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ISITAS SOBA SANAYI VE TICARETI ANONIM SIRKETI’NDE BIR UYGULAMA

Ahmet KINACI
Isletme Anabilim Dali
Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ocak 2002

Danisman: Yrd.Dog.Dr.Adnan SEVIM

Bir sirketin hayatta kalmasi ve diger isletmelerle degisen ekonomik sartlarda
rekabet edebilmesinin yolu, o sirketin gelistirecegi iiriinlerle yakindan ilgilidir. Uretici
firmalar artik, pazara uygun ve teknolojik triinler tiretmek durumundadirlar. Piyasadaki
rekabet, isletmelerin rahat davranmalarimi engellemektedir. Dolayisiyla isletmeler,
organizasyonlarina pazar merkezli bir yonetim yerlestirmeli ve miisteri odakhi tasarim ve
maliyet sistemleri gelistirmelidir. Artik igletmeler, Uriinlerin fiyatlarini kendisi degil pazar
baz alarak belirlemektedir. Bu durumda yeni iriin gelistirme siirecinde hedef maliyetleme

sistemi 6nemli hale gelmektedir.

Hedef maliyetleme, stratejik bir kir ve maliyet yonetimi siireci olarak ortaya
¢ikmaktadir. Hedef maliyet, pazar payina ulasabilmek i¢in kullarilan satis fiyatina gore
hesaplanan, pazar bazli maliyeti ifade etmektedir. Hedef maliyetleme, yeni bir iiriin igin

kabul edilebilir en yiiksek maliyetin belirlendigi bir siirectir.

Bu c¢alismada; yeni triin gelistirme ile ilgili kavramlar agiklanmis, yeni {iriin
geligtirme siireci ve hedef maliyetleme agamalan ortaya konmus, Isitas Soba Sanayi ve

Ticareti Anonim $irketi’nde bir uygulama yapilmastir.
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ABSTRACT

The way that a cdmpany can continuous its life and can rivals with the changing
economical conditions is closely related to products that the company will develop. The
producing firms must produce market-oriented and technological products any more.
Competition in market consisting in developments happening in the world prevents that
companies behave compfortably. Therefore, companies must place their organizations a
market-focused management understanding and develop systems of customer-focused
design and cost. Therefore companies do not determine the prices of product themselves
but determine by being based on market. In this matter, in the new product development

process the target costing view has a great importance.

Desire of controlling their costs about activities that a company make to arrive
their targets requires appropriating the cost management.Thus, target costing reveals as
a strategical profit and cost management. Target cost expresses market-based cost
calculating according to the selling price used to arrive market share.Target costing is a

process that the highest acceptable cost is detemined for a new product.

In our study; by being explained terms of developing the new product , process of
developing the new product and target costing stages an application has been made in

joint-stock company of industry and trade of stove of Isitas.
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GIRIS
Degisen piyasa kosullarinda bir isletme, sadece iirettigi {iriinler ile
yetinmemelidir. Tiiketiciler yeni ve gelistirilmis {iriinler isterler. Diger taraftan rakipler,
varolan friinlerin benzerlerini Urettiklerinden, isletmenin rekabet giicli zayiflar. Bu

sartlarda isletmenin, yasamini stirdiirebilmesi igin yeni bir iiriin gelistirme programini

yapmasi gereKkir.

Biiytylip gelismek, rekabet ortaminda varliklarint siirdiirebilmek igin isletmeler,
yenilik yapma geregini duymaktadirlar. Ciinkii rekabet imkanlarini ve bu yiizden
karhiligmm yitiren tirtinlerin yerine yenilerini koyamayan isletmeler pazardan ¢ekilmek

zorunda kalirlar. Bu nedenle eski iiriinlerin yerine yenilerinin tiretilmesi gerekmektedir.

Uriin politika ve stratejileri hangi iiriinlerin iretilip, pazarlanacagini, {irtin
zelliklerinin ne olacagini belirleyecek ¢ok sayida kararlardan olusur. Uriin planlama,
bir isletmenin hangi Urtinleri pazarlayacagini saptamaya yonelik faaliyetleri kapsar.
Uriin gelistirme ise, iriiniin sekli, bicimi (tasarimi) gibi teknik yani agirlikli
¢aligmalardir. Pazarlama boliimi, tiretim boliimilyle tirlin konusunda isbirligi ve ona

rehberlik yapar.

Bir firma karsilasacagi risklere ragmen, piyasanin taleplerine uyarak yeni
triinlerin iiretilmesine baslayabilir. Problemlerin kolayca asilabilmesi igin, iist

yOnetimin yeni tirliniin sorun ve olanaklariyla sistemli bir sekilde ilgilenmesi gerekir.

Bir taraftan artan rekabet, diger taraftan teknolojik gelismeler, gelismis iilkelerde
pazarlarin doymasi, artan haberlesme olanaklari ve yeniliklere olan ilgi ve ihtiyaci
artirmaktadir. Ayrica, tiiketici gelirlerindeki artislar sayesinde mevcut iiriinler yerine,
daha iyi, daha kaliteli olanlarin talep edilmesi de, yeniligi 6zendiren, hatta isletmeleri

yenilige zorlayan etkenler olarak kendini gdstermektedir.



Modern rekabet ortaminda yonetim muhasebecileri, geleneksel metotlarin iyi
islemeyebileceginin farkina varmislardir. Geleneksel maliyetleme sistemleri, otomatik
fabrikalar, standart parga ve daha az rehberlik vakti unsurlarini tesvik edecek sekilde
degistirilmigtir. Biitiin bunlar yeniden yapilanma ve kiiresellesme ortaminda olmaktadir.
Bu ortamda isletmenin yagamini siirdiirebilmesinin bir yolu ise hedef maliyetleme

sisteminden faydalanmasidir.

Hedef maliyetleme yaklagimi, yeni bir {iriinlin tasarimi ve gelistirilmesiyle ¢ok

sik1 baglantis1 olan bir maliyetleme yaklagimidir.

Isletme, piyasa taleplerini karsilayacak ve tatmin edecek kéri saglayacak hedefleri
belirler. Hedef maliyetleme isletmenin hedeflerine ulasacagi yollart gergeklestirir. Bunu
da pazar yapisint, miisteri ihtiyaglarini, teknoloji ve gelismeleri, miisteri fiyatiyla
bulugan iriin belirlemelerinin kalite gereksinmeleri, kaliteyi ve zaman beklentilerini
birbirleriyle iliskilendirilmesiyle gergeklesir. Hedef maliyetleme, miisterilerin nasil
tatmin edileceginin, pazar paymimn elde edilmesinin, kir saglanmasinin, maliyetlerin
planlanmasinin ve yonetilmesinin simiilasyon planlamasidir. Hedef maliyetleme sistemi
olmadan, siirekli bir temelden uygun kir elde etmek, piyasa fiyatlarini saglamak

oldukca zordur.

Birinci boliimde; iirin planlama ve gelistirme ile ilgili kavramlarin, fiyatlandirma

ile ilgili kavramlarin ve fiyatlandirma stratejilerinin agiklanmasina ¢aligilmigtir.

Ikinci béliimde; maliyet kavrami, hedef maliyetleme siireci agiklanmis ve hedef

maliyetlemeye iliskin bir 6rnek verilmistir.

Ucglincii béliimde ise; birinci ve ikinci bolimde anlatilanlar dogrultusunda Isitas

Soba Sanayi ve Ticareti Anonim Sirketi’'nde bire uygulama yapilmistir.



BIRINCI BOLUM

YENI URUNE ILISKIN KAVRAMLAR VE YENI URUN GELISTIRME
SURECI

1. YENI URUNUN TANIMI VE ONEMI
Isletmelerin toplumsal ve ekonomik sorumlulugu, tiirli pazarlara mallar (ve
hizmetler) sunarak, ihtiyaglart ve istekleri karsilamaktir. Isletmeler, ihtiyaglari ve

istekleri belirleyip, teknolojiden yararlanarak, gerekli mallari iiretip pazarlarlar.'

Teknolojik gelismeler veya tiiketicilerin zevk ve tercihlerindeki degismeler
1is181inda ve tiiketicilerin taleplerine uygun diisecek sekilde iireticilerin mevcut iiriinlerin

ozelliklerinde degisiklik yapmalari veya yeni iiriinler iiretmeleri zorunludur.?

Uretilen iiriin kétiiyse, uzun siire satilamaz. Belki, iiriiniin pazara stiriildiigii ilk
giinlerde bir dlgiide talep yaratilabilir; ama, daha sonra alimlar tekrarlanmaz. Isletmenin
bagarisi, her seyden &nce iirtiniin iyi olmasina baghidir. Uriin iyi degilse, iiretim

kaynaklari ve pazarlama ¢abalari bosa harcanmis olur.”

Isletmeler, yasayabilmelerinin ve biiyliyebilmelerinin anahtarinin, siirekli olarak
yeni ve liyilestirilmis uriinleri gelistirmede bulundugunu giderek kavramaya
baglamaktadiriar. Oturmus driinlerin siirekli olarak pazardaki giiclii durumlarint

koruyacaklarina iliskin giiven ortadan kalkmigtir. Miisterileri kendilerine gekmek igin

! Birol Tenekecioglu, Pazarlama Arastirmas: (Eskisehir: 2000), s.29.
2 Ayny, 5.29.
3 Philip Kotler, Pazarlama Yénetimi (Cilt 2, Bilimsel Yaywnlar Dernegi, 1975), s5.57.



hazir bulunan genis biitgeler, kullanisli pazarlama teknikleri ve hizli ¢alisan arastirma
laboratuarlarina sahip bir ¢ok rakip firma vardir. Miisteriler ise belirli bir firmaya her
zaman bagli degillerdir ya da rakiplerin kandirici ¢abalarina karst her zaman

direnemezler.*

Isletmeler, iiriin planlama ve gelistirme ¢alismalari yapmalidir. Uriin gelistirme ve
planlama, hangi tiir iirlinlerin Uretilecegi ya da satin alacagi ile bu iriinlerin tasiyacagi

ozelliklerin neler olmasi gerektigi konusunda isletmeye yol gostericidir.”

Bazi isletmelerin, yeni tirlin gelistirme ve gesitlendirme faaliyetlerinde, uzun

vadeli bir stratejiyi ve plani takip ettigi goriiliir.®

Uriin planlama ve gelistirme, bir isletmenin tim pazarlama eylemlerinin
baslangicidir. Once bir tiriin diisiincesi dogar; sonra bu iiriin i¢in elverisli pazarmn olup
olmadi@y aragtirilir. Arastirmadan olumlu sonug alindiginda iiriin planlamasi yapilir ve

iiriin gelistirilir.”

Tiiketicilerin temel ozelliklerinden biri segici olmalaridir. Kitlik kosullarinda
tiiketicilerin segme istegi sakli kalabilir. Bolluk kosullarinda, ¢ok ¢esitli iiriinler pazara
sunuldugundan, segme istegi acik ve se¢ik bigimde ortaya ¢ikar. Pazar niceliksel
bakimdan doygunluk sinirina ulastiginda, tiiketiciler mallart degerlemede daha ¢ok
titizlenirler. Uriinlere iliskin daha gok ve daha ayrintili bilgiler ele gecirmek ve iiriinler
arasindaki niteliksel ayrimlari 6grenmek isterler. Bu durumda, iiriin planlamasinin ve
gelistirmenin nemi artar, bu islev yerine getirilirken isletmelerin benzetici (taklitgi)

olmaktan ¢ok, yaratici olmalari gerekir.

Pazarlama yoneticileri pazarlama stratejisinin ve tiim pazarlama faaliyetlerinin

planlanmasinda her temel unsura ve faktére gereken 6nemi vermelidirler. Ciinkii, tiim

* Kotler, a.g.e., s.57.
Rldvan Karalar fsletme: Temel Bilgiler, islevier ( DSrdiincii basim, Esklsehu 1995), 5.248.
Engm Okyay, Yeni Mamiil Kararlar: ve Tiirkiye’deki Uygulamas: (istanbul, 1975), 5.85.
" ilhan Cemalcilar, Pazarlama (Eskisehir: Iktisadi Ve Idari llimler Akademisi Yayini, 1979), 5.230.



faktorler onemli ve karsilikli olarak birbirleriyle bagintitidir. Ancak tiim faktorleri goz
oniinde bulunduran etkili bir pazarlama stratejisi ile tiiketici ihtiyag ve istekleri tatmin

edilir ve isletmeye yeterli 6l¢iide kar saglanir.®

Pazarlama programlarinin hazirlanmasina iiriin planlamasi ile baglanir. Tiim
isletme igin 6nemli olan iriiniin, stratejik bir karar degiskeni olarak pazarlama acisindan
Gnemi, isletmenin diger pazarlama faaliyetlerinin de esasini olusturmasina; fiyat,
tutundurma ve dagitim kararlarini sekillendirmesine dayanir. Diger bir deyisle, iiriin
planlama ve gelistirme galismalarinin ¢iktisi olan {iriin, diger pazarlama programlarinin

girdisini olusturur.’

Isletme, yeni triinlerin gelistirilmesi ve mevcut iiriinlerin tiiketiciler tarafindan

begenilecek bigimde degistirilmesi amaciyla pazarlama arastirmasi yaptirir.'®

Uriin, isletme yoneticileri ile tiiketiciler ve potansiyel tiiketiciler arasinda koprii
fonksiyonu goriir. Ciinkii tiiketici igletmeyi kendisine ¢ikti olarak sunulan iirin veya
hizmet bigiminde algilar; tiiketicide olusturulacak iiriin imajinin nasil olacagi

konusunda, Uriiniin ¢esitli nitelikleri biiyilk 6nem kazanur.

Bir pazarlama degiskeni olarak iiriin denilince, ¢esitli fiziksel ve kimyasal
ozellikleri; terkibinde bulunan unsurlar, mekanik yapisi, sekli, ambalaji, dayamkhlig
tadi, kokusu vb. hususlar anlagilir. Isletme yoneticileri, iiriiniin tiiketiciler iizerinde etkili
olabilecek Ozelliklerini aragtirmali ve boylece saglanan bilgiler 1s18inda iiriin politika ve

stratejilerini yonlendirmelidirler. !

Pazarlama agisindan yeni iriin, oldukga esnek ve genis kapsamli bir kavramdir.
Bir trtiniin ambalajini, biiyiikliigiinii veya herhangi bir yanint degistirerek tiiketicide

yenilik imaj: yaratma da yeni iiriin kapsamina girer.

¥ Jsmet Mucuk, Modern isletmecilik (Dérdiincii basim. istanbul: Der Yaynlari, 1989), 5.216.
i Aym, s.216.

' Tuncer Tokol, Pazarlama Arastirmasi (Uludag Universitesi Yayini, Bursa: 1984), s.117.

" Mucuk, a.g.e., s.217.



Yeni iiriin, o ana kadar hi¢ imal edilmemis, tamamen yeni bir iiriinii veya belirli
bir firma veya endiistri kolu i¢in yeni bir iirlin{i ifade edilebilecegi gibi, yenilestirilmis

bir meveut iiriin i¢in de kullamlabilir.'?

Yeni iiriin, tliketicilerin alisilmis yasam bi¢imini kolaylastirir veya daha zevkli
kilar. Yenilik 6zelliklerinin bir kismu lriiniin pazarda kisa siirede taninmasina ve

benimsenmesine yardimet olur. "

Yeni iiriinler, halen piyasadaki iiriinlerin yaptigina benzer isler yapar ancak
kullanilislarinin daha kolay, daha hizli ve maliyetlerinin daha diisiik olmasi tiiketiciye

gbzle goriiniir ek faydalar saglar.'

Bir iiriine yeni bir gériiniis vermek iiriine bagli hizmetler saglamak, {iriinii yeni
pazarlara sunmak veya yeni dagitim kanallar1 kullanmak, iiriinii daha kullamsli hale

getirmek, {iriinlin fiyatinda degisiklik yapmak, yeni {iriin ortaya koymak demektir."

2. URUN URETME YA DA SATIN ALMA KARARLARI

Bir iirlinii iiretme ya da satin alma, iiriine iliskin 6nemli bir sorundur. Ozellikle
lireticiler bu sorunla kars1 karsiya kalirlar. Toptanct ve perakendeci aracilarin, Uriin
iiretme yerine, iiriinii satin almalari dogaldir. Yalniz, bilyiik perakendeci isletmeler
sattiklart kimi {iriinleri kendileri iiretebilirler. Imalatgilar da imalata girecek bazi
parcalari, bagka isletmelerden satin alilar. Montaj imalat tlirlinii benimseyen
isletmelerde, {iriinii olusturan tiim parcalar baska bir isletmeden ya da isletmelerden

satin alirlar.

Belirli bir tiirden iiriiniin arastirmasina katilmadan Once, firmaya, yeni lrlinler

konusunda yon verecek daha genel bir gercevenin meydana getirilmis olmasi gerekir. 6

12 Aysun Kutlay, “Uriin Gelistirme Faaliyetlerinin Y®netiminde Proje Plantama ve Kontrol Tekniklerinin
Kullamimi ve ETi Gida A.S.’de Bir Uygulama.” (Yiksek Lisans Tezi, Anadolu Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, 1998), 5.20.

13 Erdogan Firatli, Yeni Mamiil Kalite Kontrolii (Anadolu Universitesi Yayini, Eskisehir: 1983), s.13.

' Lean Rogars, ilke ve Yontemleriyle Pazarlama (istanbul: 1996) 5.59.

'3 {lhan Cemalcilar, Dogan Bayar ve inal C. Askin, Isletmecilik Bilgisi (Ankara: 1974), 5.164.

' Robert Leduc, Yeni Mamul Tamitimi (Istanbul: 1971) 5.14.



Gerek firmalarin gerekse iriinlerin gelismesine ve yenilenmesine sebep olan
nedenler; sosyal degisimler, ekonomik degisimler, siyasi deZisimler ve teknolojik

degisimlerdir."”

Uretim ya da satin alma karari verebilmek igin, su konularda ayrintili bir inceleme

yapilmalidir:'®

Uretmenin ve satin almanin maliyeti,
Gerekli makine ve oteki tiretim kaynaklari,
Var olan liretim kapasitesi,

Yoneticilerin yetenekleri,

* S o o o

Yasal zorunluluklar (patenti bagka bir isletmenin olan {iriin ancak satin alma yoluyla

ele gecirilebilir),

<

Bir mal1 tiretmek i¢in zorunlu yatirimin ne 6lgiide yararl oldugu,

¢ Pazar risklerine katlanma istegi (satin alma karari verildiginde, satici isletme,
sozlesme yoluyla belirli sayida mal satin alma garantisi isteyerek, riskin bir
bolimiinii aliciya yiiklemek isteyebilir),

¢ Baska bir kaynaga bagli olmanin riski (fiyat yiikselmesi, iligkinin kesilmesi gibi),

¢ Karsilikli is iligkisinin 6l¢listi (malin satin alindig1 isletmenin, satin alan isletmenin

oteki mallarinin miisterisi olup olmadig).

3. YENI URUN PLANLAMA VE GELISTIiRME
3.1. Klasik Uriin Gelistirme Cemberinin Asamalarl19
3.1.1. Uriin Stratejisi ve Kar Planlamasi
Uriin gelistirme gemberi, girisimci strateji planlama seviyesiyle baglar. Bu
planlama, firmanin segilen en uygun mekénlarda iiretmeyi planladigi iriinleri ve

firmanin satis yapmaya niyetlendigi 6zel piyasa dilimlerini agiklayan kar plani ve is

'7 Tayfun Turgay, “Yeni Uriin Diigiincesi ve Firmalar Agisindan Etkinligi,” Anadolu Un. i.1.B.F.
Dergisi, Cilt no 12, Sayi no 1-2 5.67-68.

'8 Cemalcilar, a.g.e., 5.235.

' Ansari Shahid L., Target costing: The Next Frontier in Stratejik Management, (Chicago: 1997),
5.22. :



kollaridir. Planlar, farkli iirlinlerden alinan gerekli kar oranlarini ve planli pazar

paylarini agiklar.

Isletmelerde izlenebilecek yenilik ve yeni iiriin stratejisi denildiginde, isletmenin
amacina ya da amaglarini gerceklestirmek igin yiiriittigii tiim faaliyetlerde yenilik
yaratma ve bunun uygulanmasi siire¢lerine iligkin yollar ve ydntem kurallan biitiini

anlasilmalidir. 20

3.1.2. Uriin Kavram ve Uygulama Olanagx21
Uriin gelistirme gemberindeki bir sonraki adim, riinii ve kér planlarim
ozel iiriin kavramlarina g¢evirmektir. Uriin kavramlari, gelistirilmis kullanilan miisteri

bilgisi ve pazar bilgisidir.

Uriiniin uygulama olanag, dnceden iiriiniin kullanim siiresindeki maliyet
belirlenerek, gereken teknoloji gelistirilerek, beklenen yatirim yonlendirilerek ve uygun

kapasite belirlenerek yonlendirilir.

3.1.3. Uriin Tasarim ve Gelistirilmesi

Uriin kavramu kabul edildiginde ve uygulanma olasilig1 test edildiginde,
tam istenilen nitelik ve 6zelliklere sahip tasarima ve gelismeye gider. Uretim ve montaj
icin gerekli detayli dzellikler bu adimda gelistirilir. Uretim galigmalari ayni zamanda
tasarlanir ve tedarikgiler tasarim yapmak ve gelistirilen fikirleri uygulglmak icin

¢agurlir.

3.1.4. Uretim ve Lojistikler

Istenilen &zelliklere tam sahip olan {iretim ve dagitima baslamak, tiriiniin
gelisme ¢emberinin sonuca varmasini belirtir. Servis ve destek planlari aktif hale
getirilir. Piyasa sonuglar1 ve miisteri tepkileri siirekli geligsme i¢in bilgi alma konusunda,

varolan ya da yeni lirlinlerin yeniden tasarlanmasi igin incelenir.

2|, Melih Bas, “Isletmelerde Ar-Ge ve Yenilik Stratejileri,” Verimlilik Dergisi. Cilt no 17 say1 no 2:
(Subat 1988), s.4.
! Ansari, a.g.e., 5.23.



Pazar
Arastirmast

Hedef maliyetleme
Rekab Uriin Uriin Uriin )
© a“et' Stratejisi Kavram Tasarimi Uretim
Stratejisi ve ve ve ve
Planlar Fizibilitesi Gelistirme Lojistikler
Pazar
Bilgisi

<«— Uriin Gelistirme Cemberi —»

Sekill. Hedef Maliyetlemenin Organizasyonel Yapisi

Kaynak: Ansari, a.g.e., s.23.

Hedef maliyetleme, rekabetgi strateji kavramina ve yeni iirlin gelistirme
cemberine yerlestirilir. Sekil 1°de, rekabetgi stratejinin, miisteri aragtirmast ve rekabetin
lirlinii oldugunu gésterir. Bu arasgtirma ayni zamanda firmanin rekabetgi stratejisine
somut sekil veren iiriin planlamasini da kullanir. Uriin planlamasi, iriin gelistirme
cemberinde ilk adimdir. Hedef maliyetleme, iiriin planlamasi, lirlin kavrami ve lriin
¢emberinin tasarim asamalarinda 6nemli bir rol oynar. Uretim basladifinda hedef

maliyetleme hedef yonetimi roliinde 6nemsizdir ve siirekli gelisme yiiklenir.

Sekill, rekabetci strateji ve sirali uygulama seklindeki iiriin gelismesini
agiklar. Urlin bu asamalan sirayla izlemek zorunda degildir. Daha uzun geligtirme
periyotlari olan {riinler bu farkli sayida ¢emberdeki programlar izler. Belirli piyasa ve

teknolojide olan stratejik {iriiniin gelisme ¢emberinden baglayabilir. Pazarlar ve
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teknolojiler dinamiktir ve tasarim bitmeden degisebilir. Yani, pazar kosullart ve

teknolojilerinde, iiriin kavrami ve fizibilite asamalarinda yeniden kullanilabilir.

Yeni iriinil pazara sunacak isletme, hedeflerini belirledikten sonra
hedeflerine ulagmak i¢in gerekli kaynaklari tahsis ederek, kaynaklarin kullaniminda

takip edilecek yollari tespit eder.”

Uriin politika ve stratejileri hangi {iriinlerin iiretilip, pazarlanacagin, {iriin
ozelliklerinin ne olacagini belirleyecek gok sayida kararlardan olusur. Uriin planlama,
bir isletmenin hangi lriinleri pazarlayacagini saptamaya yonelik faaliyetleri kapsar.
Daha dar kapsamli iiriin gelistirme ise, lriiniin sekli, bigimi (tasarimi) gibi teknik yam
agirlikli ¢aligmalardir. Pazarlama boliimi, iiretim boliimiiyle iiriin konusunda isbirligi

ve ona rehberlik yapar.23

Bu iki kavram birlikte ele alindiginda, iiriin planlama ve gelistirme

calismalart su alanlarda kararlar almay1 gerektirir:

e Isletme hangi iiriinleri iiretmeli, hangilerini satin almalidir?
e Pazarlanacak iiriin sayisi az mi, ¢ok mu olmalidir?

¢ Her iirliniin ne gibi yeni kullanim alanlar1 vardir?

e Her iirliniin markasi, ambalaji ve etiketi ne olmalidir?

e Uriin stili ve dizayn, biiyiikliigii ve rengi nasil olmalidir?

e Her kalem uriinden ne kadar iiretilmelidir?

3.2. Yeni Uriin Gelistirmenin Onemi ve Geregi

Biiyiiylip gelismek, iktisadi hizli rekabet ortaminda varliklarin siirdiirebilmek
i¢in, isletmeler yenilik yapma geregini duymaktadirlar. Ciinkii, rekabet imkanlarini ve
bu ylizden kérlili§in1 yitiren iirlinlerin yerine yenilerini koyamayan isletmeler pazardan
cekilmek zorunda kahirlar. Bu nedenle, eski {irlinlerin yerine yenilerinin ¢ikarilmasi

gerekmektedir.

2 Bar, a.g.e., 5.20.
B Ansari, a.g.e., s.23.



Teknolojide ve rekabette hizli degisen sartlarda, bir isletme sadece piyasada
varolan triinleri ile yetinemez. Tiiketiciler yeni ve gelistirilmis triinler isterler. Rakipler
de bunlar1 saglamak igin ellerinden geleni yapar. Her isletme yeni bir iiriin programina

ihtiyag duyar.24

Yeni {iriin fikri, verimlilik analizini basarili sekilde tamamladiktan sonra, yeni
tiriiniin mithendisler tarafindan ilk drnegi gelistirilir. Itk 6rnegin gelistirilmesinde amag,

yeni iiriniin ekonomik bir sekilde {(retilmesini kolaylastirmak ve miisterilerin

begenecegi tarzda modelini yapmaktir.

Bir firma karsilasacagi risklere ragmen, piyasanin taleplerine uyarak yeni
tiriinlerin tretilmesine baglayabilir. Engellemeler zincirinden dikkatlice gegebilmek igin,

ydnetimin yeni iiriiniin sorun ve olanaklariyla sistemli bir sekilde ilgilenmesi gerekir.”®

Bir taraftan artan rekabet, diger taraftan teknolojik gelismeler, gelismis
tilkelerde pazarlarin doymasi, artan haberlesme olanaklart ve geri kalmig llkelerde de
halkin hizli bir sekilde gelismis iilkelerin yasam diizeylerine ve tiiketim aligkanliklarina
yonelmesi (ki bunda televizyonun 6nemli iletisim etkisi olmaktadir), yeniliklere olan
ilgi ve ihtiyact artirmaktadir. Ayrica, tiiketici gelirlerindeki artiglar sayesinde mevcut
triinler yerine, daha iyi, daha kaliteli olanlarin talep edilmesi de, yeniligi 6zendiren,

hatta igletmeleri yenilige zorlayan etkenler olarak kendini ggstermektedir.

Ozellikle bityiik iiretim giiciine ve yiiksek teknolojiye sahip oldugu gibi, hizla
teknolojik yenilikleri de gelistirip uygulamaya koyan gelismis {ilkelerdeki sanayi
isletmeleri, bu konuda biiyiik yatirimlar yapmaktadirlar. Sonug¢ olarak da, birgok
isletme, satislarinin ve karlarinin 6nemli bir béliimtinti daha 5-10 y1l dncesinde mevcut

olmayan triinlerinden saglamaktadirlar.

* Giilfidan Bartg, “Yeni Mamiil Kararlan ve Tiirkiye Sise Cam Fabrikalar A.S.’de Bir Uygulama.”
(Yiiksek Lisans Tezi, Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1992)s.16.

3 Okan Akgay, Endiistri isletmelerinde Yeni Mamul Gelistirme ve Pazarlama Yénetimi A¢istndan
Analizi (Ankara: 1977) s.95.

26 Marvin A. Jolson, Pazarlama Yénetimi. Ceviren: Seval Yakigan (1988). 5.164.
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3.3. Yeni Uriinlerin Sansi ve Riski

Biylimek ve gelismek isteyen isletmeler igin hayati bir 6nemi olan yeni iiriin
gelistirme ¢alismalari, ayni zamanda gok yliksek maliyetli ve riskli bir istir. Baz tiriinler
pazarda basarili olurken; pek c¢ogu da yapilan tiim masraflara karsin basarisiz
olmaktadir. Yeni iiriin gelistirme yolunda goriilen basarisizlik nedenleri ¢ok gesitlidir.
Edinilen sinirh bilgilere goére, Tlrkiye icin basta gelen sebepler arasinda maliyetlerin
yuksekligi, pazar analizlerinin iyl yapilmamasi, yiiksek fiyat politikasi, malin kusurlu

olmas, talep yetersizligi ve pazarlama ¢alismalarinin yetersizligi gelmektedir.”’

Giigli bir iriiniin ¢izgisi, yeni bir iirini gelistirme kapasitesi ve gelismis

iiriinler, iyi yonetilen bir sirketin kalite igaretleridir.”®

Alicilarin yeni tirtinlerden sabit bir akim bekler. Bununla ilgili olarak, yeni
tirlinler sunmamak, {iriin karigtminin modasinin gegmesine firsat vermek demektir. Yeni
trtinler toplu hayatin geregidir. Ulasilmak istenen amaglara yeni iriinler olmadan

ulagilamaz.

Yeni irinler i¢in gerekliligi getirmek sorun olugturabilir. Riskli sonuglar
olusturan baslica ii¢ neden vardir. Ilk olarak, iiriinler i¢in olan ¢ogu diislinceler {iriine
doniigmez. Ikinci olarak, piyasaya ulasan iiriinlerin hizli bir diisiis orani vardir. Ugiincii
olarak ise basari kazanan iiriinler bile fazla uzaga gidemezler; irlnler i¢in yasam

devresi gittikge kisalir.

Rekabet kosullant altinda calisan isletmeler i¢in yenilik yapmak zorunluluk
oldugu kadar son derece pahali ve risklidir. Yeniligin riskli olmasinin temel nedenleri

sunlardir:?

¢ Urlin fikirlerinin birgogu pazara ulasamazlar,
¢ Urlinlerin birgogu pazara ulagsa bile basarili olmayabilir,

¢ Basarili olsalar bile yasam dénemleri olduk¢a kisa olma egilimindedir.

z Mucuk, a.g.e., s.21.
% Yakigan, a.g.e., 5.163.
¥ Tuncer Tokol, Pazarlama Yonetimi (Bursa: 1983) 5.95.
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3.4. Yeni Uriin Gelistirme Siireci

Isletmenin mevcut iiriinlerine yenilerini eklemeleri iki sekilde yapilabilir;

¢ Isletme iginde yeni iiriin gelistirme cabalariyla,
¢ Bir {iriiniin bagka isletmelerden (genellikle gelismis iilke isletmelerinden),
patent hakkinin alinmasi veya ¢esitli yollardan malin taklit edilmesiyle

yapilabilir.

Ulkemizde bilyiik bir ¢ogunlukla isletmeler ikinci yolu izlemekte, teknolojik
diizeyi yiiksek ilkelerden “paket teknoloji” satin alma veya kiralama yoluna
gitmektedirler. Ancak bu sekilde teknoloji transferinin makro diizeyde bazi olumsuz

etkileri de olmaktadir.

Yeni irlin iretme siireci, fikir yaratilmasiyla ve yeni iiriin fikirleri igin

sistematik arastirmalarla baglar.*

Yeni iiriin gelistirme g¢alismalart yapan isletme, genellikle bilyiik, finansal
olanaklar iyi ve yenilige agik yoneticilere sahip isletmelerdir. Yeni iiriin gelistirmede
cesitli isletme igi ve isletme dig1 (miisteriler, bilim adamlar1 ve kuruluslar, rakipler vb.)

fikir kaynaklarindan yararlamllr.31
Yeni bir {iriin su basamaklardan gegilerek ge:listirilebilir:32

Yeni iriin diigiincesinin olusmasi; Yeni {iriin gelistirme, bir lirin
diigtincesinin olugmasiyla baglar. Bu yeni iiriin gelistirmenin ilk hayati asamasidir.”
Yeni iiriin diisiincesi baslica dort kaynaktan gelir: Tiiketiciler, isletmenin iligki kurdugu

oOteki isletmeler, bagimsiz aragtirma igletmeleri ve isletme igi kaynaklardir.

3 Barig, a.g.e., 5.29.

3 Mucuk, a.g.e., s.219.

32 Cemalcilar, a.g.e., s.237.
3 Okyay, a.g.e., s.89.
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Fikirlerin toplanmasi sirasinda yOneticinin titiz davranarak tim
kaynaklar1 tarama ve en uygun yeni Urlin fikirlerini degerlemeye tabi tutmasi

gerekmektedir.**

Uygulamada en orijinal fikirlerin tiiketicilerden ve isletme
caliganlarindan gelmekte oldugu gdzlenmektedir. Uriinli, hedef pazar olugturan
tilketiciler kullanacaktir. Dolayisiyla, eger tiiketicinin gereksinmesini kargilamazsa,

titketici, gelistirilen iiriinii almaz.”

Anket yontemi uygulanarak, tiiketicilerin tiikettikleri ya da kullandiklart
iriinden yakinmalart géz oniine alinarak, iriinii kullananlarin kullanma bi¢im ve

davraniglar izlenerek, yeni liriin diistincesi olugur.

Isletme ici ve isletme dis1 gesitli kaynaklardan elde edilen fikirler,

iizerinde diisiiniilecek ilk veriler olarak bir araya getirilir.”®

Yeni iiriinler i¢in ortaya atilan fikirler, dis kaynaklardan (benzer iirtinleri
kullananlar, bilim adamlari, teknisyenler ve rekabet halinde iiriinler) ya da igtekilerden
(pazarlamacilar ya da sirketin diger elemanlari) gelir. Bu kaynaklarin ikisi de

teknolojinin kesfi ve kosullarin iyilestirilmesi igin akiler yontemlerdir. 37

Diisiincelerin  Ayiklanmasi; Isletmenin iirlin  politikasina ters
diigtinceler ayiklanir. Daha ileri incelemelerin yapilmas: 6ngoriilen diislinceler segilir ve |
birbiriyle karsilastirihip, tiirlii yonlerden tstiinliiklerine gore boylandirilir. Yani satig
alani, pazarlama maliyeti ve isletmeye uygun olup olmadigi agisindan diisiinceler

kabaca degerlenir.

Ekonomik Inceleme; Isletmenin temel amaci, belirli bir siirede yeni

malin finansal sonuglarini belirlemektir. Incelemede, talep, rekabet kosullari, maliyet ve

% Y. Hiildan Giirsel, Firma Agisindan Yeni iiriinlerin Planlanmasi ve Degerlendirilmesi (Ankara:
1979)

3% Mehmet Sahin, Uretim Yénetimi (Eskisehir: 1998), s.76.

36 Mucuk, a.g.e., s.219.

31 Yakisan, a.g.e., s.164.
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yeni iriiniin igletmenin pazarlama eylemlerine etkisi gézden gegirilir. Kar ve zarar
olasilif1, pazarin biyiikliik olasiligi, degismez ve degisir maliyetler ve yatirim gerekleri

belirlenir.

