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İşletmeler sürekli hem içeriden hem de dışarıdan
farklı farklı pek çok alanda bilgiye maruz kalır.
Bilginin üretilmesi de teknolojinin ve internetin
gelişimi ile birlikte son derece hızlıdır.
  
İşletmeler tüm operasyonlarında mutlaka bir bilgi
üretir. Örneğin, ERP’nin entegre olduğu bir
işletmede herhangi bir konu da satın alma talebi
oluşturulduğunda “SAT (satınalma talebi)”
açılmaktadır. Bu talebin ilgili amir tarafından
uygun görülerek onaylanması durumunda da “SAS
(Satın alma Siparişi)”a dönüşümü
gerçekleşmektedir. Gelen siparişe ilişkin olarak
mal girişleri yapılmakta ve siparişin faturaları ise
muhasebe biriminde toplanarak kayıt altına
alınmaktadır. Örnekte olduğu gibi satın alma
talebini oluşturan herhangi bir birim süreci
başlatarak satın alma, mal kabul ve muhasebe
birimlerini sürece dahil ederek, her aşamada yeni
yeni farklı kayıtların ortaya çıkmasına sebep
olmaktadır. Dolayısıyla işletmelerimizin her gün
pek çok konu hakkında üretmiş olduğu bilgilerin
kullanımında yeterince verimli olup olmadığını
kontrol etmesi gerekmektedir. 

Çoğu işletmede büyük ya da küçük, kompleks ya
da basit mutlaka gerçekleştirdiği işlemlere
ilişkin kayıtlar tutulmaktadır. Kimi işletme
kayıtlarını ERP adı verilen kurumsal kaynak
planlama programlarında tutmakta kimileri ise
bilgisayarlarda dahili olarak gelen paket
uygulamalarda tutmaktadır.

Aslında, çok teorik olmasa da işletmelerinde
genel olarak bir kayıt sistematiğinde gelişim
süreci bulunmaktadır. Öncelikle, patronların kara
kaplı defteri ile başlayan kurumsal hafıza,
işletmenin biraz palazlanması ile birlikte
bilgisayara daha sonra paket programlara en son
ise kurumsal kaynak planlamasına geçişi zorunlu
hale getirmektedir.

Kurumsal kaynak planlamaları üretim, insan
kaynakları ve muhasebe-finans gibi işletmelerin
tüm fonksiyonlarına entegre olmaktadır. Ancak,
şirketler, insan kaynaklarını yalnızca personel
işleri olarak sisteme entegre ederken, modern
insan kaynakları uygulamaları, özellikle
KOBİ’lere yönelik birçok ERP programında etkin
olarak işletilememektedir. 

    Günümüzde Büyük Verinin
 Doğru Yönetilmesi

Melike Acardağ,
Finansal Yönetim Hizmetleri Koordinatörü, CGS Center
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Ayrıca, muhasebe- finans modüllerinde de programın talep ettiği maliyetlendirme bilgileri ve
finansal bilgiler sisteme girilemediği için ya da işletmelerin çoğunun üretim birimlerinde malzeme
ihtiyaç planlaması (MRP) olmadığı ya da düzgün işletilememesinden dolayı, doğru kar-zarar ve
maliyet analizleri yapılamamakta ve bütçe oluşturulamamakta ve nakit yönetimi yapılamamaktadır. 
 Oysa ki, ERP modülleri, şirketlerin kendi gereksinimlerine göre şekillendirilmelidir. Örneğin, toptan
ürün satan bir işletme ile perakende ürün satan bir işletmenin cari yönetiminin birbirlerinden farklı
olacağını söylemek yanlış olmayacaktır. Toptan ürün satan işletmelerin cari yönetiminin daha sıkı
takip edilmesi gerekmektedir. Bunun sebebi, belirli süre sonra işletme ile müşteri arasındaki
ilişkilerin artmasından dolayı toptan ürün siparişleri yerini perakende ürün siparişlerine
bırakabiliyor olmasıdır. Bu gibi durumlarda işletmeler büyük bakiyeleri takip etmek yerine daha
küçük bakiyeli daha çok müşteriyi takip etmek durumunda kalacaktır.

