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Her gecen giin biiyliyen ekonomiler, rekabeti hizlandirmaktadir. Bu piyasalarda isletmelerin

basarisy, etkin ve etkili bir rekabet stratejisi belirlemekten ge¢mektedir. Rekabet stratejisinin
belirlenebilmesi ve siirdiiriilebilirligi ise, isletmelerin multi-disipliner ¢calisabilmesine baghdir.

Bu calismanin amaci, isletmelerin, muhasebe, finans, iiretim ve pazarlama béliimlerinin,
biitiinlesmis bir sekilde ¢alismasini saglayip, isletmelerin yonetimsel kararlarinda stratejik birliktelik ve
sinerji olusturabilmektir. Bu ama¢ dogrultusunda calisma kapsaminda, model bir isletme kurulmus ve bu
isletme tlizerinde, tiim boliimler bazinda i¢ ve dis analizler yapilmistir. Yapilan analizler sonucu, isletmenin
verecegi stratejik yonetim, maliyet ve fiyatlama kararlar sekillenmistir.

Bu modelleme ¢alismasi ile isletmelerin rekabet stratejilerinde ve verecegi stratejik kararlarda,
muhasebe verilerinin analizinin 6nem arz ettigi ortaya ¢ikmistir. Bu baglamda calisma sonucunda, tim
boéliimlerin (muhasebe, finans, iiretim, pazarlama, yonetim) iirettigi bilgilerin biitiinlestirilerek, stratejik
maliyet ve fiyatlama kararlarinin verilmesi, isletmelere piyasalarda rekabet iistiinligi saglamis ve
isletmenin pazar payi ile karhiliginin da arttigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Rekabet, Stratejik Maliyet Yonetimi, Fiyatlama Kararlari

Jel Kodlarr: D240, M310

IMPACT OF PRICING DECISION ON COMPETITION AT STRATEGIC COST MANAGEMENT

ABSTACT

Everyday growing economies are boosting competitions. Success of the companies in this kind of
market, depend on defining efficient and effective competitive strategy. As to defining and sustainability of
the competitive strategy, also depending on companies multi discipliner cooperation.

Aim of this study ensuring integrated cooperation of the accounting, finance, production and
marketing departments of the companies, creating strategic collaboration and synergy for the companies’
managerial decisions. Towards this aim, as part of study, set up the model company, carried out internal
and external analyses based upon all departments. As the result of analyses, decision of the company’s
strategic management, cost on pricing decisions are formed.

With this modelling study, analyzing of the accountancy data is raised to be important on the
competition strategy and making strategic decisions of the companies. Result of this context, to be
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integrating all the information which are generated from the all departments (accountancy, finance,
production, marketing and management), deciding strategic cost and pricing decisions provides
competition advantage in the market for the companies and perceived that market share and profitability
of the company are increased.

Keywords: Competition, Strategic Cost Management, Set Out Pricing

Jel Codes: D240, M310

Giris

Isletmeler icin maliyet ydnetimi, fiyatlama kararlarindan énce yénetilmesi gereken bir siirectir. Bu
baglamda isletme yoneticileri, yonetim muhasebesinden aldiklar1 bilgiler dogrultusunda, maliyet
yonetimini planlamaktadirlar. Bu siirecte maliyet yonetiminde, stratejisini belirleyen isletmeler, gelecek
hedefleri dogrultusunda, fiyatlama kararlarim belirlemektedirler. isletme éncelikle biiyiime, kiigiilme gibi
temel stratejilerden birini sectikten sonra, rekabet stratejisini olusturmalidir. Bu asamadan sonra ise,
maliyet, rekabet ve miisteri degeri tabanly, fiyatlama stratejilerinden birini se¢melidir.

“Fiyatlama Karar”, isletmelere piyasalarda ivme kazandiran veya isletmeleri piyasalarda
duraklatan bir karar mekanizmasi olup, giiniimiiz piyasalarinda isletmelerin gelecegine yon vermektedir.
Dolayisiyla fiyatlama karari, sadece pazarlama ve satis biriminin verecegi bir karar olmayip; stratejik
maliyet yonetiminin de bu kararda etkin rol oynamasi ve bilgi iretmesi isletmeler icin hayati énem arz
etmektedir. Bu baglamda, isletmelerin gelir diizeyini belirleyen en énemli ¢arpan “fiyat” olduguna gore;
etkin bir fiyat politikasinin olusturulmasi i¢in, béliimler arasi multi-disipliner bir bilgi aligverisi
gerekmektedir. Boylece, piyasaya siiriilen bu iriinlerin maliyeti ve fiyatlama politikasi da; rekabete,
pazara, Uretim sartlarina, finansal duruma, konuma ve misteriye gore yonetilebilecektir. Literatiirde
stratejik maliyet yonetimi olarak adlandirilan bu yonetim anlayisi, finansal olan ve olmayan bilgileri analiz
ederek, kaynaklarin maksimum faydayla kullanimini saglayip, stratejik yonetimin ihtiya¢ duydugu en
uygun bilgileri liretebilmektedir.

Calisma kapsaminda, gergek bir 6rnek olay, model bir isletme kurularak, anlatilmis ve bu model
isletmede yer alan tiim bolimlerin trettigi bilgiler, biitiinlesmis bir sekilde fiyatlama kararlarina
yansitilmistir. Boylelikle, model isletmenin verecegi, stratejik maliyet ve yonetimsel kararlarda, tim
verilerin birlikte analiz edilmesinin dnemi ortaya c¢ikmaktadir. Calisma sonucunda gelinen noktada;
muhasebe verilerinden baslayarak, finans, liretim, pazarlama ve yonetim boéliimlerinin tUrettigi bilgilerin
biitiinlesik analizi, isletmenin karliliginda da 6nemli diizeyde artis saglamistir.

