Oyder’in 39. Bolge Diyalog

Toplantisi 10 Ocak 2019°da Bursa’da
gerceklestirildi

BTSO Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi
CUNEYT SENER

BTSO Yonetim Kurulu Baskan
Yardimcisi Clineyt Sener,

Oyder gibi otomotiv sektérinun
perakende ve hizmetler ayagini temsil
eden bir STK'nin, temsil ettigi sirketlere
onemli faydalar sagladigini gérmekten
blytk memnuniyet duymaktayim. Son
dénemde sektdr adina buyuk islere

Ocak ay1 basinda OTV-KDV indirimlerinin yil sonuna kadar devam
ettirilmesi konusunda Ankara’da yaptigimiz goriismeler ile
sektorun beklentilerini bir kez daha ilgililere iletmis olduk. 2019
yili satis “Bayilik Sistemine Marka G6zu ile Bakis ve Otomotiv
Perakendeciliginde Dijital Pazarlama” konulu toplantida OYDER
Yonetim Kurulu Baskani Murat Sahsuvaroglu, Honda Satis ve
Pazarlama Direktorii Serdar Akman, Dealerdoping Kurucusu ve
Danisma Kurulu Uyesi Kurthan Tarakg¢ioglu konugsmaci olarak yer
aldi. indirimlerin ne kadar 6nemli oldugunun altini yaptigimiz her
gérusmede i1srarla ve rakamlarla vurgulamaya devam ediyoruz.

imza atildi, hurda tesviki OTV-KDV
indirimleri, baska konularda kanuni
duzenlemeler gibi 6nemli bagslklara
¢6zUm Uretilmesi tim meslektaslarimiz
arasinda da takdirle izlenmekte. Bu
vesile ile 39. Bolge Diyalog Toplantisi'ni
Bursa'mizda yapmalari dolayisiyla
Oyder Baskani Murat Sahsuvaroglu ve
degerli Yonetim Kurulu'na Bursa Ticaret



ve Sanayi Odasi adina tesekkur ediyorum. |

Toplantimizin hayirli olmasini diliyor,
herkese, beni dinledikleri igin tesekktr
ediyorum.

Bursa gelismis alt yapisi, geng ve kalifiye is
glcu, rekabetgi ve glclu tedarik zinciri ile
Turkiye'nin otomotiv Usst konumundadir.
Bursa, otomotiv sektériinde uluslararasi
standartlarda Uretim kabiliyeti ve Grin
kalitesi ile diinya pazarlarina ihracat
yapmaktadir. Bu sebeple tlkemizin
kalkinmasi ve blyltmesi i¢cin Bursa'nin
gerek ana sanayinin gerekse yan
sanayicilerin desteklenmesi ile Avrupa-
Asya bdlgesinin de en gozde ve dnemli
otomotiv Uretim sehirlerinden birisi
olacagl gorulmektedir.

Bursa'yl, Turkiye'nin ylksek teknoloji
dretiminin merkezi yapmak adina
calismalar gerceklestirdiklerini dile
getiren Sener, ‘Bursa BUyUrse Turkiye
Buyur' inanciyla ortaya koyduklari
vizyon ve projelerin, gelecek 4 yillik
surecte de yeni yonetim ve meclisle
hayata gecirilmeye devam edecegini,
Bursa'nin potansiyelinden aldiklar glicle
Turkiye'nin 2023, 2053 ve 2071 hedefleri
dogrultusunda calismayi surdureceklerini
belirterek, OYDER'i agirlamaktan
memnuniyet duydugunu ifade etti.

OYDER Yénetim Kurulu Baskani
MURAT 5AHSUVAROGLU

Murat Sahsuvaroglu

ilk 6nce OYDER kimdir? OYDER;
Otomotiv Yetkili Saticilari Dernegi yani
Turkiye'de yetkili saticilik sektérdnin
hikimet nezdinde ciddi manada 6rglt
faaliyeti yapan, hukimette otomotivin
dertleri her ne ise, otomotivin
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beklentileri, otomotivin harcamalari her
ne ise sonuglandirmaya ¢alisan bir sivil
toplum kurulusudur. Turkiye genelinde
794 adet plaza vardir, 724 tlzel kisilik
vardir. Yani dogudan batiya, kuzeyden
glneye Turkiye'nin her tarafinda
gercekten yatirimini yapmis, toplam

5 milyon metrekarede yapilanmis,

80 bin istihdami olan, 20 bin dolayli
toplam 100 bin istihdami olan satis,
servis, yedek parca, ikinci el, sigorta,
arag satisi yapan, tam anlamiyla bir
hizmet saglayan 47 tane de markanin
da bayi anlaminda temsilcigini yapan
bir sivil toplum 6rgiutidur. Otomotiv
Yetkili Saticilar Dernegi'nin bircok
alanda, ciddi manada ¢alismalari vardir.
Bunlar arasinda is birligi saglayan bir
kurul ve bakanliklarla ortak calismalar,
universitelerle egitim is birlikleri ve
bugln de burada yapmis oldugumuz
diyalog toplantilari bulunmaktadir.
Diyalog toplantilarini da Turkiye'nin
her bélgesinde bugiin de 39.sunu
burada sizlerle birlikte olmak tzere
gerceklestiriyoruz. Otomotiv Yetkili
Saticilari Dernegi her yil bu sene de
Four Seasons Otel'de olmak sartiyla her
yil otomotivin gidecegi yonu bir arama
calistayl mantigiyla otomotiv nereye
gidiyor, nereye evriliyor, dinyadaki
gelismeler, dunyadaki trendler nedir
diye Avrupa'dan, Amerika'dan yerel
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konusmacilarla otomotivin dnundeki
besli, onlu yillarin bir sekilde yol
haritasini ¢ikarmaya calisan bir kongre.
Kongrelerimiz de her sene buyuk kabul
goruyor ve katilim da her yil giderek
artiyor, bu da bizleri gercekten gelecege
dair motive etmeye devam ediyor. Bélge
diyalog toplantilarindan bahsetmistim.
Bugln, iste yine burada 39. Bélge
Toplantisi'ni Bursa'da hep birlikte
gerceklestiriyoruz. Oyder kituphanesi
ise iki donem 6nce bagkanimizin fikriydi.
Oyder’in bir kiitiphanesi olsun, Oyder
bu kituphanede otomotiv sektérindn
eksikleri nedir, ihtiyaclari nedir gibi
sorulara cevaplar bulabilsin, otomotiv
sektérundn karsilasmis oldugu sorunlari
¢6zen yayinlar yapsin, bu yayinlari da
hepinize teker teker ulastirdik. Otomotiv
sektoru icinde iste sirketlerimizde
yasanan suistimaller, suistimallere
sebep olan olaylar, suistimallerin

nasil ¢ozulmesi gerektigi konularini
kitaplastirdik ve buttin herkese, batun
paydaslarimiza Oyder olarak génderdik.
Bir de aylik yayinimiz var, Otoban
Dergisi, Otoban Dergisi'nde buglin
medya sektdrl bile yayin faaliyetini
surdiremezken, Oyder gercekten

elini tasin altina koyarak, 111. sayisini
yayinladi Otoban Dergisi'nin. Bu Otoban
Dergisi de artik Ankara'da her yerde,
Uyelerin masalarinda gérdugimauz
zaman bizleri sevklendiren, bizleri
onurlandiran ve gercekten icerigi

¢ok dolu olan bir otomotiv dergisi.

2016 Haziran ayinda Geng¢ Oyder'imiz
kuruldu. Gen¢ Oyder'i kurma sebebimiz
bizlere 6gretileni bizden sonra gelene
aktaralim, bir kurumsal hafizada
gerceklessin, bir kurumsal hafizanin
devamliligl neticesinde 6zellikle egitimli
yeni jenerasyonun da ise aidiyet
duygusunu bir miktar yukariya ¢ikarir
miyiz diye basladigimiz bir calisma.
Yusuf Bey'in de ciddi manada bu konuda
emekleri var. Buradan tebrik ediyorum.
Tabii Oyder eski sistemde, basbakanlik
hukimet sisteminde 8 ayri bakanlikla
¢alistyordu. Bugun bu 8 ayri bakanlk
yine devam ediyor, fakat bunun icine
¢esitli politikalar geldi. Bunlarla birlikte
de Oyder olarak, ilgili tim kurum ve
kuruluslarla dirsek temasinda, gérusme
trafigi icerisinde, otomotiv sektorindn,
dertlerini, sorunlarini her mecrada ciddi
manada takip eden ve sonuclandirmaya
¢alisan bir STK olarak devam ediyoruz.

