302 1,6431 | 496,22
Sifoniyer 273 1,6431 448,59
Gardrop 489 1,6431 | 803,50
Komodin 163 1,6431 | 267,82
Bilgisayar Masasi 174 1,6431 285,90
Toplam 1562 2.566,57

3.4.3.3.4. Freze Faaliyet Maliyetlerinin Dagitim

Freze faaliyetinde toplanan 1.509,86 YTL’lik maliyetin tamami direkt
iscilik saatlerine gore dagitilmistir. Freze faaliyeti dagitim anahtar1 (1.509,86 / 1.562)
0,9666 YTL/dis olarak saptanmistir. Buna gore freze faaliyet maliyetinin iriin

modiillerine dagilimi Tablo 3.82’de sunulmustur.

Tablo 3.82: Freze Maliyetlerinin Dagitimi

N DIS Dagitim | Gider
Modaller Kullanimi Ofr;am Pay1
Kitaplik 161 0,9666 | 155,62
Karyola 302 0,9666 | 291,92
Sifoniyer 273 0,9666 263,88
Gardrop 489 0,9666 | 472,69
Komodin 163 0,9666 157,56
Bilgisayar Masasi 174 0,9666 | 168,19
Toplam 1562 1,509,86

3.4.3.3.5. On Montaj Faaliyet Maliyetinin Dagitim

On montaj faaliyetinde toplanan 8.162,57 YTL’lik maliyetin 4.228,74
YTL’lik kismimi aksesuar kullanimi ve 1.563,50 YTL’lik kismini1 baglanti elemant
kullanim1 olusturmaktadir. Bu yiizden 5.792,24 YTL’lik kistm {iiriin modiillerinin
kullanim miktarlar1 dogrultusunda dagitilmistir. Kalan 2.370,33 YTL’lik maliyetin
dagitimi ise direkt iscilik saatine gore yapilmistir. On montaj faaliyeti dagitim anahtari
(2.370,33 / 1.562) 1,5175 YTL/dis olarak saptanmistir. Buna gére 6n montaj faaliyet

maliyetinin iiriin modiillerine dagilimi1 Tablo 3.83’te sunulmustur.



Tablo 3.83: On Montaj Maliyetlerinin Dagitimi

249

. DIS Dagitim Gider | Aksesuar Baglant Toplam
Modiiller Elemanm1 | Gider
Kullanimi|  Orani Payr | Kullanimi
Elemant Pay1
Kitaplik 161 1,5175 244,32 0,00 190,72 435,04
Karyola 302 1,5175 458,29 815,25 205,36 | 1.478,90
Sifoniyer 273 1,5175 414,28 944,78 | 249,39 | 1.608,45
Gardrop 489 1,5175 742,05 1.621,80| 486,84 | 2.850,69
Komodin 163 1,5175 247,35 359,37 219,72 826,44
Bilgisayar Masasi 174 1,5175 264,04 487,54 211,47 963,05
Toplam 1562 2.370,33| 4.228,74| 1.563,50| 8.162,57

3.4.3.3.6. Ambalaj Faaliyet Maliyetlerinin Dagitin

Ambalaj faaliyetinde toplanan 3.686,19 YTL’lik maliyetin 2.135,54

YTL’lik kismim1 ambalaj malzemesi kullamimi olusturmaktadir. Bu ytizden 2.135,54

YTL lik kisim iirtinlerin kullanimlarina gére dagitilmis, kalan 1.550,65 YTL’lik maliyet

ise direkt is¢ilik saatine gore dagitilmistir. Ambalaj faaliyeti dagitim anahtar1 (1.550,65

/ 1.562) 0,9927 YTL/dis olarak saptanmistir. Buna gore ambalaj faaliyet maliyetinin

tiriin modiillerine dagilimi Tablo 3.84’te sunulmustur.

Tablo 3.84 Ambalaj Maliyetlerinin Dagitimi

Modiiller DiS Dagitim | Gider Ambalaj ‘ T((;ﬂzn
Orani Pay1 | Malzemesi Payi

Kitaplik 161| 0,9927| 159,82 266,64 | 426,46
Karyola 302 0,9927| 299,80 387,84 | 687,64
Sifoniyer 2731 0,9927| 271,00 271,69 542,69
Gardirop 489 0,9927| 485,49 716,49 | 1.201,98
Komodin 163| 0,9927| 161,81 216,14 | 377,95
Bilgisayar Masasi 174 0,9927| 172,73 276,74 | 449,47
Toplam 1562 1.550,65| 2.135,54|3.686,19

Faaliyet maliyetleri iiriin modiillerine dagitildiktan sonra yar1 mamuller

tiretim hesabinda gider yerlerinde toplanan giderlerin mamuller hesabina aktarilmasi

asagidaki muhasebe kaydi ile yapilmistir.
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152 MAMULLER HS 53.105,92
10 Nizza Geng
10 Kitaplik 5.989,89
11 Karyola 10.015,03
12 Sifoniyer 7.752,91
13 Gardirop 18.430,90
14 Komodin 4.628,86
15 Bilg.Masas1 6.288,33
151 YARI MAMULLER
URET.HS 53.105,92
101 Nizza Geng
10 Ebatlama 28.018,19
11 Bantlama 9.162,54
12 Delik i$lem 2.566,57
13 Freze 1.509,86
Faaliyet maliyetlerinin mamullere 14 On Montaj 8.162,57
aktarilmast 15 Ambalaj 3.686,19

Muhasebe islemleri sona erdikten

sonra ana hesap ve tali hesaplar

diizeyinde mizanlar Tablo 3.85 ve Tablo 3.86’da sunulmustur.

Tablo 3.85: Ana Hesaplar Mizan1 (III)

TOPLAM KALAN

HESABIN ADI BORC ALACAK BORC | ALACAK
151 YARI MAMULLER URETIM 54.832,43 54.832,43

373 BORC VE GIDER KARSILIKLARI 5.763,92 5.763,92

152 MAMULLER HESABI 53.105,92 53.105,92

711 DIREKT ILK M.MALZ.YANS.HS 24.717,42 24.717,42
731 GENEL URETIM GID.YANS.HS. 23.648,50 23.648,50
721 DIREKT ISCILIK GID. KARS. HS. 4.740,00 4.740,00
771 GENEL YONETIM GID.KARS.HS. 5.763,92 5.763,92
Toplam 113.702,27 113.702,27 | 58.869.,84 | 58.869,84




Tablo 3.86: Tali Hesaplar Mizan1 (IIT)

TOPLAM KALAN

HESABIN ADI BORC ALACAK | BORC | ALACAK
10110 Ebatlama 28.018,19 | 28.018,19

10111 Bantlama 9.162,54 9.162,54

10112 Delik Islem 2.566,57 2.566,57

10113 Freze 1.509,86 1.509,86

10114 On Montaj 8.162,57| 8.162,57

10115 Ambalaj 3.686,19 3.686,19

10120 Kompresor 597,24 597,24

10121 Hava Kurutucu 42,72 42,72

10122 Toz Emme 956,29 956,29

10123 Zimpara 4291 4291

10124 Toz Toplama 87,25 87,25

15210 Kitaplik 5.989,89 5.989,89

15211 Karyola 10.015,03 10.015,03

15212 Sifoniyer 7.752,91 7.752,91

15213 Gardirop 18.430,90 18.430,90

15214 Komodin 4.628,86 4.628,86

15215 Bilgisayar Masasi 6.288.,33 6.288.,33

3732 Genel Yonetim Gid.Kargilik 5.763,92 5.763,92

10 Ebatlama 27.802,28 27.802,28
11 Bantlama 7.786,04 7.786,04
12 Delik Islem 2.432,57 2.432,57
13 Freze 1.509,86 1.509,86
14 On Montaj 8.162,57 8.162,57
15 Ambalaj 3.686,19 3.686,19
20 Kompresor 597,24 597,24
21 Hava Kurutucu 42,72 42,72
22 Toz Emme 956,29 956,29
23 Zimpara 42,91 42,91
24 Toz Toplama 87,25 87,25
50 Uretim Yerleri Yonetim Gid. 5.763,92 5.763,92
Toplam 113.702,17 | 113.702,17 | 60.596,25 | 60.596,25
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Yapilan tiim hesaplama ve dagitimlardan sonra Nizza Geng Odast

Takim1’nin modiil ve iiriin bazinda maliyetleri Tablo 3.87°de sunulmustur.



Tablo 3.87: Yiiz Takim Nizza Modiil ve Uriin Maliyetleri
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Uriinler 101 NIZZA GENC ODASI TAKIMI

Gider 10 Kitaplik | 11 Karyola . 12. 13 14 . Bilgli:-ayar Toplam
Cesitleri Sifoniyer Gardirop Komodin Masast

Ebatlama 3.173,68 | 5.415,14| 3.372,65| 10.634,81| 2.056,69| 3,365,22| 28.018,19
Bantlama 1.534,55| 1.64521| 1.516,65| 246723 942,40| 1.056,50| 9.162,54
Delik islem 264,54 496,22 448,59 803,50 267,82 285,90 | 2.566,57
Freze 155,62 291,92 263,88 472,69 157,56 168,19 |  1.509,86
On Montaj 435,04| 1.47890| 1.60845| 2.850,69 826,44 963,05| 8.162,57
Ambalaj 426,46 687,64 542,69 1.201,98 377,95 449.47| 3.686,19
Toplam 5.989,89 | 10.015,03| 7.752,91| 18.430,90| 4.628,86| 6.288,33| 53.105,92

Buraya kadar yapilan hesaplamalar siparis maliyet sistemi geregi yiiz takim
Nizza Gen¢ Odas1 maliyetleridir. Bir takim Nizza’nin iiriin ve modiil seviyesi

maliyetleri Tablo 3.88’de sunulmustur.

Tablo 3.88: Bir Takim Nizza Maliyetleri

Modiil Yiiz Talqm Bir Tgkltp
Maliyeti Maliyeti
10 Kitaplik 5.989,89 59,90
11 Karyola 10.015,03 100,15
12 Sifoniyer 7.752,91 77,53
13 Gardirop 18.430,90 184,31
14 Komodin 4.628,86 46,89
15 Bilgisayar Masasi 6.288,33 62,88
Toplam 53.105,92 531,66

Isletmeden alman veriler dogrultusunda hesaplanan iiriin seviyesi ve modiil
seviyesi maliyetler bu sekilde tespit edildikten sonra isletmenin hesapladigi maliyetler

ile calismada hesaplanan maliyetlerin karsilastirilmasi yararli olacaktir.

3.4.4. Onerilen ve Isletme Tarafindan Yapilan Maliyet Hesaplamalarinin

Analizi

Isletmede maliyet muhasebesi sistemi olmadigi daha ©nce belirtilmisti.
Isletmede sadece direkt ilk madde malzeme maliyetleri iiriin recetelerine iglenmekte,
bunun iizerine diger giderler i¢in % 35°lik pay eklenmektedir. Boylece isletmede iiriin
maliyetlerinden sadece direkt ilk madde malzeme maliyetleri veri alinarak iiretim karari
verilmektedir. Bu ylizden calismamizda Once isletmede hesaplanan maliyetler

sunulmus, daha sonra isletmeden alinan verilerle bir maliyet muhasebesi sistemi

olusturulmus ve iiriin maliyetleri yeniden hesaplanmistir.
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Hatirlanacag: iizere Nizza’nin hedef satis fiyati, isletme tarafindan 1.600
YTL, iiriin seviyesi hedef maliyeti 600 YTL olarak belirlenmisti. Tablo 3.39’dan da
goriilecegi gibi, isletmenin hesapladigr iirlin seviyesi maliyeti 490,12 YTL’dir.
Isletmede bu maliyet, receteler iizerine sadece direkt ilk madde malzemelerin islenmesi
ve hesaplanan bu tutarin {izerine % 35 oraninda is¢ilik, enerji, diger iiretim ve faaliyet

giderleri pay1 eklenmesiyle bulunmustur.

Calismada yapilan maliyet hesaplamasinda ise isletmenin tiim giderleri,
direkt ilk madde malzeme, direkt iscilik, genel iiretim ve genel yOnetim giderleri
gruplarinda toplanmis ve iiriin maliyetlerine ya da donem giderlerine aktarilmistir. Bu
yiizden isletmede ve ¢alismada hesaplanan maliyetleri karsilastirmadan once, isletmenin
daha Once tespit etmis oldugu iiriin seviyesi ve bilesen seviyesi hedef maliyetlerden

donem giderleri icin bir miktar daha azaltim yapilmasi gereklidir.

Calismada yiiz birim Nizza icin hesaplanan genel yonetim maliyetleri
toplam1 5.763,92 YTL’dir. Birim bagina diisen pay 57,64 YTL olduguna gore, 600
YTL’lik iiriin seviyesi hedef maliyetten 60 YTL diisiildiigiinde iriin seviyesi hedef
maliyet 540 YTL’ye indirilebir. Caligmamizda hesaplanan iiriin seviyesi maliyetin,
531,66 YTL oldugu diisiiniiliirse, iirlin seviyesi hedef maliyetlerin basarilmis oldugu

sOylenebilir.

Isletmenin hesaplamis oldugu iiriin seviyesi hedef maliyetleri Tablo
3.39’dan da goriildiigi gibi 490,12 YTL’dir. Calismada hesaplanan {iriin seviyesi
maliyet 531,66 YTL’dir. Buna gore isletmenin hesapladigi maliyet 41,54 YTL daha
azdir. Bu fark, isletmenin malzeme maliyetleri disindaki giderleri i¢in ayirdigr % 35°lik

payin hatali oldugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 3.89°da isletmenin belirledigi bilesen seviyesi hedef maliyetleri ve
bilesenlerin hesaplanan maliyetleri sunulmustur. Tablodan, isletmenin bilesen seviyesi

hedef maliyetlerini bagarmis oldugu anlasilmaktadir.
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Tablo 3.89 Bilesen Seviyesi Hedef Maliyetler

. . .| Bilesenlerin
. Bilesen Seviyesi

Bilesen Hedef Maliyet | Lcsaplanan

Maliyetleri
Hazir Levha 302,6 247,17
Melamin Tutkal 8,90 5,65
Melamin Kenar Bandi 40,05 30,95
Aksesuar 48,95 42,29
Baglanti Elemani 17,80 15,64
Ambalaj 26,70 21,36
Toplam 445,00 363,05

Isletmenin hem iiriin seviyesi hem de bilesen seviyesi hedef maliyetlerini
basarmas1 Onemli olmakla birlikte, hedef maliyetlerin yiiksek belirlendigini
diistiniiyoruz. Ciinkii daha Once de belirttigimiz gibi, isletmenin hesapladiglr birim
maliyetlerle sonradan hesaplanan birim maliyetler arasindaki 41,54 YTL’lik fark, hedef
maliyetin yaklasik % 7’sidir.

Hedef Maliyetleme’nin isletme tedarikg¢ileri ve tasarim ekibine hedef
maliyetlerin basarilmas: konusunda baski yaptigin1 daha Once belirtmistik. Bu baski
tedarikg¢ilerin fiyat indirimlerine ve tasarim ekibinin hedef maliyetlere ulasincaya kadar
iriinii yeniden tasarlamasina neden olmaktadir. Boylece iirlin maliyetlerinde daha yeni
iriin tasarim asamasindayken maliyet azaltimlari yapilabilmektedir. Diger taraftan
hedef maliyetlerinde iiretilemeyen iiriinlerden tasarim asamasinda vazgecmek miimkiin

olmaktadir.

Isletmede yapilan uygulamada ise tedarikgilerle yapilan goriismelerde iiriin
bilesenlerinin alimi1 konusunda aksesuar hari¢ fiyat avantaji saglanamadigini
belirtmistik. Boylece isletmede, tasarim sirasinda maliyetlerin Hedef Maliyetleme ile

yonetilmesinden elde edilebilecek olan maliyet azaltimlar1 da yapilamamustir.
3.4.5. KFY Matrisleriyle Hesaplanan Maliyetlerin Analizi

Calismada Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarimi kapsaminda KFY
matrislerinin kullanimi da ortaya konmustur. Bu cercevede isletme KFY matrislerinden
maliyet yonetimi ve tasartmin miisteri istekleri dogrultusunda yapilmasi konusunda

yararlanabilirdi.
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3.4.5.1.isletme Yeterliliklerinin Onemleri ve Maliyet Paylarimin Analizi

Tablo 3.47°de olusturulan ve Sekil 3.2’deki kalite evine yerlestirilen isletme
teknik yeterlilikleri ile isletmenin iiretim bilesenleri ve iiretim siirecleri i¢cin ayirdigi
paylarimi karsilastirilmak i¢in, 6ncelikle isletmenin tiim iiretim maliyetleri ve bunlarin
yiizdeleri hesaplanmis ve Tablo 3.90’da gosterilmistir. Tablo olusturulurken, isletme
faaliyetlerinde toplanan malzeme maliyetleri diisiilerek bu gider cinslerinden ayrilmistir.