1. Literatiir Taramasi

Stratejik yonetim, isletmenin icinde bulundugu i¢ ve dis ¢evre hakkinda bilgi toplamak ve toplanan
bu bilgileri analiz ederek baslamaktadir. Isletmenin i¢sel analizinde; érgiit sistemi, yénetim yapisi,
pazarlama faaliyetleri, iretim, muhasebe-finans, ar-ge ve insan kaynaklari gibi isletme fonksiyonlari analiz
edildikten sonra, isletmenin swot analizi objektif bir sekilde ortaya konmus olacaktir. Bu baglamda,
literatiirde yapilan ¢alismalar incelendiginde;

Sagbansua, (2006, s.2)’ ye gore, rekabet, belli bir alanda faaliyet gosteren farkl kisi ve kuruluslarin
ayni hedefe ulasmak icin karsilikli miicadeleleridir.

Cantiirk ve Cicek, (2016, s.103)’ e gore, kiiresellesme etkisiyle isletmelerin i¢erisinde bulundugu
sektor degismekte ve bu sektorde rekabet eden isletmelerin sayisindaki artis da, rekabeti
siddetlendirmektedir. Uluslararasi baglamda, isletmelerin yerel ve sinirlandirilmis pazarlara girmesiyle,
rekabet yapis1 da degismektedir. Biitiin bunlar géz 6niine alindiginda ise, farkli 6zellikteki pazarlarda yer
alan isletmeler, belirli bir pazar icin se¢mis oldugu stratejiyi farkli bir pazarda uygulayamamakta veya
ayni isletme, iki farkl stratejiyi ayni anda, farkli pazarlarda da uygulayabilmektedir.
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Ulgen ve Mirze (2004, s.95) e gore, dis cevre kosullarinda isletmenin rekabet ozelliklerini
belirlerken, mevcut rakipleri, olasi rakipler, ikame mallarin olmas1 durumu, tedarikgilerin ve miisterilerin
pazarlik giicii ve rekabetin siddeti gibi konularin analiz edilmesi gerekmektedir. i¢sel ve digsal analizler
sonucuna gore, isletme yoneticileri, isletmenin ne tiir bir pazarda oldugunu tespit ettikten sonra bu pazara
gore temel stratejileri ile rekabet stratejilerini belirlemektedirler.

Yelkur ve Clarie (2001, s.254)’ e gore, modern pazarlama anlayisina sahip isletmeler, fiyatlandirma
stratejilerini belirlerken maliyetlerinin yani sira miisterilerinin iriinler i¢in 6demeye hazir olduklar:
fiyatlardan yola ¢ikarak hareket etmektedirler.

Swayne ve arkadaslar1 (2006, s.264)’ e gore, isletmelerde muhasebe-finans, iliretim ve pazarlama
departmanlarinin sinerji icerisinde calismasi gerektigini vurgulamis ve bu baglamda, maliyet liderligi
stratejisini; iirtin ve hizmetleri rakiplerin sundugundan daha diisiik maliyetle iiretmek suretiyle avantaj
elde etmek iizere dlizenlenmis bir pozisyon stratejisi olarak tanimlamistir.

Erkut (2009, s.254)’ e gore, piyasada rekabet listiinliigi kazanmanin diger bir yolu, istekleri siirekli
degisen miisterilere farkl iiriin sunabilmekten gecmektedir. isletme yéneticileri bu stratejide, rekabet
tistiinliigli kazanmak icin essiz ve ayricalikli iiriin gelistirilmesi gerektigi {izerinde durmak zorundadir.
Bunun farkinda olan y6netim; hizmet kalitesi, tasarim ve diger 6zelliklerden herhangi birinde tiriinlerini
rakiplerinkinden daha farkli hale getirmeye c¢alismaktadir. Boylece isletme, mal ve hizmetlerini diger
benzer mal ve hizmetlerden daha farkli bir sekilde ve daha ytiksek fiyatlarla miisterilere sunarak, yine
ortalamanin iizerinde getiri elde edebilecektir.

Craig ve Grant, (1993, s.66)' e gore, maliyet avantajimin hedefi, endiistride maliyet lideri
olabilmektir. Eger bir firma maliyet liderligi pozisyonunu olusturabilirse, o zaman maliyet avantajini fiyat
iizerinde rekabet yapan rakiplerinin altinda tutmak amaci ile kullanabilmektedir.

Doyle (2003, s.454)’e gore, rekabet ortamlarinda isletmenin devamliligini saglayacak olan fiyatlama
kararlari, stratejik maliyet yonetiminin etkinligi ile miimkiin olmaktadir. Yeni ekonomik diizen icerisinde
etkin fiyatlandirmanin altinda yatan dort temel ilke vardir;

- Fiyatlandirmada iiretim maliyetlerinden ¢ok miisterilere sunulan degere dayandirilmalidir,

- Miugsteriler, irtin veya hizmetlere farkli degerler yakistirdiklar1 igin, fiyatin miisterilerle
uyumlastirilmasi gerekmektedir,

- Fiyatlandirma kararlari, rakiplerin tepkilerini ve pazardaki uzun doénem hedeflerini dikkate
almalidir,

- Fiyatlandirma, sirketin konumlamasi ve amaglari ile biitiinlestirilmelidir.

Kaygusuz ve Dokur (2012, s.237)’ ye gore, fiyatlama stratejileri yeni mallar1 fiyatlama ve mevcut
mallari fiyatlama olarak iki baslik halinde incelenmektedir. Calismada yeni mallarin fiyatlandirilmasi,
icerdigi belirsizlikler nedeniyle piyasada mevcut olan mallarin fiyatlandirilmasindan daha zor olup, bu
slirecte, stratejik maliyet ve stratejik yonetimin 6nem arz ettigi izerinde durulmaktadir.

Porter (2015, s.254)’ e gore yeni pazarlar; teknolojik yenilikler, goreli maliyet iliskilerindeki
degisimler, yeni tiiketici gereksinimlerinin ortaya ¢ikmasi ya da yeni iiriint bir is firsatina doniistiiren
ekonomik ve toplumsal degisimler sonucu, yeni olusan pazarlardir.

