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OZET

Bu ¢alismanin amaci, farkli miisterilerin yol actigi kar farklihiinin, sirketin
karar alma siirecine katki saglamak amaciyla belirlenmesidir. Bunun nedeni herbir
miisterinin satis gelirlerine yaptig1 katki ile isletme karliligina katkisinin genellikle esit
olmamasidir. Bu durum stratejik karar noktasinda miisteri karlilik analizini gerekli
kilmaktadir. Miisteri karlilik analizleri, geleneksel sistemde {iiriin bazinda karliliga
bakmak yerine faaliyet tabanli sistemde miisteri bazinda karlilig1 incelemektir. Miisteri
karhilik analizi, miisteri geliri ve miisteri maliyeti seklinde iki boyutta incelenmektedir.
Miisteri maliyetlerinin ve karliliklarinin belirlenmesi, faaliyet tabanli maliyetleme
tekniklerini kullanarak gergeklestirilmektedir.

Gegmiste yonetim muhasebesi raporlar1 {iriinlerin karliliklarini analiz etmek
lizerine yogunlagsmaktadir. Geleneksel maliyetleme sistemine gore her bir miisteriden
elde edilen gelirin, kara esit katkisi oldugunu varsayilmaktadir. Geleneksel maliyet
sisteminin giinlimiiz sartlarina uygun olmadig1 ve yeni maliyetleme tekniklerine ihtiyac
oldugu agiklanmaktadir. Bu ¢alismada FTM yontemi tanitilarak geleneksel yontemler
ile karsilastirmal1 olarak incelenmektedir

Bu calismanin amaci iiretim ve satis yapan isletmelerinde toplam tiretim ve
satig faaliyetlerinin maliyetinin faaliyet tabanli maliyetleme yaklasimi yardimiyla
miisterilere nasil yiliklenecegini ve bu miisterilerin toplam karlhiliga yapmis oldugu katki
marjindaki farkliliklar1 ortaya koymaktadir. Bunun i¢in kuyumculuk sektdriinde bir
uygulama yapilmaktadir. Satin alma davraniglar1 birbirlerinden farkli olan miisteri
gruplariin satin aldiklar {iriinlere gore maliyetlendirilmektedir. Miisterinin satin alma
davranislarina ve isteklerine gore herbir miisteriden farkli kar elde edildigi
goriilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Faaliyet tabanli maliyetleme, geleneksel maliyetleme, miisteri
karlilik analizi, miisteri karlilig1, miisteri maliyeti, kuyumculuk.



ABSTRACT

The purpose of this study, find out the differences in the profit margins which
the customers contributions to make strategic decision of the company. All customers
are not equal. Because the contribution of sales revenue of customers is not equal the
contribution of company’s profitability. In this situation, company’s strategic decision
making process need customer profitability analysis. Calculating the profitability of
individual customers or customer profitability analysis implies looking at profitability at
the customer level, instead of at the product level. Customer profitability analysis
examined in two dimensions; customer cost and customer revenue. In this study
customer profitability performed using activity based costing technique.

In the past, management accounting reports have tended to concentrate on
analyzing profits by products. The company is calculated the contribution of the
customer to company profitability by traditional cost management. Traditional costing
assumed that all of the customer is equal contribute to company’s profitability.
Information was also given that traditional systems were not appropriate to todays
conditions, newer costing techniques needed to be realized. In this study, explaining
activity based costing method and other compared it with traditional costing method.

In this study is to expose how the cost of the total production and selling
activities, which are performed by the production, and selling firms with the assistance
of activity based costing will be charged to the customers. Additionally in this study
tries to find out the differences in the profit margins which the customers contributions
in the jewelery sector. Customer groups who buy different jewellery products have
different purchasing behaviours. Different purchasing behaviours and different
product’s cost is caused by different profits. All customer cost (design, production
operation, marketing activities etc.) is not equal each customers.

Keywords: Activity based cost management, traditional cost management, customer
profitability analysis, customer profitability, customer cost, jewelery sector.
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1. GIRIS

Diinyada yasanan rekabet, ve teknolojik gelismelerde yasanan artis,
isletmelerin maliyetlerini azaltma ve etkinliklerini iyilestirme yollar1 aramasina neden
olmaktadir. Maliyet muhasebesinde, miisteri kavramini ve miisteri karligin1 6ne ¢ikaran
yeni bir donem baslamaktadir. Faaliyet-hacim-kar analizlerinin yerini faaliyet tabanl
maliyetleme almakta, yoneticiler boliim karliligindan miisteri karliligina yonelmekte ve
gelirin maksimizasyonu yerine kar maksimizasyonu on plana g¢ikmaktadir. Bu tez
calismasinda miisteri karlilig1 analizinin yapilabilmesi i¢in faaliyet tabanli maliyetleme

sistemi kullanilmaktadir.

Bu tez calismasi dort bolimden olusmaktadir. Birinci boliimde, geleneksel
pazarlamadan modern pazarlamaya gecis incelenmektedir. Ikinci boliimde miisteri
karlilig1 ve miisteri ile ilgili kavramlar ele alinmaktadir. Ugiincii boliimde ise miisteri
karliligimin hesaplanabilmesi i¢in gerekli olan faaliyet tabanli maliyet sistemi ele
alimmaktadir. Dordiincii boliimde ise faaliyet tabanli miisteri karlilik analizi agamalari
ile birlikte anlatilmaktadir. Besinci boliimde ise miicevherat firmasinda yapilan bir

faaliyet tabanli miisteri karlilig1 analizi uygulamasi yapilmaktadir.

Ik boliim de geleneksel pazarlamadan modern pazarlamaya gecis ile miisteriye
bakis acisinda yasanan degisim incelenmektedir. Bu degisim sirasinda dogru
maliyetlerle satiglar yaparak maksimum kar elde edebilmek i¢in pazarlama ve
muhasebenin bir arada ¢aligmasinin kagmilmaz oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Pazarlama
ve muhasebenin temel ortak noktalarindan birisi fiyat politikasidir. Pazarlama
departmanlari, isletme veya marka ile miisterinin her iliskisini kodlayarak bunlar1 dev
veri ambarlarina yerlestirmek, bu veri ambarlarindan alinan bilgilerden sonuglara
vararak karliligi artirmayr amacglamaktadir. Muhasebe de ise tim giderler
kaydedilmekte, iirlinlerin maliyetlendirilmesi sirasinda dagitilmaktadir. Muhasebe
boliimii tarafindan kaydedilen bilgilerin dogru dagilimini1 saglanmasi i¢in pazarlama
boliimiiniin iirlinleri ihtiyaca gore gelistirmesi ve miisterilerin satin alma stireglerini iyi

tanimlamas1 gerekmektedir.



Ikinci boliimde, miisteri karlilig1 kavrami incelenmektedir. Bu bdliimde miisteri
geliri miisteri maliyeti ve miisteri karliligi kavramlar1 ele alinmaktadir. Miisteri
karliliginin hesaplanmasinin énem ve nedenleri siralanmaktadir. Bu boliimde miisteri
degeri de ele alinmaktadir. Miisteri yasam donem egrisinde, miisteri geliri zamana gore
asamalara boliinmektedir. Bu asamalarda elde edilen kar ve zarar da gosterilmektedir.
[lk asama; miisteri kazanmadir. Miisterinin satin alma asamasi; miisteri elde tutma ve
gelistirme asamasidir. En son agama olan miisteri ¢ikisi i¢in ise miisteriden kurtulma ve
analiz ederek karli miisterileri secerek karsiz miisterilerden kurtulma agsamasidir. Bu

asamalar da bu boliimde ayrintili olarak ele alinmaktadir.

Uciincii boliimde miisteri karlihig olgiimiiniin  ydntemi ele alinmaktadir.
Misteri karlilig1 Olciimiinde faaliyet tabanli maliyetleme sistemi kullanilmaktadir.
Faaliyet tabanli maliyetlendirme sistemi ile isletmede yiiriitiilen tiim faaliyetler analiz
edilerek {iiretilen iirliniin, sunulan hizmetin veya miisterinin kalitesine deger katan ve
deger katmayan faaliyetler belirlenmektedir. Faaliyet tabanli maliyetlendirme sisteminin
baslica uygulama nedenleri; iirlin-hizmet-miisteri maliyetlerinin belirlenmesi, siire¢ ve
faaliyetlerin performansinin iyilestirilmesi, maliyetlerin ortadan kaldirilmas1 ve
azaltilmasidir. Bu boliimde geleneksel sistem ile faaliyet tabanli maliyet sistemi de
karsilastirilarak geleneksel sistemin dezavantajlar1 ortaya konulmaktadir. iki sistem
arasindaki en Onemli fark geleneksel maliyetleme sistemini; maliyet olusumunun
kontroliine yogunlagirken, faaliyet tabanli maliyetlemenin; maliyet olusumunun

sebeplerinin kontroliine yogunlagmasidir.

Dordiincti boliim de miisteri karlilig1 analizi incelenmektedir. Faaliyet tabali
miisteri karlilik analizi asamalar1 incelenmektedir. Miisteri karliliginin geleneksel sistem
ile Ol¢limii ve faaliyet tabanli maliyetleme sistemi ile 6l¢iimii arasindaki farklilik ve bu
farkliligin nedenleri agiklanmaktadir. Yiiksek ve diigsiik maliyetli miisterilerin
maliyetlerindeki farkliligin nedenleri ortaya konulmaktadir. Miisteri karlilik analizinin
teknolojiye uyarlanmasi sirasinda kullanilan analitik modellemeler ele alinmaktadir.
Miisteri karlilik analizinin isletmede kurulacak bir model yoluyla uygulanabilmesi igin
gecmesi gereken asamalar incelenmektedir. Isletmenin veritabam iizerinde model

kurularak faaliyet tabanli maliyetleme yontemi ile miisteri karlilik analizi yapilarak



kararlar verilmektedir. Isletmenin bilgi islem sisteminde olusturulan veri tabani
tizerinde kurulacak analitik modelin kurulum asamalar1 incelenmektedir. Miisteri

karlilik analizinin yapilmasinin igletmeye yararlari da ele alinmaktadir.

Son boliim olan uygulama boliimiinde kuyumculuk sektorii tizerine yapilmakta
olan miisteri karlilik analizi ile faaliyet tabanli maliyetleme yontemi ile miisterilerin

maliyetleri ile geleneksel yontem maliyetleri arasindaki fark vurgulanmaktadir.



2. BOLUM

GELENEKSEL PAZARLAMADAN MODERN
PAZARLAMAYA GECIS

Diinya da yasanan biiylik degisim ve rekabetin artisi ile isletmenin iiretim
asamasindan, miisteriye liriin ya da hizmetin sunulmasina kadar tiim agamalarda miisteri
odakli olmasini1 gerektirmektedir. Bu boliimde pazarlamada yasanan degisim, pazarlama
bilgi sistemi, muhasebe bilgi sistemi, pazarlama-muhasebe arasindaki iliski ele

alinmaktadir.
2.1. Ge¢misten Giiniimiize Pazarlama Ve Miisteri Kavraminin Gelisimi

1970’11 yillarin ortalarindan giiniimiize, yonetim organizasyon, pazarlama ve
irlin yonetimi diisiince ve uygulamalarinda ¢ok sayida yeni ve degisik goriisler ortaya
¢ikmaktadir'. Diinyada yasanan rekabet ve teknolojik gelismeler, isletmelerin
maliyetlerini azaltma ve etkinliklerini iyilestirme yollar1 aramasina neden olmaktadir.
Bu siiregte pazarlama bilimi, biiyiik bir degisim gecirmektedir’. Pazarlamanin
gelisiminde miisterinin yerini agiklayabilmek i¢in pazarlamanin gegirdigi asamalarin

incelenmesi gerekmektedir.

Uretime Yonelik Pazarlama: 1930°1u yillara kadar, birgok isletme yoneticisi,
pazarlamayi, {iretimin bir uzantis1 ya da bir parcasi olarak gdérmektedir. Uriin tasarimu,
tiikketici istek ve ihtiyaglarmdan cok iiretim teknolojisine dayandirilmaktadir. Uretici
isletmeler, genellikle bircok endiistride arz edilen firiinlere olan talep anlamina gelen
satic1 pazarina sahip olmakla birlikte siparig alma gibi alanlarda, sinirlt bir pazarlama
cabasi gostermektedirler. Bu donemde, her iiretilenin kolayca satilabildigi pazar

kosullarinda, yogun tutundurma ve satis ¢abalarina gerek duyulmamaktadir’.

1Hayrettin Zengin, Omer Fahrettin Demirel, “Tiirk Yoneticilerin Pazarlamaya Bakis1”, 3. Ulusal Bilgi, Ekonomi ve
Yonetim Kongresi, Eskisehir: Osmangazi,26.11.2004,iibf.ogu.edu.tr/kongre/bildiriler/15-04.pdf, (31.03.2006),
5.667.

2 Mehmet Sahin, Genel isletme, Eskisehir: A.U.Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, 2000, s.167.

3 {smet Mucuk, Modern isletmecilik, Istanbul: Tiirkmen, 13. Basim, 2001, 5.257.




Uriine Yonelik Pazarlama: Pazardaki arz ve talebin birbirine yaklasmasi
nedeniyle, tiiketicinin en kaliteli, yiiksek performansli ve 6zellikleri olan iiriinleri tercih

ettigi dénemdir®. Uriinlerin nitelikleri ile 6n planda oldugu dénemdir.

Satisa Yonelik Pazarlama: En ciddi ekonomik kriz olan Biiyiilk Ekonomik
Kriz’in (1929-1933) etkisi ile Ttretimin degil, satisin zorlastigt bir ortamda
gelismektedir’. 1930'lu yillarda, iiretim kapasitesinin artmasi ile arz talepten fazla
olmaktadir. Bundan dolay1 piyasa, iireticiler i¢in daha rekabet¢i olmaya baslamaktadir.
Isletme yoneticileri, tiiketicileri kendilerine ¢ekebilmek igin, pazarlama etkinliklerini
gelistirerek reklama daha fazla para ayirmaktadirlar. Bu donemde pazarlama
calismalari, isletmelerin rakiplerine oranla satiglarini artirmaya yonelik olmaktadir.
Isletmeler, bu dénemde tiiketicilerin ihtiyaglar1 ile yiizeysel bir sekilde

ilgilenmektedirler®.

Pazara Yonelik Pazarlama: 1950'li yillarda, tiiketici istek ve ihtiyaglarina
yonelik pazarlama etkinlikleri baslamaktadir. Bu donemde iyice gelisen ekonomiler,
enddstriler ve kitlesel iiretim, {ilkelerde ve diinyada alicilar pazarinin olusmasina neden
olmaktadir. Bunun nedeni, tiretimin tiiketimi, karsilayabildigi bir pazarin olugsmasidir.
Bu olgu, isletmeleri, tiiketici odakli olmaya ydneltmektedir’. Isletmenin pazarlama
acisindan basarili olmasi i¢in tiiketicinin ne satin almak istedigini arastirarak, ona gore
iriin  gelistirmesi ve markasim1 konumlandirmas1 gerekmektedir. Bu doénemde
isletmeler, “ne pahasina olursa olsun, ¢ok satip, cok kar etme” yerine tiiketicilere daha
uzun vadeli yaklasmaktadir. Isletmenin kar edebilmesi igin tiiketicinin de satin aldig
maldan tatmin olmasi gerekmektedir®. Pazarlama kavramu, isletmenin uzun dénemde
karliligin1 hedefleyen ve isletmenin pazar ile biitiinlesmesini saglayan, tiiketici istek ve

ihtiyaclarina dayanan pazarlama kavramina dontismektedir.

Rekabete Dayal Pazarlama: Kiiresel kosullarda igletmeler, tiiketicilere diger
isletmelerden daha fazla tatmin saglamadik¢a, pazarda kalamayacaklarini

anlamaktadirlar. Bu gelisme, tiiketicilere rakiplerden daha ¢ekici gelen iirlin sunulmasi

4 Zengin, Demirel, s.668.
S Mucuk, s.258.

6 Sahin, s.168.

7 Sahin, s. 168.

§ Mucuk, s.258.



anlayisinin benimsenmesine yol a¢gmaktadir. Yarig iistiinliigii saglayabilmek icin iki
yaklagim s6z konusudur: Birinci yaklasim; benzer iirlinlere gore daha diisiik fiyat ile
pazarda yer almaktir. Bu yaklagimda, iyi bir isletmecilikle iiretim ve pazarlama
maliyetleri azaltilarak, iiriiniin pazardaki fiyati diisiiriilmektedir. Ikinci yaklasim ise
tilketici tatminini daha da artiracak iirlinler sunmaktir. Bu yaklasimda {iriiniin
farklilagtirllmasinin amaci, rakiplerin yapamadigi bir yol, yontem ya da yaklasimla
miisteri tatminini gergeklestirmektir. Bu yaklasim, miisteri hizmetleri ve kaliteye
olduk¢a Onem verilmesini gerektirmektedir. Yarisa dayali pazarlama doneminde,
miisteri baghlig1 yaratmak dnemlidir. Miisteri bagliligi; miisterinin satin alarak denedigi
iriinden tatmin olmasiyla ve tiiketicinin iiriin/hizmet hakkinda olumlu bir tutuma sahip
olmasiyla saglanmaktadir. Miisteri, bir isletmenin malindan tatmin oldugu zaman diger

iirinleri/hizmetleri satin almamakta veya daha az satin almaktadir’.

Uretim

Pazarlama

=

MUSTERI

Finans

Pazarlama

Personel

A deded

Sekil 1: Pazarlama Ve Diger Fonksiyonlarin Karsihkh iliskisi
Kaynak: Erdogan Taskin, Miisteri Iliskileri Egitimi, Istanbul: Papatya, Nisan, 2000, s.173

Bir isletmede pazarlama bdoliimiine miisterileri tatmin etme konusunda diger
boliimlerin de yardimci olmasi gerekmektedir. Sekil 1°de, isletmenin miisteri ile ilgili

biitiin fonksiyonlarin1 kontrol eden pazarlama bdliimiiniin gérevini isaret etmektedir.

° Sahin, s.169.



Pazarlamanin isletmenin diger boliimleri ile karsilikli olarak birbirlerine ihtiyag¢ i¢inde

oldugu goriilmektedir'®.
2.2. Miisteri Odakh Bir Sistem: Biiyiik Degisim

Diinya da yasanan bliyiik degisim ve rekabetin artisi ile isletmenin iiretim
asamasindan, miisteriye iiriin ya da hizmetin sunulmasina kadar tiim agamalarda miisteri
odakli olmasi gerekmektedir. Uretim de ve teknolojide yasanan gelismeler ile iiriinler
arasindaki farkliliklar az oldugundan ve teknolojik yenilikler rakipler tarafindan ¢ok
cabuk taklit edilebildiginden iiriin hayat dongiisii eskiye gore daha kisadir. Bu durumda
irlinlin farkilastirilabilmesi zorlasmaktadir. Gergek rekabet avantaji artik tiriin yonetimi
degil miisteri iliskileri yonetimi olmaktadir. Miisterinin mevcut veya gelecekteki olasi
degeri, miisteri degerinin bugiin ve gelecek satin alma davraniglarina gore
incelenmektedir. Bunu yapabilmek i¢in miisteri ile isletmenin iligkisinin en st diizeye
cikarilmasinin amaglandigr dinamik ve biitiinlesik bir pazarlama sistemi gerekli

olmaktadir''.

Tablo 1’°de goriildiigi gibi geleneksel pazarlamadan, deger temelli pazarlamaya
gecis ile iirlin, odak noktas1 olmaktan ¢ikmaktadir. Artik nemli olan miisteri degeridir.
Giliniimiizde “deger” kavrami pazarlama stratejilerine yon veren bir kavramdir.
Gegmiste pazarlama yoneticileri miisteriler, kanallar ve rakipler konusunda
uzmanlagmigken, gilinimiizde miisteri degerinin nasil artirilacagi  konusunda
uzmanlagmaktadirlar. Bunun i¢in pazarlama departmanlarinin, modern finansal
planlama tekniklerini de incelemeleri gerekmektedir. Geg¢miste pazarlama
departmaninda ¢alisanlar, muhasebe temelli yonetimin kendilerini smirladigin1 6ne
siirerek, pazarlama stratejilerini  kisa vadede kazang iyilestirilmesi olarak
yiirtitmektedirler. Ancak ne marka ne de miisteriye yapilan yatirimlar kisa vadede getiri
saglamamaktadir. Marka ve miisteri i¢in yapilan harcamalar, yillar sonra karsiliklart

alinmasi ve nakit akisi yaratmalari i¢in yapilmaktadir'?,

10 Erdogan Taskin, Miisteri iliskileri Egitimi, Istanbul: Papatya, Nisan, 2000, s.173.
! Hakan Altintas, Miisteri Sermayesi Yonetimi, Istanbul; Alfa Aktiiel, 2006, s.52.
12 Peter Doyle, Deger Temelli Pazarlama, Istanbul: Mediacat, 2003, s..65-66



Tablo 1
Pazarlamanin Degisen Rolii

GELENEKSEL PAZARLAMA DEGER TEMELLI
ANLAYISI PAZARLAMA ANLAYISI
Pazarlamanin
Amaci Uriin degeri yaratmaktir. Miisteri degeri yaratmaktir.
Pazarlama Pazarlama varliklarini gelistirip
Stratejisi Pazar payini arttirmaktir. yonetmektir.
Katki Miisteri rakip ve kanal bilgisidir. Pazarlamada miisteri degeridir.
Pazarlamada soyut varliklar
Varhk kavrami Pazarlama da somut varliklar 6nemlidir. onemlidir.
Pazarlama miisteri degerini
Mantik Pazarlama da karlar artirmak 6nemlidir. artirmak 6nemlidir.
Performans Pazar pay1, miisteri tatmini, yatirimin geri
Olgiitleri doniisiidiir Miisteri degerinin 6l¢limiidiir.

Kaynak: Peter Doyle, Deger Temelli Pazarlama, Istanbul: Mediacat, 2003, 5.66

Bu degisimlere paralel bir degisim, miisteri ile kurulan iliskiyi ana eksen olarak
gdren yeni bir pazarlama anlayis1 kavramina yol agmustir. Iliskisel pazarlama, miisteri
ve diger ortaklarla belli bir kar noktasinda, uzun vadeli interaktif iliskiyi kurmak,
biiylitmek, gelistirmek ve gereginde sinirlamak ve karsilikli degisim ve soézlerin
tutulmasina dayanmaktadir. Iliskisel pazarlama tedarik¢i ve miisteriler arasinda uzun

vadeli iliskiyi ve uzun vadeli karliligr vurgulamaktadir®.
2.3. Pazarlama Ve Muhasebe Arasindaki fliskinin Gelisimi

1980°1i yillara kadar gecen donemde geleneksel muhasebenin ana konusu
iiretilen mallardir. Bu donemde isletme karlar1 yiiksek olup, satis gelirlerinin maksimize
edilmesi bir¢ok sektorde pazarlama stratejilerinin temel konusudur. 1980°’1li yillarda ise
artan rekabet ve daralan kar marjlari, sirketleri yonetim ve pazarlama stratejilerini
degistirmeye yoneltmektedir. Isletmeler, miisteri ve hizmet odakli hale gelerek, yonetim
stratejilerini iiriin odakli” dan “miisteri odakli” ya cevirmektedirler'®. Bu degisiklik is
diinyasinda bircok yeni muhasebe uygulamasi ve pazarlama yaklasimlarini giindeme
getirmektedir. Bundan dolayi, rekabete dayali is ortamu sirketlerin maliyetleri, {iriinleri,

miisterileri ve performanslart konusunda gerg¢ege ¢cok daha uygun bilgilerin tiretilmesini

13 Zengin, Demirel, s.668.

“Juha Salomaa, Customer Analysis as a Foundation of Company Profitability ., http://www
.tuta.hut.fi/studies/Courses_and_schedules/Isib/TU91.167/Seminar_papers/Salomaa_Juha.pdf,, (2001). Aktaran:
Sezayi Dumanoglu, Miisteri Karhlik Analizi, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2005, s.13



gerekli  kildigindan, sirketler geleneksel

baslamslardir'’.

muhasebe yontemlerini  degistirmeye

Tablo 2
Pazarlama/ Muhasebe Anlayisinin 1980 Oncesi ve Sonrasi Karsilastirilmasi

1980 ONCESI GELENEKSEL
MUHASEBE/PAZARLAMA ANLAYISI

1980 SONRASI GELENEKSEL
MUHASEBE/PAZARLAMA ANLAYISI

Uriin Odakli Maliyetleme

Miisteri Odakli Maliyetleme

Faaliyet-Hacim-Kar Analizi

Faaliyet Tabanli Maliyetleme

Departman /Uriin Karliligi

Miisteri/Segment Karlilig

Gelirin Maksimizasyonu

Karin maksimizasyonu

Kaynak: Sezayi Dumanoglu, Miisteri Karlihk Analizi, istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2005, .13

1980 oncesi geliri maksimize etme c¢abasinin yerini, bu tarihten sonra kari
maksimize etme ¢abasi almakta ve pazarlamada verimliligin (girdi/giktl) Onemi
kavranmaktadir. Pazarlama yoneticileri, satiglardaki her bir liralik artigin sirket karinda
esit oranda bir artisa neden olmadigimi anlamaktadirlar. Pazarlama anlayisindaki
gelismeler ile muhasebeden farkli bilgilerin talep edilmesi gerekmektedir. Muhasebenin
de bu bilgi ihtiyacin1 karsilayabilmesi i¢in geleneksel muhasebe yoOntemlerini
degistirmesi gerekmektedir. Maliyet muhasebesinde, miisteri kavramini ve miisteri
karligin1 6ne ¢ikaran yeni bir donem baslamaktadir. Faaliyet-hacim-kar analizlerinin
yerini faaliyet tabanh maliyetleme almaktadir. Yoneticiler boliim karliligindan miisteri

karliligina yonelmektedirler'.

Pazarlama ve muhasebe sistemleri arasindaki bilgi akisinin diizenli olmasi
isletmenin basarist i¢in zorunludur. Cilinkii pazarlama stratejilerini 6ne ¢ikaran maliyet

bilgileri, muhasebe sisteminden toplanmaktadir.

15 Sezayi Dumanoglu, Miisteri Karhlik Analizi, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2005, s.13.
' Dumanoglu, s. 11.




Miisteri odakli bir isletme olmak; miisterileri anlama, miisterilerin ihtiyaglarini
ongdrme ve miisterilere hizla cevap verebilme sorumlulugunun igletmenin iizerinde
olmas1 demektir. Miisteri iliskileri yonetimi (MIY) uygulamalarin1 kullanarak, miisteri
davraniglarina ve istatistiklerine yoOnelik pazarlama stratejileri gelistirmektedirler.
Miisteri iliskileri yonetimi stratejilerinin kullanilabilmesi i¢in Oncelikle isletmenin
miisterilerin tanimasi gerekmektedir. Tiim miisterilerin taninabilmesi i¢in isletmenin
veri tabanma sahip olmasi gerekmektedir. Amag, muhasebe bilgi sistemini
yapilandirarak, pazarlamanin miisterilere ait finansal bilgi ihtiyacin1 karsilamak igin,
karl miisterileri karsiz miisterilerden ayirabilecek, analizini yapabilecegi bir veri tabani

olusturmaktir.

2.4. Miisteri Merkezli Veri Tabaninin Pazarlama Ve Muhasebe Sistemleri

Acisindan Degerlendirilmesi

Miisterinin elde edilis siirecinden baslanarak, {iriin ve hizmetin sunumundan,
miisteri devamlili§i ve sadakatinin saglanmasina ve miisteriyi isletme icin karli bir
miisteri haline doniistiirmeye kadar olan siiregte teknoloji ve teknolojinin etkiledigi yeni
yaklasimlar 6n plana ¢ikmaktadir. Isletmeler bu yeniliklere uyum saglayabilmek ve
miisteri iliskilerini ¢agdas yontemlerle gelistirerek rekabet avantaji elde edebilmek ya da
var olam1 kaybetmemek i¢in bir c¢aba i¢ine girmektedirler. Miisterinin her hareketini,
isletme veya marka ile her iligkisini kodlayarak bunlar1 veri ambarlarina yerlestirmek,
bu veri ambarlarindan alinan bilgilerden sonuglara varmak, sonucta pazarlama

maliyetlerini azaltmak veya aym maliyet ile karlilig1 artirmak amagtir'”.

Miisteriler ile uzun siireli iliskiler kurmak icin isletmede yasanacak orgiitsel
degisim zorunludur. Isletmeler, miisterilerin yasam dénemi boyunca miisterilerin
degerini arttirmay1 ve uzun donemli karli miisteri iliskileri kurmay1 misyon olarak kabul
etmektedir. Orgiit yapis1 iginde yer alan tim departmanlar aym noktada
bulugsmaktadirlar. Baslangicta ayr1 ¢alisan bilgi islem merkezi, muhasebe bilgi sistemi

ve pazarlama departmanlar1 bu noktada bulusmalar1 gerekmektedir.

'7 Sule Ozmen, Ugur Ozmen, “21. Yiizyilin Pazarlama Paradigmasinda Pazarlama’nin Yeni Ikizi: Teknoloji”, Ulusal
Pazarlama Kongresi, Afyon:Kocatepe Universitesi, 16-19 Mayis 2002, suleozmen.marmara.edu.tr/teblig_sunumlar/
10paz_ikizi_teknoloji_sule_ozmen.doc (30.04.2006),s.2
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2.4.1. Miisteri Merkezli Veri Taban1 Yonetimi

Stratejik agidan veri tabaninin rolii; pazarlama boliimiiniin hedef miisteri
kitlesini tanimlamasina ve miisteri ile pazarlama bolimii arasinda siirekli bir iligki
kurulmasina yardimecir olmaktir. Kurulan iligki muhasebe sistemi ile de kurularak
miisterilerin maliyetlenmesi saglanmaktadir. Dolayisiyla miisteri karliligi miisteri bazl
olarak elde edilebilmektedir. Bu noktada, veri tabani; pazarlama bdoliimiiniin ve
istihbarat sisteminin kalbi durumundadir'®. Miisteri merkezli veri tabaninin yararlari

asagidaki gibi belirtilmektedir'.

e Miisteri merkezli veri tabani, miisterilerin ve isletme ile olan iliskilerinin
izlenmesini saglamaktadir. Bu sayede firma, uzun siireli iliski kuracagi miisterilerini
belirleyerek verimsiz c¢abalardan kacinmakta ve kaynaklarini dogru hedefe

yonlendirmektedir.

e Miisteri merkezli veri tabani, isletmenin mevcut miisterilerini tanimasi,
kendi iiriin ve hizmetlerinin hangi miisteri kitlesini hedefledigini gostermektedir. Bu da
sunulan {irtin ve hizmetin kullanict sayisini arttirmak i¢in ¢ok dnemli bir bilgidir. Ayn1

islem rakibin miisterileri hakkinda da yapilabilmektedir.

e Miisteri merkezli veri tabaninin kullanarak herbir segmentte yer alan
miisteriler ile degisik iletisim kurma sans1 olusmaktadir. Ornegin karlilig1 artirmak igin,
kullanim siklig1 diisiik olan miisterilere tekrar satin almaya yonelik mesajlar
gonderilirken, sik kullanici olan miisterilere marka bagimliligi ile ilgili mesajlar

gonderilmektedir.

e Miisteri veri tabani, satig sonrasi memnuniyetin desteklenmesine olanak
tanimaktadir. Isletmeden alisveris yapan bir miisteriyle satis sonrasi bireysel diizeyde
iletisim kurulmas, iirtinle ilgili fikir ve onerilerinin sorulmasi, servis, bakim, {icretsiz

degistirme gibi olanaklardan haberdar edilmesi veri tabani sayesinde miimkiindiir

'8 Nilay Basok Yurdakul, “Veri Tabanli Pazarlamanin Pazarlama Iletisimine Katkisi”, Kirgizistan: Manas
Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, Agustos,2003, Sayi: 6 http://www.manas.kg/pdf/sbdpdf6/Yurdakul.pdf,
(02.02.2006), 5.224.
" Yurdakul, 5.224.
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Miisterinin verdigi satin alma karar1 pekistirilmektedir. Bu durum, miisterinin elde

tutulmasina yonelik fayda saglamaktadir. Miisteri kayiplarini azaltmaktadir.

e Promosyona duyarli kitlenin anlasilmasina imkan vermektedir. isletme
hangi promosyon cabalarinin, hangi grupta daha iyi sonug¢ verebilecegini anlamaktadir.

Dogru hedef kitleye ulasildig takdirde miisteri karliligi olumlu etkilenmektedir.

e Misteri merkezli veri tabani1 sayesinde mevcut dagitim kanalinin daha

etkin kullaniminin yani sira yeni kanal alternatifleri ortaya ¢ikabilmektedir.

Bilgi yonetiminde etkinlik, bilgiyi olusturan bilesenlerin dogru ve dengeli
dagilimi ile saglanmaktadlrzo. Miisteri merkezli bir veri tabanmi1 olusturarak, isletme
karliliginin artirilabilmesi i¢in hem pazarlama bilgi sistemlerinden hem de muhasebe

bilgi sistemlerinden verilerin veri ambarlarinda toplanmasi gerekmektedir.
2.4.1.1. Pazarlama Bilgi Sistemi

Pazarlama bilgi sistemi (PBS), pazarlama karar alicilar1 veya ydneticileri
tarafindan pazarlama planlamasi, yliriitme ve kontrollerini gelistirmede kullanilmak
tizere, ilgili ve dogru bilgilerin toplanmasi, saklanmasi, ayiklanmasi, istendiginde hazir
edilmesi, ¢oziimlenmesi, ilgili yerlere dagitimi ve degerlendirilmesi i¢in insan, makine
ve prosediirlerin siirekli ve etkilesimli olarak yapilastirilmasidir™'. Miisterinin satin alma
davranislar ile ilgili bilgiler, sirketlerin 6z sermeye olarak en biiyiik varligini temsil
etmektedir. Bunun i¢in pazarlama faaliyetlerinin desteklenmesinde bilgi teknolojilerinin
roli ve Onemi biyiiktir. PBS, rekabet avantaji yaratilmasinda ve isletmenin
faaliyetlerinin etkili ve verimli bir sekilde yiiriitiilmesinde 6nemli bir rol iistlenmektedir.
Bu nedenle, gilinlimiiziin global pazarlarinda bir firmanin rekabet avantaji elde
edebilmesi igin basarili bir pazarlama bilgi sistemine sahip olmasi gerekmektedir®.
Diger taraftan bir igletmenin ¢evresi ile uyum igerisinde olmasi ve rekabet avantaji

saglayabilmesi i¢in dis ¢evresi hakkinda giincel bilgi sahibi olmasi gerekmektedir. Bu

20 Yurdakul,s.223

2 Omer Baybars Tek, Pazarlama ilkeleri- Tiirkiye Uygulamalari Global Yonetimsel Yaklasim, istanbul: Beta,
8.Basim, Ocak, 1999, s.129.

2 Mchmet Marangoz, Pazarlama Bilgi Sisteminin Bankacilik Sektoriinde Kullanilmasi, 3. Ulusal Bilgi, Ekonomi ve
Yonetim Kongresi, Eskisehir: Osmangazi,26.11.2004,iibf.ogu.edu.tr/kongre/bildiriler/05-01.pdf,,( 31.03.2006),
$.200.
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bilgiler, PBS ile etkili ve verimli pazarlama kararlar1 veri ambarinda toplanarak, analiz

edilerek, kullanima hazir hale getirilmektedir®.

PBS, yoneticilerin karar verme faaliyetlerine yardim ederek, firmanin tiiketici
ihtiyaglarina daha hizli cevap vermesini saglamaktadir. Ayni1 zamanda tiiketiciler
ihtiyaclarinin daha iyi nasil karsilanacagi konusunda yoneticilere yol gostermektedirler.
PBS’ de yapilan analizler ile miisterilerden saglanan geri bildirimler alinmaktadir. Bu
bilgiler, tirlinlerin ve hizmetlerin gelistirilmesi, verimliligin artirilmas: degistirilmesi ya

da yok edilmesi konularinda kullanilmaktadir.
2.4.1.2. Muhasebe Bilgi Sistemi

Pazarlama da alinan stratejik kararlarin, ¢esitli kaynaklardan saglanan giivenilir
bilgilerle desteklenmesi gerekmektedir. Ozellikle gelecekteki faaliyetlerin planlanmasi
ve kontroliinde ¢cogu durumda isletmenin muhasebe bdliimiinden saglanan bilgilerden
yararlanilmaktadir. Bu nedenle kaliteli karar almayi kolaylastirmasi bakimindan

pazarlama bilgilerinin muhasebe bilgileri ile desteklenmesi gerekmektedir®*.

Maliyet muhasebesi, pazarlamada karar vermeye yonelik aciklama ve
tanimlama bigiminde bir karar modeli olarak kullanilmaktadir. Pazarlama ve
muhasebenin temel ortak noktalarindan birisi fiyat politikasidir. Pazarlamada fiyat
politikasin1 bir ¢ok yonden ele alinmasina ragmen, maliyet muhasebesi kurallar

¢ergevesinde minimum fiyat sirinin hesaplanmasiyla ilgilenmektedir®.

Fiyatlar, isletmelerde pazarlama sistemi i¢inde karar almada kullanilan temel
bilgi sistemini olusturan maliyet muhasebesine dayali olarak kararlastirilmaktadir.
Fiyatlama denildiginde maliyet muhasebesi 6n plana ¢ikmaktadir. Ancak pazarlamadaki
fiyat, pazarlama karmasinin da bir unsuru olmasindan dolay:1 etkilidir. Ciinki
fiyatlandirma stratejileri olusturulurken her ne kadar maliyetleme 6nemli de olsa neye
gore maliyetlendirme yapilmasi gerektigi de onemlidir. Miisterilerin her biri birbirinden

farkl1 hedef kitlelerde yer alabilmektedir. Hedef kitlenin yasam bi¢imi, tliketim

2 Marangoz, 5.200

2 Yunus Ceran, Emin Inal, “Maliyet Bilgileri Temeline Dayali Pazarlama Kararlar1 i¢in Pazarlama Muhasebesi”,
Erciyes Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Say1:22, Ocak-Haziran, 2004, 5.63

% Ceran, Inal, s.64.
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aligkanliklar1, imajlari, beklentileri, gelir diizeyleri fiyatlandirma yaparken dikkat

edilmesi gereken unsurlardandir.
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3. BOLUM
MUSTERI KARLILIGI

Miisteri karliliginin temelinde {iriin veya hizmet karlilig1 yatmaktadir. Bundan
dolayr triin karlilig1r analizlerinde, {iriin maliyetleri satis, pazarlama, dagitim ve bu
faaliyetlere iliskin idari giderlerin miisteri bazinda izlenmesi daha dogru bir maliyet
bilgisi vermektedir. Bu boliimde miisteri karliligi kavrami agiklanmaktadir. Miisteri
karliligr ile misteri sadakati, miisteri degeri iligikileri ortaya konmaktadir. Miisteri

yasam boyu degeri ve miiteri karlilig1 6l¢iimii ele alinmaktadir.

3.1. Miisteri Karhlhig Kavram

Miisteri karliligi, belirli bir donem igerisinde bir miisterinin yarattig1 gelirden,

miisteri maliyetlerinin diisiilmesi ile belirlenen miisteri diizeyinde bir degiskendir26.

Miisterinin, isletme veya marka ile ilk tanigmasindan, satis1 gerceklestirene
kadar yapacagi masraflardan daha fazlasini igletmeye gelir olarak dondiirebilecek kimse

kar getiren miisteridir *’.

Uriin karlihg: yerine miisteri karliligini incelemek, miisteri karliligi analizi
(MKA) veya bireysel miisterinin karliligin1 hesaplamaktir. isletme ve miisteri arasindaki
iliskiyi saglayan iiriin ve hizmet maliyetleri, toplam maliyetinin sadece bir boliimiidiir.
Siparis yonetimi, lojistik, satis, pazarlama ve destek faaliyetlerinin diizeylerindeki
degisiklikler, briit iriin karlihginda farkhliklar yaratabilmektedir®™. Bu farkliliklar
segmente edilmis miisterilerin Ozelliklerine gore olusmaktadir. Dolayisiyla kara
katkilar1 da farkli olmaktadir. Bu yiizden karli miisteri segmentlerine yonelerek karliligi
artirabilmek i¢in miisteri karlilig1 analizi yapilmaktadir. Bulunan karli miisterileri de
elde tutabilmek, daha karli hale getirebilmek, sadakatlerini artirabilmek igin yeni

pazarlama stratejilerin gelistirilmesi gerekmektedir.

%6 Magnus Soderlund & Mats Vilgon, “Customer Satisfaction And Links To Customer Profitability An Empirical
Examination of the Association Between Attitudes and Behaviour”, SSE/EFI Working paper Series In Business
Administration, http://swoba.hhs.se/hastba/1999.htm, Erigim tarihi: 15.03.2006, No:1, January 1999, s.4

2 Phillip Kotler, Marketing Management, Northwest University, Prentice Hall, 11.th Edition, 2000, s. 81

8 Sander Van Triest, “Customer Size And Customer Profitability In Non-contractual Relationship”, The Journal of
Business &Industrial Marketing, 2005, 20, 2/3, p.148, Proquest Veri Tabani, (15.03.2006)
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Her bir miisterinin karliliginin artirilmasi, sadece basit anlamda iirlinlerin
maliyeti ile degil, aynt zamanda isletmenin maliyet ve karliligi1 uzun dénemli
incelenmesini gerektirmektedir . Isletmenin gelecekte verecegi kararlar ile ilgili olarak
incelemesi gereken konular; miisteri sayisi, miisteriden elde edilen gelir, hedef kitle
olarak secilen miisterilerin ozellikleri ve kaybedilmis miisterilerin 6zellikleridir.
Rekabet icindeki isletmelerin bo konulari incelemeleri, kendi kar kaynaklarini1 bilmeleri
ve maliyet yapilarin1 analiz etmeleri, gelecek ile ilgili tahminlerde bulunarak isletmenin

oniinde 151k tutmak acisindan énemlidir®.

3.2. Miisteri Karhlhik Matrisi

Giliniimiizde pazarlama agisindan bakildiginda, miisteri varliginin tiimiinii ayn1
derecede karli kabul etmek dogru bir yaklagim degildir. Miisteri kitlesinin ancak bir
boliimii karli olarak nitelendirilmektedir. Isletmeler i¢in dogru miisterileri segebilmek
Oonemlidir, ¢linkii baz1 miisteriler deger yaratma potansiyeline sahip degildirler. Bunun

iki nedeni vardir;

= Birinci neden, bazi miisterilere hizmet sunmanin maliyetinin, miisterinin

isletme i¢in yarattig1 getiriden daha biiyiik olmasidir.

» fkinci neden ise sirketin bu miisterilere etkin ve diisiik maliyetle hizmet

sunmasina olanak saglayan yetenekler bilesimine sahip olmamasindandir.

Bu nedenlerden dolayr miisteri karliligi hesaplandiginda, isletmelerin kiiciik
satts hacmine sahip miisterilerinin isletmeye sagladigi kar paylarinin yiiksek
olabilecegini, bliylik satis hacmi olan miisterilerin ise isletme i¢in kiigiikk karlar

saglayabildigi goriilmektedir”.

Her bir miisterinin talep ettigi lriinlerin yaninda talep ettigi hizmetler de
birbirlerinden farklidir. Miisteri memnuniyeti dnemlidir ancak uzun dénemli amag ise
isletmenin ve misterinin karliliginin artmasini saglamaktir. Miisteri memnuniyetini

kazanabilmek i¢in miisteriye sunulacak hizmetlerin seviyesi ile isletmenin karlilik

» Gary Cokins,“Are All Of Your Customers Profitable To You?”, A Sas White Paper, www.sas.com/offices/ europe/
slovakia/ events/pdf/profitability2.pdf, (06.05.2006), s.3
30 Triest, s.154
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seviyesi arasinda dengenin saglanabilmesi gerekmektedir. Ciinkii bir¢ok miisteri
standart {irilinler, hizmetler ve siparislerden cok kisisellestirilmis, kendilerine 6zel
taleplerde bulunmaktadirlar. Bu durumda dengeyi saglayabilmek olduk¢a onemlidir.
Dordiincii boliimde ayrintili olarak ele alinacak olan faaliyet tabanli maliyet yonetim
sistemi, miisteriye sunulacak hizmet seviyesi ile isletmenin karlilik seviyesi arasindaki

dengeyi saglayabilmek i¢in kullanilabilecek bir aractir’'.

Sekil 2’de goriilen miisteri karlilik matrisinde, “Gergeklesen Net Katki” ve
“Hizmet Maliyeti” olmak lizere iki eksen lizerinde miisteriler, elde edilen kar marjlarina

gore boliimlendirilmektedir.

Sekil 2°de dort boliim incelenecek olursa sol iist boliimdeki “pasif” olarak
adlandirilan misteriler, isletmede yarattigi hizmet maliyeti diigiik ancak yliksek kar
yaratabilen dolayisiyla elde tutulmasi gereken miisteri segmentini temsil etmektedir.
Bazi1 miisterilerin is akislarinin saglanabilmesi i¢in bazi iirlinler o kadar 6énemlidir ki,
fiyat {lizerinde pazarlik yapamamaktadirlar. Baz1 zamanlarda da isletmenin sunduklari
ile miisterinin istek ve ihtiyaglarinin tam olarak uygun olmasindan dolay1 miisteri diisiik
maliyet olarak algilamaktadir. Sol alt béliimdeki “ucuzcu” olarak adlandirilan
miisteriler, isletmeden fazla 6zel talebi olmayan ama ayn1 zamanda isletmeye fazla kar
yaratmayan miisteri segmentini gostermektedir. Sag iist boliimdeki “sagduyu sahibi”
olarak adlandirilan miisteriler, isletmeye maliyeti fazla ama ayni zamanda yiiksek kar
getiren miisteri segmentini kapsamaktadir. Bu miisteriler, kiigiik miktarlarda siparisler
vererek, diger biiylik miktarda siparis veren miisterilerin aldig1 yiiksek kalitedeki
hizmeti talep etmektedirler. En zor miisteri grubu ise sag alt boliimdeki “agresif
miisteriler” olarak adlandirilan miisterilerdir. Isletmeye maliyeti yiiksek ve aymi
zamanda diisiik kar marjiyla ¢alisan miisteri segmentini temsil etmektedir. Genellikle
biiylik miktarda alim yapan perakendeci miisterilerde (Carrefour, Procter&Gamble)
alim yaparken az ddeyerek cok hizmet alabilmek icin bir ¢ok liretici arastirarak fiyat

pazarlig1 yapmaktadirlar™.

