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OYDER Gaziantep Bilge
Toplantisi gerceklestirildi

OYDER'in geleneksel hale gelen diyolog
toplantilarinin 15'incisi Antalya'da
gerceklestirildi. Toplantiya OYDER Yonetim
Kurulu Baskani H. Siikrii lusal, Otokoc Otomotiv
ikinci EL Satis Miidiirii Mehmet Ali Unlii, Basf
Coatings Otomotiv Tamir Boyalar Miisteri
Projeleri Mudiirii Serdar Giirses, Castrol
Madeni Yaglar Yetkili Servisler Ozel Miisteriler
Midiirii Firat Asar, Legal Hukuk Biirosu'ndan
Avukat Emre Akin Sait, Continental Lastikleri
Turkiye Satis Mudiirii Mehmet Akay, Koc Finans
yoneticisi Serhat Kayra, Koc Zer Promosyon &
E-Ticaret Yoneticisi Giintac Giirsoy konusmaci
olarak katildilar.

etkili Saticilar Gaziantep Bolge Bolge Toplantisi'nin agilis

konugmasini gergeklestiren OYDER Yonetim Kurulu Bagkani
H. Stikrii Ilisal, diinyada otomotiv sektoriintin perakenda alaninda
onemli gelismeler yasandagina dair bilgiler verdi. Diinyada gelisen
egilimlerini 6zetleyen Ilisal, Diinyada 6-7 ana trend oldugunu
soyleyebiliriz. Bunlarin baginda yeni satis kanallar1 geliyor. Internet
ve sosyal medya bu yeni satis kanallarinin bazilarini olusturuyor.
Bu yeni durum miisterinin satin alacags tiriind karsilagtirmasina
kolaylik sagliyor. Yetkili saticilarin artik showroomlarindan
¢ikarak yeni satig kanallarinda yer almalar1 giderek 6nem
kazaniyor" dedi.

Cok markaliliginda sektorde giderek yerini alacagina deginen
H. Stikrii Ilisal yine 6nemli egilimlerdin birinin de miisterilerin
yonetimi oldugunu séyledi. Degisen bir kitle ve degisen miisteri
profilini yetkili saticilarin dikkate almasi gerektigine isaret etti.
Bunun yanu sira giderek daha da 6nem kazanan konularindan
birinin de ikinci el ara¢larin y6netimi oldugunu dile getiren H.
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Bir milyon satis hedefi ve yetkili saticilar

“Turkiye otomotiv pazari yakin gelecekte mutlak olarak bir milyonluk he-
defi yakalayacaktir. Fakat yetkili satici arkadaslarimiz pazarin blylimesiy-
le dogru orantili olarak karliliklan da artacak mi? iste bize gére nemli
olan budur. OYDER olarak iste bu ylzden bolge bolge dolasarak, otomo-
tiv isinin sorunlarini dile getiriyoruz. Yetkili saticilar adina bizler sektorde
karliigin artinlmasi, yeni alanlarin degerlendirilmesi konusunda bilgiler
vermeye calisiyoruz. Bugun tlkemizde 900'U askin yetkili satici var. Bun-
larin 370 tanesi dernedimizin Uyesidir. Dernegimize Uye olmak da ayrica
cok kolaydir. Uye girisimiz 6demesi ve aylik aidatlanmiz oldukca diisiik-
tar. Ayda bir Otoban Dergisi'ni yayinliyoruz ve tim UGyelerimize Ucretsiz
olarak gonderiyoruz. Dergimizde okuduklarinizda, bir danismanin size ve-
recedi hizmet ve bilgiden cok daha fazla seyler 6grenebilirsiniz.”

Siikrii Iisal, " Internet kullaniminin yayginlagmasi
ile beraber ikinci el otomobil ticareti bu alanda
yonetilmesi de kolaylasiyor. Yakin gecmiste
Ernst&Young'un yaptig bir arastirmaya gore,
"Sektorde faaliyet gosteren firmalarin tst diizey
yoneticileriyle yapilan ¢aligma sonucunda sektoriin
ne tarafa dogru gidecegi, oyuncularin hangi hareket
alani icerisinde yer alacag ilgili bazi sonuglar ortaya
cikt1.

