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Oyder’in 38. Bolge Diyalog
Toplantisi, Trabzon'da yapildi

OYDER Yénetim Kurulu Bagkani Murat
Sahsuvaroglu konusmasinda OYDER'in
Tarkiye'de 47 tane markanin birebir
temsiliyetini yapan 5 milyon metrekarede
yapilanmis 30 milyar TL yatirimini yapmis
bu ise emegiyle birlikte sermayesini de
koymus, direkt 80 bin dolayli da 100

bin yani 80 arti1 20, 100 bin kisiyle direkt
istihdam saglayan ¢ok énemli bir STK
Orgutu haline geldigini belirterek sozlerini
soyle surdurdu:

“Bundan 6nceki yonetim kurulu tyelerine
ve baskanlarina da tekrardan emegi
gecen herkese tesekkur ediyorum. OYDER

neler yapar? OYDER kamuda hiukumette

otomotiv yetkili saticilarinin dertlerini
dinler ve problemi not eder. Sektore

bu gibi faaliyetler yapar. Universitelerle
egitim isbirlikleri yapar ve buglin de
burada yaptigimiz Uzere bolgelerde de
diyalog toplantilari yapar. Yani bolgelere
gelip yaptigi faaliyetleri anlatir. Her yil da
otomotiv paneli yapar. iste gecen yilda
istanbul'da cok yogun bir katilimla birlikte
Otomotiv perakendeciliginde yeni ddnem
adi altinda otomotiv perakendeciligi
nereye gidiyor, zayif yanlari gt¢lt yanlari
bunlarin hepsini ortaya koymaya calistik.

“Yeni Ekonomik Duzende SSH ve 2. El Firsatlar” konulu toplantida OYDER
Yonetim Kurulu Baskani Murat Sahsuvaroglu, Honda SSH Genel Miidiir
Yardimcisi Can Eroskay, Arabam.com Genel Muduri Zafer Terzioglu, Otoshops
Genel Mudiirii Murat Aydin ve Ford Tiirkiye Premium Arag Satis & ikinci El
Operasyonlari Yoneticisi Kenan Bilirgen konusmaci olarak yer aldi.

38. bolge toplantimizla da karsinizdayiz.
OYDER yine bizim Sukri Baskan'la birlikte
baslattigimiz bir kituphane yani artik
OYDER'in de bir hafizasi olsun. Nedir
efendim bu hafiza? OYDER yaptiklarini bir
kenara not etsin. Tabiri caizse de tarihe
not dussun. iste bu yapmis oldugumuz
OYDER kuttuphanesinde de hepimizin

de vakif oldugu Uzerinden tek tek de
gecmeyecegim kitaplar olusturuldu ve

bu kitaplar kitiphanemizde muhafaza
edilmekte ve hepinize de ayri ayri
gonderilmekte. icinde gercekten cok
degerli, cok kaliteli bilgiler var. Bu
bilgilerden de herkes istifade ediyor.
Ozellikle 6rnek vereyim. Suistimaller diye
bir kitap yayinladigimizda herkes kendi
sirketinde suistimalolamayacagini ¢ctink
suistimalin édnune her turll gecilecegini
birebir gorismelerimizde ifade etmisken
suistimaller kitabini okuyan herkes

bizim sirkette de bu varmis, biz de bunu
atlamisiz. Bu da gézimuzden kagmis diye
geri bildirimler aldik ve bu isin kiymetini
biraz daha anladik. Dolayisiyla bu
kutiphanedeki kitap serimize durmadan
devam edecegiz.

Bizden sonraki nesli ise nasil adapte ederiz
ve yeni neslin teknoloji dinyasindan

nasll istifade ederiz diye Gen¢ OYDER'in
kurulusunu sagladik. Gen¢ OYDER'in
baskani Sivas'taki kardesimiz Yusuf

Oflaz da ciddi manada bu isin emekgisi

ve takipcisidir. OYDER bundan énce

yani Basbakanlik hiktimet sisteminde



8 ayri Bakanlik'la ¢alistyordu. Sistemin
degismesiyle birlikte bir stru kurul ve
ofisle yine yakin dirsek temasinda yine
konularimizi birebir gériserek yine hem
Ulkemiz adina katma deger yaratmak
hem de sektérimuzu daha iyi noktalara
tasimak Uzere ¢alismaya devam edecegiz.

Guncel konumuzda Uzerinde ciddi
manada efor sarf ettigimiz tabiri caizse
yakin markaja htukdmetin ekonomi
tarafini tuttugumuz ve 31 Ekim itibariyle
hepimizin hayatina giren bir OTV indirimi
s6z konusu oldu. iste bunun da sebebi
cok net. Turkiye'deki 20 yas ustiindeki
arac parki otomobilde 3 milyon civarinda,
hafif ticaride 3.9 milyon toplam bdyle

bir ara¢ parkimiz var. Bu ciddi manada
bizim Gzerinde durmamiz gereken ve
surekli bunu her ortamda her platforma
da bildirmemiz gereken bir konu. Bizler
OYDER olarak Turkiye'deki ara¢ park
yasini Avrupa Birligi ortalamasinin
benzer seviyelerine hatta bir miktar
altina cekmeliyiz. Nitekim Avrupa Birligi
ortalamasindaki yas ortalamasi 7 iken
son 10 senedeki Avrupa Birligi'ndeki
ekonomik daralmayla birlikte oradaki
yas miktari yukariya dogru ilerledi. Bizim
Avrupa Birligi'nin o ideal yasi yakalamamiz
icin otomotivin tzerindeki vergi yukunu
sistematik bir sekilde uzun vadeli
dusUnerek Turkiye'de sektériin 6nanu
acan hizmetleri de yapmamiz lazim.