Kalite evindeki isletme teknik yeterlilikleri ve onem yiizdeleri 3.83te sunulmustur.

Tablo 3.90: Maliyet Kalemleri ve Yiizdelik Paylar1

. . Maliyet Toplam I¢indeki
Maliyet Kalemi Toplgml p Paylg%
Hazir Levha 2472 0,43
Melamin Tutkal 5,65 0,01
Melamin Kenar Bandi 30,95 0,05
Aksesuar 42,29 0,07
Baglanti Elemani 15,64 0,03
Ambalaj 21,36 0,04
Dig 47,4 0,08
Ebatlama 33,02 0,06
Bantlama 55,04 0,10
Delik islem 25,63 0,04
Freze 15,09 0,03
On Montaj 23,69 0,04
Ambalaj 15,05 0,03
1,00
Tablo 3.91: Kalite Evindeki Isletme Yeterlilikleri
Isletme Yeterliligi %
Levha Kalitesi 0,16
Birlesim Yerleri 0,11
Ust Yiizey Kalitesi 0,08
Uretici Iscilik Kalitesi 0,18
Montaj Kalitesi 0,06
Montaj Siiresi 0,19
Islem Hassasiyeti 0,22
1,00

Tablo 3.90’da hazir levha maliyet pay1 ile Tablo 3.91°de sunulan isletme
yeterliliklerinden levha kalitesi, birlesim yerleri mukavemeti ve ilist yiizey kalitesi

karsilastirabilir. Hazir levha maliyet pay1 % 43 iken ii¢ isletme yeterliliginin toplam1 %
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35’tir. Bu durumda levha maliyetini tasarim sirasinda Hedef Maliyetleme ve tasarim

ozelliklerinin degistirilmesi yoluyla diisiirmenin yollar arastirilabilirdi.

Tablo 3.44’te sunulan miisteri istekleri planlama matrisinde aksesuarin
onem yiizdesi % 8 olarak tespit edilmisti. Tablo 3.82’deki maliyet pay1 ise % 7’dir. iki
sonu¢ tutarli gibi goriinse de tasarim asamasinda aksesuarin payr biraz daha

arttirilabilirdi.

Tablo 3.91’te birlesim yerleri mukavemetinin 6nemi % 11°dir. Tablo
3.90’da baglanti elemanlarinin payr ise % 3’tiir. Bu sonugtan sonra da baglanti
elemaninin maliyet paymnin arttirilmasi diisiiniilebilir. Birlesim yerleri mukavemetini

levha kalitesinin de etkiledigi diisiiniiliirse sonug tutarli sayilabilir.

Tablo 3.91°de iiretici iscilik kalitesi % 18’dir. Tablo 3.90’da direkt is¢ilik
giderlerinin lretim maliyetleri icindeki payr ise % 8’dir. Bununla birlikte isletme
faaliyet maliyetlerinin icinde yardimci is¢ilik giderlerinin  payr oldugu da
diisiiniilmelidir. Tasarim sirasinda iiretici iscilik kalitesini arttirmak i¢in is¢i iicretlerinin
arttirllabilecegi diisiiniilebilir. Nitekim kalite evinin olusturulmasindan sonra da ayn
sonuca vartlmisti. Bununla birlikte isletmenin vasifli isci bulma konusundaki
problemlerinden dolayr bu kararin uygulanmasinin simdilik miimkiin olmadigi

sonucuna varilmistir.

Tablo 3.91°deki isletme yeterlilikleri i¢inde on montaj siiresi % 19, 6n
montaj kalitesi ise % 6’lik bir paya sahiptir. Montaj kalitesini belirleyen maliyet
unsurlar1, baglanti elemam ve 6n montaj faaliyetinin maliyetleridir. iki maliyet
unsurunun toplami % 7°dir. Buradan teknik yeterlilik ve maliyet paylarinin tutarl

oldugu soylenebilir.

Tablo 3.91°deki isletme yeterlilikleri i¢inde islem hassasiyeti % 22’lik paya
sahiptir. Islem hassasiyeti, isletme faaliyetlerinin maliyetleriyle karsilastirildiginda,
ebatlama, bantlama, delik-islem, freze, 6n montaj ve ambalaj faaliyetlerinin toplam
maliyetler icindeki paylar1 toplami, % 30’dur. Bu durumda isletme faaliyet
maliyetlerinin  diisiiriilmesi diisiiniilebilir. Bununla birlikte islem maliyetlerinin
diistiriilmesi, yeni iirlin tasarimindan daha ¢ok isletmenin yapisal problemidir. Bu

konunun tasarim disinda ayrica degerlendirilmesi yararli olabilir.
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3.4.52.0riin  Modiillerinin Onemleri ile Maliyet Paylarinn

Karsilastirilmasi

Tablo 3.92: Modiillerin KFY Matris Onemleri Ile Maliyet Paylarinin

Karsilastirilmasi
.. Urlin Parca .

Modiil Matrisindeki QO'nemi Maliyet Pay1 Fark
Gardirop 0,20 0,35 -0,15
Sifoniyer 0,15 0,15 0,00
Karyola 0,10 0,19 -0,09
Komodin 0,14 0,09 0,05
Bilgisayar Masasi 0,24 0,12 0,12
Kitaplik 0,17 0,10 0,07
Toplam 1,00 1,00 0,00

Nizza i¢in olusturulan iiriin par¢a matrisi Tablo 3.48’de, Nizza'nin toplam
ve her bir modiiliiniin maliyetleri 3.87°de sunulmustu. Bu iki tablodan alinan verilerle
olusturulan her bir modiiliin 6nem yiizdeleri ile maliyet paylar1 ve aralarindaki farklar

Tablo 3.92°de sunulmustur.

Nizza modiillerinin liriin parca matrisindeki 6nemleri ile maliyet paylari
karsilastirildiginda, gardirop ve karyolanin 6nemlerinden daha fazla maliyet pay: aldig1
goriilmektedir. Her ikisinde de fark ¢ok ©Onemlidir. Bu yiizden tasarim asamasinda
gardirop maliyetlerinin diisiiriilmesinin yollarinin aranmasi gerekliydi. Bununla birlikte
sozkonusu modiillerin maliyetlerinin ¢ok biiyiik bir kismint hazir levha maliyetleri
olusturmaktadir. Hazir levha toplam iiriin maliyetleri icinde de 6nemli bir paya sahiptir.
Ayrica daha once belirtildigi gibi, hazir levha piyasasinda rekabet sartlarinin yoklugu

isletmeyi bu konuda zorlamaktadir.

Sifoniyerin onem ylizdesi ile maliyet payr esit ¢cikmistir. Bu yiizden her

hangi bir diizenleme yapilmasina gerek yoktur.

Komodin, bilgisayar masas1 ve kitaplik ise {iriin parca matrisindeki
onemlerinin altinda maliyet payr almislardir. Bunlarin maliyet paylari bir miktar
arttirllabilir. Bununla birlikte s6zkonusu iriinlerin tiretiminde hazir levha kulllantminin

nispeten az olmasi bu sonucu ortaya ¢ikarmistir.
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3.4.5.3.Uretim Siirecleri Planlama Matrisi Ile Uretim Siirecleri

Maliyetlerinin Karsilastirilmasi

Tablo 3.49’da sunulan iiretim siirecleri ile Tablo 3.76’da sunulan iiretim
stireclerinin maliyetlerinin karsilastinlmast da tasarirm asamasinda yararli bilgiler

sunabilirdi.

Tablo 3.93: Uretim Siireglerinin  Onemleri ile  Maliyetlerinin

Karsilastirilmasi
Uretim Maliyet Uret. Sirecleri Fark
Siirecleri Paylari Plan.Matr. Onemi

Ebatlama 0,20 0,27 -0,07
Bantlama 0,33 0,17 0,16
Delik islem 0,15 0,15
Freze 0,09 0,02 0,07
On Montaj 0,14 0,27 -0,12
Ambalaj 0,09 0,27 -0,19
1,00 1,00 0,00

Nizza iiretim siireclerinin maliyet paylar ile planlama matrisindeki liretim
stirecleri onemleri Tablo 3°93’te karsilagtinlmistir. Buna gore ebatlama, 6n montaj ve
ambalaj faaliyetlerinin Onemlerine gore daha az maliyet payr aldigi goriilmektedir.
Isletmede ebatlama isleminin bilgisayar kontrolli CNC tezgahlarda yapilmasi
sozkonusu maliyetleri diisiirmektedir. On montaj ve ambalajlamada emek yogun
calisma yapildig1 icin bu ii¢ isletme siireci onemlerine gore daha az maliyet payi

almaktadir.

Isletmede freze daha cok kanal agmakta kullamlir. Bu cercevede freze
maliyet payr ile Onemi karsilastirildiginda, maliyet paymin yiiksek oldugu
goriilmektedir. Bu paymn azaltilmasi i¢in c¢alismalar yapilmasi gerekir. Modiiler
mobilyada kanalli birlestirme islemi mukavemeti azalttig1 icin tercih edilmemektedir.
Ancak isletmede bulunan frezenin amortisman maliyeti, bu faaliyetin maliyetlerinin

yiiksek goriinmesine neden olmaktadir.

On montaj ve ambalaj faaliyetleri ise énemlerinden daha az maliyet pay1
almaktadirlar. iki siirecte de emek yogun calisildifi icin bu faaliyetler makina
amortismanlar1 ve enerji giderleri yoktur. Bu yiizden bu faaliyetler nispeten daha az

maliyet payr almaktadirlar.
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SONUC

Rekabet¢i pazarlarda isletmeler, Uriinlerinin fiyat, kalite ve fonksiyonlari
izerindeki hakimiyetlerini kaybetmislerdir. S6z konusu iiriin 6zelliklerinde miisteriler
belirleyicidir. Bu yiizden pek ¢ok isletme kendi kontrollerinde olan iiretim siirecleri ve
maliyetlerine odaklanmuslardir. ileri iiretim sistemleri ve teknolojilerine yatirim yapan
isletmeler, tiretim siireglerini daha iyi hale getirerek, iiretim yontemlerini farklilastirma
ve essiz iriinler iretebilmenin yollarin1 aramaktadirlar. Maliyetlerine odaklanan
isletmeler ise benzer iirlin Ozelliklerini daha diisiik maliyetlerle elde etmeye

calismaktadir. Maliyetlere odaklanma, maliyetlerin stratejik yonetimini gerektirir.

Diger taraftan rekabetci pazarlarda rekabet basarisi miisteri istek ve
ihtiyaglarim1 anlamayr ve bu dogrultuda iiriin ve hizmetler sunmay1 gerektir. Bunu
saglamanin yolu, tasarim c¢alismalarini miisteri istek ve ihtiyaclarindan bagslatmaktir.
Geleneksel olarak isletmenin kendi goriislerine gore iiriin iiretip bunu piyasaya sunmasi
ve daha sonra piyasadan aldigi tepkilere gore iiriinii degistirmesi hem miisteri tatmini
acisindan yetersizliklere yol agmakta, hem de bu faaliyetler icin ek maliyetlere
katlanilmaktadir. Bununla birlikte piyasa tarafindan benimsenmeyen iiriinlerin
piyasadan c¢ekilmesi ve bunlarin yerine yenilerinin siiriilmesi isletmelere prestij, pazar,
para ve vakit kaybettirmektedir. Bu yiizden miisterinin istedigi ya da istemedigi
ozellikler ve 6demeye goniillii olacag fiyattan yola ¢ikarak iiriin tasarlamak isletmelere

onemli avantajlar saglayacaktir.

Belirtilen sebeplerle Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci inceleme

konusu yapilmistir. S6z konusu siirecte daha 6nceden var olan Hedef Maliyetleme ve
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Kalite Fonksiyon Yayilimi yontemlerinin bir arada kullanilmasi denenmistir. Caligmada

yeni olan iki yontemin birlikte ve es zamanli olarak kullanilmasidir.

Calismanin ikinci boliimiinde iki yontemin birlikte kullanildig: bir yeni tiriin
gelistirme siireci onerilmistir. Her iki yontemin baslangi¢ noktast miisteri oldugu icin de
onerilen siirec, Miisteri Odakli Yeni Uriin Tasarim Siireci olarak adlandirilmistir. Siireg
Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon Yayilimi’nda kullanilacak iiriin 6zellikleri ve
fiyat bilgilerinin miisterilerden elde edilmesiyle baslamaktadir. Daha sonra es zamanl
olarak, Hedef Maliyetleme ile miisterinin {iriin i¢in 6demeye goniillii oldugu hedef satis
fiyatindan hedef maliyete ulasilirken, Kalite Fonksiyon Yayilimi ile miisterinin bu fiyat
seviyesinde iriinden bekledigi fonksiyon ve ozellikler dogrultusunda iiriin kavrami,
liriiniin bilesenleri ve iiretim siireclerinin tasarimi yapilmaktadir. 1ki yontemin es
zamanl ve birlikte kullanilmasiyla da hedef maliyetler ve iirlin Ozellikleri arasinda

uyum saglanmaktadir.

Calismanin tiglincii boliimiinde, 6nerilen miisteri odakl yeni iiriin gelistirme
siirecinin mobilya sektoriinde uygulanabilirligi arastirllmigtir. Bu amagla Oncelikle
mobilya sektorii incelenmistir. S6z konusu incelemeler sirasinda mobilya sektoriinde
referans pazarlar olarak tanimlanan Istanbul Modoko ve Masko Mobilyacilar Siteleri ve
uygulama yapilan isletmenin hedef pazarini olusturan Izmir’de isletmeleri tanimaya,
tilketicilerin gen¢ odasindan beklentilerini tespit etmeye yoOnelik bir yiizyiize anket
calismast yapilmistir. Anket Ornekleminin mobilya alim satimi yapan isletmeler
arasindan secilmesinin sebebi, uygulama yapilan isletmenin heniiz bir bayilik agi
kuramayip {irlinlerini bu alim satim yapan bu tiir isletmelere satacak olmasidir. Bu
yiizden isletme icin hedef miisteri kitlesi, nihai tiiketiciler degil, nihai tiiketicilere iiriin
ulastiran isletmelerdir. Anketler SPSS 10.0 programinda islenmis ve sorulan sorularin
frekans dagilimlari sektoriin analizi ve geng¢ odasi tasariminda iiriin 6zelliklerinin tespit

edilmesinde kullanilmistir.

Ayn1 anketle hedef satis fiyat1 da sorgulanmis ancak bu konuda tatmin edici
bir sonuca ulasilamamistir. Ankete cevap veren isletmeler, fiyat bilgisini stratejik
onemde gordiiklerinden, bu soruya cevap vermemeyi tercih etmislerdir. Isletmelerden
hedef satis fiyat1 alinamayinca GSMH ve niifus bilgileri irdelenerek, belirli alim giiciine

sahip oldugu sonucuna varilan hedef miisteri gruplart olusturulmus ve calisma
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piyasadan elde edilecek hedef satis fiyatlar1 yerine bu sekilde hesaplanan satin alma

giiclerine gore belirlenmis fiyatlar iizerinden devam ettirilmistir.

Calismanin uygulama asamasinda once isletmenin yeni geng¢ odasi tasarim
siireci incelenmistir. Isletmede geleneksel yeni iiriin tasarim siireci kullanilmaktadir.
Tasarim ekibi bilgi ve tecriibelerine dayali olarak bir iiriin gelistirmekte ve piyasaya
sunmaktadir. Piyasadan gelen tepkilere gore {iiriin iizerinde kiiciik degisiklikler
yapmaktadir. Isletmede maliyet muhasebesi sistemi yoktur. Uriin maliyetleri
gelistirilmis maliyet receteleri lizerine her bir iirlin modiiliiniin direkt ilk madde
malzeme kullanimlar1 hesaplanmaktadar. Boylece elde edilen direkt ilk madde malzeme
maliyetleri iizerine % 35 oraninda diger giderler icin pay ilave edilmekte ve boylece
iirin  maliyetlerine  ulasilmaktadir.  Isletmenin  belirtilen  sekilde  yaptigi

maliyetlemeleriyle ilgili maliyet receteleri ¢calisma ekinde sunulmustur.

Caligmalar sirasinda isletmenin yeni iiriin tasarim siirecinde uygulanabilecek
bir maliyet muhasebesi sistemi kurulmustur. Daha sonra s6z konusu sistem yardimiyla,
isletmeden alinan veriler kullanilarak, daha once isletme tarafindan tasarlanip tiretimine
karar verilen bir gen¢ odasi takimmin maliyetleri yeniden hesaplanmustir. Isletmede
hesaplanan maliyetlerle calisma sirasinda hesaplanan maliyetler karsilastirildiginda,
isletmenin hesapladigi maliyetlerin daha diisiik oldugu saptanmistir. Bununla birlikte
her iki hesaplamaya gore de isletme, tasarim ekibi ve arastirmacinin katilimiyla tespit
edilen iiriin seviyesi ve bilesen seviyesi hedef maliyetlerini basardigi goriilmektedir. Bu
basarinin nedeninin hedef maliyetlerin yiiksek seviyelerde tespit edilmis olabilecegi de

diistiniilmelidir.

