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Oyder’in duzenledigi
34. Geleneksel Diyalog Toplantisi

klatay;

Otomotiv Yetkili Saticilari Dernegi
(OYDER)'nin 34. Diyalog Toplantisi Hatay'da
gerceklestirildi. Toplantida OYDER Yénetim
Kurulu Baskani Murat Sahsuvaroglu, Hatay
Buyuksehir Belediye Baskani Dog. Dr.
LUtfa Savas, Renault Mais Satis ve Sebeke
Direktori Baris Ozkan, Borusan Manheim
Genel MUduru Zafer Terzioglu, RGnesans
Mobile ve Rénesans Arastirma CEO'su Omer
Celik ve istanbul Finans Merkezi Girigimi
Baskani Artung Kocabalkan sektérdeki
ekonomik, sosyal ve teknolojik gelismelere
dair degerlendirmelerde bulundu.

Konusmaya ilk olarak Hatay Buytksehir
Belediye Bagkani Dog. Dr. Lutfu Savas
basladi ve Hatay'in gecmisten giinimuze

ne denli 6nemli bir konumda bulundugunu
belirtti. Savas, “Hatay bircok medeniyete ev
sahipligi yapmis tarihi kultirel gecmisi ¢cok
yogun olan ve ipek yolunun tizerinde olmasi
nedeniyle de yUzyillar boyu ekonominin
kalbinin attig ticaretin merkezi olmus
onemli bir sehir.” dedi.

Ekim ayinda UNESCO tarafindan 26.
Gastronomi Sehri ilan edildiklerini belirten
Savas sozlerine su sekilde devam etti,

daygerceklestirildi

“UNESCO’'nun 7 alanda yaratici sehirler
konsepti mevcut. Ancak bunlarin en
6nemlisi Gastronomi. Hatay 31 Ekim'de
Gastronomi Sehri ilan edildi ve valiligimizin
olsun, bizim kendi web sitemiz olsun 4-5
kat daha fazla ziyaret edilmeye basland..”
dedi. Ekonomiye deginen Savas, mevcut
ekonomik durumun daha iyiye gitmesini
umut ettigini, hem otomobilcilerin hem is
dunyasinin hem de tum Turkiye’'nin daha
cok kazanmasini cani génulden diledigini
soyledi.

“Uretici ve tiiketici arasindaki en 6nemli
képrulerden birisiyiz”

Hatay Buyuksehir Belediye Baskani Dog.
Dr. LUtfU Savas'in ardindan konusmaya
OYDER Y6netim Kurulu Baskani Murat
Sahsuvaroglu devam etti. S6ze Hatay
hakkinda gézlemleriyle baslayan
Sahsuvaroglu ayrica sektérel manada
bélgedeki potansiyele degindi. Sahsuvaroglu
soyle konustu, “Hatay'dan gercekten
etkilenmemek mimkiin degil. Ozellikle
buraya gelirken bir seye dikkat ettim; ¢an,
hazan ve ezanin yuzyillardir bir arada
oldugu, baris icerisinde, mutluluk icerisinde

yasanan ve Uzerine golge dusmedigi ender
sehirlerden birisi. Yine bu bélgede yetismis
ender insanlar oldugunu biliyoruz. Hekim,
ilim adamy, sair, Davud-u Antaki, Antakyali
Munir, Akif Efendi, Cemil Meric gibi cok
buytk degerler bu ¢cok 6nemli cografyadan
¢cikmislar ve kendilerini Turkiye'ye kabul
ettirmisler.” dedi.

Daha sonra katilimcilara OYDER hakkinda
bilgiler veren Sahsuvaroglu soyle devam
etti, “Otomotiv Yetkili Saticilari Dernegi,
Tarkiye'de 725 tizel kisilikle, 974 plaza,

5 milyon metrekare kapali alani, 70 bin
direkt istihdami, 30 milyar TL dogrudan
yatirimi ve dolayli 100 bin istihdami ile
Tarkiye'de otomobil perakendeciliginin
musteri ile bulustugu son nokta. Otomotiv
Yetkili Saticilari Dernegi yani OYDER olarak
biz, nihai tlketici ile Uretici arasindaki en
onemli kdprulerden birisi konumundayiz.
Bakanliklar nezdinde sektorel lobi
faaliyetlerini diyalog toplantilari ile
gerceklestiriyoruz. Bu diyalog toplantilarinda
fikir alisverisleri yapiyoruz. Buglin de burada
muhtesem ev sahipligi ile 34'GnclsunU
yapmaktan buyuk keyif aldigimiz
toplantimizla huzurlarinizdayiz.” dedi.