OYDER tabii tyeleriyle birlikte yetkili
saticilari temsilen diger sektor
dernekleriyle birlikte hazirlanan raporu
ilgili makamlara sunmustuk ve buradaki
taleplerin bircogunu ciddi manada da
basarmisiz. En azindan i¢ pazar talebinin
makul devam edebilmesi icin OTV'deki
masraf sisteminin glincellenmesi ki
bunun icin de OYDER ciddi manada
programlar yapti, baski kurdu baski
kurma belki dogru bir cimle degil ama
dirsek temasinda bulundu. Buradaki
OTV masrafini 45 binden 70 bine tasidi.
Bu direkt OYDER'in birebir takibiyle
OYDER'in birebir pressiyle sonug¢lanmis
bir durumdur. Bu basari da hepimizin
basarisidir. Pazarin daralmasiyla birlikte
biz Haziran se¢imlerinden sonra kuresel
doviz ataklari, kiresel faiz ataklariyla
birlikte Turkiye ekonomisine yoneltilen
saldiri oklari bir nebze Agustos ayi
itibariyle baslatilan genel ekonomik
programla birlikte bir nebze ilk atesi
alinmistir.

Hepinizin bildigi Gzere 2013 yilinda tasit
kredileriyle ilgili bir sinirlama geldi. Tasit
kredilerinde 48 aya dogru 60 ay 48 aya
revize ettiler. Bugtinki gelinen fiyatlarla
48 aya sigmiyor yani mizrak ¢uvala
sigmiyor. Arabaya faiz de islemezse
buglnkul ortalama bir aracin fiyati 150-
160 bin lira. Buna hicbir pay almasaniz
48 ay gelirle 6denecek bir durum soz
konusu degil. Dolayisiyla bunu gene
eskiden oldugu gibi 2013 6ncesine 60
aya c¢ikarilmasi talebimiz var. Tutar
sinirlamasi olarak daha 6nce BDDK
baskani Sayin Mehmet Ali Akben’le
gorismemiz neticesinde bu rakam 100
bine revize edilmisti. Kendisiyle gecen
gln yine gdrismemizin neticesinde
baskan rakamin 150 bine dogru revize
edilecegi bilgisini verdi. OYDER'in artik
gercekten her yerde hisnu kabul edilen
bir dernek oldugu asikar.

Bunlarin disinda OYDER Sigorta'ya
Ureticinin de sahip ¢tkmasi lazim. Yarin
Obur gin hurdadan yedek parganin 6nu
acihyor. Hurda yedek parcalar kaporta
boya olarak kullanilabilecek. Biz OYDER
Sigorta'yla servislerimizin kaporta boya
merkezlerinin ciddi manada orijinal
yedek parcayla kendi hizmetimizle ve
bir kampanyada baslatarak OYDER
Sigorta OYDER yetkili servislerinde
yetkili saticilik yapilarak ¢calismalarimizi
sUrdurecegiz. Bizim ulkUlerimizden
birisi de OYDER Sigorta'yi sizlerin de
katkisiyla ok buyuk genis bir katilimla,
harekete gecirmek. Yani burada bizim
amacimiz butin Gyelerimizden 150 bin
lira gibi bir katilmla bir anonim sirketi
kurmak. Bu anonim sirketinin iznini ve
sO0zUnu de aldik. 6 ayda police keser
hale gelecegiz. Hazine bize bunun da
s0zlU olarak onayini verdi.

Teknoloji sirketlerimizde maksimum
sekilde takip edelim. Teknolojiyi
goérmezden gelmeyelim. Teknolojiyi
goérmezden geldigimizde yanimizdan
Oyle bir suratle geciyor ki yakalama
sansimiz kalmiyor. Dolayisiyla teknolojiyi
dnceden hissedip teknolojik batun
fuarlari takip edip, teknolojiyle ilgili
batun yayinlari makaleleri sektérimuzle
birlikte takip etmek zorundayiz. Bizim de
bunlari OYDER olarak yayinlayip sizlere
surekli bu bilgi akisini saglamamiz

lazim. ikincisi CRM yani musterimiz.
CUnku gelecege bizi musteri tasiyacak
ve gelecegi bize musteri tarif edecek.

Onemli olan satis sonrasiyla
genel giderlerimizi en azindan

dengelememiz ki karlihk satistan
gelmedigi glinlerde biz bir can
suyunu cebimizde tutabilelim.