Otomotiv Turkiye'de 13 yildir arti

veren bir sektor. Bunun ozellikle altini
ciziyoruz. Ve basat sektor, gegen

sene 28,5 milyar dolar, bu sene 31.6
milyar dolar ve giderek de artan bir
trend icerisinde. En blyuk sikintimiz

ic pazarda ciddi manada kaybettigimiz
kan. ic pazardaki kaybettigimiz kanin
yerine eger yeni bir seyler ikame
edemezsek i¢ pazarda 6nimuzde
sikintili gtinler sanki bizleri bekliyor,

bu sikintili gtinlerin sinyalleri de var.
Arac park yasi olarak Avrupa Birligi
ortalamasi 11'dir, Glkemizde ise 20 yas
Ustinde 2.9 milyon otomobil var. Binek
ve hafif ticari arag olarak bakarsak
toplamda kabaca 4 milyon adet 20

yas Ustl arag var. Trafikteki ekonomik
Omrinu tamamlamis araglarin zaman
icerisinde trafikten cekilmesi ve

yerine yeni araglarin gelmesi 6nemli.
Burada bunu da kismen basardigimizi
dusuniyoruz. Hurda tesvikinin hayata
gecmesi ile burada olusturulan tesvikler;
ylUzde 45 OTV gurubuna 10 bin TL, ylzde
50 OTV grubuna 8 bin TL ve ylizde 60
OTV grubuna ise 3 bin TL bin seklinde
ilerlendi. Buradaki hurda tesvikin
rakamlarini artiramadik fakat en azindan
OTV ve KDV indirimlerini Mart'in sonuna
kadar otelemeyi basardik diyelim. Ticari
araclarda da KDV ytizde 18'den ylzde
1'e indi.

Butiin bu calismalar paydas
derneklerin birlikte almis oldugu bir
karardi. Cok siikiuir ki hikiimetimiz
bizlerin bu taleplerimizi yerinde gérdu
ve kisa zaman igerisinde reaksiyon
verdi.

2008 yilinda dinyada ekonomik bir
kriz oldu, 6zellikle bize yakin olmasi
sebebiyle hissettigimiz 6nemli krizdi
Avrupa'da. Avrupa Birligi kendi
icerisinde bir kriz yasadi. Bu yasadigi
krizden ¢esitli dersler aldi. Avrupah 3
senede bir otomobil belki degistirmedi,
belki giderlerini kisti belki daha

kucguk yasadi fakat kendi ekonomisini
bir sekilde toparladi. Avrupa Birligi
ortalamasinda bir kisiye dusen arag
sayisi 587. Bu Turkiye'de 241 olan
rakam butun araglarin bélimu halbuki
otomobil, bir kisiye diisen otomobil
hala 140 mertebelerindedir. Toplamda
22 milyon 731 bin adet arag vardir
Ulkemizde. Oyder yetkili saticilari ve ilgili

Peki, bu kayiplar yasanirken neler
yapmamiz lazim? Bir kere artik
butlin Turkiye'de birikim yapan

sirketlerin hepsi borsaya acik, ne

kadar kar ettiklerini hepimiz bugin
bilgisayara girdigimizde goriyoruz.
Sirketler bu karlarini artik
hakkaniyet noktasinda, bir miktar
da bayilerini yasatmak adina ¢ok
fazla 6n sart sunmaksizin, bu kétu
dénemde bayilerini yasatmak
adina butceler yapmak zorundalar.
Cunku bugiine kadar gelinen
noktada pazarin rakamlari idare
etmesi mumkiin degil. ihracat
rakamlarini géruyoruz, firmalarin
kazandiklarini goruyoruz. Allah
bereket versin. Elbette kazansinlar,
ulkemizin g6z bebegi onlar. Clinku
uretiyorlar, istihdama buyik
katkilari var. Fakat bizler de onlarin
ekmek musteregiyiz. Sonucta is
ortaglyiz. Kar dagitimi noktasinda
bir miktar daha hassasiyet
bekliyoruz.

derneklerle beraber hazirlanan raporu
ilgili makamlara sunmustuk. Burada

i¢c pazarin talebinin makul seviyelerde
devam etmesi icin kisa vadede alinmasi
gereken tedbirler adina OTV indirimi son
derece 6nemli. Biliyorsunuz 31 Ekim'de
boyle bir tedbir alindi. Her ne kadar OTV
matrahlari hentz istedigimiz sekilde
glncellenmese de bu 6nemli bir destekti
bizim i¢in. Burada ayrica, ticari araclarda
KDV ylizde 18'den yuzde 1'e indirildi.

Bu butun paydas derneklerin birlikte
almis oldugu bir talepti... Cok sukar ki
hiukimetimiz bizim bu talebimizi yerinde
gordu ve kisa zaman icerisinde reaksiyon
verdi. Dolayisiyla EKim ayinda ylUzde 77'ye
kadar daralan pazarin Kasim ve Aralik
ayinda bir miktar canlanmasinin é6nund
OTV ve KDV tesvikiyle agmaya basladi.
Burada otomotivin kabaca son 10 senede
gecirmis oldugu evreleri hep birlikte
goruyoruz. Zaman zaman sektérimuz
ciddi manada dustyor. Ozellikle 94 ve
2001 de yasanan krizler gibi. Bu krizlerde
gercekten ¢ok geriye gittik. Fakat o zaman
geriye gittikten hemen sonra da yeniden
toparlanmistik. Turkiye'de otomotiv
sektord, 6zellikle bizim bayi yapimiz,
yapmis oldugumuz metrekare, yapmis
oldugumuz plaza, yapmis oldugumuz



satis sonrasi hizmetleri. Bunlarin
hepsini biz her yerde gériyoruz. Butun
organizasyonda bir milyon i¢ pazar
Ustinde oldugu sekliyle bizler hayatta
kalabiliriz. Bir milyonun altinda olan
her pazar, bizler icin strdurilemez
olma noktasinda fazlasiyla endise
vericidir. Dolayisiyla her hal ve sartta
pazarin eski haline gelmesi i¢in

bizlerin organize ve koordine sekilde,
gerekli yerlerdeki taleplerimizi hic ara
vermeden, surekli gindeme getirmemiz
lazim.

Otomotiv yetkili saticilari, otomotiv
sanayinin ayrilmaz parcasidir.
Otomotiv sanayi Uretir, bizler satariz.
Eger bizlerin mekanizmalari arag
satabilecek sermayelerden uzaklasirsa,
otomotiv sanayinin Urettigi araclarin
tiketicilere ulastiriimasinda énemli
sorunlar meydana gelecektir. Sonucta
sistem, karsisinda bu araclari satacak
bir organizasyon bulmaktan giderek
uzaklasiyor. Bu minvalde otomotiv
yetkili saticilarina déntk kamu kaynakl
devlet bankalarindan, kamu kaynakh
bankalardan bir can suyu kredisi
talebinde bulunduk. Dedik ki bizlere iki
sene 6demesiz, toplamda 7 yil olmak
Uzere istihdamimizi devam ettirmek
adinga, islerimizi devam ettirmek

adina, yetismis personelimizle birlikte
yolumuza devam etmek adina can suyu
kredisi saglayin. Bu talebimiz her guin
artarak devam ediyor. Dun 22 milyar
TL'lik 350 Kobi'yi ilgilendiren bir paket
hazirlandi, aciklandi. Bu durum bizleri
cok fazla ilgilendirmiyor, ¢ctinkl tam
olarak kobi tarifine de girmiyoruz.
Sirketlerimiz 4-5 KOBI buytklGgine
sahip ve yuksek cirolarla ¢alisiyor,

bu sebeple destek paketlerinin de
disinda kaliyoruz maalesef. Bugln bir
seyler aciklaniyor. Sayin Bakan'imiz
aclklayacak. Bugln insallah aciklanan
paketler icerisinde bizleri dahil eden bir
seyler buluruz.

Bankacilik ve finansman sektoru
temsilcileriyle bir araya geldik. Burada
dedik ki, lUitfen pazarin blylmesine
katkida bulunun, pazarin kaculmesi
sizlere de yaramaz. 20 yildir, 30 yildir
bizler bankalar adina kredi satan,
aslinda bir banka subesi gibiyiz.