31 Cokins, .21
32 Benson Shapiro, V. Kasturi Rangan, Rowland Moriarty, Elliot Ross,, “Manage Customer for Profits (Not Just
Sales)”, Harvard Business Review, September-October 1987,s.101-104. Ebsco Veritabani, (20.07.2006)
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Pasif Sagduyu Sahibi

Yiiksek = Yiiksek kar marjl
= Hizmeti kolay misteriler

» Yiiksek fiyat 6deyebilen
=  Maliyetli hizmet ihtiyaci olan

Miisterinin .
Gerg efd estirdipi Ucuzcu Agresif (Saldirgan)
Net Katki
| Fiyata duyarlt = Diisiik kar marji
= Diisiik hizmet/kalite ihtiyaci = Alim Gigleri yiiksek, prestijli,
»  Ogzel istekleri olan
»  Yiiksek maliyetli miisteriler
Nominal Talep Yiiksek Talep

Hizmet Maliyeti

Sekil 2: Miisteri Karhihk Matrisi
Kaynak:Gary Cokins,“Are All Of Your Customers Profitable To You?”, A Sas White Paper, www.sas.con/ offices/
europe/ slovakia/ events/pdf/profitability2.pdf, (06.05.2006), s.21

Sag alt boliimdeki miisterilerin iyi analiz edilmesi gerekmektedir. Ciinkii bu
segmentteki miisterilerin bir kismi isletmenin yeni miisterileri olup, isletmeyi tanimak
ve verebilecegi hizmeti gdrmek icin fazla talepkar davranmaktadirlar. isletmenin, bu tiir
miisterilerle daha sonraki donemlerde is hacmini ve iirlin ¢esitliligini genisletmek ve
buradaki misterileri karli miisteri grubuna kaydirmak i¢in strateji gelistirmesi
gerekmektedir. Bu segmentte yer alan miisteriler, isletmeye kisa donemde mali agidan
fayda saglamasa da firmanin itibar1 acisindan katki ihtimali yiiksek olan miisterilerdir.
Bu misterilerin isletmeye maliyeti bir c¢esit reklam ve tamitim gideri olarak
degerlendirilmektedir. Eger bu tiir miisterilerin maliyetleri iyi bir sekilde yonetilirse,
segmentte yer alan piyasada itibari yiiksek olan miisterilerin varligi isletme i¢in karli bir
sekle dontstliriilmektedir. Bu segmentte yer alan miisterilerin diger avantaji da
isletmelere rekabet¢i kosullar1 6gretmesidir. Kiiglik miktarlarla siparis, hizli teslimat,
sifir hata, {irlin ¢esitliligi gibi son derece yiiksek talepleri olan bu miisteriler isletmeyi
ileride rekabet avantaji yaratacak yeni iiretim ve dagitim teknikleri konusunda

egitmektedirler. Bu miisteri grubunun baslangicta neden oldugu maliyet ise, ileride

18



isletmenin tiim miisterilerine daha iyi hizmet verebilmesi i¢in katlandig1 egitim maliyeti

olarak degerlendirilmektedir’>.

Yukarida ki miisteri karliligi matrisinde miisteri ve isletme arasinda karlilik
dengesini saglayabilecek noktalarin analiz edilerek bulunmasit gerekmektedir.
Miisterilerin bulundugu noktalarin belirlenmesinden sonra, isletmelerin yapmasi
gereken, miisterileri sol {ist koseye dogru cekebilmektir. Kar marjim1 yiikseltme ve

hizmet maliyetini diisiirme yontemleri asagidaki gibidir;

Hizmet faaliyetlerine ek iicret istemek,

» Yeni liriin gelistirmek veya hizmet hattin1 genisletilebilmek,

s siireglerini gelistirmek,

= Her bir miisterinin hizmet maliyeti asag1 diizeye ¢cekmek,

» Miisterinin tercih ettigi faaliyetlere yatirim yapmak,

= Capraz satis veya yukar1 satis yaparak miisterileri daha karli {iriin ve
hizmetlere yonlendirilebilmek,

» s hacmini genisletebilmek icin daha diisiik hizmet maliyeti ile daha diisiik

fiyat sunarak miimkiin olmaktadir®*

Selden ve Colvin yaptiklar1 aragtirmalara gore isletmelerde “kétii miisteri” diye
tanimlanan karsiz miisterilerinden pozitif kar elde edebilmenin ve karli miisteriler ile
karsi1z miisterilerin yer degistirebilmesinin yollarini bulabilmenin zorunlu oldugunu 6ne
siirmektedirler. Isletmelerin karlarini artirabilmek igin kaynaklarmi en karli miisterilere
dogru dagitmalar1 gerekmektedir. Karsiz miisterilerin, isletmeler tarafinda belirli
maliyetlere katlanarak elde tutulmasi ve isletme ile iligkilerinin devam i¢in isletmenin
finansal kaynaklarinin bosa harcanmasi, isletme i¢in karsizliktan daha da zararh
olmaktadir. Sonu¢ olarak karsiz miisteriler i¢in isletmenin kaynaklarinin bosa
harcanilmasi sonucu, yiiksek kar elde edilebilecek miisteri portfoyliniin degisen
ihtiyaclarina cevap verilememektedir. Miisteri memnuniyeti saglanamayan kar1 yiiksek

miisteriler, isletme tarafindan kaybedilmektedir Kaybedilen miisteri de rakip isletmelere

33 Figen Oker, Faaliyet Tabanh Maliyetleme, Uretim ve Hizmet isletmelerinde Uygulamalar, istanbul: Literatiir
Yayinlari, 2003, .74
3% Cokins, s.21
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gecerek, pazar paylarininin  artisina neden olmaktadir Selden ve Colvin’in
arastirmalarinda vurguladiklar1 nokta, isletmelerin her miisteri icin aym1 kaynak
harcamasin1 yapmaktansa, isletme acisindan kari1 diisiik miisterilerden, yiiksek kar
getirebilecek miisterilere dogru akan kaynaklarin, isletmeler i¢cin daha biiyiik karlar

getirecegidir”.
3.3. Miisteri Karlihg le fliskili Kavramlar

Miisteri karlilig1 ile miisteri sadakati, miisteri memnuniyeti, miisteri satin alma
davraniglari, miigteri yasam boyu degeri ve miisteri degeri arasinda olumsuz veya
olumlu iligkiler vardir. Bu kavramlar miisteri karlilik analizi yapilarak ulasilacak

sonuclar ile iliskilendirilmektedir.
3.3.1. Miisteri Sadakati ve Miisteri Karhihg Arasindaki Iliski

Sadik miisteri, isletmeden yaptigi ilk aligveristen sonraki mal ve hizmet
ihtiyaclarinda ayni isletmeyi tercih eden miisteridir. Miisterinin sadakati, miisterinin
kendi kisiliginden degil, isletmeden aldig1r hizmet ve iiriinlerin siirekli ayni seviyede

karsilanmasindan kaynaklanmaktadir.

Miisteriyi elde tutmak ve verimli miisteri iliskileri saglamak i¢in miisteri
karlilig1 ve sadakatinin temel alarak miisterileri simniflandirmak gerekmektedir. Biitiin
miisteriler birbirinin aynis1 degildir. Sekil 3’de goriildiigii lizere baz1 miisteriler, sadik
ve karli iken digerleri karli fakat sadik degildir. Bazilar1 sadik ancak karli degil,
digerleri ne karli ne de sadiktir. Miisteri iligkileri yonetiminin bir amaci1 karlilik ve
sadakatin en yiiksek seviyeye ¢ikmasi saglamaktir. Sekilde karlilik ve sadakate gore

siniflandirilan miisterilerin 6zellikleri asagidaki gibi agiklanabilir’®.

Yiiksek Potansiyel Sahibi Miisteriler: Isletme karliligmin onemli bir
boliimiinii yiiksek sadakat ve karlilik gosteren bu miisteri grubu yaratmaktadir. Miisteri

memnuniyetinin en iist seviyeye ¢ikabilmesi i¢cin bu miisterilere 6zel kisisellestirilmis

3% Larry Selden Geoffrey Colvin, “Angel Customers & Demon Customers”, Business Book Review, Reviewed by
Lydia Morris Brown, Volume 20, Number:20, pg.4, Proquest Veri Tabani, (05. 04.2006)

36Roger J. Best, Market-Based Management: Strategies For Growing Customer Value And Profitability, USA:
Prentice Hall, 4th Edition, 2005, s. 21-22
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programlar kullanilarak

siirdiirtilebilir, uzun donemli, birebir iliskilerin gelistirilmesi

gerekmektedir®”’.
4 Cok Yiiksek "
Yiiksek Potansiyel Yiiksek Performans
Sahibi Miisteriler Sahibi Miisteriler
Miisteri karliligmin Miisteri sadakatini
saglanmasi i¢in birebir q§st§klemek i¢in kisisel
iliskilere yatirim yapilmas: | iliskilere yatirim
gerekmektedir. yapilmalidir.
Miisteri Kar Getirmeyen
Karhhs Orta Miisteriler Beklenenden Az Kar
Kar birakmadan giden Getiren Miisteriler
miisterilerden potansiyel | Miisteri gelir ve karinda
firsatlar yaratilir. artis i¢in firsatlar yaratilir.
Miisteri sadakirtinin artisi
icin yatirim yapilmaktadir.
Cok Diisiik
" . e
Zayif Orta Giiclii
< Miisteri Sadakati >

Sekil 3: Miisteri Sadakati ve Karhhgi Arasindaki iliski
Kaynak: Roger J. Best, Market-Based Management: Strategies For Growing Customer Value And
Profitability, USA: Prentice Hall, 4th Edition, 2005, s.11

Sadik Ancak Beklenenden Az Kar Getiren Miisteriler: Bu miisteriler sadik
ancak ¢ok yiiksek kar getirmeyen miisterilerdir. Isletme, bu miisteriler icin diger
miisterilere gore daha degisik satin alma firsatlari sunmasi gerekmektedir. Miisteri
iliskileri yonetimi programlarina yatirim yapilarak bu miisterilerin tespit edilmesi daha

kolay ve hizli olmaktadir™.

Yiiksek Potansiyel Sahibi Miisteriler: Yiiksek kar potansiyeli olan ancak
sadik olmayan miisterilerdir. Bu miisteriler, rakipler tarafindan kolay akli ¢elinebilen,
zaylf miisterilerdir. Ancak bu miisterigrubunun, gelecekte karli miisteri olabilme
ihtimalleri oldugundan sadakat oOnemlidir. Miisteri memuniyeti saglayarak ve
miisterilerin igletmede kalmalar1 i¢in kisisellestirilmis teklifler sunularak bu miisterilerin

sadakatleri saglanarak gelecege yatirim yapilabilmektedir®”.

Kar getirmeyen miisteriler; Isletmelerin miisterileri yukaridaki gibi segmente

37 Best, s.22
38 Best, s.22
39 Best, s.22
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edildiklerinde yiizdesel olarak biiylik bir yer tutmaktadir . Bu miisteriler ne karli ne de
sadiktirlar. Bu tiir miisteriler ilk alim yapanlar ve alim yaparak uzun bir siire tekrar iiriin
ya da hizmet almayanlardir. Ilk defa alim yapan miisteriler, karli ve sadik olabilme
potansiyeli olan miisterilerdir. Uzun bir siire alim yapmak i¢in ugramamig miisteriler
elde tutulamamistir. Elde tutulamama nedenleri; isletmenin sundugu iiriin ya da hizmet
tekliflerinin miisteri istekleri ile uyusmamasi olabilir. Bu tiir miisterileri, isletme ne
yaparsa yapsin ikna edememektedir ve dolayisiyla elde tutamamaktadir. Dolayisiyla bu

tiir miisteri segmentine gore farkl bir stratejiye ihtiyag vardir®.

Miisteri sadakatine genel olarak bakildiginda kullandigi bir iirlinden memnun
kalmigsa tekrar ayni {iriinii satin alma olasilig1 yiiksektir Miisterinin ihtiyaglarinin,
isteklerinin, beklentilerinin, iirlin ve hizmet kalitesinin siirekli olarak karsilandigin
hisseden miisteri, memnun miisteridir. Miisteri i¢in de yeni iirlin ve hizmetler arastirmak
bazen zevkli de olsa, zaman ve para kaybettirmektedir. Memnun miisteri, ¢cogunlukla
sadik miisteri konumuna ulasti1 zaman ayni yerden aligveris yapmay1 tercih etmektedir.
Onceki deneyimlerinden edindikleri giiven duygusuna bagli olarak iiriin ve hizmet
secerken daha az dikkatli olup daha ¢abuk karar vermektedirler. Karar siiresinin hizi ve

secim kriterleri azaldikga, alis ve satisin maliyeti de diismektedir*.

Miisteri memnuniyeti arttik¢a miisterinin, isletme ile ¢alisma siiresi artmasinin
yaninda miisteri beklentileri isletme tarafindan bilindiginden, miisterilerin talepleri de
artmaktadir, bununla birlikte miisteri karlilig1 da artmaktadir*. Bu yiizden; miisterinin
tekrar satin alma davranisi ile miisteri memnuniyeti arasinda pozitif bir iligki vardir®.
Bu pozitif iligki, miisteri karliligin1 da olumlu yonde etkilemektedir. Tam tersi olarak
da miisteriler her zaman i¢in ani bir sekilde diger alternatif ¢oziimlere gecemedigi i¢in,
miisteri memnuniyetsizligi ¢ogunlukla satis ve karliliktaki azalma doneminden Once
gelmektedir*. Bu donemde, isletmede yasanan miisteri kayiplarmm nedeninin
aragtirilarak, yeni kaybedilmis miisteriyi geri dondiirmenin yollariin bulunmasi

gerekmektedir.

40 Best, 5.22
4 Best, s.19
42 Best, s.19
3 Soderlund, Vilgon, s.5
a4 Best, s.11
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Sadik olan miisteriler, isletmenin, mal ve hizmetlerini sosyal ¢evrelerinde yer
alan potansiyel miisterilere tavsiye etmektedirler. Yeni kazanilan miisteriler sadik
miisterilerinin  tavsiyeleriyle elde edildigi arastirmalar sonucunda ortaya
konulmaktadir®. Uzun-dénemli miisterilerin, satin alma hacmi yiiksek olmakta,
misterilerin ne istedigi bilindiginden isletmenin daha az vaktini almakta, fiyata daha az
duyarli olmakta ve en Onemlisi tavsiye yoluyla isletmeye yeni miisteriler

kazandirmaktadir*.
3.3.2. Miisteri Degeri ve Miisteri Karlihig1 Arasindaki Tliski

Pazarlama; yiiksek degerli miisteriler ile giivene dayali iliskiler kurarak ve
stirekli farkli olma iistiinliigii yaratacak stratejiler gelistirip yiiriiterek, miisteri karliliini
maksimi etmeye calisan yonetim siirecidir. Amag, isletme sahiplerinin kazancini,
maksimuma tasimaktir. Pazarlamanin bu amaca katkisi, dogru miisterileri segmek,
onlarla giivene dayal iligkiler kurmak ve farkli olma istiinliigii yaratacak stratejileri
formiile ederek olmaktadir’’. Pazarlama biliminde, deger konusu da karhlik kadar
onemlidir. Her miisterinin karli olup olmadig1 sorulurken, ayn1 zamanda her miisterinin
isletme i¢in degerli olup olmadigi sorusu da sorulmasi gerekmektedir. Miisteri agisindan
bakildiginda deger kavrami, karlilik kavramimin alt kiimesidir. Muhasebesel acidan
bakildiginda miisterinin karliligi, miisterinin degerini belirleyen en 6nemli etkendir.

Miisteri degerini, iki unsur olusturmaktadir*®;

1) Miisteri ile isletme arasindaki ilisiden dogan nakit girisleri,
2) Miisteri isletme arasinda iliski kurabilmek i¢in ve devam ettirebilmek icin
nakit ¢ikislaridir.
Miisteri degeri, miisteriden elde edilen net nakit akisidir. Bu nakit akisinin
hacmi ve degeri miisterinin belli bir siire i¢erisinde satin alma miktarina, satin almanin
marjina, iliskinin siliresine ve satin almanin gergeklestigi donem sayisina baghdir.(Sekil

4)

4 Best, 5.20

4Frederick F. Reicheld, “Learning From Customer Defections”, Harvard Business Review, Mar/Apr96, Vol74, Issue
2,5.57, Ebsco Veri Tabani, (01.02.2007)

T Doyle, s.141

8 Robert E. Wayland, Paul M. Cole, Miisteri Baglantilari: Biiyiime icin Yeni Stratejiler, istanbul: Alfa, 2000,
s.108
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Doénem bagina satin
alma hacmi

Satin alinana birim
basina marj

Miisteri De geri Satin almanin siiresi

\ 4

Miisteri elde etme
gelistirme, elde tutma
maliyeti

Iskonto orani

Sekil 4: Miisteri Degerini Olusturan Unsurlar )
Kaynak: Robert E. Wayland, Paul M. Cole, Miisteri Baglantilari: Biiyiime I¢in Yeni Stratejiler,
Istanbul:Alfa, 2000, s.108

Hacim, marj ve siire gibi li¢ degiskendeki artis, miisteri degerini artirmaktadir.
Miisteri elde etme, gelistirme, elde tutma maliyetindeki ve iskonto oranindaki artiglar

miisteri degerini diisiirmektedir®.

Eger biitiin isletme ve miisteri iliskileri karli olsaydi, firma bu iliskilere kaynak
ayirirken bir kisit olmasaydi, miisteri iligkileri degerinin birbirinden farkli olmasi ¢ok
onemli olmazdi. Kar getirmeyen miisterilerin iliskilerine sebep olan faktorlerin neler
olabilecegi ya da karsiz miisteri iligkisinden vazgegilip vazgecgilmemesi gerekliligi
konusunda miisteri karlilig1 ve miisteri degeri boyutlarindan bakilmas: gerekmektedir™.
Hem miisteri karliligt hem de miisteri degerine bakilarak stratejilerin belirlenmesi
gerekmektedir. Ciinkii miisteri karlilig1 ile miisteri degeri arasinda pozitif yonlii bir
iligki vardir. Bu iliskinin goriilebilmesi i¢in miisterinin tercih ettigi iirlin ya da hizmete
gore, isletmenin yaptig1 analizler dogrultusunda miisteriyi kazanmak ve elde tutmak i¢in
verilen Odiinlerin miisteriye deger goriiliip goriilmediginin incelenmesi gerekmektedir.

Isletmenin miisteriyi kazanmak ve tutmak icin verdigi ddiinler karsiliginda, elde ettigi

4 Wayland, Cole, Miisteri Baglantilar1: Biiyiime icin Yeni Stratejiler, s. 109
% Wayland, Cole, Miisteri Baglantilar: Biiyiime i¢in Yeni Stratejiler, s. 127
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karlilik oranlar1 miisteri karlilik analizi yapilarak bu tez g¢alismasinin daha sonraki

bolimlerinde incelenmektedir.

3.3.3. Miisteri Yasam Boyu Deger Analizi ve Miisteri Karlihg Arasindaki
Iiski

Miisteri yasam boyu deger analizi; miisterilerin potansiyel degerini
anlayabilmek, miisterilerin yasam tarzlari1 ve satin alma davranislar1 hakkinda daha fazla
bilgi edinebilmek icini yapilmaktadir. Miisteri yasam boyu degerinin hesaplanmasi,
isletmenin karli olan veya karli olabilecek her bir misterisi i¢in en iyi stratejileri
tasarlamayi1, gereksiz maliyetlerin azaltilmasini ve miisteriler ile olan potansiyel

iliskinin uzun vadeli olmasini saglamaktadir’'.

Miisteriler ve isletme arasindaki iligki zamanla yasanan degisiklikler
goriilmektedir. Isletme ile miisteri arasinda yaratilan karsilikli degeri arttirabilmek icin
isletmenin, miisterinin yasam dénemindeki farkl stireglerin irdelenmesi gerekmektedir.
Miisteri Omiir degeri yolunda, iiriin veya hizmet farklilasmasi ile gelen miisteri
kazanilmis olmaktadir. Misteri, liriin veya hizmet hakkinda bir deneyim kazanmak
istemektedir.  Deneyim sonucu miisteri memnuniyeti ger¢eklesmis ise miisteri
sadakatini de beraberinde getirmektedir. Artik isletmeye diisen miisteriyi elinde tutmak
icin cesitli pazarlama c¢abalar1 gdstermektir. Elde tutulan miisteriye capraz satiglarla
desteklenerek, miisterinin gelirinden daha yiiksek pay alinmaya ¢alisilmaktadir. Boylece

miisteri yasam boyu deger yolu da kar ile sonuglanmaktadir™.

SElie Ofek, Customer Profitability and Life Time Value, Harvard Bussiness School, 2002, August,
http://san.peacesystem.co.kr/board/download.asp?boardnm=GraB_data&idx=23 (22.10.2006) s.7

>2 Dr.V.Kumar, “Customer Loyalty&Profitability”, Customer Relationship Management Seminer, istanbul, Ko¢
Universitesi, 11.10.2006
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Farkhilasma R Miisteri -~ Miisteri R Miisteri
(Yenilik) ”| kazanma 7| deneyimi "| Memnuniyet
A
A 4
Miisteri
Sadakati
v
KAR < Miisteri < Capraz Satis [¢ Miisteriyi
Geliri Elde Elde Tutma
Etme

Sekil 5: Miisteri Yasam Boyu Deger Yolu
Kaynak: Dr.V.Kumar, Customer Relationship Management-Customer Loyalty&Profitability, Koc
Universitesi(11.10.2006)

Miisteri yasam boyu degeri, miisterileri tanimaya ve belirlemeye, kazanmaya
ve kalic1 kilmaya yonelik biitiinlesik bir yaklasimdir™. Bu kapsam cergevesinde Miisteri
Yonetimi siirecinin alt1 temel adimmi vurgulamak gerekmektedir’®. Bunlar kazanma,
tutma, gelistirme, kurtulma, analiz ve segmedir. (Sekil 5) Bu asamalarda elde edilen kar

ve zarar da gosterilerek miisteri maliyetlendirilmektedir.

3.3.3.1. Miisteri Yasam Boyu Degeri Asamalart

Sekil 5’de, miisteri yagsam donem egrisinde, miisteri geliri zamana gore
asamalandirilmaktadir. Bu asamalar; miisteri kazanma, miisteri elde tutma ve gelistirme,

analiz, se¢me ve kurtulma asamasidir.

Miisteri kazanma asamasinda 6nceden bellirlenen bir miisterinin, igletmenin
ilk defa bir hizmet ya da iiriin satin almasini saglamak i¢in yapilmasi1 gerekenler yer
almaktadir. Sekil 5’de miisterinin yasam boyu degeri ilk olarak miisterinin kazanilmasi
ile baslamaktadir. Isletmenin miisterileri kazanabilmesi igin ilk olarak isletmenin
varolan ve potansiyel miisterilerini detayli bir sekilde incelemesi gerekmektedir.
Oncelikle isletmenin miisterilerinin kimler oldugu, bu miisterilerin ortak o&zellikleri,

satin alma kararlarin1 neye gore verdikleri, en 6nemlisi de verilecek hizmetlere karsilik

53Turgut Aydin, Miisteri Iligkileri Yonetimi, United Nations Development Programme, Kibris, 13.02.2006,
65.110.73.19/UploadsNew/Gallery/ Seminars/ICT3/IIl_CRM_Awareness-Handouts.pdf, , (01.06.2006) ,s.3.

*Ebru Ertiireten, “Yeni Ekonomi”, Tiirkiye’de internet Konferanslari-VII, 2001, istanbul, inet-
tr.org.tr/inetconf7/bildiriler/91.doc, Erisim Tarihi: 03.03.2006.
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miisterinin ne kadar karli oldugunun incelenmesi gerekmektedir. Bu incelemeden sonra
hedef miisteri kitlesi belirlenmektedir’>. Buna gore de kar1 artirabilmek i¢in hedef

kitlede yer alan miisterilere yonlendirme yapmak gerekmektedir.

*Yeni Miisterilere

Ulagma
}Kazanma v
Potansivel Yiiksek ‘ ' «Potansiyel Miisteri
Karh Miisteriler «Miisteri
Secme Tutma
4 \ ’

Misteriler hakkinda bilei — Ap istirme  *Paralel Satis (Up selling)
*Diger hersey hakkinda .
a e | *Capraz Satis (Cross
bilgi l ’ Selli
*Hizmet sevivesi i elling)
- Kur[ulma‘ *Miktar Artirum

+Miisteri deneyimi analizi
*Segmentasyon *Karsiz Miisteri
*Diger Miisterileri Rahatsiz Eden Miisteri
*(demelerini Geciktiren Miisteri
*Sirket Vizyon ve Imaji ile Uyumsuz Miigteri

Sekil 6: Miisteri Yasam Boyu Déneminin Alti Temel Adimi )
Kaynak: Ebru Ertiireten, Yeni Ekonomi, Tiirkiye’de Internet Konferanslari-VII, 2001, Istanbul, inet-
tr.org.tr/inetconf7/bildiriler/91.doc, Erisim Tarihi: 03.03.2006

Ikinci asama ise {iriin ya da hizmet satin almis miisterilerin elde tutulmasidir.
Isletmeler icin en iyi miisteri kaynagi, tam anlamiyla tatmin olmamus olsalar bile
onceden birseyler satin almis olan miisterilerdir. Ciinkii herhangi bir miisteri iliskisi, hi¢
olmamasindan daha iyidir. Bu asamada, miisterinin beklentileri iyi takip edilmeli ve
tekrar ayni iirline yoOnlenmesi saglanmalidir. Misterilerin elde tutulabilmesi ig¢in
miisterinin bagka ihtiyaglarin1 da ayni isletmeden yapmasi saglanarak miisteri iligkileri
gelismektedir.  Burada temel amag, miisterinin isletmeye ayirdigi ciizdan payinin
arttirllmasidir. Bu amacla paralel, ¢capraz satis teknikleri ve yukari satis teknikleri
kullanilmaktadir*®. Bir isletmenin miisteriyi elinde tutabilme derecesi ne kadar yiiksek

ise, kar etkisi de o kadar yiiksektir’'.

53Robert E. Wayland, Paul M. Cole, “Turn Customer Service into Customer Profitability”, Management Review, Jul,
1994, 83,7 p.23, Ebsco Veri Tabani, (20.06.2006)

56 Ertiireten,s.7.

57 Best,s.15
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Miisteri memnuniyeti ne kadar yiiksekse, miisteriyi elde tutma orani o kadar
yiiksek olmaktadir. Yeni miisteri elde etmek i¢in harcanan kaynak, mevcut miisterileri
memnun ederek elde tutmak i¢in harcanan kaynagin 5-10 katidir. Miisteri karliligi,

eldeki miisteriler ile iliski siiresinin artisi ile artma egilimi gdstermektedir>®.

Miisteri gelistirme asamasi ise miisterinin isletme ile olan iligkilerinin etkin
bir sekilde yonetilmesini, bir¢ok iirlin veya hizmetin ¢apraz satisinin yapilmasini ve
miisteriye  giivenilir  bir tedarik¢i ve giivenilir bir danisman olabilmeyi

gerektirmektedir™.

Hem miisteriyi elde tutma hem de miisteri gelistirme asamalarindaki satin alma
davranis1 miisteri karliligin1 da etkilemektedir. Satin alma hacmi ve karlilik arasindaki
iligki pozitiftir. Yani miisterinin satin alma davranigindaki istikrar ne kadar artarsa, kar
seviyesi de o kadar artmaktadir. Bunlarin ¢esitli nedenleri vardir; {lk olarak, miisteri,
ayn1 yerden alim yapmaya devam ettik¢e, diger iiriinleri de farkina varmaktadir. Diger
bir ifade ile miisteriden elde edilen gelirleri olumlu etkileyen ¢apraz satis potansiyeli
zaman i¢inde artig gostermektedir. Ayni1 zamanda miisterinin baglhilig: arttikca, fiyata
duyarliliginin da zaman gectikge azalabilecegi iddia edilmektedir. Bu yilizden
fiyatlardaki artiglar ileride miisterilerden isletmelerin elde edecegi geliri de
arttirmaktadir. Ikinci olarak da, alicinin istek ve ihtiyaglarimin satici tarafindan bilinmesi
ve saticinin iirlin veya hizmetlerinin alici tarafindan ayrintili olarak bilinmesi islem

maliyetlerinin azalmasina neden olmaktadir®.

Temel amag¢ miisterinin ciizdan payinin arttirilmasi olsa da bazi miisteriler,
satin alim yaparak karli goriinmesine ragmen isletme karliliginin diismesine neden
olmaktadir. Miisteriler ile iliskilerin iyilestirilmesi, miisteri kazanilmasi ve miisterinin
elde tutulmasi isletme agisindan Onemlidir. Ancak miisteriler arasinda isletmeye
sagladiklar1 karlilik agisindan bir ayirim yapmamak, karli miisterileri kagirmaya yol

acabilmektedir. Karli miisteriler arasinda sadik miisteriler olabilecegi gibi gecici

58 Philip Kotler, A’dan Z’ye Pazarlama,istanbul: Mediacat Yaynlari, 2. Basim, 2005, 5.91
59 Ertiireten,s.8.
0 Soderlund, Vilgon, s.7
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miisterilerde olabilmektedir®’. Karli miisterilerin secilebilmesi icin miisteri karlilik
analizi yontemine ihtiya¢c duyulmaktadir. Dolayisiyla en ¢ok iizerinde durulmasi
gereken noktalardan biri, analiz ve se¢me islemleridir. Dongiiniin bu asamalarina kadar
elde edilmis olan bilgiler, bu asamada incelenerek yorumlanmaktadir. Analiz ve se¢gme
asamasinda, hangi miisterilerin daha 6nemli oldugu, potansiyel miisterilerin kimler
olabilecegi ve onlara hangi kanallar yoluyla ulagilmas1 gerektigi belirlenmektedir. Son
olarak da, isletmeye kar getirmeyen ve kar getirmesi umulmayan miisteriler ile

isletmenin iliskisine son verilmektedir®.

Bu adimlardan kazanma ve tutma asamasinda kampanya yoOnetimi, ¢agri
merkezi, web sitesi, satis otomasyonu ve satis sonrasit destek gibi CRM bazli teknik
yazilim ve araglar kullanilabilmektedir. Geriye kalan gelistirme, kurtulma, analiz ve
secme asamalarinda ise veri ambarlari, online analiz araglari ve diger karar destek

sistemleri gibi analitik tiriinler kullanilmaktadir®.

3.3.3.2. Miisteri Yasam Boyu Degerinde Miisteri Maliyetleri

Miisteriler, isletmelerin muhasebe sistemlerinde heniiz yeni Olgtiikleri bir
pazarlama varhigidir. Geleneksel miisteri iliskileri ydnetimi teknolojileri (MIYT) ile
yapilan kar Ol¢limleri, miisteri iligkisi i¢inde yaratilan degeri hesaplayamamakta ve
belirli bir 6ngdrii saglayamamaktadir. Bu nedenle miisteri degeri hesaplayabilmek ve
Ongorii saglayabilmek icin basit maliyet muhasebesi Olgiimlerinin Otesine gegmek
gerekmektedir. Bunun i¢in 6l¢iim teknigi olarak faaliyet tabanli maliyet yonetim sistemi

. . 64
incelenmektedir .

Geleneksel maliyet yonetim sistemi iirlin odakli iken faaliyet tabanli yonetim
sistemi misteri odaklidir. Miisteri yasam boyu degeri analizi, dort boyutta maliyet
Ol¢iimii gerektirmektedir. Bunlar, miisteri kazanma maliyeti, miisteri bulma maliyeti,
misteri hizmet maliyeti, miisteri tutma maliyetidir. Bu maliyetleri miisteri bazinda

hesaplayabilmek icin dncelikle faaliyetleri anlayabilmek gerekmektedir. Faaliyet tabanl

%1 yilmaz Argiliden, “Sadik Miisteri mi, Karli Miisteri mi?, 25 Ocak 2007, http ://www. biymed.com / haberci/
haber_oku . asp? haber=301 , (01.02.2007)

52 Ertiireten, s.8

63 Ertiireten, s.8

4 'W. Randall Payant, “The Challenges and Opportunities of Customer Profitability Analysis”, The Journal of Bank
Cost & Management Accounting, 2003; 16, 3, Ebsco veritabani, s.45 (20.06.2006)
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maliyetleme sistemi miisteri yasam boyu degeri Ol¢iimiinde Onemli bir rol

oynamaktadir.
Kazanma Yil1
maliyeti -
Miisteri
Yasam
Miisteri Tedarik Hizmet Kazanma B i Yil 2
Geliri — | maliyeti | — Maliyeti | — | maliyeti - oyu
— | Degeri
Miisteri Tedarik Hizmet Kazanma —
— — o _ Yil 3
Geliri maliyeti Maliyeti | | maliyeti

Sekil 7: Miisteri Yasam Boyu Degerinin- Maliyet Boyutlari
Kaynak: Joseph A. Ness ve digerleri, “The Role of ABM In Measuring Customer Value, Strategic Finance”,
Accounting &Tax Periodicals, April 2001, 82,10, s.45 Ebsco veritaban,(10.03.2006)

Miisteri kazanma maliyetleri: Miisteri kazanma ~yontemleri ile ilgili
maliyetleri icermektedir. Miisteri kazanma maliyetleri; reklam kampanyalari,
promosyonlar, teklif verme, direkt satis faaliyetleridir. Teorik olarak bir kere yapilan
maliyetler olarak goriilseler de pratikte isletmelerin varolan miisterilerinin yeni bir iiriin
veya hizmet sunulma durumu oldugu kadar kaybolan bir miisterinin tekrar kazanilmasi

alaninda yapilan yatirimlar da miisteri kazanma maliyeti igerisinde yer almaktadir®.

Daha sonraki boliimde de agiklanan faaliyet tabanli maliyetleme sistemi ile
miisteri kazanma asamasinda faaliyetlerin ve bu faaliyetler ile ilgili maliyetlerin
belirlenmesi saglanmaktadir. Miisteri kazanma maliyetleri basarili bir sekilde
miisterinin kazanilmasi sirasindaki maliyetlerin tiimiinii icermektedir. Yeni bir miisteri

kazanmak, var olan bir miisteriyi tutmaktan bes kat daha maliyetlidir®.

Tedarik Maliyetleri: Dagitim hizmetleri veya liriinleri bir araya getirme gibi
irtin veya hizmetler ile ilgili olarak biitlin maliyetleri kapsamaktadir. Bir {iretim

sirketinde yer alan malzeme, is¢i maliyetleri ve endirekt maliyetlerden bazilaridir. Bir

5 Joseph A. Ness ve digerleri, “The Role of ABM In Measuring Customer Value, Strategic Finance”, Accounting
&Tax Periodicals, April 2001, 82,10, s.45 Ebsco veritabani,(10.03.2006)
% Ness vd., 5.45
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hizmet sirketinin miisteriler i¢in sundugu temel hizmetlerdir. Gili¢ iiretimi yapan
isletmelerde de amortisman, bakim, ve sermaye tagima maliyeti gibi maliyetler tedarik

maliyetidir®’.

Hizmet Maliyeti: Miisteri ile iligkilerin siirmesi ve hizmet ile ilgili tiim
maliyetlerdir. Ornegin, miisteri hizmetleri, faturalama, depolama, dagitim, muhasebe
gibi faaliyetlerin maliyetleri miisterinin ger¢ek hizmet karakterleri temel alinarak

faaliyet tabanli maliyetleme sistemine gore hesaplanmaktadir®.

Yillar boyunca tedarik zinciri ve satistan Once ve sonra yapilan miisteri
hizmetleri faaliyetleri bir ¢ok isletme icin en 6nemli giderlerdir. Ek olarak, bazi
miisterilerin diger miisterilere oranla daha farkli oranlarda kullandiklari hizli dagitim
hizmeti, tiikketici danisma hatt1 hizmeti de bu maliyet sistemi ile maliyetlendirilmektedir.
Misterilerin aldiklar1 farkli hizmet seviyeleri ile ilgili olarak faaliyet tabanl

maliyetlendirme sistemi miisterilerin aldiklar1 hizmetlere gére maliyetlendirecektir®.

Miisteriyi Tutma Maliyeti: ilk satis yapildiktan sonra kazanilan miisteri
iligkileri, miigteriye yarattig1 fayda sonucinda miisterinin elde tutulmasi sirasindaki tim
maliyetleri igermektedir. Varolan iligkileri devam ettirebilmek igin miisterilerin
ihtiyaclarimi 6grenme, satin alma ihtimallerini arttirma, taleplerine cevap verme gibi
konular1 6grenmek amaciyla yapilan harcamalardir’. iliski yapilandiriimasi maliyeti,
capraz satiy kampanyalari, misteriyi satin almaya tesvik etmek icin yapilan

kampanyalarin maliyetleridir’".

Miisterinin isletme ile yasam boyu iligkilerini yarattigi miisteri maliyetleri,
miisteri karliligin1 etkilemektedir. Bir sonraki bdliimlerde agiklanan faaliyet tabanl
maliyetleme sisteminin yapilandirilmasinda geleneksel biiylik defter yapisinin faaliyet
maliyetleri yapisina doniisiimii ve miisteri ile isletmenin iliskilerin maliyetlerinin tiimii

ile sonuglanan miisteri maliyetlemesi yontemi agiklanmaktadir. Bu maliyetler miisteri

" Ness vd. s.45
58 Ness vd. 5.46
% Ness vd. 5.46
7 Wayland, Cole, Miisteri Baglantilar1: Biiyiime i¢in Yeni Stratejiler, s. 107-108
"'Ness vd. 5.46
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bazinda faaliyet tabanli maliyetleme yonetim sistemine goére miisterilere

dagitilmaktadir.
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4. BOLUM

FAALIYET TABANLI MALIYETLEME SISTEMIi

Miisteri karliliginin hesaplanabilmesi i¢in bu g¢alismada kullanilan yontem
faaliyet tabanli maliyetlemedir Bu yonteme gore miisteri ile isletme arasindaki tiim
stireclerdeki faaliyetlerin maliyetlerinin her bir miisterinin kullandig1 kadariyla dagitimi
saglanmaktadir. Bu bdliimde maliyetleme sisteminde yasanan gelisim, geleneksel
maliyetleme sistemi ile faaliyet tabanli maliyetleme sisteminin karsilastirilmasi ele

alinmaktadir.
4.1. Maliyet Sisteminde Yasanan Gelisim

Rekabetin gittikce arttigi, kiiresellesmenin ve teknolojik yeniliklerin yasandigi
diinyamizda, isletmelerin mevcut pazarlarini koruyabilmeleri ve kabul edilebilir bir
karla faaliyetlerini siirdiirebilmeleri i¢in ¢ag1 yakalamalar1 ve dogru kararlar
alabilmeleri gerekmektedir’>. Teknolojide yasanan hizli gelisime parallel olarak {iretim
yapilarinda gerceklesen degisim, {irlin maliyetlerinin yapisin1 degistirmektedir.
Teknoloji gelistikge iiretimde makinelerin kullanim orani artmakta ve isciligin pay1

azalmaktadir”.

Yeni maliyet sistemleri arayislari, 1980'li yillarda kiiresellesmenin, Amerikan
sanayisi iizerindeki etkileri ile arastirilmaya baslanmaktadir. Yapilan arastirmalarin
sonuglarma gore, sanayi isletmelerinde genel iiretim maliyetleri’nin (GUM) toplam
maliyetler icindeki pay: arttigi, buna karsilik direkt iscilik maliyetlerinin (DIM) ayni
oranda diigiis gosterdigi ortaya c¢ikmaktadir. Bu gelisme dogrultusunda; gilinlimiiz
isletmelerinde yoneticiler icin, DIM’de tasarruf etmek yerine, GUM’de tasarruf

edebilmek, verimliligi arttirmaktadir’™.

Faaliyet tabanli maliyetleme sistemi (FTMS), 1980°li yillarin baglarinda

"Tirker Susmus,“Genel Yonetim Giderlerinin Dagitiminda Yeni Bir Yaklasim: Faaliyet Esasina Dayali
Maliyetleme”, Yonetim ve Ekonomi Dergisi, 1996, 2, http://bornova.ege.edu.tr/~turkers/ABC.html (22.03.2007), s.211
BAlper Tunga Alkan, “Faaliyet Tabanli Maliyet Sistemi ve Bir Uygulama” Selcuk Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisti Dergisi, Say1:13, 2005, s.40,www.sosyalbil.selcuk.edu.tr/sos_mak/makaleler%S5CAlper%20Tunga
%20ALKAN%S5C39-56.pdf ( 12.02.2006)

" Jeffey G. Miller,. Thomas E Vollmann, “ Hidden Factory”, Harvard Business Review, September-October, 1985,
s.142-143, Ebsco Veritabani, (01.08.2006)
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isletmelerin dikkatini, daha etkin bir iirlin ve hizmet maliyetleme yoOntemi olarak
cekmektedir. Bu yaklagima gore, faaliyet tabanli maliyetlendirme sistemi maliyet
dagitimi ve ylikleme siirecinde daha kesin sonuglar sunan bir yontem oldugu
savunulmaktadir. Uriin ve hizmet maliyetlerinin hesaplanmasinin yaninda miisterilerin
de maliyetlendirilmesini saglayan FTMS, iiretim ve hizmet siireglerinin tasarimina
yonelik olarak siire¢ icerisindeki herbir faaliyetin maliyetlerinin daha kesin sonuglara

varilmasim saglamaktadir”.
4.2. Faaliyet Tabanh Maliyetlendirme Sistemi

Rekabet ortaminda, kaliteyi diisiirmeden, maliyetleri azaltarak, piyasa payinin
artirilabilmesi i¢in, isletmenin tiim alanlarinda siirekli iyilestirmenin saglanmasi
gerekmektedir’®. Faaliyet tabanli maliyetlendirme sistemi ile isletmenin yiiriitiilen tiim
faaliyetleri analiz edilerek tiretilen {iriiniin, sunulan hizmetin veya miisterinin kalitesine
deger katan ve deger katmayan faaliyetler belirlenmektedir.”’ Faaliyet tabanl
maliyetlendirme sisteminin uygulanma nedenleri; iirlin-hizmet-miisteri maliyetlerinin
belirlenmesi, siire¢ ve faaliyetlerin performansinin iyilestirilmesi, sunulan hizmetin
veya miisterinin kalitesine katkis1 olmayan faaliyetlerin maliyetlerinin ortadan

kaldirilmasi veya azaltilmasidir’.

Isletmelerin rekabet kosullarinda isletme icerisinde verilen tiim kararlarin
yaninda pazarlamada da stratejik kararlar almasi1 gerekmektedir. Bu kararlar verilirken
{iriin, hizmet ve miisteri maliyetleri etkilidir. Ornegin, maliyetlerle direkt olarak iliskili
olan fiyatlama kararlarinda en dogru ve karli fiyatlamanin yapilabilmesi igin, iiriin
maliyetlerini dogru sekilde belirleyebilecek maliyet sistemlerine gerek duyulmaktadir.

Bu durumda faaliyet tabanli maliyetleme; muhasebe ve pazarlama arasindaki bilgi

" Miinir Sakrak, Maliyet Yonetimi: Maliyet ve Yonetim muhasebesinde Yeni Yaklasimlar, Istanbul: Yasa,
Kasim, 1997 s.178

"Massood Yahya-Zadeh. “Product-Mix Decisions Under Activity-Based Costing With Resource Constraints And
Non-Proportional Activity Cost”, The Journal of Applied Business Research, Vol:14, No:4, .39

77 Adem Dursun, “Maliyet Diisiirmeye Yonelik Stratejik Bir Yaklagim: Faaliyete Dayali Yonetim”, Muhasebe ve
Denetime Bakis Dergisi, 2002, Ekim, s.56 http://www.turmob.org.tr/web/ekutuphane/bakis/sayi7/index.htm
(18.03.20006)

8 John A. Miller, “Implementing Activity Based Management In Dailly Operations”, New York: Wiley, John
and Sons, September, 1995, 5.9-10
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boslugunu dolduran bir koprii olarak degerlendirilmektedir’”’. Hem iiriin maliyetleme
hem de miisteri maliyetleme konusunda, faaliyet tabanli maliyetleme sistemi
uygulanarak kesin sonuglara ulagilmaktadir. Faaliyet tabanli yonetim sistemini kuran

veya uygulayan isletmeler;

Faaliyetlerin ve is siireclerinin maliyeti,
Katma deger yaratmayan faaliyetlerin maliyeti,
Faaliyetlere dayali performans 6l¢iimii,

Dogru tiriin/hizmet/miisteri maliyeti,

A O

Maliyet siiriiciileri gibi bes temel bilgi ¢iktisina ulasmaktadir™
4.2.1. Faaliyetlerin ve Is Siireclerinin Maliyeti

Isletmelerin ne yaptigmi faaliyetler acgiklamaktadir. Bir faaliyetin baslica
gorevi, girdiyi ¢iktiya doniistiirmektir. Faaliyetler bir isletmede yliriitiilen is siirecleridir.
Bir satisin yapilmasi dagitimin planlanmasi, pazarlanacak iiriiniin ambalajlanmasi,
finansal raporlarin yorumlanmasi, bir siparisin alinmast ve miisteri faturasinin

diizenlenmesi, faaliyet i¢in drnektir.

Siiregler ise belirli bir amaci gergeklestirmek i¢in birbirine baglanan bir seri
faaliyettirgl. Isletmenin temel faaliyetlerinin belirlenmesi i¢in en ¢ok kullanilan arag
“stire¢ akis cizelgesi” dir. Bir isletmede c¢ok sayida faaliyet olabileceginden en iyi
tutum, homojen siireclerin birlestirilerek bir grup olusturulmasidir. Ornegin, {iriin ya da
hizmette veya miisterilere yonelik faaliyetler olmak iizere iki 6zellikli homojen faaliyet

grubu olusturulabilir®”.

Geleneksel sistemler, ne kadar paranin kim tarafindan harcandigim
raporlamakta, ancak faaliyetlerin ve siireglerin maliyetlerini raporlamakta yetersiz
kalmaktadirlar. Faaliyet tabanli yonetim sistemleri ise is siire¢lerinin ve faaliyetlerin

maliyetlerini raporlayacak sekilde diizenlenmektedir.