Altinkaynak (2016, s.156 )’ e gore ise siirekli bir devinim halinde gelisen ekonomik, siyasal ve
teknolojik kosullar ile kiiresellesen diinya pazarlari, tiim piyasalar etkilemis ve pazarlar sektorel olarak
farklilik arz etse de, diinya tek bir pazar haline gelmistir. Giinlimtizde gerek biiyiiyen ekonomi karsisinda
kiicilmemek, gerekse degisime ayak uydurabilmek adina sirketler, maruz kaldiklar1 hayati riskleri
onleyebilmek i¢in béliimler arasi bilgi alisverisini saglamali ve piyasalarda riski 6nlemek adina, stratejik
araclara yonelmelidirler.
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2. Teorik Cerceve ve Modelleme

Kiiresellesme etkisiyle isletmelerin icerisinde bulundugu sektérler ¢esitlenmekte ve cesitlenen bu
sektorler, isletmelerin sayisini artirmakta ve bu artis da, rekabeti siddetlendirmektedir. Artan rekabet
karsisinda, uluslararasi isletmelerin yerel ve sinirlandirilmis pazarlara girmesiyle rekabet yapisi da
degismektedir. Hizla artan rekabet ve degisen pazar ortamlari, isletmeleri, boliimler aras1 multi-disipliner
calismaya ve boliimlerin iirettigi bilgilerin biitiinlesmesine yonlendirmektedir.

Calisma kapsaminda, maliyet ve fiyatlama kararlar1 biitiinlestirilerek modellendirilmistir.
Calismada olusturulan teorik modelleme kapsaminda, isletmeler, biiyliime, kii¢ciilme, duragan ve karma
stratejilerinden birini secerek, sectikleri strateji dogrultusunda, rekabet stratejilerine yonlenirler.
Isletmeler, biiylime stratejisini; pazara yeni bir iiriin sokarak veya mevcut pazardaki konumunu
farklilastirarak gerceklestirebilirler. Kiiciilme stratejisini segen isletme ise, liretim kapasitesinde veya
hizinda disiise giderek, pazar payinda kii¢iilme saglayabilir. Mevcut p azar payi ve liretim kapasitesinde
degisiklik yapmak istemeyen isletmelerde ortaya konan strateji de “Duragan Strateji” olarak
adlandirilmaktadir. Duragan stratejide, mevcut is tanimi degistirilmemekte ve isletme faaliyetlerinin
etkililiginde kiigik iyilestirmeler yapilmaktadir. Temel stratejilerin hepsini icinde barindiran “Karma
Strateji” seciminde, isletmeler tiim stratejileri aym1 anda veya ardi ardina uygulayabilmektedirler.
Isletmeler bu stratejilerden herhangi birini belirlerken, iiriin yasam egrisinin hangi sathasinda olduguna
dikkat edilmesi gerekmektedir. Zira iriiniin yasam evresinin baslangicinda, biiyiime stratejisinin
secilmesi; diisiis asamasinda ise kii¢lilme stratejisinin secilmesi, isletmeler agisindan uygun bir karar
niteligi tasiyacaktir. Yasam boyu maliyetleme veya pazarlama yodnetiminde, iiriiniin olgunluk evresinde,
isletmelerin duragan stratejiyi benimsemesi beklenen bir durum olarak ortaya ¢ikacaktir.

I¢ ve dis analizler sonucu temel stratejisini belirledikten sonra isletmeler, rekabet stratejilerinden
birine yénelmek durumundadirlar. Dort bagslik altinda toplanan rekabet stratejilerinden, maliyet liderligi
stratejisini secen isletmeler, pazara sundugu irtnlerin maliyetlerini, pazarin minimum maliyetine
cekerek, pazarda pozisyon almaktadirlar. “Farklilasma Stratejisi” ne yonelen isletmeler ise, talep
degiskenlerine paralel olarak, miisteri taleplerine, liriin cesitliligi ve farklilig ile cevap vermektedirler.
Pazara essiz ve ayricalikh Uiriin sunarak, farklilasma stratejisi uygulayan isletmeler, pazarda farkli bir
noktada konumlanmakta ve pazar paylarini korumaktadirlar. Rekabet stratejilerinden, “Odaklasma
Stratejisi“, isletmelerin, pazarin belirli bir kismina odaklanmasini ve bu dogrultuda iirtinlerini gelistirerek,
pazarlama faaliyetlerini siirdiirmesini esas almaktadir (Zuckerman, 2002:107). “Karma Strateji” de ise,
farkli 6zellikteki pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler, belirli bir pazar i¢cin se¢mis oldugu stratejiyi,
farkli bir pazarda uygulamayabilmekte ve bu yontem “Karma Strateji”’nin temelini olusturmaktadir
(Cantiirk ve Cicek; 2016:103).

Rekabet stratejilerinden sonra, teorik modellemenin ii¢iincii asamasini, “Fiyatlama Kararlar1”
olusturmaktadir. Teknik stratejilerin belirlenmesinden sonra, fiyatlama kararlari, rekabet {izerinde etkin
bir rol oynamaktadir. Zira literatiir taramasi boliimiinde Doyle, 2003’ te yaptig1 ¢alismada, fiyatlama
kararlarinin rekabet tizerindeki etkin roliine maddeler halinde deginilmistir.

Etkin bir stratejik maliyet yonetimi politikasi ile harekete gecirilen fiyatlama kararlari, yeni ve
mevcut mallari fiyatlama olarak, iki baslik altinda toplanmakta olup, isletmeler kendi mamul yapilariyla
beraber, belirledikleri, temel ve rekabet stratejisinden hareketle, fiyatlama kararlarini vermelidirler.

Stratejik yonetim muhasebesi ¢ercevesinde, c¢alisma Kkapsaminda olusturulan fiyatlama
modellemesinin son basamag ise, isletmelerin, yukarida anlatilan stratejilerini belirleyip, fiyatlama
kararinin verilmesinden sonra, bu stratejiler dogrultusunda, ilgili isletmenin hitap edecegi pazarin
secilmesidir. Bu baglamda literatiirde, doymus, yeni ve nis pazar olarak siniflandirilan pazarlardan birine
odaklanarak, isletmeler odaklandiklari pazarda konumlanmaktadirlar.