Fakat bankacilik sektdri ne yazik ki

bu Haziran ayindaki secimden sonra,

Agustos ayindaki doviz hareketleriyle,
buradaki asiri oynamayla ve faizlerin
asiri yukselmesiyle birlikte yine

kendi dinyalarinda calisma yoluna
gittiler. Hig birisi telefonlarimiza
cevap vermedi. Kredi red oranlari
yUkseldi ve on musteriden yedisini,
sekizini reddettiler. Bu da isimizi
déndirmenin 6ninde negatif bir

etki olarak hala glicinu koruyor.
Yaptigimiz gérismelerde bankaci ve
finansc¢i dostlarimizdan talebimiz su
oldu; bir sene boyunca faizlerin en
azindan bir miktar dismesi adina
otomotiv kredileri GUzerindeki KKDF
ve BSMV ile ilgili oranlari sifirlayalim.
Otomotiv distribttorleri ve sanayicilerin
desteklenmesiyle psikolojik sinirlara
dogru faaliyet bir miktar gerekene
dogru gelir. Fakat bu konuyla ilgili
maalesef olumlu bir yanit alamadik.
Oysa amacimiz, otomotiv sektori

ve bankacilik sektéranin ortak
taleple devlete gitmesini saglayarak,
sorunlarin ¢6zimu konusunda hemfikir
oldugumuzu ve ilgili destegin hayata
gecirilmesini bekledigimizi beraberce
ifade etmekti.

2013 senesinde BDDK tarafindan
alinan karar ile tasit kredileri 48

ayla sinirlandirilmisti. Ondan 6nce

bu sinirlama yoktu Burada o guinku
sartlarda alinan kararda belki 48 ay
normaldi ancak buglnkl dinyada bir
aracin fiyati ne yazik ki 5 sene dncesine
gore TL bazinda ytkselmis durumda.
Piyasadan 6rnek verelim; 2013 yilinda
arag 60 bin lira mertebesindeydi. 20-
30 bin lirasini pesin verdiginizde o
glnku faiz oraniyla 48 aya sigabiliyordu
taksit 6demeleri. Fakat bugtin benzer
aracin fiyati 100 bin lira. dolayisiyla

48 aya musterinin bugtnku fiyatlarla
sigmasi mumkuin degil. Dolayisiyla
tasit kredilerindeki vadenin min. 60
aya ¢ikarilmasi yénunde bir talebimiz
var. Buna da insallah olumlu yénde
cevap bekliyoruz. Hepinizin malumu
bir de kredilerde pesinat sinirlamasi
var. Otomobilin perakende tarafinda
bununla ilgili 100 bin liradan 150.000'e
¢ikartilmasi yoéninde talebimiz var. Bu
talebimiz de karsilik gérecek. Burada
yazili ve gorsel basinda 6zellikle 24
Haziran'dan sonra, Agustos'la birlikte
sektorun dususuyle birlikte, her zaman
isin batan televizyon kanallarinda,

Turkiye'de uygulanan vergi
oranlari malum. Bursa otomotiv
Uretiminin baskenti ve burada
uretilen Fiat Egea otomobiline
ulkemizdeki vergi sistemi
sebebiyle italya’daki bir misteri
daha ucuza biniyor. Kendi
Urettigimiz, Gizerine made in
Turkey yazdigimiz, Fiat Egea
arabasina bir italyan bizden daha
ucuza binebiliyor. Biz ayni araca,
oradaki muisteriden gelir olarak
daha da dusiik olmamiza ragmen,
daha pahaliya biniyoruz. Bunun
da sebebi otomotivin uzerindeki
vergi yuku. Yizde 77 ile yuzde
204 arasinda degisen bir vergi
yuku var. Bu vergi yuku de i¢
pazarin buylmesinin énindeki en
buyik engellerden birisi. Avrupa
Birligi'ndeki vergi oranlarina
baktigimizda Luksemburg %17,
en yiksek orandaki yer ise
Macaristan, yuzde 27.

Bizim bu vergi noktasi konusunda
surekli altini gizerek séyledigimiz
bir sey var. Ozellikle son
yirmi senedir Turkiye'ye yeni
yatirim gelmiyor. Yeni yatirimin
gelmemesinin 6nundeki en buyuk
engellerden birisi Turkiye'deki
vergi sistemi. Vergi sistemi
Turkiye'nin gercekleriyle,
Turkiye'nin bilancosuyla,
butcesiyle 6rtustiyor olabilir
ama bir Avrupali, bir Uzak
Dogulu yatirimci i¢in cok
mantikl rakamlarda degil. Hep
soyledigimiz bir sey var. Vergi
sisteminiz k6tu dahi olsa, en
azindan yabanci yatirimci on
sene, on bes sene vergi sisteminin
degismedigini gormek istiyor.
Degisecekse de tliketici lehine,
musteri lehine degismesi yoniinde
istek ve irade gormek istiyor ki
gelsin, yatirim yapsin. Yatirimciyi
davet ederken, yatirimci i¢ pazarin
buyukligune, i¢c pazarin sthhatine
ve i¢ pazarin gecmisligine de
bakiyor.




butun yazili ve gérsel medyada
otomotiv sektérinin kaybedilemez
bir sektér oldugu vurgusunu yaparak
lobi faaliyeti yapmaya calistik. Lobi
faaliyeti yapmaya gayret ettik ve bu
calismalarimiz neticesinde OTV indirimi
ve KDV indiriminin Sayin Bakan'imizi
ziyaret ettikten sonra yayinlanmasiyla
birlikte sektdérin o serbest distsunin
en azindan éndne gegcildi diye
dustnuyoruz.

BUtln bu faaliyetler neticesinde,

ama az ama ¢ok Oyder’in ismini her
yerde duyurmaya calistik, gayret ettik.
Gorunen o ki, bu tabii sizlerin de
takdiri, Oyder yapmis oldugu butin
faaliyetlerden alninin akiyla ¢ikmistir ve
butun talepleri, hemen hemen énemli
bir miktari da karsilik bulmustur.

Oyder bir de MYK tarafindan

ikinci el satis danismanlarinin
sertifikalandirilmasi kapsaminda
zorunlu hale getirilen mesleki egitim
sertifika sinavlari dizenliyor. Bu
sertifika sinavlarimizi Alberk firmasi
ile beraberce bircok yerde yaptik.
Onumuizdeki giinlerde de istanbul,
Denizli ve Sivas'ta ve diger bdlgelerde
yapmaya devam edecegiz. Bu konuyu
6nemsiyoruz. Keza sifir kanadinda
ekiplerimiz ¢cok yogun bir egitimden
geciyorlar ancak ayni seyi ikinci el
tarafinda yeterince uygulayamiyorduk.
Bu sebeple gerek iTO ile ortak gerekse
Oyder Akademi ¢atisi altinda dijital
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olarak egitimleri vermeye basladik.
Otomotiv Yetkili Saticilari sadece

sifir arag satan yerler degildir, ayni
zamanda en iyi hizmetin verildigi, her
trli memnuniyet arglimanlarinin ayni
sifir satista oldugu gibi plazalarinda
uygulayan ve son derece glvenilir
ikinci el aracg satisi yapan noktalaridir.
Bu sebeple MYK tarafinda zorunlu
hale getirilen sertifika alma konusunu
basindan bu yana destekliyoruz. Halen
sertifika almak isteyen kisiler varsa
Oyder'i arayarak bu sinavlara dabhil
olabilirler.

Biraz da Turkiye otomotiv pazarina
gelelim. Otomotiv pazari blylrken
bircok kez kirllma anlari yasadi. iste

90 senesinden sonra, 2000 senesine
gelelim 263 binden 650 bine gidiyor.
2001'de bir daha dustyor, ondan sonra
968 bin, 1 milyon, 950 bin hep bu
rakamlarda geziyoruz. Bu rakamlarda
gezdigimiz surece aslinda sorun karhlik
konusu. Kar yine ediliyordu ama

ne zaman ki adetler asagiya dogru
dUsmeye basladi, bitlin sorunlar da gin
yuzlne ciktl. Dolayisiyla ortada ¢ok net
bir durum var. Bununla ilgili hepimizin
kendi is diinyasinda, kendi plazasinda
ciddi tedbirler almasi lazim. Yani pazarin
450 bin, 500 bin 6n goruldugu yerde,
bin tane plazanin oldugu yerde, plaza
basina 450 arag dusecek. Bir yetkili satici
organizasyonu yilda 450 arag sattiginda
bu isi kesinlikle ceviremeyecegi ¢ok
acik.