™ Alper Ozer, “Pazarlama ile ilgili Kararlarda Faaliyet Tabanli Maliyetlemenin Etkisi”, Muhasebe ve Denetime
Bakas Dergisi, Eyliil, 2004, s.128

% Miller, s.4-5

8! Miller, s.5

82 Burak Arzova, Faaliyet Tabanh Maliyet Yonetimi, Istanbul: Tirkmen Kitabevi, 2002, s.18
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4.2.2. Katma Deger Yaratmayan Faaliyetlerin Maliyeti

Katma deger yaratan faaliyetler, bir iiriin ya da hizmetin ortaya ¢ikarilmasinda
olmazsa olmaz faaliyetlerdir. Bir faaliyet, miisteri goziinde iiretilen iirlin ve sunulan
hizmetin degerini artirmiyorsa, bu faaliyet katma deger yaratmayan faaliyettir. Katma
degeri olmayan faaliyetler, isletme kaynaklarini tiiketmekle birlikte miisteri degerine,
irliniin Ozelliklerine ve satis sonrasi hizmetlere katkida bulunmamaktadirlar. Bu
faaliyetler, {iriin ve hizmet i¢in harcanan zaman artiric1 bir etki yaratarak gereksiz ilave

maliyetlere yol agmaktadirlar®.

Deger yartamyan faaliyetlerin siiregten c¢ikarilmasi; iiriiniin veya hizmetin
sorumluluk veya kalitesini diislirmeksizin bir faaliyetin yeniden diizenlenmesini,

azaltilmasini veya elenmesini ifade etmektedir®.
4.2.3. Faaliyetler Dayah Performans Ol¢iimleri

Bir faaliyetin toplam maliyetini bilmek o faaliyetin performansini 6l¢gmek i¢in
yetersizdir. Performans Olgiileri, bir faaliyetin, siirecin ya da organizasyonel birimin
gerceklestirdigi islemlerin ya da basarilar1 sonuglarmin gostergesidir®™. Bu olgiiler;

kalite, maliyet, miisteri memnuniyeti ve zamandir.

Kalite: Bir miisterinin, belirli bir iiriin ile ilgili toplam tecriibesine kalite
denmektedir. Kalite; {iriiniin fiziksel 6zellikleri oldugu kadar, bu fiziksel 6zelliklerin
performansina olan giivenilirlik olarak da tanimlanmaktadir. Miisterilere kaliteli mal ve
hizmet saglamak igin, etkin ve diisiik maliyetli faaliyetler ile iirlinlerin iiretilmesi ya da

hizmetlerin sunulmasi gerekmektedir®.

Maliyet: Faaliyetler, is¢ilik, teknoloji, madde, malzeme gibi maliyete yol acan
isletme kaynaklarin1 kullanmaktadirlar. Maliyetler, almman hizmet veya iirliniin

fiyatlandirilmasinda etkilidir. Bu yiizden etkin ve degerinde maliyetlendirme yapilmasi,

8 Arzova, Faaliyet Tabanh Maliyet Yonetimi s.21

% Miller, s. 7

85 Shadid Ansari, Jan Bell, Thomas Klammer, Carol Lawrence, Module Strategy and Management Accounting
Version 1.1, IRWIN Times Mirror Higher Education Group Inc., USA, 1997, s.5, Aktaran: Arzova, Faaliyet
Tabanh Maliyet Yonetimi, s.31

8 Arzova, Faaliyet Tabanh Maliyet Yonetimi s.31-32
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irlinlin performansi agisindan gereklidir. Faaliyetler, maliyetlerin etkinligine gore tekrar

tasarlanabilmektedir.

Zaman: Uriinlerin, miisteri istedigi an hazir olma zorunlulugudur. Zaman
kavraminin bir baska boyutu ise, isletmenin yeni 6zelliklere ya da yeni teknolojiye sahip
tirlinleri ¢cok c¢abuk gelistirmesi en kisa siirede pazara siirmesidir. Faaliyetlerin tiikettigi
kaynaklar ve faaliyetlerin isletme icindeki uyumu, miisterilere sunulan hizmetin

zamanlamasini etkilemektedir®’.

Miisteri memnuniyeti: Daha 6nceki boliimde ayrintili bir sekilde ac¢iklandigi
gibi miisteri memnuniyeti faaliyetlerin 1yi bir sekilde tasarlanarak ¢ikan iiriin ya da
hizmetin miisteriyi memnun etmesidir. Miisteri memnuniyetinin yiiksek olmasi,

faaliyetlerin performanslarinin yiiksek oldugu anlamina gelmektedir
4.2.4. Dogru Uriin/Hizmet/Miisteri Maliyeti

Faaliyet tabanli maliyetleme sisteminde; iirtinler, hizmetler veya miisterilerden
maliyet nesneleri olarak s6z edilmektedir®™. Maliyet nesnesi, bir faaliyetin icra edilme
sebebidir™. Birbirinden farkli olan iiriin, hizmet veya miisterilerin her biri farkli
faaliyetlerin icra edilmesi sonucu ortaya ¢ikmaktadir Dolayisiyla farkli oranlarda ve
cesitlerde kaynak tiiketilmektedir. Faaliyet tabanli maliyetleme sistemi ile maliyet
bilgisinin daha gercek¢i olmasi, isletmenin rekabet edecegi piyasalarda fiyatlandirma
yapabilmesi agisindan olduk¢a Onemlidir. Dogru maliyet bilgisi, FDMS’nin temel

ciktisidir.
4.2.4.1. Uriinler ve Hizmetler

Isletmeler, fiyatlandirma, iiriin cesitliligi, rekabetci avantaj saglamak gibi
nedenlerle irettikleri {irlinlerin veya hizmet sirketleri i¢in sunduklar1 hizmetlerin
maliyetlerini bilmek istemektedirler. Uriin veya hizmet fiyatlarini olusturan maliyetler,
hammadde, iscilik maliyetlerinin yanisira, pazarlama, dagitim, tasarim gibi diger

maliyetlerini de kapsamaktadirlar. FTMS, iiriin diizeyinde odaklanma, {iriinlerin tiretimi

87 Arzova, s.32
8 Miller, s. 8-9
8 Arzova, s.28
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ya da sunulan hizmetlerin kar getiren fiyatlardan sunulmasini da saglamaktadir™.
4.2.4.2. Miisteriler

Maliyet nesnesi olarak miisterinin alinmasi bu tez ¢alismasinin asil konusudur.
Miisteri maliyetlemesi, Ozellikli miisterilerin ya da misteri gruplarmin karliliginin
degerinin bicilmesini saglamaktadir. Miisteri karliliginin faaliyet tabanli maliyetleme
yontemi ile Olc¢lilmesi, miisteriden miisteriye farklilik gosteren karlilik diizeylerinin
belirginlesmesini saglamaktadir’'.  Besinci bolimde miisterinin maliyet nesnesi

olmasinin firsatlari, yoneticilere getirdikleri ve uygulama asamalari yer almaktadir.
4.2.5. Kaynak Siiriiciileri

Kaynak siiriiciiler bir faaliyetin ya da faaliyetler zincirinin “neden”
yapilandirildigimi ortaya ¢ikarmaktadir”. Isletmeler, kaynak siiriiciilerinin kullanimimin
artistyla birlikte ig siireclerini yeniden diizenleme ve herbir siireci izleyerek katma

degeri olmayan siirecleri yok etmeye ya da gelistirmeye caligmaktadirlar.

4.3. Geleneksel ile Faaliyet Tabanh Maliyetlendirme Sisteminin

Karsilastirilmasi

Uriin iireten ve hizmet sunan tiim isletmelerin en 6nemli sorunlarindan biri
iretilen {irtin veya sunulan hizmetin maliyetini dogru olarak belirleyerek, satis fiyatini
ve yonetim kararlarinin gergekci ve rekabete hazir bir sekilde saptanmasini saglamaktir.
Bu nedenle iiretimde kullanilan maliyet unsurlariin tam ve gergekei olarak saptanmasi

gerekmektedir.

Geleneksel maliyetleme sisteminde, maliyetler direkt ve endirekt maliyetler
olarak smiflandirilmaktadir. Hammadde maliyeti gibi direk maliyetleri {iriin ve
hizmetlere yiiklemek zor olmamaktadir. Fakat pazarlama giderleri gibi endirekt
giderlerin yiiklenmesinde sorunlar yasanmaktadir. Endirekt giderler, finansal raporlama

amaglarima uygun olmasi agisindan departmanlara dagitilmaktadir. Departmanlarin

* B. Peter Turney, Common Cents Activity-Based Costing: How To Suceed With The Performance
Breakthrough, Hillsboro, O. R. Cost Technology, 1991, s. 107

ot Turney, s.107

2 Turney, s.87
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maliyetleri de {iriin veya hizmetlere yiiklenmektedir. Ancak bu yiikleme hacim tabanh

olmakla birlikte genellikle birim is saati veya makine saatine gore olmaktadir®.

Geleneksel maliyetleme sisteminde, genel iiretim maliyetleri i¢in yalnizca tek
bir kaynak havuzu bulunurken, FTMS’de ¢ok sayida kaynak havuzu yer almaktadir.
Geleneksel maliyetleme sisteminde sadece bir tek kaynak siiriiciisii kullanilmakta ve
tretim hacmine bagli olmaktadir. Geleneksel maliyetlemeye gore ortak maliyet
stiriictileri, liretim birim sayilari, direkt is¢ilik saatleri ve makine saatleridir. FTMS’de
ise her bir kaynak havuzu i¢in birkac¢ kaynak siiriiciisii kullanilmaktadir. Sonug¢ olarak
geleneksel maliyetleme sisteminde yalnizca bir tek kaynak siiriiciisii kullanilarak iiriin
maliyetleri hesaplanmaktadir. FTMS’ de ise ¢esitli kaynak havuzlar i¢in farkli kaynak

stiriciileri kullanilarak {iriin veya hizmet maliyetleri belirlenmektedir.

Geleneksel Maliyetleme Sistemi Faaliyet Tabanh Maliyetleme Sistemi
Kaynak Kaynak Kaynak Maliyet
Siiriiciileri ile
Dagitim: kullanim
Maliyetler,triinler alanlarma gore
v tizerinde direkt v faaliyetler
iscilik saati gibi maliyetlere
Kaynak maliyet stirticiileri Kaynak dagitilir.
Siiriiciileri yoluyla dagitilir Siiriiciileri
Faaliyet Maliyet
A A Siiriiciileri ile
Maliyet Faaliyetler faaliyet
Nesneleri maliyetleri iiriin
ya da miisterinin
tikettigi
A . ..
faaliyetlere gore
Faaliyet Siiriiciileri dagilim
yapilmaktadir.
A
Maliyet Nesneleri

Sekil 8: Geleneksel ve Faaliyet Tabanh Maliyetlemenin Karsilastiriimasi
Kaynak: Breffni Noone, Peter Griffin, “Enchancing Yield Management With Customer Profitability
Analysis”, International Journal Of Contemprorary Hospitality Management, 9/2, s.76

% Michael Tayles, “Activity-Based Costing”, The International Accountant, February, 1994, p.14-17, Aktaran:
Breffni Noone, Peter Griffin, “Enchancing Yield Management With Customer Profitability Analysis”, International
Journal Of Contemprorary Hospitality Management, 9/2, 1997, 5.76
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Geleneksel maliyetlendirme sistemi organizasyon yapisindaki departmanlar
arasinda maliyet nesnelerinin tiikettigi kaynaklar arasinda farklihik olmadigini
varsaymaktadir’. Geleneksel sistem maliyet olusumunun kontroliine yogunlasirken,

FTMS maliyet olusumunun sebeplerinin kontroliine yogunlagmaktadir.

Sekil 8’de faaliyet tabanli maliyetleme ve geleneksel maliyetlendirme
sistemleri goriilmektedir. Geleneksel maliyetlendirme sistemi, genel iiretim maliyetleri
(GUM) tek adimda kaynak siiriiciileri ile maliyet nesenelerine yiiklenmektedir. Buna
karsin bir FTM sistemi, maliyetleri once faaliyetlere daha sonra ise iiriinlere
ylklemektedir. Faaliyetlerin olusumuna neden olan iiriin veya hizmetler ile faaliyetler

arasindaki dogrudan iliski dagitimin temelidir.
4.4. Faaliyet Tabanh Maliyetlendirme Sisteminin Uygulama Asamalari

Faaliyet tabanli maliyetlendirme yaklasiminda maliyetlerin kaynagi
faaliyetlerdir. Faaliyetler kaynaklari, maliyet nesneleri ise faaliyetleri tiiketmektedir.
Bunun sonucunda maliyet nesnelerinin maliyetleri ortaya ¢ikmaktadir. Sistem, 6zellikle
genel Tlretim giderlerinin faaliyet merkezleri esas alinarak dagitilmast igin
gelistirilmektedir. Birden fazla iirlin, hizmet, miisteri ¢esidi olmasina ragmen maliyet
dagitimi iiretim hacmine gore yapilmaktadir. Geleneksel yontemlerde tek bir kaynak
sliriiclistine (liretim hacmi, isci sayisi, makine sayist gibi) goére genel iiretim giderleri
maliyet nesnelerine dagitilirken, faaliyet tabanli maliyetleme de {iretim siireglerinin
yapist ve farkliliklarina gore belirlenen kaynak ve faaliyet siiriiclilerine gore maliyet
nesnelerine genel {iretim giderlerinin dagilimi yapilmaktadir™. Faaliyete dayali

maliyetleme sisteminin uygulama asamalarida asagidaki gibidir.
4.4.1. Faaliyetlerin Belirlenmesi

Faaliyetler, isletmelerin yapmis oldugu islerdir. Faaliyetler, FTMS’de maliyet
hesab1 yapilan en alt birimdir. Faaliyetleri degerlendirmeden oOnce tanimlamak

gerekmektedir. En uygun faaliyet, maliyet nesnesine deger katan faaliyettir.

° Burak Arzova, Faaliyet Tabanli Maliyet Yontemi Ve Muhasebe Sistemi, (Marmara Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Doktora Tezi), Istanbul, 2000, s.61

%Hasan Alkan, “Isletme Basarisinda Maliyet Yonetiminin Rolii ve Maliyet Yonetimide Yeni Yaklagimlar”,
Siileyman Demirel Universitesi Orman Fakiiltesi Dergisi, Seri:A, Say1 2, 2001,s.184

40



4.4.2. Faaliyet Maliyetlerinin Belirlenmesi

Biiyiik defter hesaplari, FTMS uygulama asamasinda 6nemli bir veri kaynag:
niteligindedir. Ancak s6z konusu veri kaynagmin cesitli acilardan gézden gecirilmesi

gerekmektedir;

1. Biiyiik Defter Hesaplarinin Yeniden Gozden Gecirilmesi: FTMS’de
maliyet akisinin kurulabilmesi i¢in baslangi¢c noktasi biiyiik defter hesaplaridir. Biiyiik
defter hesaplarinda, sirketin kaynaklar1 hakkinda 6nemli 6nemsiz tiim finansal bilgilerin
Ozeti bulunmaktadir. Faaliyet maliyetlerinin belirlenmesi siirecinde, bliylk defter
hesaplarinda yer alan birbirleriyle iliskili kaynak maliyeti bilgilerinin birlestirilmesi

FTMS’nin uygulanmasinda kolaylik saglamaktadir®.

2. 1ligkili Hesaplarin Birlestirilmesi: Hesaplarin sayisi FTMS icinde
karigiklik yarattigi gibi, ayrica her hesaptaki maliyetlerin faaliyetlere dagitilmasi
gerektiginden ek bir is yaratmaktadir. iliskili hesaplar ortak bir amaci paylasmakta ve
faaliyetlere aym sekilde dagitilmaktadir. Ornegin, iicretler, saglik sigortasi ve kidem

tazminatlari ile ilgili maliyetler, personel giderleri hesab altinda birlestirilmektedir’’.

3. Ekonomik Olmayan Kalemlerin Ayiklanmasi: FTMS icinde genel kabul
gormiis muhasebe prensiplerinin takip edilmesine gerek bulunmamaktadir. Ciinki
FDMS’nin oncelikli amaci finansal raporlama degil, isletmenin gelistirilmesidir. Bu
nedenle ekonomik olarak gercege uygun olmayan biiylik defter kalemleri diizeltilmesi

halinde bir anlam ifade etmektedir.
4.4.3. Faaliyet Diizeyinin Belirlenmesi

Geleneksel maliyetleme sisteminde kaynak siiriiciisii olarak hacme gore degil,
faaliyet tabanli maliyetlendirme sisteminde tanimlanan faaliyetlerin diizeylerine gore
maliyet nesnesine maliyetler yiiklenmektedir. Faaliyet diizeyinin belirlenmesi;
maliyetlerin ortaya ciktig1 diizeye gore faaliyetlerin siniflandirilmasidir.  Pek cok

igsletme, iirlin, hizmet ve miisterinin maliyet ylkiinii faaliyet tabanli maliyetleme

% Metin Recep Zafer, Bankacilik Sektériinde Faaliyetlere Dayali Maliyetlendirme Sistemi, (Marmara Universitesi
Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisii Doktora Tezi), Istanbul, 2003, s.53
97 Zafer, .54
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yontemine gore hesaplamak icin faaliyet hiyerarsisinden yararlanmaktadir. Bu agsamaya,

faaliyetlere kimlik kazandirilmasi da denmektedir®®.

Faaliyetler, iirlinler tarafindan sadece birim bazinda degil ¢esitli seviyelerde de
tiiketilmektedir’”. Faaliyet tabanli maliyetleme de genel olarak dort faaliyet diizeyi
bulunmaktadir. Bu faaliyet diizeyleri birim diizeyindeki faaliyetler, parti diizeyindeki

maliyetler, iiriin diizeyindeki faaliyetler ve isletme diizeyindeki faaliyetlerdir'®.

1. Birim Diizeyinde Faaliyet: Belli bir iiriinlin bir birim {iretimi i¢in her
defasinda tekrarlanan faaliyetlerdir. Tiim birimlerin kontroliiniin gergeklestirildigi bir
isletmede her bir tirline iligkin {iriiniin kalite kontrolii birim diizeyinde faaliyetlere 6rnek
olarak gosterilmektedir. Enerji tiiketimi, tim birimlerin iiretilmesi i¢in gerekli olan
makine saatlerinin bir fonksiyonu oldugundan bir iirin birimi seviyesindeki faaliyet
olarak sayilmaktadir. Birim diizeyinde faaliyetlerin maliyetleri, degisken maliyetler
gibi davranig gostermektedirler. Bu tiir maliyetler, liretim ya da satis hacmi ile dogru
orantilt olarak degismektedir. Bakim faaliyetleri ve {lretimi destekleyen endirekt
is¢ilikler de, eger c¢ikt1 adedi ile degismekteyse, birim diizeyindeki faaliyetler olarak

degerlendirilmektedirler.

2.Parti Diizeyinde Faaliyetler: Isletmeler genellikle iiretim planlama
boliimiiniin  hazirladig1  iiretim miktarlarina  ve cesitlerine gore faaliyette
bulunmaktadirlar. Her bir {riin partisinin {retilmesi sirasinda gergeklestirilen

faaliyetlerdir'®'.

3. Uriin Diizeyinde Faaliyetler: Her bir degisik tipteki iiriin iiretimi sirasinda
gerceklestirilen faaliyetlerdir. Yani isletmedeki bazi iiriinler i¢in bu faaliyetler olmakla
birlikte diger {irlinler icin bu faaliyetler gergeklestirilmemektedir. Maliyetler, {irlinler
arasindaki farkli ozellikler dikkate alinarak yiliklenmektedir. Bu faaliyetlere iiriin
bazinda gerceklesen miihendislik, arastirma-gelistirme faaliyetleri Ornek olarak

verilmektedir.

%8 Arzova, Faaliyet Tabanh Maliyet Yonetimi, s.24

% Oker, .38

%John C. Lere, “Activity-Based Costing: A Powerful Tool For Pricing”, Journal of Business& Industrial
Marketing, Vol: 15, No:1, 2000, s.24

101 Oker, 5.38
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4. isletme Diizeyinde Faaliyetler: Uretim siirecinin devam etmesi i¢in gerekli
olan faaliyetlerdir. Herhangi bir iirline veya miisteri grubuna gore ayristirilamayan ama
tiretimin stirekliligini saglamak i¢in yapilan faaliyetler bu faaliyet grubu icinde yer

almaktadir'®%,

Tim dretim ile ilgili faaliyetlerdir ve bir faaliyet merkezinde
toplanmaktadirlar. Isletme diizeyindeki faaliyetler; isletme yonetimi, sigorta, diizenli
vergiler ve ¢alisanlarin sosyal imkanlarini icermektedir. Bu faaliyetlerle ilgili maliyetler

tiriinlere geleneksel maliyet sisteminde oldugu gibi yiiklenmektedir.
4.4.4. Kaynak Siiriiciilerin Secilmesi

Kaynak siiriictileri, isletme i¢inde yerine getirilen faaliyetler ile s6z konusu
faaliyetler tarafindan tiiketilen kaynaklar arasindaki baglantiyr kurmaktadir. Biiyiik
defter hesabindan ulasilan kaynak maliyetleri, kaynak siiriiciileri yoluyla faaliyet

merkezlerine aktarilmaktadir.
4.4.5. Faaliyet Maliyetlerinin Merkezlerinin Belirlenmesi

Ortak ozellik gosteren faaliyetlerin gruplandirilmasi veya faaliyet havuzlarinin
olusturulmas1 yoluna gidilmektedir. Daha sonraki asamalarda, herbir faaliyetin
maliyetinin dagitilmasi sistem ic¢in kayit maliyeti yaratacagindan ve bir¢cok ayrinti
sistemi daha karmasik hale getireceginden ilgili faaliyetlerin maliyetleri tek bir faaliyet
merkezinde toplanmaktadir'®. Faaliyet merkezinde toplanan kaynak maliyeti bilgileri,
oncelikle faaliyetlere oradan da maliyet nesnelerine aktarilincaya kadar yukaridan

asagiya dogru dagitilmaktadir.

Faaliyet merkezleri kurulurken iki noktaya dikkat edilmelidir. Birincisi ortak
havuzda gruplandirilacak faaliyetlerin her biri belli bir iirlin grubu tarafindan

kullanilmaktadir'®

. Faaliyetlerin gruplandirilmasi ile ilgili olarak ikinci nokta ise
faaliyetlerin aym kaynak siiriiciisiinii kullanip kullanmadigidir. Ornegin, miihendislik
boliimil, iizerinde ¢alistig1 lirlin grubuna harcadig: siireye gore maliyet aktarimi yapiyor
ise ve tim miihendislik giderleri i¢in ortak kaynak siiriiclisii miihendislik siiresi ise

biitiin mithendislik faaliyetlerinin gruplandirilmasinda bir sakinca yoktur. Bu giderlerin

192 Oker, .39
103 Oker, .39
104 Oker, .39
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tirtinlere mihendislik siiresi yerine farkli kaynak stiriiciileri yardimiyla yiiklenmesi
durumunda bu faaliyetlerin ve onlara ait maliyetlerin ayni havuzda biriktirilmesi

105

miimkiin degildir .
4.4.6. Giderlerin Faaliyet Merkezlerine Dagitilmasi

Maliyetler, faaliyet merkezlerine, hem dogrudan atanmakta hem de bu asamada
gerceklesen maliyet siiriiciilerini de kullanarak dagitilmaktadir. Ornegin; eger bir
isletme “malzeme tasima” adinda bir faaliyet merkezi tanimlamakta ise, malzeme
tagima ile ilgili tim maliyetler belirlenerek buraya atanmaktadir. Malzeme tagima ile
ilgili iicretler, malzemelerin yipranmasi veya degisik gereclerin kullanilmasi ayni
faaliyet merkezi icinde paylasilan bazi kaynaklarin kullanimi nedeniyle olusmaktadir.
Maliyetler, faaliyet merkezlerine, kaynak siiriiciisii olarak kullandiklar1 kadariyla

dagitim yapilmaktadir.
4.4.7. Faaliyet Siiriiciilerinin Tamimlanmasi

Faaliyet siiriiciileri, bir faaliyeti icra etmek i¢in ihtiya¢ duyulan caba ya da is
yiikiinii belirlemektedir. Faaliyet siiriiciileri, bir faaliyetin ya da faaliyetler grubunun
“neden” icra edildigini anlatmaktadirlar'®. Faaliyet siiriiciisii, bir faaliyetin tiikettigi
kaynaklarin miktar1 ve bu kaynaklarin maliyeti icin bir dogrulama saglamaktadir.
Faaliyet siiriiciileri faaliyet merkezlerinde toplanan faaliyet maliyetlerini ilgili olan

maliyet nesnelerine (miisteri, iiriin, hizmet) dagitmaktadir

Faaliyet siirliciilerinin adedinin belirlenmesi bir dizi analiz ve karar siirecini
gerektirmektedir. Bu silire¢ icerisindeki en belirleyici olan faaliyetlerin tiikettigi
kaynaklarin biiyiikliigiidiir. Ikinci belirleyici unsur ise iiriinlerin cesitliligi, faaliyetleri

tiiketme oranlar1 agisindan yarattigi farklilasmadir'®’.

4.4.8. Faaliyet Maliyetlerinin Maliyet Nesnelerine Yiiklenmesi

Maliyet nesnesi, maliyetlendirmek igin sistemde incelenen miisteri, hizmet

105 ker, .40
106 érzova, Faaliyet Tabanh Maliyet Yonetimi, s.26
197 Oker, s. 48
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veya trlindir. Faaliyet merkezlerine kaynak siiriiciilerine gore dagitilan faaliyet

maliyetleri, faaliyet siiriiciileri yardimiyla maliyet nesneleri lizerine dagitilmaktadir.

Faaliyet maliyetlerini iiriinlere yiiklemek i¢in her maliyet havuzu i¢in yiikleme
oranlar1 hesaplanmaktadir. Yiikleme orani, bir maliyet havuzunun toplam maliyetinin
ortalama faaliyet siiriiciisiine boliinmesi ile bulunmaktadir. Daha sonra her iiriin ile ilgili
faaliyet siirliciisii miktar1 ile yiikleme oraninin c¢arpilmast sonucunda iiriinlere

yiiklenecek faaliyet maliyetleri bulunmaktadir'®.

4.4.9. Maliyetlerin Analiz Edilmesi

Bu asamada; tiim faaliyetlerin ve silireglerin hesaplanan maliyetleri ve islem
stireleri degerlendirilerek, yiiksek maliyete sebep olan faaliyetlerin elimine edilmesine
ya da bir takim alternatif faaliyetleri kullanmak suretiyle siireclerin iyilestirilmesine
karar verilmektir. Bu agidan bakildiginda; kurulmus olan FTMS’den elde edilen bilgiler
15181nda, isletme faaliyetlerinin etkinlestirilmesi, gereksiz maliyetlerin azaltilmasi ve

bunun sonucu olarak da, toplam bir siire¢ karliligina ulasilmasi amag¢lanmaktadir.

Faaliyet tabanli maliyetlenedirme (FTM) modellerinden elde edilen sonuglar,
sadece birer {irtin ya da hizmet maliyeti olarak diisiiniilmemesi gerekmektedir. FTM
tasarimi sonucunda; isletmenin gerceklestirdigi tiim faaliyetlerin, yani isletmenin genel
performansinin degerlendirilmesi yapilmakta ve operasyonel faaliyetlerin stirekli

kontrolii ve iyilestirilmesi saglanmaktadir.

Faaliyetlerin, maliyetler ve siire¢ler bakimindan detayli analiz edilmesi;
yukarida da bahsedildigi gibi, isletme siirecinde aksayan yonlerinin, yd&neticiler
tarafindan kolaylikla goriilmesini saglamaktadir. Bu noktada, aksakliklarin giderilmesi
icin, igletme yoneticilerinin gesitli alternatif yontemler gelistirmeleri gerekmektedir.
Bazi faaliyetleri, isletme icerisinde gerceklestirmek yerine, baska sirketlere fason olarak
yaptirilmasi; yeni makine alimlart; is¢i artirilmasi ya da azaltilmasi; kalite kontrol
faaliyetlerinin azaltilmasi; 1is tanmimlarim1  degistirilmesi; {iriin  tasarimlarindaki
degisiklikler bu alternatiflerden bazilar1 olarak isletme yoneticileri tarafindan ortaya

atilabilmektedir. Burada temel amag, temel yapinin ve isleyislerin degistirilerek,

108 7afer, 5.57
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maliyet ve zaman bakimindan biiylik tasarruflarin elde edilmesidir. Sekil 9°da
faaliyet tabanli maliyetlendirme sisteminin tiim asamalar1 gosterilmektedir.

e Biiyiik defter de maliyetlerin belirlenmesi i¢in kaynaklarin incelenmesi
baslangi¢ asamasidir.

e Daha sonra faaliyetler belirlenmektedir. Isletmede faaliyet karmasasi
yasanmamast i¢in faaliyetler c¢esitli diizeylere ayrilmaktadir. Birbirine benzeyen
faaliyetler bir araya toplanarak cesitli faaliyet merkezleri olusturulmaktadir.

e Faaliyetler ile kaynaklar arasindaki iliskiyi kurmakta olan kaynak
stirticiileri de belirlenmektedir.

e Daha sonra ilk agsama tamamlanarak kaynak siiriiciileri yoluyla biiytlik
defterdeki giderler ilgili faaliyetlere dagitilmaktadir. Faaliyet maliyetleri
belirlenmektedir.

e Faaliyetlerin maliyetlerinin maliyet nesnelerine aktarabilmek icin
faaliyet siiriiciileri belirlenmektedir.

e Maliyet nesnelerine faaliyetlerin maliyetleri faaliyet siiriiciileri yoluyla
aktarilmaktadir. Maliyet nesnelerinin maliyeti bulunmus olmaktadir

Besinci boliimde ayrintili olarak incelenen faaliyet tabanli maliyetleme,
miisteri karlilik analizi yapabilmek i¢in bu c¢alismada yoOntem olarak ele
almmaktadir. Isletmede faaliyet tabanli miisteri karlihk analizi yapabilmek icin
maliyet nesnesi olarak miisteri ele alinmaktadir. Bu analizde miisteriye yonelik
olarak yapilan faaliyet maliyetleri de dogrudan miisterilere ve miisteri gruplarina
yiiklenmektedir. Bu yap1 her bir miisterinin, igletmenin genel karliligina yaptigi
katkiy1 gostermektedir. Miisteri karlilik analizi, faaliyet tabanli maliyetlemeyi
kullanmaktadir. Ciinkii miisteri karlilig1 analizi, faaliyetleri maliyetler ve
miisterilerle iligkilendiren siirecler biitiiniidiir. Miisteri karlilik analizi, miisterilere
iiriin veya hizmet sunmasi igin gerekli faaliyetlerin maliyetlerinin anlagilmasinin
saglanmasinin yaninda, her bir miisterinin sirket karma yaptig1 katkinin anlaigmasini

saglamaktadir'®.

109 Dumanoglu, s.72-73
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5. BOLUM

MUSTERI KARLILIK ANALIZi

Bu béliimde, bu calismanin ana konusu olan miisteri karlilik analizi ele
alimmaktadir. Misteri karlilik analizi tanimi, asamalari, yararlar1 incelenmektedir.
Giliniimiizde yoneticilerin, karliligi artirabilecek kararlar verebilmeleri i¢in igletme
karina katkist olan miisterilerinin, karsilastirmali seviyelerini incelemeye yarayan
analizlere sahip olmalar1 gerekmektedir''’. Bundan dolayr miisteri karlilik analiz
yontemi ile yapilan raporlamalar da miisteri gelir ve maliyeti belirlenmektedir. Yapilan
bu raporlamalar ile sirketlerin gelir ve maliyetleri yonetilerek, miisterilerin kara
katkisini analiz edilmektedir. Hangi misterinin ne kadar karli oldugu ve hangi tirliniin
hangi miisteri i¢in karli oldugu sorularinin cevaplar1 bu analiz yontemi ile
bulunmaktadir. Analizin sonuc¢larina gére de miisterilerin ve tirlinlerin karli olabilmesi

icin cesitli ¢oziimler iiretilebilmektedir'".

5.1. Miisteri Karhhk Analizi’nin Tanimi

Miisteri karlilik analizi (MKA) (Customer Profitability Analysis - CPA); belirli
miisterilere lirtin veya hizmet sunulurken kullanilan kaynaklarin analiz edilip bu
misterilerden saglanan gelirler ile karsilastirilarak, miisterilerin = karhiliklarinin
hesaplanabilmesi amaciyla kullamlan bir yontemdir''>. Diger bir tanima goére de;
miisteri karlilig1t analizi; bireysel olarak bir miisterinin veya degisik acilardan
gruplandirilan miisterilerin karliliklarinin igletmenin karliligmi etkileme o6lgiilerini

belirlemeye calisan bir yénetim muhasebesi teknigidir' .

"0Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Managerial Emphasis, U.S.A:
Prentice Hall International, 10th ed.,2000, s.581

"Tom Zsolt, Customer Profitability analysis and Management, Hyperion White Paper, August, 2004, www.
hyperion.com/downloads/solutions/profitability_management white paper.pdf, (03.03.2006),s.2

"2Merih Diril, “Yénetim Muhasebesi Alaninda Yeni Bir Yiikselis: Miisteri Karlilk Analizi”, Tasit Araglar1 Yan
Sanayicileri Dernegi (TAYSAD) Dergisi, Ekim-Aralik 2006, s.32, www.taysad.org.tr/taysaddergi/32/sayi 32.html.
(15.02.2007), s. 20

'35 Melek Akgiin, “Bagimsiz Denetim Firmalarinda Faaliyet Tabanlh Miisteri Karlilik Analizi”, Muhasebe ve
Denetime Bakig Dergisi, Nisan 2004, http://www.turmob.org.tr/web/ekutuphane/bakis/sayil2/index.htm (28 Subat
2006), s. 31
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Miisteri karlilik analizinin amaci, farkli miisterilerin yol agtig1 kar farkliliginin,
sirketin karar alma silirecine katki saglamak amaciyla belirlenmesidir. Bunun nedeni
herbir miisterinin satis gelirlerine yaptig1 katki ile isletme karliligina katkisinin
genellikle esit olmamasidir. Bu durum stratejik karar noktasinda miisteri karlilik

analizini gerekli kilmaktadir''*.

Miisteri karlilig1 analizi hem gerceklesmis (tarihi), hem de gelecekte olusacak

veriler ile ilgili olarak iki boyutta ele almmaktadir''’;

1) Misteri karlilig1 analizi, tarihsel bir kayit sistemini agiklamaktadir. Bir
misterinin karhilik analizi, firmanin kar-zarar analizi ile benzerlik gostermektedir.
Miisteri karliligi analizi 6zel olarak bir miisteriye yonelik, kar-zarar analizi ise biitiin
miisterilere yonelik olarak yapilmaktadir. Miisterinin veya miisteri gruplarinin tarihsel
karliligin1 dogru olarak hesaplayabilmek icin bu amagla diizenlenmis bir muhasebe
sistemi gerekmektedir''®. Ge¢mise doniik miisteri karliligi analizi; hangi pazarlama
stratejisinin daha verimli olup daha iyi cevaplar verdigine, miisterilerin maliyetler ile
karliliklar1 arasindaki iliskiye, miisteri karliligindaki artisin clizdan paymin artisinda ne
derece etkili oldugunun incelenmesini saglayarak yoneticiler agisindan 6nemli bir rol
oynamaktadir. Gelecek ile ilgili en iyi kararlar, gegmiste yapilan hareketler ve sonuglari

C g g e . . . . 117
arasindaki iliskinin analizi ile verilmektedir .

2) Misteri karliligr analizi yapilirken, gelecege yonelik incelemeler de
yapilmaktadir. Misterilerin gilincel verileri ile misterilerin gelecekte yaratacaklari
isletme karliliginin ne olacagi hesaplanmaktadir. Miisteri karlilik analizi yapilarak bir

’

miisterinin, “Net Simdiki Deger Analizinden” alinan ciktilara gore ve “Yasam Boyu
Degeri” ile yapilan hesaplamalar ile gelecekteki degeri de tahmin edilmektedir. Miisteri
yasam boyu degeri fonksiyonun igerisinde, her satin alinan birimin kar marji, miisteri
elde etme, miisteri ile iliskileri gelistirme ve {iriiniin direkt giderleri goriilmektedir''®.

Miisteri karlilik analizi, miisterinin her donemde, isletmeye katacagi katkiy1 ele alarak,

"4 Akgiin, 5.31

15 Soderlund, Vilgon, s.4

16 goderlund, Vilgon, s.4-5

U7hred A. Jacobs, Wesley Johnson, Natalia Kotchetova, “Customer Profitability”, Industrial Marketing
Management,30,2001,5.355_356www.ies.luth.se/es/Material%20til1%20Fred%20Jacobs%20gistforeldsning%20060
227/A%20Prospective%20View%?2... (12.11.2006)

18 Soderlund, Vilgon, s.5
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gelecekte hangi miisteriler ile daha siki iliskiler kurmasi gerektiginin tahmin edilmesini

saglamaktadir.

Misteri karlilik analiz yontemi ile miisterilerin karli olup olmadiginin
belirlemesi i¢in, bir isletmenin her bir miisterisinin gelirleri ile o miisteri ile ilgili tim

{iriin ve hizmet maliyetlerinin bilinmesi gerekmektedir'"”.

Miisteri karliliginin tam olarak Olgililebilmesi, maliyetlerin {iriin veya
miisterilere dagitilabilme yetenegine baghidir. Miisterilerin satin aldiklar1 yiiksek kar
marjli trlinler isletme agisindan karli goriinmektedir. Ancak bu iiriinlerin karliliklar
goriindiigii gibi olmayip maliyetlerine farkli yansimaktadir. Bu tez ¢calismasinda tigiincii
boliimde yonetim muhasebesi teknigi olarak agiklanan faaliyet tabanli maliyetleme,

miisteri karlilik analizini yapabilmesi i¢in kullanilacak yontemdir.
5.2. Geleneksel Maliyetleme Sistemine Gore Miisteri Karhilik Analizi

Miisterilerin kara katkilarin1 gérebilmek igin yapilan ilk uygulamalardan biri
katki pay1 yaklasimidir. Miisterilerin, isletmenin nihai karliligina, net katkilarini 6lgmek
kolay gibi goziikmesine karsin, bunun hesaplanmasi iiriin karliligini 6l¢gmekten ¢ok daha
zordur. Gergekte, net katki, miisterinin toplam gelirinden o geliri elde etmek i¢in yapilan

hizmetin maliyetini ¢ikardiktan sonra elde edilen gelirdir'*’.

Cesitli maliyet ve yoOnetim muhasebesi teknikleri ile kurulan muhasebe
sisteminde adimlar genel anlamiyla tablo 3’de agiklanmaktadir. JTk olarak miisterinin
aldigr triinden iskonto ve indirimler ¢ikarildiktan sonra net satis fiyati elde
edilmektedir. Jkinci olarak frinin maliyeti misterinin net satis fiyatindan
cikarilmaktadir. Ugiincii adimda ise belirli bir donemde miisteriye satilan iiriinlerin
miisterinin eline ulasincaya kadar ki giderleri, satistan elde edilen gelirden

cikarilmaktadir. Ugiincii adimda ise isletmeye kattig1 gercek kar hesaplanmaktadir'®'.

yedat Yigitoglu, “Miisteri Karlilik Analizi”, Yonetim Muhasebesi Ders Notlari,
2005,http://www.yigitoglu.org/index.php?option=com_content&task=view&id=58&Itemid=25, (05.06.2006)

120 Dumanoglu, s.44-45

121 Soderlund , Vilgon, s.4
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Tablo 3
Miisteri Katki Pay1 Yaklasim

LiSTE FIYATLARINDAN MUSTERILERE BRUT SATIS (HER DONEMDE)
- FIYAT INDIRIMLERI

- DIGER SATIS GELIRI DUSUSLERI

NET SATIS ( Her Donemde)

Miisteriler Agisindan Uriinlerin Maliyetleri (Degisken Birim Maliyet x Miktar)

Miisteri Katki Payi I (Satis Fiyati ile Degisken Maliyet Arasindaki Fark)
- Miisteriler A¢isindan Hesaplanabilir Pazarlama Maliyetleri (Orn: Postalama, Katalog..)
- Miisteriler A¢isindan Hesaplanabilir Satis Maliyetleri (Ornek: Hizmet Dis1 Ziyaretler)

- Hesaplanabilir Servis ve Tagima Maliyetleri

= Miisterinin Isletmeye Sagladig1 Net Katki Pay1

Kaynak: Yunus Ceran, Emin Inal, “Maliyet Bilgileri Temeline Dayali Pazarlama Kararlar1”, Erciyes
Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Say1: 22, Ocak- Haziran 2004, s.72

Miisterinin isletmede yarattig1 katki payi; briit kdrdan dogrudan maliyetlerin
diisiilmesi ya da dogrudan miisterinin katkisindan genel maliyetlerin diisiilmesi ile
miimkiindiir'”*. Ancak bu yaklasim ile isletmenin miisteriye iriin ya da hizmeti
ulagtirana kadar her miisterinin harcadigi isletme kaynaklar1 net olarak
Olciilememektedir. Her bir miisteriden elde edilen gelirin, kara esit katkisi oldugunu
varsayilmaktadir. Miisteriler birbirlerinden farklilagtiklarinda ise hizmet ve pazarlama
maliyetleri, ve dolayisiyla herbir miisterinin maliyeti 5nemli miktarda degismektedir'>.
Miisteri gelirleri de satilan farkli hacimler ya da farkli fiyatlar yliziinden degisiklikler
gostermektedir. Bundan dolayr miisteri karliliginda da farkliliklar olmaktadir. Maliyet

farklilig1, musterilerin isletmenin kaynaklarindan farkli bigimlerde yararlanmasindan

122Roper K. Harvey, Peter L. Mullins, “Implementing Activity-based Cost Accounting, Customer Profitability, and
Product-Line Analysis in a Distribution Business”, White Paper III, s 5, Aktaran: Sezayi Dumanoglu, Miisteri
Karhlk Analizi, [stanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2005, s.44

123 George Foster, Mahendre Gupta, Leif Sjoblom, Customer Profitability Analysis: Challenges and New Directions,
Journal Of Cost Management, Spring, 1996, s.5-17 Aktaran : Dumanoglu, s.56
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kaynaklanmaktadir. Bu yiizden geleneksel muhasebe sistemindeki net katki payi

yaklasimi karliigin zayif bir gostergesidir'>*.

Miisteri katki payr yaklasimi ile gelecekteki maliyetler hakkinda tahminleme
yapilamamaktadir. Bu yaklagim ge¢misse dayalidir. Miisterilerle isletme arasindaki
iliskinin gelecekteki gelisimi icin yetersiz goriilmektedir. '*> Bu yaklasim yéneticilere

giinliik veriler ¢gikarmaktadir.

Geleneksel sistem ile miisterinin kara katkisini hesaplanirken, miisteriye
yapilan her satisin kendi ekseninde karli oldugunu diistiniilmektedir. Geleneksel sistem
ile hesaplanan iirlin fiyat1 satig anina kadarki asamalardan maliyetlenerek ge¢mis ve

satig anina geldiginde satis maliyeti bilinmektedir. Ancak yapilan satis sonrasi kara

katkis1 belli degildir.

Geleneksel sistem ile tiim maliyetler, tim miisterilere ayni olarak
yuklenmektedir. Ancak tim maliyetler miisterilerin {izerine ylklenirse, maliyetli

126 Hicbir miisteri birbirinden

miisterinin maliyetsiz miisteriden farki kalmamaktadir
farkli degildir. Onemli olan miisteriye “yiiksek karl {iriinler" satabilmektir. Bu yiizden
birbirinden ayr1 hizmet ya da {iriin alanlara kullandiklar1 kadariyla dagitim yapilmasi
gerekmektedir. Ayrica geleneksel sistem; ar-ge, yonetim, pazarlama faaliyetleri ile ilgili
maliyetler, liretimin bir maliyet unsuru olarak kabul etmemektedir. Dolayisiyla iiriin

veya miisterinin (maliyet nesnesi) faaliyet kullanimina gore farklilagtirilmamaktadir.

Geleneksel maliyetleme sistemi ile her sey i¢in tek bir siiriictiniin oldugu hacim
bazli genel gider dagilimidir. Geleneksel sistemde siiriiciiler genel olarak aynidir,
ornegin farkli iiriin, tiretim metodu ve hacim olmasina ragmen her bir iiriin veya hizmet
icin direk iscilik saati, makine saati kullanilmaktadir. Ancak isletmenin birden ¢ok iiriin
ve tretim yontemi vardir, dolayisiyla genel gider dagilimlar: ile oldugundan bagka bir

{irtin maliyeti yansitilmaktadir'*’,

124 Fred Selnes, “Analysing Marketing Profitability: Sales Area Dangerous Cost Driver”, European Journal Of
Marketing, MCB University Press, Vol. 26, No:2, 19923, 5.15-26 Aktaran: Dumanoglu: s.57.

125 Ceran, Inal, s.72

126 Payant, s.42-43

127 Edward J. Blocher; ve digerleri, Cost Management: A Strategic Emphasis, Mc Graw-Hill, International Edition,
2005,s.163
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Geleneksel maliyet hesaplama, bir miisterinin degerini belirleme de rol
oynarken, tek basina iliskinin degerinin Ol¢iilebilmesini tam olarak saglamamaktadir.
Kesin ol¢timler yapabilmek icin, geleneksel maliyet hesaplama o6l¢iimlerini, deger
temelli dolayl 6l¢timlere ¢evirmek gerekmektedir. Dolayli olarak giinlimiizde miisteriyi
degerlendirmek i¢in kullanilan geleceg§e doniik 6l¢timler, gelecek getirilere doniistiiren
tahmini islemler i¢in kullanilan ayr1 bir metriktir. Miisteriler homojen bir grup degildir.
Bu nedenle anlamli bir modelleme ile hangi miisterilerin deger yaratma potansiyeli
oldugunu incelenmektedir'**. Bu ¢alismada, “Faaliyete Dayali Miisteri Karlilhik Analizi”
yapilarak miisteriler analiz edilmektedir. Faaliyet tabanli maliyetleme ile ge¢misteki
veriler ile gelecekteki miisteri iligkileri belirlenmektedir. Gliniimiizdeki miisteri
iligkilerinde, katma degeri diigiik faaliyetler elenmektedir. Bu yontem ile isletme

acisindan hem degerli hem de karli miisterilere ulasilmaktadir.
5.3. Faaliyet Tabanh Miisteri Karhhig Analizi

Faaliyet tabanl miisteri karlilik analizi ile her bir miisteriye satilan {iriin veya
hizmetlerin miisteri diizeyindeki getirileri toplanmaktadir. Ayr1 ayr1 her bir miisteriye
iriiniin ulasabilmesi ve satilabilmesi i¢in yapilan harcamalar bu toplamdan diisiilerek
miisteri bazli karlilik analizleri yapilmaktadir. Yapilan bu analiz yontemi ile maliyet
iyilestirilmesi gereken miisteriler tespit edilerek karsiz miisterilerin elenmesi

saglanmaktadir.