Gelecekte devletler ve tlkeler tiiketicileri daha
giivenli ve daha temiz araclar {iretmeye ve satin
almayi tesvik edecekler. Bu hem vergi yoluyla hem
de cesitli tegviklerle gerceklesecek. Ayni zamanda
emisyon orani ve yakit titketimi yiiksek olan
araglarm kullanimini kisitlamak geklinde de olacak.

Biitiin bunlarin sonucunda biiyiik bir filo degisimi
gergeklesmis olacak. Bu da gelecekte bu tiir araglarin
satiginin daha fazla olacagina isaret ediyor. Diger
taraftan kisisel tercihlere gore tireticilerin bir takim
yontemler ortaya sunmalar1 ve hatta bunun yaninda
pazara yeni oyuncularin girmesi de bekleniyor.

Car sharing dedigimiz, araca sahip olmaktan daha
ziyade onu paylagmak gibi bir takim hizmetlerde
gelisecek” diye konustu.

Artik giiniimiizde kazanmak giderek zorlasiyor

Rekabetin giderek daha ¢etin sartlar altinda
yapildigina isaret eden H. Siikrii Ilisal, "Rekabet
hizla artiyor, kapasiteler ¢ok biiyiiyor, diinya da
an itibariyle ytizde 20 bog bir kapasite oldugunu
soyleyebilirim.

2016 yilinda ise kapasite fazlaliginin yiizde 30'u
gececegi soyleniyor. Bu durum daha ¢ok ¢ekismeyi,
daha ¢ok miicadeleyi ortaya ¢ikaracak. Iste bu
durumda kazanmanin nasil olacagi 6nem kazanryor.
Iste bu anda kazanmanin yollarini bulmak bizim
temel islerimizden biri olmalidir" dedi.

2016 yilinda ise
kapasite fazlaliginin
ylizde 30'u gececegi

soyleniyor. Bu

durum daha cok
cekismeyi, daha cok
miicadeleyi ortaya
cikaracak. iste bu
durumda kazanmanin
nasil olacagi 6nem
kazaniyor iste bu anda
kazanmanin yollarini
bulmak bizim temel
islerimizden biri
olmalidir.

OYDER YONETiIM KURULU BASKANI H. SUKRU ILISAL

Otomotiv isini yaparken, miisterinin beklenti ve

egilimlerini hi¢ bir zaman goz ard1 etmeyecek
sekilde yapmak gerektigini sdyleyen H. $iikrii
Ilisal, "Markalarin standartlarinda bir takim
degisimler oluyor. Bu bazen logolarinda, bazen
ise sloganlarinda gergeklesiyor. Ongoriilen kalite
uygulamalarinda daha farkli uygulamalar geliyor.
Yani hep bir degisim yasiyoruz. Sonugta tiim bu
degisim ve gelisimin varacagi bir nokta var. Bu da
is yaptiginiz markanin imajini yukariya tasiyarak,
daha az indirimle daha ¢ok kazanarak daha ¢ok
satmaktir.

Yetkili saticilar kurduklart tesislerin, olusturduklar
teskilatin korunabilmesi ve gelistirilebilmesi

icin kazanmak zorundadir. Kazanmak i¢in

once o tesisin, o isletmenin hak ettigi nakdin

ve sermayenin de hep orada olmasi gerekiyor.
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Eger durum bu sekilde ise degisimi ¢cok rahat
gergeklestirebiliriz. Miisteri eskisi gibi degil,
misteri artik kigisellestirmenin pesinde. Miisteri
kisisel ¢oztimler beklemekte, bu duruma yetkili
saticilarin hazir olmasi gerekmektedir. Miisteri
online ¢oziimler istiyor, miisteri artik eskisi gibi
aract sahiplenmek de istemiyor ve misteri artik
aracin kullanicist olma merakindadir. Yani,
sahiplenmektense, kullanmayi istiyor. Bu duruma
uygun satis bigimlerini gelistirmek gerekiyor.