OYDER BASKANI
MURAT SAHSUVAROGLU

Cunku mausteriyi takip ederseniz
musteri davranislarini takip ederseniz
musteri aslinda sizi teknolojiyle
bulusturan bir yolda ilerliyor. Ayrica
personelimize insan kaynagimiza sahip
¢ikalim ¢inki emin olun 20-30 senelik
plazalariz, bu 20-30 senelik plazalarda
bu arkadaslarimizin da belki bir yerde
alin terleri, belki bir yerde emekleri
belki de o arkadasimizin annesinin bir
duasiyla ayakta duruyoruz. Dolayisiyla
personelimizi korumaya, personelimizi
muhafaza etmeye, ekmek musteregi
oldugumuz bu arkadaslari, korumaya
kollamaya azami gayreti gosterelim, bu
nacizane benim tavsiyemdir.”

Honda SSH Genel Mudur Yardimcisi
Can Eroskay ise konusmasinda

su sozlere yer verdi: “Bizim buglin
paylasmak istediklerimiz aslinda biraz
daha isin giincel kismi hepimizin
gunluk isleri sirasinda dokundugumuz,
yasadigimiz sikintilar bir kisimda
bizlerin yasadigi tecrtibeler ve bazi
yapmis oldugumuz denemelerin
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sonuclarini paylasmak istiyoruz. Belki
bir fayda saglayabiliriz. Yaptigimiz
seylerin hangi iyilestirmelerin bize
biraz daha fayda saglamis oldugunu
gostermek isteriz. Bizce bu aslinda ¢ok
keyifli deniz tekne ama biz bunu ikiye
bélmek istiyoruz. Bunun icerisinde

iki b6limUmuz var. Bir tanesi satis

bu aslinda sektdrun ¢ok gectigimiz
dénemlerden itibaren yasamis oldugu,
Uretimin az oldugu veya temininin

az oldugu ¢ok konforlu zamanlardan
kalan belki bir aliskanhgimiz ama ilk
Onceligimiz satis tarafindan geliyor.
Burada cirolarin baytk olmasi belki
almis oldugumuz kredilerin getirdigi
yUkler, otomatikman satis tarafina ¢ok
odaklanmamizi belki bize 6gretiyor,
soyluyor. Ama biz buglin biraz daha
bunun alt kismini konusmak istiyoruz.
Satis sonrasi biraz daha yatirrmcilarin az
ilgi gbsterdigini dustindigumuz tespit
ettigimiz icin bu stirece baktigimizda
biz bunu aslinda butun bir cember
gibi disinuyoruz. Yaklasik bir 6 aylik
dénem veya bir yillik sire icerisinde
musterimiz zaten ¢ok mutlu ¢iinkd
yeni drtin almis durumda ve bundan
dolayi herhangi bir sikayet yok. Takip
eden sure aslinda alti aydan yaklasik
sektor ortalamasina, firma ve markalara
gore degiskenlik gésteriyor 3.5-4 yil
seviyesine kadar gidiyor bu sene.
Sahip olma memnuniyeti ve emniyet
hissi bu tabii bizim memnuniyeti
pekistirebilme safhamiz. Sizler geminin

kaptanisiniz. Ama bu konuyla alakah
bazi sorulari sizlerin sizlere sormasini
rica ediyoruz. Potansiyelimizi biliyor
muyuz? Bunlari bazi yeniliklerle takip
etmemiz gerek. Neleri iyilestirmemiz
lazim, bu nokta bizim icin ¢cok kiymetli.
CUnkU ¢ogu zaman bizlerin bizim

adina goérevlendirdigimiz kisilerin
degerlendirmeleri sonucunda biz

bir kararlar veriyoruz. Bunlarin

dogru olup olmadig Grun baskisinda
olan yorumlarla urun disinda olan
sUreglerin size ne kadar efektif sonuglar
getirecegini sorgu isareti altina almak
istiyoruz. Ekibiniz 6zellikle servis
operasyonuna verdiginiz 6nemi biliyor
mu? Bizim yasadigimiz tecrubelerde ¢ok
fazla degil.

Pazar sartlarimiz cok degisken her an
istedigimiz keyifle satis yapma sansi elde
edemiyoruz. Bilinglenen misterimiz var.
Daha ¢ok sorguluyor. Gelisen givenlik
teknolojileri var. Belli noktalarda artik
daha az kaza ve daha az gelir demek
oluyor. Filo satislari cogu zaman bizlere
cok fazla bir fayda saglamiyor ama
hedeflerimize ulasmamiz icin ¢cok dnemli.
Personel problemlerimiz ve pek cogunu
sayabiliriz. Zorlasan piyasa sartlarinda
neler yapmamiz lazim dedigimizde, demin
aslinda gostermis oldugumuz teknemizin
alt kisminda yogun rizgar, kuvvetli rizgar
oldugu zaman bizi dengede tutacak alttaki
balans kismi yani satis sonrasi stirecine
biraz daha odaklanmamiz lazim.