Uriin Gelistirme; Degerlemeden basariyla gegen yeni iiriin diigiincesi,
fiziksel lirline doniistiiriiliir. Bir yandan, iriinlin nitelikleri bigimi vb. belirlenir; ote
yandan, yeni {iriin karsisinda tiiketici davramiglant olgiiliir ki, bu Uriin smamast diye
isimlendirilir. Sinama i¢in yeni {irlinii satin almalari beklenen bir panel olusturulur ve

yeni liriine iligkin bir ¢ok soru sorularak yanitlar alinur.

Pazarlama Sinamasi; Pazarlama sinamasi, belirli bir yonden yeni trtini
gercek olarak pazara sunup, iiriiniin ne dlgiide benimsendigini degerleme ¢abasidir. Elde
edilen verilere gore tiriiniin niteliklerinde ve pazarlama eylemlerinde degisiklik yapilir.,

lirliniin pazarlanmasi ya da pazarlanmamast konusunda son karar verilir.

Deneme niteliginde yapilan suurh iiretimin gergek pazar kosullarinda

piyasaya siiriilerek denenmesidir. 38

Pazara Sunma; Pazarlama sinamasinin 1siginda gerekli degisiklikler
yapildiktan sonra, liriin tim Olgekte pazara sunulur. Bu, tim ulusal pazar anlaminda
degildir. Once, belirli yorelerde ya da bolgelerde iiriin pazara sunulur, sonra, tiim ulusal
pazara yayilir. Rakiplerin {irliniin hemen kopya etmeleri s6z konusu ise, ulusal pazara

hizla girmek gerekir.

Bu asamadaki kararlar fizibilite agisindan kabul edilmis ve dogrulanmis
kararlardir. Bu boliimde ozellikle, iiriiniin piyasaya ¢ikmasi igin yeri doldurulmaz
asamalar kaydedilmelidir. Bunun igin iiretimin, dagilmmn ve satig artinminin

diizenlenmesi gerekir.39

3% Mucuk, a.g.e., s.220.
¥ Yakisan, a.g.e., s.164.



16

4. YENILIKLERI BASARILI BiCIMDE YONETME OGELERI
Yeni iriin gelistirmedeki risk tiimiiyle higbir zaman ortadan kaldirilamasa da,

belirli uygulamalar basarili yeniliklerde bulunma olasiligini artirabilir.*°

4.1. Etkin Orgiitsel Diizenlemeler

Bagarili yenilikte bulunmanin ilk 6gesi, yeni {riin gelistirmeyl harekete
gegirecek ve gabalar arasinda uyum saglayacak etkin bir érgiitsel yaptya sahip olmaktir.
En azindan bes ayn orgiitsel diizenlemeye gidilebilir ve bunlarin her biri birbirinden
farkli Ustiinliiklere ve yetersizliklere sahiptir. Asagidaki gibi bir Orgiitlenmeye

gidilebilir;

Uriin Yoneticileri; Birgok ortaklik yeni iirin gelistirmeyi iirin yoneticilerine
birakir. Oteki sorumluluklar: arasinda, iriin yoneticilerinin var olan diriinleri
iyilestirecek ve pazarda gerek duyulan yeni iirlinleri gelistirecek yollart diislinmeleri

beklenir. Onlarin diisiinceleri oneri bigiminde yaziya dokiiliir ve iistlerine sunulur.

Yeni Uriin Yoneticileri; Bir yeni iiriin yoneticisi, bir iiriin yoneticisi grubuna
bagli olacaktir. Onun sorumlulugu, grubun Uriin-pazar alan1 iginde Kkalan firin
degistirme ve yeni lUrin degistirme i¢in diglinceleri harekete gegirmek ve

birlestirmektir.

Yeni Uriin Komitesi; Yeni iirtin komitesi pazarlama, uretim, maliye,
mithendislik, muhasebe, ve 6teki islevsel alanlarn tist kademe temsilcilerinden olusur.
Bu komitenin gdrevi, yeni iiriin planlarin1 gézden gegirme ve onaylama olup, gergek

gelistirme igi ya da bu igin yiiriitiilmesinde uyum saglama degildir.

Yeni Uriin Subeleri; Ortakliklar, giderek yeni iirin planlama subelerini
kurmaya ydnelmislerdir. Subenin basinda, genellikle, genis yetkiye sahip ve iist kademe

yOnetime gegis olanagi bulunan bir gérevli vardir.

“ Kotler, a.g.e., s.61.
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Yeni Uriin Ekipleri; Bir yiiriitme ekibi, 6teki yiiriitiicii subclerden 6zel bir
titizlikle secilmis, belirli bir lirlini pazara ¢ikarma ya da belirli bir yeni isi ortaya koyma

sorumlulugu tasiyan bir gruptur.

Riskli igleri yiirlitme ekiplerinin bir g¢ok yeni islerde basarili oldugu
kanitlanmistir, ¢iinkii bu ekipler uzmanlk ve ¢alisma igtenligini ¢ok iyi bi¢cimde bir

araya getirebilmektedirler.

4.2. Gorgiilii ve Profesyonel Personel

Etkin oOrgiitsel diizenlemeler yaninda, yeni f{irlin planlamasi profesyonel
yonetimi gerektirir. Yeni iiriin planlama igi, genel yonetimsel yetenegin diginda bir
takim yeteneklerin bulunmasini éngdriir. Ideal yeni iiriin yoneticisinin bir miihendislik
Ogrenimine sahip olmasi, yeni bilimsel gelismelere karsi ilgi duymasi, iyi onderlik
nitelikleri, riske karsi bir sezgi yanilgiya diismeyen bir yargi giiciine sahip olmasi

gerekir.

4.3. Yenilik Siirecinin Her Asamasinda izlenecek Onemli Islemler

Yenilik siirecinin, “diislince yaratma, eleme, is ¢6ziimlemesi, mal gelistirme,
deney pazarlamasi ve ticarilestirme” olmak iizere alt1 ayri asamasi vardir. Her asama,
projenin daha sonraki agamasina gegilip gegilmeyecegi, birakilip birakilmayacagy, ya da

ek delillerin derlenip derlenmeyecegi konusunda bir karar verilmesini gerektirir.

5. URUNUN HAYAT SEYRI

Uriiniin hayat seyri kavrami, pazara sunulan bir {iriiniin, zaman iginde, satig
gelirleri, karlar ve iiretim miktar bakimindan gelisimini ¢esitli donemler veya agamalar
halinde gosteren basit yapili bir model olarak ortaya atilmis; pazarlamada, gesitli
dénemler i¢in uygun politika ve stratejileri belirlemede kullanisli bir analitik ara¢ haline

gelmistir. *'

4 Mucuk, a.g.e., 5.220.
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Yeni irlin pazara siiriildiikten sonra iriiniin yasam siiresini etkileyen en dnemli

unsurlar, iirliniin 6zellikleri ve pazar sartlarinin elverisli olup olamamasidur.**

Zaman i¢inde herhangi bir noktada, varolmasinin herhangi bir bdliimde, iiriin
pazarda yerini alabilir. Bu varolmanin genellestirilmis zamansal ydntemi, “lrliniin
yasam donglisii” kavranu i¢inde yer alir. Zaman boyunca {iriinlin endiistriyel satislari,
ilkonce yavasca yiikselen, sonra ilerleme orani kaydeden ve en sonunda mutlak
satiglarin azalmaya baglamasina kadar, azalan oranda karakteristik bir yol izler.¥

Uriiniin yasama boyunca izledigi dénemleri su sekilde siralamak miimkiindiir;

SATIS ve KARLAR

A
......................... SATIS
- ................................................................ K ARL AR
0 » ZAMAN

Sunus Biiyime  Olgunluk Gerileme

Sekil.2 Uriiniin Hayat Seyri ve Dénemleri

Kaynak: Mucuk, a.g.e., s.221

Sekil 2, Uriiniin hayat seyrini dénemler itibariyle gdstermektedir.

Sunus (Tanitma) Donemi; Bu donemde iiriin pazara ilk girls durumunda
oldugundan satiglar (satis gelirleri) olduk¢a diisiiktiir ve agwr bir tempo ile
ilerlemektedir. Maliyetler yiiksek; gelirler de az olup, tipik olarak bu dénemde zarar s6z

konusudur. Fiyatlar genellikle yiiksek tutulur.

4 Akgay, a.g.e., s.122.
4 Yakisan, a.g.e., s.159.



19

Biiytiime (Gelisme) Doénemi; Bu donemde, iiriine olan talebin artmaya
basladig1 ve satig gelirlerinin hizli bir artig gosterdigi asama olup, yeni iirlinli pazara
sunan “Oncii” firma, kara gegerek, 6nemli 6l¢iide kir saglar. Karlilik nedeniyle pazara
rakipler girmeye bagslar; bazilari basarili {riindi taklit ederken bazilar1 daha iyi

dizaynlarla ve tiriin ¢esitleriyle rekabete girigirler.

Olgunluk Donemi; Satislar daha da artmakla beraber, artis hizi bu donemde
azalir ve zamanla talep ancak ikame edici talep haline donisiir. Satiglar ve karlar en
yiksek diizeylerine ulagmaya baslar. Pazara pek ¢ok rakip girmistir; rekabet sertlesirken
yiiksek satiglara ragmen, artan maliyetler nedeniyle karlarda diigiis hizlanir. Olgunluk,

uygulamada en uzun dénem olarak goriilmektedir.

Gerileme (Diisiis) Doénemi; Uriiniin hayat seyrinin bu son déneminde
satiglardaki diigme hizlanir. Satiglardaki diismeden Once baslamis olan karlardaki
diigiisler daha da artar; iriin karliligini tamamen yitirmege dogru gider. Artik, yeni
tirlinler eski tirlinlin yerini alir; birgok tiiketici yeni Uriinleri kesfetmeye ve denemeye

baslar. Ancak tutucu ve az sayidaki miisteriler lirlinii satin almaya devam ederler.

6.YENI URUN GELISTIRMEDE ORGUTLENME VE DENETIM
Yeni iiriin gelistirmede en son sorumluluk isletmenin en iist yoneticisinindir. Bu
nedenle, iist yoneticinin, yeni {iriin gelistirme siirecinde, tiirlii kararlar almasi, bu yolda

etkin eylemde bulunmasi gerekir. Ust yoneticinin alacag baslica kararlar sunlardur:

e Isletmenin amaglarini saptama. Boylece yeni iiriinii gelistirmede gbz Oniine
alinacak Olgiitler ve izlenecek yol belirlenmis olur,

¢ Yeni iiriin gelistirme Onerilerini onaylamak,

e Yeni lirlinilin sinanip sinanmayacagini, sinanacaksa deneme alaninin boyutlarini

kararlastirmak,

e Yeni Uriiniin tlim dlgekte pazara sunulup sunulmayacagini kararlastirmak,

¢ Pazara sunulan iiriinde yapilacak degisiklikleri kararlastirmak,



Gergekte yeni iiriin gelistirme, basindan sonuna dek bir grup isidir. Genellikle, st
yonetici, pazarlama y0neticisi ve varsa arastirma gelistirme béliimiiniin yoneticisi karar
almada en etkili rolii oynar. Bununla birlikte {iriin gelistirme siirecinin her agamasinda
islevsel boliimlerden ilgililer kararlara katilmalidir. Bu durumda, isletme orgiitiiniin tiim

béliimleri arasinda uyumlu bir diizenleme yapilmalidir. **

Yapilacak isler agik¢a Dbelirlenmeli, yetkiler gocerilmeli, sorumluluklar
saptanmalidir. Bunun igin de, yeni iiriin kavrami iyi anlasilmalidir. Isletmelerin pek
¢ogunun var olan iirlin etrafinda Orgiitlendikleri ozellikle bilinmeyen iirlinleri ortaya

¢ikarmanin gii¢ olduguna inandiklar bir gergektir.

Yeni iirlin gelistirmede ii¢ bicimde Orgiitlenmeye bagvurulur:®

6.1. Yeni Uriin Boliimii

Isletmede, genellikle pazarlama béliimiine bagli ve {iriin planlama adi altinda
bir bolim olugturulur. Yeni iriin Onerilerinde bulunmak, tiirlii yeni {irlin Onerilerini
ayiklamak, ekonomik incelemeleri yapmak, sinama ve pazara slirme eylemlerini
diizenlestirmek, tiim planlama asamalarinda boliimler arasi iliskileri kurma isleri bu

boliime gorev olarak verilir.

S6z konusu bolim, 4-5 gorevliden olusturuldugu gibi tek bir gorevliden de

olusturulabilir. Bu béliim, yeni iiriini sekil 3’te gosterildigi gibi planlayarak olusturur.

* Cemalcilar, a.g.e., 5.240.
“ Aym, 5.242.
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Sekil 3. Yeni Uriin Planlama Siireci

Kaynak: Cemalcilar, a.g.e., s.241.

6.2. Yeni Uriin Ekibi

Bu orgiitlemede, bi¢imsel ya da bigimsel olmayan bir ekip olusturulur. Ekibe,

pazarlama, {iretim ve arastirma ve finanslama béliimlerinin gorevlileri girer.

. ““-*'h‘
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6.3. Yeni Uriin Kurulu

Kimi isletmelerde, yeni iirtin béliimiiniin olusturulmasina, bir yeni {iriin kurulu
(komitesi) ile boliim gergeklesince, kurul ortadan kalkar. Bu tiir kurullarin, sorumluluk
iistlenmede ve is gérmede pek etkili olmayabilirler. Cogu isletmelerde s6z konusu kurul

danisman olarak kullanilir.

7. YENi URUN GELISTIRME IKILEMI

Modern rekabet kosullar1 altinda, yenilikte bulunmamak giderek riskli durum
tasimaya baslamaktadir. Tiiketiciler ve endiistriyel tlketiciler yeni ve iyilestirilmis
Urlinler kaynagina kavusmayi isterler ve beklerler. Ortakligin iiriin gruplarinin
teknolojik yipranmaya ugramasina oOnlemenin tek yolu olarak siirekli yenilikler

goriilmektedir.

Ote yandan, yenilikte bulunmasi ise son derece pahali ve risklidir. Bunun temel
nedenleri sunlardir: Uriin gelistirmeye yonelen diisiincelerin ¢oklugu, pazara ulasan
firiinlerin birgogu basarili olmamaktadir, ve basarih olan iriinler ise, yeni iiriinlerin bir

zamanlar sahip olduklar yagam stiresinden daha kisa bir émre sahiptirler.*®

7.1. Yeni Uriin Diisiincelerindeki Asinmanin Yiiksek Oranda Olusu

Firmanin biiyiik harcamalar yapmasina yol agan sayisiz iriinler ve iriinlere
iliskin diisiinceler hi¢bir zaman pazara ulagmaz. Pazara ulagamayan iiriinler ve triinlere
iliskin diigiinceler, yenilik siirecinin dogal sonuglar1 olarak benimsenebilir. Ortaklik bu
firiinlerin teknik yonden yapilamaz oldugunu, gelistirilmesinin ¢ok bilyiik giderlere yol
agacagni, ya da bu lriinlerin pazar taleplerinin yiiksek tahmin edildigini gecikerek bile

olsa da anlayabilir.

7.2. Yiiksek Pazar Basarisizhigi Oram
Yapilan tiim arastirmalar, yeni tirlinlerin 6nemli belki de yiliksek bir oraninin

basarisizlikla sonuglandiklart konusunda goriis birligindedir.

¢ Kotler, a.g.e., s.58.
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7.3. Basarili Uriinlerin Daha Kisa Yagsama Siirelerine Sahip Olmalar1
Yeni bir iiriin, ticari yonden basarili olsa bile, rakipler yeni tiriinii o kadar

¢abuk izler ki bu {iriiniin basarili 6mrii ¢ok kisa bir siire sonra biter.

Boyle bir durumda yonetim kendini ikilem icinde bulur. Firma yeni iriinler
gelistirmek zorundadir. Ancak, kosullar biiyiik dlgiide bu liriinlerin bagariya ulagmasinin
karsisindadir. Yeni iiriin gelistirme, higbir sey yapmama kadar riskli olabilir. Coziim
yolunun yine iriin gelistirmede bulunabilecegi, ancak basarisiz olma riskini azaltacak

bir yontem izlenmesinin zorunlu oldugu belirtilir.

8. FIYATLANDIRMA, FIYATLANDIRMA YONTEMLERI VE
FIYATLANDIRMA YAKLASIMLARI
8.1. Fiyat ve Fiyatlandirmanin Onemi
Pazarlama karmasinin dort temel karar degiskeninden biri olan fiyat, ekonomik
hayatin da temel unsurlarindan biridir. Pazara dayali ekonomilerde fiyat arz, ile talebi
karsilastinir; alici ile saticinin lizerinde anlagmas: ile miibadeleyi saglar. Iktisat biliminin
kuruculari olan biiyiik liberal iktisatgilardan beri iktisat teorisinde fiyatin hep ozel bir

yeri ve 6nemi olmustur. Bunun tarihsel, teknik ve toplumsal nedenleri vardir.
Yeni iiriin fiyatlandirmasinda {i¢ amacin gz dniinde bulundurulmasi gerekir:47

e  Uriiniin kabul ettirilmesi,
J Biiyliyen pazar karsisinda pazar payinin korunmast,

. Kar elde edilmesi.

Her isletmede, ister iiriin isterse isletme seviyesinde olsun, kér1 arttirmanin
veya varolan bir kirlilik diizeyini korumanin, isletmenin yasamim giiven iginde
siirdiirebilmesi ve giderek gelismesi igin, vazgegilmesi milmkiin olmayan bir amag

olacagi muhakkaktir.*®

*7 Joel Dean, Yeni Mamuliin Fiyatlanmasi. Ceviren: Semih Biiker (Eskigehir: EITIA, 1978) s.212.
“ Mehmet Karafakioglu, Pazarlama Bileseni Olarak Fiyatin Mamul ve Mamul Hatt1 I¢in
Belirlenmesi ve Tiirkiye’deki Uygulama (ist. Un. Isletme Fak. Yayni, Istanbul : 1974), s.6.
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Fiyatlandirma, iiriinde oldugu gibi hizmet ve teknoloji pazarlamasinda da
biyiik Oneme sahiptir. Genelde, benzerlikleri olmasina ragmen g¢esitli hizmet

alanlarinda ve teknolojide 0zellik arz eden fiyatlandirma tarzlar1 da vardir.*’

Fiyatlandirma karari, firmanin fiyatlandirma amacina ve zaman boyutuna gore

belirlenecek stratejilerle olusabilecektir. *°

Isletmelerin iirettikleri iirin veya hizmetlerin satis degerini ifade eden
fiyatlama konusundaki politika ve uygulamalar, kir etme ve yasamlarini slirdiirme

hedefleriyle yakindan ilgilidir.

Geleneksel olarak fiyat, tiiketicinin satin alma davraniglarini etkileyen en

onemli etkendir.”!

Bir {iretici tarafindan ag¢iklanan fiyat ayni zamanda fiyat1 koyan ile, deger algisi
biitiin fiyatlama kararlarinin odag1 olmasi gereken nihai kullanici arasinda saticilar igin
varolmas:1 gereken daZitim iskontolarini veya marjlarini da igerir. Bu dagitim marj
karar1 6rnegin, tahmin edilmis nihai bir satig fiyatina dayanilarak, igsel veya digsal
olarak bir fabrika fiyatinda ifade edilebilir. Hem 6ngoriilen nihai fiyat hem de birakilan
marjlar pazarin gerceklerine ve iiriniin yasam doneminin ilerlemesi sirasinda deger

algilamasindaki degismelere gore ayarlanmalidir. 32

Isletme yonetiminde en dnemli karar durumlarindan biri olarak fiyatlandirma
kararlari, gerek isletme i¢i, gerekse de igletme digi birgok hususun goz Onilinde

bulundurulmasini gerektiren, oldukca karmasik bir konudur.*?

4 Karabulut ve Kaya, a.g.e., 5.30.

%0 Muhittin Karabulut ve Ismail Kaya, Pazarlama Yonetimi ve Stratejileri (Istanbul Universitesi Isletme
Fakiiltesi Yaymni, istanbul:1988) s.29.

3t Tung Erem, Yonetim Agisindan Pazarlama (istanbul: 1980), s.34.

2 Yakisan, a.g.e., s.178-179.

53 Sait Sevgener ve Riistem Haciriistemoglu, Yonetim Muhasebesi (Ugtincii basim. Istanbul: 1993),
5.163.
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Musteriler triine belli bir fiyat ddenerek fayda ve doygunluk saglarlar. Diger
pazarlama karmas: elemanlari, isletmeye belli maliyetler yliklerken, fiyat isletmeye gelir

saglayan tek unsurdur. Bu nedenle iiriinlerin dogru fiyatlandirilmas: gerekir.**

Bir pazarlama degiskeni olarak fiyatin 6nemi, fiyat dis1 degiskenlerin 6n plana
¢ikmasiyla, 1950’lerde ve 1960’larda nispi olarak azalmakla beraber, 1970’ler
ortalarinda enerji krizinin baglattig1 tiim diinyay: saran enflasyon fiyati tekrar 6n plana

cikmigtir.

Giiniimiizde fiyat, hem makro ekonomik diizeyde; hem mikro diizeyde
isletmeler agisindan; hem de tiiketiciler agisindan 6nemli bir degiskendir. Makro agidan,
fiyat, pazara dayali ekonomilerde ekonomik hayatin temel diizenleyicisidir. Mikro
agidan, firmalar igin, pazarlama faaliyetlerinin yiiriitilmesinde 6nem kazanir. Fiyat
tiikketiciler, agisindan da 6énemli olup, yiizeysel de olsa onlara kalite hakkinda bilgi verir;
titketicilerin Uriinii algilamalarina ve degerlendirmelerine yardimet olur. Yeterli bilginin
olmadift bazi hallerde de fiyatin psikolojik etkisi, yilksek fiyatin iyi kalitenin

gostergesi olarak kabul edilmesine yol acmaktadir.”’

Fiyatlandirma, pazarlama yoneticisinin en bagta gelen gdrevlerinden biridir;
¢linkii, fiyatlar isletmenin en 6nemli cari gelir kaynagidir. Fiyatlandirma zor bir 1stir ve
kararlart alan yoneticinin, tiiketici geliri, is kosullari, rakip firmalarin tepkileri ve

benzeri konularda degerlendirmeler yapmasini gerektirir.

Isletmelerin iirettikleri iiriin ve hizmetlerin satis degerini ifade eden fiyatlama
konusundaki politika ve uygulamalar, kir etme ve yagsamlarint siirdiirme hedefleriyle

yakindan ilgilidir.>®

Isletme ydnetiminde en &nemli karar durumlarindan biri olarak fiyatlandirma
kararlari, gerek isletme igi, gerekse de isletme dis1 birgok hususun goz Oniinde

bulundurulmasini gerektiren, olduk¢a karmasik bir konudur.

5% Asuman Yalgin ve Fiisun Sezer, Pazarlama Bilgileri (Eskisehir: 1995), 5.125.
5 Mucuk, a.g.e., 5.224.
56 Sevgener ve Haciriistemoglu, a.g.e., s.163.
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8.2. Fiyatlandirmada G6z Oniinde Tutulmas1 Gereken Faktorler
Isletmeler, iirettikleri mallar igin uygulayacaklan fiyatlari belirlerken, birgok
etmeni gbéz Oniinde bulundurmak zorundadirlar. Fiyatlarin higbir etki olmaksizin

bagimsizca belirlenmesi olanaksizdir.”’

Yoneticinin fiyatlandirma kararlarini etkileyen g¢esitli faktdrlerin baslicalar:
olarak, maliyet ve talep durumlari, hedef alinan pazar payi, benimsenen fiyat stratejisi

ve pazarlama karmasinin diger unsurlari sayilabilir.”®

8.2.1. Uriiniin Uretim veya Alm Maliyeti

Uygulamada en ¢ok kullanilan fiyatlandirma usulleri maliyet temeline
dayalidir. Maliyet de isletmenin en belirgin bir bigimde denetleyecegi bir faktor olup,
“birim sabit maliyetle”, “birim degisken maliyet” toplamu olan “ortalama birim

maliyet”, “birim satig fiyatini” belirlemede yaygin olarak kullanilir.

8.2.2. Uriine Olan Talep

Isletmenin iriinii igin pazardaki genel talep durumunu (o iriine tiketici
gruplarinin toplam talebini) tahmin etmege calismak gerekir. Tahmin edilen talep
durumu ¢ergevesinde de, degisik fiyatlardan igletmenin satabilecegi miktar1 tahmin
etmek (satis tahmini yapmak) gerekir ki bu temelde, o iiriiniin talep elastikiyetini veya
esnekligini belirlemek demektir. Ancak, talep konusundaki bilgiler maliyettekilerden
daha az; belirsizlik ve tahmin giigliigli daha fazladir. Uygulamada ¢ok kullanilan bir

fiyatlandirma usulii de talebi temel alir.

8.2.3. Endiistrideki Rekabet Durumu

Iigili endiistri dalindaki mevcut ve potansiyel rekabet de esas fiyati
belirlemede dnemli bir rol oynar. Bir iiriin yeni de olsa, genellikle rekabetin baslamas: -
hele o dal karli goriiniiyorsa- uzun zamani gerektirmez. Ozellikle pazara girisin kolay,
kar beklentilerinin yiiksek oldugu dallarda rekabet yogun olur. Uygulamada ¢ok goriilen

bir fiyatlandirma usulii de rekabete dayanir.

57 Ridvan Karalar, isletme Politikasi, (Ugiincii basim, Eskisehir: 1998) s.28.
58 Mucuk, a.g.e., s.225.



27

8.2.4. Hedef Alinan Pazar Payi
Yeni iiriin ile pazara girecek olan igletme girecegi pazarin boyutunu ve

imkanlarin, yapisini ve pazarin gelisim durumunu analiz etmelidir.”®

Hedef alinan pazar payi, fiyatin belirlenmesinde ¢ok &nemli bir etken

olup yiiksek pazar paymni hedef alan bir igletme, {irlin fiyatini diigiik tutmak zorundadir.

8.2.5. Fiyat Stratejisi
Ozellikle, yeni iiriinlerde, pazara ilk girecek firmanin yiiksek fiyatla mu,

yoksa diisiik fiyatla m1 pazara girecegi konusu da 6nemlidir.

Burada fiyat esnekligi 6nemlidir. Fiyat esnekligi, fiyatlardaki bir
degisikligin satislari ne derece etkileyecegini gosteren bir olgiittiir. Ve iriinlere gore

degisen bir kavramdir.*

Fiyat stratejileri, firmanin liderligine ve iiriin hayat egrisinde bulunulan

safhaya gore de bir anlam ifade edecektir.®!

8.2.6. Pazarlama Karmasinin Diger Elemanlari

Bunlar da fiyatlandirmay etkiler. Uriiniin yiiksek kaliteli veya halk tipi
bir iiriin olmasi, kullanilan tutundurma metotlar1 ve bunlarn kim tarafindan (imalatg:
veya araci) ustlenildigi, dagitim kanallarinin tipi ve kullanilan aracilar da

fiyatlandirmada goz Oniinde tutulur.

8.3. Yeni Uriinlerin Fiyatimin Belirlenmesi

Piyasaya yeni siiriilen {iriinlerin piyasada yer bulmasi zordur. $ekil 3’deki
asama, yeni iiriinleri fiyatlandirmak i¢in kullanilirken, fiyatin dort belirleyicisine
(miigteri istekleri, uygun fiyat, rekabetci teklif ve beklenen piyasa pay1) verilen 6nem

iiriiniin yeniligine gore degisir.62

% Bars, a.g.e., 5.50.

% Cemal Ekin, Pazarlama Yoniinden Yeni Mal Gelistirme Uzerine Bir Model, (Adana: 1975) 5.56.
6! Karabulut ve Kaya, a.g.e., 5.32.

62 Ansari, a.g.e., s.32.
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Miisteri isteklerini belirlemek, kabul goren fiyatlar1 belirlemek ve rekabetgi

analiz yapmak sirket i¢in yeni fakat piyasa ge¢misi olan iriinlerde daha kolaydir.

Miisteri isteklerini bu durumda belirlemek, bu pazara lriiniin giriginin dogrulugunu

kanitlayan rekabetgi pazar grubu bulmakla birebir etkilesim igindedir.

Miisteri Istekleri

Rekabetei
Analiz

'

Son Uriin
Ozellikleri

Piyasa
Fiyati

Miisteri Odeme Istegi

Beklenen
Pazar Pay1

Sekil 4. Hedef Maliyetlemede Fiyatlarin Olusturulmasi

Kaynak: Ansari, a.g.e., s.33.

Piyasada ge¢misi olmayan iriinler fiyat a¢isindan daha avantajlidir. Miisteri

isteklerini Olgecek ya da rekabetci teklifi saglayacak bir Olgli yoktur. Miisterinin

Odeyebilecegi fiyat1 belirlemek zordur. Miisteri istekleri yerine stratejik ve rekabetci

faktorler yeni bir iirliniin fiyatlandirilmasinda nemli rol oynar.

63

Yeni iriinlerin fiyatlandirmas: yapilirken, pazar kosullar1 ve isletmenin

sektordeki yeri cok 6nemlidir.%*

 Ansari, a.g.e., s.36.
64 Peker, a.g.e., 5.545.
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Yeni Urtinler, eski iriinlerden farkli fiyatlama islemlerini gerektirmektedir.
Clinkii yeni tUrlinlerin  farkli taraflan vardir ve bunlarin benzerleri pazarda yer

almamaktadir.%’

8.4. Fiyatlandirma Hedefleri

Isletmelerin aldift fiyat kararlar, isletmenin hedeflerinden etkilenir. Fiyat
belirlenirken ©nce fiyatlamada gidilen hedef bilinmelidir. Bir dretici firma stok
fazlaligindan dogan maliyet artisiyla karsilasinca, bu problemi ¢dzmek ig¢in
miisterilerine % 30 indirim yapmaya karar verir. Firma toptancilari da bu indirimi kendi
satiglarina  yansitacagini diigiiniir. Fakat toptancilar firmadan ucuz fiyata alip
miisterilerine bu indirim oraninin ¢ok kiigiik bir kismini yansitirlar. Sonug olarak iiretici
firmanin satig1 artip stogu eriyecegine, sadece toptancilarin kér artmig olur. Bu nedenle
fiyat kararlari, hem satisin artmasinda hem de kazancin artmasinda biiyiik rol

oynadigindan onemlidir.

Isletme, pazar payini koruma, genisletme ve daraltma hedeflerinden hangisini
uygulamak isterse, rakiplerin fiyatlarini da gbz oniine alarak ona gore fiyat saptamalar

yapmaktadur.*®

Pazarlama yoneticileri firmanin hedefleri 1s1ginda fiyatlandirma hedefleri ve

politikalar: gelistirmelidir.

Hangi politikanin neler getirebilecegini ve bunlarla nasil basa ¢ikilacagin

belirtmelidir. $ekil 4, bu politikalar1 gosterir. Uygulanabilecek politikalar sunlardir: 61

e Fiyatlarin nasil esnek olabilecegini,
e Uriin yasam egrisi iizerinde fiyat diizeylerine,
¢ Ulasim sorunlariyla nasil basa ¢ikabilecegini,

e Indirim ve tavizlerin kimlere ve ne zaman verilecegini agiklamak zorundadir.

65 [brahim Curaoglu, “Fiyatlandirma Politikalar: ve Stratejileri Armatiir ve Boru Sanayii Uzerine
Uygulama Cahigmas1.” (Anadolu Un. Sos. Bil. Ens., 1996), 5.29.

6 Alparslan Peker, Modern Yonetim Muhasebesi (istanbul: 1988), s.544.

67 Yalcin ve Sezer, a.g.e., s.132-133.
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HEDEF PAZAR
Uriin Dagitim Tanitim Fiyat

Fiyatlandirma

Hedefleri
Fiyat Uriin Yasam Indirim ve Coprafi Siire,
Esnekligi Egrisinde Tavizler, Ulasim Nasil

Fiyat Seviyesi Kime ve Ne ve Kim

Zaman? Odiiyor?

Sekil 5. Fiyatlandirmada Stratejik Planlama

Kaynak: Yal¢in ve Sezer, a.g.e., s.133.

Piyasa kosullarinda fiyati tanimlamak zordur. Ciinkii fiyatlar birgok boyutu

yansitir ve bu da biiyiik sorunlara yola agabilir.

Isletmelerde fiyatlama hedefleri agikca belirtilmelidir. Ciinkii fiyatlandirma
politikalarinda ve fiyat koymada ¢ok 6nemli rol oynar. Fiyatlandirma hedefleri sekil

6’da gosterilmistir.
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Hedef Getiri

Kar
Amaglt

Maksimum Kér
TL ya da Birim

Fiyatlandirma Satig Biiyiimesi
Hedefleri > Satts <:

Amagli

Pazar Payinda
Biiyiime

Rekabette Birlesme
Statiiko

/
>
\ Fiyatta Rekabet Yok

Sekil6. Fiyatlandirma Hedefleri

Kaynak: Yalg¢in ve Sezer, a.g.e., s.134

Kar Amach Hedefler; Isletmelerin hedefi karin kendisidir. Ancak yatirimlarin
yuzdesi ya da satiglarin ylizdesi olarak hedef getiri belirlenir. Bazi firmalar ise
hedeflenen getiriyi saglamayan boliimleri kapatabilir veya o iriinlerin tiretimini
durdurabilir. Bazilar1 ise sadece yeterli getiriyi hedefler. Firmanin ayakta durmasini

saglayacak ve hissedarlarini iyi is yaptiklarina inandiracaklart getiriye razi olurlar.

Kar maksimizasyonu, elde edilebilecek en biiyilk ki hedefler. Kar
maksimizasyonu, her zaman yiiksek fiyatlara yol acmaz. Talep ve arz ikame mallar
yoksa yiiksek fiyatlara yol agar. Bu durum talebin inelastik olmasindan kaynaklanir.
Talep elastik ise, kir amach firmalar diisiik fiyat uygulayabilirler. Diisiik fiyatlarda

pazar bilyliyecek, yani biiyiik satiglarla ve kérlarla sonuglanacaktir.

Satis Amach Hedefler; Satis amachi hedefler, belli bir seviyede satis ya da
pazar pay1 ararlar. Baz1 yoneticiler karin biiylimesinden ¢ok satislarin bliylimesine énem

verirler. Clinkii satiglarin biiylimesi zaten bir siire sonra kéri arttiracaktir. Bu ¢esit
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diislince, firmanin maliyetlerinin satiglarindan daha fazla artis g6stermesi sonucu, bazi

problemler yaratabilir.

Firmalarin ¢oZu pazar paymi arttirmayi, hatta pazari kontrol etmeyi amaglar.
Bu bazen mantikli olabilir. Isletmeler genel bir pazar payina sahip olursa, rakiplerinden
daha 1yi bir ekonomik 6lgiiye sahip olacaktir. Bu yiizden rakiplerine yakin fiyatta satis
yaparsa her satistan daha fazla kir elde edecektir. Ya da diigiik maliyetler onu diigiik
fiyatta satig yapmasina olanak saglayacaktir ki bu durumda da hala kar edecektir. Uzun
vadeli diigiinen bir firma tiim pazarin gelisme gdsterdigi bir zamanda pazar payint
arttirmanin akillica bir hedef olacagini diislinebilir. Beklenen, gézden ¢ikarilan kisa
vadeli karlarin uzun vadede biiylimesidir. Pazar payr hedefleri de tipki satig artis
hedefleri gibi kisitlamalarla karsilagsacaktir. Daha biiyiik pazar payr ¢ok diisiik fiyatla

elde edilmisse bu karsiz bir basar olacaktir.