Calisma kapsaminda yapilan ve yukarida anlatilan teorik ¢ergevenin modellemesi asagida yer
almakta olup, isletmeler, bu modellemede yer alan adimlarin her asamasini uygulayarak, nihai asamada,
ilgili pazarda konumlanmaktadirlar.
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Tablo 1: Stratejik Fiyatlama Karar Siireci
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YENi MALLARI FIYATLAMA

Pazara Nufuz Etme

Pazara Girisi Engelleme
Tutundurmaya Yénelik
Pazardan Kovmaya Yonelik
Dizginleme Stratejileri

MEVCUT MALLARI
FIYATLAMA

Maliyet Arti Fiyatlama
Hedef Kar Amach Fiyatlama
Penetrasyon Fiyatlama
Yokedici Fiyatlama

Uygun Degerli Fiyatlama
Her Gin Dislk Fiyatlama

YENI MALLARI FIYATLAMA

Pazann Kaymadim Alma
Odilli Fiyatlandirma
Imaj Olusturan Fiyatlama
Koruyucu Fiyatlama

MEVCUT MALLARI
FIYATLAMA
Fiyat Liderligi
Cari Fiyatlama
Katma Degerli Fiyatlama
Yiksek - Diistik Fiyatlama

YENI MALLARI FIYATLAMA

Pazann Kaymagini Alma
Imaj Olusturan Fiyatlama
Pazara Niifuz Etme
Pazara Girisi Engelleme
Tutundurmaya Yénelik

MEVCUT MALLARI
FIYATLAMA
Hedef Kar AmachFiyatlama
Fiyat Liderligi
Yok Edici Fiyatlama
Cari Fiyatlama
Katma Degerli Fiyatlama

YENI MALLARI FIYATLAMA

Bu sitratejide, diger
stratejilerde uygulanan
fiyatlama politikalan
kullanlir,

MEVCUT MALLARI
FIYATLAMA
Bu sitratejide, diger
stratejilerde uygulanan
fiyatlama politikalan
kullamlir,

Nis Pazar

Doymus Pazar

Yeni Pazar

Calisma kapsaminda anlatilan teorik cercevenin modellemesi yukarida yer almakta olup, isletmeler,
bu modellemede yer alan adimlarin her asamasini uygulayarak, nihai asamada, ilgili pazarda
konumlanmaktadirlar. Yapilan bu modelleme asagida bir uygulama iizerinden analiz edilecektir.
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3. Model Uygulamasi
3.1. Uygulamanin Kapsami ve Kisithliklari

Piyasalarda reel isletmelerin, maliyet, fiyatlama, pazarlama ve yonetim bilgileri ve stratejilerine
ulasabilmenin imkansizligindan dolayi, ¢alismada model bir isletme simiilasyonu olusturulmus ve
uygulama ¢alismasi bu isletme tizerinde yuriitilmiistiir.

3. 2. Uygulamanin Amaci ve Onemi

Hizla biiyliyen piyasalarda, sektorlerin cesitlenmesi ve bu sektdrlere giren isletmelerin varliginin
onlenemez yiikselisi, tiim piyasalarda rekabeti siddetlendirmektedir. Artan rekabetle birlikte isletmeler,
pazarlarda yer bulmakta ve o pazarda tutunabilmekte giicliik c¢ekebilmektedirler. Artan rekabet
karsisinda daralan pazar paylar: gibi, ters oranti ile ¢alisan piyasalarda, isletmelerin ¢oklu-fonksiyonel
calismalarla strateji belirlemesi ve bu dogrultuda analizler yapmas: gerekmektedir. Bu kapsamda
calismada; isletmelerin, muhasebe, finans, liretim ve pazarlama departmanlarinin trettigi bilgilerin
entegre edilmesi ve isletmelerin belirleyecegi stratejilerde, bu entegrasyon cercevesinin etkin olmasi
amaglanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda, her gecen giin artan rekabet karsisinda pazarda tutunabilmek
adina, calismanin, tiim piyasalardaki isletmeler ve literatiir agisindan da 6nem arz ettigi diisiiniilmektedir.

3.3. Uygulamanin Yontemi

Model isletme iizerinden yiiriitiilen ¢alismada, isletmenin finansal durumu ve yatirim kararlari
analiz edilerek, fiyatlama karar siirecinin simiilasyonu yapilmistir. Model isletme {istiinde yiiriitiilen bu
slireg, yonetim muhasebesindeki analizlerden hareket edilerek gerceklestirilen, fiyatlama kararlarinin,
isletmenin finansal tablolarina ve pazar payina etkisi ortaya konularak sonu¢landirilmistir.

3.4. Uygulama Kapsamindaki isletmenin Tanitimi

Tekstil sektoriinde faaliyet gosteren model isletme; fason iiretimde, penye kumasi kullanarak,
yazlik giyim/giyecek lirtini tiretmekte olup, toptan ve perakende satis magazalari ile tiim pazarlarda
faaliyet gostermektedir. Uygulama kapsaminda isletme, fiyatlama karar stirecine giris asamasinda, kendi
konumunu belirlemek adina, i¢csel ve dissal analizlerini yapip, temel ve rekabet stratejisini belirleme
yoluna girecektir. isletme, yaz tiriinlerine verdigi agirhg, kishk triinlerine vermemekte ve bu boslugu
triko sektoriine girerek doldurmak istemektedir. Bu dogrultuda isletme, geng spor triko pazarina girmeye
karar vermis ve stratejik yonetim muhasebesi dogrultusunda, bu stireci baslatmistir.

3.4.1. Isletmenin i¢sel Analizi

Isletme igsel analizini, swot analizleri ve 7 S analizleri ile yapmaktadir. Bu baglamda, asagida
siralanan sorulari yanitlayarak i¢csel analizini tamamlar.