Operasyon efektifligimiz nedir? Yapmis
oldugumuz yatinmimizi ne kadar
kullaniyoruz? Elimizdeki insan glcimuzi
ne kadar iyi kullaniyoruz? Musteri
potansiyelimiz nedir? MUsterilerimize satis
kabiliyetimiz nedir? Bunu hesaplarken
bizim kullandigimiz bir basit formatimiz
var. Onemli olan satis sonrasiyla genel
giderlerimizi en azindan dengelememiz

ki karhhk satistan gelmedigi glinlerde biz
bir can suyunu cebimizde tutabilelim.
Operasyon efektifligimize baktigimizda
bazi kontrol noktalarini mutlaka ki
incelememiz lazim. profesyonellesmek
dedigimiz nokta bizim KPR olarak
tanimladigimiz guncel bir kelime, pek ¢ok
sektorde de artik her gecen gun biraz
daha fazla yer buluyor. KPR nedir aslinda
KPR dedigimiz sey bizim ¢alisanlarimizla
veya kendi icimizle bir ortak dil
olusturabilmemiz. Bunun tanimlari
tamamen performans gostergelerimiz
olabilir ve sizin tercihinizi icerebilir.
Buradaki amaciysa bunun élctlebilir
olmak, dlctukten sonra da hassas bir
planlama yapabilmemizi sagliyor. Arti
karsilastirmali yonetim sansimiz olabiliyor.
Kendimize bir hedef koyabiliyoruz.
Ulasabildik ulasamadik bu her zaman
ideal olmayabilir. Ama gelistirmek Utzere
OnUmuzde bir numerik data koymamiza
imkan saglar. MUsteri potansiyelimizi
arttirabilmek Uzere bizce cok 6nemli bir
nokta musteri begenisinin artmasi lazim.
Musterinizin sizi takdir ediyor tavsiye
ediyor size geldigi zaman mutlu oluyor
olmasi lazim. Bunu saglarken Ug¢ tane bizim
icin sac ayagi var. Bunlardan biri duygusal
baglanti saglayabilmek. Bu muUsteri iletisim
streci mumkudn oldugunca samimi sicak
yaklasim pek ¢ok alt tanimlarini sizlerde
duyuyoruz. Musteri ismiyle cagirahm
plakasiyla taniyalim geldigi zaman onu
hatirladigimizi hissetsin. Bu aslinda
kulturel olarak da bizim ¢ok sevdigimiz ve
hitap edildigi zaman bize duygusal olarak
¢ok ciddi ilgi duydugumuz bir sey. Konforlu
bir atmosfer ve akilli bir musteri takibi
diyoruz. Sonrasinda servis yonetimimiz
var. Bunun mamkuin oldugunca hizli
yapmamiz lazim ¢unkid zaman ¢ok hizli
akiyor ve insan beklentileri ve sabri her
gecen gun azalmis durumda. Verebildiginiz
en hizli servis en hizli hizmet sizi bazen bir
miktar daha 6ne cikarabiliyor.

Mutlaka ki atolyelerimizin ne yogunlukta
oldugunu ve nasil isletecegimizi bir
plan alti dahiline almamiz lazim. Ayrica



kaynak optimizasyonu diyoruz.

Burada da atélye optimizasyonlari
yapmamiz lazim. Pek ¢ok buytk
yatinnmlarimiz var. icerisinde ¢ok degerli
ekipmanlarimiz var. Ama ¢ogu zaman
bunlari ¢cok planli kullanmadigimiz

icin atil olan pek ¢ok yatirimimizi

biz plazalarimizda pek ¢ok yerde
goéruyoruz. Bunlari mimkun oldugunca
efektif kullanmak lazim. Operasyonel
iyilestirmeler kismina geldigimizde

ise bu aslinda musterimize tamamen
guven saglamak adina cok énemli bir
deger. Bu aslinda teknik personellerde
basliyor. Zamaninda teslimat
sOzlerimizi mutlaka tutmamiz gerektigi,
anlasilir bir aciklama yapmamiz lazim
musteriye niye kendisinden o parayi
aliyoruz. Ve sonunda da sorumluluk
tasimamiz var. Sorumluluk tasima

su anda pek ¢ok markada da oldugu
gibi bizi Recall olarak tanimladigimiz
en son zamanlarda bizim pek ¢ok
karsilastigimiz geri cagirma. Bunlarda
musteriye olan aslinda gutiveni arttirmak
icin nem tasiyor.

Dogru ekspertiz yine cok dnemli yerlerden
bir tanesi. Musteri takibi bizim yine

6nem verdigimiz baslklardan bir tanesi.
Musterimizin mutlaka ki satis aninin,
aracini sizden aldigini herhangi bir
tatsizlik ve kaza yasadigi an size ulasmasi
icin guidulemeniz lazim. Musteriyi eger
kendi basina biraksak mutlaka ki ruhsatin
icinde veya policesinin tzerinde olan

bir noktaya yapabilecegi ilk bagvuruyu
gerceklestiriyor. Ama o noktada
kendilerine bir yonlendirme yapabilirsiniz.