Hatay Biiyiiksehir Belediye Baskani
DOC. DR. LUTFU SAVAS

OYDER'in yayin organlarindan da
bahseden Sahsuvaroglu, “Ge¢misten
gunumuize otomotivin sektérinin
tarihgesini anlatan, otomotivcilerin
karsilastigi sikintilara ayna tutan,
otomotivin icindeki suistimalleri gdzler
Onulne seren, otomotivin Turkiye'deki
yerine deginen kitaplar meydana getirdik.
Bu eserlerden iki tanesi sevgili Ahmet
Cagan'in kaleme almis oldugu “Bir
Tomofildir Muradimiz” ve “Suistimalin

ic YGz(” dur. “Bir Tomofildir Muradimiz”
isimli kitabimizi Amerika'daki Metropolitan
ve ingiltere’deki Oxford Universiteleri
katiphanelerinde bulundurmak icin

talep etti. Kisazamanda da muhtemelen
D&R'larda da satisa sunulacak. Bunun
yaninda OYDER'in yine kendi yayin
organlarindan birisi olan ve yakin
zamanda 100. sayisina ulasan Otoban
dergisi mevcut. Otomotiv sektoriiniin
nabzini glincel olarak bu dergi ile tuttuk ve
insanlara sektore dair gelismeleri aktardik,
aktarmaya da devam ediyoruz.” seklinde
konustu.

“Seneyi rekorla kapatabiliriz”

Daha sonra otomotiv sektdriniin mevcut
durumuna deginen Sahsuvaroglu sézlerine
soyle devam etti, “Otomotiv sektori
ithalat-ihracat dengesine baktiginizda son
10 senedir arti verdigini fark edeceksiniz.
Ozellikle de yillik ihracatimizin ithalata
oranla daha ytksek oldugunu sdylemek
gerekiyor. Biz daha ¢ok trln Uretiyoruz,
daha cok tiriin ihrag ediyoruz. ihracat-
ithalat dengemizde stirekli arti veriyoruz.
Bunu Van ve Diyarbakirda dizenlemis

oldugumuz Diyalog toplantilarinda da
glndeme getirmistim. Hala ithalat oranimiz
daha fazla gibi bir algi mevcut. Ozelikle bu
konunun altini gizmek istiyorum ¢linkd
ihracatimizin daha fazla oldugu aciktir.
Hatta 2017'yi muhtemelen rekor bir artisla
kapatacagimiz sdylenebilir.” dedi.

Turkiye ve Avrupa Birligi Ulkelerindeki
sayisal verilere de dikkat ceken
Sahsuvaroglu, “En yakinimizdaki
Bulgaristan'a baktigimizda 1000 kisiye 385
adet arac dusUyor. Bizde ise 1000 kisiye

OYDER Yénetim Kurulu Baskani
MURAT SAHSUVAROGLU

148 adet ara¢ dusuyor. Her ne kadar
pazarda bir hareketlilik sz konusu olsa da
aslinda otomotiv sektériinde Turkiye'nin
gidecegi daha ¢ok yol var. Otomotiv
perakendeciliginin ¢c6zim bekledigi ve bizim
de sdrekli dile getirdigimiz vergi oranlarinda
yeni bir diizenleme yapilmasi s6z konusu.
Bununla ilgili gerekli calismalar yaptik” dedi
ve bununla ilgili sonug beklediklerini ekledi.

Tarkiye'deki otomotiv pazarinda donem
dénem kirilmalar yasansa da bu
kirlmalardan hep gti¢lenerek ¢ikildigini
belirten Sahsuvaroglu pazarin yatinmlarla
beraber 1 milyon barajinda oldugunu dile
getirdi. “Bu 1 milyon baraji artik plazalarinin
olmazsa olmaz rakamidir. 1 milyonun altina
dusen her adet bizler i¢in sari, kirmizi alarm
seviyesidir. Esasinda metrekarelerimize
baktigimizda yatinmlarimizin 1.2, 1.3
milyonluk pazarin karsihgidir. 1 milyonluk
pazar su anda sadece isimizi surdurulebilir
kilmanin en temel yoludur. Turkiye
Cumbhuriyeti ciddi manada otomotivde
artik bir Gretim Usstdur. %18 tretimini,
%22 ihracatini arttiryor, yilin sonunda
ithalat %2 dusuyor ve 28,5 milyar dolar da
ihracat yapiyor. Bu rakamlar dogrultusunda
senenin rekor bir degerle kapatilacag
ongorulebilir.” dedi.