Iste bu da sektdr icin dnemli bir degisimdir.
Miisterinin bu isteklerine cevap verebilecek, saglam
teskilat ve saglam finansal yapiy: kurmak gerekiyor"
diye konustu.

Otomotiv ticaretinin artik eski aligkanliklarla
yuriitiilmesinin miimkiin olmadigini dile getiren
H. Siikrii Ilisal, titketicinin tercihlerinin degistigini,
artik eskisi gibi ne bulursa satin almadiginin

altini ¢izdi. Ilisal, "Artik tiiketici verimliligi olan
iirlinlere yoneliyor. Her zaman aracinin i¢cinde
on-line kalmak istiyor. Aracin igerisindeki teknoloji
kullanip, tirtinii kolay bulmayi tercih ediyor. Bunun
yanu sira satin aldigi iirtinlerin ¢evreye duyarlt
olmasint istiyor. Ve miisteriye kisisellestirilmis

ne kadar 6zellik sunabiliyorsaniz, o 6l¢iide

sizin tiriinlerinize ydneliyor. Ulkemizin giderek
genglesen niifusu, otomobili, ihtiyact oldugunu
zaman kullanmak istiyor. Bu a¢ilardan yeni tiiketici
profili bizim i¢in sadik miisteri siniflandirmasina
oturmuyor. Iste tam bu noktada bu beklentilere
cevap verebilmek gerekiyor" dedi.

Amerika'da yapilan bir arastirmadan 6rnek veren H.
Stikri Ihisal "1983 yilinda ABD'de ehliyet sahibi olan
19 yasindaki niifusun orani yiizde 87,3'tiir. 2010

yilinda yine ayni1 yas oraninin ehliyet sahipligi yiizde

N
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Sektoriin dogasi
geregi kar marjlarinin
giderek daralacagi
goriilmektedir,
Dolayisiyla

giderler kisminda
yapabileceklerimizin
en iyisini yapmak
durumundayiz.
Sireclerimizi daha
iyi, daha verimli

ve daha yalin

halde yonetmemiz
gerekmektedir.

64'tiir. Bu inisin nedenlerini hepimiz iyi diisiinmek
zorundayiz" diye konustu.

OYDER'in GFK sirketine yaptirdig1 arastirmanin
sonuglarina da deginen Ilisal, "Miisterilerimizin
ytizde 811 internetten satis ve pazarlamanin
gelistirilmesini istedigi sonucunu aldik. Sonuglara
baktigimizda tiiketici e-ticarete 6nem verilmesi
gerektigini sdyliyor. Bunun yaninda satin alma
islemlerinde hizmet kalitesini gelistirerek giiven
duygusu vermemiz de bir bagka 6nem arz ediyor.
Cok daha rekabetci finansman segenekleri miisteri
beklentilerinin de gelisecek baska bir alanidur.
Miisteri yetkili saticilardan daha fazla garanti
¢oziimleri istiyor. Aracin bakiminda hepimizden
diiriistliik istiyor. Ve en 6nemlisi, miisterimiz
devamli onunla ilgilenmemizi istiyor. Biitiin
bunlar1 yapabilmenin tek kosulu var, insana yatirim
yapmamiz gerekiyor. Yatirim yaptigimiz insani da
elimizde tutabilmek bir baska zorunlulugumuzdur"
dedi.

Caligan memnuniyetinin ve kaliciginin da 6nemli
bir konu oldugunu vurgulayan H. $iikrii Ilisal, "Yine
bir aragtirmadan 6rnek vermek istiyorum, ortalama
bir yil sizinle olan ¢alisanin size kazandirdig: bir
birimse, ortalama sizinle 4 y1l calisanin kazandirdig:
en az dort birimdir. Bu yiizden ¢alisanlarimizi
yetistirip kalifiye insanlar yapmamiz gerekmektedir
ve eger elimizde tutmay1 basarabilirsek, otomotiv
ticaretini bagkalarindan daha iyi yapabiliriz" diye
konustu.