Bu sene ayakta kalma senesi. Yani daha
az yiyecegiz, her seyimizi kontrol edecegiz,
her seyi yeniden gbzden gecirecegiz,
yeniden sartlari katilastiracagiz ciinku
masraflar giderek artiyor. Masraflarin
arttigl yerde, arag satisi olmadigi yerde
satis sonrasi hizmette de bizler yavas
yavas bunu hissetmeye baslyoruz.
Ozellikle ikinci ceyrekle birlikte satis
olmadigi yerde, satis sonrasinda da ciddi
kayiplar yasayacagimizi 6n goriyoruz.
Peki, bu kayiplar yasanirken neler
yapmamiz lazim? Bir kere artik butin
Turkiye'de birikim yapan sirketlerin hepsi
borsaya acik, ne kadar kar ettiklerini
hepimiz bugtn bilgisayara girdigimizde
goruyoruz. Sirketler bu karlarini artik
hakkaniyet noktasinda, bir miktar da
bayilerini yasatmak adina ¢ok fazla 6n
sart sunmaksizin, bu k6t donemde
bayilerini yasatmak adina butceler
yapmak zorundalar. Cunkud bugline kadar
gelinen noktada pazarin rakamlari idare
etmesi mimkin degil. ihracat rakamlarini
goruyoruz, firmalarin kazandiklarini
goruyoruz. Allah bereket versin. Elbette
kazansinlar, Ulkemizin goz bebegi onlar.
GCUnku Uretiyorlar, istihdama buyuk
katkilari var. Fakat bizler de onlarin
ekmek musteregiyiz. Sonucta is ortaglyiz.
Kar dagitimi noktasinda bir miktar daha
hassasiyet bekliyoruz.

Yuzde 77 ile yiizde 204 arasinda degisen
bir vergi yiki var. Bu vergi yuku de i¢
pazarin buyimesinin é6niindeki en bariz
gerceklerden birisi. Avrupa Birligi'ndeki



vergi oranlarina baktiZimizda en dusiuk
Liksemburg %17, en yuksek orandaki
yer ise Macaristan, ylzde 27.

Turkiye'de uygulanan vergi oranlari
malum. Bursa otomotiv Uretiminin
baskenti ve burada Uretilen Fiat Egea
otomobiline tlkemizdeki vergi sistemi
sebebiyle italya’daki bir miisteri daha
ucuza biniyor. Kendi urettigimiz, Uzerine
made in Turkey yazdigimiz, Fiat Egea
arabasina bir italyan bizden daha ucuza
binebiliyor. Biz ayni araca, oradaki
musteriden gelir olarak daha da disuk
olmamiza ragmen, daha pahaliya
biniyoruz. Bunun da sebebi otomotivin
Uzerindeki vergi yuka.

Bizim bu vergi noktasi konusunda

surekli altini cizerek sdyledigimiz bir

sey var. Ozellikle son yirmi senedir
Turkiye'ye yeni yatirim gelmiyor. Yeni
yatirimin gelmemesinin énundeki en
buyuk engellerden birisi Turkiye'deki
vergi sistemi. Vergi sistemi Turkiye'nin
gercekleriyle, Turkiye'nin bilancosuyla,
butcesiyle érttstyor olabilir ama bir
Avrupali, bir Uzak Dogulu yatirmci igin
cok mantikh rakamlarda degil. Hep
sdyledigimiz bir sey var. Vergi sisteminiz
kot dahi olsa, en azindan yabanci
yatirimci on sene, on bes sene vergi
sisteminin degismedigini gérmek istiyor.
Degisecekse de tlketici lehine, musteri
lehine degismesi yonunde istek ve irade
gormek istiyor ki gelsin, yatirim yapsin.
Yatirrmciyl davet ederken, yatirimci i¢
pazarin buyukligune, i¢ pazarin sihhatine
ve i¢ pazarin gecmisligine de bakiyor.
Dolayisiyla bir yabanci yatirimcei Turkiye'ye
geldiginde i¢ pazarda da 60 ile 75 bin
adet arasinda en azindan yillik bir satig
6n goruasu gérmek istiyor. Bizim i¢cinde
bulundugumuz vergi sistemiyle bu ¢ok da
mUmkun gérulmuyor.

DiUnyada otomotiv nereye dogru gidiyor?
2018'de dinyada toplamda 99 milyon
adet arag Uretimi ve satisi oldu. Pazar
nereye dogru kayiyor? Pazar ¢ok net bir
sekilde doguya dogru kayiyor. Burada
rakamlar ¢cok net. Pazarin asil kaydigi yer
Dogu ve GUney Pasifik ve sonucta pazar
ciddi manada doguya dogru kayiyor. Yani
isimiz biraz oraya dogru gidiyor.

Bizim en 6nem verdigimiz konularin
basinda da belki takip ediyorsunuzdur,

Oyder Sigorta projemiz var. Oyder
Sigorta bizim hayallerimizden birisi. Bu
hayalimizi olusturan nedenler var. Durup
dururken ortaya ¢ikmis bir konu degil.
Yani yonetim kurulu bir araya geldi de
"haydi bir sigorta sirketi kuralim" gibi bir
olusumdan ziyade, gectigimiz senelerde
yasanan sorunlar bizi mecburi olarak

bu karari almaya itti. Gegtigimiz sene
sigorta sirketlerinin devlet ile trafik
sigorta fiyatlari konusunda yasadigl
polemik neticesinde almis olduklari bir
kararla trafik sigorta policesi kesmemizi
engellediler. Yani yillardir acenteligini
yaptigimiz sigorta sirketleri bizim
ekranlarimizi kararttilar ve biz trafik
sigortasini kesemedigimiz icin plaka
ctkaramadik, araclari tescil edemedik,

o ayki hedeflerimizi tutturamadik.
Musterinin géztnde itibarimiz ¢ok

ciddi olarak sarsildi. Cinki musteri
aracini teslim alamadi ve bunun trafik
sigortasindan mi yoksa yetkili saticidan
mi kaynaklandigini bilmedigi icin
plazalarimizdan memnuniyetsiz olarak
ayrildi. Msteri 10 gindUr arabami
vermiyor der ¢UnkuU aracinin parasini
6demistir ve teslim alamamistir, bu
kadar nettir durum onlar icin. Bu durumu
Sigorta Birligi ile de paylastik ancak
¢6zUm Uretmek yerine uzun bir midet
police kesemeyecegimiz uygulamalar

ile bizleri ve musterilerimizi magdur
ettiler. Bununla birlikte, gecen yil lc¢-
dort tane sigorta sirketi kendi hasar
onarim merkezlerini kurmak kaydiyla,
bizlerin Urettigi policelerin de hasar
onarimlarini kendi anlagsmali olduklari
tamirhanelere gondermelerini salik
vererek, diger acentelere prim vermeyi
teklif etmeye basladilar. Bu benim basima
da geldi. Halbuki sigorta kisilikleri ayr
thzel kisilikler, onun yapmis olduklari

sey rekabete aykiriydi. Beni se¢cmis ve

o duyuruyu bana géndermiyorlar, bu
gibi uygulamalar ve daha eskiden gelen
haksizliklar otomotiv plazalarinda sik¢a
karsilastigimiz sorunlar oldu. Oyder
Sigorta tabii bizim énemli bir projemiz.
Oyder'in icinde var olan 974 plaza
diyoruz, 725 tuzel kisilik diyoruz. Ureticiyle
de, finans sektoruyle de, bankasiyla,
sanayicisiyle de oturdugumuzda bizim
islerimize yetkili satici lehine de bir

sey katmamiz lazim. Oyder Sigorta
sirketinin kurulusu su anda 70 milyon

TL sermayeyle gerceklesiyor. Cinku
hazinenin de bu manada elini tasin altina

koyarak simdiden dikkatle bu isi yapacak,
takip edecek ve hali hazirda alt yapisi olan
yatinnmcilara ihtiyaci var. Tabiri caizse,
milli ve yerli bir sigorta sirketinin otomotiv
alanindaki gercekten ilk temsilcisi, insallah
bizler olacagiz. Buradan da sizleri Oyder
Sigorta'nin bir pargasi olmaya davet
ediyorum. Biz bu isi de en iyi sekilde
yapacagimiza ve sigortacilik sektoriine

de énemli bir katki saglayacagimiza
inantyoruz.