Statiikocu Fiyatlandirma Hedefleri; Mevcut kérlar1 ve pazar paylaryla bir
yonetici bazen statiikocu fiyatlandirma hedeflerini seger. Buna “fiyatlar1 sabitleme”
veya “rekabette birlesme” veya bazen de “rekabeti 6nleme” denebilir. Bu tiir diigiinceye
pazar hi¢ biiylimiiyorsa, ¢ok rastlanir. Duragan fiyatlar, fiyat rekabetini engeller.

Statiikocu fiyatlandirma hedefleri fiyatsiz rekabetin iistiine kurulmus pazarlara aittir.%®

8.5. Fiyatlandirma Politikalar:
Uriinlerin satis islemi liste fiyat:1 {izerinden yapilir. Ancak liste fiyatlar net satig
fiyati degildir. Liste fiyat1 {izerinden yapilan tiim iskontolarin diisiilmesi sonucunda

fiyat olusur. Ayrica alict 6deme kosullarini degistirmek isterse fiyat da degisir.

Fiyatlandirma kararlarinda, maliyetlerin yani sira etkili olan diger unsurlari,

isletme i¢i ve isletme dig1 olmak iizere iki grupta siralamak olanaklidir:®

Isletme ici unsurlar;

¢ Yonetim hedefleri,

%8 Yaigin ve Sezer, a.g.e., s.136.
6 Sevgener ve Haciriistemoglu, a.g.e., s.163.
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e Finansal durum,

e Uretim teknigi ve kapasite kullamm diizeyi,
e Stoklama politikalari,

e Uriinlerin &zellikleri,

e Kurumsal yapi,

Isletme dis1 unsurlar;

¢ Genel ekonomik kosullar,

e Faaliyet gosterilen iskolunun 6zellikleri,

e Iskolu igindeki rekabetin boyutlar,

e Talep elastikiyetinin boyutlari,

e Yiiriitme ve yasama organlarinin koydugu sinirlamalar,

e Teknolojik gelismelere kosut, diger iskollariyla ortaya gikan rekabet.

Indirim Politikalari; Indirimler, saticinin aliciya liste fiyat: iizerinden yaptigi
indirimlerdir. Indirimler strateji planlamasinda biiyiik 6nem tasr.

Taviz Politikalari; Bu kolayliklar son tiiketiciye, miisteriye ya da ara saticiya
bir sey karsiliginda saglanir. Bazen benzer iiriinler satin alindiginda eskisinin alinmasi
sart1 ile indirimler uygulanir. Eski firiinlerin iyi durumda olmast bu indirim i¢in gok
onemlidir.

Alicllara Odemeler Yolu fle Yapilan Politikalar; Alisveris kuponlari, her
aligveris sonunda verilen bedava pullardir. Perakendeciler rakiplerinden daha avantajli
durumda olmak i¢in bu aligveris kuponlarini verirler. Misteriler de hi¢ para 6demeden
bir mala sahip olabilirler.

Cografik Fiyatlandirma Politikalar;; Cogu perakende fiyatlar licretsiz
teslimi kapsar. Bazen satig1 yapmak igin licretsiz teslim miisteriye bir ek hizmet olarak
sunulur. Perakende fiyatlarinin ne igerdigi, ya da ne igermedifi resmi olarak
gostermeyebilir. Nakil fiyatlarini kimin istlendigine karar vermek son alicilardan ¢ok
ara alicilar icin Onemlidir. Satis anlagmalan yeri, zamani, teslim sekli, nakliye

maliyetlerini, sigortay: ve diger kosullar kapsar.
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kullanarak, bu payr elde etmek i¢in fiyatlarim hazirlarlar. Girisken fiyat tespiti

yaklagimy, girilecek olan piyasadaki rakipleri belirlemek igin kullanilir.”!

Piyasada ge¢misi olmayan firlnler fiyat agisindan daha iistiin durumdadir.
Miisteri isteklerini 6lgecek ya da rekabetgi teklifi saglayacak bir 6l¢ii yoktur. Miisteri
istekleri yerine stratejik ve rekabetgi faktorler, yeni bir {irlinlin fiyatlandirilmasinda

Onemi rol oynar.

[sletmelerde degisen kosullar, degisen stratejiler gerektirecektir. Bu degismeler
g0z Onlnde bulundurularak yiiksek ve diigiik fiyatlandirma olarak belli bash iki

stratejiden soz edilebilir.

Yiiksek fiyat uygulama ile diigiik fiyat uygulama kararlart alinirken en 6nemli
faktor, zaman faktoriidiir. Ikinci 6nemli faktdr ise, isletmenin satislarla iliskili amacidir.
Bu isletme satiglarinda belirli bir slire i¢in Onceligin kir veya hacimden hangisine
verilecegidir. Eger isletme, pazara yayilmay1 hedef almis ise ve talep elastik ise yiiksek
fiyat uygulamasinin olas: riskleri, uygulamay: yumusatabilir. Pazar paymnin siirekliligi
ya da arttirilmak istenen rekabet istiinligiinii kaybettirecegi i¢in isletmeyi, yiiksek fiyat

uygulamalarindan uzaklagtirir.

Yiiksek Fiyatlandirma Stratejisi; Genel olarak bakilirsa, fiyatlandirma
stratejilerinde, igletmenin finansal hedefleri ve rakiplerin tepkileri gibi iki temel
dayanak noktasi gozlenebilir. Finansal agidan yiiksek fiyatlandirma stratejisi hedefinin,
yatinmn hizla geri 6denmesi oldugu soylenebilir. Ote yandan rakiplerin tepkilerinin
gozlenmesi i¢in hem yiiksek, hem de digsiik fiyat stratejilerinin uygulanmast da
gereklidir. Ciinkii yiiksek fiyatlara yonelen isletme karinin yiikksek goriilmesi nedeniyle,
olasi rakiplerini pazara girmeye kiskirtabilir. Fakat kurulug giderlerini rakiplerin pazara
girmesinden &nce karsilayabilmesi kendisine bazi iistiinliikler saglayacaktir. Ornegin,
rakipler pazara girdiginde s0z konusu kurulus, degisken maliyetlerden arta kalan gelirini

uriiniini 1yilestirme ve gelistirmede kullanabilecektir.

i Ansari, a.g.e., s.34.
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Yitksek fiyat politikasinin genel amaci kisa devrede yeni rakipler ¢ikmadan

piyasanin satin alma giiciinii istismar etmektir.”?

Diisiik Fiyatlandirma Stratejisi; Diisiik veya yliksek fiyat kavramlari her
zaman Karsilagtirmali kavramlardir. Isletmenin veya pazarin eski fiyatlarina gore diisiik
fiyatlardan s6z edilebilecegi gibt belli bir zaman diliminde karsilastirmaya gore de
diisiik fiyatlar olabilir. Bu tiir fiyatlar ortalama fiyatlara gore yiiksek veya diisiik
olabilir. Diisiik fiyatlar, pazar pay1 veya hacim kazanmak i¢in en iyi yollardan birisi
olarak sayilmaktadir. Bu hedef nedeniyle kidr amacinin ikinci plana atildig:

diisiiniilebilirse de gergekte kar hedefleri ile tutarli bir bigimde uygulanabilirler.

8.7. Fiyatlandirma Kararlarinda Maliyet Bilgilerinin Kullanilmasi
Isletmelerin kisa veya uzun vadeli hedeflerine ulasabilmeleri, belirlenecek iyi bir
fiyat politikasinin varhigini zorunlu kilmaktadir. Bu dogrultuda maliyet bilgileri,

yonetim karar araci olarak degerli katkilar saglamaktadir.

Karar verme, farkli se¢enekler arasinda en uygunun seg¢ilmesi siirecidir. Ayrica
tim kararlar gelecekle ilgilidir. Bu nedenle karar vermede kullanilabilecek maliyetler,
gelecekte gerceklesmesi beklenen ve segenekler arasinda farklilik gosteren
maliyetlerdir. Yine karar amaciyla kullanilabilecek maliyetlerin karardan etkilenebilen
ve degisken nitelikte olmas1 gerekir. Ciinkii gergeklesmis (fiili) maliyetlerin, gelecekteki

maliyetleri temsil yetenegi ¢ok zayiftir ya da hi¢ yoktur. ™

Maliyetler fiyatlamada temeli olusturur. Fiyatlamada taban olan maliyetlerin

iistiinde, bir miktar kar birakacak fiyat saptanmasi esas olmaktadir.

8.8. Maliyeti Esas Alan Fiyatlama Yontemleri
Fiyat sapmasinda maliyetleri esas olarak alan gesitli yontemler kullanilmaktadir.

Bu y6ntemlerden ozellikleriyle 6n plana ¢ikanlar séyledir:”*

2 Aykut F. Sireli, Firmalarda Fiyatlandirma (ikinci basim. Istanbul: 1978), 5.89.
7 Sevgener ve Haciriistemoglu a.g.e., s.164.
™ Ayni, 5.165.
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Tam Maliyet Esasina Gore Fiyatlamaj;Tam maliyet esasina gdre saptanan
fiyat, toplam {iiretim maliyeti, yonetim ve satig giderler ile hedeflenen kar paymdan
olugsmaktadir. Maliyet verileri, 6ngorii (tahmini ya da standart) veya gercek (fiili)
rakamlar olabilmektedir. Ancak fiyatlama kararnn gelecege yonelik olduguna gore,
ozellikle fiili rakamlar kullanilacaksa, bunlarda, gelecekte gerceklesmesi beklenen

diizeyde diizeltmeler yapilmasi gereklidir.

Tam maliyet esasina dayali bu yontem, maliyet art1 yontemi olarak da
adlandirilir. Bu yonteme gore fiyat sapmasinda su yol izlenir:
eOnce, fiyat: belirlenecek olan malin “iiretim maliyeti” hesaplanr.
Uretim maliyetinin unsurlari, direkt madde ve iscilik maliyetleri ile genel iiretim
maliyetlerinden — kullanilan genel iiretim maliyeti dagitim ve yiikleme esaslarina
gore — hesaplanan paydan olusur.
e Uretim maliyetine, ydnetim ve satis maliyetlerinden diisen pay eklenerek
“toplam maliyet” bulunur.

13

eToplam maliyete, genellikle bu maliyetin bir yiizdesi belirlenen “kér
payr” eklenmek suretiyle de, ilgili {iriiniin satis fiyat1 saptanmis olur.

o Goriildiigii gibi bu yonteme goére saptanan fiyat, toplam maliyet ile
hedeflenen tamamen karsilamaktadir. Boylece, bu yontemde, fiyat saptanirken kar
rakaminin da saptanmas! temel amag¢ olmaktadir. Ancak kir oraninin saptanmasi,

toplam maliyetlerin yani sira, ¢esitli unsurlarin etkisinden soyutlanamamaktadir.

Marjinal Maliyet Esasina Gore Fiyatlama; “Marjinal maliyetler”, belli bir
iriin veya isletme bolimii ile dogrudan ilgilendirilebilen “ek maliyetler”dir. “Fark
maliyetler” olarak da adlandinlan bu maliyetlerin temel o6zelligi, dogrudan
ilgilendirildikleri bir Uriiniin Gretimine son verilmesi ya da bir bélimiin kapatilmasiyla

“gerceklesmeleri Onlenebilen maliyetler” olmasidir.

Marjinal maliyetler bu 6zellikleriyle, ydnetim kararlar1 sonucu katlanimina son

verilen “kaginilabilir maliyetler” in bir tiirii olmaktadir.
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Marjinal maliyetler, iretim miktarindaki degismelerle ilgili maliyetlerdir.
Dolayisiyla bu esasa gore fiyatlamada temel alinan maliyetler, degisken maliyetlerin

timi ile karisik nitelikteki maliyetlerin de§isken kisimlaridir.

Isletme Maliyeti Esasina Gore Fiyatlama; “Doniisiim maliyeti” olarak da
adlandirilan “isletme maliyeti”, direkt ig¢ilik maliyetleri ile genel iiretim maliyetleri
toplamindan olugmaktadir. Bilindidi lizere tam maliyet, i1sletme maliyeti ile direkt

madde maliyetlerinin timini kapsar.

Bu yontem, kérin igletme maliyetini esas almasi, dolayisiyla da satin alinan

direkt maddeler iizerinden kar alinmamasi gerektigi goriisiinden hareket etmektedir.

Direkt maddeler, isletme icinde yaratilan degerler olmadigindan, kérin

disaridan edinilen degerlere dayandirilmasi dogru olmamaktadir.

Yatirnm Karliig Esasina Gore Fiyatlama; Cesitli tiriinler ve gesitli bolimler
icin degisik oranlarda bulunmus isletmelerde, yatirim tutarlari, fiyatlamada 6zel bir
oneme sahiptir. Yatirim {izerinden hedeflenen karlilik, isletme basgarisinin uzun

vadedeki ve en Snemli dlgiistdiir.



IKINCIBOLUM
YENI URUN GELISTIRMEDE HEDEF MALIYETLEMENIN ROLU

1. GENEL OLARAK MALIYET KAVRAMI
1.1. Maliyet Kavramina Giris
Maliyet en genis anlamda, “Belirli bir amaca ulasmak icin katlanilan

fedakarliklarin toplami””

seklinde tanimlanabilir.
Maliyet, bir Grlin ya da hizmetin {iretimi veya bir amaca ulasmak i¢in

yiiklenilen giderlerin toplaAp"udxr.76

Iktisadi faaliyetler insan ihtiyaclarinin  giderilmesini saglayacak mal ve
hizmetlere sahip olabilmek igin girisilen faaliyetlerdir. Dolayisiyla maliyet tanimi

sadece ekonomik faaliyetler i¢in yapildiginda su sekilde olur:

> Cudi Tuncer Girsoy, Yénetim ve Maliyet Muhasebesi (Istanbul: 1997), 5.23. _
7® Kemal Tosun, Yénetim ve Isletme Politikasi (istanbul Universitesi isletme Fakiiltesi Yayini, Istanbul:
1990) 5.380.
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“Iktisadi anlamda maliyet, satis degeri olan bir mal ya da hizmete sahip

olabilmek igin katlanilan 5lgiilebilir fedakarliklarin toplamidir”.”’

Maliyetler, bir hizmet ya da bir iiriin iiretirken ortaya ¢ikan varhk azahslarl78

yani isletmenin yaptigi fedakarliklardir.

Bu fedakarliklar iki sekilde anlagilabilir. Bunlarda birincisi, bir mal satin
alinarak elden gikarilan nakit veya herhangi bir iktisadi varligin kiymeti, ya da mal satin
alinmiyor da tretiliyorsa bu iiretimde kullanilan varlik ve hizmetlerin parasal

kiymetidir.

1.2. Maliyetlerin Smmiflandiriimasi

Yonetim muhasebesinin en nemli 6gretilerinden biri “farkli amaglar i¢in farkli
maliyetler” ilkesidir. Belirli bir karar igin gecerli olan maliyet, bir baska karar i¢in
anlamsiz olabilir. Ornegin bir mal ya da hizmetin satig fiyatinin saptanmasinda
kullanilmasi gerekli maliyet kavrami, ayn1 mal ya da hizmetin iiretimine son verilmesi
disliniildiigiinde kullanilmasi gerekli maliyet kavramindan tamamen farklidir. Bu
nedenle, maliyetlerin degisik agilardan tasnif edilmesi ydnetim muhasebesinde biiyiik

6nem tagir.” Tablo 1, cesitli kriterlere gore ayrilan maliyet kavramlarini gosterir.

n Giirsoy, a.g.e., 5.23.
7 Zeyyat Hatipoglu, Maliyet Muhasebesi (Ikinci basim. Istanbul: 1997), s.9.
7 Giirsoy, a.g.e., s.24.



Tablo 1. Maliyetierin Siniflandirilmasi
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ISLETME FONKSIYONLARINA GORE

- Uretim maliyetleri

- Satis maliyetleri

- Yonetim maliyetleri

- Finansman maliyetleri

URETIM SURECIYLE ILISKILERINE GORE
- Ik (asil) maliyet

- Doniisiim maliyeti

GIDERE DONUSTUKLERI DONEME GORE
- Uriin maliyeti

- Donem maliyeti
IZLENEBILIRLIKLERINE GORE

- Dolaysiz maliyet

- Dolayl maliyet

URETIM HACMI DEGISMELERINE GOSTERDIKLERI
TEPKIYE GORE

- Degisken maliyet

- Sabit maliyet

- Karma maliyet

OLCU BIRIMI OLARAK KULLANILAN URETIM MIKTARINA GORE
- Toplam maliyet

- Birim maliyet

ILISKILERINE GORE

- Standart maliyet — biitgelenmis maliyet

- Kontrol edilebilir maliyet — kontrol edilemeyen maliyet
- Ek maliyet — marjinal maliyet

- Firsat maliyeti

PLANLAMA, KONTROL VE CESITLI YONETIM KARARLARI ILE

Kaynak: Giirsoy, a.g.e., s.25.
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1.3. Muhasebede Maliyetlerin Gidere Déniismesi

Bir hesap d6nemi iginde gesitli tiretim faktdrlerine yapilan 6demelerin hepsi
maliyettir. Bu &demeler sonunda isletme, hesap donemi sonunda heniiz isletmenin
elinden gikmamis bulunan ve bir satig degeri olan varliklari vardir. Diger taraftan satilan
uriinler (veya hizmetler) karsiliginda alacaklar ya da nakit mevcudunda degisiklikler
olur. Muhasebeciler, donem icinde gergeklesen maliyetlerin ne kadarinin dénem
sonunda heniiz igletmede bulunan ve bilangoda yer alan varliklar i¢in 6denmis oldugu
konusunda bir varsayim yaparlar. Bu suretle, dénemin satis gelirini elde etmek icin
katlanildig1 varsayilan maliyetleri, satis gelirinden indirerek dénem kérmi bulurlar.
Boylece donem iginde katlanilan maliyetlerin, satis gelirinden indirilen bdliimiine gider

adi verilir.®

2. PAZARA YONELIK FIYAT STRATEJILERI

2.1. Hedef Fiyat — Hedef Maliyet Stratejisi

Giinlimiizde 6zellikle uluslararasi piyasalarda bir¢ok iiriinde yogun bir rekabet
olugmaktadir. Bu rekabet kosullari altinda bir ¢ok isletme icin gecerli olan soru
“maliyetim bu kadar olduguna gére satis fiyatim ne olmalidir” sorusuna degil, “ancak
bu fiyattan satabilecegime gore kar edebilmem igin maliyetim ne olmalidir”

sorusudur.®!

Hedef fiyat - hedef maliyet stratejisi su agamalardan olusmaktadir:

¢ Uriiniin tiiketicilerin ya da muhtemel miisteri grubunun beklentilerini
tatmin edecek sekilde tasarlanmasi,

¢ Rakiplerin fiyatlarini ve miigteri grubunun &deme arzu ve giiciinii
arastirarak ya da gozleyerek hedef satis fiyatinin saptanmast,

¢ Satig fiyatindan arzu edilen kir marjint gikararak hedef maliyetin
hesaplanmasi,

¢ Uriin tasarimi agamasindan, satis sonrasi hizmetlere kadar iiriinle ilgili her

isletme fonksiyonunu (tasarim, iiretim, promosyon, fiziksel dagitim, satis

% Giirsoy, a.g.e., 5.36-37.
8 Aynl, 5.482.



sonrasl hizmetler) sistematik bir sekilde incelenerek, birim maliyetin hedef

maliyet diizeyine indirilmesi.

2.2. Hedef Fiyatin Saptanmasi®
Pazara yonelik fiyat nasil belirlenecektir? Bu konuda uygulanacak strateji,
tilketici talebi, rekabetin tiirit ve derecesi ve firmanin pazar pay: gibi kritik faktorlerden

etkilenecektir.

Pazarin fiyat esasina gore kesimlere ayrilabildigi durumlarda, diger bir deyisle,
ayni irlin i¢in farkl fiyatiar 6demeye hazir farkli tiiketici gruplarinin varligi halinde,
satis fiyati, Onceleri benzer trlinlerin fiyatlarinin tizerinde tespit edilebilir ve daha sonra
kademe kademe azaltihir. Bu stratejiye “kaymagini alma” stratejisi ad1 verilir. Bu strateji
firmanin pazar paymin yiiksek oldugu durumlarda ¢ok etkilidir. Renkli TV, hesap
makinalari, bireysel bilgisayarlar ve videolarda bu strateji lider firmalar tarafindan
yaygin bigimde uygulanmigtir. Bu stratejinin bir sakincasi, baslangigta elde edilecek

yiiksek karlarin rekabeti kamgilamasi ve fiyatlarin dismeye baglamasidir.

Pazar pay: diisiik olan firmalar yukaridaki stratejinin tam tersine baslangigta
diisiik tutulan bir fiyatla pazara girmeyi disiinebilir. Pazar paylarini arttirdikga, fiyati da
yavas yavas arttirirlar. Bu strateji “niifuz (sizma) fiyatlamasi” olarak adlandirilabilir. Bu
fiyat politikasi, baglangigtaki kérlarin yiiksek olmamasi nedeniyle rekabeti 6zendirmez.

Sabun ve dis macunu gibi mamuller pazara ilk kez bu tiir fiyatlarla girerler.

Perakendecilerin uyguladigi baska bir fiyat stratejisi, tiriin — hatt1 fiyatlamasidir
Burada her bir {riin i¢in ayr1 fiyat yerine, her bir iiriin grubu i¢in bir fiyat tespit edilir.
Omegin erkek gomlegi satan bir perakendeci gémleklerini 4.000.000 TL ve 7.000.000
TL ve 10.000.000 TL satis fiyatli gruplara bolebilir. Bu stratejinin basarili olmas: i¢in
perakendecinin satis yapacagl miisteri gruplarinin ¢ok iyi teshis etmesi gerekir.

Yonetimin bir dezavantaji maliyetlerin yiikselmesi halinde biitiin

82 Giirsoy, a.g.e., s.484.
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fiyatlarin orantili olarak arttirilmasi ya da kalitenin disiiriilmesi zorunlulugudur ki,

miisteriler bunlarin ikisinden de hoslanmaz.

Aym Urtiniin kiigik degisikliklerle farkli misteri gruplarina farkh fiyatlardan
satilmasi stratejisine “fiyat farklilagtirmas1” adi verilir. Bu stratejinin amaci herkesten
vermeye hazir oldugu fiyati alarak tiiketici rantlarini {iretici rantlarina doniistiirmektir.
Ornek olarak ucak, gemi, gibi nakil araglarindaki birinci mevki, ikinci mevki fiyatlari;
kitaplardaki kalin ciltli, ciltsiz fiyatlar;; bazi otellerdeki n oda arka oda fiyatlar

gosterilebilir.

Fiyat sapmasinda kapasite kullanim oraminin gdz 6niine alinmasi bir baska
stratejiyi olusturur. Kimi firmalar aym iiriinii s6z gelisi %50 kapasitede calisirken daha
digiik fiyattan, %90 kapasitede ¢aligirken yiiksek fiyattan satarlar. Tam kapasiteye
yakin diizeyde cahisildiginda yiiksek fiyat uygulanmasi politikasina “tam kapasite
fiyatlamas1” adi verilir. Bu stratejiye dmek olarak elektrik ve telefon iicretlerinin
gindiiz ve gece saatlerinde farkhi olmasi, tatil koyii fiyatlarnin ilkbahar ve yaz

aylarinda farkh olmas: gosterilebilir.

2.3. Hedef Maliyetleme

2.3.1. Tamimlar ve Genel Yapi

Bugiintin hizli bir sekilde degisen is ortaminda iiriin yeniligi, bir sirketin
hayatta kalmasinin ve rekabet edebilmesinin anahtaridir. Ureticiler artik oldukca sabit
bir pazar yapisi ve teknolojik durumdaki standart iiriinlerden biiylik miktarlarda
satamamaktadirlar. Kararsiz, siirekli degisen pazarlara ve teknolojilere dogru bir
yénelme vardir. Organizasyon boyunca pazar merkezli bir yonetim yerlestirmek igin,
istenen tiiketici odakli davramiglart motive etmek {izere, Olgme ve maliyet kontrol
sistemleri tasarlanmahdir. Uriin yeniliginin yoniinii belirlerken takip edilen stratejiler
sirket yonetiminde ¢ok ©nemli hale gelmistir. Endiistriyel pazarlamacilar {riin
yeniliinde 6nemli bir rol oynamaktadir ve maliyet muhasebesi bu rolii desteklemelidir.

Maliyet ydnetim metotlari, miisteri isteklerini en diisiik maliyetle karsilayan yeni
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irlinlerin tretilmesine ve ayni zamanda halihazirdaki iiriinlerdeki ziyanin giderilmesi

yoluyla maliyetlerin diisiiriilmesine yardimei olmalidir.®?

Son yillarda isletmeler, triin kalitesinin stratejik bakimdan ne kadar
onemli oldugunu anlamislardir. Kullanilan maliyetleme stratejileri de biiyiik avantajlar

saglamaktadir. ®* Bu durumda, bir maliyet azaltim ydntemi olan, hedef maliyetleme

karsimiza gikar.

Hedef maliyetlemede, trriiniin tasarim: sonucunda olusan sdzde maliyeti,
hedef maliyetten daha diisiik oluncaya kadar, iiriin tasarim ekibi, satin alma, tasarim,
miihendislik, liretim ve pazarlamadan gelen temsilcileri dahil etmek suretiyle, beklenen
irliniin iglevselligini ve siire¢ tasarimini degistirmeye devam etmektedir. Sekil 7°de,
iiriin ve siire¢ tasarimindan kaynaklanan s6zde maliyetin, nerede hedef maliyetinden

daha az olduguyla ilgili bir ¢6ziim bulunmasina iliskin bir siireci gostermektedir.®

8 Margaret L. Gagne, “Target Costing,” Journal of Business and Industrial Marketing. Cilt no 10,
say1 no: 1, (1995), s.16.

¥ Siileyman Yiike¢il, Yeni Bir Fiyatlandirma Aract Olarak “Hedef Maliyetleme,” Muhasebe Bilim
Diinyas:1 Dergisi. Cilt no 1, Sayi no: 3, (Eyliil 1999), s.1.

8 Cooper ve Slugmulder a.g.e., 5.86.



Uriin islevselligi/kalite

Pazar belirler

v

Motivasyon

v

Uriin ve siire¢ tasarimi

Istenilen yatirim
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l

Hedef satis fiyat:

Hedef kar

Hedef satis fiyat1 — Hedef kar = Hedef maliyet

Belirler

v

Uriiniin s6zde maliyeti

Sekil 7. Hedef Maliyetlemenin Dogasi
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Kaynak: Robin Cooper ve Regine Slagmulder, Target Costing And Value
Engineering. Oregon: Productivity Press, 1951, s.86.

Hedef maliyetleme, miisteriyi tatmin etmeye iliskindir. Isletme,

miisterinin tatmin etme ve beklentileri karsilama duygusunu, optimal kararlardan

ziyade, yeterince iyi kararlar alan degerlendirici bir Srgittiir.%

Eger, isletme yeterli ek siireye ve maharete yatirim yaparsa, bu herhangi

bir kararin gelistirilebildiginin kabuliine yol a¢maktadir. Geleneksel maliyet, hedef

maliyetten daha az olana kadar, hedef maliyetlemedeki diisiince, zamana ve maharete

yatirim yapilmasi lizerinde durmaktadir.

Hedef maliyetleme, triiniin yasam déngiisiiniin baginda uygulanabilecek

bir yaklagimdir. ¥

% Cooper ve Slugmulder a.g.e., 5.87.
8 Yikeii, a.g.e., s.2.
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Hedef maliyetleme, bir iiriiniin yasam siireci maliyetlerini azaltmak i¢in,
iirin ve siireg tasarimi sathalari sirasinda beklenen ya da tahmin edilen maliyet bilgisini

kullanan, stratejik bir maliyet yonetim aracidir.

Hedef maliyetlemenin rolii, iiriin gelisimiyle sorumlu olan karsilikli
etkilesimli bir ekibin liyeleri arasinda, bir orgiitienme esgiidiimleme ve haberlesme

yontemi olarak hizmet vermektir.

Pazara ve miisteriye yonelik olmasi dolayisiyla hedef maliyetleme,
orgiitin  bir pazar yonelimine sahip olmasina gereksinim duymaktadir. Hedef
maliyetleme, ¢ok disiplinli ekipler kurularak yiiriitildugiinden problem ¢dziici ekip

olusturmak igin siki bir orgiit baglantis1 gereklidir.

Hedef maliyetleme, pazara odakli ve tasarima yonelik olan genis bir
planlama ve kontrol aracidir. Dolayisiyla hedef maliyetleme, organizasyona bir maliyet

avantaji saglamasi amaglanan stratejik bir aragtir.®®

Uriiniin yasam siirecinin %60 ve %90 arasi maliyeti, Giriin ve siireg

tasarimlarinin segildigi, planlama asamasi esnasinda olusur.

Uriin ve tasarim siiregleri yerinde oldugunda, nispeten maliyet gelisimi
i¢in biraz firsat vardir ve maliyet yonetimi odagi, maliyet sinir1 olmaktadir. Bu anlayis
firlin yasam siireci maliyetlerini kontrol etmek igin, en etkili zamanin planlama
safthasinda oldugu, iriiniin meydana getirildigi aktif sathada olmadigi anlayisini

dogurmaktadir.

Hedef  maliyetleme, pazara ve dolayisiyla miisteriye yoneliktir.
Miisterilerin talep ettigi iirlintin fiyati; kalitesi ve iiriiniin kullanim kolayligt ve bu
gereksinmeleri karsilayan ve beklenen maliyetinin Orgiit icin elverigli bir geri doniis

sagladigi bir Uriin ve slirecin tasarlanmasi yoniinde ¢alismaktadir. Bu nedenle

8 Cooper ve Slugmulder a.g.e., 5.88.
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uygulayicilar, perspektiflerini maliyet esasli fiyatlandirma bigimi olan, maliyet arti
fiyatlandirma perspektifinden aywrmak amaciyla, hedef maliyetlemeyi fiyat esash

maliyetleme olarak adlandirmaktadir. 3

Hedef satis fiyati pazar yeriyle sinirlidir ve {riiniin kalitesi ve
islevselligini yansitmaktadir. Hedef kér, iiriiniin kir marjinin segilen iriin ve siireg
tasarimiyla gereksinim duyulan yatiriimig sermaye iizerinde, uygun bir getiri saglamasi
amactyla segilmektedir. Hedef kdr, iiriini meydana getirmek igin yatirim yapilan
sermaye lizerindeki gereksinim duyulan getiriye yansir ve sadece bir hedef maliyeti ya

da hedef satis fiyat: yiizdesi degildir.”

Hedef maliyetlemedeki fiili amag, mevcut iirlin ve siire¢ tasarimlariyla

ifade edilen geleneksel maliyet ile hedef maliyetleme arasindaki farklilig1 azaltmaktir.

Uriiniin hedef maliyeti, nihai diizenlemeler, alt diizenlemeler ve ondan

sonra bireysel unsurlara ayrilmaktadir.

Bu ayrim, ii¢c amaca hizmet etmektedir;

e Fiyat indirimi i¢in sorumlulugun yetki devrine izin vermektedir,

o Uriiniin farkh bilesenleri vasitastyla ilave edilen maliyet,
islevsellik ve degere iliskin sistematik bir degerlendirmeyi desteklemektedir,

e Bilesenlerin ya da diizenlemelerin meydana  getirilip
getirilmeyecegini ya da satin alinip alinmayacagina karar vermekte kullanilabilen
verileri saglamaktadir.

\
Fiili amag gergeklestirildiginde, miisterinin gereksinimlerini ve 6rgiitiin
karhlik hedeflerini karsilayan bir tiriin ve siire¢ tasarimi olmasi dolayisiyla pfanlama

ekibi gorevini tamamlamaktadir.

89 Cooper ve Slugmulder, a.g.e., 5.89.
% Aym, 5.89.
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Hedef satig fiyati, misterilerin driiniin iglevlerinden her biri igin
Odeyecegi, maliyet azaltimina iliskin bir yaklagim, maliyet ve marjinal artis1 hedeflenen
lriinlin  fonksiyonlarindan her birinin driin fiyatina benzemektedir. Uriiniin
fonksiyonlarina iligkin bu maliyet, fayda degerlendirmesi, fonksiyonel analiz olarak

adlandirilmaktadir.”!

Hedef maliyetleme, pazar ve maliyetler konusunda iki dnemli gergegin
farkina varilmasi sonucunda gelistirilmigtir. Bu gergeklerden ilki, birgok isletmenin
fiyatlar iizerinde sahip olduklarini disiindiiklerinden ¢ok daha az kontrole sahip
olduklarinin farkina varilmasidir. Digeri ise; bir liriiniin maliyetinin biiytik bir kisminin

tasarim agamasinda belirlenmekte oldugu gercegidir.

Hedef maliyetleme, stratejik bir kir ve maliyet yénetimi siireci olarak
ortaya konulmaktadir. Hedef maliyet, pazar payina ulasabilmek igin kullanilan satis
fiyatina gore hesaplanan, pazar bazli maliyeti ifade etmektedir. Hedef maliyetleme, yeni
bir iiriin igin kabul edilebilir en yiiksek maliyetin belirlendigi bir 6rneginin gelistirildigi

siirectir.

Hedef maliyetleme, iiretim, miihendislik arastirma ve gelistirme,
pazarlama ve muhasebe boliimlerinin  yardimiyla, maliyetlerin diisiiriilmesinde

kullanilan bir maliyet yénetim aracidir.

Hedef maliyetleme yaklasimi, yeni bir iirliniin tasarimi ve

gelistirilmesiyle gok siki baglantisi olan bir maliyetleme yaklagimidir.”*

Hedef maliyetleme, stratejik bir kir ve maliyet yonetim siireci olarak
sunulmaktadir. Kavram olarak hedef maliyet, bir iiriine iliskin beklenen kar oranini
kazandiracak kabul edilebilir maliyet diizeyidir.”® Diger bir tanimla da hedef
maliyetleme, hedef bir pazar payina ulagabilmek igin kullanilan satis fiyatina gére

hesaplanan, pazar bazli maliyeti ifade etmektedir.

*! Cooper ve Slugmulder, a.g.e., 5.90.
%2 Selman Aziz Erden, Ileri Uretim Ortamlarinda Maliyetleme (Isparta, 1999), s.97.
% Miinir Sakrak, Maliyet Yonetimi (Yasa Yayinlar), s.91.
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Hedef maliyetleme siireci, karmasik ve ¢ok yonlii bir siiregtir. Bir siireg
olarak hedef maliyetleme, miisteri gereksinmelerinin tatmin edilmesi amacina y&nelir.

Yaklagim, tiriin ve hizmetlerin tasarim ve gelistirilmesine hizmet eder.

Yonetim muhasebecileri, geleneksel metotlarin (6rnegin standart
maliyetleme) modern rekabet ortaminda iyi islemeyebileceginin farkina varmislardir.
Geleneksel maliyetleme sistemleri, otomatik fabrikalar, standart parga ve daha az
rehberlik vakti unsurlarini tegvik edecek sekilde degistirilmistir. Butiin bunlar yeniden
yapilanma ve kiiresellesme ortaminda olmaktadir. Bu ortamda tiretim yapabilmenin bir

yolu da hedef maliyetlemedir.

2.3.2. Hedef Maliyetlemenin Esaslari
Kar ve maliyet planini saglama agisindan geleneksel maliyetleme ve
hedef maliyetleme arasindaki farkliliklar, her birinden farkli ¢agdas esaslari yanstitir. Bu

esaslar temellerini ySnetim ve kontrolle ilgili gagdas fikirlerden almigtir.**

Geleneksel maliyet art1 sistemi “kapali sistem” yaklagimini temsil eder.
Bu yaklasim organizasyon ve c¢evresi arasindaki iliskiyi goz ardi eder ve sistem
davranisinit agiklamada ¢ok az kriteri gbz dniine alir, gergek sonuglart gdzlemledikten
sonra diizeltici eylemler i¢ine girer ve dnceden belirlenmemis bir standarda gére hareket
etme egilimine girer. Hedef maliyetleme “agik sistem” yaklasimini temsil eder. Bu
yaklagimda organizasyonun adaptasyonunu c¢evreyle uyum igine sokmanin Onemi
incelenir, sistem davraniglarint agiklamak i¢in daha karmasik etkilesimleri goz oniine
alir, gercek sonuglar gergeklesmeden diizeltici eylemler igine girer ve zaman standartini

yiikseltmenin dneminin farkindadir.”