Calismada anket uygulamasindan elde edilen verilerle KFY siireci de
isletilmis ve KFY’den elde edilen sonuglar isletmenin tasarim ekibiyle paylagilmistir.
Yapilan calismalar sonunda, KFY matrislerinden elde edilen miisteri istek ve
ihtiyaclarinin 6nem yiizdeleriyle isletmenin hesapladigi ve calismada hesaplanan
maliyet paylart karsilagtirilmistir. Bu karsilastirmalarda miisteri istekleri ile bu istekler
icin ayrilan paylar arasinda uyumsuzluklar tespit edilmistir. S6z konusu uyumsuzluklar,
yeni iirlin tasarim asamasinda tespit edilmis olsaydi tasarim iizerinde degisiklikler

yapilabilir ve maliyet paylasimlar1 dengelenebilirdi.
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KFY’den elde edilen iiriin modiillerinin onemleri ile bu modiillerin toplam
iiriin maliyetinden aldiklar1 paylarin karsilagtirilmasinda da benzer sonuglarla
karsilagilmistir.  Yine tasarirm asamasinda tespit edilse yeni iirlin tasarimini
degistirebilecek  tiirdeki ~ uyumsuzluklar, {iriin  {retilmeye  baslandigindan,

diizeltilememistir.

Diger taraftan sektdrden bilgi almakta -Ozellikle fiyat ve maliyetler
konusunda- karsilagilan sorunlar, elde edilen sonuclarin basarisini ve tamamen

uygulanmasim etkilemistir.

Uygulama yapilan isletmenin maliyet muhasebesi sisteminin olmayisi
onemli bir sorun olarak karsimiza ¢ikmustir. Isletmede genel iiretim maliyetlerinin
tiretim maliyetlerine kullanimlar1 oraninda degil, direkt maliyetlerin belirli bir yiizdesi
tizerinden yansitilmasi da Onemli bir sorundur. Bu yiizden yeni iriin tasariminda
kullanilabilecek bir maliyet sistemi kurularak maliyetler bu sistem iizerinden yeniden

hesaplanmustir.

Sektordeki isletmeler heniiz yeterince rekabetci fiyat baskisi altinda degildir.
Mobilya satin alma karar1 daha cok kisisel se¢cim ve zevkler dogrultusunda
sekillendiginden, isletmeler fiyat rekabeti yapmak yerine; kir marjlarin1 korumak icin
goze hos goriinebilecek iiriinlerle piyasaya cikmay tercih etmektedirler. Bu pazarlama
taktigi ozellikle oturma grubu ve gen¢ odasi takimlarinda yaygin olarak
kullanilmaktadir. Sektorde uygulanan bir bagka pazarlama taktigi de vadeli satislarla
tilketiciyi cekmeye calismaktir. Boylece talepleri de 6ne alma sansimi yakalamaktadirlar.
Taksitli satiglarda (gizli) vade farklariyla isletmeler vadeli satislarim1 finanse

etmektedirler.

Belirtilen tiim olumsuzluklara ragmen miisteri odali yeni iiriin gelistirmede
Hedef Maliyetleme ve Kalite Fonksiyon yayiliminin birlikte kullanilabilecegi sonucuna

ulagilmstir.

Diger taraftan mobilyada kisisel begenilerin ve stilin ¢ok onemli oldugu
diistiniiliirse Kalite Fonksiyon Yayilimi’nin sektorde uygulanmast uygulayan isletmeler

icin cok Onemli basarilar saglayabilecektir.

Sonug olarak sektorde yeni iiriin tasariminda KFY ve HM’nin birlikte

uygulanmasi isletmelere yararli sonuclar verecektir.



EKLER



264

EKLER
EK Sayfa
EK 1: Vemo Isletmesi Pazar Arastirmalart ..............coooeveveeeveeeeoeeeeeeeeeeeeeeeeennl 205
EK 2: Vemo Isletmesi Pazarlama PIant ..............ccoveveveveveveveveeeeeeeeeeeeieeeeeeeveneneens 268
EK 3: Nizza Geng Odast TaKimi ........cocceevviiiiniiiiiniieiiieeice e sieeesiieesneens. 281
EK 4: Nizza Geng Odas1 Takimi Maliyet Regetelert ........ccccoecvevieniieniinicnnennl - 282
EK 5: Nizza Gen¢ Odas1 Takimi Zaman Etidleri .........cccooevveevviiiniieenciecnceeeeel. 290

EK 6: Miisteri Odakl1 Yeni Uriin Gelistirme SUIeci ........cocoovvveevveveiivseenennl - 292



IOKULU  [OKULU issiz issiz lissiz Issiz issiz lIssiz issiz EV. EV EV EV
Ek 1: Pazar Ara§t|rma|ar| BITIREN  [BITIREN Enkek  [ERKEk [ERKEK [ERKEK |KADIN  [KADIN  [KADIN  [issiz KaDINSAHIBI |samisi |saHiel  [sarisi
[SEFRDE [SERIRDE |
sy
ISGUCONE  (ISGUCONE FUS LARIN  [RIN |YAS ISGUCONE (ISGUCONE IL+ILCE IL+ILGE IL+ILGE
KATILAN  [KATILAN KADIN HANE HALKI |ARTISI  [ORANI |ORANI  [ORTALAM v (ORTALAM loRTALAVA loRTALAM]
ERKEK % UKLOGO lo las| KADIN % [ORANI % las| o &l KON IL ILCE |ASI KOV
T o] o] il
E%
o]
5|
o
o —
s
5
o4
=
So[
15 pazardaki kimdlatif biyime hizi %
ATMIN ATMIN
[EDILECEK [EDILECEK
|ALIM |ALIM |PAZARDAK| [PAZARDAKI
louco  |atcu  [poTansivel PoTANsIvE uzetme
ISS1Z ERKEK _[OLAN oL LEP. LEP of 6.39| 6.60| 6.:82| 7.08| 7.29| 753 7.77| 8.03| 8,29| 8.56] 8.83| 9.12| 9.41) 9.71) 10,02 10.33] 10.66) 10.99] 11.33] 11.69]
GERER
looasi
Lo
NOFUS. 2000 yin
cin geng 2006 i 12009 yi o010 yi (2011 yir [eor2 yi 2014 it (2015 yi (2016 yir (2017 i [2018 yir [2019 it 2020 yi [2o1 yin eozz i [eo2s yir [ev2s i [2025 yir
POTANSIY |TOPLA| odasi ligin iin icin in icin 2013 yili figin igin icin in icin icin igin icin ligin igin icin in
EL GENG [ YILLIK EGE DE 2005 yih |YILLIK  [2007 yi 2008 yiliigin [YILLIK  |YILLIK  [YILLIK  [YILLIK  [icin YILLIK[YILLIK  |YILLIK  [YILUK  [YILLIK  |VILLIK  [YILLK - [YILLIK  ]YILLK - [YILLIK - [YILLIK - YILLIK  [YILLIK
lsesEx (Ve oeng sk [oeng  [eeBek  [NUFUS i VLK [in YLLK |akTIE fin itk (ViK' |akTIE fakrie AT fakTiE (ReriE akrie (akTiE larie fakTiE (ke aTie 1 [axrie akrie fakniE larie  farie
SEHIRDE |YAS [KADINA ~ |OLOM BEBEK AS| D) MIN | AKTIF INET_MIN |AKTIF NET |AKTIF NET [NET MIN [NET MIN |[NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN |NET MIN
IYASAYANLARIN (N ORANI |ORTALAM|DUSEN L~\LCE Auc\ NET MIN |MIN TALEP [TALEP M\N TALEP M\N TALEP ITALEP  [TALEP  |TALEP |TALEP [TALEP  [TALEP TALEP TALEP  |TALEP  |TALEP |TALEP  [TALEP [TALEP [TALEP |TALEP |TALEP [TALEP
lomAI Lavas TaLER o |iaDET) Lo oET) roen_lpoen_liroen lioen lnoen _lnoen_lioen_lnoen, lnoen_lnoen lnoen_noen leoen lnoen _lioen_luoenlno
ot tesnl ol g foss s ol moml el ;o o ioml rnowl s g
_—

32,630,000

TOPLAM VILLIK CIRO §
T

T
TOPLU VASAM
os

[SATIV
|ALMA
|ONCELIG

e

Gaos Tmaee el
T X7 B
AT T —

e

T T e
o m e a2
T

s ezeal ol 7sef]

26.776] 2] M B |

same2z2  S7BEER 2907354 505625

6335]16200]

AUKESIR
u o4 050
T N 7] T T
wm il relcavcor

— -r: |
9686
_-E

e o]
205 13847
52 161

B
2531955 oge nin potansiyel

[SATIV
[ALMA
lONCELIG

liasic bic

irosundald dagiim

lmiLvan T

VILLIK teork GIRO S

senirDE

rsavan e
1ADET)

070 592
T e ao?
—r)

(o
si [toplam magza says:

ADET (4000 ki basina
1ADET)

{optam mag
lsays) ADET
4000 kisibasina
1ADET05 o

IMiLvAR
T

5608
34.465

2

25

25

Asns Aazz

i
Lo -Exza

] 1 -mﬁ— k) —-m I ) B/ B
262] 262& 2505 2663 2670 2676 2683 2690] 26@7 272& 2736
—o o m— —

667 36741

25915
36817

27186
3659

sz
agel mael el sl sl geol wed

-m—-m
) R B 1

m -Ilm—-am
96
| - o

T2 a6t

36976 37.059

7145

28316
37232

T2 657

732 7415

—
—
5 3] T
29300 129641 129987 130343 130708 11084 131470 1371066 192273 12692
37510 37608 7708 7812 37918 38027 98138 38253 972 38493

¢9¢



Ek 1: Pazar Arastirmalan

2006 yili (2007 yili |2008 yili [2009 yili |2010 yii |2011 yili 2015 yili 2018 yili [2019 yili (2020 yii |2021 yili |2022 yii [2023 yili |2024 yili 2025 yili
icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin icin
EGE DE |2005 yili  |YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK 2012 yih |2013 yii (2014 yih  |YILLIK 2016 yih |2017 il |YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK YILLIK
YILLIK  [igin YILLIK |AKTIF  [AKTIF  |AKTIF  [AKTIF  |AKTIF  [AKTIF  |igin YILLIK [igin YILLIK |igin YILLIK [AKTIF  ligin YILLIK icin YILLIK [AKTIF  |AKTIF  |AKTIF  |AKTIF  |AKTIF  |AKTIF  |AKTIF  |AKTIF
AKTIF AKTIF NET|NET MIN |[NET MIN [NET MIN |NET MIN [NET MIN [NET MIN |AKTIF NET|AKTIF NET|AKTIF NET|NET MIN |AKTIF NET|AKTIF NET[NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN [NET MIN |[NET MIN
NET MIN [MIN TALEP |TALEP  |TALEP  [TALEP |TALEP |TALEP [TALEP  |MIN TALEP|MIN TALEP[MIN TALEP |TALEP  |MIN TALEP|MIN TALEP|TALEP  |TALEP |TALEP [TALEP |[TALEP [TALEP |TALEP |TALEP
1,10408| TALEP % |(ADET) (ADET) _|(ADET) |(ADET) |(ADET) [(ADET) |(ADET) [(ADET) (ADET) (ADET) (ADET) _|(ADET) (ADET) (ADET) |(ADET) [(ADET) |(ADET) |(ADET) [(ADET) [(ADET) [(ADET)
ANKARA 0 15649 16648 16682 16717 16752 16789 16827 16865 16905 16946 16988 17031 17076 17121 17168 17216 17266 17317 17369 17422 17477
ANTALYA 0 4419 4701 4711 4721 4731 4741 4752 4763 4774 4785 4797 4809 4822 4835 4848 4862 4876 4890 4905 4920 4936
AYDIN 6 2163 2301 2306 2311 2316 2321 2326 2331 2337, 2342 2348 2354 2360 2367, 2373 2380 2387 2394 2401 2408| 2416
BALIKESIR 7| 2465 2623 2628 2633 2639 2645 2651 2657 2663 2670 2676 2683 2690 2697, 2705 2712 2720 2728 2736 2745 2753
BURDUR 2 570 606 607, 609 610 611 613 614 615 617 618 620 622 623 625 627 629 630 632 634 636
BURSA 22 7551 8034 8050 8067, 8084 8102 8120 8139 8158 8177 8198 8219 8240 8262 8285 8308 8332 8356 8381 8407, 8434
CANAKKALE 2 816 868 870 872 874 876 878| 880 882 884 886 888 891 893 895 898 900 903 906 909 912
_DEN|ZL| 6| 2057 2188 2193 2197, 2202 2207 2212 2217 2222 2228 2233 2239 2245 2251 2257 2263 2270 2276 2283 2290 2297
ESK|§EH|R 0 2191 2331 2335 2340 2345 2350 2356 2361 2367, 2372 2378 2384 2391 2397, 2404 2410 2417, 2424 2432 2439 2447
ISPARTA 4 1320 1404 1407] 1410 1413 1416 1419 1422 1426 1429 1433 1436 1440 1444 1448 1452 1456 1460 1465 1469 1474
ISTANBUL 0 62084 66049 66183 66321 66462 66607 66757 66910 67068 67231 67397 67569 67745 67926 68112 68303 68499 68701 68908 69120 69339
EI\AR 32 10973 11674 11698 11722 11747 11773 11799 11826 11854 11883 11912 11942 11974 12006 12038 12072 12107 12143 12179 12217 12255
KUTAHYA 4 1306 1390 1393 1396 1399 1402 1405 1408 1411 1415 1418 1422 1426 1429 1433 1437 1441 1446 1450 1455 1459
MANISA 10 3285 3495 3502 3509 3517 3525 3533 3541 3549 3558 3566 3575 3585 3594 3604 3614 3625, 3635 3646 3658 3669,
MUGLA 3 1194 1270 1272 1275 1278 1281 1283 1286 1289 1293 1296 1299 1302 1306 1310 1313 1317] 1321 1325 1329 1333
USAK 2 764 813 81 §| 817 818 820 822 824 826 828 830 832 834 836 839 841 843 846 848 851 854
IL VE ILCE MERKEZLERI TOPLAMI
2005 yili
icin
YILLIK
AKTIF TAKIM KMD
NET MIN [CIROSU  |GRD KRY CLM KMD SFY KTP GRD CLM SATIS
TALEP  [(350%/ SATIS SATIS SATIS SATIS SATIS SATIS SATIS KRY SATIS|SATIS CIROSU ([SFY SATIS|KTP SATIS
2005 yili icin__|(ADET) _|ADED) ADEDI __|ADEDI _ |ADEDI _ |ADEDI _ |ADEDI _ |ADEDI _ |CIROSU $ |CIROSU $[CIROSU $ |$ CIROSU $ |CIROSU $
ANKARA 15649| 5.477.068 15649 15649 15649 6260 9389 7824| 1.478.808 931.102 712.019] 131.450 788.698 356.009
ANTALYA 4419 1546684 4419 4419 4419 1768 2651 2210 417.605 262.936 201.069 37.120 222722 100.534
AYDIN 2163 757106 2163 2163 2163 865 1298 1082 204.419 128.708| 98.424 18.171 109.023 49.212
BALIKESIR 2465 862814 2465 2465 2465 986 1479 1233 232.960 146.678 112.166 20.708 124.245 56.083
BURDUR 570 199383 570 570 570 228 342 285 53.833 33.895| 25.920 4.785| 28.711 12.960
BURSA 7551 2643022 7551 7551 7551 3021 4531 3776 713.616 449.314 343.593 63.433 380.595 171.796
CANAKKALE 816 285651 816 816 816 326 490 408| 77.126 48.561 37.135 6.856 41.134 18.567
_DEN|ZL| 2057 719950 2057 2057 2057, 823 1234 1028 194.386 122.391 93.593 17.279 103.673 46.797,
ESK|§EH|R 2191 766790 2191 2191 2191 876 1314 1095 207.033 130.354 99.683 18.403 110.418 49.841
ISPARTA 1320 461924 1320 1320 1320 528 792 660 124.719 78.527| 60.050 11.086 66.517 30.025]
ISTANBUL 62084 21729382 62084 62084/ 62084 24834 37250 31042| 5.866.933| 3.693.995| 2.824.820| 521.505| 3.129.031| 1.412.410
|_Z!\AR 10973 3840579 10973 10973 10973 4389 6584 5487] 1.036.956 652.898 499.275 92.174/ 553.043 249.638
KUTAHYA 1306 457270 1306 1306 1306 523 784 653 123.463 77.736 59.445 10.974 65.847 29.723
MANISA 3285 1149842 3285 3285 3285 1314 1971 1643 310.457 195.473 149.479 27.596 165.577 74.740
MUGLA 1194 417769 1194 1194 1194 477 716 597 112.798 71.021 54.310 10.026 60.159 27.155
USAK 764 267539 764 764 764 306 459 382 72.236 45.482 34.780 6.421 38.526 17.390