FTMS, bu analizleri yapmaya imkan vererek yoOneticilere somut veriler
sunmaktadir. Geleneksel sistem bu tiir maliyetleri hesaplarken hacim olarak tiim miisteri

ve tiim irilinlerin birbirinin aynist olarak ele aldigr i¢in, herbir miisterinin

129

maliyetlerindeki farkliliklar tespit edilememektedir . En dogru maliyetleme sistemi

icin faaliyet tabanli maliyetleme, geleneksel maliyetlemenin yerini almaktadir. FTMS,
maliyet bilgisini kesinlestirmeyi, verimliligi arttirmayr ve miisteri ihtiya¢larini

karsilayabilmek i¢in esnek olmayi saglamaktadir'™.

128 Payant, s. 42
129 Payant, s.42-43
139 Blocher ve digerleri, s.1
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Miisteri karlilik analizi, faaliyet tabanli maliyetleme yontemine gore yapilirken

asagidaki asamalardan ge¢gmesi gerekmektedir.

MUSTERI iLE iLGiLi FAALIYETLERIN MALIiYETININ

BELIRLENMESI

= Asama 1: Kaynak havuzunun tanimlanmasi

= Asama 2: Tanimlanan kaynak havuzuna gore biiyiik defter hesaplarinin
dagilimi

= Asama 3: Faaliyetlerin tanimlanmasi

= Asama 4: Kaynak siiriiclisiiniin tanimlanmasi

= Asama 5: Tanimlanan faaliyetlere gore dagilimi

MUSTERI MALIiYETLERININ BELIRLENMESI ASAMALARI
= Asama 1: Miisterinin tanimlanmasi
= Asama 2: Faaliyet siiriiciilerinin tanimlanmasi
= Asama 3: Tanimlanan miisterilere gore faaliyetlerin dagilmasi

" Asama 4: Miisteri maliyetlerinin belirlenmesi

MUSTERI KARLILIGININ BELIRLENMESI
= Asama 1: Miisteri gelirinin belirlenmesi
= Belirlenen miisteri maliyeti gesitleri
= Miisteri lirlin maliyeti
= Miisteriye 6zel maliyetler
= Aktif Firsat maliyeti
= Asama 2: Miisteri gelir ve miisteri maliyetlerinin karsilagtirilmasi

Sekil 10: Faaliyet Tabanh Miisteri Karlilik Analizinin Asamalari
Kaynak: Sekil arastirmaci tarafindan Peter Santori, Bruce Nagel, “Customer Profitability Analysis”, Charter
Consulting, 2004, www.techsol.com/casestudies/charter/Customer_Profitability Analysis.pdf, (15.02.2005)
kaynak alinarak ¢izilmistir.

5.3.1. Miisteri Ile ilgili Faaliyetlerin Maliyetlerinin Belirlenmesi

Faaliyetler, isletmeler ile miisteriler arasindaki bagdir. Faaliyetlerin maliyetleri
belirlenirken, biiyiik defterdeki tiim hesaplarin incelenmesi gerekmektedir. Hangi
faaliyetin hangi maliyet ile iligskilendirilecegi ve faaliyetlerin her birinin maliyetleri
bulunmaktadir. Miisteri ile ilgili faaliyetlerin maliyetlerinin belirlenmesinin agamalari

ise asagida agiklanmaktadir.
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Asama 1.1. Kaynak Havuzlarinin Tanimlanmasi

Miisteri karlilik analiz yontemi olan faaliyet tabanli maliyetlemenin ilk adimi
kaynak havuzlarinin tanimlanmasidir. Kaynak havuzunun tanimlanmasi i¢in isletmenin
icinde gergeklestirilen faaliyetlerin ayristirilarak birbirine benzeyen faaliyetlerin

131

kiimelenmesi gerekmektedir>'. Ornegin maas ve prim hesaplari aym havuz iginde

olabilmektedir. Havuz sayis1 konusunda bir kural yoktur. Ancak biiyiik defterdeki herbir

gider hesabiin bir havuza yerlestirilmis oldugundan emin olmak gerekmektedir'**.

Asama 1.2. Tanmmmlanan Kaynak Havuzuna Gore Hesap Dagiliminin

Yapilmasi

Kaynak havuzu tanimlanir tanimlanmaz, kaynak havuzlarinin icerisinde hangi
hesaplarm olduguna dair bir hesap ¢izelgesi yapilmaktadir. Ornegin hem maas hesabi
1.000.000 $, hem de prim hesab1 300.000$ ayni kaynak havuzunda yer almaktadir.
Boylece kaynak havuzunun igerisinde 1.300.000$ olmaktadir.

Bu basamak tamamlandiginda biitiin hesaplar, kendileri ile ilgili olan kaynak
havuzunun i¢inde tanimlanmis olmaktadir. Dikkat edilmesi gereken durum, kaynak
havuzlarina hesaplar aktarildiginda, hesap toplamlarinin ne fazla vermesi ne de agik
vermesidir. Dolayisiyla kaynak havuzlarinin toplam degeri, biiylik defterin toplam

degerine esittir'*”.
Asama 1.3. Faaliyetlerin Tanimlanmasi

Faaliyetler, kaynak havuzu ile misterinin maliyetleri arasinda aracilik
etmektedir. Biitiin faaliyetler isletmenin ihtiyaclarina gére belirlenmektedir. isletmede
yapilanlarin tlimiinii i¢ine alan bir faaliyet tablosu olusturuldugunda 100-125 faaliyet
belirlenmektedir. Miisteriler ile ilgili faaliyetler ise isletmenin faaliyetlerinin alt
kiimesidir. Faaliyetlerin tanimlanmasi asamasinda, biitiin faaliyetlerin her birinin

aciklanmas1 gerekmektedir. Isletmelerin faaliyet tanimlamalar1 agisindan bir yalnis

3'Eric M. Raajj, “The Strategic Value Of Customer Profitability Analysis”, Eindhoven University of Technology,
The Netherlands, March, 2005, www.emeraldinsight.com/0263-4503.htm., s. 373

32peter  Santori, Bruce Nagel, “Customer Profitability =~ Analysis”, Charter ~Consulting, 2004,
www.techsol.com/casestudies/charter/Customer_Profitability Analysis.pdf, (15.02.2005), s.2

133 Santori, Nagel, s. 2
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anlama olmamas1 icin, isletmenin tiim faaliyetlerinin icerisinde yer aldig1 faaliyet

sozliigii yapilmasi gerekmektedir'**.

Asama 1.4. Kaynak Siiriiciilerinin Tanimlanmasi

Tim kaynak havuzlar icin kaynak siiriiciileri tanimlanmaktadir. Kaynak
havuzunun, kaynak tliketimini ifade eden kaynak siiriiclileridir. Kaynak stiriiciilerine
ornek olarak satin alinan sipariglerin miktari, iiretilen birim sayisi, telefon ile arama

sayisi verilmektedir'®®

. Bu adim en zor adimdir. Kaynak siiriiciileri; isletme igerisindeki
faaliyetler ile s6z konusu faaliyetler tarafindan tiiketilen kaynaklar arasindaki baglantiy1
kurabilmek i¢in kullanilmaktadir. Faaliyetler tarafindan kaynaklarin nasil tiiketildigini
gostermektedir. Aym  kaynak siirliciisii  birgok kaynak havuzu tarafindan
kullanilmaktadir. Herbir kaynak havuzunun mutlaka bir kaynak siiriiciisii olmasi

gerekmektedir. Ornegin maas ve primlerin oldugu kaynak havuzunun kaynak siiriiciisii

caligma saatidir'*®. (Sekil 11)
Asama 1.5. Tammmlanan Faaliyetlere Gore Kaynak Dagilimi

Kaynak havuzunda toplanan hesaplar, kaynak siiriiclilerinin biiyiikliigiine gore tiriinlere
veya hizmetlere dagitilmaktadir. FTMS, bir maliyet hesaplama metodu olarak biiyiik
defterdeki hesaplarin iiriinlere dagilis bicimini gelistirmektedir'>’. Bu adimda gereken
verilere ulasmak zordur. Kisa dénemli ¢6zlimler i¢in zamanin belli bir donemi i¢in veri
toplanmaktadir. Uzun donemli ¢oziimler ig¢in gereken bilgilerin toplanmasi i¢in gerekli
raporlama yontemlerinin sistemde oturtulmas: gerekmektedir. Onceki adimda
tanimlanan kaynak siirticiisiiniin degeri, bir faaliyetin hangi kaynagi tiiketigi ve ne kadar
tilkettigini gostemektedir. Sekil 9’da goriildiigli lizere 2000 caligma saati gerektiren
faaliyet varsa, 1800 saati A, 200 saati B faaliyet i¢in harcanmaktadir. Maag ve primin
toplanmis oldugu kaynak havuzundan A ve B faaliyeti icin A, 1800 saat, B i¢in ise 200

e oo es ee 1
saat kaynak siiriiciisii tanimlanmaktadir'>®.

134 Santori, Nagel, s. 2
135 Raajj, s. 373
136 Santori, Nagel, s. 2
57 Raajj, s. 373
138 Santori, Nagel, s. 2
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Asama 1.6. Faaliyet Maliyetinin Belirlenmesi

Kaynak havuzlarinin belirlenmesiyle faaliyetler tasarlanmis olmaktadir.
Bundan sonraki agama, faaliyetlerin maliyetinin hesaplamasidir. Herbir kaynak, maliyet
ile sonuglanan bir faaliyet ile eslesmektedir. Faaliyetlerin gerceklesme maliyeti havuzda
kaynak siirliciisiine gore hesaplanan maliyetlerin toplanmasi ile bulunmaktadir. Eger
kaynak icin kaynak siiriiciisii saat sayis1 ise, faaliyet A kaynagin 1800 saatini

kullanmaktadir, B ise 200 saatini kullanmaktadir.

\
Maas ve Prim Seyahat Kaynak
1.000.000 $ > Siiriiciilerine
50 000 000 3 Gore Dagihim
_/
200 Saat A Kaynak
100/mil havuzlan
1 800 saat \ 51 000 000$
300 mil
J
A ) Faaliyet
Maliyetleri
Faaliyet A Faaliyet B Toplam
45250 000 $ 5750 000 $ N 51000 000
J

Sekil 11: Kaynak Havuzlarinda ki Biiyiik Defter Hesaplariin Kaynak Siiriiciileri Aracihgiyla ilgili
Faaliyetlere Dagilim ve Faaliyet Maliyetlerinin Belirlenmesi

Kaynak: Peter Santori, Bruce Nagel, “Customer Profitability Analysis”, Charter Consulting, 2004,

www.techsol.com/casestudies/charter/Customer_Profitability Analysis.pdf, (15.02.2005), s.2

Faaliyet A, 1800/2000 ile ilgili kaynagin %90’ 11 kullanmaktadir. B ise kaynagin
200/2000= %10’unu kullanmaktadir. Ayrica farkli bir havuzda olan seyahat hesabi
icinde kaynak siiriiclisii kilometre ise faaliyet A, 100/400’nin kaynagin %?25°1, faaliyet
B i¢in ise kaynagin 300/400 ile %75 ini kullanmaktadir.(Sekil 11)
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Burada  sadece  faaliyetler @~ ve  kaynak  havuzundaki  hesaplar
siiflandirilmaktadir. Bu asamalar sadece biiyiik defterdeki hesap toplamlarinin
dagitilmasin1 saglamaktadir. Dolayisiyla buradaki kaynak havuzlarinin toplami,
faaliyetlerin toplami ve biiylik defterdeki hesap toplamlar1 birbirine esit olmasi
gerekmektedir. Faaliyetlerin maliyet toplamlari, kaynaklarin maliyet toplamlarina

esittir. Ayni zamanda biiyiik deftere de esittir'>

5.3.2. Miisteri Maliyetlerinin Belirlenebilmesi i¢in Asamalar

Miisteri maliyeti, bir sirketin kendi {iriiniinii veya hizmetini piyasaya sunarken,
miisterinin tercihlerini etkileyebilmek ve ikna edebilmek i¢in katlandigi tasarim,
arastirma, pazarlama ve rekldm maliyetlerinin toplamidir. Bu maliyet kaleminin,
miisterinin sirket icin degeri ve yatirnmin sirkete geri doniis degeri ile birlikte

degerlendirilmesi gerekmektedir.

Her {iriinlin veya hizmetin ayni tiir veya ayn1 seviyede faaliyet gerektirmedigi
kabul edildiginde, sonraki adim olan miisterilere kaynak dagilimi1 yapilirken her
miisterinin tiiketiminin farklilasabilecegi goriilmektedir. Siparislerin biiyiikligi ve
sayisi, satig ziyaretlerinin sayisi ve gesitli diger hizmetler bir miisteriden digerine
farklilik gostermektedir. Bu nedenle, aynmi fiyattan ayni liriin karistmini satin alan ve
satin alimlarinda ayni kar marjlarmma sahip iki miisterinin farkli iligki maliyetleri

dolayisiyla farkli miisteri karlilhig: seviyeleri belirlenmektedir' .

Misteri ile ilgili faaliyetlerin harcadigi kaynaga gore maliyetlenmesi
yapilmaktadir. Bu yiizden de faaliyet tabanli maliyetleme sistemi miisteri karliligini
hesaplarken daha kesin sonuc¢lar vermektedir. Miisteri maliyeti analizi, iiriin maliyeti
icermemektedir. Satistan Once ve sonra miisteri hizmetleri i¢in maliyet siiriiciileri ve
miisteri hizmetleri i¢cin maliyet yaratan faaliyetleri icermektedir. Bu maliyetler; miisteri
destek, pazarlama, satis fonksiyonlarina saklanmaktadir. Satis, miisteri hizmetleri,
sevkiyat, telefon ile destek, tasarim her miisterinin yararlandigr departmanlardir. Bazi
miisteriler ¢ok miktarda, bazilar1 da az miktarda mal/hizmet siparisi vermektedirler. Her

ikisinin de isletmeye maliyeti farkli olmaktadir. Bir toptanci ile bir perakendeciden

139 Santori, Nagel, s. 3
140 Raajj, s. 373
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aliman siparis diizeylerinin farkliligi; faaliyetleri ve bu faaliyetlerin maliyetlerini de
farkli kilmaktadir. Bu faaliyetlerin 6nem sirasim1 ve faaliyetlerin maliyetlerini miisteri
ya da triinlere aktaran kaynak siiriiciilerini bellirlemek onemlidir. Yapilan analiz ile
miisteriye sunulan hizmet maliyetinin, toplam maliyetler igerisindeki ylizdesel oraninin
azaltilmasi, belirlenen maliyetlerin azaltilmasi ile saglanmaktadir. Ayrica karli ya da
potansiyel karli miisteri oldugu i¢in daha fazla maliyet ayrilmasi gereken miisteriler de

belirlenerek, isletmenin kaynaklar1 bu miisterilere dogru yéneltilmesi gerekmektedir'*'.

Asama 2.1. Miisterilerin Tanimlanmasi

Miisteriler, maliyet ve gelir olusturan iirlin ve hizmetlerin kullanicilar1 olarak
tanimlanmaktadir. Miisterilerin maliyetlerini belirleyebilmek icin ortak davranis sahibi
miisteriler segmente edilerek tanimlanmasi gerekmektedir. Miisteriler tanimlanirken
hangi iiriin ya da hizmetleri kullandigi, ne kadar siklikla alisveris yaptigi, aligveris
hacmi, alim yapmak icin 6zel uygulamalara ihtiyac duyup duymadigi belirtilerek

segmentlere ayrilmas1 gerekmektedir'*.

Asama 2.2. Faaliyet Siiriiciilerinin Tanimlanmasi

Faaliyet stirliciileri, misteriler tarafindan tiiketilen faaliyetler arasindaki
baglantiyr saglamaktadir. Miisterilere yonelik faaliyetlerin miktarlari1 kaynaklara
yansitabilmek icin faaliyet siiriiclisii kullanilmaktadir. Kaynak siiriiciisii gibi, segilen
faaliyet siiriiciisii ile ilgili olarak yalnis veya dogru yoktur. Ornegin miisteriye telefon ile
destek saglama hem miisterilerden alinan ¢agrilarin sayisi veya miisteriye destek igin

harcanan dakika sayisidir'®.(Sekil 12)
Asama 2.3. Miisterilerin Tanimlarina Gore Dagilim Yapilmasi

Onceki adimda tanimlanan faaliyet siiriiciileri, miisteri igin yapilan faaliyetlerin
miktarlariin belirlenmesi saglanmaktadir. Bu adimda herbir faaliyetin hangi miisteri

tarafindan  faaliyet siirliciistinin  ne kadarinin  kullanildiginin ~ belirlenmesi

141 Santori, Nagel, s. 1
142 Santori, Nagel, s. 3
143 Santori, Nagel, s. 3
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gerekmektedir'**.

Asama 2.4. Miisteri Maliyetlerinin Belirlenmesi

Her faaliyet, faaliyet maliyetleri ile misteriyi bir araya getirmektedir. Faaliyet

maliyetlerinin toplami, miisteri maliyetlerini belirlemektedir. Ornegin miisteriye

saglanan telefon destegi ile ilgili olarak miisteri A ve B’nin maliyet toplam1 5.000.000
$’dir. Miisteri A, 1500 dk destek saglamaktadir. Miisteri B ise 3500 dk destek
almaktadir. 1500/5000 yani %30’dur. 5.000.000’in %30 ‘u A’ya, 3500/5000 %70 B’ye

gitmektedir. Miisteri A, miisteri destek i¢in 1.500.000 $ harcanmaktadir. Miisteri B igin

ise 3.500.000 $ harcanmaktadir. Miisteriye faaliyet siiriiciileri yoluyla dagitilan faaliyet

145

maliyetlerinin toplami herbir miisterinin maliyetini belirlemektedir ™.

Tablo 4

Yiiksek ve Diisiik Hizmet Maliyetli Miisteriler

YUKSEK HiZMET VERME MALIYETLI
MUSTERILER

DUSUK HIiZMET VERME MALIYETLI
MUSTERILER

Miisteri istegine uygun liriin siparisleri

Standart {irlin siparisleri

Kiigiik siparig miktarlart

Biiyiik siparis miktarlart

Tahmin edilemeyen siparis zamanlar1

Tahmin edilebilen siparis zamanlar1

Miisteriye uygun dagitim

Standart dagitim

Elle isleme

Elektronik islem- sifir hata

Biiyliik miktarda satis oncesi destek (Pazarlama,

satis ve teknik destek)

Az veya hig satis destek vermemek

Biiyiik miktarda satis sonrast destek ( egitim,

garanti, montaj, saha destegi)

Satis sonrasi destegi yok

Satista stok bulundurtur.

Uretildikee tiiketir.

Yavas Odeme yapmaktadirlar. (yliksek cari

alacaklar)

Zamaninda ddemektedirler.

Kaynak: Robert S. Kaplan, V.G. Narayanan,

Publishing, Boston, 2001, (03.03.2007), s.4

Customer
http://www.acornsys.com/whitepapers/Customer-Profitability-Measurement-and-Management.aspx,

Profitability Measurement and Management

Harvard School

Misteri karlilik analizi yiiksek ve diisilk maliyetli misteri karakterlerini

belirler ve hangi miisterilerin karlarinin arttirilabilecegini gostermektedir. Yiiksek

maliyetli hizmet isteyen miisterilerin satin alma aligkanliklarinda maliyeti yiikselten

144 Santori, Nagel, s. 3
145 Santori, Nagel, s. 3-4

60




ornegin kiiciik siparis sayilar1 ve standart olmayan siparisler konusunda degisim
yaratabilmeleri i¢in ikna edilmeleri gerekmektedir. Ornegin eger isletme miisteri karlilik
analizi yoluyla A misterisinin kar getirisi olmadigim1 farkederse, miisteriyi
yonlendirirken daha az sayilarda ve daha biiyiikk adetlerle siparis vermesi, 0Ozel
sevkiyatlardan ka¢inmasi ve 6deme donemlerini kisaltmasi onerilerek A miisterisi karh
hale donlismektedir. Eger karsiz olan miisteriler satin alma davranislarini degistirmek
istemezlerse, ek olarak misteriye harcanan kaynagi karsilayabilmek icin satis
fiyatlarinin  artirllmast  veya liste fiyatlar1 {izerinde 1skontolarin azaltiimasi

gerekmektedir'*.

Miisteriler yoniinden yapilacak maliyet analizlerini rasyonellestirmek ve
stiresini kisaltabilmek i¢in miisterilerin gruplastirilmasinda fayda vardir. Tablo 4’ de
yiiksek ve diigiik hizmet maliyetli misterilerin yiiksek ve diisiik maliyet nedenlerini

gorerek miisterileri maliyetlerine gore birbirlerinden ayirt edebiliriz.

"““Drury, 5.395
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9

Maas XXXXXX

Prim XXXXXXX
Seyahat XXXX
Sigorta XXX

Kira Amortismani XXxXxx

Biiyiik defterden
kaynak

havuzlarina akis
KAYNAK KAYNAK KAYNAK KAYNAK
HAVUZU A HAVUZU B HAVUZU C HAVUZU g'
Faaliyet maliyetlerini
hesaplayabilmek igin
kaynak siiriiciilerini
Miisteri maliyetlerini A 4 < . - kullan
belirleyebilmek i¢in FAALIYET A FAALIYET B FAALIYET C
faaliyet siiriiciilerini
kullan.
‘V\L
MUSTERI A MUSTERI B MUSTERI C MUSTERI D

Miisteri karliligini bulabilmek i¢in
miisteri gelirlerini miisteri
malivetlerini karsilastir.

Sekil 12: Faaliyet Tabanh Miisteri Karhilik Analizi Asamalari

Kaynak: Peter Santori, Bruce Nagel, “Customer Profitability Analysis”, Charter Consulting, 2004, www.techsol.com/casestudies/charter /Customer_ Profitability Analysis. pdf,

(15.02.2005), 5.2



Miisteri maliyetlemesi, Ozellikli miisterilerin ya da miisteri gruplarinin
karliliginin degerinin bi¢ilmesini saglamaktadir. Bu tiirden maliyetleme ayni zamanda
miisteriden miisteriye farklilik gostermektedir. Karlilik diizeylerinin belirginlesmesini
saglamaktadir. Miisteri maliyetlemesi, miisterilere hizmet etmenin toplam maliyetini
hesaplamaktadir. Faaliyet tabanli miisteri karlilik analizi yoluyla miisteri maliyetlemesi

yapilmaktadir.

Miisteri maliyeti, kaynaklarina gore {ice ayrilmaktadir Birincisi: miisteri
tarafindan satin alinan mamullerin maliyeti, ikincisi: misteri tarafindan elde edilen
miisteriye 6zel maliyetleridir'*’. Bunun yaninda ticiincii olarak da aktif firsat maliyet de

yer almaktadir'*®.

Geleneksel Karlilik ‘ Miisteri Karhihig:
Gelir Gelir
(-)Eksi (-)Eksi
Uriin Maliyeti
Uriin Maliyeti
Miisteri Maliyeti
Satis Gideri

(=)Esittir

Aktif Firsat Maliyeti

Operasyon Karhihg: —
(=)Esittir
| Miisteri Karhihgi |

Sekil 13: Miisteri Karhligi Olusumu
Kaynak: Peter Santori, Bruce Nagel, “Customer Profitability Analysis”, Charter Consulting, 2004,
www.techsol.com/casestudies/charter/Customer_Profitability Analysis.pdf, (15.02.2005), s.5

147 B. Peter Turney, “Activity Based Costing: The Performance Breakthrough”, Cost Technology, Kogan Page
Limited, UK, 1996, s.107, Aktaran: Burak Arzova, Faaliyet Tabanl Maliyet Yontemi, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi,
2002, s.31

148 Santori, Nagel, s. 5
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Sekil 13’de gorildiigii lizere, miisteri karlili§1 hesaplanirken gelirden (iiriin
maliyeti, miisteri maliyeti ve aktif firsat maliyeti ¢ikarmak gerekmektedir. Geleneksel
yontemler ile karliligi 6grenebilmek icin gelirden satis gideri ve f{riin maliyetini
cikardigimizda kalan operasyonel olarak karliliktir. Operasyonel karlilik ¢ok fazla gibi

goziikse de aslinda isletme gelirine katkis1 miisteri karlilig1 olarak goziiken kadardir.
1. Miisteri Uriin Maliyeti

Uriin maliyeti en biiyiik orana sahip maliyet kategorisidir. Yonetim tarafindan
belirlenen iiriin maliyetleri, miisteri karliligin1 belirlenebilmesi i¢in hesaplamalarla
kullanilan maliyetlerdir. Tasarim ve Ozel iiretim maliyeti gibi baz1 maliyet tiirleri bir
iriinden ¢ok miisteri ile ilgilidir. Bu maliyetlerden bazilar1 ya da hepsi iiriin

maliyetinden gikarilarak, dogrudan miisteri maliyetine eklenmektedir'*’,

2. Miisteriye Ozel Maliyetler

Her miisteri, satistan 6nce ve sonra ayni faaliyetleri talep etmemektedir.
Miisteriye 6zel maliyetler, bir miisterinin ihtiyaglar1 ve talepleri dogrultusunda olan
maliyetlerdir. Maliyetlerin yaninda ¢ogu zaman yalmighkla iiriin maliyeti olarak
siiflandirilan maliyetler genel yonetim maliyetleridir. Miisterinin perspektifinden
bakildiginda, iiriin maliyetinden ayristirilmas1 gerektigi goriilmektedir. Bunlar satis,
pazarlama, dagitim, rekldm, resmi ve o6zel harcamalardir. Uriinlerin, miisteriye
ulastirilmasi ile ilgili dagitim maliyetleri, siparis ve sevkiyat siklig1 ve miisterinin talep
ettigi Ozel tasima sekilleri isletmelerin teslim politikalarinin maliyetini dolayisiyla

misteri karliligim etkilemektedir.

Miisteriye 6zel maliyetlerin her miisteri i¢in belirlenmesi Faaliyet Tabanli
Maliyetleme sistemini gerektirmektedir. Miisterilerle yapilan telefon konusma
stirelerinin kayit altina alinmasi veya miisteri ziyaret sayisinin istatistiksel verilerinin
tutulmasi gibi her muhasebe sisteminden kolaylikla elde edilemeyecek ilave bilgiler

gerekmektedir.

149 Santori, Nagel, s. 5
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3. Miisteri Sermaye Maliyeti (Aktif Firsat Maliyeti)

Stok bulundurma ve miisterinin 6deme davranislari ile ilgili islemler miisteri
sermaye maliyeti i¢inde yer almaktadir. Sermayenin maliyeti, miisterinin karliliginda

azalmaya neden olmaktadir'*’.

Miisterinin 6deme davraniglari sonucu ortaya ¢ikan miisteri bazli maliyetleri

151

de aktif firsat maliyetlerdendir. ”". Miisterinin ddemelerindeki yavaglik va aksamalar,

isletmenin sermayesinde firsat maliyet yaratmaktadir. Odemelerini planlanan zamanda

yapan miisteriler isletmeye sermaye maliyeti yaramadiklari icin karli miisterilerdir'**.

Miisteriden gelen ani ve belirsiz aralikli {iriin talepleri satict isletmenin stok
bulundurma politikalarim etkileyeceginden fakli maliyetlere neden olmaktadir'>.
Bazi miisterilerin ne zaman satin alacaklari bellli olmadigindan ya da isletmenin
deposunu kullanmak istemelerinden dolay1 elde stirekli bellirli miktarda stok
bulundurmalarini istemektedirler. Bu durumda isletme diger miisterilerine de elindeki

iirtinii satamadigindan hem de deposunda bellirli bir yer ayirmak zorunda oldugu i¢in

miisterinin isletmeye yarattig1 firsat maliyet s6z konusudur.
5.3.3. Miisteri Karhiiginin Belirlenmesi

Miisteri gelirlerinin 6l¢iilebilmesi miisteri maliyetlerine gére daha kolaydir.
Ciinkii bir miisterinin isletmeye kazandirdiklar1 kolaylikla izlenebilmektedir. Miisteri
maliyetlerinin takip edilmesi ise bir¢ok isletmede, muhasebe sistemlerinin miisteri

bazinda maliyet ¢ikarmak {izerine kurulmamasindan dolay: daha zor olmaktadir'™*.

Miisteri karliligini belirleyebilmek i¢in tiim miisterilerin gelirleri ve maliyetleri
karsilagtirilmaktadir. Yeni miisteriler ararken ve yeni hizmetler uygularken, onlar igin

saglanan hizmetleri belirli bir mantik ¢ercevesinde oturtmak, karsilikli goriismeler ve

150 Santori, Nagel, s. 5

151 Akgiin, s.31

12 Santori, Nagel, s. 5

133 Akgiin, s.31

“Sunil  Gupta, Meyer Feldberg (An Interview with Terradata), Columbia University, 2004,
http.//www.teradatalibrary.com/pdf/ar 273 1,pdf, Erisim Tarihi: 03.05.2006,s.2

65



stratejik fiyatlamalara bakilarak karar vermek gerekmektedir'®®

. Miisteri geliri ve
miisteri maliyeti, ¢esitli muhasebesel sistemler ile degerlendirilerek miisteri karliliginin
ortaya ¢ikmasini saglamaktadir. Dolayisiyla miisteri karliligi analizinin miisteri geliri

ve miisteri maliyeti olarak iki boyutu vardir'®:

Miisteri maliyetlemeyi daha onceki fazda yaptiktan sonra miisteriden elde
edilen gelir bu asamada belirlenmektedir. Daha sonra da miisteri gelirinden satilan
malin maliyeti ¢ikarilarak oncelikle briit kar elde edilmektedir. Briit kardan da miisteeri

maliyetleri ¢ikarilmakta ve miisteri karliligina ulasilmaktadir.

Asama 3.1. Miisteri Gelirinin Belirlenmesi

Miisterilere saglanan iirlinler ve hizmetler karsiliginda miisteriden firmaya
gerceklesen varlik akisi, misteri gelirlerini ifade etmektedir. Bu analiz yapilirken,
miisteriye sunulan fiyat, iskonto, indirim gibi gelir veya gelirden diisiis faktorlerinin
miisteri bazinda takip edilmesi yontemi miisteri gelir analizidir. Her miisteriye satilan
her iiriin ya da hizmetten elde edilen gelirin, firmanin net gelirine katkis1 ayn1 miktarda
olmamaktadir. Miisteri geliri; fiyat iskontosu, satis sartlari, {iriin maliyetinden dolay1
elde edilecek isletme kari1 ve miisterinin borglarini geri 6deme siliresinin uzunluguna

gore farklilagmaktadir'”. (Sekil 14)

Satin alma davramslar1 acisindan misteriler arasinda yasanan karlilik
farkliliklar1 herbir miisteriye O6zel iskonto oranlari, satig sartlari, {iriin maliyetinin
lizerine konan kar orani, miisterinin geri 6deme siiresi ile satis destek faaliyetlerinin de-
giskenliginden kaynaklanmaktadir. Miisteri karhiligi analizi, miisteri gelirlerinin
birbirinden farkli olma nedeni ile ilgili birgok ayrintiy1 izleyerek gelismektedir'™®.
Bircok muhasebe sisteminde 1skonto ve komisyonlar miisteri bazinda simiflandirildigi

icin izlenmesi kolaydir. Ayrica, miisterilerin satin aldigi lirtin ve hizmet hacmi, fiyat

iskontosunun yiizdesel biiyiikliigii, miisterinin geri 6deme siiresi, satisin yapildig: yer,

155 Santori, Nagel s.2

'%Colin Drury, Management And Cost Accounting, University of Huddersfield: Bussines Press Thomson
Learning, 5th Ed., 2002, s.397

157Horngren, Foster, Datar, s.583

'38 Horngren and Foster, 5.583
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zaman ve miisteriye sunulan ikramlar gibi ayrintilar herbir miisteri i¢in kayit altinda

tutulmalidir™’.
ISKONTO ORANI SATIS SARTLARI
MUSTERI GELIRI
MALIYETIN MUSTERININ
UZERINE GERi ODEME
KONAN KAR SURESI
ORANI

Sekil 14: Miisteri Gelirini Etkileyen Faktorler
Kaynak: Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Manaherial Emphasis,
U.S.A: Prentice Hall International, 10th ed.,2000 referans alinarak yazar tarafindan ¢izilmistir.

Miisteri gelirinin en onemli bellirleyicisi satig iskontosudur. Satis iskontosu,
miisteri alisin1 daha da arttirabilmek i¢in miisteriye sunulan liste fiyatindan yapilan
diisiis ile hesaplanan satig fiyatidir. Giiniimiizde miisteriye sunulan satis fiyatlarinda
yapilan 1skonto miktari, miisteri karliligin1 hesaplayabilmek i¢in 6nemli bir veridir.
Miisterilere sunulan satis fiyatlarinda yapilan fiyat i1skontosunun bagli oldugu

faktérlerwo;

= isim Tammirhg: Bazi biiyiik markali miisterilerin, alis yapmasi isletmeye

prestij saglayabilecegi i¢in diger satislar1 da desteklemektedir.

= Miisteri Karsisinda Zayif Kalan Personel: Miisterinin, satisi

gerceklestiren personelin iiriin veya hizmeti satarken zayif kaldigini hissetmesinden ve

159 Akgiin, .31
160 Horngren, Foster, Datar, s.584
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satts elemanina karsi kendini iistiin hissetmesinden dolay1r daha yiiksek iskonto

miktarlari talep edebilmektedir.

* Miisterinin Uriin Satin Alma Hacmi: Daha biiyiikk miktarli satiglar
yapilarak bir kerede daha ¢ok gelir elde edebilmek icin, satislar dogrudan iskontolu
yapilabilmektedir. Yiiksek hacimli {iriin veya hizmet alis1 yapan miisteriler yiiksek

oranda 1skonto talep etmektedirler.

Yapilan 1skontolarn izlenmesi, misteri gelirlerinin artirilabilmesi ve
dolayisiyla miisteri karliliginin artirilabilmesi igin destek saglamaktadir. Ornegin X
firmasi, her bir miisterisi ile farkli iiretim hacmi ile alisveris yaptiklari i¢in hacim bazl
fivatlandirma modeli ile 1skonto sistemini yiirlitmesi gerekmektedir. Dolayisiyla
miisterilere 1skonto verilmeden Once satis personelleri tarafindan miisterilerin aligveris
hacimlerinin kontrol edilmesi gerekmektedir. Aksi takdirde hak kazanmayan birine
1skonto yapilmis olabilmektedir. Ek olarak satis personeli, miisterisinin gelecekteki
yiiksek biiyiime potansiyelini ongdriip tahmin ederek, gelecek satiglara yonelik fiyat

1skontosu yapabilmektedir'®',

Ornek Uygulama:

X sirketi, siselenmis su satmaktadir. X sirketinin; (1) magazalar,
supermarketler gibi toptan satis yapabilecekleri dagitim kanali (2) secilmis miisterilere
perakende satis dagitim kanali olarak iki tiir dagitim kanali vardir. Ornek uygulama, X
sirketinde perakende satis kanalindaki miisterilerin musteri karlihig analizi lizerinde
yapilmaktadir. Bu kanaldaki her bir sisenin satis fiyat1 0,60 $, maliyeti 0,50 $’dir. Eger

her bir sise, liste fiyatindan satilirsa, X sirketinin sise basina net kart, 0,10 $ dir'®.

Asagidaki tabloda miisterilerin gelir analizin yapabilmek i¢in dort miisteriye

satilan sise miktar1, miisterinin fatura tutar1 ve elde edilen gelir goriilmektedir.

161 Horngren and Foster, s.584
162 Horngren, Foster, Datar, s.582
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Tablo 5

Miisterilerin Aldig1 Sise Miktar:1 Ve Elde Edilen Gelir

Miisteriler
A B G J
1.Sise Satis Miktar1 | 1,000,000 800,000 70,000 60,000
2. Liste satis fiyati $0,60 $0,60 $0,60 $0,60
3. Fatura Fiyat1 $0,56 $0,59 $0,55 $ 0,60
4. Gelirler (1*3) $ 560,000 $ 472,000 $ 38,500 $ 36,000

Kaynak: Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Managerial Emphasis,
U.S.A: Prentice Hall International, 10th ed.,2000, s.582

Miisteri gelir analizi, misteri gelirlerinin nigin birbirinden farkli oldugu
konusunda birgok ayrintiy1 izleyerek gelismektedir. Tablo 5’de miisteri igin gelir
farkliliklar1 miisterilerin satin aldig sise miktar: ve fiyat iskontosu olarak iki degisken

ile agiklanmaktadir

Miisteri maliyeti hesaplanirlen, kaynak siiriictilerinin farkli tiplerini temel alan
farkli kaynak havuzlar1 igerisinde miisterinin faaliyetlerine gore sebep oldugu
maliyetleri siniflandirilmaktadir. X sirketinin dolaysiz maliyetleri ve dolayli maliyetleri

vardir.

Dolaysiz maliyetler, miisteri maliyet hiyerarsisinde farkli kategorilere sahiptir.

X sirketinin miisteri maliyetleme diizeninde sahip oldugu 5 kategori vardir'®.

Miisteri Birim Uretim Diizeyi Maliyeti: Miisteriye satilan her bir birim sise
igin harcanan kaynak maliyetidir. Ornegin Her satilan sisenin iiriin elde etme

maliyetidir.

Miisteri Parti Diizeyi Maliyeti:Miisteriye satilan bir parti iirlin i¢in yapilan

faaliyetlere harcanan kaynaklarin maliyetidir

Miisteri Kazanma Maliyeti: Parti diizeyli veya birim diizeyli satis
yapilmasima bakilmaksiniz miisteri kazanmak i¢in yapilan faaliyetler i¢in harcanan

kaynaklarin maliyetleridir.

163 Horngren, Foster, Datar, s.583
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Dagitim Kanallar1 Maliyeti: Her bir iir{iniin birimi, iirliniin partisini miisteriye
ulagtirabilmek i¢in dagitim kanallar1 ile ilgili faaliyetlere harcanan kaynaklarin

maliyetidir.

Genel Yonetim Maliyetleri: Miisteriler veya dagitim kanallart ile ilgili
olmayan faaliyetlerin saglanmasi i¢in harcanan kaynak maliyetleridir. Ornek olarak iist

yonetim veya genel yonetim giderleridir.

Asagidaki tablo 5, faaliyetin (ek olarak satilan malin maliyetini) ve sonug

olarak da X Firmasinin miisteri diizey maliyetinin belirlenmesini gosterir.

Tablo 6
Miisteri Maliyet Siiriiciileri,Oranlar, Kategorileri

Faaliyetler Birim Faaliyet Maliyetleri Maliyet Kategorisi

Siparig Alma 100$ Her satin alinan Siparis Miisteri parti diizeyi maliyeti
Miisteri Ziyaretleri | 80§ Her miisteri ziyareti Miisteri saglama maliyeti
Dagitim Araglari 2$ Her dagitimda katedilen km. | Miisteri parti diizeyi maliyeti
Elde Edilen Uriin 0,02$ Her satilan sise Miisteri Birim Uretim Maliyeti
Hizli Dagitim 3008 Her hizli dagitim Miisteri parti diizeyi maliyeti

Kaynak: Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Managerial Emphasis,
U.S.A: Prentice Hall International, 10th ed.,2000, s.582

Tablo 7
Her Bir Miisterinin Faaliyetleri Kullanim Miktari

Miisteriler
Faaliyet Siiriiciisii A |[B |[C |D
Siparis sayisi 300 25| 15| 10
Ziyaret etme sayisi 6 5 4 3
Dagitimin sayisi 60| 30| 20| 15
Her dagitim icin katedilen km 50 121 20 6
Hizh dagitimlarin sayisi 1 0 2 0

Kaynak: Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Managerial Emphasis, U.S.A:
Prentice Hall International, 10th ed.,2000, s.582

Tablo 7°de her bir miisteri i¢in kullanilan kaynak siiriiciilerinin miktar

gosterilmektedir
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Tablo 8
X Firmasimin Miisteri Karhlik Analizi Uygulamasi

X firmasiin 2001 Yilindaki 4 Perakende Miisterisinin Miisteri Karhlik Analizi

Miisteriler

A B C D

Liste fiyatiyla elde edilen gelirler 600,0008 | 480,000% | 42,0008 | 36,0008
(0,608 *1,000,000; 800,000; 70,000; 60,000 )
iskonto | 40,0008 | 8,0008 | 3,5008 | 0%
(0,04% *1,000,000; 0,01$ *800,000; 0,05$ *70,000; 0* 60,000)
MiisteriGelirleri 560,0008 | 472,000% | 38,5008 | 36,0008
Satilan malin maliyeti 500,000$ | 400,000$ | 35,0008 | 30,000
(0,508 * 1,000,000; 800,000;70,000;60,000)
Miisteri Temelli Operasyon Maliyeti
Siparis Alim1 (100$* 30;25; 15;10) 3,000$ 2,500% | 1,500$% | 1,000%
Miisteri Ziyaretleri (80$*6;5;4;3) 4803 4003 3203 2403
Dagitim Araglari 600% 7208 800% 180%
(28* (5%60); (12*30); (20%20);(6*15)
Uriin ambalaji 20,0008 | 16,0008 | 1,400$ | 1,200%
Hizli Dagitim (3008 *1;0;2;0 300% 0 600% 0

Kaynak: Charles T.Horngren, George Foster, Strikant M. Datar, Cost Accounting: A Managerial Emphasis,
U.S.A: Prentice Hall International, 10th ed.,2000, s.58

Tablo 8’de miisteri gelirleri yapilan iskonto ile azalmaktadir. Miisteri
gelirinden satilan malin maliyetinin ¢ikarilmasi ile briit kar hesaplanmis olmaktadir.
Briit kardan da miisteri maliyetinin ¢ikarilmasi ile miisteri karlilig1 hesaplanmaktadir. X
firmasinin miisteri giderlerinin bir kismi satis elemanlarinin, miisteri ziyaretlerinden
kaynaklanmaktadir. Her bir miisteriye yaptig1 ziyaretin siklii, her bir ziyaret igin
harcanan siire, bir miisteriden digerine gidiste harcanan siire pazarlama maliyetlerinde
farklilik olusturan etkenlerdir. Bu nedenle, satis elemanlariin yaptiklarinin miisterileri
icin yapilan kaynak harcamasi her miisteri i¢in ayni degildir. Miisterilerin verdikleri
sipariglerin sikligi ve isletmeye olan uzakliklari da tasima ve teslim giderlerini

arttirmaktadir.

X Firmasi, herbir miisterinin karimi elde edebilmek icin FTM sistemini

kullanarak hesaplama yapmaktadir. Baz1 miisterilerin satin aldig1 {iriin miktar1 hacim
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olarak fazla olsa, kii¢iilk hacimli alim yapanlara oranla daha az gelir elde edildigi
goriilmektedir. FTM ile hangi miisterilerin kaynak siiriici miktarlarinin azaltilabilecegi
ve boylece maliyet azaltim1 yapilmaktadir. X firmasi, her bir kendi faaliyetinde maliyet
azaltmak igin 6nlemler almalidir. Ornegin her bir siparis alimi 100$ dir. Miisterinin
siparis verme yoOntemi elektronik ortama aktarilarak daha verimli hale

getirilebilmektedir.

Bu tez calismasinin uygulama bélimiinde kuyumculuk sektorii tizerine
yapilacak miisteri karlilik analizi ile misteri maliyetleri ve miisteri gelirleri faaliyet
tabanli maliyetleme yontemi ile maliyetleme yapilarak geleneksel yontem ile arasindaki

fark vurgulanmaktadir.

Bir igletmenin faaliyet tabanli maliyetleme yontemi ile miisteri karlilik analizi
yapilarak kararlar vermesi igin isletmenin veritabani iizerinde model kurulmasi
gerekmektedir. Isletmenin bilgi islem sisteminde olusturulan veri tabani iizerinde

kurulacak analitik modelin kurulum asamalar1 daha sonraki boliimde incelenmektedir.

5.4. Faaliyet Tabanh Miisteri Karlihk Analizi’nin Analitik Modellemeler

Ile Teknolojiye Uyarlanmasi

Analitik bir model, ge¢mis verilerle gelecekteki davranislarin matematiksel
olarak tanimlanmasini saglamaktadir. Analitik model kurulmasinda en 6nemli nokta, bu
modelin ne Ol¢iide tahmin edilebilecegidir. Miisteri karliligi analizi yapilirken de
isletmenin miisterileri ile ilgili ge¢cmis veriler ile analitik modelleme yapilmaktadir.

Modelin degerlendirilmesinde iki ayr1 performans gdstergesi rol oynamaktadir'®*;

»  Dogruluk: Modelin gecmiste miisteriler ile ilgili degiskenlerin

verilerinin ne kadar iyi bir sekilde tanimlandigini belirtmektedir.

»  Saglamhik: Modelin yeni veriler lizerinde ne kadar dogru ve giivenilir

sonuglar verecegidir.

'K ratis Yazilim (2005), http://www.kratis.com/downloads/kratis_kxen1.pdf, (06.06. 2006)
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Miisteri karliligi ile ilgili gegmis veriler ile analitik modelleme yapabilmek i¢in
isletmenin veri ambariin olmas1 gerekmektedir. Iliskisel veri tabanlarinin yayginhg: ve
sonrasinda ortaya ¢ikan veri ambarlarinin gelismesi ile beraber, verilere daha hizli
sekilde erismek ve c¢ok boyutlu analiz ihtiyaglari, bilim adamlarint ve yazilim
sirketlerini, daha farkli yapilar gelistirmeye itmektedir. Bu amagla gelistirilen bir
teknoloji olan OLAP (On-line Analytical Processing), iligkisel veri tabanlar1 gibi,
bilimsel temeller {izerine degil, OLAP iiriinleri yazilim firmalarinin desteginde ¢ikan bir
teknoloji olmaktadir. Bu nedenle, veri tabanlari, iliskisel veri tabanlari ve hatta veri
ambarlar1 iizerine bir¢ok akademik yazi bulunmasina ragmen, OLAP {izerine genellikle,

iirtin dskumanlar1 ve sirketlerin tanitim yazilari bulunabilmektedir'®.