Tiirkiye'de oniimiizdeki bes yillik siirecte, su anda
hizmet veren yetkili saticilarin en az yiizde 30'nun
otomotiv ticaretini birakacaginin tahmin edildigi
bilgisini veren H. Siikrii Ilisam, "Sektoriin karlilig:
giderek diistiyor, bir ticarette voliim ve verimlilik
yoksa ayakta kalabilmenin sans1 giderek azalryor.

Kendi sirketimizde de yiiksek adetler
yapamadigimuz isleri terk etmeye basladik. Herkesin

Bu yil dizenledigimiz Otomotivin Gelecedi Kongresi'ne 900 kisi katildi. Bu katI-

limdan dolayi gurur duyduk. Sayin Bakanimiz Zafer Caglayan kongredeki konus-

masinda bana hitaben “Sikri baskan bu kadar katiimciyi nasil topladiniz” diye

de sordu. Ben soyleyemedim,”Katiimcilarin ytzde 10’u yetkili saticidir” diye.

Disenebiliyor musunuz? OYDER’in yani yetkili saticilar temsil eden dernegi or-

ganize ettigi kongreye cok az sayida yetkili satici katiliyor. Butun paydaslar, tim

sektor temsilcileri ve basin ilgi gosteriyor. Yetkili saticilanimiz ise ilgi gostermiyor.

Bu durum bana cok tehlikeli geliyor. Ciinku buraya katiim gostermemek naci-

zane ama yanlis anlasilmasin “konuyu en iyi ben bilirim ve buna gerek yoK” an-

lamina geliyor. Sektorin ve isimizin gelecedi icin elbirlidi ile etkinlik ve organi-

zasyonlarimiza katilmak yaratilan degeri paylasmaktir. Artik bizler bilgimizi pay-

lasarak cogalmaliyiz.
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her seyi yapmasi gerekir algisindan kurtulmak
gerekiyor.

Sektoriin biraz AVM'lerden 6rnek almasi
gerekiyor

AVM'lerin basarisinin sirr1 her tiirlit miisteriye
yonelik cesitli tirtin ve hizmetleri sunabilmesidir.
Bizde ayni sekilde miuisteri plazamiza girdigi zaman,
ona sifir arag ve ikinci el arag satigini yapabilmesi,
sigorta ve aksesuar hizmetlerini sunabilmek
durumunday1z. Sektdr, aksesuar satiglarinin ¢ok
karli bir is oldugunu son bir yildir kesfedebiliyor"
dedi.

Otomotiv ticaretinin biiyiik yapilmas: gerektiginin
6nemine deginen H. Siikrii Ilisal, yiiksek adetlerde
iiriin satigt olmadan karliligin istenilen diizeyde
olmasinin artitk miimkiin olmadigini soyledi.

"Yapilan ¢aligmalar ve goriismeler gosteriyor L - < A ,...?l:é

ki Sektorde gelecekte birlesmeler olacak. Para o S

kazanmadan otomotiv ticaretinin siirdiiriilebilir
olmasi ¢ok da miimkiin degildir. Bu kosullarda
distribiitorler 6ntimiizdeki 4-5 yil igerisinde yetkili
saticilik verecekleri miitesebbisler bulamayacaklar.
Is yapma bigimlerinin de degismesi gerekiyor.
Islerimizi rasyonel yapmamiz, karliligin olmadigt
boliimlerimizi terk ederek, uzmanhgimizin gelistigi
alanlarda daha da yetkin olmaya ¢alismak 6nemli
bir zorunluluktur. Bunun yani sira yetkili saticilarin
kurumsallagmasi da ¢ok 6nemli bir adimdir. Herkes
kendi 6l¢iisiinde markalagmak zorundadir” diye
konustu.