“Tam hasarl araglar dogru tespit
edilmeli”

ikinci el araba satislarindaki gelismelerden
ve bu konudaki yaptiklari atiimlardan
bahseden OYDER Ydnetim Kurulu Bagkani
Murat Sahsuvaroglu ayrica garantili
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satislarin gerceklestirilmesi, ekspertiz
yapilmasi gibi detaylardan bahsetti.
“Bilindigi Uzere dnceden araclar

ikinci elde satis gortrdi fakat islem
gdrmezdi, cunku orada bir meblag
vardi. Noterler kanali ile alinan

bu meblagin degistiriimesiyle ilgili
¢ahismalarimiz ve GUmruk ve Ticaret
Bakanligi ile gérismelerimiz sonucunda
bu tutarin 770 liradan 120 TL ye
indirilmesini sagladik. Ayrica meslegin
yetki belgesine sahip kisiler tarafindan
yapilmasi, ¢calisanlarin sertifikali
olmasi hatta ilgili yetki belgesini il

Ozel idarelerinin vermesi gibi konular
gundeme geldi. Bununla beraber
garantili satislarin gerceklestirilmesi,
ekspertiz yapiimasi gibi konular surekli
olarak gundemimizde.” seklinde
konustu.

Hasar onarimlariyla ilgili yasanilan
zorluklara da deginen Sahsuvaroglu,
“Hasar onarimlarinda araglar hasar belli
bir tutarin Ustinde ise hemen eksperler
tarafindan hurdaya cikariliyor. Hurdaya
¢ikan araclarda bizler ciddi manada
kayiplar yasamaktayiz. Hurdaya
¢ikarilan araglar disarida yetkisiz
yerlerde arag yaptirilarak tekrar
sisteme sokuluyor. Elbette bu durum
hepimizi negatif etkiliyor. OYDER olarak
bu noktada da ¢6ztUmler Uretmeye
calisiyoruz ve bu ¢ozimleri uygularken
birlikte hareket edelim istiyoruz. Tam
hasarl araglarin dogru tespit edilmesini
istiyoruz ve yetkili yerlerde, dogru

Renault Mais Satis ve Sebeke Direktorii
BARIS OZKAN

ekipmanla, konuya hakim uzman kisilerle
bu islemlerin gerceklestirilmesi icin gorus
bildiriyoruz. Elbette bu noktada bir de
sigorta sirketleri konusuna deginmek
gerekiyor. Genellikle sigorta sirketlerinin
%68'lik bir prim ile para kazanamadiklarini
soylediklerini duymussunuzdur. Az 6nce
dile getirdigim yetkili yerlerde onarilmayan
araglarin sebep oldugu kazalarda 6lum ve
sakat kalma ile neticelenen durumlarda
%68'lik bir tutar 6deniyor. Eger sigorta
sirketleri dogru yerlerde, dogru insan
kaynaklariile bu isi yonetse bu %68'lik
dilim ¢ok daha asagilara cekilebilir” dedi.

“Turkiye'de pazar belli bir noktaya geldi”

Otomotivde bir dontsimun yasandigini
belirten Renault Mais Satis ve Sebeke
Direktorii Baris Ozkan ise; sektoériin
gelecegi ve bayilerin durumlar hakkinda
konustu. Ozkan sunlari kaydetti, “Yaklasik
18 yildir Renault Mais'te ¢alisiyorum. Sirkete
basladigimda musteri temsilcisiydim.
Ondan sonra satis bélumune gectim,
oradan filo ve ardindan boélge miduru
oldum. Yaklasik 2 yildan beri de