Pazarlama departmanlarinda OLAP’1n en yaygin kullanim alanlari, pazar
aragtirmalarinda, satig tahminleri, promosyon ve kampanya analizleri, miisteri analizleri
ve pazar/miisteri segmentasyonlaridir. Uretim ile ilgili uygulamalar: ise en yogun olarak
iiretim planlama ve hata analizleridir. Ozellikle senaryo gelistirmekte ve farkli {iriin
tipleri ile calisilan yapilarda, ¢ok boyutlu diisiinme imkani sayesinde maliyetler ve
fiyatlamalar, kolaylikla ¢ikarilabilmektedir. Finans Departmanlart ise OLAP’1
blitceleme, faaliyet tabanli maliyetleme, finansal performans analizleri ve finansal
modelleme amaglar1 ile kullanabilmektedir. Ozellikle konsolidasyon konusunda
yaratilacak modeller, ¢ok biiyiik kolayliklar saglamaktadirlar. Strateji belirleme, satis

analizleri ve gelecek tahminleri ise, satis departmanlarindaki OLAP uygulamalaridir'®®.

Analitik modeller, operasyonlar gelistirmek i¢in kurumun her seviyesinde her

tiirlli is sorusuna cevap aramak icin kullanilmaktadir. Bu is sorularma'®’;

. Miisterinin hayat boyu degeri,
. Miisteri karliligi,

. Davranigsal Segmentasyon,
= Risk degerlendirmesi,
. Fiyat ayarlamalar1 gibi 6rnekler verilmektedir.

SEmirTiirkmen, http://www.danismend.com/konular/bilgiveteknoyon/bilgi_olapl.htm (08.07.2006)
166 Tiirkmen, (08.07.2006)

7 Ofek, s.3
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Isletme de olusturulacak giiglii veri tabanlari, isletmenin elinde bulunan
miisterilerin satin alma davraniglar1 konusunda etkin ve diizenli bir sekilde bilgi
toplanilmasini saglamaktadir. Teknolojide yasanan degisim ile isletmenin elinde
bulunan miisteri bilgilerinin analiz edilerek yorumlanmasi ve karar destek sisteminde

rol almasi isletmede yasananacak kar artiglarin1 da beraberinde getirmektedirlég.

Isletmeler, miisteriler hakkinda ayrintili bilgilere sistematik bir sekilde
ulagabilmesi i¢in veri taban1 yonetimi gerekmektedir. Veri tabanindaki miisteri bilgileri
pazar i¢inde yer alan miisterileri dinamik bir sekilde yonetebilmek i¢in yeni firsatlar
sunmaktadir. Nihai hedef, satin alim islemini tekrarlayarak, isletmeye devamli gelir
akimini saglamakla kalmayarak, diger miisterilerinde alim yapmasi i¢in ¢aba gdsterip
miisteri portfoyiinii gelistirmektir. Bazi miisteriler ilk satin alimlar ile kar getirmemekte
ancak gelecekte yapacaklari aligveriglerden elde edilecek kar marjlart yiiksek
olabilmektedir. Bu nedenle, firmalarin ilk kazanim maliyetlerini takip etmesi ve
miisteriden beklenen kar marjin1 hesaplamasi gerekmektedir. Bu faaliyetler, pazarda yer
alanlara hangi miisterinin pesinden gidilecegi, gegmiste ve simdi yapilmis islemlerin bir
fonksiyonu olarak reklam ve kampanyalar yaparak misteri iligkileri islemlerinin nasil
degisecegini Ol¢mektedir. Eger gerekirse, isletmenin belirlenen miisteriler ile hizmet
iligkisinin kesilmesi gerektigine karar vermelerini saglamaktadir. Cogu uygulamact ve
akademisyen, pazarlamanin giin gectik¢e daha fazla “karli miisterileri bulma, elde tutma

ve gelistirme bilimi ve sanati” oldugu goriisiinii ifade etmektedir'®.

5.4.1. Miisteri Karhhk Analizi Modelinin Kurulum Asamalari

Miisteri  karlilik analizinin isletmede kurulacak bir model yoluyla

uygulanabilmesi i¢in asagidaki asamalardan gegmesi gerekmektedir.

168 Ofek, 5.2
169 Ofek, s.2-3
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5-) Yeni Stratejilerin Denenmesi
ve uygulanmasi

4-)Hizmet ve liretim
Maliyetlerinin analizi

3-) Miisteri Segmentasyonu

2-) Kaynak ve maliyet
siiriiciilerinin belirlenmesi

1-) Aktif misterilerin belirlenmesi

Sekil 15: Miisteri Karhlik Analizinin Modellemeler Yolu ile Olusumunda Asamalar
Kaynak: Miisteri karlilik analizi olusum agamalar1 sekli yazar tarafindan hazirlanmustir.

5.4.1.1. Aktif Miisterilerin Belirlenmesi

IIk adimda, uygulama siireci, mevcut miisteri listelerinin incelenmesi ile
baslamaktadir. Bir¢cok miisteri veri tabani, sirket ile artik iligkisi olmayan miisteri
detaylarmi igermektedir.  Uygulamanin birinci adiminda maliyetin sadece aktif
miisterilere dagitilmasini garantilemek i¢in miisteri veri tabanindaki aktif miisteriler
tanimlanmalidir. Genel olarak, miisteri karliliginin ilk analizi geriye doniik olarak
yapilmaktadir (6rnegin gecmis maliyet ve gelir verilerini kullanarak). Ornegin aktif
miisteri kriteri olarak da son bir sene i¢inde en az bir siparis veren miisteriler
secilmektedir'”’. Siire¢ hali hazirdaki miisterilerin listesini incelenerek baslamaktadir.
Cogu miisteri veritabanm1 firmayla artik bir iligkisi olmayan miisterilerin ayrintilarini
icermektedir. Bu nedenle, MKA siirecindeki ilk adim kaynaklarin sadece etkin
miisterilere dagitildigin1 gosterebilmek icin miisteri veritabaninda bulunan “aktif
miisterilerin” tanmimlanmasiyla ilgilenmektedir. Ornegin 12 ay gibi belli bir siirede en az
bir sipariste bulunarak ya da satis ve hizmet cagris1 alarak firmayla en az bir islem

yapan tiim miisteriler aktif miisteri tanimina 6rnektir'’.

170 Erik M. Van Raaij, Maarten J.A. Vernooij, Sander Van Triest, “The Implementation Of Customer Profitability
Analysis: A Case Study”, Industrial Marketing Management, (2003) s.4 Aktaran: Dumanoglu, s. 54
7! Raajj, 5.375
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5.4.1.2. Kaynak ve Faaliyet Siiriiciilerinin Belirlenmesi

Uygulama siirecinin ikinei adimi miisteri karlilik modelinin olusturulmasidir.
Miisteri karliligin1 anlayabilmek igin Oncelikle iiretilen veya sunulan iiretim veya
hizmetin ayrintilarin1 anlamak gerekmektedir. Bu adimda, isletmede hangi faaliyetin yer
aldigin1 ve bu faaliyetlerin maliyetini belirleyen faktdrlerin neler oldugunun bulunmasi
icin faaliyetler incelenmektedir. Genel olarak bu adimda miisterilere hizmet vermek i¢in
isletmenin gerceklestirdigi temel faaliyetler tanimlanmaktadir. Her bir faaliyet i¢in ne
kadar kaynagin tiiketildigi belirtilmektedir. Faaliyetler, kaynagi tiiketimlerine gore

miisterilere paylastirilmaktadir' 7.

Miisteri karliligi modelinin tasarimi da bu asamada yapilmaktadir. Birbiriyle
ilgili tiim faaliyetler gruplara ayrilmakta ve her bir faaliyet grubu icin uygun kaynak
stirticiileri tanimlanmakatadir. Hesaplanan faaliyet maliyetleri, isletmenin iiretimden
satisa kadar hangi faaliyetlerin maliyetlerini sekillendirdigini goérmek icin analiz
edilmektedir. Ornegin, satis faaliyetlerinin kaynak siiriiciisii satis ziyaretlerinin sayisi

olabilmektedir. Isletme faaliyetlerinin siiriiciisii, siparislerin say1s1 olabilmektedir.

Miisteri iligkisi faaliyetlerinin maliyetleri, (6rne8in satig giderleri, hizmet
giderleri, lojistik giderleri) her bir miisterinin iliskisinde tiiketilen maliyet siiriiciisii
kadar alinan iiretim ya da hizmete gore hesaplanmaktadir. Miisteri iligkileri maliyetleri,
her bir miisteri karlilig1 rakamina ulasabilmek i¢in bireysel miisteri satis gelirlerinden

cikartilmaktadir. Bu MKA siirecindeki en ¢ok zaman harcayici asamadir.

Yapilan analizlerde ayrinti seviyesi veri mevcudiyeti ve pratik rakamlarla
belirlenmektedir. Ayrintili hesaplamalar daha kesin maliyet sonuglari alimmasini
saglamaktadir ancak bu verilerin kaydedilmesi daha ¢ok ¢aba gerektirmektedir.
Ornegin her bir satis ziyaretine, ziyaret siiresine bakilmaksizin standart bir maliyet
bicilmekte ya da ziyaretlerin uzunlugu goz oniinde bulundurulmaktadir. Bu durumda
secim isletmenindir. Isletme veriyi elde edebilmenin yollarmi degerlendirmesi

gerekmektedir. Ayrica modelleme yapilarak karlilik bulunurken yasanan zorluklardan

172 Zsolt, s.3
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en Onemlisi de verilerin, ¢esitli veri tabanlarindan farkli formatlarda gelmesidir. Bu

verilerin kullanilabilmesi i¢in kayittan kayida doniistiirilmek zorunda kalimaktadir'”.

5.4.1.3. Miisteri Davranislarina Gore Miisteri Segmentasyonu

Bazi isletmelerin, 6rnegin bankalar gibi, bir milyondan fazla miisterisi vardir
ve her biri i¢in ayr1 ayr analiz yapilamayacagindan miisterileri anlamli olarak ¢esitli
gruplarda segmentlerine ayirarak herbir segment i¢in karlilik analizi yapilmaktadir.
Miisteriler gelir smiflarina, yas grubuna, sosyo-eckonomik kategorilere ve aile
birimlerine gore gruplandirilmaktadir. Bu analiz ile hangi miisterilerin karli oldugu
vurgulanmaktadir. Pazarlama stratejilerinin uygulanmasinda bilgi olarak girdi
saglanarak, potansiyel karli miisterileri isletmeye g¢ekebilmek i¢in gerekenler isletme

tarafindan yapilmaktadir.

Isletmelerin miisterileri ile daha iyi ve verimli iliskiler kurabilmeleri igin
miisterilerin yas, cinsiyet, ilgi alanlari, harcama aliskanliklar1 gibi pazarlama ile iliskili
cesitli Ozellikleri agisindan benzerlerin bir arada oldugu gruplara ayristirilmasina
miisteri segmentasyonu denir. Hem muhasebe bilgi sistemi hem de pazarlama bilgi
sisteminde elde edilen bilgiler yoluyla hem karl miisterileri bulmak hem de hedef kitle
olarak belirlenen miisterilerin isteklerine daha 1iyi cevaplar verebilmek i¢in ve
dolayistyla miisteri sadakati saglayarak karlilig1 artirabilmek icin miisterilerin segmente

edilmesi gerekmektedir.

Pazarlama da bir genelleme olarak soyle bir ifade bulunmaktadir; tipik bir
isletme cirosunun biiylik bir kismint (6rnegin %~80), miisterilerin kiigiik bir kismi
(6rnegin %20) ile saglanmaktadir. Yani her bir miisterinin bir isletme icin ifade ettigi
deger farklidir. Miisterileri tanimak, isletmenin verimliligi agisindan biiyiik 6nem
tasimaktadir'*, Miisterilerin ortak noktalarm ifade edilebilmesi i¢in analiz yapilmakta
ve miisteriler gruplara ayrilmaktadir. Giiglii analitik verilerin oldugu veri havuzlari olan
sirketlerde satis kanallari, satin alma davranislari, ve hizmet ihtiyaglarina gbre miisteri

gruplart belirlenmektedir. Anlamli bir miisteri grubu yaratabilmek i¢in miisteri

173 Raajj, s. 375
174 Aydin, s.4
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ihtiyaclarina gore yararli bir boliimlendirme yapmak gerekmektedir. Segmentasyon

yoluyla ortak bir pazarlama anlayis1 ortak degerleme yaklasimlar: saglamaktadir'”.

Bu veri analizi yontemi ile yapilan raporlamalarda hangi miisteri segmentinin
hangi {iriinii veya hizmeti ne kadara alacag: bellidir'"®. Miisteri davranis sekillerindeki
ve iriin karakteristiklerindeki farkliliklardan kaynaklanan isletme i¢i siire¢ ve kaynak
kullanimi sapmalarinin dogru bi¢imde Olgiimlenmesi ve maliyetler ilizerine dogru

yansitilarak karlilik ile iliskilendirilmesi gerekmektedir'”’

. Miisteri davranig sekilleri,
miisterinin i¢inde bulundugu cografya, demografik sartlar, kiiltiirel durumun bilinmesi
gereklidir. Boylece miisteri i¢in kullanilacak kaynaklar ve miisteri karlhiligi
goriilmektedir. Miisterilerin siniflandirilabilmesi i¢in saglikli bir veri tabani ve bunu
giincel tutacak bir sistem gerekmektedir. Miisteriler siniflandirilirken veri tabanlarina

islenen bilgilere gore kullanilan segmentler;

Cografik: Belirli bolgelerde ya da belirli iklimlerde yasayan miisterileri
cografik olarak bir araya toplanmasidir. Ornegin giiney illerimizde yasayan
vatandaslarimizin ihtiyaglar1 iklim sartlart nedeniyle, Istanbul ya da Ankara’ daki

misterilerden farklilik gostermektedir.

Demografik: Miisterileri yas gruplarina, aile biiytlikliiklerine gére de analiz
edilmektedir. Boylelikle ihtiyaclari birbirine benzeyen ama toplum genelinden ayrilan
gruplar1 bir araya toplanmaktadir. Ornegin, yashlarin ya da genclerin ihtiyaglari,

toplumun taleplerinden radikal farkliliklar gostermektedir.

Kiiltiirel: Dini, siyasi ya da yasam tarzlarindan yola ¢ikarak, o giine kadar
yeterince karsilanmamus talepler bulunmaktadir. Ornegin hayatin her alaninda dogal
iirtin tiikketimine 6dnem verenlerin sayis1 son yillarda hizla artmaktadir. Bu da organik
gidanm tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de geligmesini saglamaktadir. Isletmenin
faaliyet gosterdigi alanda dogal iiriin talebi karsilanmayan miisteriye 0zel bir strateji

gelistirerek, nis bir alana girmek, isletme i¢in karli miisteriler getirebilmektedir.

175 Selden, Colvin, s.4-5

176 Tom Zsolt, .6

' Deniz Batuman, Kurumsal Performans Yonetiminde Nukleus;Siirece Dayali AktiviteTabanliMaliyetlendirme,
http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php?nt=617, (02.06.2006)
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5.4.1.4. En Iyi Maliyetleme Modelleri Ile Maliyet Degerlerini Elde Etme

Miisteriden elde edilen karliligin biiylik bir boliimiinii faaliyet maliyetleri
olusturmaktadir. Operasyonel modeller bu maliyetleri raporlamaktadir. Operasyonel
modeller, operasyonel yénetim raporlari icin gerekli bilgileri saglamaktadir'’®. Bu
bilgiler; faaliyet ve hizmet maliyetleri, kullanilan kaynak yiizdesi, bos kapasite dl¢iimii,

miisteri elde etme maliyetidir.

Ek olarak bir girketin birebir miisteri faaliyetlerini gelistirmeleri, miisterinin
onceliklerine odaklanarak, gelecegi planlamalari gerekmektedir. Islemler asagidan
yukar sekillenmektedir. 11k olarak miisterinin kafasinda yer edebilme ve miisteriyi iiriin
veya hizmet almak i¢in isletmeye getirebilmek i¢in faaliyetler ve her bir faaliyettin
kulandign kaynaklar1 tiiketim akis semalar1 ile modellenmektedir. Isletmeler, bu
modellemeye giivenerek stratejik planlarin1 buna gore yapmakta ve kararlarini

almaktadirlar'”’.

Tiim maliyetlerin bireysel olarak miisterilere yiiklenmesi yaklasiminda
miisteri karliliklarinin toplami, isletmenin toplam karliligina esit olmaktadir. Faaliyet
tabanli miisteri maliyetleme de her miisteri i¢in islem diizeyleri birbirlerinden farklidir.
Isletmelerin amaci karhiliklarimi arttirmak ise maliyetlerini diisiirmeleri gerekmektedir.
Maliyetlerini diistirmek i¢in her miisterinin isletmeye olan karliligin1 da analiz ederek
islem diizeylerini tekrar gozden gegirmeleri ve gerekirse miisteri bazinda bu islemleri

azaltma yoluna gitmeleri gerekmektedir.

Baz1 maliyetlerin bireysel olarak miisterilere yiiklenmesi yaklasiminda
miisteri-maliyet hiyerarsisinde maliyetler miisteri ile iliskili olarak farkli maliyet
havuzlarinda smiflandiriimaktadir. Maliyetler, bu kaynak havuzlarindan miisterilerin
faaliyetlerinin  farklilik derecelerine gore maliyet stiriiciileri ile misterilere
ylklenmektedir. Bu miisteri-maliyet hiyerarsisinin temel amaci, maliyetleri ayirabilmek
icin hiyerarsinin en alt seviyesine gondermektir. Faaliyet tabanli maliyetleme analizinde

olan hiyerarsi miisteriler i¢inde gecerlidir. Miisteri-maliyet hiyerarsisinin bes temel

178 Zsolt, s.3

179 Zsolt,s.4
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diizeyi bulunmaktadir'™:

= Miisteri Birim Uretim Diizeyi: Miisteriye satilan her bir birim icin
harcanan kaynaklardir. Ornegin satilan her bir birimi temel alan satis komisyonlari, ya
da yiikleme birimine gore navlun, varis yerinde FOB oldugu zaman yiikleme maliyeti,

geri donenler i¢in tekrar stok maliyeti

» Miisteri Parti Diizeyi: Satis islemleri icin harcanan kaynaklardir. Ornegin

siparis alma maliyeti, faturalandirma maliyeti gibidir.

* Miisteri Saglama Diizeyi: Birim veya parti satisina bakmaksizin miisteriye
hizmet i¢in harcanan kaynaklardir. Ornegin satis personelinin miisterileri ziyaretler icin

yaptig1 yolculuklarin maliyetidir.

* Dagitim Kanallar1 Diizeyi: Kaynaklar dagitim kanalindaki miisteriye
hizmet igin kullamilir. Ornegin kii¢iik perakende miisterilere hizmet vermek icin

merkezden dagitim i¢in bolgesel depolarin operasyon maliyetidir.

* Genel yonetim Diizeyi: Satiglart siirdiirebilmek icin dagitim kanallari,
miisteriler, parti veya birim satiglarin disinda ki hizmet faaliyetleri Ornegin satis
faaliyetleri i¢in genel yonetim harcamasi, maaslar, SSK (isciye iicret diginda saglanan

bir sey), genel satig miidiirtiniin ikramiyesi gibi maliyetlerdir.

Faaliyet tabanli miisteri1 karlilik analizinin sekil 17’de goriildigl {iizere
isletmede kurulan bir model ile nasil verilerin toplanarak herbir faaliyetin maliyetinin
hesaplanmasini sagladigi goriilmektedir. Bu modelleme; herbir miisterinin, {irliniin,
bolgenin, kanalin karliligimin ekrana yansimasi, ¢esitli sorgulara cevap verebilmesi,
tiretim/kaynak planlama yapilabilmesin ve analitik goriiniim saglayarak daha kaliteli
sonuglara ulagabilmeyi saglamaktadir. Miisteri karliligin1 belirlemedeki ilk basamak

miisteri ile ilgili faaliyetlerin 6zelliklerinin agik bir sekilde ortaya konmasidir.

130 Drury; 5.394
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Sekil 16: Miisteri Karlihk Analizi’nin Olusum Asamalari
Kaynak: Tom Zsolt; Customer Profitability Analysis and Management; Hyperion White Paper, August

2004,www.hyperion.com/downloads/solutions/profitability_management_white paper.pdf, 03.03.06, s.8

Boylelikle, tarihsel veriler, hem eski hem de yeni miisterinin satin alma davranis
bilgilerini isletmeye saglamaktadirlar. Bu bilgiyi kullanarak, firma benzer 6zellikler
gosteren miisteri segmentleri arasinda farklilastirmaya gidebilmektedir. Belli
miisterilerin belli hizmetlere tepkisi géz Oniine alindiginda, bu hizmetlerin maliyeti ve
miisterinin geliri, miisteri karlilig1 ve miisteri yasam boyu degerinin hesaplanmasini da

saglamaktadir'™'.

Bl Ofek, 5.2
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Bir¢ok sirket i¢in birinci adim OLAP platformu gibi saglam bir analitik
platform yaratmaktir. Bu platform, tek bir yer i¢cinde bir¢ok bilgi kaynagini bir araya
toplamaktadir. Boylece yer, zaman, satig kanali, miisteri, hizmetler ve iiriinler yoluyla
toplam gelirin ve maliyetin nerden geldiginin incelenmesini saglamaktadir. Analizin ilk
basinda, biiyiik defterden direkt olarak alinan maliyet bilgileri, ortalama maliyet ve basit
karlilik belirleyicilerine bakilarak miisteri ve iiriinlere dagitilmaktayken giiniimiizde
kaynaklarin nasil tiikketildigini iceren 6zellikte, analitik ¢alismalarin kullanildig: isletme
faaliyetlerine gore dagitim yapilmaktadir. Gerekirse siparis sayisina gore, gelir
ylizdesine gore, miisteri dagilimina, miisteri tiplerine gore maliyetleri dagitmak veya
dogru maliyet ve karlhilik degerlerini dagitarak daha dogru sonuglar ve kararlar
alinmaktadir. Faaliyet tabanli operasyonel maliyet modelleri de uygulandigi zaman
isletme bu maliyet metoduna zamanla uyum saglamaktadir'™. Miisteri karliligim
artirabilmek icin operasyonel calismalar yapilarak, bu ¢alismalarin sonuglarinin anlaml

¢ikmasi igin de analiz yapilmakta ve buna gore stratejik kararlar alinmaktadir'™.

Uriin ¢esitliligi ve operasyon maliyeti fazla olan isletmelerde herbir iiriin ve
hizmet i¢in dogru maliyetin ve karliligin Ogrenilebilmesi icin gerekli bilgilerin bir
model kurularak toparlanmasi gerekmektedir. Olusturulan model ile maliyet bilgilerinin
gelisimini ve iiriin karliliginin dogru belirlenmesini saglamaktadir. Her iiriin ve hizmet
icin yeni bir fiyatlama modeli olusturulmaktadir. Modellemede kullanilan faaliyet
tabanli maliyetleme ile isletme daha karli iirlinlere veya miisterilere odaklanmaktadir.
Bu modelleme ile harcamalar azaltilmaya ¢alisilarak operasyonlarin modernize edilmesi

saglanarak verimlilik artirilmaktadir'™*.

Diinyada bir ¢ok yazilim firmasi, balanced score card, is modelleme, biitce/is
planlama, finansal konsolidasyon, finansal analiz/raporlama, satig/karlilik analizi,
OLAP uygulamalari, raporlama sistemleri ile ¢Oziimlerini, veri entegrasyonu, veri
ambari, miisteri karlilik analizi, miisteri iligkileri yonetimi gibi konular1 sirketlere

uyarlayan, sirketlerin performanslarin1 6lgmelerine ve karliliklarini devam ettirmelerine

182 7s0lt, 5.4
183 7solt, 5.5
184 Banco Nacional De Costa, www.hyperion.com/customers/stories/LATAM_banco_nacional_en.pdf,(03.04.2006)
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yarayan ¢oziimler iiretmektedir. Amaglar1 daha iyi bir yonetim sistemi ve zamaninda

miudahaledir.

5.4.1.5. Performans Gelistirmek I¢cin Stratejik Planlar Yapmak

Belirlenen miisteri karliliklari, belirli miisteriler ya da miisteri segmentleri igin
saglanan hizmetlerin mevcut maliyet ve gelir rakamlarinin azaltilmasi i¢in yol gosterici
olmaktadir. Stratejilerdeki degisiklik beraberinde hedeflerdeki degisikligi, performansi
ve odiil sistemlerinde degisikligi getirmektedir'™®. Bu karlilik ¢6ziimii 6nemli sorulara

cevaplar bulmaktadir'®®;

= Hangi miisteriler karli veya karsizdir?

= Hangi iirliniin kara katkis1 nedir?

= Yeni miisterileri kazanmanin maliyeti nedir?

= Kaynagin ne kadar tiiketilmektedir?

= Hangi satis kanallari, tiriinler ve satis bolgeleri karlidir?
. Ne kadar zamanda ne kadar kar elde edilmektedir?

Bu sorularin cevaplar ile isletmeler tiim karlilig1 arttirmak amaci ile hedef
miisterilere ulagsmak, hizmet sunmak, iiriin ¢esitliligi ve fiyatlarin nasil ayarlanacagi
hakkinda kararlar verebilmektedir. Dogru stratejiler secilerek gerekli degisiklikler
yapilmaktadir.

Yoneticiler, planlamacilar en iyi stratejiyi belirleyebilmek i¢in uygulayacaklar
senaryoyu operasyonel bir model ile uygulanan giiclii bir analitik ¢alismaya baglamalari
gerekmektedir. Ornegin uygulanan What-if senaryosu yeni bir fiyatlama programini
dogrulamak, isletmenin miisterisi olmadan Onceki kar imkanini belirlemek veya

Onerilen iriin karigimini analiz etmek i¢in kullanilmaktadir.

185 Dumanoglu, s.55
136 Zsolt, s.7
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5.5. Miisteri Karlihk Analizi’nin Yararlan

Miisteri karlilik analizi, pazarlama yoneticilerinin miisteri portfoylerini daha
etkin yonetmeleri i¢in onlara bir takim olanaklar saglamaktadir. Glinlimiizde ydneticiler,
sadece gelencksel muhasebe verilerine dayanarak sirketlerini basarili bir sekilde
yonetememektedirler. Kiiresellesme, artan rekabet ortami, daralan kar marjlan ve
miisteri baglhiliginin azalmasi gibi olgular, miisteri karlilik analizi gibi yeni muhasebe
yaklagimlarini da beraberinde getirmektedir'®’. Miisteri karlilik analizi ile miisterilerden

elde edilen gelirler ve miisteri maliyetleri izlenerek raporlanmaktadir.

Ekonominin durgunlastigit dénemlerde, birgok sirket yoOneticisi miisteri
iligkilerini gelistirmek ve miisteriyi ¢ekebilmek i¢in maliyeti yukari ¢eken hizmetler
sunmaktadirlar. Bu donemde bir¢ok yonetici bu pahali uygulamalarin, miisterilerden
elde ettikleri gelirin ve karliligin artirilip artirilmadigi konusunda hicbir aragtirma
yapmamaktadadir. Giinlimiizde ise artan rekabet ve liriin cesitliligi isletmelerin hem
pazar paylarint hem de karliliklarinin artirabilmesi i¢in yapilan hizmetlerin
maliyetlerinin, misterinin karlilifin1 ne oranda etkiledigi daha fazla kar elde etmek

188 jsletmenin en vyiiksek seviyede

isteyen isletmeler tarafindan diisiiniilmektedir
kazanca ulasabilmesi, stratejik pozisyonlar1 gii¢lendirebilmesi i¢in potansiyel
miisterilerinin ve gelecekteki miisterilerinin karhiligin1 en 1iyi sekilde anlamasi
gerekmektedir. Yonetim muhasebesi ve stratejik yonetim ile ortaklaga, hem uzun hem
kisa donemli organizasyonun basarilarini arttirmak, miisteri karlilik analizini

189

gelistirerek saglanmaktadir =, Miisteri karlilik analizinin igletmeye saglayacagi baslica

yararlar asagidaki gibidir;

* MKA teknigi yoluyla, para kaybettiren miisterilerden karli miisteriler ayirt
edilmektedir. Fiyatlar1 arttirmaksizin kar1 artirabilme yollari1 belirlenmektedir.
Isletmenin karliliginin arttirlabilmesi veya amaclarina ulasmasida etkisi olmayan

maliyetlerin ortadan kaldirilmas: saglanmaktadir'.

» Pazarlama faaliyetlerinin maliyetlerine yonelik olarak kar-zarar raporlarinin

187 Dumanoglu, s.8

138 Blocher vd., s.156

189 Horngren, Foster, Datar ; 5.583

0Yigitoglu, http:/www.yigitoglu.org/index.php?option=com_content&task=view&id=58&Itemid=25, (05.06.2006)
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analiz edilmesi, kisisel satis, reklam, promosyon gibi yeni kararlarin alimnmasinda ek
diizenlemelerin  yapilmasina katki saglamaktadir. Piyasa segmentlerine gore
maliyetlendirmenin yapilmasi, harcamalarin (satis, reklam, ambalaj vb.) daha iyi
planlanmasina ve maliyetlerin kontrol edilmesine yol agacagi i¢in pazarlama etkinligini

artirmaktadir’™!.

= Kaynak tiikketimi ve faaliyetler arasindaki iliskiyi agiga ¢ikarmaktadir.

= Miisteri karlilik analizi yoneticilerin, en karli miisteriyi veya misteri

grubunu belirlemelerini saglamaktadir'?.

= Her miisterinin en diistik seviyedeki hizmet maliyetinin belirlenmesi
saglamaktadir. Karlilig1 azaltan ve artiran faktorlerin belirlenmesini kolaylastirmaktadir.
Maliyeti artiran pahali hizmet maliyetlerini ortaya cikararak, maliyet disiiriilmeye
calisarak tekrar fiyatlandirma yapilmaktadir. Miisteriye diisiik hizmet maliyeti ile daha

yiiksek hacimli 1skonto yapabilmek i¢in veriler saglar'””.

* Hangi miisteri segmentinin isletme ic¢in karli miisteri segmenti oldugunu,

hangi miisterilerin isletmenin hedef kitlesi oldugunu gostermektedir '**.

» Miisterilerle karsilikli olarak hizmetler ve maliyet seviyesinin ayarlanmasi
icin 1iirlin ¢esidi, miktari, siparis metodu, teslim sartlari, 6deme sartlar1 incelenerek
karsiz miisterileri, karli hale getirilmektedir. Bu sistemin kurulmasiyla, miisteri
temsilcisinin  pazarlik yaparken daha bilingli olmasi1 saglanarak fiyatlar

ayarlanmaktadir'®.

= Siirekli zarar ettiren miisterileri belirlemek ve bu miisterileri rakiplere

birakmay1 saglayacak miisteri bilgilerinin elde edilmesini saglamaktadir'*®.

! Lelend L. Beik, Stephen L. Buzby, Profitability Analysis By Market Segments, Journal of Marketing, Vol: 37,
July, 1973, p.48-53, Ebsco Veri tabani (01.05.2006)

"2 Blocher, vd., 5.155-156

195 Blocher vd..s.156

194 Blocher vd..s.156

' Blocher vd., 5. 156-157

19 Blocher vd., s. 156-157
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= Miisterilerin isletmeye olan maliyetlerinin karsilastirmali olarak analiz
edilmesi, maliyetlerinin diisiiriilmesinde yeni yol ve yontemlerin bulunmasina ve
uygulanmasina katki saglamaktadir. Hem miisterilerin hem de isletmeler i¢in daha karh
olan {irlin ve hizmetlerin se¢ilmesi kolaylagsmaktadir. Miisteri karlilik analizi ile elde

edilen veriler miisteriler acisindan da daha karli secenekler gelistirmektedir.

86



6. BOLUM

KUYUMCULUK SEKTORUNDE FAALIYET TABANLI MUSTERI
KARLILIK ANALiZi UYGULAMASI

6.1. Arastirmanin Amaci

Kuyumculuk sektoriinde muhasebe sistemlerinin fazla gelismemesi nedeniyle
maliyetler dogru olarak hesaplanamamakta ve yeterli bilgi alinabilecek sistem
kurulamamaktadir. Bu tez caligmasinda, kuyumculuk sektdriinde faaliyet tabanl
maliyetlendirme sistemini kullanilarak, her bir miisteri i¢in miisteri karlilik analizi
yonteminin uygulanmasinin gerekliligi vurgulanmakta ve Ekim 2006’da bir aylhk

gelirler, giderler, tirlinler ve miisteriler incelenmektedir.
6.2. Sirket Hakkinda Genel Bilgi

Deger Miicevherat firmasi, mucevherat imalat1 ve ticareti ile ugragsmaktadir.
Ayrica kisiye Ozel butik magazacilik sistemini de benimsemektedir. “Deger
Miicevherat” genel olarak pirlanta sektdriine ydnelmektedir. Isletmenin miisteri
bilgilerini toplayabilmesi i¢in miisteri iligkileri yonetimi sistemi kullanilmaktadir. Bu
sistem ile hem misteriler izlenmekte hem de miisterilerinin ihtiyaclarina cevap
verebilmek i¢in miisterilere 6zel uygulamalar yapilmaktadir. Her bir miisteri i¢in
sisteme miisteri bilgileri girilmektedir. Bu bilgiler miisterinin aldig1 iiriinlerin tiim
ozellikleri, alis tarihi, misterinin {iriinii aldig1 fiyat, {iriiniin tim o6zellikleri, tirlini
alirken miisterinin aldig1 hizmetler, {iriine garanti ve geri alim igin verilen sertifikanin
bir kopyasi, miisterinin dogumgiinii tarihi, evlilik yildoniimii tarihi, partnerinin
dogumgiinii tarihi, eger iiriin hediye ise hediyeyi alma nedeninin yer aldigi bir dosya

acilmakta ve miisteri numarasi verilmektedir.

Deger Miicevherat sirketinde c¢alisan sayis1 90 kisidir. Isletmede {iretimi
olusturan boliimler; satin alma, tasarim, ocak, dokiim, tezgah, tas odasi, mihlama,
cila-yikama, rodaj, barkottur. Atdlye boliimiinde {iretim boélimleri, ayr1 ayri
atolyelere ayrilmaktadir. Deger miicevherat adi altinda iic adet magaza

bulunmaktadir. Satis/pazarlama boliimleri de ii¢ adet magaza icerisindedir.
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Uretim asamalarina baslamadan 6nce satin alma boliimii tarafindan hammadde
alimi yapilmaktadir. Hammadde alimi satin alma bdoliimii tarafindan yapilmaktadir.
Uretim icin gerekli olan altin, kiilge halinde bankalardan, Istanbul Altin Borsas1’ ndan
ve Kapaligarsi altin piyasasindan alinmaktadir. Hurda altin ise piyasadan alinan altindir.
Hurda altin, 10 ayar, 14 ayar, 18 ayar, 22 ayar olmaktadir. Hurda altinin i¢indeki has
altin eritilerek ayristirllmakta ve gerekli dolgu maddeleri ilave edilerek istenilen
ayardaki mamul olusturulmaktadir. Kullanilan dolgu maddeleri genel olarak bakir,
glimiis, piring, alloy, pladyum ve nikeldir. Alloy, i¢inde glimiis, bakir, piring gibi
maddelerin bulundugu bir alasimdir. Elde edilmek istenilen mamiiliin ayarina (10, 14,

18, 22 ayar) ve rengine gore dolgu maddelerinin miktarlar1 degismektedir.

Tiirkiye’de i¢ piyasaya siiriilen miicevherler genelde 22, 18 ve 14 ayarlik altin
alasgimlarindan yapilmaktadir. 24 ayar altin saf altin olarak nitelendirilmekte olup 1000
milyemdir. (Milyem, binde olarak ifade edilen saflik birimidir) 22 ayarda 916 milyem,
18 ayarda 750 milyem, 14 ayarda ise 585 milyem altin bulunmaktadir. Bu isletmede

degerli tas ile kullanilan altin ayar1 ise 18 ayardir.

Degerli tag alimi ise, yurtdisindan sertifikali olarak satin alma da yer alan tas
alim uzmanlan tarafindan yapilmaktadir. Degerli tas, dogadan ¢ikarilan ziimriit, safir,

yakut ve 6zellikle pirlantadir. Bu isletmede yapilan iiriinler pirlantali iiriinlerdir.

6.3. Pirlantah Uriin Uretim Asamalar

Pirlantali {iriin liretim asamalar1 ve bu asamalarda hangi islemleri yapildigi
hakkinda aciklanarak bir faaliyet hiyerarsisi olusturmak gerekmektedir. Asamalar

asagidaki gibidir;

Tasarim/Kalip Olusturma: Altin, giimiis, platin veya es degerdeki kiymetli
madenleri has olarak alip tezgahinda isleyerek yiiziik kiipe, kolye veya miicevherin sade
kismin1 yapan kisiye sadekar denir. Oncelikle model tasarimi yapilmakta bununla
birlikte kullanilacak altin ve degerli tasin Gzellikleri de belirlenmektedir. Yapilan
tasarima goére mum veya giimiis dokiilerek kalip hazirlanmaktadir. Mum kalip her
tiretimde eriyip yok olmaktadir. Bu nedenle yapilan her modelin “orijinal kalip “denilen

giimiis kalib1 vardir. Uretim oncesinde bu giimiis kalip kauguk icine daldiriimakta,
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boylece model seklinde kauguk iizerinde olusan bosluga sicak haldeki mum dokiilmekte

ve mum katilagtiginda tiretilecek mamul kalib1 olugsmaktadir.

Hurda Eritme/Ayarevi: Piyasadan alinan ve ayar1 tespit edilen hurdanin
icindeki has altin miktar1 ayarevinde ayristirilmaktadir. Fabrikaya gelen mubhtelif
ayarlardaki miicevherat esyalarinin istenilen nitelikteki hammaddeye cevrilebilmesi igin
oncelikle icindeki dolgu maddelerinden ayristirilmasit gerekmektedir. Dolgu
maddelerinden ayristirildiktan  sonra elde edilen has altin ocak bdliimiine

gonderilmektedir.

Ocak: Sadekar, satin aldig1 altin ve giimiisii istedigi ayarlamasinmi yaptiktan
sonra pota denilen araca koyarak, ocakta eritmeye getirilmektedir. Bu sathada elde
edilmek istenilen mamuliin, hammadde karisimi yapilmaktadir. Ocakta eritilme ve
karistm yapilmadan Once has ve dolgu maddelerinin agirliklart belirlenmekte,
tartilmakta ve bunlar birlikte ocakta eritilmektedir. Ornegin 100 gram 14 ayar mamul
elde edilecekse 58,5 gram has altin ve 41,5 gram katki maddesi kullanilmaktadir. Katki
maddelerinin oranlar1 firmaya 6zeldir. Eriyen altin veya giimiis derece denilen tel veya
astar kaliplara dokiilmektedir ve dokiim isi bitince sogutulmaktadir. Sonra tel silindirde

cekilip istenilen incelige getirilmektedir ve islenmeye hazirdir™’.

Doékiim: Daha 6nce sadekar boliimiinde yapilmis olan mum kaliplar 6nce bir
mum ¢ubuk iizerine dizilmekte ve bir mum aga¢ sekline gelmektedir. Olusan mum
agacin etrafi tamamen Ortiilecek sekilde alg1 ile sarilmakta ve iizerinde biiylik delikleri
olan bir derece i¢ine konulmaktadir. Derece, kuyumculuk sektoriinde kullanilan metal,
delikli ve silindir seklinde bir alettir. Derece yiiksek sicakliklara kadar 1sitilmakta ve
boylece kalibin etrafina sarilan alg1 pisirilerek katilastirilmaktadir. Daha sonra bu mum
kaliplar dokiim makinesinde vakumlanarak erimis olarak ayrildiginda geriye al¢1 i¢inde
modelin bi¢iminde kalip boslugu kalmaktadir. Ocak sathasinda olusturulmus altin
cubuklar dokiim makinesinde eriyip bu kaliplara aktiginda olusmus olan bosluklara

dolarlar ve mum kaliplarinin seklini almis olurlar. Igerisinde altin bulunan bu derece 8

197 Nasit Enginova, Kuyumculuk Sanati, Istanbul: istanbul Turistik El Sanatlari imalcileri ve Kuyumcu Sanatkarlar:
Dernegi, 1990, s.28
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saat kadar dinlemeye birakilir ve sonra basingli su ile al¢g1 bozulmaktadir. Boylece

29 ¢

“mum agac”, “altin aga¢” seklini almistir. Buna kogan denmektedir.

Tezgah: Bu sathada dokiimden gelen mamul, el isciligi ile istenildigi gibi
diizeltilmektedir. Eger birlestirilecek parcalar varsa birlestirilmesi bu safthada
gerceklesmektedir. Ayrica dokiimden ¢ikan mamullerin kalite kontrolii de bu safhada

yapilmaktadir. El is¢iliginin yogun oldugu bu sathadir.

Mihlama: Mamuliin tas ile siislenmesi s6z konusu ise, mamul bu sathada
isleme tabi tutulmaktadir. Sadekar yapmis oldugu yiiziigiin lizerine ne kadar tas
koyulacaksa yiiziik ve taglari mihlayiciya teslim etmektedir. Mihlayic yliziigli mengene
denilen mumlu takoza yapistirmaktadir. Tasin koyulacagi yuvaya celik kalemle tasi

yerlestirmektedir'”®.

Cila-Yikama: Cilacilik sadekarin yapmis oldugu ziynet esyasini yani yiizik,
kiipe vs. esyay1 parlatmak demektir. Bu sathada mamul kil firgali ve ponponlu cila
makineleri kullanarak parlatilmaktadir. Ayrica bitmis mamul, iizerindeki kalintilarin
giderilmesi i¢in yiiksek sicakliktaki deterjanli su ile yikanmaktadir. Cilacilik
kuyumculugun en son islemi oldugu i¢in goriintii ve miisterinin satin alimin1 belirleyen

bir sanattir’®’.

Rodaj: Beyaz altindan yapilmis olan mamulleri daha parlak bir renk almalari
diger renklerde olan altinlardan {iiretilmis olan mamullerin ise beyaz altin ya da platin
gibi goziikmeleri i¢in rodyum ile mamul banyo edilmektedir. Bu islem mamuliin
tasarimina gore komple veya bolgesel yapilabilmektedir. Bolgesel yapilmak
istenildiginde rodaj kalemleri kullanilmakta; komple yapilmak istenildiginde ise banyo

rodaj yapilmaktadir. Bu satha iiriiniin niteligine gore uygulanmayabilir.

198 Enginova, s.18
19 Enginova, .24
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6.4. Geleneksel Sistem Ile Uriin Maliyetlerinin Hesaplanmasi

Geleneksel sistem ile miisteri karlilik analizi yapilirken siparis maliyetleme
yontemi kullanilmaktadir. Siparis maliyet yonteminde direkt olarak etki eden direkt
madde ve malzeme gider yerlerinde, direkt iscilik gider yerlerinde olusan giderler {iriin
maliyetine dagitim anahtarlar1 yoluyla aktarilirken, genel {iretim giderler yerlerinde
olusan giderler kademeli dagitim yontemi ile esas iiretim gider yerleri ve pazarlama

satig ve dagitim gider yerlerine dagitilmaktadir.

6.4.1. Direkt Iscilik ve Direkt ilk Madde ve Malzemenin Giderlerinin

Belirlenmesi

[lk olarak iiriiniin iiretilmesi ile direkt ilgili olan hammadde ve isicilik giderleri

ve bu giderlerin gider yerleri belirlenmelidir.

6.4.1.1. Direkt Malzeme Giderleri

Biiyiik defterde kaydolan tarihte bulunan hammadde ve malzeme maliyeti
incelendiginde, bu malzeme ve maliyetler asagida ayr1 ayr1 hammaddeye gore ayr1 stok

kartlar1 ile de gosterilmektedir.

Deger Miicevherat her ay basinda hammaddelerini satin almaktadir. Gegmis
aydan iiriin kalmamaktadir. Bu isletme, aldig1 tiim hammaddeleri diger aya girmeden
iriine doniistiirmektedir ve ona gore ay sonu maliyeti ¢ikarmaktadir. Ciink{i pirlantali
triinler de tas ucuz ya da pahali partiler seklinde tasin yapisina bagli olarak
alimmaktadir. Bir tas1 bir sonraki aya ayni fiyattan bulabilme olanagi yoktur. Dolayisiyla
ayni takiyr bir sonraki aya ayni maliyet ile {iretebilme olanagi ¢ok diisliktlir. Tas
almildig1 ay i¢inde hemen iiretime girerse, hemen maliyetlendirerek degerinde
satilmaktadir. Ancak tretilen tiriinlerden magazada satilmayarak kalan {iriinler i¢in her
ay barkod katsayisini degistirilerek, diger aylardaki gercek degerinden degil de o ay
i¢erisinde iiretilen Uiriinlere oranlanarak satilmaktadir.

Eylil 2006’da isletmeye grami 28.545 YTL’den 2000 gram has altin
kullanilmaktadir. Daha sonraki satin alimda ise 28.685 YTL’den 1000 gram has altin
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alinmaktadir. Altin 18 ayar oldugu i¢in 750 milyemdir. Aslinda 4000 gram 18 ayar altin

kullanilmaktadir. Bu calismada tablolandirilan tiim hesaplar has altin {izerinden

yapilmaktadir.

4000*0,750 = 3000 gram has altin

Has altin miktar1 olan 3000 gr bulunmaktadir. Isletmeye giren altinin maliyeti

85.915.000 YTL’ dir.

Tablo 9

Kiilge Altin Alim icin Agilan Stok Karti

GIREN CIKAN KALAN
Fatura
Tarih No Aciklama | Birim Fiyat | Miktar(gr) Tutar Miktar | Tutar | Miktar | Tutar
01.09.2006 1 Altin 28,545 1000 28.545
02.09.2006 2 Altin 28,685 2000 57.370
3000 85.915

Isletmeye karat fiyat1 6.000.000 YTL olan 212,5 karat tas alinmaktadir.

Daha sonraki parti i¢in ise 6.250.000 YTL’den 50 karat tag alinmaktadir.

Tablo 10
Pirlanta Alim i¢in Ac¢ilan Stok Karti
GIREN CIKAN KALAN
Fatura

Tarih No Aciklama | Birim Fiyat Miktar(crt) Tutar Miktar | Tutar | Miktar | Tutar
01.09.2006 3 Pirlanta 6.000 212,5 1.275.000
02.09.2006 Pirlanta 6.250 50 312.500

262.5 1.587.500
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6.4.1.2. Endirekt ilk Madde ve Malzemenin Giderlerinin Belirlenmesi

Uriiniin iiretilmesinde ana malzeme olmayan yardimci malzeme olarak

kullanilan malzemelee endirekt malzemelerdir.