2.3.3. Hedef Maliyetlemeyi Etkileyen Kosullar
Hedef maliyetleme organizasyonun rekabetci stratejisi ve onun iiriin

gelistirme ¢gemberiyle oldukca alakalidir.

94 Ansari, a.g.e., s.13.
9 Ayny, s.21.
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Rekabetci strateji, organizasyonun piyasa taleplerini tatmin edecek ve
kér1 saglayacak hedefleri belirler. Hedef maliyetleme organizasyonun hedeflerine
ulagacagi yollar1 gergeklestirir. Bunu da pazar trendlerinin stratejik degiskenlerini,
miisteri ihtiyaglarini, teknoloji ve gelismeleri, migteri fiyatiyla bulusan uriin
belirlemelerinin kalite gereksinmeleri, kaliteyi ve zaman beklentilerini birbirleriyle
iligkilendirilmesiyle gerceklesir. Hedef maliyetleme,  miusterilerin nasil tatmin
edileceginin, pazar paymin elde edilmesinin, kar saglanmasinin, maliyetlerin
planlanmasinin ve yonetilmesinin simiilasyon planlamasidir. Hedef maliyetleme sistemi
olmadan, siirekli bir temelden uygun kir elde etmek, piyasa fiyatlarini saglamak

oldukca zordur.

Uriin gelistirme gemberi hedef maliyetleme icin yardimci bir faaliyettir.
Hedef maliyetleme, maliyetler uygulandiktan sonra maliyetleri tasarim asamasinda
yonetir. Pek ¢ok maliyet yonetimi igin bu tasarimi bir ara¢ olarak kullanma firsati,
sadece yeni iriinler icin gecerlidir. Bu nedenle hedef maliyetleme ve yeni iiriin
gelistirme  birbiriyle iliskilidir. Hedef maliyetleme, varolan driinler igin
kullanilabilirken, bu olay eger riinler ve onlarin iiretilme asamasi, radikal bir sekilde

yeniden tasarlanirsa miimkiindiir.”®

Hedef maliyetleme, pazarlama ve muhasebenin c¢akistigi en Onemli
alanlardan birini temsil etmektedir. Hedef maliyetleme ile pazarlama ve tasarim
bolimleri, bir tiriiniin istenen 6zelliklerini ve muhtemel satis fiyatini belirler. Hedef
maliyet sisteminde, aktiviteler, firmanin karli olmasini saglamak igin gereken bir hedef
veya pazar tabanli kabul edilebilir maliyet tarafindan kontrol edilir. Sonugta,

organizasyonun biitiin iiyeleri hedef maliyette bir iiriin tasarlamak i¢in calisir.

2.3.4. Pazar Bazli Uriin Maliyetleme
Hedef maliyetleme kavrami alti temel adimdan olusmaktadir. Bu tiir
piyasa temelli bir yaklagimin basarisi igin mutlaka yapilmasi gereken bir kosul, maliyet

ve {iriin tasarimi gibi hedef boyutlarin tam anlamiyla belirlenmesidir. Bu alt1 adim bu

% Ansari, a.g.e., 5.22.
°7 Gagne, a.g.e., s.17.
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amaca hizmet etmek icin tasarlanmistir. Ancak ¢ok detayli ve dikkatli galismak

gerekir.()8

Hedef maliyetlemede, belirli fonksiyonlara ve kaliteye sahip tasarlanmig
bir {iriintin, umulan satis fiyat ile satildigt zaman, yasam egrisi boyunca arzulanan bir
karlilik diizeyine ulagmasi igin iiretilmesi gereken ve yasam egrisini belirlemek igin
kullanilan yapisal bir yaklasimdir. Hedef maliyetleme, maliyeti; tasarim siirecinin bir
sonucu degil, girdisi olarak kabul etmektedir. Onerilen bir iiriiniin satig fiyat: tahmin
edilerek ve istenen kar marji indirilerek, iirliniin imal edilmesi gerektigi maliyet — yani
hedef maliyet — belirlenebilir. Piif nokta ise, iiriiniin miisterileri tatmin edecek sekilde

tasarlanmasi ve hedef maliyeti ile iiretilebilmesidir.”’

Hedef maliyetleme, maliyet ydnetiminin bir aract oldugu kadar Kkar
yonetiminin de bir aracidir. Japonya’da firmalar hedef maliyetlemeyi tek basina bir
biitiin olarak degil, iiriin gelistirme siirecinin entegre bir bolimil olarak gdrmeyi
ogrenmislerdir. Bu firmalar hedef maliyetlemeyi, sadece karli triinlerin piyasaya
stirtildiigiinii giivence altina almak amaciyla, pazarin rekabetgi kosullarini 6rgiit yoluyla
tirlin tasarimcilarina kadar tasiyacak, gii¢lii bir mekanizma haline getirmislerdir. Yine
bu firmalar, tasarimcilarla tretim miuhendislerinden pazar arastirmacilarina ve
tedarikgilere kadar iriin gelistirme g¢abasinda yer alan ayrt katilimcilarin emegini
koordine eden bir disiplin yaratmak igin, bu yéntem} kullanmaktadirlar. Hedef
maliyetleme, ortak bir tasarim lisant (dili) yaratmak suretiyle, {irlin tasarim gabalarini
harmonize etmeye yardimci olur. Pazarlama, tasarim, imalat fonksiyonlari ve firmanin
tedarikgileri birbiriyle etkin iletisimde bulunmak istiyorsa, ortak lisan biiyiik 6nem
kazanir. Hedef maliyetlemeyi uygulamayan firmalarda, katilimcilar ¢ogu zaman tiriinii

gordiikleri (gozlemledikleri) bigime dayali kisisel lisanlar gelistirirler.'®

%8 Butcher, Stephan A.; Laker Michel, Marketing Management, sayi 9, s.4.

% Robin Cooper ve Regine Slagmulder, Target Costing And Value Engineering. Oregon: Productivity
Press, 1951, 5.89.

190 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.85.
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2.3.5. Hedef Maliyetleme Siirecinin Yapisi

Hedef maliyetlemenin etkili olabilmesi i¢in, son derece disiplinli bir
siireg olmasi gerekir. Sekil 8, bu siireci gosterir. Hedef maliyetleme disiplini; pazara
uyumu zorlayarak, miisterilerin ne istedikleri ve hangi fiyat1 6demeye hazir olduklari
konusunda, yeni bir fiyat diizeyini istemekie bagslar. Pazar analizi, yeni iiriinlerin hayatta
kalabilecegi bolgelerin tespit edilmesine yardimci olur. Bu analiz, kabul edilebilir
maliyetleri belirlemek suretiyle, hedef maliyetlemenin, pazar-giidiimli maliyeti
belirleme kismint bigimlendirmede onemli rol oynamaktadir. Hedef maliyetleme bu
kabul edilebilir maliyetleri, firmanin kargi kargiya kaldigi, rekabetci maliyet baskilarini

lirlin tasarimcilarina aktarmak i¢in kullanir.

Hedef maliyet, 6ng6riilmils bir pazar payina ulagabilmek igin, uygun bir
satig fiyatinin kullaniimasi suretiyle hesaplanan pazar bazli maliyeti ifade eder. Rekabet
piyasasindaki endiistrilerde, birim satig fiyati, {iretim maliyetinden bagimsiz olarak
olugturulabilecektir. Eger hedef maliyet, Ongoriilen iiretim maliyetinin altinda ise,
rekabet igin tasarlanmig bir donem siirecinde firma, birim maliyetlerini diisiirmeye

calismak zorundadir.

Hedef Maliyet = Satis Fiyat: (Hedef Pazar Payna yonelik) — Istenen Kar

Hedef maliyet, biitgelenmis ya da standart maliyetlerden daha diisiik ise,
belli bir donem i¢in maliyet diigiirme hedefi, biitge ve standartlarin i¢inde temel unsur

haline getirilebilir.

Hedef maliyetleme, iiriin gelistirme gemberinin ilk ve ikinci yarisindaki
uyumlu iki sathadan olusur. Bunlar1 hedef maliyetlemenin kurulug safhasi ve ulasma
sathasi diye adlandirilir. Kurulus safhasi, iriin gelistirme gemberinin, konsept gelistirme
devresi ve iiriin planlamasindan olusur ve hedef maliyet olusturmayi igerir. Ulasma
sathasi, hedef maliyetleme siirecinin tasarim, gelistirme ve dretim devresinde
gergeklesir. Hedef maliyetleme siirecinin iiriin gelistirme ¢emberiyle alakal: iki safhasi

sekil 7°de gosterilmistir.'"!

101 Ansari, a.g.e., s.23.
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Hedef maliyetler, firmanin Uriin stratejisi ve uzun siireli kér planlarindan
belirlenen parametreler yardimiyla olusturulur. Bu planlar, firmanin gelistirme niyetinde
oldugu pazarlar, miisterileri ve {iriinleri belirler. Yeni tiriinler, yeni teknoloji uygulama
ya da varolan teknolojilerin birlestirilmesiyle gelistirilir. Belirli pazarlari ve musterileri

hedefleyen, iirlinlerin uygunlugu test edilmis ve sonra uygulanabilir iirtinler i¢in uygun

fiyatlar olusturulur. Sekil 8, bu uygun fiyatin nasil olusturuldugunu gosterir.'®
Piyasa ‘
Piyasa Fiyati

Arastlrinam y y
Uriin Grubunu Misteri Urun '
Belirleme || Isteklerini | | Ozelliklerini Hedef

Anlama Belirleme Maliyet
Rekabetgi L] Beklenen
Analiz Hedef

Sekil 8. Hedef Maliyetlemenin Organizasyonel Yapisi

Kaynak: Ansari, a.g.e., s.25.

Sekil 8’de gosterildigi gibi, hedeflenen maliyetleri olusturmak igin yedi
ana faaliyet agiklanmigstir. Pazar arastirmasi miisterilerin farkina variimadik ihtiyaglart
ve istekleri hakkinda bilgi verir. Bu arastirma sirketin piyasaya siirmeyi amagladigi

pazari ve uygun alici grubunu agiklar.

Kurucu safha, makro planlama asamasina odaklanirken, sonuca varilan
safha teknik maliyet planlamasi ve hedef maliyeti saglamaya gerek duyan muhendisligi
igerir. Bu safha uygun hedef maliyetin nasil basarili olacagina odaklanir. Hedef maliyeti

gergeklestirmek i¢in kullanilan faaliyetler iiriin kavraminin gelismesi, fizibilite testi ve

192 Ansari, a.g.e., s.24.
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tasarim gelistirme agamalarinda gerceklesir. Bu ii¢ asama iiretim igin iiriin tasariminin
dagitilmasini saglar. Tasarim tahliye edildikten sonra maliyet kisitlamasinin hedefi

stirekli gelisme gabalarinin ydniinii degistirir.

Hedef maliyetlerin gergeklesmesi ii¢ adimlik uygulamayla gergeklesir;
e  Maliyet boslugu (eksikligi) bilgisayara gegirilir,
e  Tasarim maliyeti tirtinden ¢ikarilir,

e Uretim igin tasarlanir ve siirekli gelisme uygulanir.

Uygun maliyetle gergek maliyet arasindaki uyumu hesaplamak, hedef
maliyetin olusturulmasinda ilk adimdir. Uygun maliyet, maliyet faktorleri ve
modellerine dayali tretilen triiniin hedeflenmis ilk baslangig maliyetidir. Uygun ve
varolan maliyet arasindaki tiim ugurumlar yasam ¢emberi ve deger zinciriyle
aragtiriimalidir. Yasam ¢emberi ayristirmasi, toplam iiriin maliyetinin arastirma, iiretim,
dagitim, servis, genel destek ve elden ¢ikarma gibi 6lii kategorilerde yeniden kullanima
gegirilmesi geklindedir. Deger zinciri analizi firma tarafindan ya da deger zincirindeki
igsel saglayicilar, aracilar ve geri doniisiimciiler gibi iiyeler tarafindan zarara

ugratildiginda maliyete hakim olamaz.'®

Tasarim maliyetinin ¢ikarilmast hedef maliyetin gerceklestirilmesindeki
en kritik adimdir. Maliyet kisitlamasinin anahtari basittir. Uriiniin baslangicindan
sonuna kadar iiriiniin tasarimi tiriinle ilgili 6zellikleri nasil etkiliyor? Tiim bu maliyetleri
icermek sadece iiretim faaliyetlerini goz Oniine alarak, 6nceleri zoraki goziikebilir. Buna
ragmen, dagitim, satig, servis, depo, destek, bakim ve yeniden kullanim pek g¢ok

akntiya kars1 maliyetler, iiriin tasarimindan etkilenebilir.'*

Uretim igin materyal kullanilir ve ona ekstra agirlik vermek, maliyette
onemli bir elden ¢ikarma maliyetine neden olur. Tiim bu faktorler, iiretimin yasam
¢emberi maliyetine eklenir. Bu maliyetlerin ¢ogu eger dnceden sezinlenip agikea iriin

ve islem tasarimlari tarafindan dikkate alinirsa azaltilabilir.'®

103 Ansari, a.g.e., 5.27.
104 Ayni, 5.28.
105 Ayni, s.28.
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Tasarim yoluyla maliyet kisitlamasi dort anahtar faaliyet yapilarak
yenilenen problem ¢dzmeyi gerektirir. Bunlar iiriin dizayni, maliyet ve deger analizi,
deger miihendisligi ve maliyet tahminidir. Uretim i¢in hazir dizaynlar1 baslangig
programina gOtiiren lrin tasarim siirecine kadar faaliyetleri yeniden olusur. Bu
tekrarlanan problem ¢6zme, hedef maliyetleme siirecinin karakteristik bir 6zelligidir.
Bunun amaci, maliyet etkili tasarimlara yol agmaktir. Geleneksel maliyet yonetiminin
tersine, yeniden olusma, Uretim bagsladiktan sonra gergeklesen tasarim hatalarinin
dizeltme ihtiyacini engelleyerek, daha sonra gergeklesecek iiretim sorunlarini

engeller. 106

Uzun siireli
urtin kar plani

Piyasa ) A Beklenen
fiyati ——P Fiyat-Kar P R— Kar

Uygun
hedef
maliyet

Sekil 9. Uygun Hedef Maliyetin Olusturulmasi

Kaynak: Ansari, a.g.e., s.30.

Sekil 9°da agiklandid1 gibi, kurulug agamasinda, triiniin hedef maliyetini
belirlemek i¢in, iiriin fiyat: ve beklenen kar gereklidir. Bu evrede, iiriin stratejisi ve kar

plany, iirliniin fiyatini1 ve onun beklenen hedef karini belirler. Fiyat ve beklenen kir orant

106 Ansari, a.g.e., 5.29.
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arasindaki fark, uygun hedef maliyettir. Uriin gelistirme gabalarinin ilk hedefi, uygun

hedef maliyettir.'"’

Hedef maliyetlemenin amaci, halihazirda bulunan kir ve maliyet

planini inceleyerek yeterli kari olusturmaktir. Hedef fiyat tespitinin alti temel yapisi

vardir;'%®

2.3.5.1. Fiyatla Yonlendirilen Maliyet Belirleme
Once piyasadaki rekabetgi fiyati belirleyip, bunun beklenen kar
oranindan ¢ikarilmastyla olusan hedef maliyet olarak yapilandirilir. Asagidaki

denklemde bu 6zetlenmistir;

Hedef maliyetlemede, pazar fiyatlar1 bagimsiz ve ¢esitlidir; dizayn,
liretim, pazarlama ve diger fonksiyonlar (hedef maliyetler) gbz Oniine alinarak
olusturulan maliyetler pazar fiyatina baghdir. Ornegin, eger bir iiriinlin piyasa fiyati 100
TL ise ve sirkette, bu iiriinden %15 kar bekliyorsa, bu iirliniin hedef maliyeti 85
TL dir.'”

2.3.5.2. Miisteriye Gore Yonlendirilen Fiyat

Miigterinin kalite, fiyat ve zaman rehberli maliyet analizinden
beklentileri anlamina gelir. Misterilerin verilen piyasa fiyatinda, hangi kalite
Ozelliklerini ve uygun firiinleri tercih ettiklerini anlamak gerekir. Bunun yaninda,
piyasada hangi rekabet¢i ortamin oldugunu ve firmanin fiyat Onerisi karsisinda
olabilecek durumlari goz ontinde tutmalidir. Hedef maliyet, sadece hedef kardan verim
almamali, bunun yani sira piyasadaki diger triinler ile uyumu da saglamalidir. Hedef
maliyet, miisterilerin talep ettigi Ozellikleri gz ardi ederek saglanamaz (iirtiniin

performansi ve giivenilirligini diisiirmek, piyasaya siiriimiinii ertelemek gibi).

197 Ansari, a.g.e., s.30.

198 See Kato, Y., Target Costing Support Systems: Lessons From Japanese Companies, Management
Accountig Research, 1993, Say: 4, 5.33.

109 Ayni, 5.34.



58

2.3.5.3. Uriiniin Tasarimi ve Islenmesiyle Maliyet Azaltilmasi

Uriiniin tasarim1 ve islenmesi maliyet azaltilmas: ¢abalarinda gok
onemli bir faktordiir. Hedef maliyetleme sistemleri, tiriinleri tasarlar; iiretim ve dagitim
ayni zamanda ve birbirini izleyen bir sekilde yapilir. Bu tesadiifi mithendislik olarak
adlandirilir.  Geleneksel maliyetleme metodu, maliyeti azaltmak i¢in bosa harcamanin
azaltilmasi, belirli miktarda alim gibi tretim yeterlilikleri ile ilgilidir. Fakat bu hedef

maliyetlemenin ana hedefi degildir.

Hedef maliyetleme lriin dizaynina odaklanmistir. Ctinkti pek ¢ok
tiriniin maliyetinin yaklasik %70-80’i, {iriin tasarlanirken olusur. Sadece %10- 20
maliyet kayba ugramistir. Tesadiifi tasarim mithendisligi maliyet dzelliklerini elerken,

tiretim bagladiktan sonra miihendisligin degisimindeki ihtiyaglar1 azaltir.

2.3.5.4. Tasarmm ve Uretim Miihendisligi

Tasarim ve {retim mihendisligi, satis ve pazarlama, materyal
tedarigi, maliyet hesaplamasi, servis ve destegi temsil eden farkli birimlerde bulunan
tirlin gruplar bir araya gelerek, hedef maliyeti saglamaktan sorumludur. Bu gruplar,
ayni zamanda malzeme saglayanlar, miisteriler, aracilar ve dagiticilar gibi dis
katilmcilar1 da igerir. Gruplar, liriiniin  baslangic seviyesinden bitimine kadar
sorumludurlar. Birbirleriyle etkilesim i¢inde olan bu gruplar, uzmanlastiklari alanda

calisip ayrilan kimseler degildirler. Onlar tirtiniin genelinden sorumludurlar.

2.3.5.5. Yasam Boyu Siiren Maliyet

Yasam boyu siiren maliyet, alim fiyati, ¢alistirma maliyeti, bakim
ve tamirat, yapim maliyeti gibi {iriin satin alindiginda ve kullanimi stiresince ortaya
¢tkan tiim maliyetleri igerir. Ureticinin bakis agisina gére, yasam boyu maliyet, iiriiniin
olusumundan kullanimt bitene kadar (seklinin bozulmast ve yeniden kullanim maliyeti)

siiren iirinlerin tasarimidir.

2.3.5.6. Malzeme Saglayanlar
Malzeme saglayanlar, aracilar, servis ve destek birimi, diger zincir

tiyeleri, hedef maliyetlemenin bir parcasidir ve deger zinciri boyunca, maliyet
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kisitlamasina odaklanmaya yardimct olur. Hedef maliyetleme sistemleri, tiim arttirilan
girisim tiyeleri tarafindan paylasilan maliyet azaltimi sistemlerindeki aktif ve isbirlikgi
iliskiyi igerir. Hedef maliyetleme sistemi, dagitici ve tekrar isleyiciler gibi deger
zincirinin diger liyeleri ve malzeme tedarikgileri arasindaki uzun siireli ve karsilikli

fayda elde eden iligkiye dayanir.

Bu alti ozellik hedef maliyetlemeyi geleneksel maliyet arti
sistemlerinden ayirir. Geleneksel maliyet art1 sistemi, maliyet ile baglar ve sonra piyasa
fiyatin elde etmek igin, buna hedeflenen kér oranini ekler. Eger bu fiyat piyasada kabul
gbérmezse, firma maliyetten kesintiye gider. Hedef maliyetleme, piyasa fiyat: ve iiriin
icin planlanan kar orani ile baslar ve iiriin i¢in uygun bir maliyet olusturur. Uriin ve
lirlin isleme dizayni iirlin maliyetini kistiktan sonra kullanilir ve bu da {irtiniin uygun

fiyatina denktir.

2.3.6. Hedef Maliyetlemede Faaliyetler

Hedef maliyetler, firmanin iiriin stratejisi ve uzun siireli kar planlari ile
belirlenen parametrelerle olusturulur. Bu planlar yeni pazarlari, miisterileri, planin takip
etmek istedigi Urtnleri belirler. Belirli miisteriler i¢cin hedeflenen iiriin kavramlari,
fizibilite igin test edilir ve sonra bu olas iiriinler i¢in hedef maliyetler otusturulur. Bu

hedef maliyeti olustururken yapilmasi gereken 7 ana faaliyet vardir:''

2.3.6.1. Pazar Arastirmasi

Beklenmedik (karsilasilmamig) ihtiyaglar ve miisteri ihtiyaci
hakkinda bilgi elde eder. Bu arastirma sirketin piyasaya siirmeyi planladig: tiriin igin
gerekli piyasay! ve uygun mekani belirler. Bir iiriin i¢in uygun mekén, miisteri sinifinin

genis bir betimlemesidir.

2.3.6.2. Rekabetci Piyasa Analizi
Hedefledigimiz alict grubu igin, piyasada hangi friinlerin
bulundugunu, miisterilerin diger triinleri nasil degerlendirdigini, ve firmanin yeni iriin

tanitimina diger rekabetci firmalarin nasil tepki verecegini belirler.

10 Kato, a.g.e., 5.33-47.
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Fiyat, maliyet ile belirli bir kar oraninin birlesmesinden meydana
geldigine gore, fiyat yiliksekligi, ya maliyet yiiksekliginden, ya kar oraninin yiiksek

olmasindan ya da her iki nedenden ileri gelmektedir.'"'

2.3.6.3. Miisteri ve Uriin I¢in Uygun Yerin Belirlenmesi
Piyasa merkezi analizi ve hedefe en yakin olan misteri dilimi,
rekabet¢i piyasadan alman bilgilerle olusturulur. Uygun miisteri ise miisterinin gok

genis betimlemesidir.

2.3.6.4. Miisteri Istekleri

Miisteriden alinan bilgiler, 6zel iiriin dizaynini saglamak igin
kullanilir. Bu sistem, 6n hazirlik igin gerekli gereksinimleri saglamak igin, {iriintin ilk
konseptini kullanir ve sonra miigterilerden alinan verilerle devam eder, boylece, lirlin

tasariminin miisteri gereksinmelerini saglayip saglamadig belirlenir.

2.3.6.5. Uriin Ozellikleri
Uriiniin hangi ozellikte olacagina dair 6zel gereksinmelerin

olusturulmasi ve her 6zelligin performans seviyesini igerir.

2.3.6.6. Piyasa Fiyati
Rekabete dayanabilecek ve misterilerin kabullenebilecegi fiyati

olusturur. Piyasa fiyati farkl sekillerde olusturulabilir. Bunlar:

e  Gegerli fiyata eklenen yeni ozelliklerin karsilif1 piyasa
fiyatina eklenir. Ornegin, eger yeni bir araba modelinin iki hava yastig1 varsa, bir
onceki modelin fiyat1 ve hava yastiklarinin fiyati, yeni fiyatt belirlemek i¢in eklenir.

e Tasarlanan piyasa fiyati, hedeflenen piyasa payini saglar.
Omegin bir CD player iireticisi, %25 piyasa paym saglayacak bir fiyat
belirleyebilir.

e  Varolan fiyata eklenen fiziksel 6zelliklerin degeri eklenir.

Bu, 6zellikle liriiniin bazi fiziksel 6zelliklerinin miisterinin bekledigi performanst

m Tosun, a.g.e.,s.728.
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kisitladigl zaman kullanilir.  Cim bigme makinasinda, misterinin istedigi hizli ve
diizenli ot kesme performansi, iiriiniin motor giiciiyle ilgilidir. Bu nedenle, iki beygir
giicli bir motor iki yiiz milyona satilirsa ve her beygir giicli i¢in elli milyon lira
piyasa ticreti belirlersek, ii¢ beygirli bir motor, iki yiiz elli milyon liraya satilir.

e  Talep edilen kar hedefi; Uriiniin saglamas: gereken kardr.
Bu genellikle satigtaki geri donme yiizdesi (SGY) olarak adlandirilir. Bu SGY orani,
uzun siireli kér planlarina ve endiistride, sirketin kazanmasi gereken {riinlin
finansal geri dénmesine baghdir. Sirketin ortalama SGY’siyle ger¢eklesen tarihi
SGY'’siyle, iiriin i¢in gerekli SGY’yi saglayan sirketin hedeflenmis SGY’si

kullamlir. '

Hedeflenen SGY= W1(Tarihi SGY) + W2(EndiistriSGY) + W3(Tasarlanmig SGY)
W1 +W2+W3=]

Uriin tasarimcilari, yeni iirlinlerin, ilk kez piyasaya siiriildiigii
zaman bagarili olabilecegi bolgelerde, oldugundan emin olmalar1 gerekir. Uriin-diizeyli
hedef maliyetleme; iiriin tasarimcilarinin yaraticiliklarini, bu hedefin maliyet yoniine
kullanmalar1 yoniinde disipline eder ve bu konuya odaklanir. Hedef maliyetleme
siirecinde iiriin fonksiyonelligi dahil triin kalitesi, tasarimcilarin; iriinii tasarlarken
hayatta kalma tglislinlin biitin Ozelliklerini dikkate aldiklarina dair glivence
vermektedir. Uriin-diizeyi hedef maliyetler, bir kez saglandiktan sonra bunlar parca
diizeyine aynstirthirlar  ve boylece firmanin karsilastifi  maliyet baskilarimi
tedarikgilerine aktarirlar. Buna karsilik tedarikgiler, firmanin digaridan sagladigi ara
mallart tasarlayip imal etme yollar1 bulmalidir ki yeteri kadar getiri saglayabilsinler.
Boylece parga-diizeyi hedef maliyetleme, tedarikgilerin yaraticiliklarinin firmaya

faydali olacak bigimde odaklanmasina ve disipline edilmesine yardimer olur. '™

Hedef maliyetleme, miisteri beklentileri ve pazarda olusan firsatlar

izerinde yogunlagan bir {irlin gelistirme stratejisidir.

2 jvabubuchi, Y.,Fukuda, J. and Cooray, S., Target Cost Management In Japanese Companies,
Management Accountig Research, 1994, Say1 5, 5.67.
13 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.90.
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Bu ¢ergevede; bir lriiniin, iliretim programina alinip alinmamasi
konusunda karar alinirken, pazarlama yonetiminin belirleyecegi hedef fiyat ile tiretimin
saglayabilecegi en diigiik maliyet arasindaki olumlu farkin, isletmeye tatmin edici bir

kér birakip birakmadigy, karan etkileyen baslica etken olur.

Hedef maliyetleme yaklasiminin uygulanabilmesi igin isletmeler,
faaliyetler diizeyinde, maliyet ve performansa yonelik daha detayli Glglimleme
sistemleri gelistirmek isteyebilirler. Bu tiir sistemler, hedef maliyetleme yaklasiminin

amaglarim karsilayabilecek uygulamalarin belirlenmesinde yardimer olacaktir.'™*

Hedef maliyetleme yaklasimi, pazar ve maliyetlerin iki Onemli
Ozelligi g6z Oniinde bulundurularak gelistirilmistir. Bu Ozelliklerden birincisi,
isletmelerin ¢ogunun fiyatlar lizerinde sahip olmay: istediklerinden ¢ok daha az bir
kontrole sahip olmalandir. Gergekten de fiyatlar, pazar tarafindan belirlenmektedir.
Pazar fiyatlarim1 goz ardi etmeye kalkisan isletmeler, sonugta dnemli risklere katlanmak
zorunda kalabilirler. Bu nedenle, hedef maliyetlemede tahmini pazar fiyati, bir veri
olarak ele alinir. Ozelliklerden ikincisi, bir iiriiniin maliyetinin ¢ogunlugunun iiriiniin
tasarim: asamasinda belirleniyor olmasidir. {iriin tasarlanip iretimine baglandiktan
sonra, maliyetleri diislirmek igin yapilabilecek pek Onemli bir sey kalmamaktadir.
Cunki, Urliniin maliyetini azaltmaya yonelik firsatlarin ¢ogunlugu, iirliniin tasarimi
esnasinda ele gegmekte ve kullanilmaktadir. Bu nedenle, hedef maliyetleme yaklagimu,
irtinil tasarlayip daha sonra kaga mal oldugunu &grenmek yerine; bir hedef maliyet
belirlenerek, triinlin ona gore tasarlanmasim ve bdylece hedeflenen maliyete

ulagilmasim amaglar. '*°

Bu amagla hedef maliyetleme yaklasimi, deger miihendisliginden
yararlanir. Deger miihendisligi, her {iriiniin fonksiyona sahip oldugu ve bir {riiniin
degerinin, sahip oldugu fonksiyonlarin, bu fonksiyonlarin maliyetlerine orami ile
dlgiilecegi temel fikrine sahiptir.''® Eger eldeki tasarima gore hedef maliyete ulagilamaz

ise, isletme ya maliyetleri diigirmek i¢in iirliin tasarim ve/veya iiretim teknigini

1% Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.90.
s Erden, a.g.e., s.98.
e Ayni, s.98.
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degistirecektir ya da daha diisiik bir hedef kar marjina razi olacaktir ya da s6z konusu
donemde o {irlinle ilgili pazara girmeme kararn alacaktir. Ciinkii, hedef maliyet
yaklagiminda yeni Uriiniin iiretimine, ancak tespit edilen hedef maliyete ulasildiktan

sonra baglanir.

Basit olarak hedef maliyet, hedet fiyattan, hedef kéar marjinin
¢ikarilmasi ile elde edilen maliyet olarak tanimlanmaktadir. Ancak bu noktada hedef
maliyetin {iriinle ilgili tlim maliyetleri (yasam dénemince maliyetleme yaklagimindaki
gibi), hedef kar marjin ise degerler zincirinde isletme ile miisteri arasinda yer alan, tim

taraflarin toplam kar marjlarini igermesi gerektigi géz ardi edilememelidir.

Hedef maliyet i¢in baglangi¢ noktasi, iiriiniin pazar analizi ile
belirlenen tahmini satig fiyatidir. Ayn1 zamanda satis hacmi de hesaplanir ve tahmin
edilen toplam satis cirosundan, istenen kar marj1 ¢ikartiir. Yonetim bu kir marjim
isletmenin uzun dénem stratejilerine bagli olarak belirler. Perakende satis fiyat1 ve satis
hacmi, arastirmacilara ve sirketin istedigi pazar payma bagli olarak pazarlama boliimii
tarafindan belirlenir. Béylece her yeni iirlin i¢in satista olacag slire boyunca toplam

satig cirosu tahmin edilebilir.'"”

Hedef maliyelemenin 6zii agagidaki yedi soru ile yakalanabilir:'®

e  Firmanin uzun vadeli satiglari ile kar hedefleri nelerdir?

e Yeni {riinlin, piyasaya siiriildiigii zaman basarili
olabilecegi bolge (survival zone) neresi olacaktir?

e  Hedef kér marj1 nedir?

e  Maliyet diisliirme hangi diizeye kadar gergekg¢idir?

¢  Bumaliyet diigiirme hedefini nasil ger¢eklestirebiliriz?

e Hedef maliyetin rahatlamasina elverigli olan dissal
ortamlar var midir?

e  Maliyet diiglirmeyi parcalara nasil dagitabiliriz?

7 Gagne, a.g.e., 5.16.
'8 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.90.
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Hedef maliyetleme sistemleri, esas itibariyle dolaysiz maliyetler
tizerine odaklanmanin yani sira, ayni zamanda dolayli maliyetleri indirmeye de
yardimci olmast igin kullanilabilirler. En bilyiik fark su ki; dolaysiz maliyetler bireysel
iriin diizeyinde etkilenebilirken, dolayli maliyetler ancak birgok {iriiniin tasarimi
degistirilerek indirilebilir. Ornegin, tek bir iiriinde parga sayisini azaltmak dolaysiz
maliyetleri azaltabilir ancak kaynaklan yeteri kadar serbest birakacak kadar, parga
yonetimi ile ilgili i ylkiinii azaltmayacaktir. Biitiin yeni irlinlerin daha az pargalari
varsa, bu durumda pargalarda yapilan toplam azaltma 6nemli diizeyde olacak ve

kaynaklar da serbest kalabilecektir.'"

Hedef maliyetleme, gelecekteki iiriinlerin istenen kar diizeyini
saglayacaklarsa, iretilmesi gerektifinde maliyetlerini saptamaktadir. Uriin diizeyi hedef
maliyetler belirlendikten sonra, iiriinlerin hedef maliyetlerle iiretilebilecegi sekilde

tasarlama ve liretme yollar1 bulmak i¢in deger mithendisligi kullanilabilir.

Hedef maliyetleme  yaklagimi, bir {riiniin ~ maliyetini,
gerceklestikten sonra azaltmak yerine; maliyetler gerceklesmeden onlari Gnlemeyi

amaglayan bir yaklagimdir.

Hedef maliyete ulagmak i¢in, hedef fiyattan hedef kar indirilir.
Hedef kéarla hedef maliyetlerin etkin bir bicimde belirlenmesinde yonetim muhasebesi
onemli bir rol oynayabilir. Muhasebeciler, yeni bir rilinlin pazar analizini desteklemek
icin gerekli olan  bilgileri saglayabilir ve bu bilgileri mevcut rilinlerle
iligkilendirebilirler. Hedef maliyet, hedef fiyattan hedef kar indirilerek belirlendikten
sonra hedef maliyete ulagsmak i¢in fonksiyonel maliyet analizi kullanilir. Fonksiyonel
maliyet analizi, pazarlama, tasarim, miihendislik, tiretim, satin alma ve muhasebe gibi
farkli departmanlardan gelen ¢alisanlar1 kapsayan ve toplam iiriin maliyetini diigiirmeye

yonelik alternatiflerin 6nerilmesini amaglayan bir grup ¢aligmasidir.'®

"% Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.91.
120 Gagne, a.g.e., s.17.
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2.3.7. Geleneksel Yontemin Sinirlar:

Bugiiniin ileri iiretim ortamlarinda, kiiresel rekabetin de etkisiyle
drlinlerin yasam donemleri kisalirken, bunlara yapilan yatirimlar, teknolojideki hizli
degisim de goz Oniinde bulunduruldugunda artmistir. Béyle bir ortamda, isletmelerin
Uretim yapmalari, iriinle ilgili katlandiklari maliyetlerin, iiriiniin yagam dénemince
karsilanmasiyla ve istenen karin elde edilmesiyle miimkiin olabilir. Bu giiniin kiiresel
rekabet ortaminda yer alan boliimlendirilmis pazarlarda geleneksel olarak, firetim 6ncesi
agamalan dikkate almaksizin, sadece liretim maliyetlerinin belirlenerek buna bir kar
pay1 ilave etmek suretiyle pazar fiyatini belirme yontemi, isletmelerin, telafisi miimkiin
olmayan zararlarla karsi karsiya kalmalarina neden olmaktadir. Ciinkii daha 6nce de
belirtildigi gibi, bir iirlinle ilgili ileride olusacak maliyetlerin ¢ok &nemli bir boliimii,
tirlinlin geligtirilmesi agamasinda belirlenmekte, {iretim asamasinda maliyetlerin ancak
¢ok az bir boliimii iizerinde etkili olunabilmektedir. Iste geleneksel yontem bu noktada

tirtiniin maliyetinin %80 ila %90’ 1nin belirlendigi asamay1 goz ardi edilmektedir."**

Ayrica, kiiresel rekabet ortaminda miisteriler en uygun {riinii en uygun
kalitede ve en uygun fiyata almay: hedeflemektedirler. Bu da, geleneksel yontemin
dikkate alinmadigl sunus Oncesi asamalarda, neyin, nerede, ne zaman, ne kadara
uretilebilecegi ve kaga satilabilecegi ile ilgili detayli ¢aligmalar yapilmasini

gerektirmektedir. Bu ¢alismalar da hedef maliyetlemenin kapsamina girmektedir.'*
2.3.8. Hedef Maliyetleme Siirecinin Temel Ilkeleri
Hedef maliyetlemenin amaci, maliyet planlamasini baz alarak ortalama

kéra ulasmaktlr.123

Hedef maliyetleme yonteminin temelini alt1 anahtar ilke olusturmaktadir.