Bizler islerimizi babalarimizdan,
dedelerimizden, atalarimizdan aldik.
Onlar, o yokluk dénemlerinde bu

isleri gercekten bir kasa, bir masayla
baslatip buglinkl yapisina yani plaza
sekline getirdiler. Kazandiklarini islerine
yatirdilar, belki bir ceketi bes sene, on
sene giydiler.

Bizler islerimizi babalarimizdan,
dedelerimizden, atalarimizdan aldik.
Onlar, o yokluk dénemlerinde bu isleri
gercekten bir kasa, bir masayla baslatip
buglinkl yapisina yani plaza sekline
getirdiler. Kazandiklarini islerine yatirdilar,
belki bir ceketi bes sene, on sene giydiler.
Belki ayakkabilarinin altina penge
attirdilar. GUnun sonunda birer deger
yarattilar ve bu yarattiklari degerlerin
hepsini de bizlere emanet ettiler. Fakat

o glnle bugtn arasinda da buyuk farklar
var. O gun farkli bir arz talep dengesi
vardi. Fakat ne zaman ki Turkiye'de tretim
kapasiteleri artirildi, Gretenin hacmi
bldyladud, o zaman is yapma modelleri de
degisti. Yani isimiz artik karsiz olmaya
basladi. Bu karsizlik noktasinda da ¢ok
samimiyiz. isteyen istedigi sekilde gelip
bilangolarimiza, defterlerimize bakar, goz
atar ve ne kadar karsiz oldugumuzu da
gorar.

Bundan sonra olmasi gereken ne? Olmasi
gereken; distributorlerin, Gretenlerin,
artik bizi bankalarin kucagina atmamalari.
Bu plazalarin Ustinde bankalarin ismi
yazmiyor. Sonucta bu isin, Avrupa'da,
Amerika'da 6rnekleri oldugu gibi konsinye
sekline dondirme sartiyla devam

ettirme secenegi var. Bu isleri en azindan
¢olugumuza cocugumuza daha rahat
devredecegimiz bir isletme sistemine artik
getirmeleri lazim. Bu yonde goruslerimizi
ilgililerle paylasiyoruz, amacimiz yillardir
suregelen is ortakliklarimizda yenilikler
yapabilmek, riskleri ortak hale getirmek
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ve bunun sonucunda kazang olusursa
onu da ortak hale getirebilmek. Bazi
profesyoneller bu endiselerimizi anliyor
ve ortak bir dil olusturabiliyoruz, bazi
profesyoneller ise yetkili saticilik sistemi
konusunda Utopik fikirleri savunuyor.
Bizler, yani mutesebbisler olarak
yatirimi cebinden yapan kisiler elbette
gelecegi 6greniyoruz, islerimizi yeni
sistemlere gore yeniden kurguluyoruz,
planhyoruz ancak bu ekosistemin
taraflara sagladigi 6nemli faydayi da
goruyoruz. Dolayisiyla uzun yillar

daha devam edecek bu ekosistemin
tim uzuvlari ile esgidim icinde
hareket etmesinin dogru oldugunu
disunuayoruz.

Teknolojiyi ne kadar hayatimiza
sokarsak, ne kadar isletmelerimize
sokarsak, rakiplerden ayrisiriz diye
diasunudyorum.

Bircok bayi arkadasimiz bozulan
ekonomik konjonkturden 6tura,
sistemini kendi icinde yUrutmeye
calisiyor. Yani kazanmasi olasi karlarin
hepsi de bankacilik sistemine gider
vaziyete geldi. Dolayisiyla bizler artik
bu saatten sonra oturup Ureticiyle,
distributoérle bu isleri yavas yavas

bayi konseyleri vasitasiyla konusmaya
baslamaliyiz. Pazar da tabii degisiyor.
Bir mUsteri eskiden showroom’a 4.6
kere gelirken simdi 1.6 kere geliyor.
Yani musteri artik ihtiyaclarini,
taleplerini cep telefonundan, ipad'ten,
bilgisayarindan zaten analiz ediyor.
GuUNnUN sonunda hemen araci teslim
oluyor. Talep sekilleri degisiyor.

Hayata zaten vy, z kusaklari giriyor.
Araci secmek, satin almak, bakimini
yaptirmak artik musterinin ihtiyaclarina
gore duzenlenmek durumunda, eski
sistemler ile musterilerimizi memnun
etmemiz mumkun olamiyor. Biz bundan
sonra hayatimizin merkezine dijital
dunyayi da ekleyerek, dijital dinyanin
siki bir sekilde takipcisi olup, dijital
dunyayla iliskileri saglkli bir zeminde
yuruterek, en azindan pazarimizi
kaybetmeme adina, 6nceden yeni
¢6zUmler Uretmeliyiz. Bayi yénetim
noktasinda surekli bu ¢ konuya vurgu
yapiyoruz. Sektérle ilgili kaginilmaz son,
kim erken bu teknoloji trenine binerse,
ciddi manada yol alacak. Ozellikle yeni
nesil, yeni jenerasyon teknolojiyle i¢ ice
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Honda Satis ve Pazarlama Miidiirii
SERDAR AKMAN

yasiyor. Teknolojiyi ne kadar hayatimiza
sokarsak, ne kadar isletmelerimize
sokarsak, rakiplerden ayrisiriz diye
dustnlUyorum.

En dnemli konulardan birisi CRM. Yani
musterilerimiz. CRM, bilancomuzun
gorinmeyen degeridir. Musterilerimize
muhakkak sahip ¢ikmamiz lazim,
musterilerimizi takip etmemiz lazim.
Musterilerimizle aramizda, onlari rahatsiz
etmeden bir teknolojik bag kurmamiz
lazim. Sonucta bizler de distribitorin
musterisiyiz ama biz bir kisiyiz. Otomobil
satiyorsan 3 bin musterin var. Ama
distribatoéran ayri misterisi var.

Bir diger konu insan kaynaklari. Bu konu
6numuzdeki yillarda bizi zorlayacak.
Yuksek egitimini tamamlamis, gercekten
bilgili, glicli ekiplerimiz hepimizde var.

Bu ekiplerimize mimkin mertebe,
kendimizden feragat ederek, sonuna
kadar sahip ¢ikmamiz lazim. Clnku
gercekten yeniden bu ise gelip, bu isten bir
gelecek bekleyenlerle kalici baglar kurma
noktasinda zorluk ¢ekiyoruz. Dolayisiyla
elimizdeki personelimizin kiymetini bilelim,
personelimizle birlikte oturup, dertlerimizi,
sorunlarimizi azami musterekle birlikte
¢dzmeye calisalim. Sonugta, dnimuizde
yasayacagimiz bir 2019 var. Bu 2019'u

hep birlikte en saglikli sekilde yonetelim'in
yollarini aramamiz lazim."

Honda Satis ve Pazarlama Muduru
Serdar Akman konusmasinda:

“Ben 6zellikle otomobil asiglyim.
Dolayistyla isimi cok severek yapiyorum.
Ekip arkadaslarimiz da dyle. Ama
basarimizdaki bence asil husus surada
yatiyor; biz yaratmis oldugumuz
stratejilerde, almis oldugumuz kararlarda
bayilerimizi dinliyoruz. Onlarin verdigi
fikirler bizim icin cok dnemli. Fikir
liderligimiz var. Bu is birligi ve bu akil birligi
tahmin ediyorum bize basariyi getirdi.
GUnku bizim tarafimizdan baktiginiz zaman
pazar bazen farkli gbzikebiliyor. iceride
cok kiglcuk bir ayrinti bizim farkl bir karar
almamiza sebebiyet veriyor.

Kendi kendine hareket edebilen ilk
araci Fransizlar gerceklestirmis. Bunu
hayata gecirmeye calismislar. Daha
sonra 1885 yili. Yaklasik 100 yil sonra
dunyanin satis amaciyla Uretilen ve
benzin motoruyla ¢alisan ilk otomobili
Uretilmis. Bizim aslinda is hayatimiz
burada baslamis.