Mdasterinin aracinin durumundan
haberdar edilmesi 6nemli. Bunun
icerisinde bir sonraki bakimla alakal
verebileceginiz bilgilerde olabilir. Bu
musterinizin bir sonraki basamaktaki
harcayacagl paraya psikolojik olarak
hazirlanmasina da fayda saglayacak.
Yapacaginiz bazi ku¢uk incelemeler
sonrasinda bizim kullandigimiz formatta
mesela Uc farkli rengimiz var. Bunlardan
kirmizi olan acilen degismesi gereken,
turuncu olanlar bir sire aslinda musteriye
muhlet taniyabileceginiz size sanayideki
dukkanlarin aslinda rakip olabildigi
konulardan bir tanesi. Bir de yesil
bolimler var. Yesil bélumlerde onun igin
degismesi gerekmeyen parca var. Ama
bunlari da musteriye bahsetmekte fayda
goriyoruz. CUnkU her zaman kotuleri

Emisyon degerlerini asagiya
cekebilmek icin, elektrik
donanimli ve likit arag teknolojisi
devreye girecek. Bitun bu
teknolojik gelismelere ragmen,

hala 6niimtizde uzun bir yol var
ve icten yanmali motorlar, stop
start ve hibrit destegiyle 2025
yilini mesela baz aldigimizda,
uretim yaklasik yuzde 75'nin hala
icten yanmali motorlar oldugunu
olacagini séyleyebiliriz.

soylemek de hos bir sey degil.

Ozet olarak baktigimizda bugiin
konustugumuz ana basliklardan birkag
tane var. Bunlardan bir tanesi siz degerli
yatirnmcilarimizin kendi isine biraz daha
fazla ilgi gosterip, mutlaka ki farklilasan
yapllar var, herkes adina degil. Ama
daha fazla ilgi gbsterip bazi dimenin
noktalarina kontrolleri yapiyor olmaniz
lazim. Ana hedefimiz aslinda finansal
karsilama oranimiz olmali. Burada
odaklandigimiz ve yaptigimiz en 6nemli
seylerden bir tanesi, bayi sahiplerimizi
isin icerisinde sokmakti. Operasyonel bir
kalite art efektifligi saglayabilmek tzere
KPR yonetimi aslinda bugtin bizce 6nemli
olan birkag noktadan biridir.

Serdar Gurses ise konusmasinda su
konulara yer verdi;

“PPG 1883 yilindan beri calisiyor.
Boya kaplamalari konusunda diinya

lideri. Ve sunu altini 6zellikle cizmek
istiyorum her Uretilen Gg aractan iki
tane PPG teknolojisiyle boyaniyor. Zaten
bu sayede biz yenilik¢i olabiliyoruz,
sUrdurulebilir bir teknoloji yaratiyoruz
ve renkler konusunda hassasiz. Glass
kismi ucaklar icin vardi. Ucaklarla

olan onlara saglamis oldugumuz
kaplamalar dolayisiyla vardi simdi
gittikce azaldi. Turkiye'de hava sanayide
PPG'yi gorebilirsiniz. Koruyucu ve
denizcilik boyalarinda gorebilirsiniz.
OEM'de gorebilirsiniz. Endustriyel
boyalarda gorebilirsiniz. Ambalajda
dokunabilirsiniz. Neden dokunabilirsiniz
diyorum eger Cola Cola iciyorsaniz
Pepsi iciyorsaniz veya herhangi bir
kutulu bir malzeme iciyorsaniz PPG'ye
dokunuyorsunuz ¢unkd PPG bunlarin
ylzde ylz tedarikgisi. Gelelim bizim ozel
konumuza. PPG olarak 32 calisanimizla
26 bayimiz 70 alt bayimiz toplamda 96
bayimizle sektdre hizmet sagliyoruz.

A, B ve C segmentlerde bu hizmetleri
her gecen gun arttiriyoruz. Tabii bizim
agirhgimiz A segmentte servis ayaginda.
Sanayide bile bir araci boyarken parca
basi aldiklari rakam 200 liranin altina
inmezken, servislerde bu rakami
konustugumda biz 200 lirayr ancak
alabiliyoruz diyor. Diyorum ki tamam
200 lirayi ancak alabiliyorsun. Hig
arastirma yaptin mi? Basa geliyorum
Olctiin mu? Yonetmek igin dlctin mu?
Yok. Dolayisiyla o zaman sanayideki
adam Ahmet Usta Mehmet Usta onlara
da saygim sonsuz. Onlar da el emekgisi.
Ama sizler gibi servis muddrleri yok.
Sizler gibi direktorleri yok.
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Degerlerimizden ¢ok kisa bahsedeyim.
Bizim icin en 6nemlisi diyebilirim.
Servislere verdigimiz destekler OEM'lere
verdigimiz destekler var. Yedi ayri
seviyede egitim yapiyoruz. Servisin
sahibinden boyacisina kadar batdn
kademelerde egitim yapiyoruz. Neden
herkes ayni bilgiye hakim olsun ki, ayni
dili konusabilsin. Para kaybetmeyelim.
Birbirimizi daha iyi yénetelim. Renk
problemlerine karsi 6nlemimiz var. Renk
cihazi renk okuma cihazi ki bu bundan
biraz daha bahsetmek isterim. Bazi
servislerde kataloglarla gecistiriliyor

bu konu biz genelde servislerde renk
okuma cihazi veriyoruz ve bu renk
okuma cihazi veriyoruz derken, bir
deger veriyoruz bir yedi yirmi dort
¢alisan boyaci demek bu. Renginizi
tutturacak insan demek aslinda sizin
yerine o ¢alismayi yapiyor ¢unku.
Servisinizi baska servislerle kiyaslama
firsati taniyoruz. Cep telefonumuzda
rengin formunu gorebilecek konuma
geldik. Oldu ki dinya yikildi serviste
bilgisayar ¢oktu cep telefonundan

da o formu taratabilirsiniz. Tabii biz
bunlari niye yapiyoruz ne icin yapiyoruz
merkezlerin OEM’lerin markalarin
beklentileri var.