Asagida bu ilkeler ve agiklamalarina yer verilmigtir:'**

. Fiyat esasli maliyetleme,

121 Erden, a.g.e., 5.99.
122 Ayni, 5.99-100.

13 Ansari, a.g.e., s.11.
124 Erden, a.g.e., s.100.
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. Miisteriler iizerinde odaklagsma,

. Uriin tasarimi iizerinde odaklasma,
. Genis kapsamli katilim,

. Yasam dénemine yonelme,

. Degerler zinciriyle ilgilenme.

2.3.8.1. Fiyat Esash Maliyetleme

Hedef maliyetleme sistemi, beklenen kér oranini piyasa fiyatindan
¢ikararak elde eder

C=P-X

C = Hedeflenen Maliyet

P = Rekabet¢i piyasa fiyat

X = Hedeflenen Kar

Fiyat piyasadaki duruma gore kontrol edilir ve hedeflenen karda
firmanin ve onun endiistrisinin finansal gereksinmelerine gore belirlenir. Ornegin, bir
tiriiniin rekabetgi piyasa fiyat1 100 TL ise ve sirket endiistrisinde finansal olarak %15

kér oranina ihtiyaci varsa, bu iiriiniin hedeflenen maliyeti 85 TL olur.'?

Fiyat1 yonlendirmeli maliyetlemenin iki ilkesi vardir:
e Piyasa fiyats, iiriinii ve kar planlarini belirler. Bu planlar sik analiz edilir,
bdylece firma sadece siirekli ve giivenilir kr orani olan iiriinlere kaynak saglar.
* Hedef maliyetleme islemi aktif, rekabet¢i zekd ve analiz ile yiiriitiiliir.
Piyasa fiyatinin ardinda neyin oldugunu anlamak, piyasadaki tehditler ve diger iiriinlerin

maliyetlerinin incelenmesiyle belirlenir.

Fiyat, tipik olarak pazar tarafindan kontrol edilmekte iken ; hedef

kér, igletmenin ve i¢inde bulunan sektdriin finansal ihtiyaglarina gére belirlenir.

5 Ansari Shahid L., Target Costing, Chicago 1997 s.12.
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2.3.8.2. Miisteriler Uzerine Yogunlasma
Miisterilere  odaklanmak, miihendislikle ilgili  gelistirilen
faaliyetleri hizlandirir. Piyasanin talepleri miihendislik ihtiyaglarm sekillendirir. Uriin

Ozelliklerinde ve fonksiyonlarindaki gelismeler su kosullarla olur:'*

e  Eger miisteri beklentilerini saglarlarsa,
e  Miigteri fiyat1 uygun bulursa,

e  Yapilan eklemeler pazar payini ve satis degerlerini arttirirsa.

Hedef maliyetleme, pazar tarafindan ydnlendirildiginden, oldukga
Onemli olan miigteri diislinceleri, hedef maliyetleme siireci boyunca devaml: olarak goz
Oniinde bulundurulur. Kalite, maliyet ve zaman ile ilgili miisteri isteklerinin, es zamanli
olarak, iiriin ve siiregle ilgili alinacak kararlarla iligkisi kurulur ve bu tiir istekler maliyet
analizlerine rehberlik ederler. Miisterilerin ne istedigini ve misteri isteklerini
karsilamak i¢in, isletmenin rekabet ag¢isindan ne yapmakta oldugunu veya ne
yapabilecegini kavramak g¢ok Onemlidir. Bu iirliiniin hedef maliyetine, miisterilerin
istedigi Ozellikleri goz ardi ederek, o iirliniin giliclinii ve glivenilirligini azaltarak veya

pazara girisini erteleyerek ulagilamaz. '’

Miisteriler lizerinde odaklagma, {irin gelistirme ile ilgili
miihendislik faaliyetlerini de yonlendirir. Pazardaki talep, miihendislik ¢aligmalarini da
sekillendir. Ciinkil, bir {irliniin 6zelliklerinde ve fonksiyonlarinda artislar, sadece bunlar
miisterilerin beklentilerini karsilarsa, miisteriler bunlar i¢in 6deme yapmaya istek

duyarlarsa ve bu sayede pazar pay: ve satig hacmi artarsa yaplhr.128

Yonetim muhasebecileri, iiriin - maliyeti sistemlerini, sirketlerinin
iriin yeniligi stratejileri ile birlestirmek igin siki galigmiglar. Sirketler bunu, kidemli
yoneticilere, kir, standart maliyet ve sapma ile aldkali bilgiler saglamaktan ¢ok,

caliganlart uzun vadeli stratejilere gore davranmaya tesvik etmek igin kullanirlar. |

126 Ansari, a.g.e., s.13.
127 Sakrak,a.g.e., 5.93.
128 Erden, a.g.e., s.101-102.
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Yonetim muhasebecileri, sirketin rekabet ortaminda karli olmasi igin, ulasilmasi
gereken en yliksek maliyeti kullanarak, pazar odakli davranisi motive ederler. Bu sartlar
altinda, pazar fiyatlan bir girketin veya boliimiin performansini yiiksek derecede etkiler.
Uretim ve pazarlama fonksiyonlarinin ikisi de, sadece i¢ performans gostergelerinden
daha ¢ok pazar ihtiyaglarina ve rekabet egilimlerine hassas olmaya tesvik edilir. Bu
yaklasimda pazarlama departmani maliyeti bir verilen olarak kabul etmeden iiriin
kararlar1 verebilir ve bu satis giicii {istiindeki zamanin pazar sartlarina uygun ¢aligmaya

yonelik baskiy1 arttirir.'?

2.3.8.3. Tasarim Uzerine Yogunlagma

Hedef maliyetleme sistemleri, {irlinlin dizaynini dikkate alir ve tirtin
maliyetinde bunu bir anahtar olarak goriir. Tasarim siiresine daha ¢ok vakit harcarlar ve
daha sonrasinda zaman alan ve pahali olan degisiklikleri iptal ederek, pazarlama
strecini kisitlarlar. Geleneksel maliyet kisitlamasi metotlar1 bunun aksine, miktar
ckonomisine, Ogrenme egrilerine, atik azaltimina odaklanir ve maliyeti yOnetme

konusunda gelisme saglar. Bu tasarim oryantasyonunda doért ana ilke vardir.

. Hedef maliyetleme sistemleri maliyetleri olusmadan dnce yonetir.

. Maliyetlerin ¢ogu dizayn asamasinda uygulanir ve pek ¢ok
maliyet liretim asamasinda geligir. Bu nedenle hedef maliyetleme g¢alismalari
tasarim asamasina odaklanmistir ve bu esnada da maliyetler olusur. Uriiniin tiim
yasami boyunca maliyet azaltimini saglayan Ar-Ge uygulamasindan, tasarimin
tiim maliyetlere etkisini inceler.

. Hedef maliyetleme sistemleri, {riiniin maliyete etkisini,
teknolojiyi ve uygulama tasarimlarini inceleme sansi verir. Tiim miihendislik ile
ilgili kararlar, tasarima uygulanmadan Once benzer miisteri deger etkileri ile
karsilastirilarak verilir.

o Hedef maliyetleme sistemleri tasarimlar1 incelemek i¢in firmanin
tim katilimer fonksiyonlarini inceler boylece lirlin ve miihendislik degigimleri,
irtin iretimine gegmeden Once yapilir. Geleneksel maliyet sistemlerinde, bu

degisikliklerin ¢ogu iiretim basladiktan sonra olusur. Sekil 9, bu iki yaklagimin

1 Gagne,a.g.e., 5.17.
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zamanlama farkim gostermektedir. Hedef maliyetleme de iiretim bagsladiktan
sonra ¢cok az mihendislik degisimleri goriiliir buna karsin hedef maliyetlemeyi
kullanan isletmeler {retim bagladiktan sonra benzer tasarim degisimleri

kullanmaktadir.

o Hedef maliyetleme sistemleri, sirali mithendislik yerine tirlinlerin
simiilasyon miihendisligini gelistirir ve uygular. Bu tiiretimin ilk asamasindaki

sorunlari 6nleyerek gelistirme zamanini azaltir.

Hedef maliyetlemenin temelini olusturan fikir basit ve agiktir. Buna
gore hedef maliyet, bir iirlinden istenen kar marjinin elde edilmesi i¢in, o {iriiniin
isletmece kabul edilebilir maliyetidir. Temelini olusturan fikrin basit ve agik olmasina
karsilik, hedef maliyetleme siireci karmasik ve ¢ok yonliidiir. Bu karmagiklik ve ¢ok
yonliliik hedef maliyetleme siirecinin, fiyat esasli, miisteri odakl, tasarim merkezli ve
igbirligine onem veren bir kir planlama ve maliyet yonetim siireci olmasinin altinda

yatmaktadir.

Hedef maliyetleme yonteminde, maliyet yontemi iirlin gelistirme
asamasinda baglar ve lirlin yasam donemince tiim deZerler zincirini igine alacak

genislikte uygulanir.

Hedef maliyetleme, pazar ve maliyetler konusunda iki onemli
gercefin farkina varilmasi sonucunda gelistirilmistir. Bu gerceklerden ilki, bir ¢ok
isletmenin fiyatlar lizerinde sahip olduklarini diigiindiiklerinden ¢ok daha az kontrole
sahip olduklarimin farkina varmalandir. Yani fiyati pazar belirlemektedir. Bu nedenle
hedef haliyetlemede, pazar fiyat1 bir veri olarak kabul edilir. Digeri ise; bir iirliniin
maliyetinin biiyiikk bir kisminin tasarim asamasinda belirlenmekte oldugu gergegidir.
Maliyetleri azaltma konusundaki firsatlarin biiyiik bir kisminin tasarim agamasinda
belirlenmekte oldugu gergegidir. Maliyetleri azaltma konusundaki firsatlarin biiyiik bir
kismi tiriiniin Uretilmesi kolay, pahali olamayan pargalar kullanilan ve saglam ve
giivenilir olarak dizayn edilmesinden kaynaklanmaktadir. Uriinii tasarlanip ka¢a mal

oldugunu anlamaya calismak yerine, ilk dnce hedef maliyet belirlenmeli, sonra da o
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hedef dogrultusunda {iriin tasarlanabilir. Dolayisiyla, bu gergcek goz Oniinde
bulunduruldugunda maliyet azaltma g¢abalarinin ¢ogunun tasarim ve iriin gelistirme
asamasi lizerinde yogunlagtirilmast gerektigi gercegi biitiin agikligiyla ortaya

¢ikmaktadir.'>®

Kendini gelistirmek ve biiylimek isteyen bir ¢ok isletme, hedef
maliyetlemeyi kullanmaktadir. Bu nedenle karar vermeye iliskin verilerini muhasebe
departmanindan ¢ok pazar yerine ¢evirmektedirler. Hedef maliyetlemede, sadece pazar
fiyati tahmin edilerek, buna bagli olarak hedef maliyetler belirlenmekle kalinmiyor,
ayni zamanda, pazar payt ve olasi satis hacmi de belirleniyor. Aksi takdirde, iiriintin
kendisi i¢in yapilacak genel liretim, arastirma-geligtirme, satig, finansman ve ydnetim
giderlerini karsilayip karsilayamadigi anlasilamaz. Pazarin olasi biiyiiligiiniin ve
pazardaki egilimin incelenmesiyle birlikte pazardaki rekabet durumu, satilmasi
diistiniilen fiyat konusundaki pazarin duyarlilig: ve diger genel sartlar da dikkatli bir

sekilde gozden gecirilmektedir.'!

Hedef maliyetleme, yeni iirlin i¢in, pazar arastirmasina bagli olarak
bir satis fiyat1 belirlemekle baglar. Bu hedef satig fiyatindan, istenen (hedef) gikartilir ve
hedef maliyet belirlenir. Bu hedef , sirketin varolan iiretim maliyetinin altindadir. Sonra
birgok boliimlerin takimlari, hedef maliyete ulagmak lizere fonksiyonel maliyet analizi
gerceklestirir. Eger halihazirdaki tahmini maliyet hedefe uygunsa, isletme yeni trlini
sunup sunmamaya karar vermelidir. Eger halihazirdaki tahmini maliyet hedefin iistiinde
ise, degisiklikler yapip bagka bir maliyet tahmini yapmak igin fonksiyonel maliyet

analizi kullanihir.'*?

Hedef maliyetleme yonteminin amaci, kar ve maliyet planlamasini

birlikte yiiriiterek, uygun karlar elde edilmesini saglamaktadir.

130 Yiikcii, a.g.e., s.3.
131 Ayni, s 4.
132 Ansari, a.g.e., 5.10.
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Hedef maliyetlemedeki ana fikir, bir iirliniin beklenen geri dénme

oranim gergeklestiren uygun maliyetidir.'**

Hedef maliyetleme, bir kir planlamasi sistemidir ve fiyatin
yonlendirildigi, misteri hedefli, tasarim merkezli ve etkilesimli fonksiyonlar1 olan
maliyet yonetimidir. Hedef maliyetleme, maliyet yonetimini tirtiniin geligtirilmesinin ilk
donemlerinde baslatir ve aktif bir sekilde tiim deger zincirine katilarak {iriiniin yagami

boyunca uygular.'>*

Hedef maliyetleme yontemi, lriin ve iliretim tasarimini, maliyet
yonetiminde anahtar olarak kabul edilir. Tasarim iizerinde odaklagmanin dort alt ilkesi
vardir.

e Hedef maliyetleme yOntemi, maliyetleri gerceklestikten sonra
yonetmekten ¢ok, gergeklesmeden once yOnetir. Her ne kadar maliyetlerin gogu
tretim agamasinda ortaya ¢iksa da, bu maliyetlerin ¢ogunlugunun olusumu tasarim
asamasinda belirlenir. Bu nedenle hedef maliyetleme, bir {iriiniin tiim yasam
donemince maliyet indirimine imkén taniyan tasarim lizerinde odaklagir.

e Hedef maliyetleme, miihendisleri, iirtin teknoloji ve iiretim siireci
ile 1lgili tasarimlarinin maliyet etkilerini incelemek iizere gayret sarf etmeye davet
eder. Tim miihendislik kararlari tasarim konulmadan Once, miisteri agisindan
degerlendirilerek gozden gegirilir.

e Hedef maliyetleme, isletmede yer alan tiim boliimlerin tasarimi
incelemesini tesvik eder. Boylece iiriin veya tasarim degisikliklerinin, iiretime
gecilmeden yapilmasi saglanur.

o Hedef maliyetleme, iriinlerin ve iiretim siireglerinin tasariminin
birbirini takip eden bir sekilde olmasindan ¢ok, es zamanli olmasini tesvik eder. Bu
durum, liretim siirecinin baslangicinda problemlerin ¢6ziilmesine imkan vererek

gelistirme zaman ve maliyeti azaltir.

133 Ansari, a.g.e., s.11.
134 Ayni, s.11.
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2.3.8.4. Genis Kapsamh Katilim

Hedef maliyetleme, tasarim ve iiretim miihendisligini, iiretimi,
satiglar;, pazarlamayr, malzeme tedarikini, maliyet muhasebesini, satis sonrasi
hizmetlerini temsil eden iiyelerden meydana gelen iiriin ve tasarim ekibi olusumuna yer
verir. Isletme fonksiyonlarimin temsil edildigi bu ekiplerde ayrica tedarikgiler,
musteriler, genel dagiticilar, saticilar, servis hizmetleri verenler vb. gibi isletme
disindan katilimcilar da yer alir. Bu ekipler, iiriiniin ilk kavram olarak dogusundan,
tiretimine kadar sorumlu olurlar. Boyle bir olusum, ileride ortaya ¢ikabilecek
problemlerin ortadan kaldirilmasina ve liriiniin gelistirilmesine yardimci olacagi gibi;

pazara sunma siiresini de kisaltir.

Hedef maliyetleme, dizayn ve liretim miihendisligi, liretim, satis,
pazarlama, tedarik, maliyet hesaplama, servis ve destek gibi ozellikleri temsil eden
takimlar ve iiriinleri kullanir. Bu birbirleriyle etkilesim i¢inde olan takimlarin digaridan
katilan iiyeleri vardir, malzeme saglayicilar, miigteriler, aracilar, dagiticilar, servis
saglayanlar ve yeniden isleyiciler bunlardan bazilaridir. Bu takimlar iiriin baglangig
stiresinden Uretimine kadar sorumludurlar. Akinttya karsi gelisen fonksiyonlar, iiriin
gelisiminin bir parcasidir ve sonrasinda gelisen sorunlari Onlemeye yardimci olur.
Dagitim ve olasi ¢evre maliyetleri eger bu fonksiyonel béliimler, iirlin ve islem dizayni
bitmeden incelenirse Onlenebilir. Etkilesimli katilim tasarimi i¢in yapilan arastirmalar
ve gozlemleri ve miihendislik degisimlerini azaltarak pazarlama siirecini azaltir.
Pazarlama siireci maliyet kisitlamalari ve kalite artirimuyla ilgilidir ¢linkii problemler

iiretim gemberinin ilk safhalarinda bulunur ve énlenir.'®

Etkilesimli takimlar islerini yapip ortami terk eden uzmanlar

degildir. Onlar tlim iiriinden sorumludur.

2.3.8.5. Yasam Donemine Yonelme
Hedef maliyetleme yontemi, bir iirliniin yasami siiresince onunla
ilgili ortaya ¢ikan, satin alma, isletme, bakim onarim, elden ¢ikarma vb. gibi tim

maliyetleri dikkate alir. Hedef maliyetlemenin amaci, yagam donemi maliyetlerini hem

135 Ansari, a.g.e., s.15.
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iretici, hem de miisteri agisindan en aza indirmektir. Yasam doénemine ydnelme,

biinyesinde iki alt ilkeyi barndurr:'*®

e Miigteri agisindan yasam donemine yonelme, iriine sahip olmanin
maliyetini en aza indirmek demektir. Bunun da anlamu, {irliniin, isletme, kullanma,
onarma, ve elden ¢ikarma maliyetlerinin diigiiriilmesidir.

e Uretici yéniinden, yasam dénemine yoOnelme, gelistirme iiretim,
pazarlama, dagitim, destekleme, satis sonrasi servis hizmetleri ve elden ¢ikarma

maliyetlerinin en aza indirilmesi demektir.

2.3.8.6. Degerler Zinciriyle Ilgilenme
Hedef maliyetleme, malzeme tedarikgileri, aracilar, dagiticilar,

servis saglayicilar gibi deger zincirinin tiim iiyelerini igerir.

Hedef maliyetleme yontemi, hedef maliyetleme siirecinde,
tedarik¢iler, saticilar, genel dagiticilar, servis hizmeti verenler vb. gibi degerler
zincirinin tiim taraflarina yer verir. Boylece hedef maliyetleme yontemi, maliyetleri
azaltma ¢abalarini, isletme diginda kalan tiim taraflarla isbirligi iliskilerini gelistirmek
suretiyle, degerler zincirinin biitiiniine yayar. Hedef maliyetleme, degerler zincirinde yer
alan tiim taraflarla, uzun siireli ve karsihkli fayda saglamaya yonelik iligkiler lizerine

oturtulmustur.137

2.3.9. Hedef Maliyetlemenin Ozellikleri**®

Hedef maliyetlemenin 6zellikleri agagidaki gibi siralanabilir:

J Hedef maliyetleme planlama ve tasarim agamalarinda kullanilir.
Uretim asamasinda kullanilan standart maliyetlemenin aksine, hedef maliyetleme
planlama ve tasarim agamalarinda kullanilir.

. Hedef maliyetleme, maliyet planlamasidir, maliyet kontroli

saglar.

136 Sakrak, a.g.e., s.94.
137 Ayni, 5.95.
138 Yiikgii, a.g.e., s.5-6.
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. Hedef maliyetleme, montaj endiistrilerinde daha ¢ok kullanilir.

J Tasarim spesifikasyonlarinin ve iiretim tekniklerinin kontroliinde
kullanilir. Bu nedenle muhasebeden ziyade miihendislik ve yonetime daha yakindir.
Hedef maliyetlemenin bagarili uygulamasi deger miihendisligi ve diger maliyet

miihendisligi araglarini gerektirir.

2.3.10. Hedef Maliyetlemenin Basari Kosullar
Hedef maliyetleme, deger analizi yaninda diger bazi teknik ve
uygulamadan da yararlanmakta ve bunlari, bagariya ulasmanin vazgegilmez kogsullari

saymaktadir. Bunlardan bazilarmni asagidaki gibi agiklamak miimkiindiir.">

2.3.10.1. Tedarikgilerin Uriin Gelistirme Siirecine (ya da
Ekibine) Dahil Edilmesi

Hedef maliyetleme, tedarikgileri stratejik ortaklar olarak
degerlenmektedir. Tedarikgi sayisinin azaltilmasi ve bunlarla iyi iligkilerin kurulmasi,
hedef maliyetlemeyi kullanan firmalarin hem 6lgek ekonomisinden yararlanmalarina
hem de iiriin kalite ve maliyetleriyle ilgili standartlari korumalarina yardimei olacak

onemli bir stratejidir.

2.3.10.2. Uriinlerin ve Siireclerin Es Zamanli Olarak
Tasarlanmas

Burada, Once iiriin prototipi tasarlanarak onun fiiretilebilirliginin
aragtirilmasi yerine, zaman kaybini da ortadan kaldiran {iriin tasarimi ile es anlamh

olarak iiretim siireglerinin de hazir duruma getirilmesi ngoriilmektedir.

Uriin ve iiretim siiregleri es anlamli olarak tasarlanarak, catisan
faaliyetlerin ve pargalarin belirlenmesi olanakli hale gelecek ve bunlar zaman
kaybedilmeden uyumlagtirilma yoluna gidilecektir. Hizin 6nemli bir rekabet avantaji
sagladig1 globallesme ¢aginda, isletmelerin “yap ve bekle gor” tiirii aktif olmayan
yaklagimlar yerine, daha Ongoriimleyici yaklagimlari benimsemesini savunan hedef

maliyetleme bu yoniiyle de dnem kazanmaktadir.

139 Yiikgii,a.g.e.,
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2.3.10.3. Biitiin Maliyet Azaltma Cabalar1 Miisterilerin
Isteklerine Gére Yonlendirilmelidir

Miisterilerin tasarim ekibine dahil edilmesi ya da fikirlerin degisik
yontemlerle elde edilerek dizaynin bu fikirler dikkate alinarak gergeklestirilmesi,
pazarda kargilasilabilecek olasi olumsuz durumlarin 6nceden fark edilerek dnlenmesine
olanak verecektir. Burada isletmenin iyi bir bilgi sistemine sahip olmast zorunlulugu da

ortaya ¢ikmaktadir.

2.3.10.4. Tasarim Basitligine Ulasilmaya Calisiimali ve Bu
Olciilmelidir

Miisteriler tarafindan istenilen iirtin kalitesi belirlenmelidir. Ciinkii
¢ok karigik ve haddinden fazla kaliteli iiriinler pahaliya mal olurlar. Bu nedenle
miimkiin oldugunca parga sayist minimiz edilmeye ¢aligilmali ve de ekstra faaliyetlerin

ekstra maliyetlere yol acacagi diigiiniilerek tasarim agamasina 6zen gosterilmelidir.

Bazi durumlarda iiriin tasanimi degisebilir, liretimde kullanilan
materyaller bagkalari ile degistirilebilir, ya da iiretim siirecinin yeniden tasarlanmasi
gerekebilir. Omegin, {iriin tasarimi daha az sayida par¢a kullaniimak iizere ya da
“Ozellikli” pargalar yerine ayni islevi gorebilecek daha yaygin ve daha ucuz bagka
parcalar kullanilmak iizere degistirilebilir. Uriiniin son maliyeti saptanincaya kadar
birkag defa bu analiz tekrarlanabilir. Isletmeler, hedef maliyetleme calismalariyla gok
fazla zaman kaybedilmesinin olasi oldugu durumlarda fayda maliyet analizleri yaparak
hedef maliyetin biraz lizerinde bir maliyetle {iriinii daha g¢abuk piyasaya sunmay: da

tercih edebilirler.

2.3.10.5. Hedef Maliyetleme Ile Ilgili Faaliyetlerde Farkh
Departmanlarin Temsilcilerinden Olusan Ekipler Kullanilmalidir

Hedef maliyetlemede tekrar eden bir siire¢ s6z konusudur. Ciinkii
riin dizayn edenler, ender olarak hedef maliyete ilk denemede ulasabilirler. Bu tekrar
eden siire¢ endiistriyel pazarlamacilardan, maliyet muhasebecilerinden ve iiriin dizayn
ve lretilmesi konusunda karar vermesi gereken diger 6nemli personelden olusan bir gok

fonksiyonlu ekip tarafindan yiiriitilmelidir. Bu ekip irin dizaym ile ilgili
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departmanlarin verecegi karar, biirokratik islemler nedeniyle iiriiniin zamaninda

piyasaya sunulmamasi riskini azaltacaktir.

2.3.10.6. Siirekli Degisime ve Gelismeye Ac¢ik Bir Orgiit
Kiiltiiriine Sahip Olunmasi1 Gerekmektedir

Hedef maliyetlemeyi etkin bir sekilde uygulayan isletmeler, temel
prensiplerini degistirmemekle beraber siirekli kendisini yenilemekte ve hatalarindan
dersler ¢ikararak ayni hatay: ikinci kez tekrarlamamakta ve rakiplerine gore ¢ok daha
kisa siirede iiriin gelistirebilmektedir. Isletme, miihendisinin masasindaki iiriin planina
bir degisim emri olarak yaklagmakta ve istenen Ozelliklere sahip hale getirinceye kadar
da o parga ya da iirtin lizerinde ¢aligmaktadir. Aksi taktirde o pargay1 elimine etmekte ve

ayni iglevi gbrecek yeni bir parca dizayn etmektedir.

2.3.10.7. Hedef Maliyetleme Bazi1 Tekniklerden Yararlanmak
Durumundadir

Hedef maliyetleme, g¢ok yilli kir planlamasi, balik kilgig
diyagramlari, rekabet analizleri ve deger zinciri analizleri gibi bazi 6zel araglarin

kullanilmasini gerekli kilmaktadir.

2.3.11. Hedef Maliyetleme Asamalari
2.3.11.1. Hedef Boliimlerin Tanim
Ik adim, iiriiniin satis1 igin hedeflenen piyasa boliimlerini agik¢a
tamimlamaktir. Uriiniin benzer 6zelliklerine her béliim aymi degeri bigmedigi gibi biitiin

miisteriler de bu 6zellikler igin ayn1 6deme isteginde degildir.140

2.3.11.2. Rekabet Avantaji Ile Dezavantajinin Belirlenmesi

Yeni iirliniin tasarimi, hem rekabet avantaji hem de dezavantaji
analizine dayali olmalidir. Bu hem yerine gegecegi iiriin agisindan hem de rakiplerin
piyasadaki irlinleri agisindan Onemlidir. Rekabet avantaji ve dezavantaji, rekabet

avantaji matrisi kullanilarak en iyi bigimde yapilabilir.

140 Butcher, a.g.e., s.4.
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Oncelikle, hedef béliimiin satin alma kararlariyla ilgili tim servis
ve lirlin faktorleri listelenmelidir. Bir araba 6megini ele alirsak, marka, fiyat, siiriig
rahatlig1, motor giicii ve giivenlik gibi faktdrler gdz dniine alinmalidir. Ikinci olarak,
hedeflenen boéliimlerdeki potansiyel miisterilere satin alma karart verilirken, her
faktoriin ne kadar énemli oldugu sorulmalidir. Bir alic1 i¢in bir faktdr ne kadar 6nemli
olursa, o faktoriin yiiksek performansindan o kadar ¢ok fayda saglanir. Potansiyel
alicilar  pazardaki {riinlerden aldiklari  performansi degerlendirirler.  Sonra
karsilagtirmali  performans, belirli faktorlerin piyasadaki en giiglii rakibin

performanstyla iiriiniin performansinin karsilagtiriimasiyla hesaplanir.'*!

2.3.11.3. Hedef Boliime Yeni Uriin Gelistirilmesi

Yeni lirlinlin yerlestirilmesi, sirketin tiim kapsamli stratejisi goz
Oniine almarak yapilmalidir. Pazarda, yiiksek kalitedeki bélimde yer alan bir sirket
markasinin degerini ya da sirketinin yerini riske atmadan diigiik kalitede iiriinii piyasaya

siiremez.

2.3.11.4. Uriin Tasarim ve Fiyatlandirmasinin Ayarlanmasi

Ikinci asamada, rekabetgi avantaj ve dezavantajlar tiim {iriin
dizayninda en ¢ok gerekli olan gelismeleri belirlemek i¢in kullanilir. Tasarim, fiyat
belirleme, miisteri tercihlerini iyi bir gsekilde ayarlamak i¢in incelenen iirlin 6zellikleri

ve istekleri dogru bir sekilde hesaplanmalidir.

Bu asamada cevaplanmasi gereken sorular sunlardir:'*?
J Su anki {irlin ve diger firmalarin iiriinleri hangi degerde (kalitede),

iirtinlin bireysel ozelliklerinin degeri ne ve bu deger miktarlaria nasil ifade

edilir?
o Parasal degeri nedir?
. Uriiniin degerini hangi gelismeler arttirir?
. Bu gelismeler i¢in ne kadar 6denebilir?
e Ozel iiriiniin 6zellikleri ve pargalar1 ne kadar 6denebilir?

141 Butcher, a.g.e., s.5.
142 Ayni, s.6.
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. Uriiniin tiimii ve pargalari i¢in en uygun fiyat nedir?

2.3.11.5. Pazar Simiilasyonlari

Ideal iiriin tasarimi, rakip avantajlar matrisi ve belirli iiriin
ozellikleri goz Oniline alinarak yapilir. Yeni frliniin fiyati, pazardaki benzer modelin
yardimiyla belirlenir. Model bilesik dlgiimlerden alinan tiim bilgi ve verileri birlestirir.
Bunlar piyasadaki rekabetgi ortam, yeni iriiniin piyasaya sunumuna diger firmalarin
olusturdugu ¢esitlilik olarak adlandirilirlar. Béylece iirlin tasarimi beklenen pazarda test

edilebilir.'*?

2.3.11.6. Hedef Maliyetin Belirlenmesi
Maksimum uygun fiyat hedeflenen oranin uygun fiyattan

¢ikarilmasiyla elde edilir.

Bilylik bir isletmenin iiretim bolimiinlin tasarim sathasindan
baglamak suretiyle iiretim safthasina kadar olan siire¢ igerisinde hedef maliyetin

belirlenmesindeki agamalar soyledir: a4

e Uriiniin sahip olacag islevlerin belirlenmesi,

e Her bir islevin goreceli dneminin belirlenmesi,

e Uriinii olusturacak pargalarin belirlenmesi,

e Uriinii olusturan her bir parcanin maliyetlerinin tahmin edilmesi,
e Uriinii olugturan parcalarin goreceli oneminin belirlenmesi,

e Parcalarin hedef maliyet endeksinin olusturulmasi,

Hedef maliyet endeksini en iyileme,

Diger maliyet diisiirme girigimleri,

Bu asamalarn kisaca agagidaki gibi agiklamak miimkiindiir.

143 Butcher, a.g.e., s.5.
144 Yiikgii, a.g.e., s.8.
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2.3.11.6.1. Uriiniin Sahip Olacag Islevlerin Belirlenmesi

Bu agamada, iirlinden beklenilen tiim islevler tanimlanmakta,
listelenmekte ve bir form haline getirilmektedir. Bir iiriiniin bagarist {rliniin yerine
getirecegi islevlerle belirlenmektedir. Bu satha, yogun olarak pazar arastirmasina ve

tiketici tercihlerinin saptanmasina dayanmaktadir.

2.3.11.6.2. Her Bir Islevin Goreceli Oneminin
Belirlenmesi
Birinci asamada belirlenen her bir islevin goreceli Onemi

belirlenerek bu islevlerin agirlig1 saptanmaktadir.

2.3.11.6.3. Uriinii Olusturacak Parcalarin Belirlenmesi
Ugiincii safhada belirlenen islevlerin, iiriin tarafindan yerine
getirilmesi i¢gin Uriin taslagi lizerinde galisilarak, {iriinii olusturan parcalar belirlenir. Bu

asama urlinlin prototipinin olusturulmasi agamasidir.

2.3.11.64. Uriinii Olusturan Her Bir Parc¢anin
Maliyetlerinin Tahmin Edilmesi

Uriin parcalarini ve prototipinin belirlenmesi, {iriinii olusturan
pargalarin maliyetlerinin tahmin edilmesinde temel olusturacaktir. Eger, s6z konusu
parca isletme iginde iretiliyorsa liretimin birim maliyeti saptanmaktadir. S6z konusu
parga isletme disindan elde ediliyorsa buna gore piyasa arastirilarak parganin maliyeti

hesaplanmaktadir.

Fonksiyonel maliyet analizi, iriiniin her bir fonksiyonu i¢in
mantiklt bir diyagramin hazirlanmasini gerekli kilar. Bu, iriiniin her bir pargasina ait
diyagram olmadigini belirtmekte yarar var; ¢iinkil iiriinii piyasadaki basarisini belirleyen

onun fonksiyonlaridir.'®

Yonetim, irdeleme altindaki her bir {iriin i¢in hedef maliyet

belirler. Bu maliyetler, gerekli kaynaklarin saf teknik degerlendirmesinden ya da pazar

145 Gagne, a.g.e., s.17.
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temelli bir perspektiften veyahut da her ikisinin karnigimindan elde edilebilir. Her
fonksiyonun hedef maliyetinin belirlenmesine yardimer olmasi i¢in genellikle piyasa
istihbarat verileri kullanilir. Bu bilesik tahminler (iiriiniin hedef maliyetinin
belirlenmesine yardimci olur ve miisterice verilen 6nemi yansitmasi gerekir. Gergek
maliyetler piyasa temelli maliyetleri astifi zaman, iyilestirme ile ilgili birtakim
alternatifleri kapsayan degisikliklere gereksinim vardr. Ornegin, {irliniin miigteriler
nezdinde degerini iyilestirmek i¢in yeni birtakim malzemeler veya yeni pargalar dikkate

alinabilir ya da fonksiyonda degisiklikler 6nerilebilir."*®

Fonksiyonel analiz, miihendislik ozellikleri ve muhasebe
verileri ile ilgili bilgileri gerektirir. Her {riiniin fonksiyonlar: ile ilgili ger¢ek imalat

maliyeti ile hedef maliyet kargilagtirilir.