Isletmeye kilosu 6.000 YTL den 2 kilo alloy alinmaktadir.

Tablo 11

Alloy Alim i¢in Agilan Stok Karti

GIREN CIKAN KALAN
Fatura
Tarih No Aciklama | Birim Fiyat | Miktar(KG) Tutar Miktar | Tutar | Miktar | Tutar
01.09.2006 5 Alloy 6 2 12
2 12
o Isletmeye 3.000 YTL karsilig1 3 kg al¢1 alinmaktadar.
_Tablo 12
Alc1 Alimi I¢in A¢ilan Stok Karti
GIREN CIKAN KALAN
Fatura
Tarih No Aciklama | Birim Fiyat | Miktar(KG) Tutar Miktar | Tutar | Miktar | Tutar
01.09.2006 6 Algi 3 3 9
3 9
o Isletmeye 4.000 YTL karsilig1 radyum alinmaktadar.
Tablo 13
Radyum Al I¢in Acilan Stok Karti
GIREN CIKAN KALAN
Fatura
Tarih No Aciklama | Birim Fiyat | Miktar(KG) Tutar Miktar | Tutar | Miktar | Tutar
01.09.2006 7 Radyum 4 1 4
1 4

6.4.1.3. Direkt Is¢ilik Giderleri

Bu isletmede 90 calisan vardir. 30 miihendis, yonetici, usta, memur iinvanl

personel vardir. Bu linvandaki personeller ortalama olarak 3000 YTL maas almaktadir.

90.000 YTL memur ficret ve gideridir. Geriye kalan 60 kisi is¢idir. Bir is¢inin maasi
ortalama olarak 1000 YTL’dir. 60.000 YTL is¢i giderlerinin toplamidar.
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6.4.2. Giderlerin Birinci Dagitim Esaslar

6.4.2.1. Gider Yerlerinin Belirlenmesi

Giderlerin  olustuklart anda hangi gider yerlerine hangi giderlerin

dagitilmasinin belirlenmesi islemine giderlerin birinci dagitimi denmektedir®®.

Direkt ilk madde ve malzeme giderleri ve direkt iscilik giderleri hangi esas

tiretim yeri tarafindan kullaniliyorsa o gider yeri maliyetlerine verilmektedir.

Endirekt malzeme ve endirekt iscilik giderleri de esas iiretim gider yerleri
disinda hangi gider yeri tarafindan kullaniliyorsa o gider yerinin maliyetine

verilmektedir.

Isletmede calisan yonetici ve memur, miihendis giderleri ise personelin
calismakta oldugu gider yerlerine yiiklenmektedir. Disaridan saglanan fayda ve
hizmetlerin igeriginde ise elektrik gideri, telefon gideri, su ve dogalgaz gideri

bulunmaktadir.

Deger miicevherat isletmesinde {iriiniin iiretilebilmesi i¢in gerekli olan sa#in
alma bélitmii, altinin eritilerek uygun ayara getirilmesi i¢in ayar evi ve ocak boliimleri,
lirlinlin hangi tasarim uygulanarak iiretilecegi ve tasarimin kaliplara doniistiiriildiigi
tasarim ve kalip boliimleri, herbir {iiriiniin dokiim bolimiinden ¢iktiktan sonra,
diizeltilerek parcalarinin birlestirilebilmesi i¢in déokiim ve tezgah béliimleri, {iriiniin
cilalandiktan sonra eger beyaz altina doniistiiriilecekse rodajin yapildigi cila ve rodaj
boliimleri gerekmektedir. Bu asamalardan gectikten sonra olusturulan montiire uygun
tas secmek gerekmektedir. Secilen tas montiire muhlanmakta ve iirlin islimden
gecirilmektedir. Tagin montiir ile birlestirildigi asama tag se¢cme, mihlama ve islim bir
esas iiretim gider yeridir. Uriiniin son satistan 6nce son kez kalite kontrolden gecirilmesi
gerekmektedir. Daha sonra satistan Once maliyetlendirilerek barkodlanmasi

saglanmaktadir.

2Nalan Akdogan, Tekdiizen Muhasebe Sisteminde Maliyet Muhasebesi Uygulamalar1, Ankara: Gazi, 5. Baski,
2000, s.352
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Uriiniin satisa ¢ikarak magazalara dagilimu ile birlikte biten iiriinlerin takibi ve
stoktan diislilerek yeni {riinlerin iiretimi i¢in siparis verilmesi gerekmektedir. Ayni
zamanda tiim miisterilere ay igerisinde iiriinler hakkinda bilgilendirme yapilmakta ve

her miisteri takip edilmektedir.

Herbir miisteri magazadan igeri girerek, iirlin hakkinda bilgi istediginde

agirlanmaktadir. Isletme tarafindan bu miisteriler ii¢ gruba ayrilmaktadur;

o A grubu miisteri olan tasarim iriinii alan miisteriler i¢in hem tasarimci

hem de miisteri temsilcisi tarafindan zaman ayrilmaktadir.

o B grubu miisteriler icin ise moda iiriinlerden alim yapan miisterilerdir.
[k defa tamdigimiz degil daha 6nce alim yapmus miisterilerdir. Bu yiizden miisteri

temsilcisi tarafindan daha az zaman harcanmaktadir.

o C grubu miisterilerden olan diigiin misterileri veya yoldan gecerken
alim yapmak icin ilk defa magazamiza gelen miisteriler yani ilk defa pirlanta almak
isteyen miisteriler de bilgilendirme i¢in miisteri temsilcisi tarafindan zaman
ayrilmaktadir. Ayn1 zamanda bu miisterilere {irlinlerin ve degerli tagin tanitimini igeren
kitap¢iklar verilmektedir. Satig sonras1 bakima ve tamire ihtiyaci olan iiriinler {icretsiz

olarak tamir edilmektedir.
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Tablo 14
isletmenin Tiim Gider Yerleri

Esas Uretim Gider Yerleri
10. Satin alma

11. Ayar Evi ve Ocak

12. Tasarim ve Kalip

13. Dokiim ve Tezgah

14. Cila ve Rodaj

15. Tas Se¢cme, Mihlama, Islim
16. Kalite kontrol ve barkod

20.Uriin ve Miisteri Takibi
21.Miisteri Agirlama
22.Satis Sonrasi Servis

30. Giivenlik
31. Yemekhane

32. Muhasebe

Isletmede calisanlar icin yemekhane ve servis bulunmaktadir. Ayn1 zamanda
giivenlik gideri olarak da giivenlik kamera izleme servisi i¢in bakim onarim ihtiyaci
disaridan saglanmaktadir. Ayn1 zamanda giivenlik birimi de yer almaktadir. Muhasebe
de tiim isletmenin {iriinlerinin maliyetlendirilmesini saglamakta ve ayni zamanda

finansman islemlerini de yerine getirmektedir.

6.4.2.2. Gider Dagitim Tablosunun Olusturulmasi

Gider dagitim tablosu, tiim gider cesitlerininin tiim gider yerleri itibariyle

dagitimini gosteren bir tablodur.

Gider dagitim tablosu diizenlenirken ilk olarak direkt nitelikte olan giderler
gosterilmektedir. /lk madde ve malzeme giderlerinde altin ve pirlanta varken yardimci
malzeme giderlerinde alloy, rodyum ve al¢1 vardir. Alloy ayarevinden, alg1 tasarim
boliimiinden, rodyum ise cila ve rodaj boliimiinden istenmektedir. Altin ise ilk olarak
ayarevi ve ocak boliimiinde direkt olarak islenmeye baglanmakta ve ordan dagilim

yapilmaktadir. Pirlanta ise tas segme, mihlama, islim boliimiiden istenmektedir.
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Isci ve memur iicretleri iki ayr sekilde ele alinmaktadir. Ciinkii is¢i iicret ve
giderleri direkt gider iken memur iicret ve giderleri endirekt giderdir. Isci iicret ve
giderleri ¢alisan is¢i sayisina gore, memur tiicret ve giderleri ¢alisan memur sayisina
gore dagitilmaktadir. Servis gideri olarak kisi bagi giinliik olarak 4 ytl, yemek gideri
olarak giinliik 5 ytl ye gore hesaplanmaktadir. Toplam 25 calisma gilinii oldugu

varsayilmaktadir.

Dusaridan saglanan fayda ve hizmetlerde ise elektrik, dogalgaz vardir. Bunlar
kullanilan alana gore dagitilmaktadir. Su ise isletmenin kendi kaynaklarindan
saglanmaktadir. Glivenlik gideri ise kullanilan alana gore dagitilan disaridan kiralanan
bir sistem gideridir. Telefon gideri ise yine disaridan saglanan ve kullanilan kontiir

sayisina gore dagitimi yapilan bir giderdir.

Esas hizmet giderleri bash@ altinda ise pazarlama deparmani gideri olan
miisterinin agirlanma gideri ve satig sonrasi servis gideri yer almaktadir. Miisterinin
agirlama gideri hem katalog hemde ikramlardan olusmaktadir. Satig sonrasi servis
giderinde ise iriiniin senelik bakimi iicretsiz olarak saglanmaktadir. Ancak miisteri

hatasindan ileri gelen sorunlarin {icretleri miisteriden alinmaktadir.

Cesitli giderlerden seyahat gideri, satin alma boliimiiniin yurtdigina giderek
mal alim1 i¢in olan giderdir. Kurye gideri ise elimizde olmayan taglarin tekrar satin alma

bolimu tarafindan 6denmesidir.

Amortisman ve tiikenme paylar: ise bina ve makine amortisman paylaridir.
Tim magazalar ve fabrikalar igyerine aittir. Bina amortisman1 gider yerlerinin
kullanmakta oldugu metre kareye gore dagilimi yapilmaktadir. Makine amortismaninda

ise gider yerlerinin kullanmis oldugu makine sayisina gore dagilim yapilmaktadir.

Herbir gider cesidinin ayr1 ayri toplami alinmaktadir. En sonunda da genel

toplamda tiim gider yerlerinin toplamlar1 goriilmektedir.

Gider yerlerinin gideri ile direkt iligkisinin kurulamadigi zamanlarda yukarida
giderlerin gider yerlerine dagiliminin saglamak icin siiriicii kullamak gerekmektedir.

Giderlerin birinci dagiliminda kullanilan gider siiriiciileri de asagidaki gibidir.
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. Tablo 15
Isletmenin Tiim Gider Yerleri ve Dagitim Anahtarlari

Gider Tiirleri agitim Anahtarlari
isci/Memur Ucret Giderleri [isci/Memur calisan sayist
Servis Gideri Isci/Memur calisan sayisi
Yemek Gideri Isci/Memur calisan sayisi
Telefon Gideri Harcanan kontiir sayisi
[Enerji Gideri Kullanilan alan(m?2)
Makine Amortisman Gideri [Makine Sayis1

Giivenlik Gideri Kullanilan alan(m?2)

Bina Amortisman Gideri  |[Kullanilan alan(m?2)
Miisteri Agarlama Gideri |[Ziyaret eden miisteri sayisi
Satig sonrasi Servis Gideri [Tamir edilen iiriin sayis1
Seyahat Gideri Seyahat edilen giin sayis1
Kurye Gideri Kurye Sayisi

Hangi dagitim anahtarinin hangi gider yerinde ne kadarmin kullanildigini

gosteren tablo 6 asagidaki gibidir.

. Tablo 16
Isletmenin Gider Yerlerinin Kullandig1 Dagitim Anahtarlar

Satin alma 1 300 50 1 1 2 20 10
Ayarevi ve ocak 5 200 200 2 2 4

Tasarim ve kalip 7 200 200 5 4 9

IDokiim ve tezgah| 4 200 200 2 2 4

Cila ve rodaj 7 200 100 2 3 5

Tas Secme,

mihlama islim 14 300 275 3 8 11

IKalite kontrol ve

barkod 7 200 150 2 7 9

Uriin ve miisteri

Takibi 4 1100 100 2 3 5

Agirlama 2 200 500 5 10 15 1.450

Satis sonrasi

servis 3 100 75 1 1 2 20
Giivenlik 22 200 100 2 8 10

'Yemekhane 1 200 500 2 8 10

Muhasebe 3 400 75 1 3 4
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Tablo 17
Giderlerin Gider Yerlerine Dagitildig1 Gider Dagitim Tablosu

GiDl;R )
CESITLERI

TOPLAM

10. Satin
alma

11. Ayarevi
ve Ocak

12.Tasarim
ve Kalip

13.
Dokiim
ve
Tezgah

14. Cila
ve Rodaj

15. Tas
Se¢cme
Mihlama ve
islim

16. Kalite
Kontrol
ve Barkod

20.
Miisteri
ve Uriin

Takibi

21.
Miisteri
Agirlama

22. Satig
Sonrasi
Servis

70.
Giivenlik

71.
Yemekhane

72. Muhasebe

010. Direkt

Malzeme 1,673,135 - 85,635 - - - 1,587,500 - - - - - - -
011 Yardimct

Direkt Malzeme 25 - - 9 - 16 - - - - - - - -

100. Briit Ucret

(Ayliklar) 60,000 1,000 2,000 4,000 2,000 3,000 8,000 7,000 3,000 10,000 1,000 8,000 8,000 3,000
101. is¢i Tasima

Giderleri (Servis) 6,000 100 200 400 200 300 800 700 300 1,000 100 800 800 300
102. Is¢i Yemek

Gideri 7,500 125 250 500 250 375 1,000 875 375 1,250 125 1,000 1,000 375

20. Briit Ucret
(Ayliklar)

90,000

6,000

6,000

15,000

6,000

6,000

9,000

6,000

6,000

15,000

3,000

6,000

3,000

3,000

21. Memur
Tasima Giderleri
(Servis)

3,000

100

200

500

200

200

300

200

200

500

100

200

200

100

22. Memur
'Yemek Gideri

3,750

125

250

625

250

250

375

250

250

625

125

250

250

125



001

30. Enerji
Giderleri (elektrik,
dogalgaz) 8,333 165 330 905 330 330 1,650 245 330 1,650 245

40. Miisteri
Agirlama
Giderleri 6,450 - - - - - - - - 6,450 - - - -

41.Seyahat Gideri 4,000 4,000 - - - - - - - - - - - R

40.Kurye Gideri 3,000 3,000 - - - - - - - - - - - -
45.Glivenlik
Gideri 10,100 200 800 800 800 400 1,100 600 400 2,000 300 400 2,000 300,000

43. Telefon Gideri| 5,700 450 300 300 300 300 450 300 1,650 300 150 300 300 600,000

50.Bina
amortisman Gideri

51. Makine
amortisman Gideri
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Direkt Tk Mad.
Malz.

1,673,135

85,635

Tablo 18
Gider Dagitim Tablosu Ozeti

1,587,500

Direkt Iscilik

33,075

9,800

Endirekt Malzeme

Endirekt Isgilik 40,425 - - - - - - 3,675 12,250 1,225 9,800 9,800 3,675
Memur Ucret ve

Giderleri 96,750 6,450 | 6,450 16,125 6,450 6,450 9,675 6,450 6,450 16,125 3,225 6,450 3,450 3,225
Disardan Saglanan

Fayda ve

Hizmetler 8,160 165 660 660 660 330 905 330 330 1,650 245 330 1,650 245
Cesitli Giderler 22,800 |7,650| 1,100 1,100 1,100 700 1,550 900 2,050 2,300 450 700 2,300 900

Amortisman ve
Tiikenme Paylari

Miisteri Agirlama
Giderleri

9,050

6,450

150

650

750

600

550

1,250

650

400

1,100

6,450

300

1,300

1,050

300




Tablo 17 de gorildiigii lizere birinci dagitim sonunda, her bir gider yerinde

toplanan direkt giderler toplami bulunmaktadir.

Tablo 18 de ise direkt giderler, pazarlama departman giderleri, genel iiretim

giderleri altinda giderler toplanarak tablo 17 6zetlenmektedir.
6.4.3. Giderlerin Ikinci Dagitim Esaslar

6.4.3.1. Giderleri Dagitilacak Gider Yerlerinin Belirlenmesi

Gider yerinin giderlerinin ilk dagilimi tablo 17 ve tablo 18’de goriilduigii tizere
yapilmaktadir. Tkinci dagitim asamasinda yardimci hizmet gider yerlerindeki toplam
giderler esas {Uretim gider yerleri ve esas hizmet gider yerlerine dagitilmasi
gerekmektedir. Ikinci dagitimda, dagitilacak gider yerleri “pardimct hizmet gider
yerleridir”. ikinci dagitimin yapilabilmesi igin yardimci hizmet gider yerinin altinda
toplanan muhasebe, giivenlik ve yemekhane gider yerlerinin giderlerinin diger gider

yerlerine dagitilabilmesi i¢in uygun dagitim anahtarlarinin belirlenmesi gerekmektedir.

Tablo 19
Gider Yerlerine Dagilimi Saglayan Siiriiciiler
Siiriiciiler
Kullamlan | Calisan Mubhasebesel is

Gider Yerleri alan Sayis1 Oranlan
10Satin alma 50 2 5%
11Ayarevi ve Ocak 200 4 10%
12Tasarim ve Kalip 200 9 10%
13Dokiim ve Tezgah 200 4 10%
14Cila ve Rodaj 100 5 5%

15 Tas Se¢me, Mihlama ve

Islim 275 11 10%
16 Kalite Kontrol ve Barkod 150 9 10%
20 Misteri ve Uriin Takibi 100 5 10%
21 Miisteri Agirlama 500 15 10%
22 Satis Sonrasi Servis 75 2 5%
30 Giivenlik 100 10 5%
31 Yemekhane 500 9 5%
32 Muhasebe 75 4 5%

2525 90 100%
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Yemekhane ¢alisan sayisina gore, giivenlik kullanilan alana gére, muhasebe ise
muhasebesel is ylikii oranlarina gére dagitimi yapilmaktadir. Tablo 19°da herbir gider

yerinin dagitim anahtarlarindan alabilecegi yiik oran1 goriilmektedir.

6.4.3.2. Yardimci Hizmet Gider Yerlerindeki Giderlerin Dagitim Yontemi:

Kademeli Dagitim Yontemi

Kademeli dagitim yapilmasi sirasinda yardimci hizmet gider yerlerindeki
giderler hem esas {iiretim gider yerlerine hem de esas hizmet gider yerlerine
dagitilmaktadir. Hangi hizmet giderinden baglanacagi ise asagidaki sekilde dagitim

anahtarlarini oranlanarak belirlenmektedir.

Tablo 19° da herbir gider yerinin dagitim anahtarlarindan aldig: yiikiin farkl
oldugu goriilmektedir. Yardimci hizmet gider yerlerinin birbirleri ile olan
aligverislerinin oranlar1 tiikettikleri alan (m?®), calisan sayist ve muhasebesel is

oranlaria gore yapilmaktadir.

Giivenlik i¢in dagitim anahtari kullanilan alandir. Kurulan giivenlik sisteminin
bakim onarmm gideri metrekareye gore dagitilmaktadir. Isletmenin igerisindeki
yemekhane 500 metrekaredir. Toplam kullanilan alan 2.525 metrekaredir. Muhasebe ise
75 metrekaredir. Toplam alana gore oranlanarak giivenligin muhasebe ve yemekhane ile
oranlar1 hesaplanmaktadir.

Tablo 20°de goriildiigl lizere herbir yardimer hizmet gider yerinin birbirlerine
katkilart goriilmektedir. Yemekhane i¢in dagitim anahtar1 ¢alisan sayisidir. Giivenlik
icin 10 kisi vardir. Toplam g¢alisan sayilarinin igerisinde 10/90°dir. Bu da %l1
etmektedir. Muhasebe 4 kisidir. 4/90= % 4 etmektedir.

Tablo 20
Yardimc1 Hizmet Gider Yerlerinin Diger Giderlere Dagiliminin Sirasi

Hizmet Alan Yardimci Hizmet Yerleri
Giderleri Dagitilacak Gider
Yerleri Giivenlik Yemekhane Muhasebe Toplam
30 Giivenlik - 500/2525=%20 | 75/2525=%3 23%
31 Yemekhane 10/90=%11 - 4/90=%4 15%
32 Muhasebe %5 / %100=%5 | %5 / %100=%5 - 10%
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Muhasebenin diger bolimlere dagitilmast i¢in dagitim anahtar1 olarak
muhasebe ile yapilan is oranlar1 kullanilmaktadir. Toplam is oranlar1 bdliimlere
ayrildiginda %100 diir. Giivenlik ve yemekhanenin ise muhasebesel ig oran1 %5’tir. Her
ikisi de %100 ile oranlanmaktadir.

Bu verilere gore esas iiretim giderleri ve pazarlama satis ve dagitim gider
yerlerine dagitilacak yardimci hizmet gider yerleri siralandiginda ilk siray:1 giivenlik,

ikinci siray1 yemekhane {igiincii siray1 ise muhasebe almaktadir.

Giivenlik gider yerinin giderlerini dagitirken kullanilan alan dagitim anahtari
olarak kullanilmaktadir. Giivenlik gideri toplam 18.580 YTL’dir. Asagidaki sekilde
kullanilan tiim alana gider yerinin kullandig1 alan oranlanmaktadir. Bulunan dagitim
ylizdelerine gore gilivenlik gideri dagitimi yapilmaktadir. Giivenlik gideri, tiim esas
tiretim gider yerleri, esas hizmet gider yerlerine, muhasebe ve yemekhaneye pay
vermektedir.

Tablo 21
Giivenlik Gider Yerindeki Giderin Dagitim Anahtar1 Yardimiyla Diger Giderlere Dagitilmasi

10Satin alma 50 50/2425 2.06% 383
11Ayarevi ve Ocak 200 200/2425 8.25% 1,532
12Tasarim ve Kalip 200 200/2425 8.25% 1,532
13Dokiim ve Tezgah 200 200/2425 8.25% 1,532
14Cila ve Rodaj 100 100/2425 4.12% 766
15 Tas Se¢cme, Mihlama ve Islim 275 275/2425 11.34% 2,107
16 Kalite Kontrol ve Barkod 150 150/2425 6.19% 1,149
20 Miisteri ve Uriin Takibi 100 100/2425 4.12% 766
21 Miisteri Agirlama 500 500/2425 20.62% 3,831
22 Satis Sonrasi Servis 75 75/2425 3.09% 575
31 Yemekhane 500 500/2425 20.62% 3,831
32 Muhasebe 75 75/2425 3.09% 575
Toplam 2425 1 100.00% 18.580

Yemekhanenin, giivenlik gider yerinden almis oldugu pay 3.831 YTL’dir.

18.250 +3.831 = 22.081
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Tablo 22
Yemekhane Gider Yerindeki Giderin Dagitim Anahtar1 Yardimiyla Diger Giderlere Dagitilmasi

10Satin alma 3 3/71 4.23% 933
11Ayarevi ve Ocak 4 4/71 5.63% 1,244
12Tasarim ve Kalip 9 9/71 12.68% 2,799
13Dokiim ve Tezgah 4 4/71 5.63% 1,244
14Cila ve Rodaj 5 5/71 7.04% 1,555
15 Tas Se¢me, Mihlama ve Islim 11 11/71 15.49% 3,421
16 Kalite Kontrol ve Barkod 9 9/71 12.68% 2,799
20 Miisteri ve Uriin Takibi 5 5/71 7.04% 1,555
21 Miisteri Agirlama 15 15/71 21.13% 4,665
22 Satig Sonrasi Servis 2 2/71 2.82% 622
32 Muhasebe 4 4/71 5.63% 1,244
Toplam 71 1 100.00% 22.081

Mubhasebe gider yeri gideri 8.345 YTL dir. 575 YTL giivenlik gider yerinden,
1.244 YTL’de yemekhane gider yerinden almaktadir.

8.345+575+1.244YTL=10.164 esas iiretim gider yerlerine dagitilmaktadir.

Tablo 23
Muhasebe Gider Yerindeki Giderin Dagitim Anahtar1 Yardimiyla Diger Giderlere Dagitilmasi

10Satin alma 3 3/67 4.48% 455,104
11Ayarevi ve Ocak 4 4/67 5.97% 606,806
12Tasarim ve Kalip 9 9/67 13.43% 1,365,313
13Dokiim ve Tezgah 4 4/67 5.97% 606,806
14Cila ve Rodaj 5 5/67 7.46% 758,507
15 Tas Se¢me, Mihlama ve

Islim 11 11/67 16.42% 1,668,716
16 Kalite Kontrol ve Barkod 9 9/67 13.43% 1,365,313
20 Miisteri ve Uriin Takibi 5 5/67 7.46% 758,507
21 Miisteri Agirlama 15 15/67 22.39% 2,275,522
22 Satig Sonrasi Servis 2 2/67 2.99% 303,403
Toplam 67 100.00% 10.164
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Tablo 24
Yardimc1 Hizmet Gider Yerlerinin Kademeli Dagitim Yoéntemi ile Dagilimi

GIDER YERI
DIiREKT
GIDERLER
TOPLAMI

1.706.210

1.225

88.085

4.900

2.450

3.675

1.597.300

8.575

Genel Uretim
Giderleri
Toplam1

30 Giivenlik

31 Yemekhane

32 Muhasebe
ENDIREKT
GIDER
TOPLAMI

177.435

177.435

14.415

8.860

18.644

8.810

8.046

13.380

8.330

12.905

33.425

5.445

8.345

18.250

383

1.532

1.532

1.532

766

2.107

1.149

766

3,831

575

575

933

1.244

2.799

1.244

1.555

3.421

2.799

1.555

4.665

622

455,104

606,406

1.365,313

606.806

758.507

1.668,716

1.365,313

758.507

2.275,522

303.403

16.186,104

12.242,406

24.340,313

12.192,806

11.125,507

20.576,716

13.643,313

15.984,507

44.196,522

6.945,403

1.244

3,831

Pazarlama ve
Satig Dagitim
Giderleri
Toplam

6.450

6,450

TUM
GIDERLER
TOPLAMI

1.890.095

17.411,104

100.327,406

29.240,313

14.642,806

14.800,507

1.617.876,716

22.218,313

15.984,507

50.646,522

6.945,403




Tablo 24’de goriildiigii lizere kademeli dagitim yapilarak yardimci hizmet
gider yerleri tiim diger gider yerlerine dagitilmaktadir. Yardimci hizmet gider

yerlerinden aldiklar1 pay ile birlikte direkt ve endirekt gider toplamlar1 goriilmektedir.
6.4.4. Siparis Maliyet Yontemi ile Uriin Maliyetlerinin Hesaplanmasi

Esas iiretim gider yerinde birden fazla ana {iriin iiretilmesi durumunda, herbir
irlin tlirli ayn bir siparis partisini olusturdugundan, maliyetlerin hesaplanmas1 siparis

maliyet yéntemine gore yapilmaktadir™'.

Siparis maliyet yonteminde direkt ilk madde ve malzeme maliyetleri, direkt
is¢ilik maliyetleri ve genel iiretim maliyetleri iretim tamamlanana kadar siparig maliyeti
kartlarinda biriktirilmekte ve iiretimin tamamlanmasi ile iiretilen mamul ya da
mamiillere yiiklenmektedir. Direkt iscilik, direkt ilk madde ve malzeme maliyetlerinin
ne sekilde hesaplanacagi ve genel liretim maliyetlerinin hangi yilikleme ve dagitim

yontemleriyle mamul maliyetlerine yiikleneceginin saptanmasi gerekmektedir®"*.

Kuyumculuk gibi iiretim isletmelerinde her mamiiliin ayr1 O6zellikler

tagiyabildigi bir sektorde siparis maliyet yontemi kullanilabilmektedir.

6.4.4.1. Siparis Maliyet Yontemi icin Uriin Gruplarina Gore Maliyetlerin

Siniflandirilmasi

Toplam 500 parga {iriin iiretilmistir. Bu iirlinler i¢in toplam 262,5 karat tas,
3000 gram altin, 1000 gram radyum, 3000 gram al¢1, 2000 gram alloy kullanilmaktadir.
Isletmede Eyliil ay1 icerisinde kullanilan toplam direkt ve endirekt malzeme tutari

asagidaki gibidir.

201 Nalan Akdogan, Tekdiizen Muhasebe Sisteminde Maliyet Muhasebesi Uygulamalari, Ankara: Gazi, 5. Baski,
2000, s.352 .
22 Osman Altug, Maliyet Muhasebesi, Istanbul: Tiirkmen, 2001, s. 291-292
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Tablo 25
Toplam Direkt ve Endirekt Malzeme Tutar:

Altin 85.635
Pirlanta 1.587.500

Alloy 12
Al
Radyum 4

Miisteriler i¢in ii¢ ¢esit {iriin iiretilmektedir. Bunlar;

1) Tek tasli {iriin (100 no’lu siparis): 250 adet
2) Cok tasl tirtin (101 no’lu siparis): 200 adet
3) Tasarim iiriinii (102 no’lu siparis): 50 adet

Harcanan hammadeler ii¢ iiriin grubu igin harcanmaktadir. Uretilen ii¢ degisik
ozellikteki iiriin grubu i¢in kullanilan direkt ve endirekt malzemeler tablo 26’da iiriin

gruplarina gore siralanmaktadir.

e Ik iiriin grubu 100 iiriin kodu ile olusturulan ek tasl iiriinlerdir. Sadece

tek bir tags ve montiirden olugmaktadir. Tek tas kolye ucu, tek tas yiiziik, tek tas kiipe
gibi iiriinlerdir. Uretilen 250 iiriinde ortalama birim basina diisen pirlanta 0,25 karattir.
Ortalama 3 gram (gr) has altin kullanilmaktadir. Bu partide iiretilen toplam iirlin sayisi
250 tek tash iiriindiir. Onceden tasarlanmis iiriinlerdir. 250 tane tek tash iiriin icin

toplam 62.5 karat (crt) tas harcanmistir. 750 gr has altin harcanmaktadir.

e Ikinci iiriin grubu 101 iiriin kodu ile iiretilen parti de ¢ok tash iiriinlerdir.

102 no’lu siparisi iiretebilmek icin kiigiiklii biiyliklii degisik boyutlarda taslar
gerekmektedir. Cok tasli bir montiirin {izerine taslar1 se¢gme ve mihlama maliyeti
yiiksektir. Onceden tasarlanmus iiriinlerdir. 200 adet iiretilmektedir. Ortalama olarak bir
iirtin de 0,75 karat pirlanta bulunmaktadir. Ortalama 10 gram has altin bulunmaktadir.

Toplam 2.000 gram has altin harcanmaktadir
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e Uciincii iiriin grubu ise 102 iiriin kodu ile olusturulan tasarim iiriinleridir.

Miisterinin istegine gore ister tek tas ister ¢ok tas bir ¢ok degisik tas boyutlart ve
tasarlanan montiir ile hesaplanmaktadir. Tasarim {irtinleri 50 adettir. Bu iiriin grubu i¢in
harcanan ortalama tas miktar1 birim basina 1 karattir. Ortalama birim basina 5 gram has

altin bulunmaktadir.

Tablo 26
Uriin Grubuna Gére Direkt ve Endirekt Malzemeler

Direkt Malzeme

01.09.2006| 10 100 1 Altin 750 gr 28.545 21.408

02.09.2006| 10 101 2 Altin 2000 gr 28.685 57.370

01.09.2006| 10 102 1 Altin 250 gr 28.545 7.136

02.09.2006| 14 100 3 Pirlanta 62,5 crt 6.000 375.000

02.09.2006| 14 101 3 Pirlanta 150 crt 6.000 900.000

05.09.2006| 14 102 4 Pirlanta 50 crt 6.250 312.500
Endirekt Malzeme

01.09.2006| 10 100 5 Alloy 750 6 4.5
01.09.2006| 10 101 5 Alloy 1000 6 6
01.09.2006| 10 102 5 Alloy 250 6 1.5
01.09.2006| 11 100 6 Ale1 500 3 1.5
01.09.2006| 11 101 6 Ale1 500 3 1.5
01.09.2006 | 11 102 6 Alg1 2000 3 6
01.09.2006 | 13 100 7 Radyum 250 4 1
01.09.2006 | 13 101 7 Radyum 500 4 2
01.09.2006 | 13 102 7 Radyum 250 4 1
[Toptam [ 25 ]

Herbir siparis i¢in harcanan direkt ve endirekt malzeme miktarlari,
malzemenin tutarlari, herbir mazemenin gider yerleri ve {irlinlin alinma tarihi asagidaki

gibi aciklanmaktadir.

100 no’lu siparis i¢in direkt ve endirekt malzeme ile ilgili bilgiler asagidaki

gibidir.

109



01.09.2006

. Tablo 27
100 No’lu Uriin Grubunun Direkt ve Endirekt Malzeme Gideri

Altin

21.408

02.09.2006

Pirlanta

01.09.2006

Alloy

750

6

375.000

4.5

01.09.2006

11

100

Alg1

500

3

1.5

01.09.2006 13 100 7 Radim 250 4 1

101 no’lu siparis i¢in direkt ve endirekt malzeme ile ilgili bilgiler asagidaki

gibidir.

. Tablo 28
101 No’lu Uriin Grubunun Direkt ve Endirekt Malzeme Gideri

02.09.2006 Altin 57.370
02.09.2006 Pirlanta 900.000

01.09.2006 10 101 5 Alloy 1000 6 6
01.09.2006 11 101 6 Alg1 500 3 1.5
01.09.2006 13 101 7

Radim 500 4 2

102 no’lu siparis i¢in direkt ve endirekt malzeme ile ilgili bilgiler asagidaki gibidir.
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Tablo 29
102 No’lu Uriin Grubunun Direkt ve Endirekt Malzeme Gideri

01.09.2006 10

[ER

102 Altin 250 28,545 7.136

05.09.2006

Pirlanta 312.500

01.09.2006 10 102 5 Alloy 250 6 2

01.09.2006 11 102 6 Alg1 2000 3 6

01.09.2006 13 102 7 Radiim 250 4 1
Tablo 30

100 No’lu Uriin Grubu i¢in Gider Yerine Gore Direkt ve Endirekt iscilik Saatleri ve Giderleri

01/09/2006-
10. Satin alma 30/09/2006 100 25 60 5 300
01/09/2006-
11. Ayar Evi ve Ocak 30/09/2006 100 25 80 5 400
01/09/2006-
12.Tasarim ve Kalip 30/09/2006 100 25 80 5 400
01/09/2006-
13.Dokiim ve Tezgah 30/09/2006 100 25 150 5 750
01/09/2006-
14.Cila ve Rodaj 30/09/2006 100 25 250 5 1.250
15.Tas Segme, 01/09/2006-
Mihlama, Islim 30/09/2006 100 25 400 5 2.000
16.Kalite kontrol ve 01/09/2006-
Barkod 30/09/2006 100 25 650 5 3.250
100 Uriin Kodu I¢in Direkt Iscilik Toplam 1.670 5 8.350
20.Uriin ve Miisteri 01/09/2006-
Takibi 30/09/2006 100 25 200 5 1.000
01/09/2006-
21.Miisteri Agirlama 30/09/2006 100 25 1200 5 6.000
01/09/2006-
22.Satisg Sonrasi Servis | 30/09/2006 100 25 100 5 500
100 Uriin Kodu I¢in Endirekt Iscilik Toplam 1.500 5 7.500
Direkt ve Endirekt 01/09/2006-
iscilik Toplam 30/09/2006 100 25 3.170 5 15.850
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Direkt ve endirekt is¢ilik giderleri de siparis tiirline gore harcanan is¢ilik saati

degismektedir. 100, 101 ve 102 no’lu {iriin grublari i¢in gider yerine gore is¢ilik saati ve

tutar1 tablo 30, tablo 31 ve tablo 32’ deki gibidir.

Tablo 31
101 No’lu Uriin Grubu i¢in Gider Yerine Gore Direkt ve Endirekt Iscilik Saatleri ve Giderleri

01/09/2006-
10. Satin alma 30/09/2006 101 25 60 300
01/09/2006-
11. Ayar Evi ve Ocak 30/09/2006 101 25 200 1.000
01/09/2006-
12.Tasarim ve Kalip 30/09/2006 101 25 120 600
01/09/2006-
13.Do6kiim ve Tezgah 30/09/2006 101 25 175 875
01/09/2006-
14.Cila ve Rodaj 30/09/2006 101 25 250 1.250
15.Tag Se¢me, Mihlama, 01/09/2006-
Islim 30/09/2006 101 25 1.000 5.000
01/09/2006-
16.Kalite kontrol ve Barkod | 30/09/2006 101 25 650 3.250
101 Uriin Kodu i¢in Direkt iscilik Toplam 2.455 12.275
) 01/09/2006-
20.Uriin ve Miigteri Takibi | 30/09/2006 101 25 200 1.000
01/09/2006-
21.Miisteri Agirlama 30/09/2006 101 25 500 2.500
01/09/2006-
22.Satis Sonrasi Servis 30/09/2006 101 25 100 500
101 Uriin Kodu i¢in Endirekt iscilik Toplam 800 4.000
Direkt ve Endirekt Iscilik | 01/09/2006-
Toplam 30/09/2006 101 25 3.255 16.275
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Tablo 32
102 No’lu Uriin Grubu icin Gider Yerine Gore Direkt ve Endirekt Iscilik Saatleri ve Giderleri

01/09/2006-
10. Satin alma 30/09/2006 102 25 80 400
01/09/2006-
11. Ayar Evi ve Ocak 30/09/2006 102 25 120 600
01/09/2006-
12.Tasarim ve Kalip 30/09/2006 102 25 600 3.000
01/09/2006-
13.Dokiim ve Tezgah 30/09/2006 102 25 75 375
01/09/2006-
14.Cila ve Rodaj 30/09/2006 102 25 100 500
15.Tas Segme, Mihlama, 01/09/2006-
Islim 30/09/2006 102 25 200 1.000
01/09/2006-
16.Kalite kontrol ve Barkod | 30/09/2006 102 25 100 500
102 Uriin Kodu i¢in Direkt iscilik Toplam 1275 6.375
01/09/2006-
20.Uriin ve Miisteri Takibi | 30/09/2006 102 25 200 1.000
01/09/2006-
21.Miigteri Agirlama 30/09/2006 102 25 300 1.500
01/09/2006-
22.Satis Sonrasi Servis 30/09/2006 102 25 0 0
102 Uriin Kodu i¢in Endirekt iscilik Toplam 500 2.500
Direkt ve Endirekt iscilik | 01/09/2006-
Toplam 30/09/2006 102 25 1775 8.875

Herbir iirlin grubu i¢in bir ay icerisinde harcanan iscilik saati 8.200 saattir. Saat

ticreti 5 YTL oldugundan toplam 41.000 YTL’ dir. Toplam 60 is¢i vardir. Ancak

yardimc1 hizmet giderlerinde ¢alisan

tutulmaktadir. Geriye 41 is¢i kalmaktadir.

is¢ilerin  {icretleri

dagitildigindan  harig

Direkt ve endirekt iscilik ve direkt ve endirekt malzeme gider yerlerine

yukardaki tablolarda goriildiigii sekilde boliinerek herbir iirlin grubunun direkt ve

endirekt ig¢ilik maliyeti ortaya ¢ikmaktadir.
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6.4.4.2. Uriin Gruplarna Giderlerin Dagitimi ve Siparis Bazinda

Maliyetlerin Belirlenmesi

Uriin grubu bazinda maliyetler dagitilirken direkt ilk madde ve malzeme, direkt
iscilik ve genel iiretim giderleri, gider yerlerine dagitilmaktadir. Direkt ilk madde ve
malzeme ve direkt iscilik giderleri Onceki asamada {riin grubu bazinda
belirlenmektedir. Yardimci hizmet gider yerlerindeki giderler esas iiretim gider yerleri
ve pazarlama satis ve dagitim giderlerine dagitilmaktadir. Dagitimdan gelen giderler
olarak kademeli dagitim tablosunda ki giderler hesaplanmaktadir. Endirekt malzeme ve
endirekt iscilik ise ilk tabloda yer almakta kademeli dagitim ile dagitilan giderlerdeki

giderler alinmamaktadir.

Tablo da hesaplanan genel tiretim giderleri satin alma, ayarevi ve ocak, tasarim
ve kalip, dokiim ve tezgah, cila ve rodaj, tas secme, mihlama ve islim, kalite kontrol ve
barkod, iiriin ve miisteri takibi, miisteri agirlama, satis sonrasi servis altinda yer alan
endirekt malzeme, endirekt iscilik, memur iicret ve giderleri, disardan saglanan fayda ve
hizmetler, gesitli giderler, amortisman ve tiikenme paylart ve kademeli dagitimda

dagitilan giderlerden gelen giderler yer almaktadir.

) Tablo 33 )
100, 101 ve 102 No’lu Uriin Gruplarinin Toplam Genel Uretim Giderleri

Esas Uretim ve Hizmet Gider

Yerlerinin Genel Uretim Giderleri Tutar (YTL)
Endirekt Malzeme 25
Endirekt Iscilik 14.000
Memur Ucret ve Giderleri 83.625
Disardan Saglanan Fayda ve Hizmetler 5.935
Cesitli Giderler 18.900
Amortisman ve Tiikkenme Paylar1 6.400
Dagitimdan Gelen Giderler 50.825
Genel Uretim Giderleri Toplamu 179.710

Genel iiretim gideri tutart  179.710 YTL “dir.

100 no’lu siparis i¢in 250 adet tek tagh {iriin, 101 no’lu siparis i¢in 200 adet
cok tagli lirtin ve 102 no’lu siparis icin ise 50 adet tasarim iirlinii liretilmektedir. Ekim

ayinda toplam {iretilen {iriin sayis1 500 adettir.
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Genel iretim gideri tiim boliimleri i¢ine aldigindan ve biitiin boliimlere
dagitimi yapilmasi gerektiginden direkt ve endirekt iscilik saati toplami alinarak
harcanan iscilik saatine gore genel tretim gideri dagitimi yapilmaktadir. 5.400 saat
direkt isigilik saati, 2.800 saat ise endirekt is¢ilik saati harcanmaktadir. Toplam

harcanan is¢ilik saati 8.200 saattir.
179.710 /8200=21.943 YTL birim iscilik saat ticretidir.

Herbir gider yerinde harcanan ¢alisma saati ile ¢arpilarak gider yerine diisen

genel {iretim giderleri bulunmaktadir.

Pazarlama, satis ve dagitim giderleri ise endirekt is¢ilik maliyetine gore

dagitimi yapilmaktadir.
Pazarlama,satis ve dagitim giderleri 6.450 YTL dir.
Endirekt iscilik saati 2800
6.450/2.800=2.303 YTL

Tablo 34’de Ekim ayinda iiretilen 100 no’lu tek tash iirlin grubunun ortalama birim

maliyeti 1.981,897 YTL dir.

Tablo 35’de Ekim ayinda iiretilen 101 no’lu ¢ok tash {iiriin grubunun ortalama birim

maliyeti 5.234,563 YTL dir.