Renault ve Dacia markalarinin satis ve
sebeke direktorl olarak hizmetlerimi
strdirmekteyim. Oncelikle deneyim ve
godzlemlerimden yola ¢ikarak Turkiye'de
otomotiv pazarinin dizenli olarak
blyltdugu séylemek mumkun. Avrupa'ya
gore eksik kaliyor olmamiz ise tim diinyada
fazlaca otomobil Uretilmesinden dolayidir.
Disaridaki degisim ve gelismelerin boyle
degisken bir pazarda ne kadar etkili
oldugunu gorebiliyoruz. Ben sahsen bir
distribator yetkilisi olarak elbette stabil bir
gidisati tercih ederim. CUnku bizim isimiz
planlama yapmak, éngértide bulunmak.
Turkiye'de pazar belli bir noktaya geldi.
2003 senesinde diinyada 60 milyon
otomobil Uretiliyormus. Gectigimiz sene
95 milyon adet otomobil Uretilmis. Sadece
Avrupa’nin degil Cin'in etkisi bunda

30 milyon. Duinya kendisini bir sekilde
dengeliyor ancak bir Cin faktora var ki
etkisini herkes hissetmis durumda” dedi.

Sektérin énundeki engellere deginen
Ozkan, “Vergi sistemleri, finansman maliyeti



ve kar oranlarindaki azlik, asiri ve haksiz
rekabet, kaliteli is glicinun eksikligi ve
musteri beklentilerinin degisimi gibi
etkenleri sektor dnundeki engeller olarak
siralayabiliriz. “ dedi.

Finansman maliyeti ve kar oranlari
hakkinda da konusan Ozkan satistan da
servisten de para kazanilmasi gerektigini
sdyledi. isin sadece bir kismindan

para kazaniyor diger tarafindan para
kazanilmiyorsa ortada bir yanhshk
oldugunun da altini ¢izdi.

"internet sayesinde ticaretin sekli
degisti"

Kaliteli isgicinin dnemine de deginen
Ozkan, is yapma sekilleri stirekli

degisim kaydederken bu degisime
yetismek icin insan kaynaklarinin nereye
gittigini iyi takip etmek gerektigini
séyledi. Ozkan sdyle devam etti, “Satis
danismaniniz karar aninda musterinin
gdzunde markanin kendisidir. Ufak

bir s6z ile mUsteri GrinU almaktan
vazgecebilir veya ufak bir tebessim

ile o musteri kazanilabilir. Ancak 30

yillik ticaret hayatimizda yetkili satis
kanadimizda hala bu konuda tam olarak
profesyonellestigimiz sdylenemez.
Musteri ise artik cok baska bir yere geldi.
internet diye bir sey var. Alici dilkkana
gelirken konuyu cok iyi arastirip geliyor.
Yapamadig tek bir sey var ve onun icin
geliyor. O da arabayi koklamak, deneme
surusu yapmak ve begenirse almak.

Borusan Manheim Genel Miidiirii
H. ZAFER TERZIOGLU

Eskiden 5 kez, 7 kez gelen musteri simdi
sadece 1-2 defa geliyor ve arabayi aliyor.”

Musteri beklentilerindeki degisimin de
g6z 6nunde bulundurulmasi gerektigini
séyleyen Ozkan, “Az 6nce aktardigim

gibi musteriler artik cok daha bilingli
hareket ediyor. Bu da bilincli tuketiciye
farkli bir hizmet yaklasiminda olmamizi
gerektiriyor. internet sayesinde gelme
sayisi gitgide azalan musteri belki de
yarin hi¢ gelmeyecek. Showroom’a
ugramadan internet Uzerinden otomobili
rezerve edecek, alip gidecek. Bu duruma
kendimizi iyi adapte etmemiz gerekiyor.”
dedi. insanlarin iyi tanitim yapan,
deneme surusleri 6neren, teknolojiyi iyi
kullanan kisaca hizmeti a'dan z'ye layigi ile
saglayan firmayi tercih ettigini syleyen
Ozkan, satis metotlarinin degisen
musteri aliskanliklarina gére sekillenmesi
gerektigini belirterek buna adapte
olamamanin buytik sorunlara neden
olabileceginin altini gizdi.

“Biitgce planlamasini profesyonelce ele
almak gerekiyor”

Butce planlamasinin profesyonel bir
sekilde yapilmasi gerektigini dile getiren
Ozkan, “Ortam ne olursa olsun bir bitce
planlamasi olmasi lazim. Olayi sadece
masanin Uzerindeki tapular artti mi
azaldi mi, kar var mi yok mu seklinde
degerlendirmeyip, profesyonel ekip
dahilinde ele almak gerekiyor. Bunun igin
dogru bir organizasyon yapiimali. 3 ay, 3

yil ve 5 yillik kisa ve orta vadeli planlamalar
butun sirketler icin faydal olabilir, ben
buna inaniyorum. Kendinizi bu sure zarfi
sonunda nerede gormek istiyorsunuz?
Bunun planini yapmak da 6nemli bir
seydir.” dedi.

