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HAKEMSİZ MAKALE 
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İşte gene kafa karıştıran yeni bir başlık ile buluşuyorum siz değerli okurlarımla. Bazı mesleki kavramlar 

ve özellikle de kısaltmalar , global söylemlerimle o kadar yer etmiş, kabul görmüş durumda ki, 

muhtemelen bu da öyledir diyerek kurdum bu eşitliği. Namı değer Operating Working Capital ( İşletme 

Sermayesi Yönetimi ) konusunda biraz sohbet etmek istedim bu sayıda sizlerle . Bir ara öz 

Türkçeleştirme hevesi sarmıştı değerli kurumlarımızı. Bakın çok bilmiş AI ‘dan (ilk yazılarımda bakın 

korkun bundan diye Yap-AL Zeka başlığımla yazdığım ) aldığım cevabı kopyala yapıştır yaptığım, bazı 

muhteşem örneklere ; 

“İşte TDK ve Türk dili dergilerinde öne çıkan ilginç kelimeler: 

Oturgaçlı götürgeç: TDK'nın otobüs için önerdiği, oturgaç (koltuk) ve götürgeç (taşıyıcı) 

kelimelerinden türetilen ünlü karşılık. 

Uçbegle: Hostes kelimesi için önerilen Öz Türkçe karşılık. 

Geçgeç: Zapping kelimesi yerine kullanılması önerilen ifade. 

Ahırdaş: Ekür kelimesinin karşılığı olarak önerilen terim. 

Görümsetme: Televizyon için önerilen bir diğer kelime. 

Kumsalkıran: Dalgakıran anlamında kullanılan, oldukça çarpıcı bulunan bir kelime. 

Yer yağı: Düşman (yabancı/yağı) kelimesine karşılık olarak kullanılan terim. 

Karsanbaç: TDK'nın önerdiği, karlı ve şerbetli tatlı anlamındaki kelime. 

Emmeç: Pipet veya emici aletler için kullanılan kelime. 

Altın saatler: Prime time (en yoğun izlenme saatleri) yerine önerilen ifade….” 

Pek çoğu illaki ve neyseki kabul görmediği üzere , var işte, yapıldı bu çalışmalar , yayınlar. Bizim 

mesleğe dönecek olursak, neyse ki UFRS de baş harfler iyi tuttu da IFRS i çabuk anladık. Ve / fakat 
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yalan olmasın ben şu FVÖK ve FFGÖK’e de bir türlü alışamadım. 35 yıldır hep yabancı sermayeli 

şirketlerde çalışmış olmaktan olsa gerek, bana çok yavan geliyor, bir türlü oturmadı bu F serisi kar 

açıklamaları. Bir de BOBİ FRS ‘miz var elbette, koşulları sağlayan mükelleflerde zorunlu tutulan bir 

denetim raporu olarak. 

Ben bu gün belki de isim babası da olarak İSG konusunu biraz deşmek istiyor açıkçası. Neden mi ? 

Malum her işletme , ister küçük bir esnaf, gerçek kişi mükellef, doktor, mimar isterse milyar dolarlık 

global bir dünya devi olsun , para yani nakit için çalışmıyor mu ? Ya da geçelim şirketi , mükellefiyeti, 

“bordro mahkumu”dediğimiz çalışan işçi, memur ve hatta emekli için de amaç/sonuç o nakite, paraya 

ulaşmak değil midir iple çekilen her 30 günün sonunda ? 

“Beş parasız kaldım” deriz biraz paramız azaldığında, “Meteliğe kurşun atmak” falan gibi ilginç 

atasözlerimiz de var hatta. “Para para para” demişti  hatta tarihte Napolyon Bonapart  “…Varlığı bir 

dert, yokluğu yara “ diye şarkısı da vardı hatta Ajda Pekkan Ablamızın . 

Günün sonunda bedelsiz ya da bedava hiçbir şey yok hayatta. Her şey para için. Hatta bu yazıyı yazdığım 

sıralarda ramak kaldı 3. Dünya savaşına. Ne masum sivil dinliyor , ne öğrenci , çocuk, ne de hasta, 

kanayarak seyirci kalıyoruz para için yapılan tüm katliamlara. 

Şirketler de ve hatta bankalarda Hazine Departmanları var artık Finans birimlerinin altında. 

Treasury’den çevirdik kabul ettik işte onu da, tam olarak uymasa da. Sonuçta Nakit yani paranın, 

sermayenin yönetimi en kritik konu haline geldi iş hayatında. Hele bir de böyle kronik hale gelmiş 

enflasyonist ortamlarda ,  bu iş döndü adeta bir türsanata. Biraz da bizim mesleksel jargona dokunarak 

yazalım ; Hazır Değerler, şu 1 ile başlayan hesaplar var ya bilançolarımızda... Bir de terazinin tam karşı 

köşesi , 3 grubu duruyor hemen yanıbaşında … İşte , İşletme Sermayesi meselesi , Nakit Yönetimi 

becerisi de tam olarak bunları ( 1 ve 3 hesapların yönetimini)  kapsıyor aslında. 

En kısa ve basit anlatımıyla, üç cümleye sığıyor bütün konu, bakın özetledim aşağıda ; 

Ne satarsan sat, ne iş , hizmet yaparsan yap paranı hemen al kardeşim . Borcunu da öteleyebileceğin, 

kadar ötele , en uzun vadede en geç zamanda öde. Nakitini de mala, stoğa fazla bağlama, en optimum 

düzeyde ve karmada tut stoğunu. 