Otomotiv ticaretinde bilgi yonetimi teknolojilerinin
onemi giderek arttiginin altini ¢izen H. Sikrii

Otokoc Otomotiv ikinci EL Satis Miidiirii
Mehmet Ali Unldi, Tiirkiye’de ikinci el otomo-
bil ticaretinin profesyonel olarak yapilmadigi-
na dikkat cekti. Kayitli olan 4,5 milyona yak-
layan arac parkinda ikinci el ara¢ pazaranin
2,5 milyon adet bir hacimde oldugunun tah-
min edildigi dile getirildigini soyleyen Meh-
met Ali Unli, “Otokoc olarak sifir arac satisin-
da pazar payimiz yiizde 8 iken, ikinci el oto-
mobil ticaretinde ise pazar payimiz ytzde 1’
e bile yaklasmamis durumdadir. Dolayisiyla
ikinci el otomobil ticareti bir cok firsati icin-
de barindirmaktadir. isin biiyiik bir kismini ga-
leri olarak tarif ettigimiz esnaflarin eliyle yG-
rittilmektedir. Yetkili saticilar pazarda cok bi-
yuk bir oyuncu haline gelmemistir. Bu firsa-
tin oncelikli olarak giindemimize alinmasi ge-

Otokoc Otomotiv ikinci El Satis Miidiirii Mehmet Ali Unlii
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Ilisal, siireg iyilestirmenin de 6nemine degindi.
Giderler kismini yonetmek tamamen yetkili
saticinin kontrolii altinda oldugunu soylerek,
"Stratejik hedefler, baginda bulundugunuz

isin vizyonunu belirlemektir. Tiim yonetici ve
¢alisanlarinizin katilimiyla stratejik hedefler
belirmelisiniz. Bunu yaparken hem sirketin hem
de sektoriin giiclii ve gelistirmeye acik yonlerini ele
alarak ortaya cikacak firsatlarin neler olabilecegi
iizerine degerlendirmeler yapmalisiniz. Firsatlara
ulasabilmek veya tehditlerden korunmak i¢in
faaliyet planlar1 olusturmalisiniz. Sirketin en
tepe noktasinda belirlenen hedeflerin, en alttaki
calisanimiza ulagmasini saglamalisiniz” dedi.

Insan kaynaklarinin sirketler i¢in ok énemli
oldugunu bir kez daha hatirlatan H. Sitkri Ilisal,
"En biiyiik sermayenin insan kaynagi oldugunu
artik hepimiz ¢ok iyi biliyoruz. Distribiitorlerin
verdigi egitimlerin diginda, kendi i¢cimize y6nelik
egitimlerin verilmesi artik bir zorunluluktur.
Calisanlariniza yonelik performans yonetim sistemi
kurmalisiniz. Bu sayede sirketimize yonetici
olarak iceriden performansi yiiksek arkadaslar1 bir
iist goreve atayabilirsiniz. Takdir edersiniz ki bu
personel i¢in 6nemli bir motivasyondur.

Miisteri odakli bir yapinin olusturulmas bir
zorunluluk olduguna gore, her yetkili saticinin
misteri iligkileri boliimiinii olusturmasi
gerekmektedir. Bu boliim olusmasi ile miisterilerin
beklentileri ve bu beklentilere y6nelik aksiyonlar
aliabilecektir.

Sektoriin dogasi geregi kar marjlarinin giderek
daralacag: gorillmektedir, "Dolayisiyla giderler
kisminda yapabileceklerimizin en iyisini yapmak

rekiyor. Son bir ka¢ yildir bazi yetkili saticila-
rimiz ikinci el otomobil ticareti icin yatinmlar
yaplyor. Biz yetkili saticilarla her tirla isbirligi-
ne hazinz” dedi. Mehmet Ali Unli, “Peraken-
de tecribemizin yaninda arac ve model cesit-
liligimiz var. Bircok firmada bu kadar cok mo-
del ve marka bulunmuyor. Tiketiciler oldukca
genis bir Urin yelpazesinde tercihlerine uy-
gun otomobilleri bizden temin edebilirler. Fi-
lomuzda premium segmentten dahi otomo-
biller bulunuyor. Sattigimiz araclarin buyUk bir
orani Ford ve Fiat modelleri olusturuyor. Tiike-
ticilerin bize glivenmesi icin her zaman aracin
bilgisini sunuyoruz. Misterinin kafasinda soru
isaretlerinin olusmasini onlemeye calisiyo-
ruz” diye konustu.