99¢



nifus artig
Ek 1: Pazar Arastirmalari hizi % 0,02 0,02
pazardaki talep artig orani yillik ortalama % 0,06 150 normal yillardaki gelir artisi
200 yatinm yillarindaki gelir_artigi
pazardaki
pazardaki milli gelirin %1 Ulkedeki kimalatif
tatmin milli gelir | nufus  milyon mobilyaya mobilya ihracat pay! |i¢ Pazar payi| blyime
\llar duzeyi $ Kisi harcanir  $ cirosu $ %10 $ %90 $ hizi %
1985 5,00 1500 15 0 0 0 0
1986 5,30 1650 16,5 0 0 0 0
1987 5,62 1800 18 0 0 0 0
1988 5,96 1950 19,5 0 0 0 0
1989 6,31 2100 21 0 0 0 0
1990 6,69 2250 22,5 0 0 0 0
1991 7,09 2400 24 0 0 0 0
1992 7,52 2550 25,5 0 0 0 0
1993 7,97 2700 27 0 0 0 0
kriz yillari 1994 8,45 2850 28,5 0 0 0 0
sigimsel farkliigin basladigi  esik kriz yillari [ 1995 8,95 3000| 30 0 0 0 0
1996 9,49 3150 31,5 0 0 0 0
1997 10,06 3300 33 0 0 0 0
1998 10,66 3450 34,5 0 0 0 0
1999 11,30 3600 36 0 0 0 0
pazardaki
pazardaki milli gelirin %1 Ulkedeki kimdalatif | pazarin
tatmin milli gelir | nufus  milyon mobilyaya mobilya ihracat payi |ic Pazar payi| biylime biyime
yillar duzeyi $ Kisi harcanir  $ cirosu $ %10 $ %90 $ hizi % hizi
2000 11,98 3750 37,5 0 0 0 0
kriz_yillari 2001 12,70 3900 39 0 0 0 0
1 Kriz_yillari 2002 13,46 4050 40,5 0 0 0 0
2 2003 14,27 4250 42,5 0 0 0 0
3 yatinm yillari 2004 15,13 4450 44,5 0 0 0 0
4 yatirim_yillari 2005 16,04 4650 70.000.000 46,5| 3.255.000.000| 325.500.000] 2.929.500.000 0
1. Dénem 5 yatirim_yillari 2006 17,00 4850 71.400.000 48,5] 3.462.900.000| 346.290.000] 3.116.610.000 6,39
6 yatirim_yillari 2007 18,02 5050 72.828.000 50,5/ 3.677.814.000| 367.781.400| 3.310.032.600 6,60 6 8
7 yatirim_yillari 2008 19,10 5250 74.284.560 52,5/ 3.899.939.400| 389.993.940| 3.509.945.460 6,82 ’
8 yatirim_yillari 2009 20,24 5450 75.770.251 54,5[ 4.129.478.690| 412.947.869| 3.716.530.821 7,05
9 yatirim_yillari 2010 21,46 5650 77.285.656 56,5 4.366.639.577| 436.663.958| 3.929.975.619 7,29
2. Dénem 10 yatirim_yillar 2011 22,75 5850 78.831.369 58,5 4.611.635.107| 461.163.511| 4.150.471.596 7,53
2012 24,11 6050 80.407.997 60,5[ 4.864.683.802| 486.468.380| 4.378.215.422 7,77
2013 25,56 6250 82.016.157 62,5[ 5.126.009.792| 512.600.979| 4.613.408.813 8,03 8,0
2014 27,09 6450 83.656.480 64,5[ 5.395.842.947| 539.584.295| 4.856.258.653 8,29
2015 28,72 6650 85.329.609 66,5] 5.674.419.025| 567.441.903| 5.106.977.123 8,56
2016 30,44 6850 87.036.202 68,5[ 5.961.979.809| 596.197.981| 5.365.781.828 8,83
2017 32,27 7050 88.776.926 70,5[ 6.258.773.256| 625.877.326| 5.632.895.931 9,12
2018 34,20 7250 90.552.464 72,5] 6.565.053.650| 656.505.365| 5.908.548.285 9,41 9,4
2019 36,26 7450 92.363.513 74,5] 6.881.081.749| 688.108.175| 6.192.973.574 9,71
_ 38,43 7650] _ 94.210.784 76,5] 7.207.124.952] 720.712.495] 6.486.412.457] 10,02
2021 40,74 7850 96.094.999 78,5] 7.543.457.449| 754.345.745| 6.789.111.705 10,33
2022 43,18 8050 98.016.899 80,5| 7.890.360.397| 789.036.040| 7.101.324.357 10,66
2023 45,77 8250 99.977.237 82,5| 8.248.122.080| 824.812.208| 7.423.309.872 10,99 11 O
2024 48,52 8450 101.976.782 84,5| 8.617.038.086| 861.703.809| 7.755.334.277 11,33 )
2025 51,43 8650| 104.016.318 86,5| 8.997.411.483| 899.741.148| 8.097.670.334 11,69
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EK 2: Vemo Mobilya Isletmesi Pazarlama Plan

A-GENEL VERILER

1- Mevcut Pazarda Gergeklesen Ciro: 2005 yili itibariyle 3.255.000.000 $’lik
mobilya cirosunun yapilacagl ongoriilmektedir. Bu cironun %10’u ihracattan geriye
kalan %90’1 da i¢ pazardan elde edilecektir.

2- Pazarda Satilan Ana Uriin Kalemleri ve Cirodaki Paylari: Pazardaki ana iiriin
kalemlerinin biiro mobilyasi, ev mobilyast ve dekorasyon olarak 3 ayr1 kategoride
oldugu 6ngoriilebilir. Ulkemizde biiro mobilyasmin pay1 %30, ev mobilyasinin pay1
ise %50 oldugu tahmin edilmektedir. % 20 de dekorasyon isleri piyasasi pay
almaktadir. Ev mobilyalarinin alt ¢esitlerine gelince

- Yatak Odas1 - Oturma Gruplar1
- Yemek Odas1 - Antre Mobilyasi
- Geng Odas1 - Bebek Odasi

- Tekil Uriinler olarak tanimlanabilir.

Yukarida maddeler halinde agiklanan bu mobilya gruplarinin pazarda satin alma
oncelikleri farkli oldugundan, pazar pay1 dagilimlar: ideal bir evin dekorasyonundaki pay
dagilimindan farkli olmaktadir. Her iki oranin karsilastirilmasit asagidaki tabloda
gosterilmistir.

Teorik Ciro Pay1 Pratik Ciro Pay1
Yatak Odast % 19 % 27
Oturma Gruplari 9 32 % 44
Yemek Odasi % 19 % 5
Antre Mobilyasi % 6 % T
Geng Odasi % 10 % 7
Bebek Odast % 6 % 1
Tekil Uriinler % 6 % 9

Tiirkiye’deki tiiketicilerin satin alma aliskanliklari, ekonomik alim giigleri
ve egitim diizeyleri gelistikce mobilya biitgesindeki harcama oranlart teorik ciro
oranlarina yaklasacaktir.

Bugiin icin pratik ciro oranlarindan yola ¢ikarsak, pratikte gerceklesen ciro
rakamlarin1 agsagidaki tablodaki gibi elde edebiliriz.

Yillik iiriin grubu = yillik iilke cirosu * iilke cirosundaki pay cirosu
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Ulke Cirosundaki Pay Uriin Grubu
% 30 Biiro Gruplar
% 50 Ev Mobilyasi
% 20 Dekorasyon Isleri

Ev mobilyas1 yillik = % 50 * 3.255.000.000 $ = 1.627.500.000$

Uriin cirosu

Ulke Cirosundaki Pratik Pay Ev Mobilyas1 Uriin Gruplar
% 27 Yatak Odast
% 44 Oturma Gruplari
% 5 Yemek Odasi
% 7 Antre Mobilyasi
% 1 Geng Odasi
% 1 Bebek Odasi
% 9 Tekil Uriinler
Yatak Odas Yillik
Uriin Cirosu =% 27 * 1.627.500.000 $ = 440.000.000 $
Oturma Grubu Yillik
Uriin Cirosu =% 44 * 1.627.500.000 $ = 716.000.000 $
Yemek Odasi Yillik
Uriin Cirosu =% 5%1.627.500.000 $ = 81.000.000 $
Antre Mobilyas1 Yillik

Uriin Cirosu =% 7 * 1.627.500.000 $ = 114.000.000 $
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Geng Odas1 Yillik
Uriin Cirosu =% 7*1.627.500.000 $ = 114.000.000 $
Bebek Odasi1 Yillik
Uriin Cirosu =% 1%*1.627.500.000 $ = 16.000.000 $
Tekil Uriinler Yillik
Uriin Cirosu =% 9 *1.627.500.000 $ = 146.000.000 $

3- Tiirkiye’deki Bolgelerde Gerceklesen Satis Cirolar1 Ve Pazar Paylar

Burada iiriin grubuna ve tiiketicilerin satin alma niteliklerine bagli olarak
cok degisik pazar payr oranlari ve satis cirolara varilabilir. Isletme olarak bizler
Tiirkiye cografyasindaki bilinen bolge taniminin disina c¢ikarak kendimize 6zel bolge
tanimlart yaptik. Ve bir tek iirlin grubu icin satis cirolar1 ve pazar paylarini hesapladik.
Bu sonuglar asagida gosterilmistir.

Hedef Pazar Bolgeleri Pazar Pay1
Ege Bolgesi % 20
Akdeniz Bolgesi % 5
I¢c Anadolu Bolgesi % 15
Marmara Bolgesi % 60

Hedeflenen pazarimizin Tiirkiye pazar igerisinde ki takriben % 60
oldugunu 6ngérmekteyiz. Buna gore bu pazar diliminde gerceklesecek gen¢ odasi ve
bebek odasi cirosu toplami asagidaki gibi hesaplanir.

Bebek Odasi Geng Odast Toplam Gen¢ Mobilyasi
Ulke Cirosu + Ulke Cirosu = Ulke Cirosu
16.000.000 $ + 114.000.000 $ = 130.000.000 $

Hedef Pazar Bolgesinin ~ Toplam Geng¢ Mob. Hedef pazarin Ulke
Cirosu =  Ulke Cirosu *  Cirosundaki Pay1
= 130.000.000 $ * % 60
= 78.000.000 $
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B-PIiYASADAKI TALEP VE PAZAR TANIMI

Toplam 16 vilayeti hedef pazar bolgemiz olarak belirledik. Bu
vilayetlerdeki toplam niifus 32.600.000 dolayindadir (2000 yili sayimlarina gore). Genel
niifus icerisindeki oram1 % 45 olmaktadir. Bu illerin cografi dagilimi Ege, Marmara ve
I¢c Anadolu bolgelerindedir.

1.Potansiyel Pazarimm Tanim

Sehirde yasayan 18 yas ve altindaki gen¢ niifusun tespit edilmesi; toplam
niifus, sehirde yasayanlarin orani, 1000 kadina diisen cocuk sayist ve bebek 6liim orani
parametreleri dikkate alinarak hesaplanmaktadir.

Potansiyel Toplam Sehirde yasayanlarin 1000 kadina Bebek 6liim
Pazar = niifus * orani * diisen ¢ocuk * orani
Potansiyel Pazar = 3.486.000 bebek ve genc kisi
2.Hazir Pazar

Geng odast ve bebek odasini biiyiik bir oranla sehir merkezlerinde yasayan
aileler tilketmektedir. Bundan dolay1 sehirde dogan cocuklarin sayisi bizi hazir pazar
tanimina gotiirmektedir. Yine genc ve bebek odasini belirli bir gelir diizeyi olan kesim
satin almaktadir. Ev reisini igsiz olmasi halinde gelir olmayisindan dolay1 potansiyel
pazar alim giiciine kavusmadigindan dolay1 hazir pazar olarak degerlendirilmektedir.

Hazir Pazar = Potansiyel pazar* Sehirde Doganlarin Oran1 * Issizlik Katsayisi
Hazir Pazar = 3.037.000 kisi
3.Hazir Ehil Pazar

Hazir pazar olarak tanimlanan pazar diliminde daha evvelden tatmin olmus
ve hala iirlinii kullanan belirli bir niifusun oldugu da bilinmektedir. Bu niifusa iiriin
satilamayacagina gore bu oran hazir pazardan diisiilmelidir. Boylece geride kalan niifus
rakami bize hazir ehil pazari verir.

Hazir ehil pazar = Hazir Pazar * Pazarda Tatmin olma orani
Hazir Pazar = 2.581.000 Kkisi

Burada hazir pazar rakamini iki ana alt bashiga ayirmak zorundayiz. Bebek
odas1 alic1 niifusu ve gen¢ odasi alici niifusu olarak. Bebek odasi alict niifusunu daha
farkli sekilde yorumlamamiz lazimdir. Anne babalar ilk cocuklari i¢in aldiklar1 bebek
mobilyalarini ikinci ¢ocuklar i¢in de kullanmaktadir. Hedef pazar icerisinde hane halki
biiyiikliigli ortalama 4’°diir. Bunun anlami1 her evde ortalama 2 ¢ocuk bulunmaktadir. Bu
rakamlar1 dikkate aldigimizda bebek odasi ehil pazar niifusunu 2’ye bolmemiz
gerekecektir. Bu rakami biz 3’e boliiyoruz. Zira daha evvelden bebek mobilyas: satin
almis yasli ebeveynler akrabasi olan gen¢ ebeveynlere bu iiriinleri hediye olarak
vermektedirler. Dolayisiyla boyle bir kullanim kiiltiirii, pazar hacmini 3’e bolmemize
neden olmaktadir.

Bebek odas1 hazir ehil pazar1 = 188.000 kisi
Geng odas1 hazir ehil pazarnt =2.152.000 kisi
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4.Hedef Pazar

Tiirkiye’deki niifusu %20’lik dilimlere ayirdigimiz da 5 ana basamak ortaya
cikmaktadir. Ve bu basamaklarin milli gelirden aldiklar1 pay asagidaki tablodaki gibidir;

Miisteri Gruplari Gelir Dagilim1 Paylari
Ust % 15
Orta Ust % 21
Orta % 13
Orta Alt % T
Alt % 4

Tablodaki verileri dikkatle inceledigimizde gelir dagiliminin son derece
asimetrik oldugunu gozlemlemekteyiz. Bizim hedef pazar olarak se¢cimimiz orta ve orta
iist gelir gruplaridir. Bu iki gelir grubunun niifustaki pay1 % 40 olmasina karsin gelirden
aldiklar1 pay da % 35’1 bulmaktadir. Yani Pazar ol¢iimler: asamasinda kisi bas1 milli
gelir rakamlarindan yola c¢ikarak yapacagimiz her tiirli hesaplama hemen hemen
gercege yakin verilerle ayni ¢ikacaktir.

Hazir ehil pazar rakamlarimizi hedef pazara doniistiiriirken % 40 katsayisi
ile carparsak isletme olarak ulasacagimiz hedef pazarimizi belirlemis oluruz. Buna gore
bebek odast hedef pazarimiz 75.000 adede, gen¢ odasi hedef pazarimiz ise 860.000
adede karsilik gelir.

5.Niifuz Edilen Pazar

Hedef pazarimizin binde 1’ine niifuz etmeyi ilk bir yil i¢in Ongoriiyoruz.
Buna gore bebek odasinda 75 takim adet/y1l, gen¢ odasinda 860 takim adet/y1l.

C.GENEL DEGERLENDIiRME

Magazanin bulundugu semtteki pazar olan giin; satislarin en yiiksek
yapildigr giindiir. Bunun disinda cuma, cumartesi ve pazar giinleri toplam satislarin en
az % 50’si bu giinlerde gerceklestirilir. Haftanin diger giinleri ise daha cok iiriin
teslimati, miisteri sikayetlerinin takibi, satis sonrasi servis hizmetleri ve magaza
organizasyonu gibi faaliyetler yogunluk kazanir.

1.Aylar

Aybasi itibariyle satislardan daha cok teslimat islemleri yogunluk kazanir.
Ay ortasina dogru satin alma faaliyetleri daha hizlidir. Ay sonlarma dogru, borg
O0demeleri ve hesap kapama islemleri daha sik yapildigindan, yeni satin alma kararlar
ve alis verisler ay sonlarinda daha ¢ok yapilir.