ilave etmek istedigim nokta, bu
goérdigunuz degerli is ortaklarimiz var
ve her gin bizi destekliyorlar biz de
onlarla gerekli calismalari yapiyoruz.
Honda'yla egitim calismasini yaptik.
Yonetici seviyesinde egitim calismalarini
yaptik. Fiat'la benzer sekilde calisiyoruz.
Yillardir ben Honda'nin egitim
partneriyim. Biz egitimde sertifika
verdigimizde Ford onlara yani sizlere
Ford bayilerine filo veriyor. Otokoc¢'la
herhalde 15 yili askin stredir ¢alisiyoruz.
Bunlar kolay olmuyor tabii, bunlar kolay
olmadigi gibi korumasi da kolay degil.
Dolayisiyla hep ayni azimde, hep ayni
gucte, hep ayni motivasyonda olmamiz
gerekiyor.”

Otomotiv Satislar Bélge Muduru Deniz
Arikan'in konugmasindan kesitler
soyleydi:

“Bugln bize ayrilan degerli zamanda
sizlere madeni yag geleceginden
bahsetmek istiyorum. Ekonomik ve
cevresel faktorler butin sektorler igin
oldugu gibi madeni yagda da motor

ve motor yagl otomotiv sektérinde de
oncelikli hale geldi. Bugiin bazi binek

Her tip arabayi alip perakendeye

satabilmeniz lazim. Cunku
galericiler uygun arabalari
topluyorlar.

aracglarda 20 bin kilometrelik periyoda
ulasmis durumdayiz. Sunumunuzda
kisaca bu cevresel ve ekonomik etkenler
Uzerinden madeni yag gelecegini
degerlendirecegiz. 90'l yillarin basinda
ne vizyonlar ne de cevresel faktorler
sektorin odaginda degildi. 1992 ile
birlikte Euro bir ve ilk limitler devreye
girdi. GUinimuze uzanan surecte Euro
birden bugline Euro 6 gecisinde ylzde
96'lik oranda limitlerin sikistigini ve
daraldigini gériyoruz. revizyonlarla
birlikte bu ytk daha da daralarak
araclar neredeyse yakin zamanda
havayi temizler hale gelebilecek
diyebiliriz. Burada dikkatinizi cekmek
istedigim nokta bu yasal limitlerin
burada kalmayacag ve ilerleyen yillarda
daha da asagilara gelecegi ve soyle ki
bu bahsettigimiz limitler tek basina
icten yanmalari motorlar bunlari
karsilamayacak durumda olacaklar. Bu
noktada emisyon degerlerini asagiya
cekebilmek icgin, elektrik donanimli ve
likit arag teknolojisi devreye girecek.
BUtun bu teknolojik gelismelere ragmen,

hala 6nimuzde uzun bir yol var ve

icten yanmali motorlar, stop start ve
hibrit destegiyle 2025 yilini mesela

baz aldigimizda, Uretim yaklasik yizde
75'nin hala i¢ten yanmali motorlar
oldugunu olacagini séyleyebiliriz. Tabii
ekonomik ve teknolojik faktorle bu orani
hizlica degistirebilecek boyuta her an
gelebilir. Madeni yagin yakin gegmisine
baktigimizda motor yaglarinda 5.40'tan
5.30'a gegisi hepimiz birebir icerisinde
olarak son donemde yasiyoruz.
Onumuizdeki birkag yil icerisinde 0.20-
0.30 yaglarinin su an icin mevcutta
yasadigl ve ylzdesel anlamda da yuksek
noktalara gelecegini 5.30'dan 0.20'ye
0.30'a bir kaymanin gelismenin olacagini
soyleyebiliriz.

Sektérimuzun icinden gectigi bu
zor dénemde, Turkiye arag parkinin
neredeyse tamami igin onayl
arinlerimizle, iyi hizmet ve rekabetgi
fiyatlarimizla bayilerin yaninda
oldugumuzu belirtmek isterim.”

Otoshops Genel Miduru Murat Aydin
da panelde yaptigl konugsmasinda
sunlari belirtmistir: “Simdi sifir arag
pazariyla ilgili net rakamlari artik herkes
biliyor. Yani son Ug yildir pazar bir
milyon oldu. Ticari arti binek. iste bu
seneyi 600 binle kapanacak. Senede
450 binlik bir pazar konusuluyor.
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Simdi ikinci elde soyle bir sey var.
Tekillestirme. Ornegin ben Otokog'tan
araci aldim. Ya da B firmasina sattim.

B firmasi C firmasina satti. Sonra

nihai masteriye gitti bu. Dort satis
olarak goraluyor ki tekillesme olarak
bakarsak bence dyle bakmak lazim yani
aracin aradaki islemlere bakmazsak
Eylul ayi sonu itibariyle 2 milyon 800
binlik bir otomobil, ikinci el pazari

s6z konusuydu. Eylul ayinda 300

binlik bir otomobil ikinci el hafif ticari
arti otomobil satisi s6z konusuydu.