ERP modüllerine ek olarak müşteri ihtiyaçlarını daha net ortaya koyabilen ve aktif satış
personellerini de müşterilerle ilgili doğrudan destekleyebilen müşteri ilişkileri yönetimine (CRM)
dair programların kullanımı işletmelere büyük kolaylık sağlamaktadır. CRM aracılığıyla,  mevcut
müşteri portföyünde farklı analizler yapılması mümkün olabilmektedir. Bu analizler çerçevesinde,
müşteri davranışlarına ilişkin olarak farklı politikalar da benimsenebilir. Örneğin, cari bakiyelerine
belirli limitler tanımlanarak, siparişler bu limitler dahilinde tasarlanabilir. Böylelikle, limit aşımı olan
müşterilerde belirli oranda tahsilat yapıldıktan sonra tekrar sipariş kaydı açılabilir. Ancak,
günümüzde bilginin hızı ve işletmenin içerisinde bulunduğu ortam o kadar hızlı değişmektedir ki
ERP programlarının işletmelerin karar alma süreçlerinde daha aktif olmasına dair bir beklenti
yaratmaktadır. Bu beklentiyi ERP’de kaydını tutamadığımız ancak ERP’de üretilen bilgileri de dahil
ederek yapılması gereken analizlerde “Business Intelligence” dediğimiz “iş zekası” programlarında
yapılmaktadır.

İş zekası günümüzde giderek daha fazla oranda işletmeler tarafından tercih edilmektedir. İş zekası
programlarıyla disiplinler arası bakış açısı daha rahat ve esnek şekilde ortaya koyulabilmekte ve
farklı programlarda üretilen bilgiler bir araya getirilerek tek bir rapor ya da analiz altında
birleştirilebilmektedir. Örneğin, CRM programlarında değerlendirilen müşteri davranışları ile cari
yönetiminde kayıtları tutulan müşteri talepleri iş zekası ürünlerinde bir araya getirilerek
müşterilerimizin gelecek dönemlerde ortaya çıkması potansiyel satış miktarları değerlendirilebilir;
ya da finans modülünden derlenen tahsilat bilgileri ile merkez bankasındaki geçmiş yıl kurlarına
ilişkin bilgiler birlikte değerlendirilerek şirketimizin tahsilat politikasına ilişkin anlamlı bir sonuca
ulaşmak mümkün olabilmektedir.  

Kaynakça: 

    
                                                                                                                  2



26102 sayılı Türk Ticaret Kanunu’nun
geçici madde 13’nin 1. fıkrasına göre
“Sermaye şirketlerinde, 30/9/2020
tarihine kadar 2019 yılı net dönem
kârının yalnızca
yüzde yirmi beşine kadarının dağıtımına
karar verilebilir, geçmiş yıl kârları
ve serbest yedek akçeler dağıtıma konu
edilemez, genel kurulca yönetim kuruluna
kâr payı avansı dağıtımı yetkisi verilemez”
hükmü yer almaktadır. 18 Eylül 2020
tarihli Resmi Gazete’nin 2948 sayılı
kararına göre burada belirtilen süre 3 ay
daha uzatılmıştır. Bu karar ile birlikte
şirketler kar dağıtımına Aralık sonuna
kadar karar verebilecektir.
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Kar Dağıtım Kararı Süresi
Uzatıldı.

İpotek finansmanı kuruluşlarının kuruluş
izin başvurularının SPK tarafından
değerlendirilecektir. Kuruluşların
başlangıç sermayesinin en az 50 milyon
liraya olması gerekmektedir. Ayrıca, SPK
tarafından çıkarılan tebliğ çerçevesinde
yönetim ve organizasyon yapısı ile
yönetici ve personele ilişkin şartlar
bölümlerine de yeni maddeler
eklenmiştir. Ek olarak, İpotek finansmanı
kuruluşlarının 6 ay içinde kuruluş
şartlarına uyum sağlaması için SPK'ye
başvurması zorunlu kılınmıştır.

Kaynak:
https://www.hurriyet.com.tr/ekonomi/ipotek-

finansmani-kuruluslarinin-baslangic-sermayesi-en-az-
50-milyon-lira-olacak-41595814

Gayrimenkul Raporu
Yayımlandı.

Gayrimenkul ve Gayrimenkul Yatırım
Ortaklığı Derneği (GYODER), gayrimenkul
sektörünün alt segmentlerini üçer aylık
dönemler halinde irdelediği "GYODER
Gösterge" Türkiye Gayrimenkul Sektörü
2020-2. Çeyrek Raporu’nu yayımladı.

Rapora göre, 2019 yılının ilk yarısında
toplam 505 bin olan konut satışı, 2020
yılının aynı döneminde 624 bin adede
ulaşarak yüzde 23,5’lik bir artış sağladı.
2020 yılının ilk yarısı itibarıyla 226 bin
adede ulaşan ipotekli konut satışında,
2019’un aynı dönemine göre yüzde
221’lik artış yaşandı.

Kaynak:
https://www.hurriyet.com.tr/ekonomi/gayrim
enkul-raporu-yayimlandi-yuzde-221lik-artis-

yasandi-41601313

Piyasadan

Haberler

İpotek Finansmanı
Kuruluşlarına Düzenleme

Yapıldı.