Yalnizca otomobilin degil her tirlU servis
hizmetinin de saglanmasi gerektiginin
dnemini vurgulayan Ozkan konu
hakkinda soyle konustu, “Eger bir hizmet
icin bir noktadan bir noktaya 1,5 saat
gidilecekse, Oyle bir semtte yasiyorsaniz
sizin muUsterinin ayagina gitmeniz gerekir.
Bu sadece showroom'dan satin alma
anlaminda degil servis anlaminda da boyle.
Musterinin arabasinin alinmasi, bakiminin
yapilmasi ve ardindan tekrar alindig| yere
teslim edilmesi lazim. Sadece satis olarak
degil, tim sektdre bakiyorum; satisi,
servisi, yedek parcasi, Renault yol yardimi,
yol yardim assistance’l kisaca hepsi birden
saglamaliyiz clinkl is buraya gidiyor.”

“Dijitallesmenin dnune gegmek
mumkun degil”

Dijitallesmenin sektordeki etkilerini ve
gelecekte ortaya ¢ikacak muhtemel
sonuclari degerlendiren Ozkan su sozlere
yer verdi, “Dijitallesmenin énline gegmek
mumkun degil. Ne yapilirsa yapilsin bu
olacaktir. Muhtemelen bu gelisime kim ne
kadar entegre olabildiyse, kim ne kadar
satis stratejilerini takip edebildi ve ona
gore planlarini yapabildiyse onlar ayakta
kalacaktir. Oyle ya da béyle bu gelismeler
yasanacak. Bu sene olmasa 6numuizdeki
yillarda mutlaka olacak. Bir fotograf vardi,
fotografta Vatikan'da papa secildiginde
bir mesale yaniyordu, binlerce insan bu
durumu seyrediyordu. 10 sene 6nce
cekilmis bir fotograf. Ardindan 10 sene
sonra ¢ekilmis bir fotograf, yine ayni yer,
ama bu sefer insanlarin ellerinde cep
telefonlari, kameraya cekiyorlar. Bir 10
sene sonra daha kim bilir neler olacak.
Bizler kendimizi bir sekilde hazirlamak
durumundayiz. Burada esas gorev ana
markalara dusuyor.” dedi.

“Yetkili saticilarin takas isinde
ilerleyebilecekleri bir alan var”

Daha sonra Borusan Manheim Genel
MUudura Zafer Terzioglu Otomotiv
sektérundeki takas sistematigini
degistirmek istedigini dile getirerek konu
hakkinda degerlendirmelerde bulundu.
Terzioglu , “Yillik yaklasik olarak 25-26
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bin civarinda arag satiyoruz. Bunu ihale
usull olarak gergeklestiriyoruz. Bilindigi
Uzere Turkiye'de 1 milyon arag satiliyor,
bunun icinde ikinci elde 300 bin adetlik bir
rakam s6z konusu. Yetkili saticilarin takas
isinde ilerleyebilecekleri potansiyel bir
alan var. Bunun dnindeki engelleri asmak
amaciyla olusturdugumuz bir projemiz
var. Turkiye'deki takas sistematigini

ve galericinin bu isteki kayitsiz gelirini
degistirmek istiyoruz. Bu eko sistemi
degistirmek icin dustindUklerimizi sayisal

verilerle ortaya koymak gerekirse; 100 kisi
showroom’a gidiyor ve perakende arag
aliyorsa bu 100 kisinin 50 tanesinin takasa
verecek arabasi var demektir. Turkiye'deki
ortalama yetkili saticilarin takas orani
9%15'lik bir dilim. Bu da demek oluyor ki 35
kisi aracini hi¢c vermeden gidiyor. Diinyada
bu takas oranlarina baktigimizda %60-
70'leri géruyoruz. Bu basarinin ardinda
bdlgesel ihale sistemleri var. Fiyatlamaya
hakim profesyonel bir kadro ile net bir
sekilde kullanilan sistem. Bizde ise tuiketiciye

Ronesans Mobile ve Rénesans Arastirma CEO’su
OMER CELIK

verdigimiz teklif bizim takas oranimizi
belirliyor. Yani biz 60 bin liralik perakende
satilacak bir arabaya takasta 45 bin lira
dedigimiz ve patronun da bundan haberi
olmadig icin musteri sifir arag aliyor ve
arabasini disarida satiyor. Bu ve benzeri
sebeplerle de takas orani %10-15'lerde
kaliyor.” dedi.