Satis rakamlari itibariyle gen¢ odas1 takimlarindaki ortalama ciro yiizdeleri;

ocak |subat |mart |nisan |mayis haziran

% 3 % 2 %5 |%6 % 1 % 1

Temmuz |Agustos |eylil |ekim |kasim |aralik

% 5 % 15 %20 |%15 |% 10 % 5
D.SATIS MIKTARLARI
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Bolgedeki magaza adedi toplami 4000 Kisi basina 1 magaza (200 m2’lik)
diisecektir, hesabiyla 6991 adet hedef pazarimizda magaza adedine ulagsmaktayiz.
Buradaki rakami % 20 azaltarak 200 m2’lik toplam 5593 adet magaza alabilecegini
ongordiikk. % 20’lik indirgemenin amaci sudur: dekorasyon isleri yapan isletmeler
magazalarda {iriin sergilemeden dogrudan miisteriye ulasmaktadirlar.

Kiiciik ve biiyiik yerlesim birimlerinde 200m2’lik magazalar ve 500m2’lik
magazalar bir arada goriilebilmektedir. Kesin olarak su kadar m2’lik magaza surada
bulunur demek pek miimkiin degildir.

Bir ailenin ev mobilyalar1 tiikketiminde mobilyalarin tiirlerine gore biitgceden
aldiklar1 teorik paylar asagida gosterilmistir.

Teorik % pay |Pratik % pay Satin alma
onceligi

Yatak Odas1 19 27 1
Oturma Gruplari 32 44 2
Yemek Odasi 19 5 3
Antre Mobilyasi 6 7 4
Tekil Uriinler 6 9 5
Geng Odasi 10 7 6
Bebek Odasi 6 1 7

E.MAGAZA ARASTIRMALARI

Uriinii hangi magazada satalim? Sorusuna cevap aranirken magaza

ozellikleri ve isletme sekli dikkatle irdelenmelidir. Yine bu verilere asagidaki
sorulara cevap aranarak ulagilir.
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Magaza hedef pazara hitap ediyor mu?

Yeterli alana sahip mi?

Iceride dolasma giicliigii var mi?

Dekorasyonu yeterlimi ( karanlik, bogucu,dar,vs)

Magazada satilan malin kalitesi ve mal c¢esidi nedir?

Diger magazalara kiyasla fiyat farki ne kadardir?

Satis elemanlar1 nasildir? ( nazik-kaba/yeterli tecriibede-degil)
Magazada miisteriye servis imkani var midir?

Magaza sahibi miisteriye ne tiir kolayliklar saglamaktadir? (otopark imkani, fiyat
iskontosu, degisik fiyatlar, kredili satig, iiriin degistirme/mal iadesi, {icretsiz servis-
bakim vs)

Magaza acilis kapanis saatleri nedir?

Magazanin bireysel gerceklestirdigi reklam faaliyetleri var midir?
Magazanin mal teslimindeki performansi nasildir?

Magaza yerlesim planinda hatalar var midir?

Magazada miisteriyi etkileyen sunumlar var midir? (miizik, iyi aydinlatma, ¢ocuk oyun
alani, dilek kutusu vs.)

Magazada ¢cevredeki rakiplerde bulunmayan iiriin var midir?
F. EGE BOLGESI VE YAKIN CEVRE iLLERi NUFUS VERILERi

Km2’ye diisen niifus yogunlugu arttikca satis maliyetleri diismekte,
pazarda tutunma sansi yiikselmekte. Daha az c¢aba ile daha fazla verim
alinabilmektedir.

1. Hane Halki Adedi

Hane halki adedi rakami niifus biiytikliigii, evlilik orani gibi faktorlere
baghdir. Dogrudan hane halki sayis1 bize ev basina yapilabilecek potansiyel
minimum satis diizeyi hakkinda fikir verir. Hane halki adedine gore iller soyle
siralanabilir:

1-Burdur-Usak
2-Isparta-Canakkale-Kiitahya
3-Eskisehir-Denizli-Mugla-Aydin
4-Balikesir-Manisa-Antalya
5-Bursa
6-1zmir.

2. Hane Halki Biiyiikliigii

Hane halki biiyiikliigl, ciftcilik ile ugrasan niifus orami arttikca, kirsal
yorelere gidildikce, egitim ortalamast geriledikce, kentlesme ve kent biiyiikliigi
azaldikca artmaktadir.
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Hane halki biiyiikliigii arttikca, mobilyaya olan talep goreceli olarak
artmakta. Buna karsin ¢cocuk sayis1 azaldikca, cocuga gosterilen 6zen ve harcamalar daha
yogun ve kaliteli liriine dogru artmaktadir. Her iki durumda talebin adetsel artisina etki
etmekte. Sadece niteligini farklilastirmaktadir.

1-Canakkale-Balikesir-Mugla-Burdur-Izmir- Aydin-Eskisehir
2-Denizli-Bursa-Manisa- Antalya-Usak-Kiitahya-Isparta
3. Niifus Artis Hiz1

Uc farkli gelisme goriilmektedir. Kiyr ve sahil kesimi olup hem yerli
koyliisiiniin niifus artis hiztyla hem de gelen gocle hizli biiyliyen vilayetler. Topraklari
verimli sanayi yatirimlari kismen gelismis ve bu sayede niifus artisim diger illere
kaptirmayan ve kendini koruyan iller. Bir sekilde biiyiik cazibe merkezlerinin etkisi ile
niifusunu 6zellikle koy niifusuna kaybeden iller. Niifusun azaldig1 yerlerde yaslhilarin
orani artmakta, ticaret ve sosyal aktiviteler azalmakta, pazarin potansiyeli oldugundan
daha da azalmaktadir

Niifusunu Kaybedenler

- Burdur-Canakkale
- Manisa-Balikesir-Usak-Eskisehir
- Denizli-Kiitahya-Aydin
Niifusunu Koruyanlar
- Isparta-Izmir-Mugla

Niifusunu Arttiranlar
- Bursa-Antalya

4. Sehirde Yasayanlarimm Orani

Sehirlesme her tiirlii ihtiyaci zorunlu hale getirdiginden mobilya satiglar
icin Onemli bir parametredir. Kdyde yasayan cocuklara, gen¢ odast ve bebek odasi
satamiyoruz. Sehir disinda yasayan niifus, bizim i¢in potansiyel dahi degildir.
Sehirlesmede %50’nin altinda olan vilayetler hala tarimla ugrasan ve verimsiz
pazarlardir. Sehirlesme orani arttik¢a, hizmet sektorii calisanlar1 artmakta. %60’ lardan
sonra sanayi sektorii calisanlar1 cogalmaktadir.

Sirasiyla vilayetleri degerlendirirsek:

Mugla: Niifus olarak orta Olcekli bir il olmasina karsin kirsal alanda yasayan il
merkezi ve birkag ilge disinda dikkate alinacak pazar degildir.

Canakkale: Sehirlesme cabasinda olan, fakat niifusu azalinca bir siire daginik ve
bulundugu yerde kalic1 olan bir yap1 sergilemekte.

Kiitahya: Il merkezinin Kirsal noktalara uzak diistiigiinden dolayi ilceleri belirli bir
Olcege kadar biiylimiistiir. Fakat hala ulasilmasi zor ve girildiginde onemli bir
Pazar payina sahip. Niifusu anlamli biiyiikliikte olan bir il.

Denizli: Niifus sayisinda tiim il merkezinin hatta ilcesinin kdye ve kirsala
yonelmesinden dolay1 %50’nin altinda goriinse de kentlesme siirecine giden bir
ildir.
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Aydmn: Isparta gibi kamu yatirimlarim1 bir donem polinik gercekler ile iizerine
cekerek kentlesmesini hizlandirmis, buna karsin verimli topraklarindan dolayi
tarim ve tarim ekonomisinin bir sonucu olarak kdylerinin biiytidiigii bir ildir.

Burdur: Kirsal alandaki koy niifusunun bir kismini ilge ve diger il merkezine
kaptirdig1 i¢in goreceli olarak sehirlesmesini hizlandirmis bir vilayet goriintimii
vermektedir.

Balikesir: Tarima dayali ekonomisini kismen tarimsal sanayiye kaydirdigi igin
90’lardan sonra koy niifusunu sehir merkezine ¢cekebilmistir.

Antalya: Kirsal yerdeki niifusu bulundugu noktayr korumaktadir. Kentte yasam
pahalilig1 oldugundan kentlesme hizi normaldir.

Usak: Bulundugu cografyada devlet tegvikleri ve yatirnmlariyla bir anda ¢evresindeki
il ve ilcelerden niifusu iizerine ¢ekmis ve sehirlesme hizini arttirmistir.

Manisa: Yiizolciimiiniin kiiciik olusu ve yiiksek niifus yogunlugundan dolayi,
kentlesme hiz1 yiiksek olmustur. Ayrica son 10 yilda yapilan yatirimlar kdylerden
kente biiyiik oranda niifus ¢cekmistir.

Isparta: Tarimsal alt yapr konusunda Tiirkiye’nin en iyi alt yapisina sahip olan
vilayet uzun donemli politik uygulamalar neticesinde devlet memurunun bol
oldugu bir vilayete doniigmiistiir. Hizmet sektoriindeki bu gelisme Isparta’y1
sehirlestirmistir.

Bursa: Sehirlesmesini tamamlayan bir kenttir. Oran %75’dir.
Izmir ve Eskisehir icin aym seyler soylenebilir.
S. Sehirde Doganlarin Oram

Sehirde doganlarin oranindan, sehir niifusunu ¢ikartirsak sehirde
dogmayanlarin oranini ve niifusunu buluruz. Bunun anlami, sehrin disaridan gelen
gocle ne kadar biiytidiigii ve cazibe merkezi 6zelligini vurgular. Genel olarak gog i¢
kesimlerden, sahil kesimine dogru olmaktadir. Biiyiilk ve verimli tarim arazisine
sahip olan vilayetler, dogrudan dogudan go¢ almistir. Bir kentin en dogal tarihi ile
%20 go¢ almasi, yani sehir disinda doganlardan olmasi en normal seydir. Zira devlet
memurlugu, yerel ticaret amaciyla veya evlilikler vb. faktorlerden dolayr bu sonucu
elde etmekteyiz.

Izmir, Bursa, Antalya; %50 yogun goc almistir.
Aydin, Mugla, Eskisehir, Manisa; %65 kismen go¢ almis.
Canakkale, Balikesir, Isparta; %75 az go¢ almis

Isparta, Denizli, Usak, Burdur, Kiitahya; %83 go¢ almayip genelde go¢ vermis
yerler.

6. Niifusun Yas Ortalamasi

Dikkat edilirse kirsal bolgedeki genc niifusunu kaybeden illerin yas
ortalamas1 daha yiiksek ¢ikmaktadir. Niifusu gen¢ olan illerde satis potansiyeli daha
yiiksektir.



277

Isparta, en geng niifusuyla dikkat cekmektedir. (26)
Denizli, Kiitahya, Bursa, Antalya (28)
Usak, Aydin, Manisa, [zmir, Eskisehir (29)
Mugla, Burdur, Balikesir, Canakkale (31)
7. Bin Kadma Diisen Cocuk Sayisi

Denizli ve Usak en yiiksek degeri alarak dikkati cekmektedir. Denizli’de,
refahin ve milli gelirin artmasiyla niifus artmasi bir nebze anlagilabilir. Buna karsi
Usak daha fakir bir il olmasina karsin, kirsal bolgedeki niifusun ¢ok ¢ocuklu oldugu
anlasilmaktadir. Canakkale’de ise en diisiik oran vardir. Bu durum Canakkale’nin
yaslanan niifusu ve cekirdek aileye doniismesinin sonucudur. Diger vilayetlerde
ortalamalar, birbirine yakin degerdedir.

8. Bebek Oliim Oram

Bebek 6liim oraninin artisi, kirsal kesimde yasayan niifusun yiiksekligine ve
saglik hizmetlerindeki yetersiz alt yapiya baglidir. Bu da sehirlesmedeki yetersizlikleri
gosterir. Bebek 6lim orani en diisiik kent Isparta ve Antalya’dir. Burdur, Canakkale,
Mugla (35) ile ikinci kademede sehirlerdir. Denizli, Bursa, Aydin, Kiitahya, [zmir,
Eskisehir, Balikesir, Manisa ve Usak iiclincii kademe sehirlerdir. (40)

9. is Giiciine Katilan Erkek Oram

Eskisehir %65 ile en diisiik seviyededir. Isgiiciine katilan erkek oraninin
artmasi, sanayinin gelismesi, niifusun kentlesmesi, emeklilerin az olmasi, turizm ve
hizmet sektoriiniin gelismesi ile olmaktadir. Bunun tersi olan kosullarda isgiiciine katilan
erkek oran1 azalmaktadir. Basamaklandirirsak;

Isparta, Burdur, [zmir, Kiitahya, Usak, Bursa, Balikesir
Antalya, Aydin, Denizli, Canakkale, Mugla grup olarak tanimlanabilir.
10. is Giiciine Katilan Kadin Oram

Sanayilesmis kentlerde kadinlarin is giicline katillm oran1 en diisiik
sanayilesme yolunda gelisen ilerde is giiciine katilim orani yiikselmektedir. Tarim ve
tarima dayal1 sanayisi olan illerde kadinlarin katilim oran1 en yiiksektir.

[zmir, Bursa
Manisa, Canakkale, Antalya, Kiitahya
Aydin, Denizli, Mugla

Mugla’nin ¢ok yiiksek katilim oraninin nedeni, hemen hemen her is kolunda
kadinlarin girisimci olmasi.

Denizli’de tekstil sektoriiniin 6zellikle bayan isci calistirmasi. Aydin ilinin
tarima dayali ekonomisi. Kiitahya ilinde, kirsal niifusun kentsel niifustan ¢ok olusu ve
tarima dayali ekonomisi isgiicline katilan kadin oranini attirmaktadir.

11. Sehirde Yasayan Cocuk Sayisi

Niifus bakimindan daha biiyiilk olmasina karsin, sehirdeki cocuk niifusu
(Usak, Canakkale, Eskisehir, Mugla’da) bakimindan daha yogundur. Grafikte diger
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kentler kent niifusuna gore paralellik arz etmektedir. Bunun nedeni Canakkale’de halk
daha az cocuk sahibidir. Mugla’daki niifus ise kirsalda yasamaktadir.

12. Ortaokulu Bitiren Erkek Sayisi

Bir vilayette ortaokulu bitiren anne ve babanin sayisinin artmasi geng odasi
satislarinda kolaylastiric etken bir faktordiir.

Aydin, Usak, Manisa, Kiitahya’da tarimin en 6nemli sektor oldugu ve
insanlarin ekseriyetle tarima yonlendirildigi goriilmektedir. Bundan dolayr ortaokul
egitim oran1 % 30’lar seviyesindedir.

Mugla ve Denizli’de egitim seviyesi % 35 diizeyinde olup, kentin turizm ve
sanayi gelisiminin bir yansimasi oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

Canakkale, Bursa, Burdur ve Balikesir % 40 diizeyinde olup her birinin
kendine 6zel durumu vardir.

Burdur’un Isparta ile ¢elismesi sonucu egitim yatirimlarindan nisbi olarak
faydalandig,

Bursa’nin yogun go¢ almasindan dolay: egitim ortalamasinin diistiig,

Canakkale’nin disaridan aldigi egitimli niifus ile citasin1 yiikselttigi,
Balikesir’in de Marmara Bolgesindeki egitim ortalamasimi yakaladigini, bunu da
kismen sehirlesmeye bor¢lu oldugunu goriiyoruz.

Antalya ve Izmir % 45’ler seviyesindedir. Izmir’in durumu Bursa gibidir.
Antalya ise turizm yatirnmlarinin etkisiyle egitim alanina ve bu konuya cok erken yatirim
yaparak bu diizeye gelmistir.

Isparta devlet yatirimlarinin 6ncelik kazanmasiyla % 50’lere yaklagsmistir.

Eskisehir ve Ankara biiyilk sehir olmanin ve sanayi kalkinmasimi cok
onceden baglatmalarindan dolay1 % 55 diizeyine gelmistir.

13. Ortaokulu Bitiren Kadin Sayisi

Erkeklerin oranina yakin olmakla beraber tarimsal ekonominin baskin oldugu
vilayetlerde oran hizla diismektedir. Gelismis il merkezlerine komsu olan illerde
okuma orani nispeten artmaktadir. Erkekler i¢in yapilan degerlendirme kadinlar i¢in de
aynen gecerlidir.

14. Evlilik Oram

Geng niifusun ¢ok oldugu tiniversite ve sanayi kentleri denilen illerde evlilik
orani daha diisiik. Ozellikle kent niifusu az, kirsal kesimde yasayan niifusu daha cok olan
illerde evlilik oran1 daha da yiikselmektedir.

- Canakkale issiz sayisi en diisiik ildir. Nedeni emekliler kenti olusudur.

- Denizli sanayi kalkinma hamlesi yapmasi ve tarimin agirlig ile issiz sayis1 % 5’ler
diizeyindedir.