45 yasindayim, sektorde aslinda

cok eskiden beri calisiyorum ama
profesyonel anlamda 2000 yilinda
Dogan Gazetecilik'te basladim. Reklam
mudardydim. Daha sonra 2004 yilinda
Honda'ya basladim ki asik oldugum
markadir. Sonra 2010 yilinda Peugeut'da
bélge satis mudura olarak devam
ettim. 2015 yilinda tekrar Honda'ya
donus yaptim. Su anda hala gérevimi
sUrdurdyorum. Simdi ben biraz eskiye
gidecegim. Aslinda baya bir eskiye
gidiyoruz. ilk otomobil galismalari

ne zaman baslamis, kendi kendine
hareket edebilen ilk araci Fransizlar
gerceklestirmis. Bunu hayata gecirmeye
calismislar. Daha sonra 1885 yili. Yaklasik
100 yil sonra dinyanin satmak amaciyla
uretilen ve benzin motoruyla calisan

ilk otomobili tretilmis. Bizim aslinda

is hayatimiz burada baslamis. Canku
satma amagli Uretilen ilk otomobil.

Su an meslegimizin babasi diyebiliriz.
Hepimizin bildigi 1908 yilinda Ford T
modeli, ilk seri Gretim otomobil olarak
karsimiza cikiyor. Burada Ford'un o

ilk seri Uretim band sistemi devreye
giriyor. Ve 1913'te guinde bin otomobil
Uretebiliyorlar. Agikcasi ben, o glinlerde
satis muduru olmak istemezdim. Cunku
bir iki tane arag satarken birden giinde



1000 tane Uretim yapan bir sektore
satis muduru olmak ¢ok kolay olmasa
gerek. Bahsettigimiz 300 yillik bir sektor.
20. yuzyila kadar otoparka otomobil
koymaya calisiyor.

20. yuzyila kadar 300 yillik bir sertivende
baktigimiz zaman ¢ok da degismemis
aslinda. Yani nasil degismemis, hala i¢ten
yanmalari motorlar Uzerinde gelisen bir
teknoloji s6z konusu. 2000 yilina kadar.
Ama 2000'ler geldigi zaman baktigimizda
ilk hibrit otomobil, icten yanmali
otomobil alternatif olarak ¢ikmistir. Daha
sonra bu isin ana yuratucUsu olarak,
bunu séylemekten kesinlikle rahatsizhk
duymuyorum ki, Toyota 2000 yilinda
inanilmaz bir teknoloji harikasi yaratarak
hibrit teknolojisini bugtinlerine tasidi.
Asil bu teknolojinin gelisimi 2000 yilindan
sonra basladi. Aslinda sadece otomobil
icin degil, tum teknolojiler icin apayri

bir ddneme gecildi. iste 80'li yillarda
seyrettigimiz dizilerdeki kendi kendine
acilan kapilar, telsiz gibi cep telefonuyla
konusmalar hepimiz icin hayaldi. 2000
yilindan sonra da hepsi gerceklesmeye
basladi. Karsimiza neler ¢ikti, dedigim
gibi hibrit araclar, sonrasinda elektrikli
araclar, tabii inanilmaz giindemde,

her seyimiz ona odaklanmis durumda.
BUtUn firmalar vizyonlarina gikiyorlar.
2020'de bunu yapacak, 2030'da bunu
yapacak, dizel motor satmayacak... gibi.
Birbirleriyle baglantili araclar, gerek

servislerle gerekse birbirleriyle bir grup
baglantili araclar s6z konusu. Birbirleriyle
konusan araglar. Cok degisik yerlere
gidiyoruz. Otomobil sadece otomobil
olmaktan ¢ikiyor. Cok daha farkli
teknolojileri barindiran bir hobi haline
geliyor. Ve bundan sonrasini da 6n
goérmek oldukca zor.

Peki, biz bu araclari nasil satacagiz?
Cunku teknoloji tamamen degisiyor, akla
bircok soru geliyor. Birincisi bayilik yapisi
nasil olacak? 3S bayilik devam edecek
mi? Turkiye'de biraz daha vaktimiz var
diye dusunuyorum. Yan satici diye bir
sey olmayacak. Motor yaglari gibi bir
seye ihtiyacimiz olmayacak. Zamanla cok
daha farkl bir teknoloji ortaya ¢ikacak ve
buna bagh olarak ikinci el nasil olacak,
ne tur teknolojik alt yapi kullanilacak?
Musteriye ne tur kampanyalar sunacak,
pazarda iletisimi nasil olacak? Cunku her
gelen teknoloji otomobil fiyatlarini Gst
Uste bindiriyor. Ne zaman ki teknoloji
siradan hale geliyor herkes tarafindan
kabul edilir hale geliyor, o zaman

fiyatlar dismeye basliyor. Burada bir
dolu soru var, bunlari disinmemiz
gerekiyor. Markalar bunu nasil yapacak?
Global sirketlerin patronlarinin bunlari
distnmesi gerekiyor.

Her daim bir musteriye ihtiyag
duyuluyor ve bu miusterilerimize de
araclarimizi satmamiz gerekiyor.

Dolayisiyla aslinda tamamen
odaklanilmasi gereken nokta
musterilerimiz.

300 yillik bir sertiven. 1670'den alirsak
bir otomobilin 350 yillik hareket

eden gecmisi var. Peki, sektorde

1670 yilindan 2018 yilina kadar sizce
degismeyen ne var? Evet, satis ve
musteri hi¢bir zaman degismiyor. Her
daim bir musteriye ihtiya¢ duyuluyor
ve bu musterilerimize de araclarimizi
satmamiz gerekiyor. Dolayisiyla aslinda
tamamen odaklaniimasi gereken nokta
musterilerimiz. CRM konusu.

En basa donersek, satis nedir? Satici ile
alici arasinda yapilandir. Uriintn aliciya
verilmesi ve bunun karsiliginda bir fiyat
arahginin alinmasi ve gelen islem satim.
Yani satis bir sonuctur. Satisa gelene
kadar bizim yapmamiz gereken ¢ok fazla
sey var. Odaklanmamiz gereken cok fazla
sey var, oralara bakmamiz gerekiyor.
Tekrar hatirlatmak istiyorum bunlar
gercekten hepimizin bildigi seyler. Farkli
bir bakis acisi yaratiyorsak ne mutlu
bize. Amacimiz karhilik ve bu karlilik igin
kontrat yapmamiz gerekiyor. Kontrati
yapacak musteriye ihtiyacimiz var. Artik
musteri ¢ok bilingli.

Her sey dort dortluk olsa, butin

sonuglariniz 100'de 100 olsa bile
mutlaka almaniz gereken bir ders
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oldugunu sdylerler. Simdi cok basit
aslinda, formalumuz var. Satis nedir,
showroom’a gelen musterinin sayisi,
showroom ve satisi kapatma oraniniz.
Yapilmasi gereken, biraz 6nce soyledigim
gibi satisa odaklanmak, alici streglerine
odaklanmak.

Surecte degismeyen tek sey sabit
musteri ve sabit musteriyi elimizde
tutabildigimiz strece strdurilebilir bir
satis mumkdn olabilir.

ilk 6nce yeni musteri tarafi var. Yeni
musteri icin ginimuizde pazarlama
faaliyetleri cok degiskenlik gésteriyor.
Artik potansiyel yani gazetelere ilan
verelim dénemi geciyor. Eskiden
girdigimiz ajans toplantilarinda saatlerce
briefler verildikten sonra haftalarca da
ajans calisiyordu. Ondan sonra ortaya
4-5 tane medya plani ¢ikartirlardi. Simdi
inanilmaz bir cesitlilik var. Sosyal medya
dipsiz bir kuyu, dijital pazarlamaya
inanilmaz yer veriliyor. Cankd bunlar
musteriyi biraz dnce baskanimizin da
soyledigi gibi, alim kararlarindan dolayi
degil, dijital platformlarda yapmis oldugu
hareketlerden cikartirlar, karakter
analizine kadar gidebiliyorsunuz. Ve

bunlardan direkt hedefleme yapilabiliyor.

Burasi ¢cok 6nem arz eden bir platform
haline geldi. Bunu yadsimak mumkun
degil.