“Fiyatlama modeli ile nokta atisi
fiyat verebiliyoruz”

Fiyatlama modelinin bu noktada
devreye girdigini belirten Terzioglu, bu
sekilde musterinin 6nden direkt teklif
alabilmesinin saglandigini dile getirdi.
Terzioglu sdyle devam etti, “Musteri,
web sitenizden veya kioskla ikinci el
teklifini alabiliyor. Eger teklif uygun
gelirse onu ekspertize kontrol ettiriyor.
Oturdugu yerden o fiyata nerden kime
satacagini biliyor ve showroom’a éyle
gidiyor. Avrupa ve Amerika'da sistem
bdyle isliyor. 2000'den 2017 yilina kadar
tum araclar sistemden secilebiliyor.
Sisteme boyasi, degiseni, kilometresi
dahil tum &zellikleri giriliyor ve bu
sayede nokta atisi bir fiyat verilebiliyor.
Onden bir nakit teklif séz konusu
oluyor. Ancak her bayi bu nakdi direkt
olarak saglayamayabiliyor. Ornegin
Hatay'daki bir bayiniz buna nakit
veremeyebilir ancak biz veriyoruz. Sayet
bir nakit teklifiniz varsa, 40.300 lira
sizin icin bir tavansa, bize satip nakde
cevirmek istiyorsaniz butona bastiginiz
anda arag bizim 7/24 acgik ihale
sistemimize 1 saatligine dahil oluyor.
Eger satilirsa, 6rnegin 41 bin liraya
satildi diyelim, icinden sadece 100 lira
alip 40.900 lirasini size veriyoruz. Boyle
bir fiyatlama modeli uyguluyoruz.”

“Araglarin ne kadar giizel
goriindagunden degil, guvenliginden
bahsedecegiz”

Sonrasinda s6z alan Rénesans

Mobile ve Ronesans Arastirma

CEO'su Omer Celik, global manada
dijitallesmenin otomotiv sektdriine olan
etkisine dikkat cekerek bu konudaki
projelerinden bahsetti. Celik su

sozlere yer verdi, “Teknolojide trend
degisiyor. Artik araglarin ne kadar

glzel gdérundugunden degil ne kadar
glvenli oldugundan bahsedecegiz.



Rénesans Arastirma, 4 yildir OYDER ile
mobil pazarlama projesini yuritmektedir.
Rénesans su anda otomotiv yetkili satici,
distribltoér ve e-ticaret kanallarinda Mobil
I'in TUrkiye genel saticisi konumundadir.
Mobile I, gelismis stricl destek
sistemlerinde dunya lideridir. Ornegin
Volvo, Mobile | kullanmaktadir. Dahasi
dinyanin 6ncl otomotiv markalarinin
hemen hepsi Mobil I' kullaniyor. is
ortagimiz oldugu icin de oldukca
memnunuz.” dedi.

“Trajitrafik pazarin buyiumesini
zorlastiriyor”

Turkiye'de meydana gelen trafik kazalarina,
bunlarin nedenlerine ve pazara olan etkisine
deginen Celik istatiksel degerlendirmelerde
bulunarak alinabilecek tedbirlere degindi.
Celik, “Trafik kazalarina baktigimizda son

10 yilda tlkemizde 50 bine yakin insan
hayatini kaybetti. Her bir 6len kisinin 4 aile,
6 arkadasini eklersek yaklasik 500 bin kisi

de hayatlarindaki 6nemli insanlar yitirdi.