Tablo 36’da Ekim ayinda firetilen 102 no’lu tasarim {iriin grubunun ortalama birim

maliyeti 7.372,257 YTL dir.
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911

Uretime Baglama Tarihi

:01.09.2006

Uretimin Bitis Tarihi

:30.09.2006

) Tablo 34
100 No’lu Uriin Grubunun Siparis Maliyet Karti

Parti No:100

Uriin Grubunun
Adr:Tek Tash

Uretimi Tamamlanan Miktar :250 Uriinler
DIREKT iLK MADDE VE MALZEME )
GIiDERLERI DIiREKT iSCILiK GIDERLERI GENEL URETIiM GIDERLERI PAZARLAMA GiDERLERI
istek Ka Yiikle TOPLAM
Fisi rt | Calisma Calisma | me Calhsma | Yiikleme MALIYET (1000
Gider Yerleri Tarih No Miktar | Tutari Tarih No | Siiresi Tutari Tarih Siiresi | Tutar1 | Tutari Tarih Siiresi Tutar1 Tutar1

01/09/06- 01/09/06-
10. Satin alma 01.09.2006 1 750 gr 21.409 | 30/09/06 1 60 300 30/09/06 60 21.943 1.316,580 - - - -
11. Ayar Evi ve 01/09/06- 01/09/06-
Ocak - - - - 30/09/06 2 80 500 30/09/06 80 21.943 1.755,440 - - - -

01/09/06- 01/09/06-
12. Tasarim ve Kalip - - - - 30/09/06 3 80 500 30/09/06 80 21.943 1.755,440 - - - -
13. Dokiim ve 01/09/06- 01/09/06-
Tezgah - - - - 30/09/06 4] 150 750 30/09/06 150 | 21.943 3.291,450 - - - -

01/09/06- 01/09/06-
14. Cila ve Rodaj - - - - 30/09/06 50 250 1.250 | 30/09/06 250 | 21.943 5.485,750 - - - -
15. Tas Se¢me, 62,5 01/09/06- 01/09/06-
Mihlama, islim 02.09.2006 | 3 karat 375.000 | 30/09/06 6] 400 2.000 | 30/09/06 400 | 21.943 8.777,200 - - - -
16. Kalite kontrol ve 01/09/06- 01/09/06-
barkod - - - - 30/09/06 7 650 3.250 30/09/06 650 21.943 14.262,950 - - - -
20.Uriin ve Miigteri 01/09/06- 01/09/06- 01/09/06-
Takibi - - - - 30/09/06 8| 200 1.000 | 30/09/06 200 | 21.943 4.388,600 | 30/09/06 200 2.304 460,800

01/09/06- 01/09/06- 01/09/06- 2.764,8
21.Miisteri Agirlama - - - - 30/09/06 9| 1.200 6.000 | 30/09/06 1.200 | 21.943 | 26.331,600 | 30/09/06 1.200 2.304 00
22.Satig Sonrasi 01/09/06- 01/09/06- 01/09/06-
Servis - - - - 30/09/06 10| 100 500 30/09/06 100 | 21.943 2.194,300 | 30/09/06 100 2.304 230,400
Tutarlar Top! | 396400 | | 16050 | 485.474.310
Uretim Miktar: 250 250 250 250
Birim Maliyetler 1.585,636 64.200 278.237 13.824 ‘




LT1

) Tablo 35
101 No’lu Uriin Grubunun Siparis Maliyet Karti

Uretime Baslama Tarihi :01.09.2006 Parti No:101
Frngin s Taeis . . Uriiniin
Uretimin Bitis Tarihi :30.09.2006 Adl.:.COk Taslh
Uretimi Tamamlanan Miktar :200 Uriinler
D.i.M.M MALIYETi DIREKT iSCIiLiK MALIYETI GENEL URETIM MALIYETIi PAZARLAMA GiDERLERI
istek TOPLAM
Fisi Kart{Cahsma . Calisma|Yiikleme Calisma|Yiikleme MALIYET
Gider Yerleri Tarih No  |Miktar1 |Tutan Tarih No |[Siiresi  [Tutar Tarih Siiresi |[Tutar1  |[Tutar1  [Tarih Siiresi |Tutar1  [Tutan (1000 YTL)
01/09/2006- 01/09/2006-
10. Satin alma 30/09/2006 1 60 300 30/09/2006 60 21,943 |1.316,580 - - -
11. Ayar Evi ve 01/09/2006- 01/09/2006-
Ocak 02.09.2006 | 2 2000gr | 57.370 |30/09/2006 2 200 1.000 30/09/2006 200 21,943 |4.388,600 - - -
12. Tasarim ve 01/09/2006- 01/09/2006-
Kalip - - - - 30/09/2006 3 120 600 30/09/2006 120 21,943 |2.633,160 - - -
13. Dokiim ve 01/09/2006- 01/09/2006-
Tezgah - - - - 30/09/2006 4 175 875 30/09/2006 175 21,943 |3.840,025 - - -
01/09/2006- 01/09/2006-
14. Cila ve Rodaj - - - - 30/09/2006 5 250 1.250 30/09/2006 250 21,943 |5.485,750 - - -
15. Tas Secme, 01/09/2006- 01/09/2006-
Mihlama, islim 02.09.2006| 3 150karat | 900.000 [30/09/2006 6 1000 5.000 30/09/2006 1000 | 21,943 21.943 - - -
16. Kalite kontrol ve 01/09/2006- 01/09/2006- 14.262,95
barkod - - - - 30/09/2006 7 650 3.250 30/09/2006 650 21,943 0 - - -
20.Uriin ve Miisteri 01/09/2006- 01/09/2006- 01/09/2006-
Takibi - - - - 30/09/2006 8 200 1.000 30/09/2006 200 21,943 | 4.388,600[30/09/2006 200 2,304
21.Miisteri 01/09/2006- 01/09/2006- 10.971,50|01/09/2006-
Agirlama - - - - 30/09/2006 9 500 2.500 30/09/2006 500 21,943 0]30/09/2006 500 2,304
22.Satis Sonrasi 01/09/2006- 01/09/2006- 01/09/2006-
Servis - - - - 30/09/2006 10 100 500 30/09/2006 100 21,943 | 2.194,300[30/09/2006 100 2,304
Uretim Miktar: 200 200 200
Birim Maliyetler 4.786,850 81,375 357,122
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Tablo 36

102 No’lu Uriin Grubunun Siiaris Maliiet Karti

Uretime Baslama Tarihi :01.09.2006 Parti No:102
Uretimin Bitis Tarihi:30.09.2006 Uriiniin Adi:Tasarim
Uretimi Tamamlanan Miktar:50 Uriin Grubu
D.i.M.M MALIYETIi DIiREKT iSCILIK MALIYETI GENEL URETIM MALIYETIi PAZ.ARLAMA GiDERLERI
istek TOPLAM
Gider Fisi Kart/Caliyma Calisma |Yiikleme Calisma |Yiikleme MALIYET (1000
Yerleri Tarih No  |Miktar1 |Tutar1 Tarih No [Siiresi |Tutar Tarih Siiresi  |Tutar1  |Tutan Tarih Siiresi |Tutar1 Tutari YTL)
10. Satin 01/09/2006- 01/09/2006-
alma - - - - 30/09/2006 | 1 80 400 30/09/2006 80 21,943 | 1.755,440 | - - - -
11. Ayar Evi 01/09/2006- 01/09/2006-
ve Ocak 01.09.2006] 1 [250gram| 7.137  [30/09/2006 | 2 120 600 30/09/2006 120 21,943 | 2.633,160 | - - - -
12. Tasarim 01/09/2006- 01/09/2006-
ve Kalip - - - - 30/09/2006 | 3 600 3.000  [30/09/2006 600 21,943 |13.165,800| - - - -
13. Dokiim 01/09/2006- 01/09/2006-
ve Tezgah - - - - 30/09/2006 | 4 75 375 30/09/2006 75 21,943 | 1.645,725 | - - - -
14. Cila ve 01/09/2006- 01/09/2006-
Rodaj - - - - 30/09/2006 | 5 100 500 30/09/2006 100 21,943 | 2.194,300 | - - - -
15. Tas
Secme,
Mihlama, 01/09/2006- 01/09/2006-
islim 05.09.2006| 4 50 karat]  312.500 |30/09/2006 | 6 200 1.000  [30/09/2006 200 21,943 | 4.388,600 | - - - -
16. Kalite
kontrol ve 01/09/2006- 01/09/2006-
barkod - - - - 30/09/2006 | 7 100 500 30/09/2006 100 21,943 | 2.194,300 | - - - -
20.Uriin ve
Miisteri 01/09/2006- 01/09/2006- 01/09/2006-
Takibi - - - - 30/09/2006 | 8 200 1.000  [30/09/2006 200 21,943 | 4.388,600 (30/09/2006 | 200 2,304 460,800
21.Miisteri 01/09/2006- 01/09/2006- 01/09/2006-
Agirlama - - - - 30/09/2006 | 9 300 1.500  [30/09/2006 300 21,943 | 6.582,900 (30/09/2006 300 2,304 691,200
22.Satis
Sonrasi 01/09/2006- 01/09/2006- 01/09/2006-
Servis - - - - 30/09/2006 | 10 0 0 30/09/2006 0 21,943 0 30/09/2006 0 2,304 0
Tutarlar
Toplam 319.636 1.775| 8.875 1.775 38.948,825 1.152,000
Miktari 50 50 50 50 50
Birim
Maliyetler 6.392,720 177.500 778,977 23,040




6.5. Faaliyet Tabanh Maliyetleme Yéntemi ile Miisteri Karlihk Analizi

Uygulamasi

Bu tez caligmasinin konusu olan miisteri karlilik analizi yapabilmesi i¢in Deger
Mucevherat firmasmin  Ekim 2006’daki biiyilk defter hesaplar1i incelenmesi
gerekmektedir. Hesaplarda yapilan arastirma, donem olarak bir ay ile
sinirlandirilmaktadir. Bu siirlamanin nedenlerinden biri, bir ¢ok faaliyet ve bir ¢ok
maliyet hesab1 oldugundan, yapilan calismanin daha da karmasik olmamamasi ve
incelemenin amacina uygun, anlagilir olmasidir. Diger neden ise muhasebe sisteminde
gecmis aylarin hesaplar1 {izerinde yapilan incelemeler sonucu tiim faaliyetler ve

maliyetler her ay i¢in birbirine benzemektedir.

Yapilan analizin Deger Miicevherat gibi bir firmada olmasinin nedeni ise hem
tiretim hem de satisgin bir arada goriilebilecegi bir isletme olmasindan
kaynaklanmaktadir. Ayn1 zamanda da tiim iiretim ve satig faaliyetlerinin arastirmaci
tarafindan ayrintili olarak uygulanmis olmasi nedeniyle miisteri karlilik analizinin,

miicevher firmasinda uygulanmasi daha detayli ve agiklanabilir olmaktadir.

Miisteri karlilik analizi boliimiiden incelenen analiz agamlar1 bu boliimde tek

tek uygulanmaktadir.
6.5.1. Miisteri Ile Tlgili Faaliyetlerin Maliyetlerinin Belirlenmesi

Veri kaynag olarak ele aldigimiz muhasebe hesaplarina gore miisteri ile ilgili
faaliyetlerin maliyetlerinin belirlenebilmesi icin Oncelikle biiyiik defterde bulunan
hesaplarin analiz edilmesi gerekmektedir. Faaliyetler, biiyiik defterde bulunan
maliyetlerin kaynagidir. Bu ylizden kaynak havuzu denmektedir. Herbir faaliyetin

harcanmakta oldugu kaynak, biiylik defter de kayit altinda tutulmaktadir.

Asama 1: Kaynak Havuzunun incelenmesi:

Kaynak havuzunda yani biiyiik defterde miicevher yapiminda gider olarak
kaydedilmis direkt ilk madde ve malzeme, direkt is¢ilik ve genel iiretim giderleri yer

almaktadir.
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Asama 2: Biiviik Defterdeki Hesaplarin Herbirinin Ayr1 Ayr1 Kaynak

Havuzlarinda (Faalivetlerin Malivetlerine Kavnak Olan Havuz) Gosterilmesi

Biiytik deftere kaynak havuzu denmesinin nedeni herbir faaliyetin maliyetinin
kaynagi, toplu olarak biiylik defter icerisinde bulunmasindandir. Direkt ilk madde ve
malzeme ve direkt iscilik kaynaklar1 birer havuzdur. Genel iiretim giderleri de birer
havuzdur. Genel iiretim giderleri igerisinde calisan servisleri, makine amortisman
gideri, yemekhane giderleri, muhasebe giderleri, elektrik, dogalgaz, telefon, reklam
gideri, bina amortisman gideri, reklam, agirlama, tasarim, bakim-onarim giderleri

vardir.

Yemekhane hizmeti herbir c¢alisan i¢in gilnlik 5 YTL’lik yemek
hazirlamaktadir. Kurulan gilivenlik sistemi i¢in ise aylik bakim onarim {creti

O0denmektedir.

Herbir havuzun igerisindeki giderler, direkt ilk madde ve malzeme, direkt

is¢ilik, genel tiretim giderleri bagliklar altinda incelenmektedir.

6.5.1.1. Direkt Itk Madde ve Malzeme Maliyetleri (D.1.M.M.)

Direkt ilk madde ve malzeme biiylik defterde kaydolan tarihte bulunan
hammadde ve malzeme maliyetini incelendiginden, bu malzeme ve maliyetler asagida

ayr1 ayrl hammaddeye gore ayri stok kartlar ile de gosterilmektedir.

Deger Miicevherat her ay sonunda hammaddelerini satin almaktadir. Gegmis
aydan iirlin kalmamaktadir. Bu isletme diger aya girmeden liriine doniistliriilmektedir ve
buna gore ay sonu maliyeti ¢ikarilmaktadir. Ciinkii pirlantali iriinler de tas ucuz ya da
pahali partiler seklinde alinmaktadir. Bir tasi, bir sonraki aya ayni fiyattan bulabilme
olanagi yoktur. Yani ayn1 takiy1 bir daha ki aya ayn1 maliyet ile iiretebilme olanagi ¢cok
diisiiktiir. Almman ay icinde iiretilen iiriin hemen maliyetlendirilerek degerinde satma
olanagi bulunabilmektedir. Eger {iriin satilamaz ise barkod katsayisini i¢inde bulunan ay

da tiretilen diger iiriinlere oranlanarak degistirilmektedir.

Deger miicevherat’in {irettigi li¢ lirtin grubu vardur. 100 no’lu siparis tek tash

tirlinler, 101 no’lu siparis ¢ok taslt Giriinler, 102 no’lu siparis tasarim {iriinleridir. Ekim
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ayinda 100 no’lu iiriin grubundan 250 adet, 101 no’lu {irtin grubundan 200 adet, 102

no’lu iirlin grubundan 50 adet iiretilmektedir.

Asagidaki tabloda herbir {iriin grubu icin harcanan direkt ve endirekt malzeme

yer almaktadir. Geleneksel yontem ile ayni kosullarda faaliyet tabanli maliyetleme

yapilmaktadir. Dolayistyla kullanilan hammadde ve is¢ilik miktar1 ve tutar1 da aynidir.

Tablo 37
Direkt ilk Madde ve Malzeme Kaynak Havuzu I¢cerisindeki Giderler
Siparis No | Ahs Tarihi | Hammadde Adi Birim Fiyat Miktar Hammadde Tutan
100 01.09.2006 | Altin 28,545 gr/YTL 750 gr. 21.408,750
01.09.2006 | Pirlanta 6.000 karat/YTL 62,5karat 375.000
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 750 gr. 4.5
01.09.2006 | Alc1 3 kg/YTL 500 gr 1.5
01.09.2006 | Radyum 4 kg/YTL 250 gr 1
100 no'lu siparis toplam direkt ve endirekt malzeme gideri 396.416
100 no'lu siparis ortalama birim tutar 1.585
101 02.09.2006 | Altin 28.685gr/YTL 2000 gr 57.370
01.09.2006 | Pirlanta 6.000 karat/YTL 150 karat 900.000
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 1000 gr 6
01.09.2006 | Alci 3 kg/YTL 500 gr 1.5
01.09.2006 | Radyum 4 kg/YTL 500 gr 2
101 no'lu siparis toplam direkt ve endirekt malzeme gideri 957.379,500
101 no'lu siparis ortalama birim tutar 4.787
102 01.09.2006 | Altin 28,545 gr/YTL 250 gr 7.136,250
02.09.2006 | Pirlanta 6.250 karat/YTL 50 karat 312.500
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 250 gr 2
01.09.2006 | Alc1 3 kg/YTL 2000 gr 6
01.09.2006 | Radyum 4 kg/YTL 250 gr 1
102 no'lu siparis toplam direkt ve endirekt malzeme gideri 319.645,250
102 no'lu siparis ortalama birim tutar 6.393

6.5.1.2. Direkt Iscilik Maliyetleri

Isletmede toplam 90 kisi ¢alismaktadir. 60 isci calismaktadir. Bir is¢inin maast

ortalama briit maas1 1.000 YTL’dir. Isletmede 30 calisan ydnetici, miihendis ve usta

kategorisinde calismaktadir. Yonetici maaslar1 ortalama briit maas1 3.000 YTL dir.

Bu c¢alismada, iicretler sigorta ve vergiler dahil olan ticretlerdir. Calisanlarin

maaslar1 briit maag iizerinden hesaplanmaktadir.
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Yéneticilerin maaslarinin toplami, 90.000 YTL’dir. Iscilerin maaslar1 toplami

60.000 YTL’dir. Toplam ¢alisanlarin maaslar1 toplam1 150.000 YTL dir.

Tablo 38
Direkt iscilik Giderlerinin Hesaplanmasi

Toplam
Yonetici | Yonetici | Calisan | Toplam
Faaliyet Tiiriine Gore Isci Sayisn | Isci Gideri | Sayis1 | Gideri Sayisi Gider

Direkt Uretim

Faaliyetleri 27 27.000 17 51.000 44 78.000
Pazarlama Satis

Faaliyetleri 14 14.000 8 24.000 22 38.000
Genel Yonetim

Faaliyetleri 19 19.000 5 15.000 24 34.000
Toplam 60 60.000 30 90000 90 150.000

6.5.1.3. Genel Uretim Maliyetleri

Genel tretim giderleri, direkt ilk madde ve malzeme ve direk is¢ilik olarak

ayr1 ayr1 tanimlanan maliyetler disindaki tiim {iretim maliyetlerini kapsamaktadir.

Calisanlarin Servis Gideri : Eyliil Ay1 toplam is¢i servis gideri 9.000
YTL’dir. Giinliik kisibas1 4 YTL dir. 25 is giinii vardir. 90*25*4=9000 YTL dir.

Makine Amortisman Tutari: Eylil ayma iliskin her bir makine ig¢in

amortisman tutar1 50 YTL’dir. 80 makine i¢in 4000 YTL dir.

Calisanlarin Yemek Giderleri: Eylil Ayma iliskin tiim calisanlarin
yemekhane giderleri toplam 11.250 YTL dir. Giinliik kisi basi 5 YTL den 25 calisma
giinii 90 kisi 11.250 YTL dir

Giivenlik Giderleri: Giivenlik i¢in kurulan sisteme bakim onarim i¢in Eyliil
ayinda metre kare basma 4 YTL verilmektedir. Toplam 3 magaza ve atdlyeler 2.525

metrekaredir. 2525*%4=10.100 YTL verilmektedir.

Enerji Gideri: Eyliil ay1 toplam elektrik ve dogalgaz gider toplami1 8.332,500
YTL dir. Dagitim anahtar1 olarak kw/saattir. Metre kare basina 3.300 YTL diismektedir.
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Telefon Gideri: Eyliil ay1 toplam telefon gideri 5.700 YTL’dir. Dagitim
anahtari, kontiir sayisidir. 38.000 kontiir harcanmaktadir. Bir kontiir. 1,5 YTL’dir.
Telefon gideri toplam 5.700 YTL’ dir.

Bina Amortisman Gideri: Toplam 5 magaza ve bir atolyenin alan toplami
2.525 m>’dir. m” basina diisen amortisman gideri 2 ytI’dir. Toplam amortisman gideri

5.050 YTL dir.

Agirlama Giderleri: Miicevher almaya gelen miisterilere de ortalama maliyeti
3 YTL olan ikramlarda bulunulmaktadir. Toplam 3 magaza vardir.1450 kisi magazalara
girerek miisteri temsilcisi ile goriismektedir. Magazay1 ziyaret eden her kisiye
ikramlarda bulunulmaktadir. Tkram bedeli herbir miisteri i¢in 3 YTL’dir. Toplam ikram
bedeli 4.350 YTL’dir. ilk defa tamisilan miisteriye magaza tanitim ve degerli tas
hakkinda bilgi veren bir hosgeldin paketi hazirlanmaktadir. Bu paketin ortalama
maliyeti ise 3 YTL’dir. 700 kisi magazalardan herhangi birine ilk defa gelen miisteridir.
Toplam 2.100 YTL gider yaratmaktadir. Toplam 6.450 YTL agirlama gideri
yaratmaktadirlar. Bu miisterilerin herbirinin bir miisteri numarasi vardir. Ayn1 zamanda
sms veya e-mail atabilmek, bilgilendirebilmek i¢in e-mail ya da cep telefon numarasi

alinmaktadir.

Bakim Onarim Gideri: Ayda ortalama 20 taki bakim ve onarim ig¢in
magazalara gelmektedir. Bunu i¢in miisterilerden garanti kapsaminda oldugu i¢in para
almmamaktadir. Ortalama taki basina 75 YTL harcama yapilmaktadir. Dolayisiyla
ortalama ayda 20 taki geldiginde 1.500 YTL bakim onarim gideri mevcuttur.

Kurye gideri: Ozel tasarimlardan bazilari i¢in elde bulunmayan taslar
kullanilmaktadir. Taslarin bulundugu yerden giivenlikli kurye ile alinarak atdlye ye
getirilmektedir. Bunun i¢in kurye basma 150 YTL verilecektir. Ayda ortalama olarak
20 kere kurye kullanilmaktadir. Toplam kurye gideri 3.000 YTL dir.

Seyahat Gideri: Satin alma boliimiiniin hammadde alabilmek i¢in yurtdisina
cikmaktadir. Giinliik ortalama 400 YTL harcamaktadirlar. Eyliil ay1 icerisinde seyahat
gideri 400*10=4.000 YTL dir.
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Tablo 39
Giderlerin Ayr1 Kaynak Havuzlarda Ayr1 Kaynak Siiriiciileri ile Gosterimi

Birim Siiriicii
Kaynak Basina Diisen
Faaliyetlerin Kaynaklari Siiriicii Gider Gider Tutar1
Kisi Basi=4
Servis Gideri Caligan sayis1 | YTL/giin 90*4%*25 9.000 YTL
Makine Basina 50
MakineAmortisman Gideri | Makine Sayist | YTL 80*50 4.000 YTL
Kisi Basi=5
Yemek Giderleri Caligsan Sayisi | YTL/giin 90*5*25 11.250 YTL
Metre kare basina 4
Giivenlik Giderleri m’ YTL 2525%4 10.100 YTL
Metre kare basina
Enerji Giderleri m? 33YTL 3,3%2575 8.333 YTL
Telefon Gideri YTL /kontiir | 1,5 YTL /kontiir 1,5*%38000 5.700 YTL
Bina Amortisman Gideri m’ m’® bagma 2 YTL |2475%2 5.050 YTL
Kisi bagina 3 YTL
1450 kisi 700 kisi
Reklam/Agirlama/Temsil Olusum ilk miisteri 3 ytl
Gideri Sayisi hosgeldin brosiirii | (700*3)+(1450*3) 6.450 YTL
Tamir
edilecek Uriin | Birim basina
Satis Sonrasi servis gideri Sayisi ortalama 75 YTL 20%*75 1.500 YTL
Kurye basina
Kurye Gideri Kurye Sayis1 | ortalama 150YTL | 150*20 3.000 YTL
Seyahat
Seyahat Gideri stiresi(giin) Giinliik 400 YTL 10*400 4.000 YTL
Kaynak Toplami 68.383 YTL

Asama 3. Faaliyetlerin Tamimlanmasi:

Bu asamada giderler ile miisteri maliyetleri arasinda aracilik eden faaliyetler
belirlenecektir. Faaliyet tabanli maliyetleme yontemini kullanarak miisteri karliligi
analizi yapabilmek icin dncellikle {iriinlin miisteriye ulagmasi sirasinda meydana gelen
faaliyetlerin belirlenmesi gerekmektedir. Isletmede yapilanlarin tiimiinii ele alan bir
faaliyet hiyerarsisi tablosu olusturulmaktadir. Faaliyet hiyerarsisi olugturulurken her bir

faaliyet, tanimu ile birlikte sirasiyla agiklanmaktadir.
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Tablo 40

Uriiniin Uretiminden Satisina Faaliyetlerin Siralanmasimin Gésterilmesi

FAALIYETLER HiYERARSISi
FAALIYET FAALIYET TANIMI
HAMMADDE HAZIRLAMA 1)Hammadde (Tas ve Altin) Satin alinmasi
AYAREVI 2) Ayar evinde altinin ayarlaria gore ayristirilmast
3) Ocak bolimiinde ayristirilarak eriyen altinin ¢ubuk haline
OCAK getirilmesi
TASARIM 4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi
5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi
KALIP
o 6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip montiiriin ortaya
DOKUM cikarilmasi
7) Tezgah boliimiinde montiiriin istenildigi gibi diizeltirilmesi
TEZGAH
KALITE KONTROL 8) Montiiriin kalite kontrolden ge¢cmesi
CiLA 9) Cila boliimiinde montiiriin tas takilmadan 6nce cilalanmasi
10) Rodaj bolimiinde montiir beyaz altin olacaksa radyuma
RODAJ yatirilmasi
11) Tas se¢me boliimiinde tagginin montiir yuvasina uygun tasi
TAS SECME secmesi
MIHLAMA 12) Mihlama béliimiinde tagin yuvaya oturtulmast
iSLim 13) Islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli su ile yikanmast
14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin olarak ¢ikisina kadar
muhasebelestirilmesi, ¢esitli muhasebesel tablolarinin diizenlemesi,
MUHASEBE iist ydnetimie raporlanmasi
URUNUN SATISA HAZIR 15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlanip satisa hazir hale getirilmesi
HALE GETIRILMESI

MUSTERI TEMSILCiSi URUN
TAKIBI

16) Miisteri temsilcisinin biten {irlinlerin yerine yenisini koymak {izere
iiriinleri takip edilmesi

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri bilgilerinin kaydedilmesi ve
miisterinin 6zel giinlerinin takip edilmesi, sms yoluyla kutlanmasi

MUSTERI TAKIBI (yakinlarinin ézel giinlerinin hatirlatilmasi)
18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun yapilmasi Miisterinin
TRUN SUNUMU AGIRLAMA agarlanmasi(hos geldin paketi, cay, kahve..)

SATIS SONRASI SERVIS

19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri

GUVENLIK BOLUMU

20) Tiim iirtinlerin @iretimden satisa giivenliginin saglanmasi i¢in
sistemin kurulmasi giivenlik personeli tarafindan korunmasi

YEMEKHANE BOLUMU

21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢aliganlara 6gle yemegi
hazirlanmasi, mesaiye kalanlara ise aksam yemegi hazirlanmasi

Kaynak :Tablo yazar tarafindan Nasit Engin Ova’nin kitabindan esinlenerek hazirlanmistir.
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1. Hammadde Hazirlama Faaliyetleri: Altinin kiilge veya hurda olarak ve
degerli tagin temini satin alma bdliimii tarafindan saglanmaktadir. Tasarimi yapilan

tirtinler i¢in elde olmayan tas kurye ile getirtilmektedir.
2. Ayarevi: Altin hurdaysa eritilip, ayar evinde ayristirilmaktadir.

3. Ocak: Ocakta altin hammaddesi ¢cubuk haline getirilmektedir. Kiil¢e altinda

18 ayara ayarlanmaktadir.
4. Tasarimm: Tasarimcilar tarafindan micevher modelleri tasarlanmaktadir.

5. Kalip: Sadekarlar tarafindan tasarimina uygun kaucuk kalip yapilmaktadir.

Sadekar tarafindan montiiriin 6ncelikle giimiisti yapilmaktadir.

6. Dokiim: Kaucuk kalibin {izerine erimis mum dokiilerek mum kaliplarin
olusturulup bir mum c¢ubuk {lizerine dizilmesi ve bir “mum aga¢” sekline
donistiirilmektedir. Olugan mum agacinin etrafinin tamamen Ortiilecek sekilde alg ile
sartlarak, yiiksek sicakliklara kadar 1sitilip, etrafina sarilan al¢1 pisirilerek
katilagmaktadir. Olusan bosluklara ocakta erimis altin akitildiginda, mum kaliplarinin

seklini almasi, sonra basingli su ile algt bozulup “mum agac”, “altin aga¢” seklini

almaktadir.

7. Tezgah: Olusan montiir, tezgah asamasinda el isciligi ile istenildigi gibi

diizeltilmektedir. Montiir parcali ise bu asamada birlestirilmektedir.
8. Kalite kontrol: Montiiriin kalite kontrolii yapilmaktadir.

9. Cila: Montiiriin iizerindeki kalintilar tiimiiyle temizlenerek tas takilmadan

once cila makineleri ile cilalanmaktadir.

10. Rodaj: Eger montorde renk degisikligi veya cift renk isteniyorsa rodaj

islemi yapilmaktadir.

11. Tas Se¢me: Tasci, montiiriin yuvasina uygun ve miisterinin istedigi

renkte, berraklikta, biiytlikliikte pirlantay1 se¢ilmektedir.
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12. Mihlama: Mihlamaci, tas1 montiir yuvasina yerlestirilmektedir.

13. Islim: Uriin, yogun buharli su ile yikanarak, son Kkalite kontrolii
yapilmaktadir.

14. Muhasebe: Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin olarak cikisina
kadar muhasebelestirilir. Cesitli muhasebesel tablolarinin diizenlenerek iist yonetime

raporlanmaktadir

15.0riiniin Satisa Hazir Hale Getirilmesi: Tiimiiyle tamamlanan {iriiniin
sertifikalanmas1 i¢cin resminin ¢ekilmesi, muhasebestirilip, maliyetlendirilmesi

barkodlanip, tablaya dizilmesi faaliyetlerinin tiimiidiir.

16. Uriin Takibi: Miisteri temsilcilerinin satilan {iriiniin yerine yenisinin
konmast i¢in fabrikaya talimat vermesidir. Miisteriye 0Ozel tasarimin sipariginin

verilmesi, takip edilmesi ve miisterinin bilgilendirilmesi islemidir.

17. Miisteri Takibi: Miisterinin alim yapmasi esnasinda 6zel bir bilgisayar
programi ile miisteri hakkindaki 6zel giinlerinin not edilmesi, miisterinin 6zel

giinlerinden biri yaklasiyorsa miisteriye telefonla SMS yolu ile haber verme faaliyetidir.

18. Miisteriye Sunum Yaparak Agarlama: Miisteriye karsilikli oturarak ne
istedigini anlama, tas hakkinda bilgi verme ve istedigin iirlinleri ¢ikararak denemesini
saglamak, ve fiyat verme faaliyetidir.Miisteri magazamizi ziyaret ettiginde, gelen

miisterilere oturarak servis verilmesi, yiyecek ve icecek ikrami yapilmasidir.

19. Satis sonrasi Bakim/Onarim: Satilan {iriinlere verilen garanti sertifikasina
gore tamir ihtiyaci olan Uriiniin satin alindi§1 magazaya sertifikasi ile birlikte getirildigi

takdirde iicretsiz tamirinin yapilmasi faaliyetidir.

20. Giivenlik: Isletmedeki herbir metre karenin hem giivenlik personeli ile hem
de aylik olarak giivenlik gideri yaratan alarm ve kamera sistemi ile korunmasi

faaliyetidir.

21. Yemekhane: Isletme calisanlarinin dglen yemekleri ve mesa yaptiklarinda

aksam yemegi i¢in yararlandiklar1 yerdir. Atdlyede c¢alisanlar direkt olarak
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yararlanmaktadir. Magaza c¢alisanlar1 i¢in ise yemekhane personeli tarafindan

magazalara dagitimi yapilmaktadir.

Asama 4: Herbir Giderin Kaynak Havuzlarindan Faaliyetlere Dagilim

I¢in Kaynak Siiriiciiniin Belirlenmesi

Kaynak siiriicii isletme icersindeki faaliyetler ile faaliyetleri tiilketen kaynaklar

arasinda baglantry1 kurmaktadir.

Tablo 41
Kaynaklarin Faaliyetlere Dagilimindaki Kaynak Siiriiciiler

Kaynak Tiirii Kaynak Siiriicii

Isci Gideri Isci Sayisi

Yonetici Gideri Yonetici Sayisi

Bina Amortisman

Gideri Kullanilan Alan

Makine Amortisman

Gideri Makine Sayisi

Yemek Giderleri Calisan Sayisi

Giivenlik Giderleri Korunan Metre kare
Enerji Gideri Kullanilan Alan

Telefon Gideri kontiir/YTL

Agirlama Gideri Magazaya gelen Miisteri Sayist
Kurye Gideri Kurye Sayisi

Satis Sonrasi Servis )

Gideri Tamir edilecek Uriin Sayisi

Asama S: Tanimlanan Faaliyetlere Gore Kaynak Siiriiciilerin Dagiliminin

Yapilmasi

Bu asamada kaynak havuzundaki giderler ayr1 ayr1 kaynak siiriicii ile kurulan
iliski sonucu hangi faaliyet hangi gidere neden olduysa kaynak siiriicli yoluyla aktarim
yapilmaktadir. Bir faaliyetin bir kaynagi ne kadar tiikettigi tablo 42°de yer almaktadir.
Her bir kaynak siiriiciiniin yilizde kaginin hangi faaliyet tarafindan kullanildigi tablo
43’de hesaplanmaktadir. Tablo 44’de ise kaynaklarin yiizdeleri hesaplanan kaynak

stirliciiler yoluyla faaliyetlere dagilimi yapilmaktadir
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Tablo 42
Faaliyetlerin Kaynak Siiriiciileri Miktari

1)Hammadde (Tas ve Altin) Satin alinmasi 211 211 300 50 201 10

2) Ayar evinde altinin ayarlarina gore ayristirtlmasi | | 1 213 100 100

3) Ocak bolimiinde ayristirilarak eriyen altinin

cubuk haline getirilmesi 1] 1122 100 100

4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar tarafindan kalip

olusturulmasi 312514 100 100

5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi 2121413 100 100

6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip montiiriin

ortaya ¢ikarilmasi 111202 100 100

7) Tezgah boliimiinde montiiriin istenildigi gibi

diizeltirilmesi 111122 100 100

8) Cila boliimiinde montiiriin tag takilmadan 6nce

cilalanmasi 1123 |4 100 50

9) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin olacaksa

radyuma yatirilmasi 1] 1]2]3 100 50

10) Tas se¢cme boliimiinde tag¢inin montiir yuvasina

uygun tasi segmesi 113413 100 100

11) Mihlama béliimiinde tasin yuvaya oturtulmasi 1131418 100 100

12) islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli su ile

yikanmasi 1121313 100 75

13) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi 113 4 | 4 100 100

14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin

olarak ¢ikigina kadar muhasebelestirilmesi, ¢esitli

muhasebesel tablolarinin diizenlemesi, iist yonetime

raporlanmasi 113413 400 75

15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlamip satisa

hazir hale getirilmesi 114|513 100 50

16) Miisteri temsilcisinin biten iriinlerin yerine

yenisini koymak iizere iiriinleri takip edilmesi 11122 200 50

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri bilgilerinin

kaydedilmesi ve miisterinin 6zel giinlerinin takip

edilmesi, sms yoluyla kutlanmasi (yakinlarinin

ozel giinlerinin hatirlatilmasi) 112132 900 50

18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun yapilmasi

Miisterinin agarlanmasi 51101512 200 500 | 1450

19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri 1] 1 213 100 75 20

20) Tiim triinlerin tiretimden satisa giivenliginin

saglanmasi i¢in sistemin kurulmasi giivenlik

personeli tarafindan korunmasi 21 8 | 1022 200 100

21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢alisanlara 6gle

yemegi hazirlanmasi, mesaiye kalanlara ise aksam

yemegi hazirlanmasi 118191 200 500
30| 60 | 90 |80 3800 2525|1450 {20 10 | 20
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Asama 6: Faaliyet Maliyetlerinin Belirlenmesi: Bu asamada iligkilendirilen

faaliyetler ve kaynaklar, birbirlerine yarattiklar1 giderleri faaliyet-gider matrisinde

dagitilarak faaliyet maliyetleri belirlenmektedir.

Tablo 43
Faaliyetlerin Kaynak Siiriiciileri Kullanma Oranlan

1)Hammadde (Tag ve Altin) Satin alinmasi 7% | 2% | 2% |[1%| 8% [2% 100%100%

2) Ayar evinde altinin ayarlarina gore ayristirilmast 3% | 2% | 2% [4% | 3% [4%

3) Ocak bolimiinde ayristirilarak eriyen altinin ¢ubuk

haline getirilmesi 3% | 2% | 2% [3%]| 3% [4%

4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar tarafindan kalip

olusturulmast 10% | 3% | 6% |5%| 3% |4%

5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi 7% | 3% | 4% [4% | 3% 4%

6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip montiiriin

ortaya ¢ikarilmasi 3% | 2% | 2% [3%]| 3% [4%

7) Tezgah bolimiinde montiiriin istenildigi gibi

diizeltirilmesi 3% | 2% | 2% [3%]| 3% [4%

8) Cila boliimiinde montiiriin tag takilmadan 6nce

cilalanmasi 3% | 3% | 3% [5%] 3% [2%

9) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin olacaksa

radyuma yatirilmasi 3% | 2% | 2% [4% | 3% [2%

10) Tas se¢cme boliimiinde tag¢inin montiir yuvasina

uygun tas1 segcmesi 3% | 5% | 4% [4% ]| 3% [4%

11) Mihlama bdliimiinde tagin yuvaya oturtulmast 3% | 5% | 4% [10%| 3% |4%

12) islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli su ile

yikanmasi 3% | 3% | 3% [4%| 3% [3%

13) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi 3% | 5% | 4% |5% | 3% 4%

14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin olarak

cikigina kadar muhasebelestirilmesi, cesitli

muhasebesel tablolarinin diizenlemesi, {ist yonetimie

raporlanmast 3% | 5% | 4% [4% | 11% [3%

15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlamip satisa hazir

hale getirilmesi 3% | 7% | 6% [4% ]| 3% [2%

16) Miisteri temsilcisinin biten iirinlerin yerine yenisini

koymak {izere iiriinleri takip edilmesi 3% | 2% | 2% [3%]| 5% [2%

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri bilgilerinin

kaydedilmesi ve miisterinin 6zel giinlerinin takip

edilmesi, sms yoluyla kutlanmasi (yakinlarinin 6zel

giinlerinin hatirlatilmasi) 3% | 3% | 3% [3%]24% [ 2%

18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun yapilmasi

Miisterinin agarlanmasi 17% | 17% | 17% | 3% | 5% [20%]| 100%

19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri 3% | 2% | 2% 14%| 3% |3% 100%

20) Tim iiriinlerin iiretimden satiga giivenliginin

saglanmasi icin sistemin kurulmasi giivenlik

personeli tarafindan korunmasi 7% | 13% | 11% [28%]| 5% [4%

21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢alisanlara 6gle

yemegi hazirlanmasi, mesaiye kalanlara ise aksam

yemegi hazirlanmasi 3% [ 13% [ 10% [ 1% | 5% [20%
100 100

Toplam 100%]| 100%| 100%]| %[ 100%| %[ 100%]|100%]| 100%| 100%

130



I€l

Tablo 44 Faaliyet-Gider Matrisi

1)Hammadde Satin alinmasi 6.000 50 250 200 200 165,01 450 100 3.000 4.000 14.415

2) Ayar evinde altinin ayarlarina gére ayristirilmast| 3,000 150 250 200 400 330,02 150 200 4.680

3) Ocak boliimiinde ayristirilarak eriyen altinin

cubuk haline getirilmesi 3.000 100 250 200 400 330,02 150 200 4.630

4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar tarafindan

kalip olusturulmast 9.000 200 625 500 400 330,02 150 200 11.405

5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi 6.000 150 500 400 400 330,02 150 200 8.130

6) Mum kaliplardan altin dokiimii yapilip montiiriin

ortaya ¢ikarilmasi 3.000 100 250 200 400 330,02 150 200 4,630

7) Tezgah bolimiinde montiiriin istenildigi gibi

diizeltirilmesi 3.000 100 250 200 400 330,02 150 200 4.630

9) Cila bolimiinde montiiriin tasg takilmadan 6nce

cilalanmas1 3.000 200 375 300 200 165,01 150 100 4.490

10) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin olacaksa

radyuma yatirilmasi 3.000 150 250 200 200 165,01 150 100 4.215

11) Tas se¢cme boliimiinde tagginin montiir yuvasina

uygun tasi segmesi 3.000 150 500 400 400 330,02 150 200 5.130

12) Mihlama bdlimiinde tagin yuvaya oturtulmasi 3.000 400 500 400 400 330,02 150 200 5.380

13) Islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli su ile

yikanmasi 3.000 150 375 300 300 247,515 150 150 4.673

8) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi 3.000 200 500 400 400 330,02 150 200 5.180

14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin

olarak ¢ikisina kadar muhasebelestirilmesi, 3.000 150 500 400 300 247,515 600 150 5.348

15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlamp satisa

hazir hale getirilmesi 3.000 150 625 500 200 165,01 150 100 4.890

16) Misteri temsilcisinin biten triinlerin yerine

yenisini koymak iizere iiriinleri takip edilmesi 3.000 100 250 200 200 165,01 300 100 4.315

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri bilgilerinin

kaydedilmesi ve miisterinin 6zel giinlerinin takip

edilmesi 3.000 100 375 300 200 165,01 1350 100 5.590

18) Misteriye oturarak iiriin sunumun yapilmasi

Miisterinin agarlanmasi 15.000 100 1875 1500 2000 165,01 300 1000 6450 29.875

19) Satis Sonrast tamir/bakim islemleri 3.000 150 250 200 300 | 247515 | 150 150 1500 5.948

20) Tiim trinlerin tiretimden satisa giivenliginin

saglanmasi icin sistemin kurulmasi giivenlik

personeli tarafindan korunmasi 6.000 1100 1250 1000 400 330,02 300 200 10.580

21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢alisanlara 6gle ve

aksam yemegi hazirlanmasi, 3.000 50 1125 900 2000 165,01 300 1000 10.025
90.000 4.000 11.250 9.000 10.100 8.333 5.700 5.050 6.450 1.500 3.000 4.000 158.383




6.4.2.Miisteri Maliyetlerinin Belirlenmesi Asamalari
Asama 1. Miisterilerin Tanimlanmasi

Deger Kuyumculuk ve Miicevherat A.S, kullandigi veri tabanmi yoluyla
miisterileri boliimlendirilerek, karlilig1 yliksek miisterilerin tespiti ve bu miisterilere 6zel
uygulamalar gelistirilmesi ile memnun miisteri yaratarak, miisteri sadakatinin
arttirllmasinin saglamak istemektedir. Yukarida verdigimiz 6n kuyumculuk bilgisinden
sonra ele alacagimiz pazar olarak nitelendirdigimiz magazalarimiza perakende aligveris
icin gelen miisterilerimizin arastirmaci tarafindan gézlemlenen aligveris aligkanliklarina
gore misteriler segmente edilmektedir. Deger Miicevherat firmasinin miisterileri A, B

ve C sinifi olarak iice ayrilmaktadir.
A Smifi Miisterilerin Ozellikleri

» Magazalarin 6zel tasarim boliimlerini sik kullanan, kendi diisiindiiklerini
hayata gecirmeye calisan, tek olan iirlinlerin onlarin goziindeki degerinin fazla oldugu
miisteri sinifidir. Bir {iriiniin ilk defa kendileri tarafindan kullanilmasi baska yerlerde

bulunmamasi, iirlinii satin almalar1 i¢in sartlardan biridir.

»  Ogzel giinlerine (dogum giinii, yilbas1, evlilik yi1ldoniimii, sevgililer giinii,
anneler giinii) ¢ok fazla dnem veren miisteri grubudur. Ozel giinler harici de sik ziyaret

ederek yeni iiriinlerin takipgisi olan miisterilerdir.

* Bu misteriler, gelir diizeyi diger miisterilere gore daha yiiksek
miisterilerdir. Eyliil ay1 igerisinde magazarimizi ziyaret eden miisterilerimiz daha once

magazalar1 ziyaret eden miisterilerdir.

A Sinifi Miisterilerin Evliil Ayinda Yapmis Olduklar: Alisverisler

Sik magaza ziyaretlerine ragmen aradiklarini bulamayarak miicevherlerini
yaptirtmak isteyen 150 miisteri ziyaret etmistir. Ancak bunlardan 50 tanesi 102 no’lu
iriin grubu olan tasarim {irlinlerinden satin almistir. Bu miisteriler, magazalar1 ziyaret

edip miisteri temsilcisi ile konusarak talep ettikleri iirliniin 6zelliklerini, kullanacaklari
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yeri anlatarak magazada olmayan farkli bir {iriin istemislerdir. Miisteri temsilcisi ile
ortalama 1 saat goriiserek tam olarak istediklerini ortaya koymaya ¢alismaktadirlar Ayni
zamanda daha once yapilmamis oldugundan maliyet olarak ne kadar olabilecegini

hesaplatmaktadirlar.

102 no’lu siparis olan tasarim iriinlerinin 50 tanesi de A simifi miisteriler

tarafindan alinmustir.

Miisteri temsilcisi de bu miisterileri miicevher tasarimcisi ile goriismesini

saglamigtir.

e Miicevher tasarimi yapan kisi ile her bir miisterimiz ortalama olarak 2 saat
goriismektedir. Eger miisteri tasarlanacak {iriiniin maliyetini kabul ederse ve kagit
lizerinde On tasarimi yapilmis {iriinii begenirse tasarim islemi baglamaktadir. Tasarim
yaptiracak kisi hem tasarimci hem de miisteri temsilcisi ile toplam 3 saat goriismektedir.

e Tasarim yapan kisi misterinin  anlattiklarna  gbére  tasarimi
gerceklestirmektedir. Daha sonra tasarim modeli sadekar tarafindan 5 kaliba
oturtulmaktadir

e Oncelikle mum seklinde olan kalip dékiime gonderilerek montiirii
yapilmaktadir.

e Tezgah, cila, kalite konrol, rodaj islemlerinden gegmektedir.

e Tas1 da miisterinin istedigi renk, berraklik ve biiyiikliikte secilirken eger
elde miisterinin istedigi tas yok ise satin alma boliimiiniin siparis vermesi ve kurye
yoluyla gelmesi gerekmektedir.

e Bu ay 20 miisterinin tasarlanmis modelindeki taslar elde olmadigindan
siparis verilmistir. Bunun i¢in kurye gideri olusturulmaktadir.

e Daha sonra montiiriin iizerine taslarinin mihlamasi yapilir, islime gider,
kalite konrolii yapilir ve maliyetlendirilerek barkodlanir ve magazaya gonderilmektedir.

e Miisteriye iirliniiniin hazir oldugu haberi verilmekte, miisteri gelir, {iriini
teslim almakta, Uirine 6zel sertifika hazirlanmaktadir.

Yukaridaki islemlerin yapildigt 150 miisteriden sadece 50 tanesi alim
yapmistir. Geri kalan 100 miisteri zaten daha 6nceden de kazanilmis ve aligveris yapmis

miisterilerdendir.
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Deger Miicevherat satis sonrasinda da miisterinin {iriin ile ilgili herhangi bir
sorunu oldugunda ilgilenmektedir. A grubu miisterilerimizden bu ay 4 tanesi tamirat
i¢in magazaya gelmistir. Uriinleri alis zamanlar1 4-5 sene dnce olsa da {iriin alimr ve

tekrar kullanima gecirmek i¢in tamirati yapilir.

B Siifi Miisterilerin Ozelikleri

e Magazay1 sikc¢a ziyaret eden ancak moda olan {iriinleri takip edip herkeste
olan tiriinden kendisinde de olmasinda bir sakinca gérmeyen, yani fabrikanin iirettigini
alan miisteri sinifidir.

e Ozel tasarima ¢ok sik basvurmamaktadirlar.

e Bu miisteriler elde tutulmak icin sms ve telefon yoluyla 6zel giinlerin

hatirlatilmasi aligveris sikligini artirmaktadir.

B Simifi Miisterilerin Evliil Ayinda Yapmis Olduklar: Alisverisler

e Eyliil ayinda toplam 600 kisi daha Once tanidigimiz miisteri grubu olan B
siifi miisteri grubundan magazamizi ziyaret etmistir. Bunlardan 200 miisteri aligveris

yapmistir.

e 100 no’lu siparis olan tek tsl tiriinlerden 120 adet, 101 no’lu siparis olan ¢ok

tash iirtinlerden 80 adet almislardir.

e B grubu miisteri grubuna veri tabanindan gonderilen SMS ler yoluyla esinin
dogumgiiniinii, evilik yildoniimiinli, yeni iriinlerin magazamizda bulundugunu
okuyarak 3 magazadan birine gelmislerdir. Bu miisteriler, yeni gelen iirlinleri gérmeyi

sevmekte ayrica moda olan iiriinleri almak i¢cin magazamiza gelmektedir.

e Tasarima ¢ok hevesli degildirler. Elimizde modeli olan tasarlanmis, hazir

urunleri tercih etmektedirler.

e Bu misteriler, daha oOnce alisveris yaptiklari i¢in miisteri temsilcisi
miisterinin tarzin1 bilmekte ve ona gore iriinlerin sunumunu yaparak miisterinin

kafasinin karismasini da onlemekte ve daha az zamanda daha ¢ok {iriin satabilmektedir.
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Bu miisterilere miisteri temsilcisi tarafindan sadece 0,5 saat ayrilmaktadir.

(600*0,5=300)

e B grubu miisterilerimizden de 6 tanesi ay i¢in de tamirat ic¢in Triin

getirmislerdir.