,1:"-

Basf Coatings Otomotiv Tamir Boyalari Mi.isi:eri Projeleri Miidiirii

Serdar Giirses

durumundayz. Siireglerimizi daha iyi, daha verimli ve daha
yalin halde ydnetmemiz gerekmektedir.

Yeni nesil tiiketicilere deginirsek, 'Y’ kusaginin marka
bagimlis1 olmayacaginin altini ¢izelim. Dolayisiyla yeni
kusak tiiketici en iyi hizmeti, zamaninda veren yetkili
saticilardan beklentilerini karsilayacaklar. Ayni zamanda
bu neslin ige baglilig1 da kalmayacak. Bu da gelecekte bir
istihdam soruna isaret etmektedir. Bunun yani sira yeni
nesil kisiye 6zel ¢oziimler isteyecektir. Yetkili saticilar
karsilarindaki yeni miisteri kitlesini simdiden anlamak
ve ona gore onlemlerini almak durumundalar” diyerek
konugmasini sonlandirda.

Basf Coatings Otomotiv Tamir Boyalari
Miisteri Projeleri Midiiri Serdar Giirses

BASF Coatings Oto Tamir Boyalar1 Miisteri Projeleri
Midiirii Serdar Giirses, Basf olarak yaptiklar1 yonetici
egitimlerinde 600’iin tizerinde yoneticiye egitim
verdiklerini dile getirdi. Giirses, "Hatta bazi tiretici
firmalar egitimlerimizi servis miidirleri i¢in zorunlu
kildi. 100’tin tizerinde firma sahibi bu egitimlerde bilgi
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sahibi oldu. Vermis oldugumuz egitimlerde 2 giin
boyunca isin yapilis seklini tiim pif noktalariyla
birlikte anlatiyoruz, hatta katilimcilar boya
uygulayarak o atmosferi hissediyorlar. fkinci giin
“isin yonetimi nasil olmasi gerekiyor” kismini
interaktif bir sekilde isliyoruz Egitim siiresince
yonetici arkadaglarimiz sayfalarca notlar aliyorlar,
verdigimiz dosyalardan konular: takip ediyor

ve en 6nemlisi konustuklarimizi gorsel sekilde
detaylandirdigimizda herkesin hafizasina kaziniyor.
Sonrasinda servisine doniip aldig1 notlar1
uygulayanlar kazaniyor" dedi.

Giirses "Boya-kaporta egitimi almamus, bilgi
eksikligi olan bir yonetici bu atolyelerde nasil bir
olgiimleme yapabilir ki? Bakin size tecritbeme
dayanarak ilging bir rakam vereyim; Tiirkiyede
calismakta olan yetkili servislerin 90%’indan fazlasi
isini takip edemiyor, KPI kontrolii yapmiyor,
gercekten hangi noktalar1 diizenli kontrol etmesi
gerektiginden habersiz. Bu sekilde bilgi eksikligi

varken, hangi verimlilikten veya iiretkenlikten

Continental Lastikleri Tiirkiye Satis Miidiirii Mehmet Akay

bahsedilebilir ki! Once bunu degistirmek lazim"
diye konustu.

Giirses, son teknoloji iiriinlere ve saha
personellerinin verdigi teknik hizmet sayesinde bir
servisin tiim ihtiyaclarini karsilayacak danismanlik
sunduklarinin bilgisini vererek, "Iste biz bu yiizden
iyi bir ¢6ziim ortagiyiz. BASF Coatings Tiirkiye
olarak biz, servislerin boyahanelerini “masraf
merkezi olmaktan ¢ikartip, kar merkezi” haline
getiriyoruz" dedi.