Son U¢ ayda yaklasik 900 binlik bir
Ongdrimuz var ve senin 3 milyon 750
bin ile kapatiimasi s6z konusu. Ben bu
rakami kullaniyorum. Tekillestirmeye
bakiyorum nihai kullaniciya giden araca
bakiyorum 3 milyon 750 bin rakamini
baz aliyorum. Biz ikinci eli hep yanhs
olarak gérduk. Hi¢ konusmadik. Ne
bayii toplantilarinda konustuk hatta
sirketlerde en zayif adami da ikinci ele
verdik. Bize Avrupa’dan diyorlardi ki iste
Opel’in ikinci el programi, Chevrolet'in
ikinci el programi bunlar gercekten

¢ok inanarak uygulamadik. Uygulayan
markalar var miydi bence dért dortluk
uygulayan marka yoktu. Ama tabii insan
tecriibe kazandikca goriyor. ikinci el
¢ok 6nemli. Neden 6énemli, simdi son Ug
yilda pazar bir milyondu sifir arag pazari,

bu sene iste 600 bin olacak. Bu arada
tabii bir tebriki de iletmek istiyorum
cok eskiden beri otomotiv sektérinde
degisik tesvikler hiikiimetler tarafindan
verilmistir ve bunlar genellikle diger
dernekler tarafindan saglandi olarak
izlenimi vardi ama son OTV ve KDV
indirimi ¢ok net bir sekilde OYDER'in
girisimleriyle oldu. Bu a¢idan ben bir
sektor calisani olarak tesekkur ve tebrik
ediyorum. Gercekten OYDER ve ekibi
burada cok net bir katki sagladi. Simdi
bu ikinci elde bir milyonluk pazar sifir
arag pazari bu sene 600 bine gelecek
sene 400 bine disme durumunda.
Simdi U¢ milyon 750 binlik bir pazardan
yaklasik benim arastirmalarima gore
net bir rakamda yok keske olsa, ytzde
50'lik bir pay aliyor. Yani yaklasik olarak
bakarsak bayilik cercevesindeki altindaki
firmalar yaklasik 300 bin adetlik ikinci el
satisi yapiyor. Neyin 300 binini yapiyor
yaklasik 3 milyon 750 binin yapiyor.
Simdi burada sdyle bir sey var. Bir
milyonluk pazar buna goére yapilanmis
bir bayi teskilati var ve bu bayi teskilati
bu sene 600'e gelecek sene yaklasik
400'e dusuyor. Yani yaklasik 600 binlik
bir kayip var. ikinci el merkez ciinki
bayiliklerin arayisi sifir isidir. ikinci el isi
satis sonrasidir. Sonra sigorta gelir iste
ikinci el gelir yok dyle bir sey. Bayiliklerin

U¢ tane ana isi vardir. Olmasi gerekir.
Sifir, satis sonrasi ve ikinci el. Ikinci el
kar merkezi diyerek kigiimseyemeyiz.”

Ford Turkiye Premium Arac Satis

& ikinci El Operasyonlari Yéneticisi
Kenan Bilirgen de panel konusmasinda
sunlari aktardi: “Hepimiz 2010 yilindan
beri TUIK'in tescil kayitlarina bakiyoruz.
Aslinda 2010 yilindan beri ikinci el
sektortnln her gecen giin daha da
ileriye gittigini goruyoruz. Sifir arag
satisiyla yillik olarak karsilastirdigimizda
bu is iki bucuklardan basladi gegen
sene 1 milyon sifir arag satisina karsilik
6.8 sekiz milyon ikinci el tescili var. Bu
seneki pazar 6n gériimiiz son OTV KDV
destekleriyle birlikte 610 bin gibi bir
toplam pazardir. Kabaca 600 bin dersek,
ikinci el pazarinin buna ragmen 7 milyon
tescile gidecegini su anda gortyoruz

ki bu 3.5 milyon eder yani neredeyse 6
kati. Bu sene ikinci el pazari sifir arag
pazarmnin alti kati olacak. Oniimuzdeki
sene 350 binlere dustigunu 6n
gorursek, maalesef sifir arag pazarinin
belki 8-10 katini zorlayan bir ikinci el
piyasasi da olacaktir. Hakikaten ok
ciddi bir yetkili satis¢ilar icin firsattir.
Avrupa’da en buyuk bes Glkenin
ortalamasi ikinci el satis olarak 1.6 yani
aslinda Avrupa’da bin tane sifir arag satan



bir bayi yilda 1600 tane ikinci el satar.
Amerika'da bu ikileri zorluyor yani bin
tane sifir arag satan bir bayide 2 bin tane
ikinci el arag satiyor. Turkiye genelinde
butun yetkili saticilarin ikinci el arag

pay! yuzde 10 U¢ asagl bes yukari hesap
ediyoruz. Dolayisiyla su anda bile aslinda
bir yetkili saticinin dninde iste bes veya
7 kat buyume potansiyeline zaten is bu
haliyle de kalsa bir pazar buyUkIGgua var.
Markalarin bakisi da maalesef Turkiye'de
ana marka distribttér olarak ikinci elde
ikinci plana itilmis bir seviyedeydi. Biz
aslinda Turkiye'nin otomotiv sektérintn
gelisimine baktigimizda burada ¢ok daha
tecrubeli sektér bayilerimiz var.