Tanıyan, takip eden okurlar bilirler  atasözlerine , özlü sözlere olan düşkünlüğümü . “Bakkal Hesabı” 

diye bir deyişimiz vardı hatırlarsanız. Bu konuyu, elbette  biraz da işin tekniğine girerek yazdığım bir 

başka dergide, kapağa manşet yapmıştım bu özlü sözü de.  

“Bakkal Hesabıyla işletme Sermayesi Yönetimi” başlığı , manşeti altında özetlemeye, anlatmaya 

çalıştım OWC nin önemini kapak olduğum bu dergide.  

Benim gençlik dönemlerimden, 80'li yılların mahalle bakkalından ve o efsanevi peşin/veresiye satan 

esnaf karikatüründen yola çıkarak buralara bağlamıştım gene konuyu. Görseli hemen yanda ve merak 

edenler için, linkini de ekleyim  aşağıya. Çok tekrara girmemek için yazmıyorum bu sayfada ;  Borç/ 

Alacak tutarları gün hesabına nasıl çevrilir , takip edilir, ölçülür ve yönetilir İşletme Sermayesi ?  

Varsa merak eden CEO’lar, YKB ları ya da patronlar, e haydi buyrun efendim,  hemen bu  “tıkla-kazan” 

’ a :  https://businesschanneldergi.com/business-channel-dergi-240-sayisi-cikti/ 

https://businesschanneldergi.com/business-channel-dergi-240-sayisi-cikti/


Ercan Kezer

Bu çalışma, Creative Commons Attribution 4.0 Uluslararası Lisansı 
(CC BY 4.0) ile lisanslanmıştır. e3185 - 3 

Linkedln’in de yıldızı iyice parladı son yıllarda. Kurumlar ve çalışanların vazgeçilmezi oldu bu sosyal 

medyada. Artık bir iş arama platformu olmanın yanı sıra, çok değerli makaleler, eğitimler, yorumlar 

buluşuyor meraklı okurlarıyla. Gerçi suyunu çıkartıp magazin, siyaset ve politika da çok karıştırılır  oldu 

son zamanlarda. 

Değerli meslektaşım, İsa Özinan , bu şekilde muhteşem bir teşhis ve teşbih de bulunmuştu geçenlerde. 

“Ciro mu daha önemli, kârlılık mı yoksa nakit akışı mı?" Manşeti ile harika bir özet yapmış. “4’ler 

Kuralı “ ını hatırlatmış,  bir işletmenin hayatta kalma süresinden söz ederken.  Hava, Su ve Yemek ‘e 

benzeterek çok güzel bir betimleme ile renk katarak anlatmış konuyu.  
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14 Sayfalık görsellerle de süsleyerek hazırladığı, anket sonuçlarını sunduğu özet raporundan, en favörim 

olan dört slide seçtim sizlere ve aynen paylaşıyorum. Ne güzel iki söz ve kavram  olmuş : “ Kar yoksa 

vücut kendini tüketir” ve “ Finansal Check-up”.  

 Ben de birincisini CEO’lara anlatmaya çalışırken, P&L ‘i tersten okutma seansları yapar, ters 

çevirerek koyardım önlerine gelir tablolarını. Bütçe’yi patlatmış, geçen yılı katlamış bir Ciro ( P&L / 

Kar&Zarar ilk satırı ) gerekçesi, mazereti ne olursa olsun, -%3-5 Net Kar ( P&L son satır ) ile bitiyorsa, 

o sonuç, o ay,  ya da dönem Patron ( Ortaklar ) için kayıptır, o ciro da, koca bir hiçtir..! Ve bu durumun

tekrarı da Şirketi Tüketir..! Opel ‘de BP de olsa,  pılını pırtısını toplar, çeker gider kardeşim. Bazı

bayilerimiz de tonaj delisiydi adeta. xxx bin ton satayım , daha ne isterim der, hep yanlış hedef

koyarlardı. Mevkidaş CCC; CCO kardeşlerim hiç kusura bakmasın ama, %60 iskonto ve 200  gün vade

ile ben tüm kapasiteyi 5 yıl kapalı gişe satarım… Primimi de alır, bayimini de zengin ve mutlu ederim.

Ve/fakat , o vakit asıl sattığım, fabrikanın ürünü değil, Şirketimin ta kendisidir.  Ben şirketimi ,

hissedarımı satmam kardeşim. Gerektiğinde, Ahmet Kaya gibi, çeker, sıkar ( pardon, imzamı basar )

giderim..!

Daha çok sayıda Biz’lere ulaşması için yeniden yayınladım hatta, üzerine eklediğim bu not da, tam 

olarak  kendi yaşanmışlıklarım ; 

“ ….. Yıllarca satış ekiplerimizle yaşadığım en büyük çatışmam oldu bu mesele. 

“Tahsil edilemeyen satış, satış, ödeme yapmayan müşteri , müşteri değildir “ i savundum, anlattım 

.  
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20 yıl hizmet verdiğim , 360 yıllık bir global firmanın, 3 ana KPI ‘ ı içinde, EHS (Environment Health 

and Safety) den sonra 2. Sırada, NP nin önünde yer alır OWC gün sonuçları. Sonrasında da tüm 

çalışmalarımda bu prensibi ve KPI’ları hep korumayı , uygulamayı hedefledim ve iş ömrüm yettiği 

sürece ısrarla, inatla da hedefleyeceğim. 

Bir sonraki yazımda, siz çok değerli meslektaşlarımla, farklı bir konuda, BARIŞ, sağlık, huzur dolu bir 

zamanda buluşmak umuduyla, e haydi kalın sağlıcakla. 