- Burdur, tarimin agirlikli olusu ve issizlerinin cevre illere gocii ile igsiz sayisi
diisiiktiir.

- Balikesir’in, issiz sayis1 % 7’°dir. Tiirkiye ortalamasindadir.
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- Isparta’nin % 8 issiz sayist ile sanayilesmedigi goriilmektedir.
Issizlerdeki ilk 3 vilayet Izmir, Aydin ve Usak’tir.

- Izmir Biiyiiksehir olusundan dolay1 cevre illerin issizini biinyesine calmaktadir.
Oran1 % 16’dur.

- Antalya Izmir gibi ¢evre illerden issiz niifusu cekmistir.
- Aydin artan niifusunu istihdam edecek istthdam yaratamamustir.

- Usak sanayisinin ani krize girmesi ve koylerden issiz niifusu merkeze ¢ekmesiyle
igsiz sayis1 ylikselmistir.

- Mugla, Kiitahya, Ankara, Manisa, Bursa ve Eskisehir’de de isgsizlik oram yiiksektir.
15. issiz fice Erkek Oram

Kiitahya ve Isparta’min ilgeleri igsizlikte ilk siray1r almaktadir. Halbuki il
bazinda bu iki vilayet alt siralarda kalmakta idi. Bunun anlami issizler bu il
merkezlerinde pek umut baglamadiklarindan kdylerden gelenler bir siire icin il¢elerde
yogunlasmaktadir.

Biiyiik vilayetlerin issiz ilgeleri de vilayetin ¢ekim alanindan etkilenmesi ve
sermaye birikimini tizerine cekmesinden kaynaklanmaktadir.

16. Issiz Koy Erkek Oram

Isparta, Kiitahya, Bursa, Usak, Aydin, Manisa ve [zmir’in koylerinde issizlik
% 1’ler civarindadir. Bunun anlami bu kdylerde niifus gé¢ etmistir.

Denizli, Canakkale, Burdur ilk ii¢ siray1 alan illerdir. Bu illerin kdylerinde
yakin doneme kadar niifus gecinebilirken niifus artig1 vb. faktorlerin tesiriyle igsiz sayisi
artmistir.

17. issiz i1 Kadin

Kadinlardaki issizlik orani o bolgedeki insanlarin gelir disiikliigi ve
beklentileri hakkinda fikir vermektedir.

Kiitahya, Isparta, Antalya ilk ii¢ sirada yer alan illerimizdir. Burada erkekler
ile kiyasladigimizda erkeklerin ilk ii¢ sirada yer aldigi iller, orta sirada yer almistir. Yani
koyden gencler is bulmak icin gelirken, kadinlar bulunduklari yerde is bulmak
durumundadir.

18. Issiz Kadin Tlce

Ilicelerdeki issiz kadinlarin durumu tipk1 ildeki kadinlar ile aynen paraleldir.
Buradaki tek fark il¢elerde issizlik orani daha yiiksektir.

19. issiz Kadin Koy

Denizli, Canakkale ve Eskisehir’de igsiz kadin oran1 % 4’ler civarinda olup
en yliksek seviyededir. Kadinlarin bu illerde issizligi soyle yorumlanabilir; erkeklerin
go¢ sanst varken, kadinlarda bu sans hemen hemen yoktur. Ayrica bu illerdeki egitim
diizeyinin ylikselmesi, toprakta caligmama istegini artirmaktadir.
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20. Ev Sahibi 11

Denizli, Bursa ve Canakkale’de % 50 ile ev sahipleri oran1 en diisiik
diizeydedir. Burada dikkati ¢eken durum, bu illerin go¢ alan iller olmasidir. Gog
edenler kiraci olarak yasamaktadirlar.

Aydin, Manisa, Eskisehir ise ev sahibi oram1 bakimindan % 60’lar
diizeyindedir. Bu illerde go¢ olgusunun ¢ok dnceden oldugu ve gogiin artik durdugu ve
go¢ edenlerin miilk sahibi olmaya basladigint gosterir. Ev sahibi olmak, belirli
ekonomik giice sahip olmay1 gerektirdiginden ev sahibi oraninin diisiik oldugu illerde
insanlarin alim giiciiniin ve tasarruflarinin az oldugu kanati de ongoriilebilir.

Biiylik sehirlerde kiralarin yiiksek oldugu yerlerde insanlar gecekondu
yaparak da hizli acil ¢oziimler tiretmektedir. Goglin hizli yasandigr bazi illerde kamu
gorevlileri gocii dolayl olarak tesvik i¢in bu olguya géz yummaktadir. Bu yoniiyle
bakildiginda rant bolgesi olarak tamimlanan Antalya ve Izmir bu kategoriye
girmektedir.

21. Ev Sahibi Iice

Karakteristik olarak il grafigindeki gecerli olanlar burada da benzerdir.
Fakat ev sahibi orani ilgelerde artmaktadir. Bunun birka¢ nedeni vardir. Kodyde
yasayan ve tasarrufunu ilcede yatirima doniistiiren kesim ilceye bina yapmaktadir.
Ilgede yasayanlarin biiyiik bir kismi tarimla ic icedir. Koydeki aliskanlik ve kabullerini
koruduklarindan gecekondu kalitesinde de olsa bir ev sahibi olmay1 6ncelikli problem
olarak gormektedirler. Ozellikle tarim bolgelerindeki ilgelerde ev sahibi orani
artmaktadir. Go¢ veren ve goc alan ilcelerde ev sahibi orami yiiksektir. Go¢ eden evini
veya gayri menkuliinii satmakta. Gittigl yerde ise en azindan evini tekrar satin
almaktadir.

22. Ev Sahibi Koy

Koy niifusu 6zellikle 300’iin altinda olan yerlerde gog¢iin yogun yasandigi
kirsal kesimdeki koylerde ev sahibi oran1 % 90’1 asmaktadir. I¢ kistmlardan sahil
kesimine dogru olan yerlerin kdylerinde ev sahibi oram1 % 78’lere kadar diismektedir.
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Geng Odas1 Takimi

izza

N

Ek 3




NiZZA BILGISAYAR MASASI URUN
RECETESI

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

FORM NO. :

REVIZYON : o000

P = - - 1 BR.' lik URETIM 1 BR. TOPLAM BiRiI\II_ 1 BR. lik
BIRIM OZELLIK RENK SARFIVAT SO:RFiYAT ISKL’ARTASI Yo ooSARFi?AT TEiIDY‘AABrIIK |?IICA)ALiYET
ad. 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. 30/8 KAYIN 20 2000 1 2020 5.550 11211000
ad. o 15 - 34 NIiKEL 18 1800 1 1818 33.600 61084800
ad. o7 NIKEL 18 1800 1 1818 33.600 61084800
ad. o 10 sivAaH 18 1800 1 1818 33.600 61084800
ad. ax1e NIiKEL 20 2000 1 2020 6.500 13130000

ad. No. Mavi/Beyaz 15 1500 1 1515 o o
m.2 18 mm. ALDER 2,44 244 10 268,4 10.760.000 2887984000
m.2 18 mm. KREM 0,047 a,7 10 5,17 10.760.000 55629200
m.2 6 mm. KREM 0,1 10 10 11 3.600.000 39600000
metre 22/2 mm. WENGE 4,07 a07 3 a19,21 650.000 272486500
metre 22/04 mm. WENGE 7 700 3 721 150.000 108150000
Kkg. HOLTMELT SivAH 0,66 66 3 67,98 4.500.000 305910000
ad. Bej 1 100 1 101 2.500.000 252500000
M3 POLISTIREN BEYAZ o 5 o o o
m-tal. Seffaf 15 1500 1 1515 10.000 15150000
ad. FOTOKOPI [sivaH/BEYAZ] 1 100 1 101 10.000 1010000
. 400MM BEYAZ 1 100 0.5 100,5 1.300.000 130650000
. 350MM BEYAZ 1 100 0.5 100,5 1.100.000 110550000
ad. Cift Dubelli KAYIN 6 600 1 606 25.000 15150000
ad. [kAHVERENG 8 800 1 sos S.000 4040000
tk. 2070-128mm mat_krom 1 100 1 101 1.000.000 101000000
ad. ax=s NIKEL > 200 1 202 10.000 2020000
ad. 7x50 NIKEL 2 200 1 202 35.000 7070000
ad. axa0 NIiKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
Toplam Maliyet 4525585100

Birim Maliyet

8¢



VEMO

NiZzzA MASAUSTU KITAPLIK

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

MOBILYA URUN RECETESI e 000
N - .. . . 100 BR.' lik URETIM 100 BR. TOPLAM B":“M- 100 BR.' lik
No. MALZEME TURU BIRIM | OZELLIK RENK SARFIYAT SARFIYAT | ISKARTASI % SARFIYAT TE_DARlK MALIYET
FIYATI
01 |MONTAJ KLAVUZU ad. 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
02 |GARANTI BELGESI ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
03 |KAVELA ad. 30/8 KAYIN 22 2200 1 2222 5.550 12332100
04 |EKSANTRIK ad. ©15-34 NIKEL 14 1400 1 1414 33.600 47510400
05 |EKSANTRIK MiLI ad. o7 NIKEL 14 1400 1 1414 33.600 47510400
06 |EKSANTRIK DUBELI ad. 210 SIYAH 14 1400 1 1414 33.600 47510400
07 |PARCA ETIKETI ad. No. Mavi/Beyaz 5 500 1 505 0 0
08 |SUNTALAM m.2 18 mm. ALDER 1,463 146,3 10 160,93 10.760.000 | 1731606800
09 |SUNTALAM m.2 18 mm. KREM 0,911 91,1 10 100,21 10.760.000 | 1078259600
10 |MELAMIN KENAR BANDI metre | 222mm. | WENGE 13,58 1358 3 1398,74 650.000 909181000
11 |TUTKAL MELAMIN kg. |HOLTMELT| sivaH 0,08 8 3 8,24 4.500.000 37080000
12 |KARTON KOLI ad. Bej 1 100 1 101 2.500.000 252500000
13 |STRAFOR M3 |PoOLiSTIREN] BEYAz 0 5 0 0 0
14 |KOLI BANTI m-tiil. Seffaf 5 500 1 505 10.000 5050000
15 |KOLI ETIKETI ad. | FOTOKOPI [sIYAH/BEYAZ 1 100 1 101 10.000 1010000
16 |RAF PiMi ad. 5/6 CEViz 12 1200 1 1212 12.500 15150000
17 |ALYEN ANAHTAR ad. 4x40 NIKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
18 |ALYEN viDA ad. 7x50 NIKEL 4 400 1 404 35.000 14140000
19 |KuTU KOSEBENTI ad. KAHVERENG 8 800 1 808 5.000 4040000
20 |HAVSA VIDA ad. axs0 NIKEL 1 100 1 101 15.000 1515000
Toplam Maliyet 4213485700

Birim Maliyet 42.134.857

€8¢



NiZZzA KARYOLA URUN RECETESI

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

FORM NO. :
REVIZYON : 000

R = f T 100 BR.' lik URETIM 100 BR. TOPLAM BiRiM— 100 BR.' lik
BIRIM OZELLIK RENK SARFIYAT SARFIYAT ISKARTASI % SARFIYAT TEIE\)/AAEI"IIK MALIYET
ad. 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. 30/8 KAYIN 6 600 1 606 5.550 3363300
ad. o 15 - 34 NiKEL 10 1000 1 1010 33.600 33936000
ad. o7 NIKEL 10 1000 1 1010 33.600 33936000
ad. @ 10 SiIvAH 10 1000 1 1010 33.600 33936000
ad. ax1e NIKEL 8 800 1 sos 6.500 5252000
ad. 4X30 NIKEL 5 500 1 505 10.000 5050000

ad. No. Mavi/Beyaz 8 800 1 808 o o
m.2 18 mm. ALDER 2.3 230 10 253 10.760.000 2722280000
m.2 18 mm. YESIL 1,754 175.4 10 192,94 10.760.000 2076034400
metre | 22/0.4 mm. WENGE 9,5 950 3 978,5 150.000 146775000
metre 22/2 mm. WENGE 4,86 486 3 500,58 650.000 325377000
Kg. HOLTMELT SiYAH 0.08 8 3 8,24 4.500.000 37080000
ad. Bej 1 100 1 101 2.000.000 202000000
ad. Bej 1 100 1 101 1.500.000 151500000
M3 POLISTIREN BEYAZ o 5 o o o
m-tal. Seffaf 20 2000 1 2020 10.000 20200000
ad. FOTOKOPI |SiYAH/BEYAZ] 200 1 202 10.000 2020000
ad. Cift Dubelli KAYIN 6 600 1 606 25.000 15150000
ad. 7x50 NiKEL 24 2400 1 2424 35.000 84840000
ad. 4x40 NiKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
ad. KAHVERENG 16 1600 1 1616 5.000 8080000
ad. AHSAP 2 200 0.5 201 3.750.000 753750000
m.tul ;\r/l':glgg BEYAZ 1 100 3 103 450.000 46350000

Toplam Maliyet

6715999700

Birim Maliyet I

67.159.997

¥8¢



NIiZZA SIFONYER URUN RECETESI

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

FORM NO. :
REVIZYON : 000
sirim | ozeLLik renk | sareivaT | 100 BRIk URETIM 100 BR. ToPLAM | _BIRIM 1 400 BR. Ik
SARFIYAT ISKARTASI 9% SARFIYAT FivATI MALIYET
ad. 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. 30/8 KAYIN a8 4800 1 4848 5.550 26906400
ad. @15 - 34 NIKEL 16 1600 1 1616 33.600 54297600
ad. o7 NIKEL 16 1600 1 1616 33.600 54297600
ad. o 10 SIYAH 16 1600 1 1616 33.600 54297600
ad. ax1e NIKEL 40 4000 1 4040 6.500 26260000
ad. No. Mavi/Beyaz 10 1000 1 1010 o o
m.2 18 mm. ALDER 2,06 206 10 226,6 10.760.000 2438216000
m.2 18 mm. KREM 0.267 26,7 10 29,37 10.760.000 316021200
m.2 6 mm. KREM 0.597 59,7 10 65,67 3.600.000 236412000
metre 22/2 mm. WENGE 3,3 330 3 339,9 650.000 220935000
metre 22/04 mm. WENGE 15,23 1523 3 1568,69 150.000 235303500
Kg. HOLTMELT SIYAH 0,111 11,1 3 11,433 4.500.000 51448500
ad. 7x50 NIKEL 8 800 1 808 35.000 28280000
ad. Bej 1 100 1 101 2.500.000 252500000
M3 POLISTIREN BEYAZ o 5 o o o
m-tal. Seffaf 10 1000 1 1010 10.000 10100000
ad. FOTOKOPI [|SIYAH/BEYAZ 1 100 1 101 10.000 1010000
ad. 4x40 NIKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
tk. 2070-128mm mat_krom a 400 1 404 1.000.000 404000000
ad. Ax25 NIKEL s 800 1 808 10.000 8080000
th. 40OMM BEYAZ 4 400 0.5 402 1.300.000 522600000
ad. Cift Dubelli KAYIN a 400 1 404 25.000 10100000
ad. IKkAHVERENG 8 800 1 808 5.000 4040000

Toplam Maliyet

Birim Maliyet I

4964195400

49.641.954

¢8¢C



NiZzZA GARDROP URUN RECETESI

FORM NO. :
REVIZYON : 000

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

286

g - ; ; 100 BR.' lik URETIM 100 BR. TOPLAM BIRIM- 100 BR.' lik
BIRIM [ OZELLIK RENK SARFIYAT SOP?RFiYAT |SKUARTAS| % OOSARFieAT TER’;EHK l\(;lgLiYET
ad. 750 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
ad. 30/8 KAYIN 48 4800 1 4848 5.550 26906400
ad. 15-34 NIKEL 32 3200 1 3232 33.600 108595200
ad. o7 NIKEL 28 2800 1 2828 33.600 95020800
ad. @10 SIYAH 28 2800 1 2828 33.600 95020800
ad. 4x16 NIKEL 58 5800 1 5858 6.500 38077000
ad. 4X25 NIKEL 4 400 1 404 10.000 4040000
ad. No. Mavi/Beyaz 20 2000 1 2020 0 0
ad. MEPA NIKEL 2 200 1 202 250.000 50500000
ad. 855 mm. NIKEL 1 100 1 101 1.400.000 141400000
ad. 1790 mm. BEYAZ 1 100 1 101 700.000 70700000
ad. Gift Dubell KAYIN 4 400 1 404 25.000 10100000
m.2 18 mm. ALDER 535 535 10 588,5 10.760.000 | 6332260000
m.2 18 mm. KREM 1,728 172,8 10 190,08 10.760.000 | 2045260800
m.2 6 mm. KREM 2,036 2036 10 223,96 3.600.000 | 806256000
metre | 22/04mm. | ALDER 36,75 3675 3 3785,25 150.000 567787500
metre 22/2 mm. ALDER 0 0 3 0 650.000 0
kg. | HOLTMELT | sivaH 0,22 22 3 22,66 4.500.000 101970000
ad. 750 NIKEL 18 1800 1 1818 35.000 63630000
ad. CIFTLI NIKEL 2 200 1 202 250.000 50500000
ad. Bej 1 100 1 101 2.000.000 | 202000000
ad. Bej 1 100 1 101 2.000.000 | 202000000
ad. Bej 1 100 1 101 2.000.000 | 202000000
M3 | PoLISTIREN | BEYAZ 0 5 0 0
m-tl. Seffaf 20 2000 3 2060 10.000 20600000
ad. | FoTokoPi [sivaH/BEYAZ 3 300 1 303 10.000 3030000
ad. 4x40 NIKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
ad. GRI 1 1400 ] 1414 50.000 70700000
ad. KAHVERENG 24 2400 1 2424 5.000 12120000
tk. | 2070-128mm | mat krom 5 500 ! 505 1.000.000 505000000
ad. 425 NIKEL 10 1000 1 1010 10.000 10100000
ad. | SUP.DEVE NIKEL 6 600 1 606 500.000 303000000
® 400MM BEYAZ 3 300 05 3015 1300000 | 391950000
mtul | tag profi ari 0,87 87 10 95,7 1.200.000 114840000
m.tul GU\éEO'T_CiN BEYAZ 2 200 3 206 450.000 92700000
m.tul GﬂgiRGCiN BEYAZ 1 100 3 103 450.000 46350000
Toplam Maliyet 12793504500