Yil icerisinde carpismali kaza sayisi 1 milyon
182 bin. 22 milyon ara¢ olan bir tlkeden
bahsediyoruz. Bu ytizden pazarimiz 1
milyonu gecmiyor. Kaza oranlarinin dtsuk
oldugu ortamda pazar buyur, mevcut
trajitrafikte ise pazarin buylmesi oldukga
zordur. Uluslararasi verilere baktigimizda bu

kazalarin %93'Gnun insan hatasi oldugunu
goruyoruz. Tum kazalarin %80'1Inde olaydan
3 saniye 6nce ortaya cikan surtcu hatalar
saptanmistir. Peki, olaydan 1,5 saniye

dnce uyaran bir sistem olsaydi? iste o
zaman kazalarin %90'1 6nlenebilirdi. Satilan
|Uks segmentli araclarda bu 6zellik zaten
bulunuyor. Aksa’'nin uluslararasi yayinladig
belge gosteriyor ki olaydan 1,5 saniye 6nce
bir uyari mekanizmasi olursa bu kazalarin
%901, eger 2 saniye dnce olursa %100'U
engellenebilir.” dedi.

C6zUm icin ise Mobil I'yi isaret eden Celik
soyle devam etti, “Mobil | dedigimiz Grin
hem mevcut araglara hem de sifir araglara
takilabiliyor. Mobil I'in rakipsiz bir dogruluk
orani mevcut. Gelismis algoritmasi ve yapay
g6z teknolojisi ile otonom surus araglarinin
nasil gidecegini belirleyen sistem 6 tane uyari
veriyor. Bu uyarilar neler; 6nden ¢arpma
uyarisi, seritten ¢ikma uyarisi, yaya ve bisiklet
¢arpma uyarisl, seyir takip uyarisi, hiz limit
uyarisi ve trafik isareti uyarisi. Bu kullanan
bir sirtct tum bu 6zelliklere ayni anda sahip
olmus oluyor. Devrim yaratan 6dallu bir
Ozellik olan yaya ve bisiklet uyarisi diinyada
sadece Mobil | teknolojisinde mevcut.
Mukemmel bir gece algilamasi ve agir hava
kosullarina uyumu s6z konusu. Avrupa’da

bu konu ile ilgili bircok yasal diizenleme
bulunuyor. Turkiye'de de bunun ayak sesleri

duyulmaya baslandi. OYDER zaten
bunu yakindan takip ediyor. Yakin bir
zamanda 3.5 milyon ticari aragta uyari
sistemi kullanilmasi zorunlu olacak.
Tarkiye'deki 6rneklerde ise ilk sirada
Kamil Kog'u gosterebiliriz. Kamil Kog'un
toplamda 100 aracinda bugtn Mobil |
teknolojisi bulunuyor. Bunun nedeni
ise Kamil Ko¢'un lider konumda olmasi,
inovasyona inanmas..” dedi.

Mobil I'in neden dnemli oldugunu

ve ne gibi bir fark yaratacagina

da deginen Celik, “Mobil | vizyonu
paylasilirsa yeni trend ile teknolojide
lider olma imkani dogar, bu da fark
yaratir. Fark yaratacak hicbir sey
kalmadi. Simdi fark insanda, insan
hikayesinde. Sosyal sorumluluk
OYDER'in en 6nem verdigi konulardan
biri olmustur. Genele baktigimizda
dunyadaki trafik siralamasinda

en sonlardayiz. Guivenlik herkesin
hakkidir, bu nedenle bu konu tzerinde
6nemle durulmalidir.” seklinde
konustu.

“Ekonomik dengeler degisiyor”

Turkiye ve diinyada degisen ekonomik
dengelerden bahseden istanbul
Finans Merkezi Girisimi Baskani Artung
Kocabalkan, sektérin bu degisken
durumdan nasil etkilendigini ve
gelecekte hangi potansiyel sorunlarin
ortaya ¢ikabilecegini, bunlarla nasil
basa cikilabilecegini dile getirdi.
Kocabalkan su sdzlere yer verdi, “Biz
her toplantimizda globallesen dinya
icerisinde tUlkemizin durumundan
bahsediyoruz. Su anda bir Stagflasyon
durumu s6z konusu. Stagflasyon hem
ekonomik aktivitenin yavaslamasi hem
de fiyat genel diizeyinin ayni anda
artmasi anlamina geliyor. Esasinda
bakildiginda bu iki durumun ayni anda
olusmasi zor gibi dusunulebilir. Fakat
bunun gerceklestigini gdrme imkanim
oldu. Ornegin birinci elde fiyatlar

%10 gibi artt, ikinci elde ise fiyatlar

%5 oraninda artti diyelim, hi¢ olmadi
%1 artsin. iste olusan bu durumun
Turkcesi veya ekonomi dilinde karsiligi
stagflasyondur. Déviz arttiginda

birinci elde fiyatlar da artiyor. ikinci
elde ise bu gelisme karsisinda parayi
elde tutma dusuncesi olusuyor. Bu
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durumda birinci el ile ikinci el arasinda bir
fiyat farki olusuyor. Birinci el fiyatindaki
kurun geri alinabilir seviyeye gelmesi lazim
veya ikinci eldeki talebin artarak fiyatlari
yavas yavas yukari ¢ikarmasi lazim dedi.