- Ne Uretiyoruz?

- Mamuliin 6zellikleri nelerdir?

- Isletme hangi sektérde ve pazarda konumlanmaktadir?

- Isletmenin pazar payimnn, rakipler bazinda durumu nasildir?

- Isletmenin duran varlik yatirimlari ve entelektiiel varhiklarinin yapisi nasildir?

Yapilan i¢sel analizler sonucu, model isletmenin, kis sezonu iirtinlerinde pazar payinin rakiplerine
gore diisiik oldugu, entelektiiel varliklarinin yetersiz oldugu, iiretim kapasitesinin yeterli olmadig1 ve
depolama alaninin eksik oldugu tespit edilmistir. Bununla beraber, isletme yaz sezonu triinlerinde genis
bir irin bandina ve yiliksek bir pazar payina sahip olup, perakende satis giicii ve fason tlretim
potansiyeline de sahiptir.
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3.4.1.1. isletmenin Finansal Analizi

I¢sel analiz kapsaminda, model isletmenin mali tablolar1 analiz edilmistir. Bu kapsamda mali

Tablo 2: Karsilastirmali Finansal Durum Tablosu

DONEN VARLIKLAR
KASA
ALINAN CEKLER
BANKALAR
VERILEN CEKLER (-)
ALICILAR
STOKLAR
DURAN VARLIKLAR
ARSALAR
BINALAR
TESIS MAKINE VE CIHAZLAR
TASITLAR
BIRIKMi$ AMORTISMAN (-)
VARLIKLAR TOPLAMI
KISA VADELi YABANCI KAYNAKLAR
SATICILAR
UZUN VADELi YABANCI KAYNAKLAR
TiCARI BORCLAR
OZ KAYNAKLAR
SERMAYE
DONEM NET KARI
KAYNAKLAR TOPLAMI

ONCEKI

DONEM
170.000
100.000
150.000
500.000
(750.000)
70.000
*100.000

2.092.000

400.000
1.400.000
300.000
100.000
(108.000)
2.262.000
300.000
*#300.000

1.962.000

1.500.000
462.000
2.262.000

analize kaynak olusturan, isletmenin bilancgosu ile gelir tablosu ve bu kapsamdaki mali analizler asagida
yer almaktadir.

958,000
120.000
200.000
738.000

(520.000)
170.000
250.000

2.035.200

400.000
1.400.000
364.000
100.000
(228.800)
2.993.200
436.000
436.000
51.200
51.200

2.506.000

1.500.000
1.006.000
2.993.200
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Sirketin ilgili donem gelir tablosu asagida yer almaktadir:

Tablo 3: Karsilastirmali Kar- Zarar Tablosu

ONCEKI CARI

DONEM DONEM
BRUT SATISLAR 5.600.000 8.000.000
SATIS INDIRIMLERI (-) (98.000) (98.000)
NET SATISLAR 5.502.000 7.902.000
SATISLARIN MALIYETI (-) (4.040.000)  (5.396.000)
BRUT KAR 1.462.000 2.506.000
FAALIYET GIDERLERI (-) (1.000.000)  (1.484.000)
FAALIYET KARI 462.000 1.022.000
FINANSMAN GIDERI (-) - (16.000)
DONEM NET KARI 462.000 1.006.000

* Donem Bas1 Stok miktari: 140.000
** Donem Basi Ticari Borglar: 300.000
Model isletme iirettigi iriinlerin hepsini satmakta ve satiglarinin yekiiniinii vadeli olarak

yapmaktadir. Bu dogrultuda, karsilastirmali olarak modellenen mali tablolar dogrultusunda, asagida yer
alan, varlik kullanim oranlari, mali yapi oranlar1 hesaplanmis ve mali analizler bu dogrultuda
gerceklestirilmistir.

Alacak Devir Hizi: Net Kredili Satislar / Kisa Vad. Tic. Alac.

5.502.000/70.000=78,6 bu oran ticari alacaklarin ka¢ kez satislara doniistiigiinii gosterir. Oranin
yliksek olmasi isletmemiz icin iyi bir durumdur.

Bor¢ Devir Hizi: (SMM+DS STOK- DB STOK)/ORT. TiC. BORCLAR

=(5.040.000+100.000-140.000)/300.000 = 16,66 bu oran bir doénemde borclarin ka¢ defa
6dendigini gosterir.

=360/16,66 = 21,6 bu oran ise isletmenin 21 giinde bir bor¢ 6demesi yapabilecegini ve likiditesinin
iyi oldugunu gosterir.

Stok Devir Hizi: SMM/ORT. STOK = 5.040.000/120.000=42 Bu oran isletmenin varliklarim
(stoklarini) ne kadar verimli kullandigini géstermektedir.

Kaldirac Orani: Top. Yab. Kayn./ Top. Var.=300.000/2.262.000=0,13

Bu oran isletmedeki varliklarin ne kadarinin borglarla finanse edildigini gosterir. isletmenin bu
durumda kendi 6z sermayesinin giiclii oldugu ve disa bagiml olmadig1 goériilmektedir.

Isletmemiz, bu analizler sonucunda mali yapisinin giiclii oldugunu géstermektedir.
3.4.1.2. isletmenin Uretim ve Pazarlama Analizi

Model isletmenin mevcut durumunda yillik 800.000 adet pamuklu penye tiretim kapasitesi olup,
isletmenin ilk iki aylik satis ve toplam maliyet dongiisii asagida yer almaktadir.
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Tablo 4: Ocak-Subat Aylari Satis ve Maliyet Tablosu

SATIS TUTAR DEGISKEN SABIT KAR
FiYATI MALIYET MALIYET

- 7 TL/adet 140.000 TL (100.000.TL) (20.000.TL) 20.000.TL

Tablodan da gorilecegi lizere, Ocak ve Subat aylarinda, isletmenin iiretim miktari, toplam 20.000
adet bandinda olup, isletme her bir iirtinii 7 TL’ den satisa sunmaktadir. Yukaridaki gelir tablosundan
hareketle, isletmenin donemler itibariyle satislar1 incelendiginde, hasilattaki diisiis 6nem arz etmektedir.
Bu ac¢idan model isletmenin sahip oldugu triin grubu, pazardan gelen talebe uygun olmadig igin, yillik
tiretim kapasitesi gdoz online alindiginda, aylik bazda, liretim ve satis miktarlarinda ciddi bir dusis
izlenmektedir.