Yonetim muhasebecileri, Onerilen fonksiyonel degisikliklerin
maliyet etkileri ile ilgili bilgiler saglarlar. Gerektiginde, alternatif malzemelerin ve
farkli imalat teknoloji v.s. kullaniminin méliyetlerini iceren ¢ok detayli maliyet tablolar1

hazirlarlar.

Isletmenin cesitli fonksiyonlarindan gelen iiyelerden olusan
takim, yeni Uriinlin tahmini maliyetini belirlemek i¢in deger miihendisligi ve
fonksiyonel maliyet analizini kullandiktan sonra elde edilen tahmin hedef maliyetle
karsilagtirir. Maliyet tahmini hedef maliyete esitse, bu takim son karara dogru hareket
eder. Maliyet tahmini hedef maliyeti agarsa, fonksiyonel maliyet analizi, tahmin edilen

maliyeti hedef maliyet diizeyine indirmek igin tekrar kullamilir.'*’

2.3.11.6.5. Uriinii Olusturan Parcalarin  Goreceli
Onemlerinin Belirlenmesi

Uriin pazar arastirmalarina dayanarak olusturulan islevleri ile
{irlinii olusturan pargalar bir matris iizerinde karsilastiilmaktadir. Uriinii olugturan
pargalar ile liriiniin iglevleri arasinda bir iliski kurulmakta ve bdylece her bir parganin bu

islevleri yerine getirmede goreceli 6nemleri belirlenmektedir.

16 Gagne, a.g.e., 5.18.
147Aym, s.18-19.



81

2.3.11.6.6. Parcalarm Hedef Maliyet Endeksinin
Olusturulmasi

Uriinii olusturan her bir parcanin goreceli Snemi ve bu
pargalarin {irlin igindeki maliyet paylari daha 6nceki asamalarda belirlenmistir. Bu
agamada, toplam maliyet igindeki parcalarin hedef maliyet endeksi bulunmaktadir. Buna

gore;

Parganin Diger Pargalara Gore Onem Y iizdesi

Hedef Maliyet Endeksi =

Parganin Toplam Maliyet Igindeki Payi

Ornegin, parganin 6nem yiizdesi %15 ve parganin toplam
maliyet i¢indeki pay1 %15 ise soz konusu parganin hedef maliyet endeksi (1) olacaktir.
En uygun kosullarda bu endeks degerinin (1) olmasi beklenmektedir. Ancak bazi

sektorler i¢in 1°den sapmalar normal karstlanmaktadir.

2.3.11.6.7. Hedef Maliyet Endeksini En Iyileme

Hedef maliyet endeksi, pargalarin  maliyetleriyle
onemliliklerinin birbirine uyum igerisinde olup olmadigmnin gostergesidir. Onemlilikleri
ile maliyetleri uyum igerisinde olmayan pargalar belirlendikten sonra bu pargalar igin
diger alternatifler tizerinde durulacaktir. Diger bir ifade ile, bu pargalar satin aliniyorsa
isletme iginde daha ucuza iiretilip iiretilemeyecegi veya ikame edilmesi gibi alternatifler
lizerinde durulacaktir. Bu endeks, iiriin yaptsinda neyin degistirilmesi gerektigi ve hangi

parcanin sorunlu oldugunu gdsterecektir.

Hedef  maliyet  endeksi, {riiniin  bir  islevinin
sekillendirilmesinin “pahali” veya “ucuz” oldugunu gostermektedir. S6z konusu endeks

(1)’den biiyiikse parga ucuz, (1)’den kiigiikse parga pahali kabul edilir.

2.3.11.6.8. Diger Maliyet Diisiirme Girisimleri
Hedef maliyet endeksinin optimizasyonu, maliyet ve islevleri

kargilagtiran 6nemli bir aragtir. Bunun yaninda iiriin gelistirme ve dizayn asamasinda
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maliyetleri diisiirecck diger kararlarda s6z konusudur. Bu asamada diger maliyet

tasarruflarinin gergeklestirilmesi i¢in gerekli kararlar alinmaktadir.

Maliyetteki yapilan kesintiler toplam maliyet yoOnetimine
gitmeden yapilan maliyet kesintilerini gerektirir. Béylece gegen yilin toplam maliyetini
diigiirme karari, %20 olarak alindiginda, hala hedef maliyet olarak adlandirilan maliyct

kesme yargisidir. Toplam maliyette yapilan azaltma genelde su ii¢ formdan birini alir;'*®

e Onlenebilen yetersizliklerin azaltilmasi, -
e  Onlenemeyen yetersizliklerin azaltilmasi, ya da
e Hem Onlenebilen hem de Onlenemeyen yetersizliklerin

azaltilmasi.

Maliyet azaltilmasi sadece ilk formda yer almaz, aym
zamanda engellenen yetersizliklerin azaltilmasinda da bulunur. Onlenemeyen
eksiklikleri azaltmak i¢in, liriiniin yeniden dizayn edilmesi ve yeniden yapilandirilmasi
gerekli olabilir. Fakat bu yeniden dizayn ve yapilandirma temel stratejilerde degisikligi
gerektirir, Ornegin iriiniin seklini degistirerek daha farkli sekilde tasinmasi,
pazarlanmasi saglanir veya esnekligi esnek iiretim sistemiyle artirmak , maliyet kesinti
calismalart bu stratejik degisimlere bagli degildir. Eger degisimlere bagli olsalardi,
maliyet egitimi olarak adlandirilirdi. Uretici toplam maliyet yonetimini kullanma
egiliminde degil ve oOnlenebilir yetersizliklerle kargilagirsa bu durumda iiretici maliyet

degiskenlerini degistirmelidir.'* Bu durumu sekil 10°da gorebiliriz.

Maliyet kesme programlar genelde siipheyle gergeklestirilir.
Maliyet kesme kararlar1 yoneticilere sunuldugunda, bazi yoneticiler bunun arkasindaki
gergek niyetten siiphe duyarlar, 6zellikle bu kararlar kotilye giden bir durumda
uygulanmaya c¢alisildiginda daha ¢ok siiphe toplarlar. Bu siipheyi yenmek ve
kabullenmeyi saglamak igin, {ist yoneticilere tegvik primleri vererek ya da parasal

cezalandirmaya (beklenen primlerin verilmemesi gibi) veya kidem indirme gibi yollara

1% Mohamed E. Bayou, Managerial Finance (Say1 24, 1998), s.32.
149 Aym, s.34.
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bagvurulabilir. Buna ragmen, eger bireysel sorunlarla karsilasilirsa, bu maliyet
kisitlamasindaki durumlar sadece gergeklerle yiizlesmenin ertelenmesi seklinde etki

gosterir. 130

Modern maliyet teknikleri ile geleneksel maliyet sistemleri
karsilastirildiginda ayrinticiligin mitkemmelcilikten farkli oldugu gorilmustiir.
Performanstaki miikemmelligi baz alan, ideal standartlar1 kullanan maliyet sistemi,
direkt materyaller ve direkt is¢ilik gibi bu ¢esit mithendislik materyalleri igin uygundur.
Fakat ar-ge, personel gelisimi, pazarlama, promosyon maliyetlere uygun degildir. Bu
maliyetlerin tutarlar: belirlenemez. Ote yandan ayrmtili maliyet gelisim sistemi bu tiir

maliyetleri igerebilir.

130 Ayni, s.34.



AKINTIYA KARSI
MALIYETLER

Tasarim ve
Gelistirme Asamasi
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AKINTI YONUNDE
MALIYETLER

Uretim
Asamasi

Hedef
Maliyetleme

Isleme Asamast

Kaizen
Maliyetleme

Deger
Miihendisligi

Kaizen
Maliyetleme

Deger Analizi

Sekil 10. Toplam Maliyet Yénetiminin Uretici Bir Isletmede Yerlestirilmesi.

Kaynak: Bayou, a.g.e., s.30.
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Toplam maliyet yonetiminin iiretici firmada yerlestirilmesi;

Maliyet Azaltimi
TC Tc TC
' Hedef
Malivg/l¢me Malivet Gelisimi A C
B i D
Maliyet Degiskenligi T T T

Sekil 11. Hedef Maliyetlemenin Ug Yonii.

Kaynak: Bayou, a.g.e., s.42.

Hedeflenen toplam maliyet projesi, fiziksel (iirin ya da
pargalar1), parasal (maliyetin) degisimlerin &nceden hazirlanmig noktalar ve nokta
degerlerinde yonetilmesini gerektirir. Bu faaliyeti yoneten, yonlendiren maliyet,
hedeflenen noktalara ulagmak igin iig rotaizler. Bunu sekil 11°de gorebiliriz. Ilk rota,
nitelik ve nicelik boliimlerini igeren maliyet gelisimidir. Nitelige ait boliim, maliyet
gelisiminin temel yapisini igerir ve bu yapt ait olma, uygunluk, ayirim ve uzun siireli
devamhlik stratejilerini igerir. Bu stratejileri birlestirerek olusturulan hedef maliyet,
maliyet gelistirme rotasini izler. Digerinin (nicel) etkisi ise ag maliyetindeki fiyat

azaltilmasidir. Maliyet gelisimi neden haline gelir ve maliyet azaltilmasi da bunun
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etkisidir. Maliyet kisitlamasiyla gelismenin iligkisi etkilesimden degil bagimliliktan
kaynaklanmaktadir.

Maliyet kisitlamasi, her zaman maliyet gelisimi
programindan kaynaklanmaktadir. Buna ragmen, maliyet gelisimi her zaman maliyet

kisitlamasi anlamma gelmez."*!

Ayrintili strateji, entegrasyon toplam maliyet ydnetimi igin
onemli olan diger bir ana stratejidir. Ayrintili strateji, toplam maliyet yonetim sistemine
farkli degiskenler sundugundan, enfegrasyon bu degigkenleri birlestirici, tutarli bir
yapiyla baslar. Ornegin, iiriin dizayn asamasinda gelistirilen hedef maliyet, hedef satis
fiyat1 ve bu fiyatla beklenen hedef satis degeri ile ilgilidir. Ve hedef satig fiyat1 yonetici
stratejileri tarafindan hazirlanan hedef kar olusturan model ile birlestirilir. Bu iligkiler

su denklemle ac;lklanmxstlr;15 2

Hedeflenen Maliyet = Hedef Gelir — Hedef Kar
C = R -1

131 Bayou, a.g.e., s.32.
12 Aym, 5.37.
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v

Yapilandirilmisg
Uriin Karisimu

Hedeflenen
Satis Fiyati

'

l

Hedeflenen Satis
Fiyati
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Hedeflenen
Satis Fiyati

Hedeflenen
Kar Orant

v

Hedeflenen Kir
Orani

l

Hedeflenen
Kar Orani

Sabit
Maliyet

Sekil 12. Piyasaya Siiriilecek Uriiniin Fiyat Tespiti.

Sabit Maliyet

Sabit
Maliyet

Kaynak: Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.89.

Piyasaya siirillecek iirliniin fiyat tespiti asamasi, bes

boliimde incelenmektedir. Ik asamada, uzun siireli satis fiyatlarini ve kar hedeflerini

belirlemenin kar yonetiminde, en 6nemli faktér oldugu incelenmektedir. Bir sonraki

asama ise firmanin iiriin hattinin maksimum kir i¢in yapilandirilmas: lizerinde

durmustur. Bu yapilandirmanin bir pargasi olarak ileride iiretilecek birimlerin kullanim

alani belirlendikten sonra, iiglincii agama onun hedef satis fiyatin1 belirlemektedir.
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Hedeflenen satig fiyati belirledikten sonra, hedeflenen kar
payin belirleme agamasi olan dordiincii agama gelir. Firma bu agamaya uzun siireli kar
hedeflerini gergeklestirmek igin ¢ok Onem vermelidir. Yiksek anapara yatirimi
gerektiren ya da iiretim maliyeti {iriniin kullanim siiresince 6nemli bir gekilde degisen
durumlarda hedeflenen kar oranini belirlemek, yasam boyu siiren iirlin fiyat tespitini
gerektirir ve bu da yeterli kir oranini kesinlestirir. Bu agama tamamlandiktan sonra,
sabit maliyet en son asamada hedeflenen kir oranimmin hedef satis fiyatindan

¢ikarilmasiyla elde edilir.'*?

2.3.11.8. Hedef Satig Fiyatimin Belirlenmesi

Hedef maliyetleme islemi, belirli bir hedeflenen satig fiyatinin
olusturulmasiyla gerceklesir. Sekil 11.Hedef maliyetleme islemiyle bulunan bu fiyat,
riskli olabilir. Firmalar aym iiriinii degisik iilkelerde sattiginda, ortalama satig fiyati
kullanilabilir. Hedeflenen satis fiyat1 ger¢ek¢i olmalidir, bu nedenle, pek ¢ok firmada
hedeflenen satis fiyatinin belirlenmesi eksiksiz bir sekilde yapilmalidir. Uriin piyasaya
stiriildiigiinde, hedeflenen satig fiyati beklenen pazar kosullari gz Oniine alinarak
belirlenmelidir. Hedef fiyat i¢ ve dis faktdrler goz 6niine alinarak belirlenir. I¢ faktorle,
tirin matrisinde modelin pozisyonunu ve modelin stratejik ve kéra dayanan hedeflerdeki
yonetimini kapsamaktadir. Dis faktorler ise sirketin piyasadaki imajini, modelin satis
alanindaki alici bagimliligini, piyasadaki diger modellere gore iiriiniin beklenen kalite
seviyesini ve fonksiyonelligini, modelin piyasada beklenen satis paymi ve diger

modellere gore beklenen satig fiyatini igerir.'**

Fiyat tespiti isleminin 0z, Griiniin tam olarak hak etti§i degeri
belirlemektir. Miisterilerden bir {iriine daha fazla ddemeleri sadece iiriiniin bir dnceki
modelden daha kaliteli olmas1 durumunda beklenir. Ornegin bir firma satig taksimini
genellikle perakende fiyatlar ve satis hedefleri gdz Oniine alinarak yapilir. Perakende
satis fiyatim1 belirlemek i¢in kullanilan temel ilke, satiy fiyatinin ¢ok sik

degistirilmemesidir. Fiyat ancak yeni modelde bir 6nceki modele gore fonksiyonel bir

153 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.89.
13 Ayni, 5.94-95.
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degisim olmast ve bu degisimin miisteri goziinde fark edilmesi durumunda

yapilmalidir.'

Pek ¢ok firma, analizinde arttirmali bir yaklasgimda bulunur. Bir

onceki modelin satis fiyatiyla baglar ve bunu iiriiniin degerindeki artisa uyarlarlar.

Miisteriler
Alinan Giivenilirlik
Deger (Sadakat)
Piyasa Fiyati h 4
Kalr siéaleltr Fivat > Hedeflenen | | Hedeflenen Kér
ma 1vea e Y Satig Fiyat1 Oram
Fonksiyon
Sirketin Pazar Uzun
Imajt Payi Siireli
Karlar
Stratejik Hedefler

Sekil 13. Hedeflenen Satis Fiyatinin Olusturulmasi.

Kaynak: Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.95.

2.3.11.7. Hedef Kar Oraninin Belirlenmesi
Hedef maliyetleme, uzun siireli satiglar ve firmanin kar hedefleri ile

bire bir iligkilidir. Hedef maliyetlemenin baghica hedefi, her iiriiniin uzun kullanim

135 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., 5.96.
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siiresi boyunca, planlanan kir paymnin firmanin uzun siireli kér hedefine katkida

bulunabilmesidir.

Uzun siireli planin giivenilirligi, hedef maliyetlemedeki disiplini
olusturmaktaki istiinliikten kaynaklanmaktadir. Bu glivenilirlige ii¢ faktdér katkida
bulunur; ilk olarak plan konuyla ilgili tiim bilgilerin ¢ok ince analizinden elde edilir.
Ikinci olarak sadece gergekei planlar onaylamir ve iigiincii olarak planin saglamlig

itinayla test edilir.

Planlarin giivenilir olmasi igin, piyasadaki rekabet¢i kosullarla
ilgili tiim kaynaklar ve iiriin kérin1 etkileyen diger faktorler goz Oniinde tutularak
yapilmalidir. Ornegin bir firmada, yeni iiriinler firmanin agirlikli {iriin planlama iglemi
yoluyla tanitilir. Bu planin temeli iiriin planina dayanir, bu planda firmanin gelecek bes
yil i¢inde satmayi planladig: {iriinler belirler. Planin uygulanabilirligini kesinlestirmek
icin firma g¢esitli kaynaklardan bilgi toplar. Sirkete ait plan, teknolojinin gbézden
gecirilmesi yoluyla alinan bilgiler, genel is piyasasinin analizi, iiriin satislarinin analizi,
alict egilimleri konusundaki niteliksel bilgiler, piyasadaki diger firmalarin
analizlerinden alinan bilgiler yardimiyla olusturulur. Tiim bu bilgilerin entegrasyonu

sonucunda, firma gercekei liriin planini olusturur.15 6

Hedeflenen kér oraninin belirlenmesinin hedefi, firmanin uzun
stireli kir planindan alinan basariyi kesinlestirmektir. Bunu, sekil 13’de gorebiliriz.
Genellikle iiriin hattindaki béliimler tiim kar hedefini saglamaktan sorumludur. Ornegin
bir igletmede siirekli tekrarlanan bir iglem her {iriin i¢in ayr1 hedef kar orami

belirlemektedir.'®’

Bu islemin baglangicinda grup kar orani, grup kar plani olarak
adlandinlmigtir. Firma planlama bolimii, bu plani genel gorsel, isitsel planlama
grubuyla fikir aligverisinde bulunduktan sonra gelistiric. Yillik grup kér hedefi

hazirlandiktan sonra, her grup kendi kér oranindan sorumludur.

136 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.90-91.
157 Ayni, 5.100.
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Hedef kar oranini belirlerken dikkat edilecek iki nokta; oranin
gergekei oldugunu kesinlestirmek ve oranin iiriin yasam boyu maliyetiyle dengeli

olmasint saglamaktir.

Firmalar hedef kar oranlarimi iki sekilde hazirlar. Iikinde &nceki
uriintin giincel kar orani ile baslar ve sonra piyasa kosullarindaki degisim ile fiyat

ayarlanir.

Hedeflenen satis fiyat: ve kér orani belirlendikten sonra giivenilir

maliyet kolayca hesaplanir.

Uygun maliyet= hedeflenen satis fiyati — hedeflenen kir orani

Hedeflenen kar orani olugturulduktan sonra , uygun maliyet
firmanin ortalama pozisyonunu yansitir. Piyasadaki firmalar karsilastinldiginda, yiiksek
verim alan firmalarin yiiksek kdr hedefleri oldugu ve bu nedenle daha az verim alan

rakiplerine gére daha uygun fiyatlar buldugu goriilmiistiir.'>®

Uygun maliyetler firmanin diger rakip firmalari g6z 6niinde tutarak
olugturdugu maliyetler degildir. Uygun maliyetleri dis faktSrlere gore belirleyebilmek
igin hedeflenen kar oranlari, en gok kar yapan rakip firma baz alinarak olusturulmalidir.
Bu kar paylan firmani diisiik, gergekgi uzun siireli kar hedefleri yerine dis faktorleri goz

oniinde tutar.'’

Rekabet agisindan biiyiik dezavantaji olan firmalar, en gok sabit
noktalari belirleme ve bu maliyetler ve onlarin uygun maliyetleri arasindaki farki
hesaplamadan faydalanirlar. Eger dezavantaj oldukga fazla ise, tek bir iiriin dizayninda
sabit noktaya ulasilamaz. Bu tip firmalar her kusak igin daha girisken hedef maliyet
hesaplayarak, kusaklar aras: iiriin dizayn stratejisini benimserler. Sabit noktalar ve

uygun fiyat arasindaki azalan fark, rekabetci esitlikteki basartyr gosterir. Yiiksek kar

158 Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.101-102.
5% Ayny, 5.104.
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elde eden firmalar sabit noktadan faydalanamayabilir ve hatta kendi kendilerine

yetmeye calisirlarsa zarar gorebilirler.'®

Uygun maliyetlerde iist yonetime gore, irtin hedeflenen fiyatta
satildiginda, eger hedeflenen kir oranini elde ediyorsa iiretilmelidir. Bu da tim
hedeflenen fiyat tespiti islemine bir isaret olarak goriiliir boylece maliyet azaltimi

hedefinin biiyiikliigii belirlenir.

Miisteriler Uriin Gegmisi
Rekabetci Hedeflenen Satig Hedeflenen Kér Uygun
Fiyatlar Fiyati Orani1 Fiyat
A A
Stratejik Hedefler Uzun Siireli Kar

Hedeflert

Sekil 14. Uygun Fiyatin Olusturulmasi

Kaynak: Cooper ve Slagmulder, a.g.e., s.105.

Hedeflenen kar oranlarinin olusturulmasi, makro firma planlar ile
mikro firiin seviyesi planlarini bir araya getirmektedir. Is seviyesinde hedef kar, kar
oranlarinin firmanin biitiiniinii ele almasiyla belirlenir. Bu da firmanm {retmeyi
planladigi iiriin karigimini inceleyerek ve bu iiriin karigimindan beklenen kéri
olugturarak yapilir. Uriin karisimi firmanin ¢ok yilli iiriin planindan gelir ve kérda, iiriin
karigiminin satig gelirinin, satislardan elde edilen hedef doéniis yiizdesine (HDY)
uygulamasiyla olusur. HDY payi, buna karsin, finansal doniislerle belirlenir, tipik

olarak maldaki doniis ylizdesi (MDY), diiriistliikteki donils yiizdesi (DDY), firmanin

160 Aym, s.105.
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uygulanabilirligini sagladigi eklenen ekonomik deger ile hesaplanir. Beklenen kér orani
kar uygulamalarinin sonucudur ve firmanin iiretim hattindaki tiim {irlinlerden ihtiyag

duyulan tiim atamalari temsil eder.'®!

Bu makro plan, her iiriin i¢in uygulanan kar planlar ile birlestirilir.
Bu planlar, iiriin yoneticisinin kendi iiriinii icin beklentilerini temsil eder. Uriin
yoneticisi hedeflenen piyasa miktarini, pazar paymi, tasarlanan satig degerini
gelistirecek rekabet¢i piyasa fiyatin1 goz Oniine alir. Tasarladig: satig seviyesi igin Kér
planindan déniisiim satislan saglamak iiriin seviyesindeki planlanmis kira baghdir. Iki

kar, beklenen ve planlanan, iiriin i¢in hedef kar olusturmayla karsilagtirilr.'%?

Beklenen kar, is seviyesindeki kar gosterimidir, buna karsin
planlanmis kér iiriin seviyesindeki eylem planidir.
. Beklenen kir ve planlanan kar iiriiniin yasam boyu satislarmin
degerlendirilmesine baglidir.
. Kar oranlar iiriin gelistirme ¢emberi boyunca degisebilir, ve son
hedef iriiniin yasam ¢emberine gore degisebilir.
o Bireysel liriin planlari, pazarlarin tekel paylarinin ydnlendirmesiyle

gelisen iiriinlerin farkl yonlerini de igerir.

Her liriinlin kendine ait kdr plani vardir. Uzun siireli iirliin ve kér
plani, uzun kapsaml: is planinin belirlenmis zaman ufku iizerinde tanitilan ve gelistirilen
tiim tirlinleri (ya da servisleri) gosterir. Uriin stratejileri bir gok is gruplan igin belirlenir.
Bu stratejiler iiriin hedeflerini, firsatlarini, belirli tiriinler ve {irlin hatlan i¢in rekabetgi
tehditleri tanimlar. Hem yeni hem de varolan firiinler i¢in, iiriiniin yasam ¢emberinin
uzunlugu plandaki en g¢ok dikkat isteyen noktadir. Bu planin diger bir &gesi, bu
tiriinlerin tiim kullanim siireleri boyunca elde edilen kér oranlari1 ve hedeflenen satislarla
elde edilen tanitimlart ve eksiltmeleri birlestirmektir. En son 6ge de, {irlinlin yagami

boyunca ve yil iginde gdsterdigi toplam kan belirten yillik iiriin karigimdir.'®

161 Ansari, a.g.e., s.35.
1¢2 Ayni, 5.36.
163 Aynt, 5.38.
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2.3.11.9. Maliyet Ucurumunun Belirlenmesi

Hedef maliyeti elde etme, iki ana devresi olan maliyet planlamasini
gerektirir; cari maliyet ve uygulanabilir maliyet arasindaki ugurumu hesaplamak ve bu
maliyet ugurumunu analiz etmek, ve boylece deger miihendisligi ve siirekli gelisme
¢abalariyla ugurumu kapatmak i¢in odaklanir. Bu iki asamali planlama islemi sekil

13.’de agiklanmigtir.'**

Uygun Bagslangi¢
Maliyet

Maliyet
\ Belirlemesi

Strekli ) Deggr 5
Gelisme Miihendisligi
Asamasi Asamasi

\ Maliyet /
Analizi

Sekil 15. Hedef Maliyetlemede Maliyet Planlamasi

Kaynak: Ansari, a.g.e., s.43.

Sekil 157in {st yarsi, maliyet ugurumunu gosterir. Bu uygun
maliyet, cari maliyet ve ilk belirlenen maliyet arasindaki farktir. Uygun fiyat piyasa
giicleriyle belirlenir. Ilk maliyet, varolan calisma yapilarini, teknoloji ve islemleri
varsayarak tiriniin maliyetinin 6ncelikli belirlenmesidir. Bu iiretim teknolojilerinde,

yontemlerinde, dagitim kanallarinda degisim oldugu diisiiniilmez.

164 Ansari, a.g.e., 5.43.
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Maliyet planlama asamasi, dinamik ve yenileyicidir. Uriin
gelistirme ¢emberinin her bdliimiinde, uygun ve uygulanabilir maliyet olaya karigana

kadar maliyet kisitlama hedefi arttirilir.

Maliyet analizinin ilk adimi uygun maliyet ve ilk bakista
hedeflenen maliyetin arasindaki ugurumu hesaplamaktir. Bu karsilasmadaki maliyet
Ogelerini belirlemeyi gerektirir. Uygun maliyet ve baglangi¢ maliyetinin tamimlanmasi,
Urinlin tim yasam ¢emberi maliyetlerine, dayanmalidir ve varolan maliyet

belirlemelerinde stirekli olan parcalan igermelidir.'®

Tam iirlin maliyeti kullanilmalidir, ¢iinkii {irlin planlamast ve
miisteri fiyatlar1 tiim {irlin seviyesindedir. Bu da uygun maliyetin ar-ge, iiretim, satis,

dagitim, servis, destek ve gekil bozuklugu maliyetlerini igermesi anlamina gelir.

Maliyet hedefleri, miihendislik tasarimindaki maliyet kisitlamasina
¢ok agir bir yik verir, bu arada diger destek maliyetlerinin kontroliinden uzaklagir.
Maliyet hedeflerini tam {iriin seviyesinde olusturarak, sadece iiretim maliyetlerine degil
tiim maliyetlere odaklanir. Uretim maliyetlerine hitap eden aym dizayn oryantasyonu
plan i¢in kullanilabilir ve destek asamasindaki maliyetleri azaltir. Bunu yapmak igin

faaliyete dayali yonetim ve is asamast miihendisligi gibi araglardan yararlamlir.'*

Yasam ¢emberindeki maliyetlerin hem {ireticinin hem de
miigterinin bakis agisindan incelenmesi 6nemlidir. Caligtirma, tamirat, garanti destek ve
sekil bozuklugu maliyetleri baslangicta hedeflenen maliyetin parcast olmas: gereken
Ogelerdir. Tiim bunlar miisterinin sahiplik maliyetinin bir pargasidir. Baz1 dgelerin iiriin

dizayni siirecinde tahmin edilmesi zor bile olsa 6nceden tahmin edilmelidir.

Hedefe karsi performansin hem iletisimi hem de gelistirilmesi,

varolan tanimlarin kararliliginda ¢ok 6nemlidir. Eger uygun maliyetler sirketin varolan

165 Ansari, a.g.e., s.44.
1% Ayni, 5.45.
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hesaplama sistemlerin bir pargasi olmayan tanimlamalar igeriyorsa maliyet karmasaya
neden olur ve hedeflerin daha az giivenilir hale gelmesine neden olur. Amortisman
glizel bir 6rnektir. Kar ve maliyet hedefleri, maliyet amortismaninda basar1 saglarken,
pek ¢ok firma tarihi maliyeti kullanir. Degistirmeli maliyet amortismanini kullanmak
uygun degildir ¢iinkli hedef maliyetler degistirmeli maliyetle olusturulur. Cari iiriin
maliyeti tarihi maliyet kullanilarak hesaplanir. Hedef maliyetler ve cari maliyetlerin

karsilastirilmasi uzlagtirict olmadik¢a gegersiz olabilir.

Maliyet kisitlama hedeflerini belirlemek ig¢in, tiim kapsamli
maliyeti ayr pargalara ayristirmaliyiz. Bu tirtin maliyetinin farkl pargalarini anlamayi

gerektirir.'”’

Deger zinciri bakis agis1 gelistirilmis girisimlerin olustugu
ortamlardaki maliyetleri diizenler. Bu da firmanin hem i¢inde hem de disindaki kendi
sintrlarinda maliyet kisitlama ¢abalarinin odaklanmasina yardimet olur. Ornegin, montaj
endiistrilerinde, satin alinan pargalar ve alt pargalar iiretim maliyetinin %60- 80’ini
olugturmaktadir. Bu endiistrilerde, maliyet kisitlamasi, dis odakli olmaktadir. Benzer bir
sekilde pek ¢ok endiistride, destek ve servis maliyetleri akinti yoniindeki
organizasyonlarda olugmaktadir. Maliyetlerin ige odaklanmasi, Onemli parcalara
yonelmemistir. Cabalar, hedef maliyeti gelistirilmis girisime yayma seklinde

gelismelidir.'®®

Yasam ¢emberi bakis agisi, maliyeti olustugu donemde diizenler.
Baz1 maliyetler iiriin ¢emberinde erken gerceklesirken bazilar1 yillar sonra (asinma ve
cevresel maliyetler) gerceklesir. iste bu zaman esasli bakig agisi, firmanin sadece
bugiinkii maliyete degil de bugiiniin kararlarindan ¢ikarilan gelecek maliyetlere
odaklanmasini saglar. Ayni zamanda hem lireticinin hem de miisterinin yasam ¢emberi

maliyetlerini igeren maliyetlerdeki uzun siireli perspektifi gelistidr.169

167 Ansari, a.g.e., 5.45.
168 Ayni, s.40.
169 Ayni, s.47.
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Miisteri bakis agisi, maliyetleri tiriin 6zelligi ile ayarlar. Ozellik
miigteri tarafindan belirlenen fiziksel ya da estetiktir. Uriin 6zellikleriyle gergeklesen
ayrigtirmadaki hedef maliyetinin ana amact bu maliyetleri miisterinin perspektifinden

incelemektir.

Uriinii 6zelliklerindeki asinma payu, belirli 6zellige harcanacak olan

uygun miktari belirler.

Miihendislik bakis agisi, iriiniin fonksiyonel bakis agisidir.
Fonksiyon, kendine ait benzersiz tasarimi, iiretim takimu, bolimii veya 6zelligi olan
biiylik bir alt sistem, alt montaj, parca ve performans boyutu olarak belirlenir.
Fonksiyonel bakis agisi tasarum miihendislerinin iiriinii inceledigi bakis agisidir.
Miihendislik bakig ag¢is1 uygun maliyeti her fonksiyon igin harcanacak miktar seklinde
ayrigtirir, sonra bu fonksiyonel hedef maliyetini alt sistemleri; parcalara ve bdliimlere
ayrigtirir. BOylece iiretim bakis agisini da saglar ¢iinkii son aynistirma materyallerin

iriin i¢in hesaplanmasina baglidir.

Hesaplama bakis agis1 maliyetleri il¢ ana alt kategoride diizenlenir.
Ik kategori, bir kerede ya da yeniden olusan maliyetler, ve bu maliyetlerin yillik veya
bir kerelik olustugunu gdz éniine alarak belirler. Ikinci kategori, yeni ya da gegmisi olan
maliyettir. Maliyetin yeni bir iiriinle veya o iriinden kaynaklanan ve gegmisi olan bir
maliyetle ilgisini inceler. Son kategori, tasarim ve faaliyet tabanli maliyetler ve bu
maliyetleri etkileyen faktorleri inceler.!”

. Tek zamanli maliyetler, yeni iriinle ilgili tirlin gelistirmesini ve
anapara maliyetlerini igerir. Genellikle bu maliyetler bir {iriinden daha fazlasindan
faydalanir. Bunlari tek iriinle belirlemek ana {irlini adil olmayan bir sekilde
cezalandirmamalidir ve bu yatiimlarin dogrulugunu kanitlamak igin kullanilan
anapara yatinnm analizleriyle celigkilidir. Tek zamanli maliyetler, hem ana para
yatirim analizi hem de siirekli durumdaki hedef fiyat belirlemeyle incelenmelidir.
Yatinmlarin birden ¢ok iiriinle dogrulugu kanmitlandiginda,maliyetleri hedef kar

temeline gore belirlenir.

170 Ayny, s.48.
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. Yeni maliyetler, yeni iiriinlin piyasaya siiriilmesi karariyla olusur.
Gegmisi olan maliyetler gegmis kararlarin sonucu olarak genisletilen maliyetlerdir.
Yeni iirlinler bu gegmis maliyetlerden faydalanir ve onlarin dogru dagitilmasina
yardimct olur. Bu maliyetler y6netici, dagitict ve is destekli maliyetleri igerir.

. Tasarimla iligkili maliyetler, tirin tasariminda meydana gelen
degisikliklerden etkilenen tiim maliyetlerdir ve bunlar deger zincirinin olustugu
yerlerde mutlaka olusurlar. Tasarim iiretim maliyeti i¢cin en 6nemli maliyet iken,
dagitim, servis, destek ve yeniden kullanim gibi diger maliyetler de iiriin
tasarimindan etkilenir. Ornegin, genislik, uzunluk, ya da tiriiniin ¢ap: gerekli paket
materyallerinin miktarini ve gerekli nakliye yerini etkiler. Bu da nakliye
maliyetlerini kullanacak nakliye aracini belirleyerek etkiler(kamyon, tren, gemi).
Servis maliyetleri; iirlin igin tasarlanan kalitenin saglamliginda etkilidir. Destek

maliyetleri; alan egitimi ve montaj gibi iiriiniin ¢alismasi ve kurulmasinda etkilidir.

Yeniden iiretim maliyetleri, kullanilan materyallerin yeniden

kullanilabilme derecesinden etkilenir.

Sekil 15, yasam dongiisiiniin, deger zincirinin, uygun hedef
maliyetteki bazi tipik hesaplama bakis agtlarinin iliskilendirilmis bir kontrol listesidir.
Bu sekil, yeniden olusan yenilenmeyi, tasarimla sekillendirilen ve faaliyetler tarafindan
sekillendirilen ve iglemler tarafindan belirlenen maliyetleri engeller. Sonugta, de/éer
zincirinin i¢ boliimi, liriinden kalan maliyetlerle iirlin igin yeni maliyetleri ayirir. Bu
kategoride olusan maliyetler genellikle satis komisyonlarini, rekldmi, {riin
yoneticilerinin maaglarini, ayristirilmis genel masraf maliyetlerini igerir. Bu maliyetler

ne direkt {irlinle izlenebilir ne de iiriin tasarim kararlarindan etkilenir.