“Calisana umut vermek gerekiyor”

Piyasadaki dalgalanmalarin moral
bozmamasi ve insanlarla iletisimi
sUrdurmek, calisanlari motive etmek
gerektigini belirten Kocabalkan soyle
devam etti, “Yetkili saticiniza, satis
gorevlinize deger vermeniz gerekiyor.
Yetkili satici dediginiz kisi ayni zamanda
sizin musteriniz de. Yani genis cercevede
dustnddgumuzde onun ailesi, akrabasi,
yakinlarindan bir tanesi elbet bir alim
yapacak. Bu noktada o6ncelikle calisana
deger vermek, umut vermek gerekiyor.
Bu noktada belki de cirolar artiyor ama

kar orani artmiyor, bu durumda nasil
umut verecegiz diye dusunebilirsiniz.
Biz insanlar duygusal varliklariz. Belki
bu umudu para olarak, maddi anlamda
degil ama duygusal manada, yanlarinda
oldugunuzu hissettirerek verebilirsiniz.
Yani dinyada da Turkiye'de de umuda
ihtiyag var. Eger umut olmaz ise yarinla
ilgili beklentiler de olumsuz olacak,
olumsuz disUnceler agir basarsa
ekonomik aktivite de yavaslayacaktir.”

“Basarili olmanin en 6nemli unsuru isi
bilmek”

Basarili olmak icin o ise gercekten

hakim olmanin gerekliligini vurgulayan
Kocabalkan, “Bildiginiz isi dogru
yaptiginiz sirece basarili olursunuz.
Tekstilden para kazananlarin farkli
sektorlere yoneldiginde isi bilmeyenlerin

battigina hepimiz sahit olduk, gercek
tekstilciler ise islerine devam ettiler.
Yapacaginiz isi biliyor olmak bu
noktada mevcut islerinize devam edip
etmeme kararini verme sdrecinde
birinci unsurdur. Bir digeri ise nakit
yonetimini iyi kavramak. Nakit
yonetimi kanimca énumuzdeki iki sene
boyunca ¢ok 6nemli olacak. Teminatlar
tarafinda ise sikintilar meydana
gelebilir. Ornegin konuya istanbul
Uzerinden bakarsak gayrimenkul
fiyatlari neredeyse %50 asagilara
distd. Yani bu da daha fazla teminat
anlamina geliyor ki likiditenin 6nemi
burada ortaya ¢ikiyor.” dedi.

Diger Ulkelerdeki durumu da
degerlendiren Kocabalkan, “Avrupa bize
nazaran bir miktar daha hareketleniyor.
Bizim ihracat pazarimiz oldukga
dnemli ancak Avrupa’daki buyimenin
de oyle kalci bir blyme oldugunu
dustnmuyorum. Keza Amerika'da da
durum bu sekilde. Amerika senelerdir
enflasyon yaratmaya calisiyor ki
ekonomik aktivite bir miktar olsun.”
hareket ettiler ve Turkiye butgesinde
iyilesme gozlendi. Ulke ayagini
yorganina gore uzatti, faiz harcamalari
azaldi. GUnumuzde ortaya ¢ikan

bu resme bakarak gelecekle ilgili
tahmin yapmak oldukca zor. Bunun
icin Turkiye'yi bulundugu yerden,
degerlendirildigi siniftan ¢ikarip

baska bir yere koymak gerekir. Bu
sekilde yaparsak ortaya bambaska

bir tablonun ¢iktigini géraruz. Ancak
umutsuzluga kapilmamamiz gerekiyor.
HukUmetimiz strdurulebilir bir
gelecek icin ekonominin cok dnemli
oldugunu biliyor. isin 6zi likiditemizi
yUksek tutuyor olmamiz ve uzun vadeli
yatirimlar icin bir kez degil on kez
distnmemiz lazim.” dedi.