Birim Maliyet | 127.935.045



VEMO

NizzA KOMODIN URUN RECETESI

Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

MOBILYA REVIZYON 000

- . = " n 100 BR.' lik URETIM 100 BR. TOPLAM BiRiM— 100 BR.' lik
No MALZEME TURU BIRIM OZELLIK RENK SARFIYAT sSARFIYAT | 1IskaRTASI o SARFIYAT TER/:BFIIK MALIYET
01 |MONTAJ KLAVUZU ad. 4 Renk 1 100 1 101 20.000 2020000
02 |cARANTI BELGESI ad. - - 1 100 1 101 20.000 2020000
03 |KAVELA ad. 30/8 KAYIN 20 2000 1 2020 5.550 11211000
04 |EksaANTRIK ad. @15 - 34 NIKEL 16 1600 1 1616 33.600 54297600
05 |EKSANTRIK MiLi ad. o7 NIKEL 16 1600 1 1616 33.600 54297600
06 |EKSANTRIK DUBELI ad. @ 10 SIYAH 16 1600 1 1616 33.600 54297600
07 |HAVSA viDA ad. 4x16 NIKEL 20 2000 1 2020 6.500 13130000
08 |PARGA ETIKETI ad. No. Mavi/Beyaz 5 500 1 505 ) o
09 |PLASTIK PAPUG ad. Gift Dabelli KAYIN 4 400 1 404 25.000 10100000
10 |sunTALAM m.2 18 mm. ALDER 1,207 120,7 10 132,77 10.760.000 1428605200
11 |sunTALAM m.2 18 mm. KREM 0.3 30 10 33 10.760.000 355080000
12 |sunTALAM m.2 6 mm. KREM 0,134 13,4 10 14,74 3.600.000 53064000
13 |RAF PiMI ad. @5/6 CEViz 4 400 1 404 12.500 5050000
14 |MELAMIN KENAR BANDI metre 22/2 mm. KREM 2.6 260 3 267.8 650.000 174070000
15 |MELAMIN KENAR BANDI metre 22/0,4 mm. WENGE 8,75 875 3 901,25 150.000 135187500
16 |TuTKAL MELAMIN Kkg. HOLTMELT SIYAH 0,068 6.8 3 7,004 4.500.000 31518000
17 |ALYEN viDA ad. 7x50 NIKEL 4 400 1 404 35.000 14140000
18 |KARTON KOLI ad. Bej 1 100 1 101 2.000.000 202000000
19 |sTRAFOR M3 POLISTIREN BEYAZ o o 5 o o
20 |koLI BANTI m-tail. Seffaf 5 500 1 505 10.000 5050000
21 |KoLI ETIKETI ad. FOTOKOPI [|SiYAH/BEYAZ 1 100 1 101 10.000 1010000
22 |JALYEN ANAHTAR ad. 4x40 NIKEL 1 100 1 101 50.000 5050000
23 |cuLP -IKB tk. 2070-128mm | _mat krom 2 200 1 202 1.000.000 202000000
24 |KULP viDASI ad. ax25 NIKEL a 400 ! 404 35.000 14140000
25 |GEKMECE RAYI th. 400MM BEYAZ 2 200 05 201 1.300.000 261300000
26 |KUTU KOSEBENTI ad. KAHVERENG 8 800 1 808 5-000 4040000

Toplam Maliyet 3092678500

Birim Maliyet 30.926.785

L8C



Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

GENEL GIDER
GENEL MALZEME  [% 35 DAHIL |KAR%25 LI |KAR%50 LI [KAR%75 LI [KAR %100 LI
GIDER MALIVETI  [TOPLAM TOPTAN PAREKENDE |PAREKENDE |PAREKENDE

NiZZA G.O GURUP-1 % BIRIM MALZEME MALIYETI |ADET TOPLAMI MALIYET FIYAT FIYAT FIYAT FIYAT
SEY 1,35 49.641.954 1| 49.641.954 67.016.638] _ 83.770.797| 100.524.957| _ 146.598.895] 201.049.914
GRD 1,35 127.935.045 1| 127.935.045| 172.712.311] 215.890.388] 259.068.466] __ 377.808.180| 518.136.932
MASA USTU KTP 1,35 42.134.857 1| 42.134.857 56.882.057|  71.102.571] _ 85.323.085| _ 124.429.500] 170.646.171
KRY 1,35 67.159.997 1| 67.159.997 90.665.996] 113.332.495] 135.998.094] _ 198.331.866] 271.997.988
KMD 1,35 30.926.785 1] 30.926.785 41.751.160] _ 52.188.950]  62.626.740 91.330.662] 125.253.479
BSM 1,35 45.255.851 1| 45.255.851 61.095.399] _ 76.369.249] _ 91.643.098] __ 133.646.185] 183.286.197
60 GUN VADELI TAKIM MALIYETI 6| 363.054.480|  490.123.560| 612.654.450| 735.185.340| 1.072.145.288| 1.470.370.680
NAKIT TAKIM MALIYETI 6| 330.049.535| 445566.873| 556.958.591| 668.350.309|  974.677.534| 1.336.700.619

GENEL GIDER

MALZEME  [% 35 DAHIL |KAR%25 LI |KAR%50 LI [KAR%75 LI [KAR %100 LI
MALIVETI  [TOPLAM TOPTAN PAREKENDE |PAREKENDE |PAREKENDE

NiZZA G.O GURUP-2 BiRIM MALZEME MALIVETI |ADET  |TOPLAMI MALIYET FiYAT FiYAT FIYAT FIYAT
SFY 49.641.954 1| 49.641.954 67.016.638] _ 83.770.797| 100.524.957|  146.598.895| 201.049.914
GRD 127.935.045 1| 127.935.045|  172.712.311] 215.890.388] 259.068.466] __ 377.808.180] 518.136.932
MASA USTU KTP 42.134.857 0 0 0 0 0 0 0
KRY 67.159.997 1] 67.159.997 90.665.996] 113.332.495] 135.998.994] _ 198.331.866] 271.997.988
KMD 30.926.785 0 0 0 0 0 0 0
BSM 45.255.851 1| 45.255.851 61.095.399]  76.369.249] _ 91.643.098] _ 133.646.185] 183.286.197
60 GUN VADELI TAKIM MALIYETI 4| 289.992.847| 391.490.343| 489.362.920| 587.235515|  856.385.126| 1.174.471.030
NAKIT TAKIM MALIYETI 4| 263.629.861| 355.900.312| 444.875.390| 533.850.468|  778.531.933| 1.067.700.937

GENEL GIDER

MALZEME  [% 35 DAHIL |KAR%25 LI |KAR%50 LI |KAR%75 LI |KAR %100 LI
MALIYETI  [TOPLAM TOPTAN PAREKENDE |PAREKENDE |PAREKENDE

NiZZA G.O GURUP-3 BIRIM MALZEME MALIYETI |ADET  [TOPLAMI MALIYET FiYAT FiVAT FivAT FiVAT
SFY 49.641.954 0 0 0 0 0 0 0
GRD 127.935.045 1| 127.935.045] 172.712.311] 215.890.388] 259.068.466]  377.808.180] 518.136.932
MASA USTU KTP 42.134.857 0 0 0 0 0 0 0
KRY 67.159.997 1| 67.159.997 90.665.996] 113.332.495| 135.998.094] _ 198.331.866] 271.997.988
KMD 30.926.785 0 0 0 0 0 0 0
BSM 45.255.851 1| 45.255.851 61.095.399] _ 76.369.249] _ 91.643.098] _ 133.646.185] 183.286.197
60 GUN VADELI TAKIM MALIYETI 3| 240.350.893| 324.473.706| 405.592.132| 486.710.558|  709.786.231| 973.421.117
NAKIT TAKIM MALIYETI 3| 218500.812] 294.976.006| 368.720.120| 442.464.144]  645.260.210| 884.928.288

88¢



Ek 4: Nizza Maliyet Receteleri

geldigi yer suntalam Geldigi Yer
kitaplik 1.731.606.800 SUNTALAM
kitaplik 1.078.259.600 SUNTALAM
Karyola 2.722.280.000 SUNTALAM
Karyola 2.076.034.400 SUNTALAM
sifonyer 2.438.216.000 SUNTALAM
sifonyer 316.021.200 SUNTALAM
sifonyer 236.412.000 SUNTALAM
gardrop 6.332.260.000 SUNTALAM
gardrop .045.260.800 SUNTALAM
ardro| 806.256.000 SUNTAI
bsm 2.887.984.000 SUNTALAM
bsm 55.629.200 SUNTALAM
bsm 39.600.000 SUNTALAM
gardrop 114.840.000 MDF PROFIL
24.717.409.200
tutkal
kitaphk 37.080.000 UTKAL MELAMIN
Karyola 37.080.000 UTKAL MELAMIN
sifonyer 51.448.500 UTKAL MELAMIN
gardrop 101.970.000 PTKAL MELAMIN
N
bsm 305.910.000 TKAL MELAMIN
565.006.500
suntalam 24.717.409.200 0,68
tutkal 565.006.500 0,02
Kenar banc 3.095.253.000 0,09
aksesuar 4.228.740.000 0,12
baglanti elr 1.563.500.200 0,04
ambalaj 2.135.540.000 0,06
toplam 36.305.448.900 1,00
br fiyat 363.054.489 TL

Kenar Bandi

909.181.000

Karyola
sifonyer
sifonyer
gardrop
gardrop

bsm
bsm
Karyola

Karyola
Karyola
Karyola
sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
bsm

bsm

bsm

bsm

bsm

146.775.000

Geldigi Yer
ELAMIN KENAR BANDI
ELAMIN KENAR BANDI

220.935.000
235.303.500
567.787.500

272.486.500
108.150.000

ELAM!N KENAR BANDI

AR BANDI
R BA

NDI

325.377.000 R BANDI
3.095.253.000
aksesuar
46.350.000 CIKARTMA RESIM
15.150.000 PLASTIK PAPUC
753.750.000 AYAK 20 LIK
404.000.000 KULP -IKB
8.080.000 KULP VIDASI
522.600.000 CEKMECE RAYI
10.100.000 PLASTIK PAPUC
92.700.000 CIKARTMA RESIM
46.350.000 CIKARTMA RESIM | im
50.500.000 ASKI FLANSI
141.400.000 ASKI BORUSU
70.700.000 H - PROF
10.100.000 PLASTIK PAPUC
505.000.000 KULP -IKB
10.100.000 KULP VIDASI
303.000.000 TAS MENTESE
391.950.000 CEKMECE RAYI
130.650.000 CEKMECE RAYI
110.550.000 CEKMECE_RAYI
15.150.000 PLASTIK PAPUC
101.000.000 KULP -IKB

2.020.000

4.228.740.000

KULP VIDASI

Baglanti EIm

kitaphk 12.332.100 KAVELA

kitaphk 47.510.400 EKSANTRIK

I ik 47.510.400 EKSANTRIK MiLI

I ik 47.510.400 |EKSANTRIK DUBELI

I ik 15.150.000 RAF PiMi

I ik 5.050.000 ALYEN ANAHTAR

I ik 14.140.000 ALYEN VIDA

I ik 1.515.000 HAV%ViDA
Karyola 363.300 KAVELA
Karyola 6.000 EKSANTRIK |
Karyola 6.000 EKSANTRIK MiLi
Karyola 6.000 |EKSANTRIK DUBELI
Karyola 5.252.000 HAVSA VIDA
Karyola 5.050.000 HAVSA VIDA
Karyola 84.840.000 ALYEN VIDA
Karyola 5.050.000 ALYEN ANAHTAR
sifonyer 26.906.400 KAVELA
sifonyer 54.297.600 EKSANTRIK
sifonyer 54.297.600 EKSANTRIK MILI
sifonyer 54.297.600 |EKSANTRIK DUBELI
sifonyer 26.260.000 HAVSA VIDA
sifonyer 28.280.000 ALYEN VIDA
sifonyer 5.050.000 ALYEN ANAHTAR
gardrop 26.906.400 KAVELA
gardrop 108.595.200 EKSANTRIK
gardrop 95.020.800 EKSANTRIK MiLi
gardrop 95.020.800 _|EKSANTRIK DUBELI|
gardrop 38.077.000 HAvml_ DA
gardrop 4.040.000 HAVSA VIDA
bsm 7.070.000 ALYEN VIDA
bsm 5.050.000 ALYEN ANAHTAR
gardrop 63.630.000 ALYEN VIDA
gardrop 50.500.000 EXANTRIK ML
gardrop 5.050.000 ALYEN ANAHTAR
bsm 11.211.000 KAVELA
bsm 61.084.800 EKSANTRIK __|
bsm 61.084.800 | EKSANTRIK MILI |
bsm 61.084.800 |EKSANTRIK DUBELI
bsm 13.130.000 HAVSA VIDA

1.563.500.200

Ambalaj malz
kitaphk
kitaphk
kitaplik
kitaplik
kitaplik
kitaphik
kitaphik
kitaplik

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

Karyola

sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
sifonyer
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop
gardrop

bsm
bsm
bsm
bsm
bsm
bsm
bsm
bsm
Toplam

2.020.000 | MONTAJ KLAVUZU
2.020.000 | GARANTI BELGESI
0 PARCA ETIKETI
252.500.000 KARTON KOLI

0 STRAFOR
5,050,000 KOLI BANTI
1.010.000 KOLI ETIKETI
4.040.000 | KUTU KOSEBENTI
2.020.000 | MONTAJ KLAVUZU
2.020.000 | GARANTI BELGESI

0 PARCA ETIKETI

202.000.000 KARTON KOL]
151.500.000 KARTON KOL]

0 STRAFOR
20.200.000 KOLI BANTI
2.020.000 KOLI ETIKETI
8.080.000 | KUTU KOSEBENTI
2.020.000 | MONTAJ KLAVUZU
2.020.000 | GARANTI BELGESI |

0 PARCA ETIKETI

252.500.000 KARTON KOLI

0 STRAFOR
10.100.000 KOLI BANTI
1.010.000 KOLI ETIKETI
4.040.000 __|KUTU KOSEBENTI
2.020.000 | MONTAJ KLAVUZU
2.020.000 | GARANTI BELGESI

0 PARCA ETIKETI

202.000.000 KARTON KOL|
202.000.000 KARTON KOL|
202.000.000 KARTON KOL|

0 STRAFOR
20.600.000 KOLI BANTI
3.030.000 KOLI ETIKETI
70.700.000 __JSEBENT TAKVIYE El
12.120.000 | KUTU KOSEBENTI

2.020.000 MONTAJ KLAVUZU
2.020.000 GARANTI BELGESI
252.500.000 KARTON KOLI
0 STRAFOR
15.150.000 KOLI BANTI
1.010.000 KOLI ETIKETI
4.040.000 KUTU KOSEBENTI
0 PARCA ETIKETI