2.3.12. Geleneksel Maliyetleme Yontemi Ile Hedef Maliyetleme
Yonteminin Karsilastiriimasi

Birgok firma tarafindan kar planlamasinda kullanilan geleneksel yontem
“maliyet art’” yontemidir. Bu y6ntemde, Oncelikle iretim maliyetleri belirlenir, daha
sonra bu maliyetin lizerine bir kar pay1 eklenerek pazar fiyati elde edilir. Eger piyasa, bu

fiyati odemek istemiyorsa, isletme maliyet diisiirme yollarini aramaya baslar. Buna
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kargilik hedef maliyetleme yonteminde, dnce piyasa fiyati ve iiriin i¢in planlanmis bir
kér payindan hareketle kabul edilebilir. Bir maliyet diizeyi olusturulur. Daha sonra, iiriin
maliyetini kabul edilebilir maliyet diizeyine esit hale getirmede iirlin ve siireg

tasarimindan faydalanir.'”!

Geleneksel yontemler maliyetleme konusunda sorumlu ydneticiler
lizerinde yogunlasirken, hedef maliyetleme dikkatleri miisteri ihtiyaclar1 ve iiriin

tasarimi iizerine kaydirmugstir.!”

Geleneksel “maliyet art1” yontemi, bir kapali sistem yaklagimini temsil
etmektedir. Bu tiir yaklagim, bir organizasyon ile iginde bulundugu gevre arasindaki
kargilikh etkilesimi goz ardi etmekte, sistem davranigini agiklamak icin smirli sayida
degiskeni dikkate almakta, diizeltici faaliyetleri fiili sonuglardan sonra devreye

sokmakta ve sadece belirlenmis standartlara uyum saglamaya gaba gostermektedir.

Hedef maliyetleme yontemi ise, bir agik sistem yaklagimini temsil
etmektedir. Bu tiir yaklasim, bir isletmenin iginde bulundugu cevreye uyumunun
Onemini goz oniinde bulundurmakta, sistem davraniginin agiklamasinda daha karmasik
bir etkilesim agim dikkate almakta, fiili sonuglar 6ncesinde diizeltici faaliyetleri devreye
sokmakta ve zaman iginde siirekli daha iyi standartlara ulasmanin 6nemini kabul

etmektedir.

Geleneksel “maliyet arti”yontemi ile hedef maliyetleme y&nteminin

genel bir karsilastiriimasi asagida gosterilmistir.

! Erden, a.g.e., 5.104-105.
172 Yiik¢i, a.g.c., s.2.
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Tablo 2. Geleneksel (Maliyet Artr) Yontem Ile Hedef Maliyetleme Ydnteminin

Karsilastiriimasi

Geleneksel (Maliyet Art1) Yontem

Hedef Maliyetleme Yontemi

Pazar faktdrleri, maliyet planlamasinin bir

parcas1 degildir.

Rekabete dayali pazar faktorleri, maliyet

planlamasini yonlendirir.

Maliyetler fiyat: belirler.

Fiyatlar maliyetleri belirler.

Maliyet diigiirmenin odak noktasi,

kayiplar ve verimsizliktir.

Maliyet diisiirme i¢in anahtar, tasarimdir.

Maliyet diislirmeyi yonlendiren,

miisteriler degildir.

Miisteri verileri, maliyet diisiirmede

rehberdir.

Maliyet diistirmede, maliyet muhasebesi

bolimi sorumludur.

Cok fonksiyonlu katilimi olan gruplar,

maliyet diistirmede sorumludur.

Saticilar ile iirlin tasarimindan sonra

ilgilenilir.

Saticilar ile, tasarim 6ncesinde ilgilenilir.

Miisterilerce 6denen fiyatin en aza

indirilmesi hedeflenir.

Miisterilerin, sahiplik maliyetlerinin

toplaminin diigiiriilmesi hedeflenir.

Maliyet planlamasinda, degerler zinciri ile

¢ok az ilgilenilir ya da goz ard edilir.

Maliyet planlamasinda, degerler zinciri 6n

planda tutulur.

Kaynak: Erden, a.g.e. s.105.

Geleneksel maliyet yonteminin iizerinde yogunlasti§i nokta, iiretim
sirecleri olmustur. Bu yaklasgimda, iliretim Oncesi maliyetler olan aragtima ve
gelistirme, yeni lrlin geligtirme maliyetleri, ve iiretim sonrast maliyetler dagitim ve
servis maliyetleri, donem maliyetleri olarak algilanmig ve de her biri {iriine

yansitilmama yiiklenmeme gibi bir sorun ortaya ¢ikarmugtir.'”

173 Erden, a.g.e., s.105.
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Geleneksel olarak isletmelerin departmanlar veya fonksiyonlar halinde
Orgiitlenmesi her departman yoneticisinin dogal olarak sadece kendi departmaninin
maliyetleri lizerinde  maliyetlerini {iretim departmaniyla ilgili olan maliyetlerle
stnirlandirmis ve bir {irlinii tiim hayat dongiisiiyle ilgili maliyetlerini gérmezlikten

gelmigtir.

Hedef maliyetleme, iirlin maliyetlemesine geleneksel maliyetleme
sisteminden farkli olarak yaklagmakta ve bir mamul arastuma - gelistirme ve
mithendislik ¢aligmalar1 asamasinda iriinlin spesifikasyonlariyla ilgili olarak verilen
kararlarin, o dirliniin {iretim ve servis dongiilerindeki diger maliyetierini de
etkileyecegini, dolayisiyla da yeni {irlin gelistirme ve dizayn asamasinin iizerinde

yogunlasilmas: gerektigini vurgulamaktadir.

Geleneksel yaklasimda iiriin dizayn edenler belirli bir maliyet hedefine

ulagsmak i¢in agikga gayret géstermezler.

Hedef maliyet yaklasimi ise, hem maliyet belirlenmesinde izlenen
adimlar, hem de diislince sekli agisindan geleneksel yaklasimdan oOnemli Olgiide
farkliliklar gosterir. Sekil 16’da izlenecegi gibi, ilk iki adim (miisteri isteklerini
belirlemek icin pazarlama aragtirmasi yapma ve iriin Ozelliklerinin belirlenmesi)
geleneksel maliyetlemedeki adimlara benzer. Bu baslangi¢ adimlarindan sonra siireg
oldukga farklilagir. Hedef satig fiyati ve hedef {irlin hacmi miisterilerin igletmelerin
uriinlerine verdikleri degerle baglantilt olarak belirlenmeye ¢aligilir. Hedef kér marji,
uzun dénemli kér analizleri sonucunda belirlenir. Ornegin, satislar iizerinden getiri (net
gelir/satislar) kriteri ¢ok yaygin olarak kullamilir. Hedef maliyet, hedef satis fiyat: ile
hedef kir marj1 arasindaki farktir. Bu iliski, hedef maliyet i¢in, su sekilde gosterilir:'™*

< (
\Lo
Hedet Maliyet = Hedef Satis Fiyati — Hedef Satts Fiyati

Hedef maliyet belirlendikten sonra isletme tirlinti olusturan her bir parga

igin de ayrt ayn hedef maliyetler belirlenmelidir. Uriinii olusturan pargalarin

174 Yiikgi, a.g.e., s.4-5.
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maliyetlerinin ve spesifikasyonlarinin belirlenmesi ve hedeflenen maliyete uygun iiriin

dizayninin gergeklestirilmesinde hedef maliyetleme, deger miihendisliginden yararlanir.

Geleneksel Maliyet Azaltma Siireci

Hedef Maliyetleme Siireci

Miigteri ihtiyaglarini belirlemek i¢in pazar

arastirmast

v

Uriin spesifikasyonlarinin belirlenmesi

v
Tasarim

Miihendislik

TAHMINLENEN MALIYET

Uretim

Periyodik maliyet azaltma girisimleri

Miisteri ihtiyaglarini ve fiyat noktalarint

belirlemek amaciyla pazar aragtirmasi

Uriin spesifikasyonlarinin belirlenmesi

v

HEDEF MALIYET
Tedarikgi fiyatlama baskist

Uretim

Siirekli maliyet azaltma girisimleri

Sekil 16. Geleneksel Maliyet Azaltma Siireci Ile Hedef Maliyet Azaltma

Siirecinin Karsilastirilmasi

Kaynak: Yiik¢ii, a.g.e., s.5.

2.3.13. Hedef Maliyetlemeye iliskin Sayisal Bir Ornek

A isletmesi belli 6zelliklere sahip bir x iirlinii i¢in pazar potansiyelinin

varligini fark etmistir. Firmanin pazarlama departmani, yeni tiriiniin fiyat ve ozellikleri

hakkinda pazar aragtirmasi yaparak boyle bir iiriiniin fiyatinin 40 Milyon TL olacagini

tahmin etmistir. Pazarlama boliimu yillik olarak bu fiyattan 20.000 adet yeni iirliniin

satilacagint tahmin etmektedir. Bu yeni

liriniin, tasarlanmasi, gelistirilmesi ve de

iiretilmesi igin 2 Trilyonluk TL’Iik bir yatirim yapilmalidir. Isletme yatirimlarindan

%20 getiri istemektedir. Bu bilgilerin 151ginda, bdyle bir iirtiniin tiretim, satis, dagitim

ve satis sonrasi servis i¢in hedef maliyeti su sekilde hesaplanabilir.
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Ongoriilen satislar (20.000 iiriin x 40.000.000TL) = 800.000.000.000TL
(Eks1) arzulanan kar (%20 x 2.000.000.000.000) = - 400.000.000.000TL
20.000 uriin i¢in hedef maliyet = 400.000.000.000TL
Her bir iiriin i¢in ortalama hedef maliyet :

(400.000.000.000TL/20.000) = 20.000.000TL

Hedef maliyet degisik fonksiyonlara (iiretim, pazarlama, dagitim, satig
sonrasi hizmetler vb.) paylastiriimalidir. Her bir fonksiyonel alan gergcek maliyetlerini
bu hedef icerisinde tutma konusunda sorumlu tutulmalidir. Belirlenen dizayn
Ozelliklerine, kalite ve maliyet sinirlamalarina uygun olarak {iretim miihendisleri
tarafindan parca ve malzeme kullanimi, direkt is¢ilik titketimi vb. belirlenir. Belirlenen
bu bilgiler, finansal muhasebe amacina yonelik temel verileri olustururlar. Bu
standartlar malzeme gereklerini planlama (MRP) amagli veri tabani olarak da kullanilir.
Hedef maliyetlere ulasma ¢abalari hem organizasyonun igerisinde hem de disinda
devam eder. Par¢a standartlari belirlenir belirlenmez, satin almadan sorumlu
tedarikgiler, saticilar ile fiyat konusunda pazarliklara girisirler. Ayni zamanda
pazarliklar ve anlasmalar. Isletme icinde dizayncilar, miihendisler ve diger
departmanlardaki sorumlu gorevliler arasinda da devam eder. Ciinkii hedef maliyetlere
ulagma konusunda aligilmigin disinda ve istiinde ¢aba sarf edilmesi, taraflarin bir takim

ozveriler konusunda ikna edilmesini gerektirecektir.

Bu yogun tempolu organize ¢aba sonucunda miisterileri kalite ve fiyat
yoniinden tatmin edecek ve isletmeye yapmis oldugu yatirimin karsiligini yeterli bir kar

pay1 ile verecek bir iiriin piyasaya sunulmus olacaktir.



UCUNCUBOLUM

ISITAS SOBA SANAYI ve TICARETI ANONIM SIRKETI’NDE
UYGULAMA

1. ISITAS SOBA SANAYI ve TICARETI ANONIM SIRKETI HAKKINDA GENEL
BILGILER

Isitag Soba Sanayii ve Ticareti Anonim Sirketi, 1984 yilinda atélye bazinda
Eskisehir’de kurulmus ve sermayesini 250 milyar liraya ¢ikartmstir. 140 kisinin calistig

bu igletme iki boliimden olugmaktadir, bunlar; bir fabrika ve bir dokiim atélyesidir.

Isletme, muhtelif tip komiir sobalari, dogal gaz sobalari, kuzine ve emaye
aksesuarlar, boru ve yedek pargalari, set {istii ocaklar;, mini-midi firin ve elektrikli

termosifon tiretmektedir.

Isletme ftirlinlerini, Tiirk Standartlarna uygun olarak ve ISO 9001 Kkalitesiyle
retmektedir. “Satis Sonrasi Hizmette Yeterlilik Belgesi”  bulunmaktadir. Ayrica
titketicilerin sikdyet ve isteklerini kolayca bildirebilmesi igin, internet adresi de

bulunmaktadir.
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Isletme faaliyetlerini, 10.352 m?’si kapali olmak iizere toplam 21.289 m? alan

tizerinde siirdiirmektedir.

Isitas A.S’nin Kalite Politikasi; Isletme, kurulan ve uygulanan ISO 9001 Kalite
Giivence Sisteminin yeterliligini, uygunlugunu ve etkinligini denetlemek i¢in, yilda en
az iki kez olmak iizere, kurulus igi kalite denetimi yapar. Isletme, sistemde olusan
uygunsuzluklarn tespit etmek i¢in, denetim planlari yapar ve bunlar1 uygulamaya koyar.
Sorunlar giderilinceye kadar takip edilir. I¢ denetim plani, genel miidiir tarafindan

onaylanir.

Tim migter1 sikdyetleri genel miidiire iletilir. Genel midiir sikayetlerin
giderilmesi i¢in gerekli faaliyetleri belirleyerek (dig gorev, tamir, diizeltici ve onleyici
faaliyetler gibi), kalite glivence sorumlusunu haberdar eder. Bu sorumlu, sikayetlerin

diizeltilmesinden sorumludur.

Isletme, personel verimliligini artirmak, kalite bilinci agilanarak personelin her
islem basamaginda katkisini saglamak, mesleki bilgi diizeyini arttirmak ve ISO 9001
kalite standardinin belirledigi hususlari daha iyi benimsetmek i¢in, yOntem ve

sorumluluklar belirler.

2. ISITAS A.S.’DE ORGANIZASYON YAPISI

Isletme, genel miidiire bagli olarak calisan kalite giivence sorumlusu, isletme
sorumlusu, planlama sorumlusu, satin alma sorumlusu, satis ve mali isler sorumlusu,
proje ve ar-ge sorumlusu, personel sorumlusu, muhasebe sorumlusu seklinde organize
olmustur. Isletme sorumlusu, vardiya ustabagisi denetimindeki taslama, katil yakit, dogal

gaz, banyo, pres ve bakim boliimlerinden sorumludur.

Makine bakim teknisyeni ve kalip bakim teknisyeni, bakim béh'imiinje bagl: olarak
¢aligmaktadir. \
Proses kontrol teknisyeni ve kalite kontrol teknisyeni, kalite gﬁvenceisorumlusuna

bagli olarak ¢aligmaktadir.
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Isletmenin ISO 9001 Kalite Belgesi bulunmasi nedeniyle, organizasyon yapisinda
yer alan tim birimler arasinda fonksiyonel bir iliski vardir. Isletmede meydana gelen
her tiirlii olumlu veya olumsuz durumlar tiim birimler tarafindan tespit edilerek , daha
Onceden belirlenen bir komiteye zaman kaybedilmeden iletilir. Bu durumlarin
degerlendirmesi ve sonuca baglanmasi bu komite tarafindan yapilir. Béylece sorunlarin
¢oziim yollart bulunur. Olumlu gelismelerin de daha ileriye gotiiriilmesi gansi

dogmaktadir.



Yonetim Kurulu

Genel Midir

Planlama

Satin Alma Proje/Ar-ge Personel

Kalite
Giivence

Isletme Satis/Mali Isler Muhasebe
Sorumlusu Sorumlusu Sorumlusu

Proses Kontrol

Teknisyeni

Pazarlama
Elemam

Vardiya Ustabasisi

Giris/Cikig
Kalite Kontrol

Taslama Bolimi

Kati Yakit
Bolimi

Dogal Gaz
Boliimii

Banyo Boliimi

Pres Bolumii

Bakim Bolimii

Makine Bakim
Teknisyeni

Kalip Bakim
Teknisyeni
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Sekil 17. Isitag A.S.’de Organizasyon Yapist
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3.TEDARIKCI FIRMALARLA iLISKILER

Uretim agamasinda gerekli olan hammadde/malzemeler, ilgili béliim sorumlulart
tarafindan belirlenir. Talep edilen malzemeler, depo elemanindan sorulur. Depo
elemani, talep edilen bu malzemeler, depoda mevcut ise teslim eder; depoda bu
malzemeler yok ise, ilgili béliim sorumlulari talep edilen maddeleri “Malzeme Istek
Formuna” yazarak (Ek-1), satin alma sorumlusuna teslim edilir. Depo elemani ise,
minimum stok seviyesinin altina diisen hammadde/malzemelere ait ihtiyag listesini,
satin alma sorumlusuna verir. Ilgili béliim sorumlusu ve satin alma sorumlusu gerekli
gordiikleri taktirde, beraberce yapilan degerlendirme neticesinde satin alma faaliyeti
baglar. Satin alma sorumlusu ihtiya¢ olan malzemeyi, hangi tedarik¢iden alacagina karar
verebilmesi i¢in, gerekli gordiiglinde en az ii¢ firmadan teklif alir. Bu firmalarin ISO
Kalite Giivence Belgeli olanlari daha ¢ok tercih edilir. Malzemelerin fiyat ve kalitesi
kontrol edilerek, uygun goriilen ilgili firmalara ‘Malzeme Siparis Formu’ doldurularak
bildirilir. Fiyat, kalite ve vade kargilastirmasi yapilarak, uygun olan firma ile irtibata

gegilir. Firmadan teyit faksi geldikten sonra siparis verilmis olur.(Ek2)

Ana hammaddeler i¢in (sag, emaye maddesi, tugla) parti bazinda (tonaj)
anlagmalar yapilir. Sa¢ aliminda ise Eregli Demir Celik T.A.S. ile ili¢ aylik siparis
yontemi ile ¢alisilir. (Ek3)

4.ISITAS A.S’DE MEVCUT URETIM SURECI

Uretimde kullanilacak hammadde ve malzemeler, ambar memuru tarafindan
teslim alinir. Teslim alinan hammadde ve malzemeler, cinslerine gore yerlerine konulur.
Uretim béliimiinden gelen malzeme taleplerine gore, ilgili {iretim asamalarina

gonderilir.

Isitag’de iiretim siireci su agsamalardan olugsmaktadir.
. Kesme asamasi,
o  Sekil verme asamasi,
e  Temizleme/Kurutma agamasi,
e  Emayeleme/Boyama agamasi,

e  Pigirme agamasi,
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e  Montaj agamasidir.
Uretim tarafindan talep edilen saglar, uygun makaslarda levha haline getirilir.
Daha sonra bu pargalar, ¢esitli tonajlardaki preslere bagli olan ve sekil vermeye yarayan

kaliplar vasitasiyla sekillendirme islemine tabi tutulur.

Kesme agamasindan sonra sag, lizerinde bulunan kir, yag ve paslarin temizlenmesi
igin banyo tabir edilen boliime alinir. Burada, ¢esitli kimyasal bilesikler (asit, yag
giderici, soda gibi) yardimiyla temizleme yapilir ve sicak hava tiinelinde kurutulur.
Kuruyan saglar, emaye tabancalari yardimiyla, emaye bilesigi (kil, kuarts, frit ve
renklendirici) yardimiyla sagin iizerine yapistirilir ve kurutulmak igin ayrilan boliime
asilir. Kuruyan bu pargalar 700-800 derece isidaki tiinel ve/veya kutu firinlar
yardimiyla pisirilir ve emayenin sertleserek sag¢ iizerine yapigmasi saglanir. Pisen bu
pargalarin montaji yapilmak {izere montaj boliimiine gonderilir. Burada iiriin gegidine
gore kullanilacak diger parcalar (dokiim, diigme, pleyt, bek, anahtar gibi) birlestirilir.
Boylece nihai iiriinler ortaya ¢ikarilmis olur. Bu iirlinler ambalajlanip etiketlendikten
sonra, nihai iirlin deposuna alinir. Miisterilerin talep ettikleri tiriin ¢esitleri bu depodan

sevk edilir.

LPG, elektrik ve dogalgaz ile calisan iriinler test edilir sonra, ambalajlanip

etiketlenir ve nihai iiriin deposuna alinir.

5. ISITAS AS’DE MALIYET VE YONETIM MUHASEBESI
UYGULAMALARI

Isletme iiriinlerin maliyetlerinin belirlenmesinde; tam maliyet esasina dayal, fiili
maliyetler esas alinarak satha maliyet sistemi uygulanmaktadir. Uretim maliyetleri
parga bazinda belirlenir. Uriinlerin nihai olarak maliyetlerinin belirlenmesinde ortalama
maliyet yontemi kullanilir. Uger aylik dénemler itibariyle, direkt iscilik maliyetleri ve
genel iiretim maliyetleri, ilgili donemde iiretilen mamul ve yari mamullere verilen
zorluk derecesine boliinerek, esdeger mamul miktari belirlenir. Belirlenen katsayiya

dayanilarak, {iriinlere pay verilir. ~
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Isletme birgok iiriin iirettiginden, burada sadece 31x50 Kovali Sobaya ait
bilgilerden faydalanilarak ornek hesaplamalar yapilmigtir. Diger {iriinlerin

maliyetlerinin hesaplanmasi Ek 4’te g4sterilmigtir.

Isletmenin muhasebe boéliimii, ilgili tablodan (Ek 4), bir énceki ii¢ aylik déneme
ait diriinlerin miktar ve maliyet bilgilerini belirler. Bu bilgilerden, ilgili donemde olusan
iade miktar ve tutarlari ¢ikarilir. Bu verilerden faydalanilarak envanter ¢ikarilir. Bu

islemi soyle gosterebiliriz:

Uriin Adi Devir |Devir Tutar1 TL| Iade Iade Tutar
31x50 Kovalt 16 212.872346 | -———- | o
Soba

2000 yili devir miktar1 16 adet ve bunlarin tutar1 ise 212.872.346 TL dir. lade
miktar1 olmadigindan bu rakamlar aynen almir. Bundan sonra isletmenin toplam

satislar1 ve liretim miktar1 yardimiyla birinci li¢ aylik envanteri ¢ikarilir:

Devreden Toplam Satis Uretim 31.03.2001
16 48 105 73

Isletme birinci ii¢ aylik doénemde bu iiriinden 48 adet satmis ve 105 adet
tiretmistir. Buna gore envanter yapilir ise ;
Doénem Sonu Stok Miktar =
Devreden Stok Miktar1 + Dénem Igi Uretim Miktar1 - Dénem I¢i Satis Miktar
Doénem Sonu Stok Miktari = 16 + 105 - 48 = 73 adettir.
Bunu belirledikten sonra iirlinlerde kullanilan hammadde ve malzemelerin
maliyeti belirlenir. Isletme hammadde ve malzemelerin kullamm miktarma %11,1

oraninda fire pay: ekleyerek maliyet hesaplarini yapar. Bu da su sekilde belirlenir:
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MALZEME | IMALAT |BIRIM | TOPLAM | FIRELI | BIRIM | TUTAR
FIYAT TL
SAC 105 15 1575 1750 | 197.511 | 345.644.250
EMAYE 105 800 84.000 | 93.333 | 426.488 | 39.805.640
DOKUM 105 14 1470 | - 224.612 | 330.179.640
TUGLA 105 | - | e | e 155.982 0

Hammadde ve malzemelerin toplam maliyeti belirlendikten sonra sira direkt

15¢ilik maliyetleri ve genel liretim maliyetlerini belirlemeye gelir.

Uger aylik dénemler itibariyle, direkt iscilik ve genel tiretim maliyetleri asagidaki

gibi olmaktadir;

¢ Direkt is¢ilik maliyetleri su sekilde hesaplanir:

Uriin Iscilik | Uretim Esdeger Iscilik | Iscilik Payr
Ad: Carpam | Miktar1 Mamul TL TL
Miktan
31x50 KOVALI 1.3 105 81 4.810.454| 388.536.669
SOBA

Bu hesaplamada is¢ilik ¢arpani, o {irlinlin iiretimindeki zorluk derecesini belirtir.
Isletme isgilik garpanini belirlerken, Star Liiks Kovali Sobay1 baz almis yani bu sobanin
is¢ilik carpanini 1 olarak almis ve hesaplamalarini ona gore yapmustir. Genelde her liriin
icin bu c¢arpan farklilik arz eder. Ancak bazen de benzer iriinlerde bu ¢arpan ayni
olmaktadir. Bu ¢arpan yardimiyla isletme biitiin iriinlerini esdeger bir seviyeye

indirgeyip ona gére mamullerin maliyetlerini hesaplar.

31x50 Koval1 soba i¢in direkt iscilik ¢arpani 1.3 olarak belirlenmigtir. Birinci ti¢
aylik donemdeki iiretim miktar1 olan 105, iscilik carpani olan 1.3’e boliiniir ve esdeger
mamul miktar1 olan 81 adet bulunur. Bu rakam birim direkt is¢ilik fiyat1 olan 4.810.454
TL ile garpilarak, bu iiriin i¢in birinci {i¢ aylik dénemde toplam direkt ig¢ilik maliyeti
olan 388.536.669 TL bulunur.
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Birim direkt ig¢ilik maliyeti; birinci ii¢ aylik dénemdeki briit ticret, SSK igveren

pay1, SSK is¢1 payl, igsizlik sigorta pay: ve fazla mesai iicreti toplanip, toplam esdeger

mamul miktarina bdliinmesiyle bulunur. Bu iglemi Ek 4’de gorebiliriz.

e Genel iiretim maliyetleri de su sekilde hesaplanir:

SOBA

Uriin Iscilik | Uretim Esdeger | Birim Genel Toplam
Ad1 Carpam | Miktar1 Mamul Uretim Genel Uretim
Miktari Maliyeti Maliyeti
TL TL
31x50 KOVALI 1.3 105 81 5.965.206| 481.805.100

Isletme genel iiretim maliyetlerini belirlerken direkt isgilik ¢arpamni 1.3 olarak

almustir. Birinci ii¢ aylik donemdeki iiretim miktari olan 105 adet, direkt is¢ilik ¢arpani

olan 1.3’e boliiniir. Buradan egdeger mamul miktar1 olan 81 adet bulunur. Bu rakam da

birim genel {liretim maliyeti olan 5.965.206 TL ile ¢arpilarak bu iiriin i¢in birinci ii¢

aylik donemde toplam genel iiretim maliyeti olan 481.805.100 TL bulunur.

Birim genel iretim maliyeti; elektrik, su, dogalgaz, bakim —onarim iicretleri,

isletme malzemesi giderleri, endirekt iscilik, yemek servis, kira, sigorta giderleri ve

amortisman giderleri toplanarak esdeger mamul miktarina bdliinmesiyle bulunur. Bu

islemi Ek 5’te gorebiliriz.

Direkt ig¢ilik maliyeti ve genel liretim maliyetlerinin belirlenmesinden sonra

isletme bu iiriin i¢in olusan biitiin maliyetleri toplam olarak belirler;
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MALIYET UNSURU TOPLAM
MALIYET TL
SAC 345.644.250
EMAYE 39.805.640
DOKUM 330.179.640
TUGLA 0
TOPLAM DIREKT ISCILIK 388.536.669
MALIYETI
TOPLAM GENEL URETIM 481.805.100
MALIYETI
TOPLAM AMBALAIJ PAYI 105.000.000
(105 x 1.000.000 TL)
TOPLAM 1.903.843.646

Isletme, toplam {iriin maliyetini belirledikten sonra ortalama maliyet ydntemine

gore birim iiriin maliyetini su sekilde hesaplar:

Uriin Adx Toplam Toplam | Ortalama | Satilan Malin | 31.03.2001
Maliyet Adet Maliyet Maliyeti Envanter TL
31x50 Kovali| 1.903.843.646 121 15.734.245| 755.243.760| 1.148.599.886

Soba

Isletmenin

elinde 2000 yilindan devir olarak bulunan 16 adet 31x50 kovali

sobaya ilaveten, birinci ii¢ aylik donemde iiretilen 105 adet soba eklenerek 121 adet

soba miktar1 bulunur. Toplam maliyet olan 1.903.843.646 TL, 121 adete bdliinerek

ortalama birim soba maliyeti olan 15.734.245 TL bulunur. Satilan malin maliyeti tutari

ise satis miktar1 olan 48 adet ile ortalama birim soba maliyeti olan 15.734.245 TL
carpilarak 755.243.760 TL bulunur. 31.03.2001 itibariyle isletmenin elindeki 35x50

kovah soba miktar daha onceki hesaplamalardan 73 adet olarak bulunmugtu. Bu rakam

ortalama birim maliyet olan 15.734.245 TL ile ¢arpilarak 31.03.2001 tarihi itibariyle 73

adet tirliniin toplam maliyeti 1.148.599.886 TL bulunur.
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Biitiin bu yapilan islemlert isletme her iiriin i¢in ayrt ayrn yapmaktadir. Her iiriin
i¢cin olusan maliyetlerin toplanmasiyla isletme birinci ii¢ aylik donemde olusan

maliyetlerini ve iiriin stoklarini belirlemis olmaktadir.

Isletme fiyatlandirma yaparken maliyet+kar yontemini kullanmaktadir. Oncelikle
iirtiniin toplam maliyeti belirlenir, sonra bu maliyete iist yonetimin belirlemis oldugu

%25 kér orani eklenerek o iiriiniin satig fiyat1 belirlenir.

6. ISITAS A.S.’DE ARASTIRMA VE GELISTIRME FAALIiYETLERI
Yeni iiriin gelistirme faaliyetleri su sekillerde olmaktadir:
e  Misteri talepleri ve sektorde yer alan firmalarin iiretimleri dikkate
alinarak yeni liriinler gelistirilir
e  Ar-ge faaliyetleriyle mevcut iiriinlerde iyilestirmeye gidilir. Bu da ii¢
sekilde yapilir; Tasarimin yenilestirilmesi, malzeme ve gereglerde iyilestirme ve
kaliteye yonelisle iiriinlerde iyilestirmeye gidilir. Omegin tugla yerine dokiimiin

tirtinlerde kullanilmasi gibi, kataloga yeni iiriinler yerlestirilerek.

7. ISITAS A.S.’DE YENI URUN GELISTIRME FAALIYETLERI

Isletme ISO 9001 Kalite Belgesi aldigindan, alt1 ayda bir yeni iki iiriin geligtirmek
durumundadir. Ayrica mevcut iriinlerde iyilestirmeye giderek, kalitede uygun bir
diizeye gelmek icin gayret sarf etmektedir. Kaliteye ayr1 bir énem verir. Isletmenin
kalite politikasi, uzun donemde miisterilerin kalite ihtiyaglarina uygun ve giivenilir
nitelikte liriin vermeyi saglamaktir. Bu hedefi ger¢eklestirmek i¢in igletme hatasiz

iiretim yapmayi ve kalite sistemini kurmay1 planlamaistir.

Isitas A.S.’de Uriin lyilestirme Calismalari; Uriin iyilestirme calismalarina,
mﬁ$terilerden gelen sikayet ve isteklerin belirlenmesiyle baslanir. Bu sikayet ve istekler
iretim boliimiine aninda bildirilir. Kalite kontrol sorumlusu denetiminde, ar-ge ve
tiretim boliimlerinin ortak ¢alismastyla sorunlar giderilmeye galisilir. Uriinle ilgili
istekler de ar-ge boliimiine bildirilerek iiriiniin istenilen seviyeye getirilmesi saglanir.
Bunlarin disinda nakliye sirasinda meydana gelen aksakliklarin ar-ge boliimiine

bildirilmesiyle iirinde veya ambalajinda yapilan degisikliklerle iyilestirmeye gidilir.
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Ornegin bir soba gesidi nakliye sirasinda zarar goriiyor ise fabrika iginde &rnekleme
yontemiyle ambalajlanmas: yapilarak, liriiniin ona gore tasarlanmas: saglanir. Boylece

iirlinlerin zarar gérmeden miisteriye ulagmasi saglanir.

Miisterilerin sikayet ve istekleri, servisler araciligiyla veya direkt baglanti
kurularak fabrikaya iletilir. Ayrica sorun ve isteklerin daha kolay bir bi¢imde igletmeye

ulasmast i¢in “Ucretsiz Tiiketici Danisma Hatti” da tiiketicilere hizmet vermektedir.

Yeni irlin gelistime diigiincesi, toptancilar veya bayilerden gelen fikirler
dogrultusunda olugsturulur. Piyasanin beklentileri 6grenilir ve buna gdre yeni {iriinler

gelistirilmeye ¢aligilir.

8. ISITAS ASDE YENI URUN GELISTIRME SURECI VE HEDEF
MALIYETIN BELIRLENMES]

Genel miidiir, yeni f{irlin tasarimi i¢in caligmalari baslatmaktan ve yeni iiriin
tasarim ¢alismalarinin kontrolliinden sorumludur. Proje/ar-ge sorumlusu, yeni {irlin
tasarimu igin gerekli faaliyetleri baglatmaktan ve AutoCad programini kullanarak yeni

iiriin tasariminin gergeklesmesinden sorumludur.

Isletmede, yeni {iriin tasarim faaliyetleri, proje/ar-ge sorumlusunun kontroliinde

isletme sorumlusu ile beraber gergeklestirilir.

Yeni lrlin olarak pazara siiriilmesi diisliniilen ve genel miidiir tarafindan
belirlenen {irlinlere ait faaliyetler, altisar aylik donemlerle, proje/ar-ge sorumlusu

tarafindan, Proje/Ar-Ge Is Planlama Formu (Ek 6) ile genel miidiire sunulur.

Isletme yeni bir firiinii gelistirirken su faktorlere iligkin veriler gbz oniinde
bulundur:
e  Uriine ait kapasite,
e Tasarim siiresi,
e Uriiniin kullanim yeri ve amaglari,

e Hedef maliyetler veya referans maliyetlerle ilgili bilgiler,
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* Benzer iiriinlerle ilgili referanslar, 6zellikler, miisteri sikdyetleri,

e Pazar aragtirmasi ve sonuglari,

e Makine ve ekipman durumu,

e Tasarim sonucunda iiriinde emniyet sartlari, maliyet azaltma tedbirleri
(is¢ilik ve malzemede),

e Agsman parganin maksimum degisim siireleri,

e Malzeme tespiti,

e Uriin iiretilebilme kapasitesi,

e  Uriiniin verimi (1s1 verimi),

e Hedef iiriinle ortaya ¢ikan iirlin arasinda kiyaslama (maliyet, verim,
dayanma giicii vb.),

e Prototip imalatt.

Proje/ar-ge sorumlusu, yukarida anlatilanlar ¢ergevesinde, ilgili iiriinler konusunda
bazi ¢aligmalan da yiiriitiir. Planda yer alan iiriinlere ait verilerin yeterli veriler olup
olmadig1 plandaki verilerin yeterli olmasi veya tamamlanmasi durumunda, tasarimin
ana amaci dikkate alinarak, on teknik etiidler hazirlanir. Bunlar bir rapor seklinde genel
miidiire sunulur. Genel miidiir raporu inceledikten sonra kararini olumlu veya olumsuz
olarak bildirir. Karar olumsuz ise, 6n teknik etiidler dneri ve tavsiyeler dogrultusunda
devam ettirilir ve tekrar onaya sunulur veya tasarim islemi durdurulur. On teknik etiidler
onaylanmig ise, ilk tasarim proje ar-ge sorumlusu ile diger galisanlar tarafindan
hazirlanir ve proje/ar-ge sorumlusu tasarima ait gézden gegirme ¢aligmalarim yapar.
Bulunan eksiklikler varsa giderilmesi igin diger ¢alisanlara Calisma Programu (Ek 7) ile

iletilir.

Onaylanan ilk tasarima, uygun isim ve numara verilir. Proje/ar-ge sorumlusu,
tasarimda kullamlacak olan standartlari ve normlan tespit eder. Proje/ar-ge sorumlusu,
isletme ve satin alma sorumlular ile temasa gecerek, malzemelerin temin edilebilirligi,

makine ve ekipmanin yeterli olup olmadig1 konularinda bilgi alir.

Yeni tasarima ait detay miihendislik hesaplamalari, ilgili standartlara ve normlara
bagh olarak, planlama sorumlusu tarafindan yapilir.