CGS Center'dan 

Haberler
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ASKON ile aile - şirket anayasası
çalışmaları, Denizli'de ikinci kuşaklarla
birlikte  son hız ile devam ediyor.

Emir Tekstil 2. kuşak temsilcilerinden
Özge Emir ve Askon Demir Çelik 4. kuşak
temsilcilerinden Ziya Ekinci  ile yoğun
çalışmaların ardından keyifli bir akşam
geçirdik.

CGS Center Başkanı Dr. Güler Manisalı 
 Darman Güney Ege Kalkınma Ajansı'nın
(GEKA)  ile Denizli Sanayiciler ve İş
Adamları Derneğinin düzenlediği " Yeni
Nesil Paptronlar; Ailede Birlik, Şirkette
Sürdürülebilirlik" adlı Webinar'da
konuşmacı olarak konuk oldu.



Phil Knigt, Stanford Business School okudu. Okuduğu
dönemde, ödev hazırlarken birden aklına Japonya’dan
ayakkabı ithal etme fikri geldi.  Mezuniyetinin
ardından, bu fikrini babasına açtı. 

Esas süreven ise, Japonya'ya gitmesiyle başladı. Koşu
ayakkabısı üreten Onitsuka Şirketi’nin kapısını çaldı.
Şirkete, tamamen kendi fikri olan “Blue Ribbon” şirketi
adına çalıştığını söyledi. Etkileyici konuşmasının
ardından,  Onitsuka, Phil Knight’ın hayali şirketine
ABD piyasası için distribütörlük hakkını verdi. Bu
distribütörlüğün karşılığında Knight’ın 50 dolara
ihtiyacı vardı. Bu tutarı da babasından almayı başardı.

1964 yılına gelindiğinde, Onitsuka ilk ayakkabıları
gönderdi. Knight'da gelen ayakkabıları doğrudan koşu
antrenörü olan Bill Bowerman’a gönderdi. Tek umudu
Bowerman’ın takım için birkaç ayakkabı satın
almasaydı. Ancak bundan çok daha iyisi oldu ve 
Bill Bowerman şirkete ortak oldu.

Blue Ribbon Sports, araba bagajından, 1966 yılından
perakende satış yapılabilecek bir dükkan oldu. Blue
Ribbon Sports'un satışları giderek artıyordu. 1966
yılını 84 bin dolar satışla kapatmıştı. Ancak, bu
dönemde ezeli rakibi olan Adidas’la da  tanışmış oldu.

1968’e gelindiğinde her şey yolundaydı. Fakat
Onitsuka, yeni bir anlaşma için Blue Ribbon Sports’u
görmek istedi. Ofis onları pek tatmin etmemişti.
Satışlar gördükleri manzaraya göre fazla iyiydi. Phil
Knight 5 yıllık bir anlaşma için kolları sıvamıştı ama
onlardan 3 yıllık anlaşma alabildi. Bu durum, Knight
için bir dönüm noktası oldu. 

Phil Knight, Onitsuka’ya alternatif olması için Nike
markasını yarattı. Sonunda Onitsuka ile yollarını
ayırmaya ve kendi kanatları ile uçmaya karar verdi.

Bu kararı doğrultusunda bir takım zorluklar yaşadı.
Ama asla pes etmedi. 

 Tüm maddi problemler aşıldıktan sonra Phil, nasıl
bir marka yaratmak istediğine odaklanmıştı.
Markanın kesinlikle büyük ve güçlü aynı zamanda
da kârlı, yenilikçi ve verimli olsun istiyordu. O
zamanlar spor ayakkabı onun için sadece
sporcuların giydiği bir ürün değil günlük hayatta da
insanların kullanabileceği bir ürün olmalıydı.
Markasını bu yönde hazırlamalıydı. 

1974'te yıl sonunda  ise satışlar 8 milyon dolara
gelmişti ve Nike artık rüştünü fazlasıyla ispat
etmişti. Artık, herhangi birine bağlı olmadan kendi
kanatlarıyla uçmaya başlamıştı. 

50 Dolarla Nike’ı Kuran

Adam Phil Knight’ın

Etkileyici Serüveni

Kaynakça: 
https://ceotudent.com/50-dolarla-nikei-kuran-adam-phil-knightin-etkileyici-seruveni
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"Birçok zorluğa ve beklenmedik 
gelişmelere karşı hazırlıklı olun."

Phil Knight



Deneyimlerinizi paylaşın,
başarı öykülerinizi,

çalışmalarınızı gönderin,
yayınlayalım.

Teşekkür ederiz.

Eğitimin Süresi: 56 dakika
Eğitim Dili: Türkçe
Eğitimin Amacı:Eğitimcinin Eğitimi‘nin amacı,
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