Tabii pazarlamanin bir de maliyeti var.
Dijital pazarlamayla gittiginiz zaman
dogru satislar yapabiliyorsunuz. Benim
gelmek istedigim nokta aslinda sabit
musteri. SUrecte degismeyen tek sey
sabit musteri ve sabit musteriyi elimizde
tutabildigimiz stirece strdurulebilir bir
satis mumkun olabilir. Ortam degisir, her
zaman o musteriyi bulamayabilirsiniz.
Ama biz musterimizi elimizde tutabilir
ve onu her daim yetistirdigimiz bir Grin
olarak dusunebiliriz.

Eski insanlarda, ge¢mis donemde

avcl, toplayici toplumlarda halk ava
cikar, yakalayabildigini yakalar, evine
getirir, yakalayabildiyse eger ama

daha sonra tarim toplumuna gecildigi
zaman, yetistirmeyle birlikte insanlarin
hayat streci daha da uzamistir. Konfor
gelmistir ve cok daha surduralebilir bir
yasam ortaya c¢ikmistir. Bu da aslinda
eger musterimizi elimizde tutabiliyorsak,
her daim bir 450 bin, 460 bin, 500 bin
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arac satilacak cunkud pazar bitmeyecek.
Ama bu 100 bine de disse mutlaka bu
araclar satilacak. Biz musterilerimizi
elimizde tutarsak, bu musterilerle ticari
hayatimizi strdurebiliriz.” seklinde
goruslerini aktardi.

Bugun geldigimiz noktada tum
markalarin, tim sektériuin icinde
cevresel faktorlerin ne kadar éncelikli
hale geldigini gormekteyiz.

Petrol Ofisi Otomobil Yaglari Satis Miidiirii
H. KUTAY DURMUS

Petrol Ofisi Otomobil Yaglari Satis
Muduira H. Kutay Durmus ise;

“Bayimiz ge¢miste 3 bin kilometrede bir
yag degistiren araclardan, otonom araclari,
kendi kendini yoneten araglari konusmaya
baslamis oldu. Bunu etkileyen en 6nemli
etkenler tabii ki cevresel ve ekonomik
faktorler. Tum sektorleri oldugu gibi,
otomotiv sektdrinu de yonlendirmeye
basladi. Hepimizin bildigi gibi 1990 yillarina
kadar emisyon, bu alandaki kistaslar ve
kurallar cok belirgin ve net degildi. Bugln
geldigimiz noktada tim markalarin, tim
sektorun icinde gevresel faktorlerin ne
kadar oncelikli hale geldigini gbrmekteyiz.
Ayni zamanda sahadaki uygulanabilirligi
artirma anlaminda da 6ncelik halini

aldi. Oyle bir noktaya geldi ki; retilen
araclar cevreyi kirletmekten ziyade havayi
temizleyecek noktaya ulasacak, boyle bir
teknolojik sureg izliyoruz hep birlikte.

Hepinizin servis kanalini ¢ok iyi bildigi
gibi daha dnceden 5.40'lar, 5.30'lar
kullanilirken, artik yavas yavas 0.20'lere,
0.30'lara dogru bir gecis s6z konusu
sektérde. Bu da tabii inovasyonu
zorunlu hale getirmis durumda. Petrol
Ofisi merkezi olarak da trendlere

ayak uydurmak, gelecegin otesine
hazirlamak anlaminda ¢alismalarimizi
sUrdlruyoruz. Bu anlamda
énumuzdeki bes yilin hazirligini da
yaparak distributorlerin ve bankalarin
beklentilerini ve saglayacak sekilde
tim hazirliklarimizi yapmaktayiz.
Bundan sonra ¢ikacak trlnlerde de
ayni sekilde Petrol Ofisi teknoloji
merkezi glivencesinde bu calismalar
sUrdurulebilmekte. Gegtigimiz guinlerde
de iki yerde bes yillik is birligi yaptik.
Gegtigimiz yil icerisinde Oyder ile
yapmis oldugumuz is birliginin devami
olarak, gelecek yil icerisinde de Oyder
ile de iliskilerimizi stirdlirecegiz.”

Kurthan Tarakc¢ioglu - KT Danismanlik /
dealerdoping

“5 sene OSD ydnetim kurulu tyeligi
yaptim. Oyder’in 2005-2006 senesinde
eski Oyder OYD'ye, OYD'den Oyder'e
gegcisle ilgili srecte bir marka genel
muUdurd olarak calismaktaydim. Sektore
inanan ve sektoru seven biriyim ve
sektorin en gucla sivil toplum drgutiinin
Oyder olmasi gerektigine inaniyorum.

dealerdoping - Danisma Kurulu Uyesi
KURTHAN TARAKCIOGLU



Bugun Oyder'in yaptiklarina baktigimda
gecmiste ne kadar dogru pozisyon
aldigimi géruyorum, gercekten sektor
adina 6nemli isler yapan bir STK olarak
Oyder'i ve yOneticilerini kutluyorum.

Bugln biraz otomotiv
perakendeciligindeki gerceklerden
bahsedecegim, musteri gibi temel bir
unsura hangi yollarla ulasabilecegimizi
ve bu yollari nasil dogru olarak
kullanabilecegimiz hakkinda goruslerimi
paylastyor olacagim. Cok degisik bir

kitle geliyor. Hem ticarette hem de
otomobilde. Gelecek zaten tamamen
dijital. Yani tamamen su cihazlarin i¢ine
girmis olan bir dinyayla karsi karsiyayiz.
Bunlari kullandigimiz araclarin baglantil
olmasindan dolayr hem sosyal medyada
bir seylere bakarken ¢ikan reklamlarla
her sey dijital. Dolayisiyla da gercekten
sicak bir ortam Ustimuze geliyor.

Ya ¢ikacagiz ya yanindan gececegiz

ama bir aksiyon almak sart. Mutlaka
degismek, mutlaka yenilenmek sart.
Yenilenmeden ¢ikamazsin. Bunun

icin de soruyorlar ne yapiyorsunuz

diye, vallahi isinizin kontrolinu ele
alacaksiniz. Bir orkestra sefi gibi kontrolu
ele alacaksiniz. Kimisi keman calmaya
niyetleniyor, kimisi koltukta oturup da
benim icin calsinlar diye. Orkestra sefi
gibi isinin basina gectigin takdirde, bunun
icin nota kullanmak gerekiyor, nota
bilmek gerekiyor. Dijital pazarlamadan
bahsediyoruz. Dijital pazarlama benim yas
jenerasyonumun genelde korktugu bir
durum. Ben 54 yasindayim. isinizin basina
gececeksiniz ve dijitali 6greneceksiniz.
Caresiz. Zor bir sey degil. Sizin gibi bir
sUrl is yapmis adamlarin, otomotivcilerin

dijitali 6grenmesi kolay. Bunun ana
prensiplerini bilmek zorundasiniz.

Peki, plan nedir, aslinda ¢ok basitge,
Onumuzdeki sireg bir siire denizin altinda
kalacagiz ve buradan ¢ikmak zorundayiz.
Planimizsa hayatta kalmak, ondan sonra
da devamlilik esastir. Bir is adaminin esas
sorumlulugu devamhhktir. Bu devamliligi
da blytmeyle saglayabiliriz. Dolayisiyla
aslinda planimiz devamlilik.