C Simifi Miisterilerin Ozellikleri

Bu miisteri grubu ay igerisinde Deger Miicevherat’dan daha 6nce hi¢ aligveris
yapmamis olan, isletmenin vermis oldugu bir miisteri numarasina sahip olmayan, daha

inaktif mi olacagi aktif miisteri mi olacagi belli olmayan miisteri grubudur.

Miicevherat sektoriinde diiglin miisterisi dedigimiz, sadece diigline &zel
tiriinleri alan miisteri grubudur. Soz, nisan, diiglin de takilan tektas, iictas, bes tas alyans
ve diiglin seti denilen bileklik, kiipe, kolyeden olusan seti almak i¢in magazamizi
ziyaret eden ve daha sonra magazaya ugrama siklig1 diisiik olan miisteri grubudur.
Ancak genel olarak diigiin miisterisi olarak gelen miisterilerin, daha sonra gelme

olasilig1 diistiktiir. Gene olarak inaktif miisteri grubudur.

C Siifi1 Miisterilerin Evliil Avinda Yapmis Olduklar: Alisverisler

e C grubu miisterilerden Ekim ayinda magaza ziyaretinde bulunarak miisteri
temsilcisinden bilgi alan ve c¢esitli bilgilendirmeler i¢in cep telefonlarini ve e-mail
adreslerini vererek bir miisteri numarasi alan 700 kisi vardir. Bunlardan sadece 250
tanesi aligveris yapmustir.

e 100 no’lu siparis olan tek tasl iiriinlerden 130 adet, 101 no’lu siparis olan
cok tagli iiriinlerden ise 120 adet alim yapmaktadirlar.

e 3 magazadan herhangi birinin Onlinden gecerken igeri girerek miisteri
temsilcisinin sundugu iiriinlerden, verdigi bilgilerden yararlanarak {irtinii alarak miisteri
veri tabaninda yer almaktadirlar.

e Bu miisteriler ilk defa bizden aligveris yaptigi i¢cin hos geldin paketi denilen
iirin katalogumuzun ve markamiz hakkinda bilgilerin oldugu kitapgik, degerli taslar
hakkinda bilgilerin yer aldigi bir kitap, marka logosu olan bir defter ve iletisim

kurabilecegi miisteri temsilcisinin telefon numaralarinin oldugu kart verilmektedir.
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Miisterinin kendini 6zel hissederek bir daha ki aligverisinde tekrar markay: tercih
etmesini saglayacak sicak bir hosgeldin ile miisteri bagimhiligi saglanmaya
calisilmaktadir.

e Bu miisteriler, genel olarak ilk defa degerli tas ile tanismakta oldugundan
genel olarak is¢iligi diger iirlinlere gore daha az olan tek tas, {i¢ tas, 5 tas yiiziik ya da
tek tas kolye ucu veya tek tas kiipeleri tercih etmektedirler. Kisiye 6zel tasarim hizmeti
ile ¢ok fazla ilgilenmemektedirler.

e Miisteri temsilcisi bu tiir miisterilere ortalama 2 saat harcamaktadir. Ciinkii
hem tas1 tanimakta hem de iirlinler hakkinda bilgi sahibi olmayan miisteriler
oldugundan, miisteri temsilcisi miisterinin tarzini anlayamadigindan, miisteri de genel
olarak kararsiz oldugundan C smifi miisterileri kazanabilmek i¢in ayrilan siire diger
miisteri segmentlerinde yer alan miisterilere gére uzundur.

Ekim ay1 icerisinde 3 magazamizin 500 alim yapan miisterisi {izerinde
arastirma yapilmaktadir. Alim yapan miisterilerimizin 250 kisisi A grubu miisteriler,

200 kisisi B grubu miisteriler, 50 kisisi C grubu miisterilerimizdendir.

Ekim ayinda {i¢ magazay1 toplam 1450 kisi ziyaret etmis. 500 kisi aligveris
yapmistir. Her bir miisterinin isletmeye maliyeti farkli oldugu i¢in, miisterilerin
birbirlerinden farkliligin1 ortaya c¢ikarabilmek i¢in miisterileri siiflandirarak,
birbirlerinden farkli oldugu durumlarin ortaya cikarilmasi gerekmektedir. Dolayistyla
faaliyet tabanli miisteri karlilik analizi yontemi ile miisteri bazinda 6zel maliyet
gerektiren iirlinler tekrar fiyatlandirilmalidir, kar marj1 yiiksek miisteriler belirlenerek

ona gdre konumlandirma yapilmalidir.

Asama 2: Faalivet Siiriiciilerinin Tanimlanmasi

Miisteri karlilik analizi agisindan giderlerin faaliyetlere dagitimindan sonraki
asama, faaliyetler bazinda biriken maliyetlerin bu faaliyetlerden yararlanma
durumlarina gére miisterilere paylastirilmasi ve miisteri bazinda maliyetlerin ayr1 ayri
hesaplanmasidir. Her bir faaliyetin maliyetini miisterilere dagitmada asagidaki faaliyet

suricileri kullanilmaktadir.
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Tablo 45

Miisterilere Faaliyetlerin Maliyetlerinin Dagihmu icin Faaliyet Siiriiciileri

FAALIYET MERKEZLERI

FAALIYET SURUCULERI

1)Hammadde Satin alinmasi

Aligverig Eden Miisteri Sayisi

2) Ayar evinde altinin ayarlarina gore ayristirilmasi

Ayarevi icin harcanan Iscilik Saati

3) Ocak boliimiinde ayristirilarak eriyen altinin ¢ubuk haline
getirilmesi

Ocak i¢in Harcanan Iscilik Saati

4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar tarafindan kalip
olusturulmasi

Tasarim I¢in Harcanan Iscilik Saati

5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi

Kalip Icin Harcanan lscilik Saati

6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip montiiriin ortaya
¢ikarilmasi

Dokiim igin Harcanan Iscilik Saati

7) Tezgah boliimiinde montiiriin istenildigi gibi diizeltirilmesi

Tezgah igin Harcanan Iscilik Saati

9) Cila boliimiinde montiiriin tag takilmadan 6nce cilalanmasi

Cila I¢in Harcanan Iscilik Saati

10) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin olacaksa radyuma
yatirilmast

Rodaj i¢in Harcanan Iscilik Saati

11) Tas secme boliimiinde tas¢inin montiir yuvasina uygun tasi
segmesi

Tas Se¢me Icin Harcanan Iscilik Saati

12) Mihlama boliimiinde tagin yuvaya oturtulmasi

Mihlama I¢in Harcanan Iscilik Saati

13) islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli su ile yikanmasi

Islim I¢in Harcanan Iscilik Saati

8) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi

Kalite Kontrol I¢in Harcanan Iscilik
Saati

14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden iiriin olarak ¢cikisina
kadar muhasebelestirilmesi,

Aligverig Eden Miisteri Sayisi

15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlanarak satisa hazir hale
getirilmesi

Aligveris Eden Miisteri Sayis1

16) Miisteri temsilcisinin biten iiriinlerin yerine yenisini koymak
iizere iiriinleri takip edilmesi

Miisteri Temsilcisinin Harcadigi
Zaman

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri bilgilerinin kaydedilmesi
ve miisterinin 6zel giinlerinin takip edilmesi, sms yoluyla
kutlanmasi

Takip Edilen Miisteri Sayist

18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun yapilmasi Miisterinin
agarlanmasi(hos geldin paketi, cay, kahve..)

Magazalar1 Ziyaret Eden Miisteri
Sayist

19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri

Tamir sayisi

20) Tiim driinlerin iiretimden satisa giivenliginin saglanmasi
icin sistemin kurulmasi giivenlik personeli tarafindan
korunmasi

Aligverig Eden Miisteri Sayisi

21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢alisanlara 6gle ve aksam
yemegi hazirlanmasi,

Caligan sayisi
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Tablo 46
Uriin Gruplarmm Tiikettigi Faaliyetlere Gore iscilik Saatlerinin Dagilim

1)Hammadde (Tas ve Altin) Satin alinmasi 200 60 60 80

2) Ayar evinde altinin ayarlarina gére

ayristirilmasi 200 40 100 60

3) Ocak boliimiinde ayristirilarak eriyen

altmin gubuk haline getirilmesi 200 40 100 60

4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar

tarafindan kalip olusturulmasi 400 40 60 300
5)Sadekarlar tarafindan kalip olusturulmasi 400 40 60 300
6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip

montiiriin ortaya ¢ikarilmasi 200 75 75 50

7) Tezgah boliimiinde montiiriin istenildigi

gibi diizeltirilmesi 200 75 100 25

8) Cila boliimiinde montiiriin tas takilmadan

once cilalanmasi 400 175 175 50

9) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin

olacaksa radyuma yatirilmasi 200 75 75 50

10) Tas se¢cme boliimiinde tag¢inin montiir

yuvasina uygun tasi se¢gmesi 600 100 450 50

11) Mihlama béliimiinde tagi yuvaya

oturtulmasi 600 200 300 100
12) Islim boliimiinde yiiziigiin bol tazyikli

su ile yikanmasi 400 100 250 50

13) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi 600 250 300 50

14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden 600 200 200 200

iiriin olarak ¢ikisina kadar
muhasebelestirilmesi,

15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlanip
satisa hazir hale getirilmesi 800 400 350 50
16) Miisteri temsilcisinin biten iiriinlerin
yerine yenisini koymak tizere iiriinleri
takip edilmesi 200 80 120 0
17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri
bilgilerinin kaydedilmesi ve miisterinin
ozel giinlerinin takip edilmesi, sms
yoluyla kutlanmasi (yakinlarmin 6zel
giinlerinin hatirlatilmasi) 400 120 80 200
18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun
yapilmasi1 Miisterinin agarlanmasi(hos
geldin paketi, cay, kahve..) 2000 1200 500 300
19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri 200 100 100 0
20) Tim drinlerin tiretimden satisa
giivenliginin saglanmasi icin sistemin
kurulmasi giivenlik personeli tarafindan
korunmasi 1600 533 533 533
21) Yemekhane boliimiiniin tiim ¢alisanlara
6gle yemegi hazirlanmasi, mesaiye
kalanlara ise aksam yemegi hazirlanmasi 1600 626 624 350
12000 4696 4679 2625
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Herbir miisterinin aldig1 herbir {iriin i¢in harcanan is¢ilik saatinin
bulunabilmesi i¢in asagidaki tabloda herbir siparisin herbir asamasinda ne kadar is¢ilik

saati harcandig1 gosterilmektedir.

° Ayarevi ve ocak icin iscilik saatini bulabilmek icin; 100 no’lu siparise
bakildiginda 250 {iriin i¢in 40 saat harcanmaktadir.

40/250=0, 16 saat bir adet 100 iiriin grubu i¢in ayarevinde harcanmaktadir.

101 no’lu siparis i¢in ise 200 {iriin i¢in ayarevinde 100 saat harcanmaktadir.

100/200=0, 5 saat bir 101 {iriin grubu i¢in ayarevinde harcanan zamandir

Herbir miisteri icin ayarevi iscilik saatine bakildiginda;

A miigsterisi igin; 102 no’lu tasarim iriinleri sadece A kategorisindeki
miisteriler tarafindan alindigindan direkt olarak 60 saat yazilmaktadir.

B miisterisi icin; 120 adet 100 no’lu siparis tiiriinden ve 80 adet 101 no’lu
siparisten aldigindan (120*0,16)+(80*0,5)=59,2

C miigsterisi icin ise 130 adet 100 no’lu iiriinden ve 120 adet 101 no’lu iiriinden
aldigindan (130*0,16)+(120*0,5)=80,8

° Tasarim ve kalip icin harcanan iscilik saatine bakildiginda;

100 nolu iiriin i¢in 40/250=0,16

101 nolu iiriin i¢in 60/200=0,3

Herbir miisteri icin tasarim iscilik saatine bakildiginda;

A grubundaki miisteri i¢in direkt olarak 102 no’lu siparis grubundaki 300
saat yazilmaktadir.

B grubundaki miisteri i¢in tasarimin ve kalibin iscilik saati;
(120*0,16)+(80*0,3)=43,2

C grubundaki miisteriler i¢cin tasarimimn ve kalibin is¢ilik saati;

(130%0,16)+(120%0,3)=56,8

o  Tezgah icin harcanan is¢ilik saati miigteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 75/250=0,3
101 no’lu siparis i¢in 100/200=0,5

Herbir miisteri grubu icin tezgah iscilik saatine bakildiginda;
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A grubu miisteri i¢in 102 no’lu tasarim {iriiniiniin is¢ilik saati direkt 25 olarak
yazilmaktadir.

B grubu miisteri i¢in (120*0,3)+(80*0,5)=76

C grubu miisteri i¢in (130*0,3)+(120*0,5)=99

o Cila icin harcanan iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparisi i¢in 175/250=0,7
101 no’lu siparis i¢in 175/200=0,875
Herbir miisteri grubu icin cila iscilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim irlinliniin iscilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,7)+(80*0,875)=154
C grubu miisteri icin (130*0,7)+(120*0,875)=196

e  Rodaj ve dokiim icin iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 75/250=0,3
101 no’lu siparis i¢in 75/200=0,375
Herbir miisteri grubu icin rodaj ve dokiim is¢ilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim {riiniin is¢ilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,3)+(80*0,375)=66
C grubu miisteri icin (130*0,3)+120*0,375)=84

o Tas se¢me icin iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 100/250=0,4
101 no’lu siparis i¢in 450/200=2,25
Herbir miisteri grubu icin tas se¢me iscilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim iirliniin is¢ilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,4)+(80%2,25)=228
C grubu miisteri icin (130*0,4)+120%*2,25)=322
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e Mihlama igin iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 200/250=0,8
101 no’lu siparis i¢in 300/200=1,5
Herbir miisteri grubu icin mihlama is¢ilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri i¢cin 102 no’lu tasarim iirliniin is¢ilik saati direkt 100 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,8)+(80*1,5)=216
C grubu miisteri icin (130*0,8)+120*1,5)=284

e Islim icin iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 100/250=0,4
101 no’lu siparis i¢in 250/200=1,25
Herbir miisteri grubu i¢cin mihlama is¢ilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri i¢cin 102 no’lu tasarim {iriiniin iscilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,4)+(80*1,25)=148
C grubu miisteri icin (130*0,4)+120*1,25)=202

o Kalite kontrol icin is¢ilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 250/250=1
101 no’lu siparis i¢in 300/200=1,5
Herbir miisteri grubu i¢in mihlama is¢ilik saatine bakildiginda;
A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim {riiniin is¢ilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.
B grubu miisteri icin (120*1)+(80*1,5)=240
C grubu miisteri icin (130*1)+120*1,5)=310
e Barkod icin iscilik saati miisteri bazinda hesaplandiginda;
100 no’lu siparis i¢in 400/250=1,6
101 no’lu siparis i¢in 350/200=1,75
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Herbir miisteri grubu icin barkod iscilik saatine bakildiginda;

A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim {riiniin is¢ilik saati direkt 50 olarak
yazilmaktadir.

B grubu miisteri i¢in (120*1,6)+(80*1,75)=240

C grubu miisteri icin (130*1,6)+120*1,75)=310

o Miisteri temsilcisinin biten iiriiniin yerine yenisini koyabilmek icin
harcadig is¢ilik saati;
100 no’lu siparis i¢in 80/250=0,32
101 no’lu siparis i¢in 120/200=0,6
Herbir miisteri grubu icin biten iiriiniin yerine yenisini koyma iscilik saatine
bakildiginda;
A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim {irlinii ilk defa yapilacagi ve kisiye 6zel olacagi
i¢in tekrar yerine koymak i¢in saatlik is¢ilik harcanmamaktadir.
B grubu miisteri i¢in (120*0,32)+(80*0,6)=86,4
C grubu miisteri icin (130%0,32)+120*0,6)=113,6

Toplam iscilik saatine gore miisterilerin aldig1 iiriin grubuna gore iscilik saati:
100 no’lu iirtin i¢in 4696/250=18,78
101 no’lu iirlin i¢in 4679/200=23,4

A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim {irlinii ilk defa yapilacagi ve kisiye 6zel olacagi
icin 2625 saatlik ig¢ilik harcanmaktadir.

B grubu miisteri i¢in (120*18,78)+(80%*23,4)=4126

C grubu miisteri icin (130*18,78)+(120%23,4)=5249

Asama 3: Tanimlanan Miisterilere Gore Faaliyetlerin Dagilim

Herbir miisterinin kullanmis oldugu faaliyet siirlicii dagilimi bu asamada
yapilmaktadir. Tim faaliyet siirliciileri toplanarak miisterinin kullandig1r ile

oranlandiginda ise tiim kullanilana gore yiizde bulunmaktadir.
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Ekim ay1 igerisinde 1450 miisteri magazaya gelerek miisteri temsilcisi
tarafindan bilgilendirilmistir. Bunlardan 500 tanesi aligveris yapmustir. Iscilik saati
faaliyet siirliciisii olan faaliyetlerde ¢alisanlarin toplam is¢ilik saati 12000°dir. Miisteri

temsilcilerinin gelen miisterileri agirlamak i¢in harcadigi zaman ise 2000 saatir.

Yeni gelen miisterilere iirtin tanitim1 amagh kisi bas1 3 YTL olan kataloglar

verilmektedir. Her gelen miisteriye ortlama olarak 3 YTL ikramda bulunulmaktadir.

Sadece A miisteri segmentinde yer alan miisteriler, tasarim i¢in magazaya
gelmektedir. Bu ay i¢inde yeni modeller sadece A miisteri i¢in yapilmistir. Tasarim ve
kalip boliimiinde ¢alisanlarin gideri de A miisteri sinifinin maliyeti icerisinde yer

almaktadir.

Her miisteri iiriiniinde meydana gelen herhangi bir bakim/onarim durumunda

aldiklar1 magazaya gelerek iicretsiz bakim/onarim hizmeti almaktadir.

Miisteri temsilcisi satilan iiriinlerin yerine yenisini koyabilmek i¢in atdlyeye
giderek tekrar siparis vermektedir. Gelecek ay igerisinde alim yapilmasi i¢in satin
almaya hammadde siparisi vermektedir. Bunlar1 bilgisayar ortaminda da kaydederek
siparislerin gelisine kadar izlemekte, geldiginde stoga dahil etmektedir. Ayni zamanda

da stok takibi yapmaktadir.

143



Tablo 47
Faaliyet Siiriiciillerinin Miisterilere Gore Dagilim

A Smifi B Smifi C Smifi Eyliil Ayr
Miisteriler | Miisteriler Miisteriler Icerisinde
Faaliyet Siiriicii Toplam
Alisveris Eden Miisteri Sayisi 50 200 250 500
Ziyaret eden miisteri sayisi 150 600 700 1450
Kurye Sayisi 20 0 0 20
Ayarevi icin harcanan lscilik Saati 60 59,2 80,8 200
Ocak icin Harcanan isg:ilik Saati 60 59,2 80,8 200
Tasarim icin Harcanan iscilik Saati 300 43,2 56,8 400
Kalip icin Harcanan iscilik Saati 300 43,2 56,8 400
Dékiim icin Harcanan lscilik Saati 50 66 84 200
Tezgah icin harcanan iscilik Saati 25 76 99 200
Cila i¢cin Harcanan iscilik Saati 50 154 196 400
Rodaj i¢cin Harcanan iscilik Saati 50 66 84 200
Tas Secme Icin Harcanan Iscilik
Saati 50 228 322 600
Mihlama I¢in Harcanan iscilik
Saati 100 216 284 600
islim i¢cin Harcanan iscilik Saati 50 148 202 400
Kalite Kontrol icin Harcanan iscilik
Saati 50 240 310 600
Barkodlama I¢in Harcanan iscilik
saati 50 332 418 800
Miisteri Temsilcisinin Uriin Takibi
ig:in Harcadifi Zaman 0 86,4 113,6 200
Tamir Edilen Uriin Sayisi 4 6 10 20
Takip edilen miisteri sayisi 6.000 8.500 Yeni miisteriler | 14500 kisi
(dogumgiinii, yildoniimii..) oldugundan ilk
defa miisteri
havuzunda
goziikmektedir.
Direkt ve endirekt iscilik saati 2625 4.126 5.249 12.000
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Tablo 48
Faaliyet Siiriiciilerinin Miisterilere Gore Yiizdeleri

A Sinifi B Sinifi C Sinifi Eyliil Ayl
Miisteriler | Miisteriler Miisteriler Icerisinde
Faaliyet Siiriicii Toplam
Alsveris Eden Miisteri Sayisi 10% 40% 50% 100%
Ziyaret eden miisteri sayisi 10% 41% 48% 100%
Kurye Sayisi 100% 0% 0% 100%
Avyarevi icin harcanan Iscilik Saati 30% 30% 40% 100%
Ocak icin Harcanan lscilik Saati 30% 30% 40% 100%
Tasarim icin Harcanan iscilik Saati 75% 11% 14% 100%
Kalip icin Harcanan Iscilik Saati 75% 11% 14% 100%
Dékiim icin Harcanan fscilik Saati 25% 33% 42% 100%
Tezgah icin harcanan iscilik Saati 13% 38% 50% 100%
Cila i¢in Harcanan iscilik Saati 13% 39% 49% 100%
Rodaj icin Harcanan iscilik Saati 25% 33% 42% 100%
Tas Secme Icin Harcanan Iscilik Saati 8% 38% 54% 100%
Mihlama i¢in Harcanan fscilik Saati 17% 36% 47% 100%
islim icin Harcanan iscilik Saati 13% 37% 51% 100%
Kalite Kontrol I¢cin Harcanan Iscilik
Saati 8% 40% 52% 100%
Barkodlama icin Harcanan iscilik saati 6% 42% 52% 100%
Miisteri Temsilcisinin Uriin Takibi i¢in
Harcadig1 Zaman 0% 43% 57% 100%
Tamir Edilen Uriin Sayisi 20% 30% 50% 100%
Takip edilen miisteri sayisi
(dogumgiinii, yildoniimii..) 41% 59% 0% 100%
Calisan iscilik saati 22% 34% 44% 100%

Asama 4: Miisteri Maliyetlerinin Belirlenmesi

Herbir faaliyetin tanimlanan faaliyet siiriiclilerinin daha onceki boliimde
belirlenen faaliyet siiriiciiler ile ¢arpilarak herbir faaliyetin herbir miisteri i¢in ne kadar

gider yarattig1 bulunmaktadir.

Herbir faaliyetin herbir miisteri i¢in yarattig1 giderler faaliyet siiriiciiler yoluyla
bulunduktan sonra tiim giderlerin alt alta toplanmasi ile miisterinin isletme i¢in miisteri

maliyeti belirlenmektedir.
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Tablo 49
Faaliyetlerin Giderlerine Gore Miisteri Bazinda Maliyetler

Toplam A B C
1)Hammadde satin alinmasi 11.415 1.142 4.566 5.708
2) Ayar evinde altinin ayarlarina gore
ayristirilmasi 4.680 1.404 1.385 1.891
3) Ocak boliimiinde ayristirilarak eriyen
altinin cubuk haline getirilmesi 4.630 1.389 1.370 1.871
4)Modelin tasarlanmasi, sadekarlar
tarafindan kalip olusturulmasi 11.405 8.554 1.232 1.620
5)Sadekarlar tarafindan kalip
olugturulmasi 8.130 6.098 878 1.154
6) Mum kaliplardan altin dékiimii yapilip
montliriin ortaya ¢ikarilmasi 4.630 1.158 1.528 1.945
7) Tezgah bolimiinde montiiriin istenildigi
gibi diizeltirilmesi 4.630 579 1.759 2.292
8) Cila boliimiinde montiiriin tag
takilmadan 6nce cilalanmasi 4.490 561 1.729 2.200
9) Rodaj boliimiinde montiir beyaz altin
olacaksa radyuma yatirilmasi 4.215 1.054 1.391 1.770
10) Tas se¢cme boliimiinde tas¢inin montiir
yuvasina uygun tagi se¢gmesi 5.130 428 1.949 2.753
11) Mihlama boliimiinde tagin yuvaya
oturtulmasi 5.380 897 1.937 2.547
12) islim béliimiinde yiiziigiin bol tazyikli
su ile yikanmast 4.673 584 1.729 2.360
13) Montiiriin kalite kontrolden ge¢mesi 5.180 432 2.072 2.676
14) Uriinlerin hammadde olarak gelisinden 857 3.429 4.287
lirlin olarak ¢ikisina kadar
muhasebelestirilmesi, 8.573
15)Uriiniin maliyetlendirilip, barkodlanip 306 2.029 2.555
satisa hazir hale getirilmesi 4.890

16) Miisteri temsilcisinin biten tiriinlerin
yerine yenisini koymak iizere tiriinleri
takip edilmesi 4.315 0 1.864 2.451

17) Bir bilg. programi yoluyla miisteri
bilgilerinin kaydedilmesi ve miisterinin
o0zel giinlerinin takip edilmesi, sms
yoluyla kutlanmasi 5.640 2.334 3.306 0

18) Miisteriye oturarak iiriin sunumun
yapilmas1 Miisterinin agarlanmasi(hos
geldin paketi, ¢cay, kahve..) 29.875 3.091 12.362 14.422

19) Satis Sonrasi tamir/bakim islemleri 5.898 1.180 1.769 2.949

20) Tum driinlerin tiretimden satisa
giivenliginin saglanmasi i¢in sistemin
kurulmasi giivenlik personeli tarafindan
korunmasi 10.480 1.048 4.192 5.240

21) Yemekhane boliimiiniin tim
calisanlara 6gle ve aksam yemegi
hazirlanmasi, 10.125 2.215 3.481 4.429

158.383 35.307 55.959 67.118
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6.4.3. Miisteri Karhiliginin Belirlenmesi
Asama 1: Miisteri Gelirinin Belirlenmesi

Miisteri  gelirinin  belirlenebilmesi i¢in  Oncelikle {irlin maliyetlerinin
belirlenmesi gerekmektedir. Ciinkii iirlin maliyetleri ve isletmenin elde edecegi kar

toplanarak miisteriden elde edilecek gelir belirlenmektedir.

Direkt ilk madde ve malzeme toplami, {iriin maliyetlerini gostermektedir.
Toplam 792.819,500 YTL satilan malin maliyetidir. Bu maliyet toplam satilan iiriin
sayisina boliinerek birim maliyet bulunmaktadir. Her miisteriye satilan iiriin sayist ile
birim maliyet c¢arpilarak miisteriye yapilan iiriin satisindan elde edilen gelir elde
edilmektedir. Uriinlerin ortalama maliyetlerinin iizerine %60 oranminda kar eklendiginde

satis fiyat1 elde edilemektedir.

100 nolu siparis i¢in birim is¢ilik fiyatini bulabilmek i¢in harcanan saat ile bir
saat iscilik Gicreti olan 5 ytl carpilir 4.696*5=23.480 23.480/250=93,2 birim basina

diisen iscilik ticretidir.
101 nolu siparis i¢in birim is¢ilik fiyat1 4679*5=23.395 23.395/200=116,975
102 nolu siparis i¢in birim is¢ilik fiyat1 2625*5=13.125 13.125/50=262,5

A grubu miisteri icin 102 no’lu tasarim iirlinii ilk defa yapilacagi ve kisiye

0zel olacagi i¢in tekrar yerine koymak i¢in 2625 saatlik iscilik harcanmaktadir.
B grubu miisteri i¢cin (120*116,975)+(80%262,5)=20.628
C grubu miisteri icin (130*116,975)+(120*262,5)=26.747

Genel iiretim maliyetleri i¢in ise direkt olarak yukaridaki tabloda bulunanan

miisteri maliyetleri yazilmaktadir.

Eger her bir iiriiniin ortalama maliyetini bulmak istersek birim direkt ve

endirekt malzeme tutari tablo 50’den alinmaktadir.
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) Tablo 50
Uriin Gruplarina Gore Direkt ve Endirekt Malzeme Miktar ve Tutari

01.09.2006 | Altin 28.545 gr/YTL 750 gr. 21.408,750
01.09.2006 | Pirlanta 6.000 karat/YTL | 62,5karat 375.000
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 750 gr. 4.5
01.09.2006 | Alct 3 kg/YTL 500 gr 1.5
01.09.2006 | Radyum 4 keg/YTL 250 gr 1

02.09.2006 | Altin 28.685gr/YTL 2000 gr 57.370
01.09.2006 | Pirlanta 6.000 karat/YTL | 150 karat 900.000
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 1000 gr 6
01.09.2006 | Alct 3kg/YTL 500 gr 1
01.09.2006 | Radyum 4 kg/YTL 500 gr

01.09.2006 | Altin 28.545 gr/YTL 250 gr 7.136,250
02.09.2006 | Pirlanta 6.250karat/YTL | 50 karat 312.500
01.09.2006 | Alloy 6 kg/YTL 250 gr 2
01.09.2006 | Alg1 3 kg/YTL 2000 gr 6
01.09.2006 | Radyum 4 kg/YTL 250 gr 1
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Genel tretim giderleri i¢in tablo 49 yer alan faaliyetlerin giderlerine gore
miisterilere dagilimi goriilmektedir. Bu miisterilerden A grubundaki miisteriler sadece
102 grubundan satin almaktadirlar. Ancak B ve C deki miisteriler hem 100 hem de 101
no’lu triin grubundan almaktadirlar. Bu yilizden faaliyet fgiderlerine gore bu iiriin

gruplarinin genel iiretim giderlerini asagidaki sekilde bulunmaktadir.

A Miisteri Grubunda yer alan bir miisteriye diisen genel iiretim gideri

35.307/50=706,14
B Miisteri Grubu 120(100 Uriin grubu)+80(101 Uriin grubu)=55.959
C Miisteri Grubu 130(100 Uriin Grubu)+120(101 Uriin Grubu)=67.118

B ve C miisterileri hem 100 hem de 101 no’lu {irlin gruplarindan satin
aldiklarindan genel iiretim giderleri yukaridaki sekilde denkelm yoluyla bulunmktadir.

Denklem ¢o6ziildiigiinde 100 iiriin grubu igin genel tiretim gideri 336,41
101 {irtin grubu icin ise 194,91 ¢ikmaktadir.

) Tablo 51
Uriin Gruplarimin Gider Yerlerine Gore Birim Maliyetleri

Siparis Tiirleri
Birim Uriin Giderleri 100 101 102
Direkt ve Endirekt ilk madde ve
malzeme 1.982.079 3.829.518 6.392.905
Direkt ve Endirekt iscilik 93.920 116.975 262.500
Genel iiretim maliyetleri toplami 3.360 1.950 7.060
Toplam Birim Maliyet 2.079.359 3.948.443 6.662.465

Her bir miisteriden elde edilen gelir i¢in dncelikler her bir iiriin maliyetine %60 kar
eklenmektedir.(Tablo 52) Daha sonrasinda miisterilerin {iriin gruplarindan aldiklar

sayilara gore carpilarak miisterilerin gelirleri elde edilmektedir.
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) Tablo 52
Uriinlerin Satis Fiyatlar:

Ortalama

Uriin Birim

Maliyet 2.288.999 4.170.493 7.997.765

Satis Fiyati 3.662.398 6.672.789 12.796.424

Tablo 53
Geleneksel Maliyetleme Sistemi ile Faaliyet Tabanh Maliyetleme Sisteminden Cikan Sonug¢larin
Karsilastirilmasi
Faaliyet Tabanh Maliyetleme Geleneksel Maliyetleme

Sistemi Sistemi

Qrtalama

Uriin Birim

Maliyet 2.289 4.170 7.998 1.942 5.235 7372
Satis Fiyati 3.662 6.673 12.796 3.107 8.375 11.796

Her iki maliyetleme sistemi de tablo 53°de gosterilmektedir. Ancak geleneksel
maliyetleme sistemi sadece iiriinler lizerine odaklanirken, faaliyet tabanli maliyetleme

sistemi ile hem {iiriin ve hem de miisteriye odaklanilmaktadir.
Asama 2: Miisteri Gelir ve Miisteri Maliyetlerinin Karsilastirilmasi

Miisteriden elde edilen gelir ve satilan malin maliyeti ilk asamada
belirlendikten sonra briit kar elde edilmektedir. Elde edilen briit kardan 2. boliimde elde

edilen miisteri maliyeti ¢ikarilmaktadir. Geriye kalan miisterinin karliligidir.(Tablo 54)
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Tablo 54
Miisteri Karhiiginin Elde Edilmesi

532.997,200| 904.637,632] 1.190.607,728
333.123,250| 565.398,520 744.129,830
199.873,950 | 339.239,112 446.477,898

35.307 55.959 67.118
164.566,950 | 283.280,112 379.359,898

A miisteri grubundan aligveris eden 50 miisteri i¢in elde edilen miisteri kari

164.556,950°dir.

Bir A grubu miisteriden elde edilen kar ise 164.556.950/50=3.291,339

B miisteri grubundan aligveris eden 200 miisteri i¢in elde edilen miisteri kari

ise 283.280.112°dir. Bir B grubu miisteriden elde edilen kar ise 1.416,401 dir.

C grubu miisterilerden aligveris eden 250 miisteriden elde edilen kar ise

379.359,898"dir.

C miisteri grubundan aligveris eden 250 miisteriden bir tanesinden elde edilen

miisteri karlilig ise 1.517,440 dur.
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6.6. Uygulama Degerlendirme ve Oneriler

Sonu¢ olarak siparis maliyet yontemi ile yapilan maliyetleme ydnteminde
tiretilen iiriin gruplarmin birim maliyetleri bulunmustur. 100 no’lu {iriin grubu i¢in iiriin
maliyeti 1.941.897°dir. 101 no’lu {iriin grubu ig¢in iirtin maliyeti 5.234.563’dir. 102 no’lu

liriin i¢in {irlin maliyeti ise 7.372.257"dir.

Siparis maliyet yonteminde iiriin maliyetleri tirlinlerin {iretildigi gider yerlerine
gore bulunmaktadir. Miisteri hakkinda herhangi bir maliyetleme yapilmamaktadir.
Ancak faaliyet tabanli maliyetleme ile hem iiretilen iirlinlerin hem de miisterilerin

maliyetleri ve karliliklar1 goriilebilmektedir.

En yiiksek karlilik tasarim {irinii satin alan A grubu miisterilerden elde
edilmektedir. Bunun nedeni hem sayilarinin az olmasindan ve ilk defa tiretilecek tirtinler
satin almak istediklerinden dolay1 satilan iirinlerin maliyetleri yiiksek c¢ikmaktadir.
Dolayisiyla miisteriden elde edilen gelir yiikselmektedir. A grubu miisteriler gelir
diizeyi yiiksek miisterilerdir. Uriinii sadece kendilerinde olmasi icin almaktadir. Uriiniin
fiyat1 ikinci plandadir. Bu durumda en karli misteri grubu olarak c¢ikmaktadirlar.
Karlilig1 artirabilmek i¢in bu tiir miisterilere daha ¢cok yonelmek gerekmektedir.

B miisteri grubu daha 6nceden miisterimiz olan gruptur. Moda diiskiinii olan
miisteriler en diislik karlilik elde edilmektedir. Ciinkii aldiklart kiigiik parca iiriinlerin
maliyetleri diisliktiir. Dolayisiya miisteriden elde edilen gelir de disiiktiir. Bunun
yaninda bu miisteri grubunun maliyeti de yiiksektir. Bunun nedenlerinden B miisteri
grubundaki miisterilerin ayda birkag kez magaza ziyaretinde bulunarak ilgi
beklemeleridir. Ayrica telefon ile aranmaktan sms gonderilmesinden etkilenen miisteri

grubudur.

En yiiksek miisteri maliyeti C grubu miisterilerdir. C miisteri grubu ise diigiin
miisterisi dedigimiz miisteri grubudur ve genel olarak ilk defa miisterimiz olmuslardir.
Dolayisiyla daha ¢ok ilgi bekleyen miisteri grubudur. C grubundaki miisteriler i¢in ilk
defa miisterimiz olduklarindan degerli tas hakkinda daha c¢ok bilgi ve hosgeldin paketi
sunulmaktadir. Ayrica miisteri temsilcisinin B miisterisine gore daha ¢ok ilgilenmesi
gerekmektedir. Cilinkii B miisterisinin kafasinda {iriin olusmustur ve miisteri temsilcisi B

miisterisinin tarzini bilmektedir. Ancak C miisterisini tanimaya ¢alismaktadir..
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Kuyumculuk sektoriinde bu sekilde miisterilerin izlenerek miisterilerin gelir ve
karliliklarinin 6lgtilebilmesi i¢in oncelikle bir veri ambarina ihtiyaglar1 vardir. Bu veri
ambar1 bir 6n yiiz ile tiim bayilere sunulmalidir. Bayiler, magazalarina gelen miisteriler
icin bir miigteri numarasi belirlemelidirler. Her bir miisteriye tizerinde miisteri numarasi
yazan bir aligveris kart1 olmasi gerekmektedir. Miisteri bu kart ile geldiginde iizerindeki
miisteri numarasi ile daha 6nce nasil iiriinler aldigii1 incelenerek bu iiriinlerin tarzinda
miisteriye yeni lrlinler satilmas1 gerekmektedir. Tiim demografik bilgileri (yas, egitim,
adres vb) ve satin aldiklar1 trtinler sisteme kaydedilmesi gerekmektedir. Bunun yaninda
misteri bir 6zel giinli i¢in bir miicevher almaya gelmisse bu da kaydedilmelidir.
Ornegin diigiin igin almigsa gelecek sene bu kisinin evlilik yildoniimii ile ilgili
hatirlatma yapilarak miisterinin aklima yer edilebilmektedir. Miisterinin kendi
dogumgiinii ve en yakinlarinin dogumgiinleri kaydedilmelidir. Bu giinler untulmayarak
miisterinin zihninde yer edinmenin yaninda miisterinin bu 6zel giiniinii degerli bir taki

ile kutlamas1 saglanabilmektedir.

Kuyumcular, miister i¢in ¢cogu zaman 6zel oldugundan boyle 6zel kutlamalar
ile miisterinin kuyumcusu ile sicak iligkiler igerisinde olmasi saglanmaktadir. Boylece
misteri ile ilgili faaliyetlerde kuyumcunun miisteriyi tanimasi i¢in harcanan zaman
diismekte, maliyetler asagi cekilmektedir. Ayrica kullanilan sistemde goriilen
performans rakamlar ile de kuyumcunun miisteri portfoyiinde rakamsal artiglar da daha

gozle goriiliir sekle gelmektedir.
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7. SONUC

Gegmisten giiniimiize diinyada yasanan degisim hem pazarlama biliminde hem
de muhasebe biliminde yeni yaklagimlarin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Bu
yaklagimlarin ortaya ¢ikmasinin nedeni rekabette yasanan artigtir. Rekabet, miisterilere
sunulan {irtinlerin ¢esitliliginden iirlinlerin maliyetine kadar her konuda isletmelerin

biribileriyle yarigmasina neden olmaktadir.

Bu calismada, miisteri karlilik analizi kavraminin agiklanabilmesi icin
kullanilan teknikler ele alinmaktadir. Geg¢gmisten giiniimiize tekniklerde yasanan
degisiklikler ve gecmiste yapilan hesaplarda ortaya ¢ikan hatalarin biiyiikliigii ortaya

konulmaktadir.

Bu caligma toplam dort ana béliimden olusmaktadir. Ik boliimde pazarlama
biliminde degisen bakis agilar1 ele alinmaktadir. Pazarlamanin miisteriye bakis agisi
ayrintili - bigimde ele alinmaktadir. Pazarlama ve muhasebenin isletmelerde
birbirlerinden ayr1 bdliimler olduklar1 diisiiniilse bile aslinda birlikte caligmalari
gerekmektedir. Ozellikle fiyatlama konusunda pazarlama ve muhasebenin mutlaka

kesisim kiimesi ele alnmalidir.

Ikinci boliimde miisteri karlililig1 kavrami ele alinmaktadir. Analizi yapilacak
olan misteri karhiligimin neden Onemli oldugu, neden her isletme tarafindan
hesaplanmas1 gerektigi ortaya konmaktadir. Miisteri karliliginin miisteri sadakati ile
iligkisi ortaya konulmaktadir. Miisteri sadakati ile miisteri karlilig1 arasinda olumlu ve
pozitif yonlii bir iligki ortaya ¢ikmaktadir. Miisteri karlilig1 ve miisteri degeri kavramlari
bir arada ele ainmas1 gerekmektedir. Her bir miisterinin portféyde tutulmaya deger olup
olmadigr hem miisteri degri hem de miisteri karliligina bakilarak karar verilmektedir.
Dolayistyla miisteri karlilig1 ve miisteri degeri arasinda pozitif yonlil bir iligki vardir.
Miisteri yasam boyu degeri kavrami miisteri karliliginin hesaplanmasinin yaninda
miisteriden gelecekte elde edilebilecek degeri ortaya koymaktadir. Miisterinin isletme
ile iligkisini bir hayat ¢izgisine oturtarak miisterinin kazanilmasi, elde tutulmasi,

iligkilerin gelistirilmesi, miisterinin analiz edilmesi, karl1 karsiz olarak ayiriminin
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yapilmast ve miisterinin kaybedilmesi incelenmektedir. Bu sira da miisteriden her

donemde elde edilebilecek miisteri geliri ve miisteri maliyeti incelenmektedir.

Uciincii béliimde miisteri karlilik analizinin yapilabilmesi i¢in kullanilan teknik
olan faaliyet tabanli maliyetleme ele alinmaktadir. Miisteri karlilig1 hesaplanirken hem
misteri geliri ve hem de miisteri maliyeti boyutunda bakilmas1 gerekmektedir.
Miisterinin maliyetlenmesi sirasinda geg¢miste en ¢ok kullanilan yontem katki payi
yaklasimi idi. Briit kardan miisteriye yapilan iskontolar ve miisteriyi elde edibilmek i¢in
katlanilan maliyetler ¢ikarilmaktaydi. Anca bu yaklagim tiim miisterilerin birbirlerinin
aynist oldugunu ortaya koymaktadir. Ancak tiim miisteriler birbirlerinin aynis1 degildir.
Her miisterinin isletme ile arasindaki iliski birbirinden farklidir. Bu béliimde kaynak
havuzlarinin incelenmesi, faaliyetlerin kaynak siiriiciileri yoluyla maliyetlendirilmesi,
maliyetlendirilen faaliyetlerin faaliyet siiriiciileri yoluyla misterilere ya da iiriinlere
nasil dagitiminin  yapildigi incelenmektedir. Geleneksel sistemin faaliyet tabanli

maliyetleme sistemine gore dezavantajlar1 ortaya konulmaktadir.

Dordiincli boliimde miisteri karlilik analizi kavrami anlatilmaktadir. Bu
kavramin tanimi ve Onemi ortaya konmaktadir. Daha sonra faaliyet tabanli miisteri
karlilik analizi asamalan ile aciklanmaktadir. Miisteri geliri, misteri maliyeti elde
edebilmek icin ¢esitli agsamalar vardir. Bunlar, tek tek {izerinden ge¢ilmektedir. Miisteri
karlilik analizinin yapilabilmesi ic¢in ihtiyag¢ olan analitik ¢0zliim araglarindan
bahsedilmektedir. Bu analitik araglarin 6ncelikler bir veri ambari tizerine kurulumunun
gerekliligi ortaya konulmaktadir. Miisteri karlilik analizinin isletmeye yararlar

aciklanmaktadir.

Son bolim kuyumculuk sektoriinde yapilan miisteri karlilik analzi
uygulamasidir. Bu uygulama miicevherat sektoriinde hem tiretim hem de satis yapan bir
isletme de gergeklestirilmektedir. Ekim 2006’da kaynak havuzu olarak bilinen biiyiik
defterde yar alan hesaplar incelenmektedir. Sene basindan itibaren hesaplar
incelendiginde her ay ayni1 islemler ve ayni gider cesitleri oldugundan sadece bir ay ele
alinmaktadir. Ug gesit {iriin iizerinde durulmaktadir. Bunlar tek tasli, ok tasli ve tasarim
tiriinleridir. Oncelikle geleneksel sistem ile {iriinlerin maliyetleri bulunmaya

calisilmaktadir. Bunu igin siparig maliyet yonetmi kullanmak gerekmektedir. Siparis
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maliyet yonteminde genel iiretim giderleri diger tiim giderlere belirli oranlarda
dagitilmaktadir. Burada dagitimi yapilan genel iiretim giderleri yemekhane, glivenlik ve
muhasebedir. Bunlarin giderleri diger boliimlere dagitilmaktadir. Dagitim, kademeli
dagitim sistemi kullanilarak yapilmaktadir. Daha sonra siparis verilen her bir iiriin

grubuna gore birim maliyetler bulunmaktadir.

Faaliyet tabanl miisteri karliliginin bulunabilmesi icin ise dncelikle isletmede
iirtin misteriye sunulan kadar iiretim faaliyetleri, iiriiniin miisteriye sunulduktan sonraki
faaliyetleri, miisteriyi elde tutmak i¢in olan tiim faaliyetler tek tek tanimlanmaktadir.
Birbirleri ile ilgili faaliyetler bir araya toplanmaktadir. Kaynak siiriiciileri
belirlenmektedir. Faaliyetler, kaynak siiriiciileri yoluyla maliyetlendirilmektedir. Her
bir faaliyetin miisterinin kullanma oranian bagli olarak maliyetinin miisterilere
belirlenen maliyet siirliciileri yardimiyla dagilimi yapilmaktadir. Her bir miisterinin
maliyeti bulunmaktadir. Miisteriden elde edilen gelirden miisteri maliyeti ¢ikarildiginda
miisteri karlilig1 ortaya ¢ikmaktadir. Geleneksel maliyet sistemi ile karsilastirildiginda
arada farklar ¢ikmaktadir. Bu farklar miisteriler hakkinda yanlig kararlar alinmasina

neden olabilmektedir. Dolayisiyla maliyetleme sistemi her isletme i¢in 6nemlidir.

Sonug olarak her miisterinin satig gelirine katkisi ile isletme karina katkis1 ayni
degildir. Misterilerin analiz edilerek miisteri giderlerinin izlenmesi sarttir. Eger
izlenmez ise kar ediliyormus gibi gorlinen misteriden zarar edilebilme olasilig
yiiksektir. Ayrica daha yiiksek kar elde edebilmek i¢in miisteri ile isletme arasindaki
faaliyetlerin de incelenmesi sarttir. Bu faaliyetlerin miisteriye deger katmayanlari
ortadan kaldirilabilir. Karlili§in azalmasina neden olan faaliyetler de azaltilabilir ya da
daha uygun bir alternatif ile degistirilmes gerekmektedir. Miisteri karlilik analizi
yontemi ile miisteri istek ve ihtiyaglarina uyum saglayabilecek liriinler ve maliyetleri

cikarabilmek geleneksel yontemlere gore daha esnektir.
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