Detay tasarim sirasinda asagidaki kriterler dikkate alinr:
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e Emniyetli ¢aligsma sartlari,

e Maliyet azaltici is¢ilik kriterleri ve fire azaltma tedbirleri,

e Asini iscilik ve malzeme kullaniminin engellenmesi,

e Bakim ve isletme kolayliklarinin dikkate alinmasi,

e Asman parcalarin maksimum degigim siireleri, malzeme tespiti,  kapasite
aciklamalari,

e Giren — ¢ikan enerji hesabi,

Proje/ar-ge sorumlusu, tasarim ¢iktilarinin kriterlere uygun olup olmadigini tespit

eder ve tasarimda uygun olmayan noktalar i¢in revizyonlar yapilir.

Detay tasarim sonuglar1 dikkate alinarak, ilgili tasarim igin gerekli malzeme ve
techizatin saglanabilirlik kontrolii yapilir. Planlama sorumlusu gerek gordiigiinde satin
alma sorumlusu ile goriigerek, malzemelerle ilgili saglanabilirlik, fiyat gibi kriterlerle
ilgili gbriisme yapar ve bu konuda arastirma yapilmasmi ister. Ayrica lriinlin
iiretilebilirligi konusunda isletme sorumlusu ile tasarim agsamalarinda goriigiilerek bilgi

alinir ve goriilen aksakliklar tespit edilerek bilgi alinir ve gerekli degisiklikler yapalir.

Hedeflenen tasarim ile gergeklestirilen tasarim arasinda sapmalarin  ve
degisikliklerin belirlenmesi igin uygunluk Tasarim Kargilagtirma Formu (Ek 8) ile

yapilir. Hedeflenen sapmalar tespit edilerek gerekgeli rapor genel miidiire sunulur.

Tamamlanan tasarima gére prototip imalati yapilmasi igin proje/ar-ge sorumlusu,
genel midiirden teknik istekte bulunur. Prototip yapilmasi / yapilmamasi karari genel

miidiir tarafindan verilir.

Prototip iiretimi sirasinda goriilen aksakliklar ve hatalar, proje ar-ge sorumlusu
tarafindan isletme sorumlusunun goris ve Onerileri alinarak tesbit edilir. Gerekli tasarim

revizyonlari, proje ar-ge sorumlusu tarafindan yapilir.

Tasarimi yapilan iiriin, fabrika sahasi iginde montaj edilip test i¢in denem yapulir.
Uriiniin ¢alismas1 esnasinda planlama sorumlusu, kalite giivence sorumlusu, igletme

sorumlusu ve proje ar-ge sorumlusu hazir bulunur. Sonuglar belirlenir. Problem tespit



118

edilir ise revizyon tasartma gonderilir. Montaji yapilan {iriiniin deneme odasinda ilk
calistirilmasi gergeklestirilir. Tasarimi1 tamamlanan {irlin igin patent alinmasi miimkiin

ise, patent bagvuru ¢alismalar genel miidiir tarafindan baslatilir.

Biitiin bu kriterler dikkate alinarak ortaya ¢ikan iiriinde aksakliklar ve hatalar
belirlenip iyilestirmeye gidilir. Eger {iriiniin maliyeti beklenen diizeyde degil ise liriiniin

maliyeti kabul edilebilir bir seviyeye ¢ekilmeye ¢aligilir.
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YENI URUN GELISTIRME SURECI
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Sekil 18. Isitas A.S.’de Yeni Uriin Gelistirme Siireci
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Isletmede, yeni iiriiniin gelistirilmesine tasarim siiresinin belirlenmesiyle bagslanir.
Yeni liriiniin tasarlanip iiretimine gegme siiresi belirlenir. Bu asamadan sonra, iiriiniin
hangi amaglar i¢in kullanilacag belirlenir. Uriiniin fonksiyonlar: da irdelenir. Belirlenen
fonksiyonlar iiriiniin hedef maliyetinin tespitine katkida bulunur. Bu asamadan sonra
isletme, lrilinlin pazar potansiyelini aragtirir. Sonuglar olumlu ise iiriiniin iiretilme karari
verilir. Bu asamada isletmenin elinde bulunun {iretim imkanlari 6nemlidir. Bu nedenle
makine ve ekipman durumu goézden gecirilir. Bundan sonra maliyet agisindan 6nemli
olan ve ilirliniin maliyetine direkt etkisi olan iiriiniin emniyet sartlar1 ve maliyet azaltma
tedbirleri gozden gegirilir. Bu sirada {iriinlin bazi pargalarinin aginmasi nedeniyle
degistirilmesi gerekir. Boylece aginan pargalarin maksimum degisim siireleri belirlenir.
Sonra, iiriinde kullanilacak malzemelerin tespiti yapilir. Biitiin bunlar belirlenerek,
isletmenin yeni iiriinii liretebilme kapasitesi 6lgiiliir. Sonra, hedef {iriin ile ortaya ¢ikan
iirin arasinda kargilastirma yapilir. Bu asamadaki kriterler su sekildedir; {riintin
maliyeti, lirliniin verimi ve {iriinlin kullanim siiresidir. Bu asamadan sonra sira {iriintin
prototipinin iiretilmesine gelir. Bu iiretilecek iiriine en yakin modeldir. Sonugta

isletmenin iiretebilecegi yeni bir iiriin ortaya ¢ikmus olur.

Uretim sirasinda karsilasilan aksakliklar incelenir ve giderilmeye galigilir. Maliyet
azaltict énlemler alinir. Montaj kolayliklan yapilmaya ¢ahigilir. Uriiniin pargalarinin

montaj1 zor ise lirlinde revizyonlara gidilir.

8.1. Isitas A.S.’de Yeni Bir Uriin Olan 3012 Modern Pleytli Ocagmn
Gelistirilmesi Siireci

Isletme gelistirecegi yeni iiriiniin adim1 3012 Modern Pleytli Ocak olarak
belirlemistir. Isletme gelistirmek istedigi bir iiriin i¢in satis biitgesini énceden hazirlar.
Isletme bu iiriinden yilda 5000 adet satmay: hedeflemektedir. Piyasadaki rekabet
dikkate alinarak iirtiniin satis fiyat1 25.000.000 TL dir. Daha 6nce de belirttigimiz gibi
isletmenin kir marj1 %25 tir. Isletme hedef maliyetini de buna gore belirlemigtir. Hedef
irlin maliyeti ile ortaya ¢ikan {irlinlin maliyet kiyaslamasi yapilir. Yeni {iriiniin hedef

maliyeti s0yle hesaplanir:



Hedef Maliyet = Satis Fiyat1 — Istenen Kér
Hedef Maliyet = 25.000.000 — 5.000.000

Hedef Maliyet = 20.000.000.TL olur.
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Isletmenin yeni {iriinii {iretebilmesi igin bazi kaliplara ihtiyag vardir. Bu

kaliplarin bazilart mevcut, bazilar ise yeni alinacaktir. Isletmenin bu yeni {iriinii

iiretebilmesi i¢in kesme, sivama, sekil verme ve delik agma kaliplarina ihtiyaci vardir.

Kesme ve delik agma kaliplan isletmenin elinde var iken, sivama ve sekil verme

kaliplarini digaridan alacaktir. Bu da igletmeye ek maliyetler getirecektir. Bu maliyetleri

isletme gelistirecegi yeni {iriine yansitir. Isletmenin elindeki kalip mevcudu su

sekildedir:
3012 MODERN PLEYTLI OCAK ICIN KULLANILACAK
KALIPLAR
Kesme Kalib: Mevcut
Sivama Kalib: Yeni Alinacak
Sekil Verme Kalib1 Yeni Alinacak
Delik Kalib: Mevcut

Isletme, kalpp mevcudunu belirledikten sonra kahplarda kullanilacak

malzemelerin isimlerini ve kagar adet kullanilacagini belirler. Bu da su sekilde

olmaktadir:
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KALIPLARDA KULLANILACAK MALZEMELER
Kalip Adx Kullanim Adedi
KESME KALIBI
Platin 3
Celik Platin 1
SIVAMA KALIBI
Zimba 2
Platin 2
SEKIL VERME KALIBI
Zimba 2
DELIK KALIBI
Celik 1

Isletme, bu iiriiniin {iretilmesinde kullanacag: kesme kalibinda; platinden ii¢ adet,
celikten bir adet, sivama kalibinda; zimbadan iki adet, platinden de iki adet, sekil verme

kalibinda; zimbadan iki adet ve delik agma kalibinda; ¢elikten bir adet kullanacaktir.

Bunlar belirlendikten sonra, bu malzemelerin birim fiyatlarindan faydalanilarak
dort kalipta kullanilacak malzemelerin toplam maliyeti bulunur. Bulunan bu maliyet
yeni iiretilecek liriiniin birim bagina toplam kalip malzeme maliyeti olacaktir. Bunu da

su sekilde bulabiliriz:
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BiRiM BASINA TOPLAM KALIP MALZEME MALIYETI

KALIP Kullanilan | Birim Fiyat Toplam
ADI Adet TL TL

Kesme Kalib1

Platin 3 140.000 840.000
Celik 1 100.000 100.000
Sivama Kalibh

Zimba 2 85.000 170.000
Platin 2 240.000 480.000
Sekil Verme Kalibi

Zimba 2 85.000 170.000
Delik A¢gma Kalibi

Celik 1 100.000 100.000
GENEL TOPLAM 1.860.000

Birim Basina Toplam Kalip Malzeme Maliyeti : 1.860.000 TL /Adet

Isletme birim toplam kalip malzeme maliyetini belirledikten sonra yeni
gelistirilecek olan liriinde kullanilacak malzemeleri tespit eder. Bu malzemeler ayrintili
bir sekilde Tablo 3’te gosterilmistir. Yeni iiriinde kullanilacak olan bu malzemelerin
birim fiyatt, iiriindeki kullanimi, adet fiyat1 ve tutari belirlenir. Birim fiyat, kullanim ve
adet birbiriyle c¢arpilarak, her bir malzemenin iiriine olan maliyeti belirlenir. Bu islem
tiriinde kullanilacak tiim malzemelere uygulanir. Sonugta, tim malzeme maliyeti
toplanarak, bir birim iiriindeki toplam malzeme maliyeti bulunur. Bunu da asagidaki

tablo yardimiyla bulabiliriz:



Tablo 3. 3012 Modern Pleytli Ocak Igin Gerekli Malzemeler

MALZEME ADI BIRIM | KULLANIM | ADET | TUTAR (TL)
FiYAT
BORU KELEPCESI 1.492.700 0,0065 4 38.810
ANAGAZ BOR. TAMPON LAS. 25.000 1 1 25.000
MODERN CAKMAK 2.526.927 1 1 2.526.927
KLEMENS 54.556 1 1 54.556
SILIKON KABLO GR. 195.000 1 1 195.000
FISLI KABLO 223.432 1 1 223.432
PLEYT 1.750.401 1 1 1.750.401
GOZ LAMBASI 1 1 0
SALTER 147.377 1 1 147.377
LASTIK AYAK 12.369 1 4 49.476
DUGME (GAZLI) 22.171 1 4 88.684
ALUMINYUM BORU KISA-3001 | 1.492.700 0,028 2 83.591
UZUN ALUMINYUM BORU 1.492.700 0,052 1 77.620
ANAGAZ BORUSU MODERN 150.825 0,410 1 61.838
MUSLUK BUYUK (0.70) 250.160 1 1 250.160
ORTA MUSLUK (0.60) 250.160 1 1 250.160
MUSLUK KUCUK (0.45) 250.160 1 1 250.160
YARDIMCI BEK 67.080 1 1 67.080
NORMAL BEK 95.632 1 1 95.632
KUVVETLI BEK 125.075 1 1 125.075
MODERN OC. SAG IZGARA 296.863 1 1 296.863
MODERN OC. SOL IZGARA 295.700 1 1 295.700
3,3*13 YSB MATKAP UCLU 1 0
KABLO GECIT LASTIGI 14.940 1 1 14.940
REKOR (PIPO) 57.718 1 1 57.718
TOPLAM 7.026.201
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Isletme disindan alinacak malzemeler, birkag tedarik¢iden alinan teklifler
degerlendirilerek, yeni lirline en uygun olan pargalart satan tedarikgilerle iletisime

gecilir.

Yeni iirtinde kullanilacak olan 6rnegin boru kelepgesi malzemesinin birim
fiyat1 1.492.700 TL/birim dir. Bu malzeme 0.0065 oraninda bu iiriinde kullanilacak ve 4
adete ihtiya¢ vardir. Dolayisiyla bu malzemenin yeni iirlin igindeki maliyeti:
1.492.700x0.0065x4 ¢arpimindan 38.810 TL/adet bulunur.

Yeni Almacak Kaliplarin Yeni Uriin Bagina Birim  Maliyetinin
Hesaplanmasi; Kesme kalibi ve delik kalibi isletmenin elinde bulundugundan ayrica
bir maliyet unsuru olarak dikkate alinmamaktadir. Yeni alinacak olan sivama ve sekil

verme kaliplarinin maliyeti dikkate alinmaktadir. Bu iki kalibin toplam maliyeti, yeni



iriin hedef satis miktarina bagl olarak,

belirlenir. Bu islem su sekilde olmaktadir:

Yeni alinacak olan ;
Sivama Kalibinin Maliyeti

Sekil Verme Kalibinin Maliyeti

Birim Yeni Kalip Maliyeti:
Birim Yeni Kalip Maliyeti:
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birim bagina yeni kalip maliyeti olarak

1.287.000.000 TL
+ 1.100.000.000 TL
2.387.000.000 TL

2.387.000.000 TL/5000 adet
477.400 TL/adet

Bu iirlin i¢in kullanilan birim direkt is¢ilik maliyeti ve birim genel iiretim

maliyeti olarak, yeni Uriiniin {retimine benzerlik gosteren Tek Gozlii Ocak' baz

alinmigtir. Bu {riiniin ambalaj maliyeti olan 650.000 TL de yeni iriine benzerlik

gosterdiginden, birim maliyete aynen eklenecektir.

Birim yeni kalip maliyetini bulduktan sonra yeni gelistirilecek triiniin

maliyetini bulabiliriz:

TOPLAM MALZEME MALIYETI 7.026.201
DIREKT ISCILIK MALIYETI 2.806.923
GENEL URETIM MALIYETI +  3.480.727
BiRIM MALIYET 13.313.851
BIRIM KALIP MALZEME MALIYETI 1.860.000
BIRIM YENI KALIP MALIYETI 477.400
BIRIM AMBALAJ MALIYETI +  650.000
TOPLAM BiRIM MALIYET 16.351.251

Bulunan bu yeni iiriin maliyeti {ist yonetimin bilgisine sunulur. Bu maliyet

kabul edilebilir bir diizeyde ise iist yonetim, deneme iiretiminin yapilmasi yoniinde

iretim boliimiine talimat verir.
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Uriiniin iretilmesine karar verilir ise 50 adet deneme iiretimine gecilir. Deneme

uretimi sirasinda aksakliklar tespit edilir ise iyilestirmeye gidilir.

Deneme iiretimiyle isletme, gergeklesen iiriiniin toplam maliyetinin ne kadar
oldugunu daha dogru bir sekilde belirleyecektir. Bu asamada iiriin somut bir sekilde
ortaya ¢iktigindan, maliyet unsurlari bir kere daha gozden gegirilir. Uriin ile ilgili tiim
ayrintilari iiretim sorumlusu gdzden gegirir. Uretim sorumlusunun incelemesi
sonucunda, baz alinan iiriin i¢in gerekli olan direkt is¢ilik 2 saat idi ancak ortaya gikan
iiriin i¢in gerekli olan direkt igcilik ise 2.5 saattir. Bu fark, yeni iiriiniin iiretiminin daha
karmastk olmasindan ve yeni pargalarin montajimnin fazla zaman almasindan
kaynaklanmaktadir. Bu artig iiriiniin maliyetine yansiyacaktir. Diger taraftan, yeni
Urliniin ambalaji baz alinan {riine gdre %30.7 daha biiylik oldugundan, yeni iiriiniin

ambalaj maliyeti artacaktir.

Isletme, direkt iscilik maliyetlerini ve genel iiretim maliyetlerini, direkt is¢ilik
saatini esas alarak dagittigindan, ortaya ¢ikan {iriin igin birim direkt is¢ilik maliyeti ve

birim genel {iretim maliyeti degisecektir.

8.2. Hedef Maliyetin Belirlenmesi

Baz iiriiniin direkt is¢ilik maliyeti 2 direkt is¢ilik saati i¢in 2.806.923 TL idji,
yeni lirlinlin birim direkt ig¢ilik saati ise 2.5 direkt is¢ilik saati oldugundan, birim direkt
isgilik maliyeti 3.508.653 TL olacaktir. Aymi sekilde baz {irliniin genel uretim maliyeti
direkt is¢ilik saati bazinda 2 direkt isgilik saattir ve bunun maliyeti ise 3.480.727 TL idi,
yeni iriiniin birim genel iretim maliyeti, 2.5 direkt ig¢ilik saatine gore 4.350.908 TL
hesaplanir. Ayrica baz lirlinlin ambalaj maliyeti 650.000 TL idi, fakat yeni iirlin hacim
olarak %30.7 baz iirlinden biiyiik oldugundan maliyeti de fazla olacaktir. Yeni lirliniin
ambalaj maliyeti 850.000 TL olarak tespit edilmistir. Biitin bu yeni maliyet

bilgilerinden yola ¢ikarak, yeni iiriiniin maliyetini §6yle hesaplayabiliriz:
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TOPLAM MALZEME MALIYETI 7.026.201
DIREKT ISCILIK MALIYETI 3.508.653
GENEL URETIM MALIYETI +  4.350.908
BiRIM MALIYET 14.885.762
BIRIM KALIP MALZEME MALIYETI 1.860.000
BIRIM YENI KALIP MALIYETI 477.400
BIRIM AMBALAJ MALIYETI +  850.000
TOPLAM BIRIM MALIYET 18.073.162

Yeni iirlinlin ger¢ek birim maliyeti 1.721.911 TL artigla 18.073.162 TL

olmusgtur.

Biitiin bu maliyet analizlerinden sonra yeni iiriiniin iiretilip iiretilmemesi karari
list yonetimin yani genel miidiiriin elindedir. Bu maliyet, piyasa kosullarina gére kabul

edilebilir bir maliyet ise genel miidiir tiretilmesi yoniinde talimat verir.

Isletmenin yeni iiriin igin basta belirledigi 20.000.0000 TL hedef maliyetten
daha diigiik olan 18.073.162 TL bir maliyet bulunmustur. Bu da isletmenin karlihigina

olumlu katkida bulunacaktir.
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SONUC ve ONERILER

Isletmeler biiyiimek ve gelismek istiyorlar ise, yeni iiriin gelistirme galigmalarina
ayn bir énem vermeleri gerekir. Ciinkii bu, isletmenin piyasadaki rekabet giicii ile dogru
orantilidir. Isletme, miisterilerinin taleplerine uygun ve kaliteli iiriinler gelistirdikge

piyasadaki rakiplerinin daima bir adim 6niinde olacaktir.

Yeni liriin gelistirme faaliyetinin igletmeye bir maliyeti olacaktir. Bunun yaninda
gelistirilen yeni Uriiniin piyasada tutulup tutulamayacagi ise o igletme ag¢isindan bir
risktir. Cilinkli bazt irlinler piyasada tutulurken, bazilart da tiiketiciler tarafindan
benimsenmemektedir. Bunun sebepleri; liretim girdilerinin yiiksek olusu, pazarlama
aragtirmasinin yeterince yapilmamast, {iriin fiyatinin olmasi gerekenden yiiksek diizeyde
belirlenmesi, iiriin talebinin tahmin edilenden az olmast gibi nedenlerdir. Biitiin bu
nedenlerden dolay1 isletme, gelistirecegi yeni {irliniin pazar analizini ve maliyet
analizini dikkatlice yapmalidir. Aksi taktirde, yapilacak olan yatirimin atil bir duruma

gelerek, isletmeyi zarara sokmasi kaginiimazdir.

Isitag Anonim Sirketi’nin gelistirmis oldugu bu yeni {irlinlin piyasada tutulmaya
basladigint goren rakipler, {iriiniin benzerlerini piyasaya sunmaya baslarlar, dolayisiyla
isletmenin karlilig1 diiser. Boylece piyasaya giren yeni iiriiniin yasam dénemi kisalmaya
baslar. Isletmenin bunu bilmesi gerekir ve ona gore politikalarini olugturmasi gerekir.
Yeni iriin gerileme asamasmna girdiginde, reklamlar yaparak {irlinii tiiketiciye
benimsetme yoluna gidebilir. Ya da iirliniin fiyatinda yapilacak indirimle, miisterilerin
ilgisini ¢ekme yoluna gidebilir. Bu oOnlemler alinarak {irliniin yasam siireci

uzatilabilecektir.

Yeni iiriiniin getirecegi risklerin minimize edilebilmesi i¢in bu isletme, yeni irlin
takimi olugturabilir. Takim tiyelerinin yetki ve sorumluluklar agik¢a belirlenmelidir. Bu
takim idyelerinden sorumlu iiriin yoneticisi, iyeleri mevcut iiriinlere ve gelistirilecek

olan yeni iiriine konsantre ederek, daha basarili liriinlerin gelistirilmesine yardimci olur.
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Ust yonetim, pazarlama ydneticisi ve arastirma — gelistirme boliimiiniin yoneticisi,
yeni Urlin kararinin alinmasinda etkili rol oynar. Dolayisiyla yeni {riin gelistirme
strecinin basinda ve her asamasinda, iriinle ilgili kararlarda koordineli bir sekilde
calismas1 saglanmali. Boliimler arast uyumlu c¢alismayla daha bagarili triinler

{iretilebilecektir.

Yeni iirlinlerin fiyatlandirmasi yapilirken, pazar kosullar ve isletmenin sektordeki
yert dikkate alinmalidir. Yeni lirliniin piyasada tutulmasi, fiyatlandirma politikasiyla
yakindan ilgilidir. Piyasada ge¢misi olmayan iriinler fiyat agisindan daha avantajhidir.
Miigsteri isteklerini 6lgecek ya da rekabet saglayacak bir 6lgii yoktur. Miisterinin
Odeyebilecegi fiyat1 belirlemek zordur. Miisteri istekleri yerine stratejik ve rekabetci

faktorler yeni bir iirtiniin fiyatlandirilmasinda énemli rol oynar.

Fiyatlandirma, pazarlama yoneticisinin goérevidir. Fiyatlandirma kararlarini alan
y6netici, tiiketici geliri, is kosullari, rakip firmalarin tepkileri ve benzeri konularda
degerlendirmeler yapmasi gerekir. Bu degerlendirmeler sonunda piyasaya uygun bir

fiyat belirlenmelidir.

Yeni iirtinler, eski irtinlerden farkli fiyatlama islemlerini gerektirmektedir. Ciinkii
yeni Urilinlerin farkli taraflan vardir ve bunlarin benzerleri pazarda yer almamaktadir.
Bu nedenle, yeni iriiniin fiyat1 belirlenirken klasik fiyatlandirma politikalarindan farkl
bir politika izlenmelidir. Isletme ilk etapta pazar talebini yiiksek fiyattan karsilayabilir.

Sonraki dénemlerde isletme rekabetle karsilasacagindan fiyat indirimleri yapmalidir.

Isitas Anonim Sirketi, yeni gelistirecegi iiriiniin hedef satis miktarin1 6nceden
tahmin etmistir. Ancak iirlin piyasaya girdikten sonra yasam siireci kisalacak ve her
donemde fiyata bagli olarak talep miktar1 degisecektir. Bu durumda isletme fiyata gére

talep miktarini tahmin etme yoluna gitmelidir.

Piyasadaki rekabet nedeniyle isletme, fiyatlar iizerinde ¢ok fazla etkili
olamamaktadir. Uretilmesi diisiiniilen yeni iiriiniin maliyeti, isletmenin rekabet

edebilmesi igin énemli durumdadir. Isletme makul diizeyde kar etmelidir. Bu kén da
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maliyetlerini belli seviyeye ¢ekerek elde edebilir. Bunu da isletme, hedef maliyetleme

yoluyla gergeklestirebilir.

Birgok firma tarafindan kar planlamasinda kullanilan geleneksel yontem “maliyet
arti” yontemidir. Bu yontemde, Oncelikle tiretim maliyetleri belirlenir, daha sonra bu
maliyetin {izerine bir kér payi eklenerek pazar pay: elde edilir. Eger piyasa, bu fiyati
O0demek istemiyorsa, isletme maliyet diisiirme yollarin1 aramaya baslar. Buna karsilik
hedef maliyetleme yonteminde, once piyasa fiyatt ve iriin igin planlanoug bir kar
payindan hareketle, kabul edilebilir bir maliyet diizeyi olusturulur. Daha sonra, {irlin
maliyetini kabul edilebilir maliyet diizeyine esit hale getirmede iirlin ve siireg

tasaritmindan faydalanir.

Hedef maliyetleme, pazar tarafindan yonlendirildiginden miisteri diislinceleri,
isletme tarafindan hedef maliyetleme siireci boyunca devamli olarak gbz Oniinde
bulundurulmali. Kalite, maliyet ve zaman ile ilgili miigteri isteklerinin, es zamanl
olarak, iiriin ve siiregle ilgili alinacak kararlarla iliskisi kurulmali ve bu tiir istekler

maliyet analizlerine rehberlik edecektir.

Miisteriler i{izerinde odaklasma, iiriin gelistirme ile ilgili mithendislik faaliyetlerini
de yonlendirir. Pazardaki talep, miihendislik ¢aligmalanni da sekillendirdiginden

miisteriler lizerine yogunlasilmalidir.

Isletme miisterileri tasarim ekibine dahil etmeli ve miisterilerden gelen istek ve
sikayetler dikkate alinarak pazarda karsilagilabilecek olumsuzluklarin Onceden

belirlenmesine katkida bulunacaktir.

Miisteriler tarafindan istenilen iiriin kalitesi belirlenmelidir. Clinkii ¢ok karigik ve
fazla kaliteli liriinler pahaliya mal olurlar. Bu nedenle miimkiin oldugunca parga sayisi
minimize edilmeye ¢alisilmali ve de ekstra faaliyetlerin ekstra maliyetlere yol agacagi

diisiiniilerek tasarim agsamasina 6zen gosterilmelidir.

i
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Bir tiriiniin maliyetinin %80-%85’1 {irliniin gelistirme ve miihendislik agamasinda
verilen kararlarla belirlenmektedir. Bu nedenle, bu asamada gergeklestirilecek
faaliyetler i¢in harcanacak fazladan bir maliyet, ileride iiretim ve {iretim sonrasi ortaya

cikabilecek kayiplardan, en azindan milyarlarca liralik maliyetten tasarruf saglayacaktir.

Isletmenin faaliyette bulundugu sektdrdeki rekabet dikkate alindiginda, yeni
riinlerin Uretilmesinde hedef maliyetleme yonteminin kullanilmas: isletme agisindan

faydal1 olacaktur.
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MALZEME ISTEK FORMU No 000110
12/10/2001-10-15
Stra No |Malzeme Ismi Miktar Isteyen Birim
1 115x22 mm FLAP ZIMPARA 20 Ad.
2 KAPAKLI OCAK MENTESESI (KLIB) 10.000 Ad.
3 300X35 8 KAT POLISAJ FIRCASI 30 Ad.

Siparis Veren Birim

Onay

1B c

eel



L | I Tarih :
@} 181 ta S MALZEME SIPARIS FORMU .
SOBA SAN. ve flC. A, 5. No E
SAYIN .t
Asagida belirtilen malzemelerin belirtilen zamanda tarafimiza
gonderilmesini rica eder, iyi ¢aligmalar dileriz. Saygilarimizla
Tel
Fax
Sira | Tedarik¢i Stok No Malzeme Kodu |Malzeme Adi Siparig Miktar1 | Birim Fiyati Vade Temin
No.
NOT:
1. Nakliye...cooooovorivemrenneeienniennen. aittir.
2. Birim fiyatlara KDV dahildir/degildir.
3. Malzemeler hazir oldugunda faxla/telefonla bildiriniz.
4. Malzemeler teyidimiz olmadan kargo/ambara verilmeyecektir. TEYID EDIYORUM
5. Nakliye sirasinda uygun olmayan sartlardan dolay1 meydana gelebilecek hasarlar saticiya aittir. (KASE/IMZA)
6. Malzemenin uygun nitelikte oldugunun tespiti i¢in ilgili sartname/teknik resim gegerlidir.
7. Hertiirlii ihtilaf halinde ESKISEHIR mahkemeleri yetkilidir.

149!

Liitfen okuduktan sonra teyid ediniz:Org. San. Bolgesi 6.Cadd. Tel: 0 222 2360091 Fax: 0 222 2360032
¥ i F10/11.09.2000-1




EREGLI DEMIR VE CELIKFABRIKALARI T.A.S.
CIKARILMIS SERMAYE: 6.636.000.000.000 TL.

MVUSTERI SiPARIS VERME/SIPARIS FORMU

mpenin
MUSTERI ADI VE ADRESI HESAP NO |NAKLIYECI UNVANI SEKTOR KODU TARIH E
ISITAS SOBA SANAYI VE TICARET A.S. 701258 1 30.01.2001 o
) D . NAKLIYECI KODU TESLIM YERI VE SEKLI KUL. KODU
ORGANIZE SANAYI BOLGESI 6. CAD.
/ESKISEHIR
SIP. | SIPARIS | MAMUL { MAMUL | CELIK | KALAY KALINLIK | GENISLIK | BOY OZEL UYGU.| MIKTAR | VADE | PESINAT | BIR TOPLAM
TIP§ NO. KODU ADI CINSI | KAPLAMA (mm) (mm) (mm) | TALIMAT | KODU | (TON) (1000TL.) FIYAT BEDEL
AGIRLIGI (1000TL.) | (1000TL.)
NOT: 1) FAYATLAR K.D. VERGISIZDIR. UZMAN
2) MUSTERI MAMULUN TESELLUMU ANINDA YURUKLETE OLAN

BOLGE SATIS MUDURU

SeT
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MAL ADI ISC CARPANI [ EMM. ISCILIK GUG ISC PAYI GUGPAYI

31X50 TURBO KOVALI SOBA 1.3 81 4.810.454 5.965.206 388.536.669 481.805.100
36X50 TURBO KOVALI SOBA 1.3 169 4.810.454 5.965.206 814.076.831 1.009.496.400
36X60 TURBO KOVALI SOBA 1.3 42 4.810.454 5.965.206 203.519.208 252.374.100
HALK TIPI TUGLALI SOBA 0.7 64 4.810.454 5.965.206 309.243.471 383.477.529
PACALI KUZINE A.H. 0.7 86 4.810.454 5.965.206 412.324.629 511.303.371
36X60 TURBO KOVALI SOBA Y.M. 1.1 495 4.810.454 5.965.206 2.383.361.300 2.955.488.427
STAR LUKS KOVALI SOBA AnaSoba] 1.0 10 4.810.454 5.965.206 48.104.540 59.652.060
CAMLI LUKS DOKUM SOBA 0.5 20 4.810.454 5.965.206 96.209.080 119.304.371
MAJOLIK KOVALI KUZINE A H. 0.7 14 4.810.454 5.965.206 68.720.771 85.217.229
MAJOLIK CIFT FIRINLI KOVALI KUZINE 0.7 71 4.810.454 5.965.206 343.603.857 426.086.143
MAJOLIK CIFT FIRINLI TUGLALI KUZINE 0.7 71 4.810.454 5.965.206 343.603.857 426.086.143
HALK TiPI EMAYE DOKUM SOBA 0.7 71 4.810.454 5.965.206 343.603.857 426.086.143
HALK TIPI EMAYE CAMLI DOKUM SOBA 0.7 71 4.810.454 5.965.206 343.603.857 426.086.143
SUNFIRE HERMETIC 1.0 325 4.810.454 5.965.206 1.563.397.550 1.938.691.950
BACALI SUNFIRE 6.000 KCAL 1.0 150 4.810.454 5.965.206 721.568.100 894.780.900
BACALI SUNFIRE 11.000 KCAL 0.4 1250 4.810.454 5.965.206 6.011.463.558 7.454.516.788
MAJOLIK TUGLALI KUZINE 0.7 29 4.810.454 5.965.206 137.441.543 170.434.457
SOBALAR 3021 14.532.382.679 18.020.887.002
0.40 70 CM. BORU 1.0 18500 60.722 75.298 1.123.381.613 1.393.050.932
0.40 33 CM. BORU 14 1786 60.722 75.298 108.432.143 134.460.714
0.40 25 CM. BORU 1.5 533 60.722 75.298 32.385.067 40.158.933
0.40 16 CM. BORU 1.6 313 60.722 75.298 18.975.625 23.530.625
11 L DIRSEK 0.8 625 60.722 75.298 37.951.250 47.061.250
BORU-DIRSEK 21757 60.722 75.298 1.321.125.698 1.638.262.455
EMAYE AYNA 0.2 50 144559 179261 7.227.950 8.963.050
EMAYE KUZINE TABLA 1 100 144559 179261 14.455.900 17.925.100
EMAYE BUYUK TABLA 1 100 144559 179261 14.455.900 17.925.100
YAYLI KAPAK 2 100 144559 179261 14.455.900 17.925.100
31X50 ALTTAN HAVALI KOVA 2 200 144559 179261 28.911.800 35.852.200
36X60 ALTTAN HAVALI KOVA 2 100 144559 179261 14.455.900 17.925.100
MANGAL 3 45.000 144559 179261 6.505.159.986 8.066.483.854
MANGAL TEPSI 1 20 144559 179261 2.891.180 3.585.220
PORTATIF MANGAL 5 25 144559 179261 3.613.975 4.723.550
TOPLAM 45.695 144559 179261 6.605.628.491 8.191.312.274
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20.. YILI PROJE/ARGE IS PLANLAMA FORMU

TARIH:..../....20...

YENI TASARLANACAK URUNLER

SIRA YENI URUN KAPASITE KULLANIM | KULLANIM | REFERANS HEDEF | STANDART | ACIKLAMALAR | HEDEF
NO AMACI YERI MALIYET | MALIYET SURE
REVIZE EDILECEK URUNLER
SIRA REVIZE EDILECEK REVIZYON AMACI REVIZYONLAR ACIKLAMALAR HEDEF
NO URUN SURE
PROJE/ARGE SORUMLUSU PLANLAMA SORUMLUSU
TARIH IMZA: TARIH IMZA:
wnd 120 cod oo 20

9-11

8¢l




| PROJE/ARGE SORUMLUSU....HAFTA CALISMA PROGRAMI

SIRA | IS EMRI KONU GELIS PLANLANAN PERSONEL | KONTROL BITIS
NO NO TARIHI TARIH TARIHI
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
PROJE/ARGE SORUMLUSU PLANLAMA SORUMLUSU
TARIH |IMZA: TARIH |IMZA:
wd . 120... wd . 120...
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42" TASARIM KARSILASTIRMA FORMU

TARIH:

IS EMRI NO:

o O YENI
PLANLAMA SORUMLUSUNA URUN ADI: O REVIZE
SIRA MUSTERI KULLANIMI SIRASINDA
NO KONU HEDEFLENEN GERCEKLESENLER TASARIMINI GECERLILIGI
1 |KULLANIM AMACI
2 | KULLANIM YERI
3 |KAPASITE
4 |REFERANS URUN
5 |HEDEF MALIYET
6 |STANDARDI
7 | TEKNIK KOSULLAR
7.1 |EMNIYETLI CALISMA KOSULLARI
7.2 |BAKIM VE ISLETME KOLAYLIGI
7.3 | CEVRE SAGLIGI KOSULLARI
7.4 | YEDEK PARCA KOLAYLIGI
ACIKLAMALAR:

Bilgilerinize Arz Ederim.

Saygilarimla

PROJE/ARGE SORUMLUSU Tarih:....../......[20...

F50/20.5.2000-0
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