Kendine karsi durust ol. Kendine ve
ticaretine karsi dirUst ol. Nakit akisini

en ¢ok etkileyen konular ne ylksek
kiralar, ne yiksek bor¢luluk durumu.
Dolayisiyla buralari bastan asagi gézden
gecirmek gerekiyor. Ben bu isi askla
yaplyorum. Boyle yapacagim, ¢cocuklarima
da devredecegim, ben bu iste varim
diyorsan, nefesini iyi tut. Nefesini iyi tut,
g0r, organizasyona odaklan, maddelerin
hepsini tek tek yap. Bunlar mesakkatli
isler. Kolay isler degil. Nedir dijital
mdusteri, nasil kazanacagiz? Bunun ne
oldugu sizin markalar tarafindan da size
anlatihyordur. Anlatilmiyorsa bile aslinda
¢ok basit, yani bu dijital meseleler ¢cok
zor meseleler degil. Web sitesine kag
kisiyi iceri sokacaksin, bunun ne kadari
aslinda gercek, hayattan ¢ok farkl degil.
Plazanin 6ntnden kag tane musteri
geciyor. Bunun ne kadari plazaya giriyor,
showroom'’a giriyor, yani etkilesim, bu
girenlerin ne kadarinin adini soyadini alip
konusmaya basliyorsun. Aynen normal
hayatta oldugu gibi bir sey bu. Daha fazla
insan ge¢sin caddeden, bu gecenlerden
daha fazlasini nasil igeri sokacagiz? Teklif,
konusmak, test strtis yapmak, onu takip
etmek, hemen satin almak ve sonucta

da satisa ¢ikmak. Dijital hayatta da

normal hayatta da birebir ayni olur. Belki
showroom’unuzun Ustiine bir showroom
daha cikiyorsunuz, bunun adi websitesi
ve orada da insanlarin onun icine girdigi
zaman merhaba diyecek bir saticiya
ihtiyaci var. incelemeye, arastirmaya
ihtiyaci var. Bunlari saghyorsunuz bu
kadar basit. Peki, neden dijital mUsteriyi
yakalayacagiz. Burada bahsettigim sey
sapkadan tavsan ¢ikarmak degil, yani
yUz tane satisimizi iki yiz yapamaz dijital
ama yUz tane satisinizi 105 yapabilirsiniz,
106 yapabilirsiniz, 110 bile yapabilirsiniz
ve hepinizin de bildigi gibi otomobil
boyle yuz yuz satilan bir sey degil, bir

bir satilan bir sey. MUsteriler tek tek.
Rakipleriniz de dijitalde kotuyse bu size
¢ok buyuk bir avantaj saglar. Cinku cadde
sizin Onunuzde arkadaslar. Evrensel.
Bulut'tasin artik. Dolayislyla ¢cok daha
farkl bir cografyayla, internette dijital
musteriyle irtibata ge¢me imkanimiz var.
Kimse sizin 6ntunizde durmuyor ama
yayginlastirmaniz lazim. Sizin Ureticiyle,
distributorle imzalamis oldugunuz bir
akdiniz var. Bir firmanin temsilcisisiniz.
Kendi isinizin devamliligini saglayabilmek
icin kendi pazarlama planinizi yapmaniz
lazim. Markanin degerlerine ve

kurumsal kimligine uygun bir sekilde
ama kendi planinizi da yapmaniz lazim.
Siz kendi alaninizi kurun. Bu is bizi
nereye getirdi? Showroom tarafinda
blyuk problemler yasiyoruz. Dijital
pazarlama ise bize muthis bir konfor
saglyor. Aslinda son derece basit ve
konfor sagliyor. Orada dogru kisiye,

yani kime gitmek istiyorsan ona, dogru
zamanda dogru mesaji vermeni sagliyor.
Yaptigimiz ise yaramiyorsa, baska turlu
yaplyoruz. Mesaji degistiriyoruz, zamani
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degistiriyoruz. Buna AB testi deniyor.
AB testini yaparak en dogru noktayi
buluncaya kadar calisiyoruz.

Simdi otomotiv bayisi i¢in pazarlamanin
amaci nedir? Bir otomotiv bayisinin dijital
pazarlamadan arastirmasi gereken tek
sey sicak musteri yaratmaktir. Dolayisiyla
bu web sitesinin ¢ok buyuk, sasali olmasi
gibi amaclara takilmayin. Esas olan web
sitesi ve su anda hicbirimiz web sitesi
aretmiyoruz. Dogru pazarlama, dogru
pazarlamadan kastimiz ne? Dogru

kisiye ulasmak, dogru kisiye tas atmak
gerekiyor. Bir de attigin tasin, rkattugun
kusa degmesi lazim. Yani asgari butceyle
azami etkiyi yaratman gerekiyor. Bin
lirayla 100 tane uretiyorsan, bin lirayla
150 tane uretebilmek i¢in calisman lazim.
Bu tip hedeflerin olmasi lazim. Ve seffaf
olmasi gerekiyor. Ayni dili konusman
gerekiyor. Dijitallesen musteri Turkiye'de
ne durumda? Yaklasik 55 milyon internet
kullanicisi var Turkiye'de. Yaklasik

51 milyon Facebook ve 33 milyon da
Instagram kullanicisi var. Ve bu da her
gecen gln buyuyor. Biz soyle yapiyoruz.
Merkezi yonetiyoruz, her bayi icin bizim
olusturdugumuz web siteleri var. Ama
bayilerimizin de kullanilacaklari kendi 6zel
alanlarini birakiyoruz, onlar da oradan
devam ediyorlar. GUnUimuz rekabet
sartlarinda 6zerklik kacinilmaz. Bayilerde
dijital pazarlama amaciyla kurulmus web
siteleri yardimiyla, distribGtor aktif dijital
pazarlama yapabilmeli ve sosyal medya
kanallarini marka ile uyumlu, marka

kurallarina gore aktif olarak bu oyunun
icerisinde olmalidir, kendi 6zerk planini
hayata hemen gecirmelidir.

Teknik karsilama sayfalari birer web sitesi
degildir. Bunlari soyle algilayabilirsiniz,
sizin bir showroomunuz var, bir de

aktif satis elemaniniz var degil mi
magazalarinizda? Peki, karsilama
sayfalarini aktif satis elemani diye
disinin. Showroom’'da oturan ve disari
ctkip kendini tanitan musteriyle iliskiye
gecen, markadan izin almaniz lazim. Bu
kacak is degildir, markanizdan izin alin.
Dijital reklamlar, sosyal medya ve Google
reklamlari ve iliskinizi sicak tutmak igin

de yani evde ekmekten ziyade elde
tutma Uzerine de calismak icin de sosyal
medyay! kullanin. Cesitli mecralarda satis
icin, ikinci el icin ve satis sonrasi hizmetler
icin musteriyi elde tutmak Uzere sosyal
medya marketing ¢calismalari yapin. Dijital
bilgileri takip etmek icin mutlaka 6zel bir
personel istihdam edin.

3T yonetimin 3T'sini hepiniz bilirsiniz,
bilmeseniz bile uygularsiniz. Yani bu
isin akademik tarafina 3T denir, is
hayati tarafinda test, tedavul, takip
denir. Ne yaptin kardesim, ya bir daha
Oyle yapma, soyle yap dedikten sonra
isini takip edersin, bu kadar basit.
Dijitalde bunu yapmam ve bununla ilgili
kim ile calisiyorsaniz calisin, mutlaka
yukleyebileceginiz, anlayabileceginiz
raporlar olur, raporda belirtmek ve bu
raporlar Gzerinden de 3T'yi ¢calistirmak

{

zorundasiniz. 3Tyi uyguladiginiz

suirece muthis sekilde optimize
edebiliyorsunuz. Asgari yatinmla azami
etkiyi saglayabiliyorsunuz. Sonuca gelecek
olursak, misterinin ilk temasi ile satin alma
arasinda gecen sureci bilin. "isin basina
gecin" meselesi bu.

Leed'lerin takibi icin mutlaka 6zel bir
personel istihdam edin. Takip icin. Bu
personel dedigimiz telefon gérismesi
yapsin. Yapilabiliyor. Hani yapilabilir

mi derseniz, yapilabiliyor. 100 telefon
gorlsmesi yapsin, yetmiyorsa personel
takviyesi yapabilirsiniz ¢iinku is burada
bitecek. Bu personeli bir odaya kapayin,
satisgilarla gorusun. O odada sadece

bu konuyla ilgili olanlar ¢alissin, 100

tane telefon etsin. Tabii bunun icin

gerekli software'i yaptirin. Ama personel
bozulabilir, satisgilar prim aliyor, ben niye
almiyorum. Bu personelin showroom’a
yonlendirdigi musteri sayisindan da alacag;
bir prim sistemi mutlaka konulabilir.

Sosyal medya, canli sohbet filan gibi bu
noktalardan gelen musterilere, showroom’a
gelen musterilere nasil davraniyorsaniz
birebirde de davranin lUtfen. Hitap tarziyla,
konusma sekliyle, 6zgtn halinizle o sekilde
davranin. isinizin her alaninda yalin olun

ve en iyilerle calisin. 150 kisiyle degil, 100
kisiyle calisarak bu is gidiyorsa, en iyiler
kadroda olsun. Gelecege hizlica evrilme
anina girin arkadaslar. Séyle dustniyorum
ya evrilecegiz, ya devrilecegiz. Dolayisiyla bu
evrilme anini dogru yonetmek ve evrilmek
gerekiyor. Aksi taktirde devrilme riski var.”