3.4.2. isletmenin Dis Analizi

Model isletme, i¢gsel analizini tamamladiktan sonra, dis ¢evre ile olan baglantisini ve dis cevredeki
konumlanmasini analiz edecektir. SWOT analizi ile yapilan, dis analiz kapsaminda, hammadde ve dokuma
maliyetlerinin yiiksekligi ile duran varlik yatirimlarinin maliyetleri, model isletme agisindan, gerek
muhasebe maliyetlerini gerekse sermaye maliyetlerini arttirici bir etken olarak ortaya ¢ikmaktadir.
Bununla beraber, kalifiye isgiiciiniin siirekli istthdam olanaklari da tiim piyasalarda sorun olmaktadir.
Tiim bunlara karsin, hammadde ithalatinin kolayligi, pazarin biyiikliigii, ihracat imkani ve siirekli
biliyliyen pazardaki iiriin ¢esidinin azlig, SWOT analizinin “Firsat” ayaginmi olusturmaktadir. Son olarak,
pazardaki yiliksek rekabet, rakiplerin miisteri kapasitelerinin genisligi ve kighk iriin tretiminde
uzmanlasmis olmalari, model isletme agisindan SWOT analizinin “Tehdit” ayagini olusturmaktadir.

3.5. isletmenin Modellenmesi

Model isletme yapmis oldugu igsel, digssal ve mali analizler ile odaklanmasi gereken pazari
belirlemistir. Bu dogrultuda, isletmenin, kis sezonunda pamuklu penye satislar diisiis seyrinde oldugu
icin, pazar degistirme karar1 vermis ve triko pazarina odaklanmistir. Bu pazarda isletmenin hedef kitlesi
ise, geng triko grubu olacaktir. Olusturacag: rekabet ve fiyat stratejileri icin ar-ge ¢alismalarini baslatan
model isletme, pazarda geng¢ gruba hitap eden kumaslarin iiretimini gergeklestirmek i¢in, makine satin
alarak kendi lretme veya fason liretime yonelim arasinda ar-ge ¢alismalarini yiiriitmiistiir. Yonetim
muhasebesi kapsaminda yapilan ar-ge ¢alismasi asagidaki gibi sekillenmektedir:

Isletme triko iiretimi icin 5 makine yatirimi yapmasi gerektigini belirlemis ve finansman orani
toplam %25 basit faiz olarak hesaplanmistir. Bununla iliskili olarak yatirim karar siireci;

e Makine fiyati: 5*400.000 = 2.000.000 TL

¢ Finansman maliyeti: 2.000.000*0,25 =500.000 TL
¢ Yillik finansman gideri: 500.000 TL / 5y11 =100.000 TL
e Makine amortismani: 400.000 TL / 5 y11 = 80.000 TL
e Toplam yillik amortisman: 5*%80.000 = 400.000 TL
e Makine sabit maliyet: 100.000 +400.000 = 500.000 TL
e Katlanilacak diger sabit maliyetler: 20.000*12=240.000 TL

(2 stilist ve depo kirasi)
Yabanci kaynak ile yeni makine aliminda, yillik faiz giderlerindeki artisin, sabit maliyet toplaminda,
100.000 TL artisa neden oldugu tespit edilmistir. Bu kapsamda, makine alim veya fason iiretim karar
stirecinde hazirlanan katki tipi gelir tablosu da asagida yer almaktadir:
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Tablo 5: Fason Uretim Katki Tipi Gelir Tablosu

MAKINE ALIMI / FASON URETIM KARARLARI iCiN

KATKI TiPi GELIiR TABLOSU
Biitcelenen Makine Alim Durumu Fason Uretim Durumu
Net Satislar (200.000 br.) 2.400.000,00b 2.400.000,00 b
Toplam Degisken *1.400.000,00 b **1.600.000,00 b
Toplam Katki Pay1 1.000.000,00 b 800.000,00 b
Toplam Sabit Maliyet 740.000,00 240.000,00 1
Kar (Zarar) 260.000,00 b 560.000,00
Kar Marji 0,11 0,23
Katki Pay1 500% 4,000
Katki Orani 0,42 0,33
BBN Satis Miktari 148.000 60.000
BBN Satis Tutari 1.776.000,00 b 720.000,00 b

*Birim degisken: 7 TL'dir.
**Fason iiretim yapildiginda birim degisken 8 TL'dir.

Yukaridaki katki tipi gelir tablosundan goriilecegi iizere, isletmenin, triko iiretim makinelerini
almak yerine fason iiretime yonelmesi, isletmenin kdrini1 300.000 TL arttirmakta ve isletmenin dénemsel
karlihginda da % 12°lik artis saglamaktadir.