Bizim bayilerimiz belki bes on senedir
satis sonrasi gelirleriyle ayakta duruyor.
Bundan sonraki ddnemde de bence bu
ikinci el ticari 6Gnumuzdeki belki on, on bes
senede yetkili saticilarimizin geleceginin
teminati olarak buyuk bir firsat olarak
duruyor. Gercekten de burada ana
marka distributdr olarak ve biz kendi
sirketimizde dort sene 6nce Ford ikinci
eli kurdugumuzda farkli olarak gercekten
elimizde hicbir sey yoktu. Bir isletim
sistemi yoktu. Egitim yoktu. Ger¢ekten
prosedur bile yazili degildi. Bunlari biz
ekibimizle beraber kendi sirketimiz i¢in
yaptik. Aslinda faizli kredi destekleri ikinci
el takas alinan araclara stok finansman
uygulamasi yaptik. Ozellikle dijital alanda
iletisime yaptik ama burada aslinda belki
de ana markalar artik tabii bu iste cok
daha bilingli ve bu ise 6nem vermeye
basladilar. Burada bayilerin herhalde bu

firsati gorup ikinci el yatirrmlarini dogru
organize etmeleri nemli bir firsattir diye
dustndyorum.”

Son olarak Arabam.com Genel Muduru
Zafer Terzioglu da panel konusmasinda
yine 6nemli noktalara dikkat ¢ekti.
“Hepinizin cok iyi bildigi bir sey. Ben
birazcik daha tanimlayarak ilerleyeyim.
Simdi bu 4 milyon diyelim. 3.5 milyon
diyelim. ikinci elin ikinci el toplam satisin
icindeki pay yaklasik benim gérdigim
200 bin adet. Yani her bayi ortalama 50
arac satan bir bayi ortalama 10 ya da 15
araba yapiyor ikinci elde. Burada 200
bin adet 3.5 milyonun yaninda hicbir sey
degil. Ama bunu artirmak ve bambagka
bir agisi gelistirmek gerektiriyor. Takas
oraninizi artirsaniz bile bu 200 bin 250
bin olacak. Bu pay ancak sizler tarafindan
alinabilecek pay bakis agisini biraz
degistirip yatirim yaparak olur yani ikinci
ele apayri bir yatinnm gozUyle bakmak
lazim. Ben de onu soyle tanimliyorum.
Bunu Amerika'daki konusmalardan
duymustum. ikinci elde satan sifir

yetkili bayi yerine sifir da satan ikinci el
yetkili bayi bakis acisiyla diger yatirim
planlamasi yapiimasi lazim. Ve ekmek
orada. 3.5 milyon el degistiriyor. Benim
gordligum simdi sifir arag veya asagi
dogru yuksek modelli arabalarin toplam
hareketi hep yavaslayacak. Ama asagida
seneye bakacagiz, en az ytizde 10
bUylime olacak ikinci elde. Toplamda bu
sene 7.5 milyonu bulur. Seneye 8 milyon.
Bu soyle oluyor; 40 bin liralik arabayi

60 bin liralik arabayla degistiriyor. 30

milyarlik arabayi 45 milyarlik arabayla
yeniliyor. Normalde dort senede
yenileyecegi icin yani 2 senede bir eski
araba aldigi icin, arag parki eskiye dogru
gittigi icin insanlar firsat bulunca takip
ediyor. Sadece takasla distribtorin
verdigi bayilik destekleriyle giren
arabalarda ikinci elde is yapma ihtimali
yok.

ikinci ele para ayirin biraz. Yani sifirdaki
olmayacak parayi bu tarafa atin. Benim
haddim degil de kusura bakmayin yani
bUylUmek isteyen icin bdyle bir imkan
var ama her tip arabayi alip satabilmeniz
lazim. Her tip arabayi alip perakendeye
satabilmeniz lazim. Clnku galericiler
uygun arabalari topluyorlar.

Amerika'da firmalar araglarin yizde
25'ini filan toptan satar direkt yani hig
showroom’dan satilmayacak arabalari
alabilir alir iyi fiyat verir, gerekirse bin
lira altina bin dolar altina verir gider.
Yani musteriyi bos ¢cevirmez ama

bazi araba satilmaz seyden ve nakit
dongusu agisindan da ortalama hizi
yakalayabilmek adina da ¢cok 6nemlidir
bu. Biz genellikle arabalarimizla
evleniyoruz Turk halki olarak biz stoktan
da vazgecemiyoruz dogal olarak. Zarar
edip 6lecegini dusunuyoruz. Ama dyle
degil yani vazgecebilme kabiliyeti bazi
arabalardan zarar etme kabiliyeti lazim
ki diger arabalardan kar etme nefesi
olsun. Yani bir hareket lazim orada.
Duran arabanin hi¢ kimseye faydasi yok.
Duracagina gitmesi lazim.”