2.135.540.000

68¢



Ek 5: Nizza Geng¢ Odasi Takimi Zaman Etiid

leri

SFY BSM
GENEL IS GUCU ARA iSGUCU | ARA
PARCA ADI TOPLAM | ADET | ADAM.DK | TOPLAM | ADET | ADAM.DK | TOPLAM
CEK ARKA YAN 46,45 4 479 19,16 1 3,34 3,34
CEK YAN 96,6 8 4,83 38,64 2 4,83 9,66
UST 40,76 1 4,42 4,42 1 21,28 21,28
ARKA 44,56 1 6,05 6,05 1 597 597
KAYIT 24,76 4 3,17 12,68 0
CEK ONU 83,11 4 8,46 33,84 1 6,97 6,97
CEK TABANI 9,91 4 1,02 4,08 1 0,7 0,7
YAN (SAG-SOL) 2138 2 2234 44,68 2 13,28 26,56
KLAVYE_RAFI 11,58 1 11,58 11,58
ORTA DIKME 13,78 1 13,78 13,78
ALT 17,95 1 482 482
BASUCU 95,26 0
KOSE_KAYIT-1 5,98 0
KOSE_KAYIT-2 6,84 0
AYAK UCU 14,3 0
KASA YAN-1 3,84 0
KASA YAN-2 9,24
SOMYA 40,83
SOMYA KAYITI 4,89
SABIT RAF-1 16,37
SABIT RAF-2 4,06
ORTA DIKME_SAG 2,49
ORTA DIKME_SOL 2,74
HAREKETLI RAF-1 3,57
HAREKETLI RAF-2 2,68
HAREKETLI RAF-3 6,99
BAZA 11,7
ARKALIK 10,64
ARAKAYIT 6,62
CEK MOD YAN(SAG-SOL) 14,08
CEK MOD UST 8.4
KAPAK 43,74
KAPAK PACASI 18,94
0
0
TOPLAM_ADAM.DK 937,46 163,55 104,66
TOPLAM_ADAM.SAAT 15,62 2,73 1,74
100
1 ADETIGIN | ADETIGIN
HARCANAN | HARCANAN
o ISCILIK ISGILIK
URUN_ADI ADAM.SAAT | ADAM.SAAT]
SFY 2.73 27258
BSM 174 174,43
KRY 3,02 301,97
M.KTP 1,61 161,47
GRD 4,89 488,68
[TAKIM TOPLAMI 15,62 1.562,43

KRY M.KTP GRD
[SGUCU | ARA [SGUCU | ARA [SGUCU [ ARA
ADET | ADAM.DK | TOPLAM| ADET | ADAM.DK | TOPLAM| ADET | ADAM.DK | TOPLAM
0 0 3 4,79 14,37
0 0 6 4,83 28,98
0 0 1 10,64 10,64
0 2 14,02 28,04 0
0 0 1 5,74 5.74
0 0 3 8,46 2538
0 0 3 1,03 3,09
0 2 19,41 38,82 2 34,44 65,88
0 0 0
0 0 0
0 0 1 13.13 13,13
z 47,63 95,26 0 0
2 2,99 598 0 0
2 3,42 6,84 0 0
1 143 143 0 0
2 1,92 3,84 0 0
2 4,62 9,24 0 0
1 40,83 40,83 0 0
1 4,89 4,89 0 0
0 i 7,49 7,49 1 8,88 8,88
0 1 4,06 4,06 0
0 1 2,49 2,49 0
0 i 2,74 2,74 0
0 i 3,57 3,57 0
0 1 2,68 2,68 0
0 i 6,99 6,99 0
0 0 2 585 11,7
2 5,32 10,64
2 3,31 6,62
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Ek 6: Miisteri Odakh Yeni Uriin Gelistirme Adimlar

MUSTERI ODAKLI YENi URUN GELiSTiRME ADIMLARI

ADIM 1: MUSTERi ODAKLI YENi URUN GELISTIRME EKIiBiNiN
KURULMASI

Miisteri odakli yeni iirlin gelistirmenin ilk adimi, tasarim ekibinin
olusturulmasidir. Yeni {iriin tasarimi, maliyet ve yonetim muhasebecilerinin de dahil
oldugu eszamanli miihendislik ve capraz fonksiyonlu bir ekip gerektirir. Bu ekipte
pazarlama, yeni iirlin tasarimi, iiretim, satin alma, maliyet muhasebesi alanlarinda
uzmanlik ve sorumluluk sahibi kisilerin bulunmasi gerekir. S6zkonusu ekip, yeni iiriin
tasarim ¢aligsmalarini birlikte yiiriitecek, iletisim ve karsilikli etkilesim halinde olacak,
tasarlanan iriinle ilgili ortak degerlendirmeler yapacak ve kararlar alacaktir. Bununla
birlikte ekibin her bir iiyesinin farkli faaliyet ve sorumluluk alani olacaktir. Satin alma,
en iyi fiyatta, en iyi malzeme, par¢ca ve hizmetleri elde etmek igin goriigmeler
yapmalidir. Mal ve hizmetlerin tedarikgileri ise, tasarimcilarin kendi miisterilerinin
tercih edecegi iriin ve hizmet 6zelliklerini sunmasina izin veren 6zellik ve fonksiyonlari

tamamen karsilamalidirlar.
ADIM 2: HEDEF MUSTERI BOLUMUNUN BELiRLENMESIi

Miisteri odakli yeni iiriin gelistirme asamasinin ikinci adimi hedef miisteri
boliimiiniin belirlenmesidir. Bu asamada isletme, vizyon ve misyon tanimlart ve isletme
seviyesi stratejileri ¢cercevesinde pazarlama stratejisini belirler. Daha sonra belirlenen
pazarlama stratejisi dogrultusunda isletme hedef pazarini ve hedef miisteri boliimiinii

belirler.
ADIM 3: MUSTERI ISTEK VE IHTIYACLARININ TESPITi

Miisteri odakli yeni iiriin gelistirme siirecinin en dnemli 6zelligi, belirlenen
hedef pazar boliimiiniin {iriin {izerinde istedigi veya istemedigi iiriin fonksiyon ve
ozellikleri dogrultusunda {iiriin/hizmet tasarimi yapilmasimi saglamasidir. Bu yiizden

hedef pazar bolimiiniin bu konudaki isteklerinin karsilanabilmesi icin Oncelikle
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bunlarin arastirilmas1 gerekir. Bu amacla hedef pazar boliimiiniin iiriin ozellik ve
fonksiyonlar konusundaki istek ve ihtiyaglar1 anket, yiizylize goriisme gibi yontemlerle
aragtirtlir. S6zkonusu arastirmalari ekipte yer alan pazarlama sorumlusu yapacak,
miisterinin istek ve ihtiyaglar isletmeye ulastiracaktir. Ayrica bu asamada miisteri istek
ve ihtiyaclar1 yeni iiriin tasarim siirecinin KFY uygulamalarinda kullanilabilecek hale

getirecektir.
ADIM 4: HEDEF SATIS FIYATININ TESPITI

Miisteri odakli yeni iiriin gelistirme siirecinde miisteri istek ve ihtiyaglarinin
karsilanmast yaninda bunun miisterinin 6demeye goniillii oldugu satin alma fiyati ile
karsilanmast da Onemlidir. Bu ylizden pazarlama sorumlusu yaptigt pazar
arastirmalarinda bu fiyatt da arastirmaktadir. BoOylece hedef miisteri boliimiiniin

O0demeye goniillii oldugu hedef satis fiyati tespit edilir.
ADIM 5: HEDEF KAR MARJININ TESPITi

Miisteri odakli yeni iriin gelistirme siirecinin besinci adimi hedef kar
marjiin tespit edilmesidir. Bu asamada isletme stratejileri dogrultusunda rakiplerin
durumunu da goézoniinde bulundurarak tasarlanacak iiriinden elde edilmesi hedeflenen

kar marj1 tespit edilir.
ADIM 6: URUN SEVIiYESI HEDEF MALIYETIN TESPITi

Miisteri odakl1 yeni iiriin gelistirme siirecinin altinc1 adimu {iriin seviyesi
hedef maliyetin tespitidir. Bu asamada, Onceki asamalarda tespit edilen hedef satis
fiyatindan iiriinden beklenen hedef kar marjinin ¢ikartilmasiyla hedef satis fiyati elde

edilir.
ADIM 7: BILESEN SEVIiYESI HEDEF MALIYETIN TESPITi

Her iiriinlin iiretimi icin direkt ilk madde malzeme, direkt iscilik ve genel
tiretim giderlerine katlanilir. Miisteri odakli yeni iiriin gelistirme siirecinde bu giderlerin
toplaminin belirlenen iiriin seviyesi hedef maliyeti asgmamas1 gereklidir. Bu yiizden iiriin
seviyesi hedef maliyet, iiretim icin gereken her gider kalemine paylastirilir. Uriin
tasariminda her bir bilesen i¢in saptanan hedef maliyetler asilmadan {iriiniin

retilebilirligi saglanmaya calisilir.
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ADIM 8: MUSTERI iSTEKLERININ ONCELIiKLENDIRILMESI

Pazar arastirmalar1 sirasinda elde edilen miisteri istek ve ihtiyaglarinin
miisteriler tarafindan istenme siddetleri birbirine esit degildir. Bu yiizden bunlarin
oncelik sirasina konmasi gerekir. Bu amacla miisteri odakli yeni iirlin gelistirme
stirecinde analitik hiyerarsi siireci (AHS) kullanilarak, miisteri istek ve ihtiyaglar

onceliklendirilir.
ADIM 9: KALITE EVi UZERINDE URUN KAVRAMININ OLUSTURULMASI

Miisteri odakli yeni iirlin tasariminda iirlin kavrami kalite fonksiyon
yayilimi matrislerinden kalite evi matrisi {izerinde olusturulur. Bunun i¢in bir 6nceki
adimda belirlenen miisteri istekleri ve bunlarin AHS degerleri oncelikle kalite evinin
satirlarina  yerlestirilir. Daha sonra bu miisteri isteklerinin yerine getirilmesi icin
isletmenin yerine getirmesi gereken isletme fonksiyonlar1 kalite evi matrisinin
siitunlarina yerlestirilir. Matris iizerinde satir ve siitunlar arasindaki iliskiler puanlanir

ve boylece her bir isletme fonksiyonunun yiizde 6nemlerine ulasilmis olur.

ADIM 10: iSLETME FONKSIiYONLARI ONEM YUZDELERI iLE BiLESEN
SEVIYESI HEDEF MALIiYETLERIN KARSILASTIRILMASI

Miisteri odakl1 yeni iiriin gelistirme siirecinin bu adiminda daha once tespit
edilen bilesen seviyesi hedef maliyetlerle kalite evinde tespit edilen bu bilesenlerle ilgili
onem yiizdelerinin karsilastirtlmas: ve uyumlastirilmas: yapilir. Boylece miisteri
istekleri dogrultusunda tespit edilen 6nem yiizdeleri dogrultusunda maliyet paylarinin
yeniden ayarlanmasi yapilabilir. Bu ayarlamalar iiriin maliyetlerinin miisteri istekleri

dogrultusunda sekillendirilmesini saglar.
ADIM 11: URUNUN ENDUSTRIYEL TASARIMI

Miisteri odakli yeni {iriin gelistirme siirecinin bu asamasinda iiriiniin
endiistriyel acidan iiretilebilirligi saglamr. Uriiniin teknik resimlerinin cizilmesinden
baslayan, iiriin prototipinin olusturulmasiyla devam eden ve iiretim karari alinmasina

kadar siiren bu ¢aligmada tasarim ekibinin birlikte caligmasini1 gerektirir.

Bu asamada ekipte yer alan yeni iirlin tasarim sorumlusu, pazarlama
sorumlusu ile birlikte miisteri istek ve ihtiyaglar ile isletmenin teknik yeterliliklerini

uyumlu hale getirip, miisterinin tercih ettigi iirlinlin tasarimini gerceklestirmeye
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calisacaktir. Ayrica yapilan tasarimin miisterinin 6demeye goniillii olacag: bir fiyatla
satilabilmesi i¢in belirlenecek hedef maliyetlerde iiretilmesi de onemlidir. Bu yiizden
tasarim sorumlusu, calismalar sirasinda iist yOnetim tarafindan miisteri talepleri,
piyasadaki rekabet durumu ve isletmenin stratejik ve taktik kararlart dogrultusunda
belirlenmis olan hedef maliyetleri de asmayacaktir. Boylece tasarimi yapilan iiriiniin

miisteri beklentilerini karsilayabilecek 6zelliklere ve fiyata sahip olmasi saglanacaktir.

Diger taraftan, maliyet muhasebesi sorumlusu {iriiniin tasarimi ile birlikte
maliyet hesaplamalarim1 yapacak, tasarlanan iirliniin miisteri istek ve ihtiyaclan ile
isletmenin belirledigi hedef maliyetlerde iretilebilmesinin yollarin1 arastiracaktir. Bu
cercevede, hedef maliyetlerin bilesen seviyesi hedef maliyetlere doniistiiriilmesinde
kullanilabilecek miisteri deger analizleri ve deger miihendisligi ¢calismalarinda tiretim

sorumlusu ile birlikte ¢alisacaktir.
ADIM 12: TEDARIKCILERLE ISBIRLIGI

Siirecin bu asamasinda satin alma sorumlusu, tasarim asamasinda gerekli
olan hammadde ve malzemelerin, belirlenen bilesen seviyesi hedef maliyetlerinde temin
edilebilmesinin yollarin1 arayacak, tedarikcilerle iletisim ve isbirligini saglayacak,

anlagsmalar1 yapacaktir.

Bu calismalar sirasinda hedef maliyetlerinde elde edilemeyen bilesenlerin
gerekirse degistirilmesi ya da hedef maliyet paylarinin arttirilmasi giindeme
gelebilecektir. Bu tiir kararlar yeni iriin tasarim ekibinin alacagr onemli kararlar
arasindadir. Bu asamada parca veya bilesenin iriin tizerindeki agirligi ve miisterinin

parca veya bilesen o6zelligi iizerindeki diisiinceleri ekibe yol gosterecektir.
ADIM 13: URETIM KARARININ ALINMASI

Tasarim ¢alismalar1 sonunda miisteri istek ve ihtiyaclarinin belirlenen hedef
maliyetlerde karsilayabilen iiriinlerin iretilmesine karar verilebilir. Diger taraftan hedef
maliyetlerinde iiretilemeyen tasarimlarin da {iretilmesine karar verilebilir. Eger
sozkonusu iirlin isletme yonetiminin stratejik amaclari icin 6nemli ise isletme hedef kar

marjindan fedakarlik yaparak bu iiriinii iiretme karar1 alabilir.
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192, 215, 219, 220, 255, 258, 259, 260.
Uretim siirecleri planlama matrisi: 161,
162, 163, 219, 220, 258.

Uriin fonksiyon ve dayamklilik testleri:
170.

Uriin hayat seyri: 2, 15, 32, 33, 56, 67, 68,
84,92,103, 112.

Uriin kavrami: 33, 98, 109, 110, 111, 115,
125, 136, 153, 154, 206, 207, 215, 260.
Uriin modiil: 219, 246, 247, 248, 249, 257,
261, 262.

Uriin parca matrisi: 154, 155, 161, 162,
215, 218, 219, 257.

Uriin seviyesi hedef maliyet: 93, 109, 131,
132, 158, 206, 253.

Uriin tasarimzt: 3, 4, 15, 30, 33, 53, 54, 58,
62, 67, 68, 69, 71, 73, 74, 77, 85, 87, 89,
92, 94, 95, 96, 97, 98, 102, 103, 104, 105,
106, 107, 108, 109, 110, 111, 112, 113,
114, 115, 116, 117, 118, 119, 120, 121,
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122, 123, 124, 126, 133, 137, 138, 143,
146, 148, 149, 151, 154, 160, 167, 169,
171, 176, 178, 183, 192, 198, 207, 214,
220, 221, 228, 254, 256, 259, 260, 261,
262.

Uriin/hizmet anlayisi: 9, 10.

Uriiniin basitlestirilmesi: 153, 160.

V-
Vade farki: 202, 203, 262.
Vadeli satis: 195, 196, 202, 262.

Y -

Yalin iiretim: 2, 20, 22, 23, 55.

Yardimec1 gider yer: 240, 241, 242, 243,
244.

Yardimci iscilik maliyeti: 225, 227.
Yardimci1 madde: 155, 204, 205, 224.
Yemekhane: 233, 236, 237, 240, 245.

Yeni irin: 1, 3, 4, 15, 29, 30, 31, 32, 33,
34, 48, 53, 54, 58, 62, 67, 68, 69, 71, 73,
74, 75, 76, 717, 85, 87, 88, 89, 91, 92, 93,
94, 95, 96, 97, 98, 101, 102, 103, 104, 105,
106, 107, 108, 109, 110, 111, 112, 113,
114, 115, 116, 117, 118, 119, 120, 121,
122, 123, 124, 126, 128, 130, 131, 132,
133, 137, 138, 143, 146, 148, 149, 151,
154, 160, 167, 169, 171, 176, 178, 183,
192, 198, 207, 214, 220, 221, 228, 254,
256, 259, 260, 261, 262.

Yeniden konumlandirma: 34.

Yenilikeilik: 29, 31.

Yonetici is¢ilik: 225, 228.