Tablo 6: Makine Alim Karari Katki Tipi Gelir Tablosu

MAKINE ALIM KARARI KATKI TiPi

GELIR TABLOSU

Biitcelenen At1l Makine Kullanimi Yeni Makine Yatirimi
Net Satislar (200.000 br.) 2.400.000,00b 2.400.000,00 b
Toplam Degisken 1.760.000,00 b 1.616.000,00 b
Toplam Katki Pay1 640.000,00 % 784.000,00
Toplam Sabit Maliyet 240.000,00 % 240.000,00 1
Kar (Zarar) 400.000,00 b 544.000,00 b
Kar Marji 0,17 0,23
Katki Pay1 3,20b 3921
Katki Orani 0,27 0,33
BBN Satis Miktari 75.000 61.224
BBN Satis Tutari 900.000,00 b 734.693,88 b

Yukaridaki tablodan hareketle, isletme baski islemi yapabilmek adina, mevcut atil makinenin her
birimi icin ilave 0,8 TL degisken maliyete katlanmasi gerektigini belirlemistir. Makinenin hurda degeri
bulunmamaktadir. Yeni makine bedeli finansman maliyeti dahil 80.000 TL (64.000 + 16.000) ve 1.000.000
adet iiretim kapasitesine sahiptir. isletme yillik 200.000 adet iiretim planlamaktadir. Bu kapsamda
hazirlanan katki tipi gelir tablosu asagida yer almaktadir:

Makine yenileme kararlari agisindan yukarda hazirlanan gelir tablosunda, yeni makinenin alinmas;,
144.000 TL ek kar saglamakta ve isletmenin karliligin1 % 6 artirmaktadir. Bu noktadan hareketle, isletme
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baski makinesi almaya karar vermis ve satin alinacak bu baski makinesinin finansman maliyetlerinin
hesaplamasini asagidaki sekilde yapmistir:

e Makine Fiyatt: 64.000 TL

e Finansman Maliyeti: 64.000*%0,25 =16.000 TL

® Yeni Makinenin Yillik Amort. Tutari: 64.000 /5=12.800 TL
e Bor¢lanma Maliyeti: 16.000 /5=3.200 TL

e Birim Degisken Maliyet: (12.800 + 3.200)/200.000 = 0,08 TL

o (Ozkaynak Karlilik Oran: 462.000/1.500.000 = 0,308

e (Odenmis Sermayenin Firsat Maliyeti: 64.000*0,308 = 19.712 TL

Isletmenin makine alim kararinda Vadeli Sermaye Maliyeti 16.000 TL'dir. Makinenin 6denmis
sermaye ile satin alinmasi durumunda, 6denmis sermayenin firsat maliyeti, 19.712 TL’dir. Bor¢lanma
kosuluyla makine alimi, 6denmis sermaye ile makine alimina goére, donemlik olarak, 3.712 TL ek kar
sagladigindan, yeni makine aliminin bor¢lanma yoluyla yapilmasina karar verilmistir.

Model isletme, i¢sel, digsal analizlerinin tamamlayarak, gen¢ spor triko sektoriine girmeye karar
vermis ve bu karari dogrultusunda yaptigi finansal ve pazar analizlerinde fason iiretim segenegine
yonelmistir. Ayrica, isletmenin triko sektoriindeki {iretim bandini tamamlamasi i¢in, baski makinesi
ihtiyaci dogmustur. Satin alinacak baski makinesinin finansman karari1 verilebilmesi adina, isletme
sermaye maliyetlerinin analizini yapmis ve bor¢clanma yoluyla baski makinesi almaya yonelmistir. Tiim bu
analizler dogrultusunda, isletme, temel stratejilerden “Bliylime” stratejisini segerek, yeni makine yatirimi,
depo kiralama, ek istihdam ve fason iiretim yatirimlar1 yapilmistir. Modellemede ikinci adim olan
“Rekabet Stratejileri” nden “Maliyet Liderligi” stratejisine yonelerek, bu strateji dogrultusunda, yaptig: ar-
ge calismalar ile kagit baski kumasi dokuyan makinelerle trikoyu kumas toplar1 seklinde iretip
hammadde maliyet avantaji saglamistir. Bu avantaj, isletmenin rakiplerine goére rekabet etkinligi
noktasinda maliyet liderligi firsati yakalamasini saglamistir. Model isletme mevcut makine ve donanimina
yeni bir baski makinesi alarak yatirim karar1 almistir. Ayrica isletme mevcut liretim kapasitesinin yetersiz
oldugunu tespit ederek fason tiretim yaptirmaya karar vermistir. Geng spor triko alaninda farklilasma
stratejisini benimseyen firma, iki stilist istihdam etmeye ve yetersiz depolama alanini, yeni depo
kiralayarak genisletmeye karar vermistir.

Modellemenin son ayaginda yer alan “Fiyatlama Stratejisi” dogrultusunda, isletme, Ocak ve Subat
aylarinda aylik olarak 10.000 adet satis ile pazarin %3,3'tine sahip iken, piyasa kapasitesinin aylik
300.000 adet oldugu bu pazarda, Uretim maliyetlerini rakiplerine gére minimum seviyeye cekmeyi
basarmistir. Maliyet liderligiyle, fiyatlama avantajini da elde eden model isletme, yiiksek karli ve piyasaya
gore diistk fiyath fiyatlama avantajina sahip olmustur. Bu kapsamda, yukarida olusturulan fiyatlama
stratejilerinden, maliyet liderligi ve farklilasma stratejilerine uygun olan penetrasyon fiyatlama, pazara
niifus etme, pazardan kovma ve yok edici fiyatlama stratejilerini uygulamaya gecirebilecektir. Tekstil
piyasasinda isletmenin konumlandig1 is dalinda, fiyat duyarhligi oldugu i¢in farklilasma yapabilmesine
ragmen fiyatlar: yiikseltememistir. Bu noktadan hareketle isletme, maliyet liderligine uygun olarak piyasa
fiyatindan diisiik ama rakiplerden daha karli bir fiyatlama yapmis olmaktadir.

Modelleme siireci sonucunda, isletmenin yeni iirtin kategorisindeki maliyetler, satis fiyat1 ve kar1 su
sekilde ortaya cikmistir:

Stilist aylik: 2 (kisi) * 5.000 TL = 10.000 TL (sabit maliyet)

Depo kirasi aylik: 10.000 TL (sabit maliyet)

Baski makinesi: 80.000 TL / 1.000.000 adet = 0.08 TL (birim degisken)

Fason is¢ilik ve malzeme birim degisken maliyet =8.00.TL/adet (birim degisken)
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Tablo 7: Ocak-Subat Aylari Satis ve Maliyet Tablosu

SATIS FIYATI  TUTAR SABIT DEGISKEN KAR
MALIYET MALIYET

- 12 TL/ADET 2.400.000 TL 40.000.TL (1.616.000.TL) 744.000.TL

Bu durumda isletmenin yaptig1 satislarin, Ocak ve Subat aylarindaki degisimi, yillik satis grafigine
asagidaki gibi yansimistir.

Grafik 1: Satis Grafigi

Karsilagtirmali [ki Dédnemli Satis Grafigi

160000
140000
120000 -~
100000 -
80000
60000 -
40000
20000 ~

0

‘l Onceki Dénem B Cari Dénem ‘

Yapilan yatirimlar sonucunda isletmenin kar1 462.000 TL’den 1.006.000 TL’ye ytlikselmistir.

*##* [sletmenin halihazirdaki faaliyetlerinde herhangi bir degisiklik olmadig1 var sayilmistir. Vergi,
diger gider ve diger gelir kalemleri kapsam dis1 birakilmistir.

Grafik 2: Pazar Paylari Grafigi
I. durum Pazar pay1 %3,3 pay II. durum Pazar pay1 %33,3 pay

Pazar Kapasitesi 300.000 AD/AY Pazar Kapasitesi 300.000 AD/AY

M 1. Sirket M 1. Sirket
M 2. Sirket H Biz
3. Sirket W 3. Sirket
W Biz

M 4. Sirket

- Rakiplerinden farkli geng spor triko pazarina niifuz etmistir.

- Rakiplerinden daha diisiik maliyetle hammadde alimi saglanmistir.

- Uretim maliyetleri fason iiretimle minimize edilmistir.

- Rakipleri geng trikoyu 17 TL’ den satarken, nitelikli kumaslar1 dokutarak, daha kaliteli ve
farkl iriini 12 TL’ den piyasaya siirmiistiir. Ocak ve Subat aylarinda, aylik 10.000 adet satis
miktarinda %3,3 olan pazar payini, 100.000 adede c¢ikartarak % 33’e ulasmistir(1. sirket
115.000. adet. 2. sirket BIZ 100.000 adet. 3. Sirket 70.000 adet 4. Sirket 15.000 adet).

Yukarida siralanan sonuglarin geldigi noktada, karlilik, asagidaki gibi olusmustur:
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1. Mevcut Durumda Kar Marju:
Kar/Satislar =462.000/5.600.000 = 0,08=>% 8
2. Modelleme Sonrasi Kar Marji:

Kar/Satislar=1.206.000/8.000.000= 0,15=%15

Isletmenin yillik bazda kar marj1 %8 den %15 e ¢ikmakla beraber Ocak ve Subat aylarina ait kar
marjlari da %14 ten %31’e ylikselmistir. Karlilik, Ocak ve Subat aylar1 bazinda 37,2 kat artmistr.

Sonug ve Oneriler

Diinya varlifindaki artis ve gelisen teknoloji, insanoglunun gereksinimlerini siirekli
cesitlendirmektedir. Siirekli ¢esitlenerek artan bu taleplerdeki degisime ayak uydurmaya ¢alisan pazarlar
da, bu gesitlilikle beraber biiylimektedir. Pazarlarin biiyiimesi, isletmeler arasi rekabeti artirmakta ve
artan bu rekabet, isletmelerin piyasalardaki pazar paylarini daraltmaktadir. Tekel piyasalar hari¢ olmak
lizere, tlim piyasalarda yasanan rekabet karsisinda pazarda tutunabilmek adina, isletmeler de, stratejik
hareket ve pozisyonlara, her gecen giin daha ¢ok 6nem vermektedirler.

Stratejik kararlarin 6neminin her gecen giin arttif1 piyasalarda, isletmeler, boliimler arasi, sinerjiyi,
multi-fonksiyonel ¢alismayr ve tim departmanlarin Urettigi bilgileri biitlinlestirerek yonetilmenin
onemini, giin gectikce, daha cok hissetmektedirler. Oncelikle, bu stratejik pozisyonlarla, fiyatlama
kararlar1 siirecinde, pazar kosullarindan ziyade, piyasalarda yasanan rekabetin nedenlerine
inilebilmelidir. Zira sadece pazarlama boliminiin Urettigi bilgilere odaklanarak fiyatlama yapan
isletmeler, uyguladiklan fiyatlama kararlarinda yanilabilmektedirler. Bu noktadan hareketle isletmeler,
fiyatlama kararlarinda, muhasebe, finans, liretim ve pazarlama boéliimlerinin trettigi bilgilerin, uyumunu
saglayarak, dogru rekabet stratejilerine yonelebilmektedirler. Rekabetin nedenlerini analiz ederek,
rekabet stratejilerini uzun vadeli planlar dogrultusunda yapan isletmeler, rekabet¢i piyasalarda
tutunabilmektedir.

Calisma sonucunda, stratejik yonetim muhasebesi, fiyatlama Kkararlarinin, {iriiniin maliyetine,
karliligina ve piyasaya etkisini gostererek, bunun piyasadaki satis kapasitesine etkisini ortaya koymakta
ve isletmenin icsel siirecte kendi kapasitesine etkisini de agiklamaktadir. Isletmelerin kapasitesinde ve
iretim kaynaklarinda meydana gelen degisiklik, fiyatlama stratejisinde, maliyet davranislarinda ve
kaynak tiiketimlerinde de kendisini gostermektedir. Fiyatlandirma kararlarinin, isletmeler ve pazar
tizerinde sahip oldugu stratejik Onem, bir¢ok fiyatlandirma stratejisi ve rekabet stratejisinin
koordinasyonunu da beraberinde getirmektedir. Sonuc olarak; stratejik yonetim muhasebesinin, ar-ge
calismalarinda, duran varlik yatirimlarinda, kiralama-satin alma kararlarinda, insan kaynaklarinda,
yOnetimsel siire¢lerdeki kararlarda da etkili olmasi, rekabetci piyasalarda isletmeleri, konumlandiracaktir.
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