Continental Lastikleri Tiirkiye Satis Miidiirii Mehmet
Akay, Alman firmasi olan Continental’in bu yil 142. yilini
kutladiklarini dile getirdi. Continental’in sadece lastik tireten
bir firma olmadidi bilgisini veren Akay, “Continental Grubu;
Sasi&Glivenlik, Powertrain, ic Aksamlar, Lastikler ve Conti-
Tech olarak bes ana baslikta faaliyet yuritmektedir. 1871 yi-
linda Hannover'de kurulan Continental, 32,7 milyar Euro ci-
roya elde etmenin yani sira 46 ulkede 291 lokasyonda dun-
yada 160 bin calisaniyla hizmet vermektedir. Avrupa’da ye-
nileme pazarinda bir numarayiz” diye konustu. Otomotiv
yetkili saticiiginda yedek parca ve aksesuar satislarinin kar-
llgina dedginen Mehmet Akay, “Otomobil bayileri karlarinin
2%659’'unu yedek parca, aksesuar ve servis cirolarindan kazan-
makta, bu da toplam cirolarinin % 20’sine denk gelmekte-
dir” dedi.

Otomotiv Yetkili Saticiliginda Ticari
Segmentlerin Karliigi
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Parca ve Aksesuar Servis
M ikinci EL M Sifir Otomobil
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Koc Finans Yoneticisi Serhat Kayrak, yetkili sa-
ticilarin en onemli sorunu olan yeni ve ikinci el
araclara stok finansmani modelleri iizerine ca-

lsma yaptiklarini dile getirdi.

Koc Finans yoneticisi Serhat Kayra, Koc Finans’in 1995 yilin-
da Tirkiye’nin ilk kurulan ylizde yiiz yerli sermayeli finans sirke-
ti oldugu bilgisini verdi. 140 personel ve 900 aktif bayi ile hizmet
verdiklerini soyleyen Serhat Kayra, Koc Finans olarak yetkili sati-
cilarin plazalarinda kesin onay verdiklerini aktardh. islerin yiizde
yuz elektronik ortamda gerceklestigini soyleyen Kayra. “Evrak-
siz basvuru yapilabildigi gibi, ylzde yuz basvuru yapma imkani
da sagladik. Basvuralarin hepsini hizli bir sekilde degerlendiriyo-
ruz. Bunun yani sira sonuclanmayan Kkredileri cok hizli bir sekil-
de ek bilgilerle yeniden degerlendirmeye aliyoruz. Satici/Tike-
tici destek hattiyla her an yetkili saticilarin her tirli sorununu
¢Ozlyoruz. Ayrica yetkili saticilar her kredi icin faks cekmek ye-
rine talimatsiz para ¢ikisi gerceklestirebiliyorlar. Yine cok cesit-

- L — H(EIC] li deme modellerimiz bulunuyor” dedi. Serhat Kayra yetkili sa-
V ticilarin Karliliklarindaki distsler nedeniyle yeni kar merkezleri
; arayislarina destek olmaya calistiklarini dile getirdi.

./
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Koc Finans yoneticisi Serhat Kayra

OYDER Ortak Satinalma Platformu Yoneticisi Giintac Giir-
soy, Turkiye'deki otomotiv yetkili saticilarina maliyet avanta-
ji saglayabilecekleri, tek bir noktadan tum ihtiyaclarini karsila-
yabilecekleri ve giderlerini kontrol altinda tutabilecekleri Ortak
Satinalma Platformu projesinin temelinin, OYDER ve ZER isbirli-
gi ile atildigi bilgisini verdi.

Guntac Gursoy, “Ortak Satinalma Platformunda gidadan temiz-
lik malzemelerine, elektronik urtinlerden kirtasiye ve bilgisayar
sarf malzemelerine kadar, bir OYDER bayisinin ihtiyac duyabile-
cegi bircok trlin grubundan malzeme bulunmaktadir. Proje bas-
langicinda otomotiv yetkili saticilarinin ortak satinalma kalem-
leri Gzerine arastirma yuritilmis ve bu dogrultuda, portalda
yer alacak urun kategorileri olusturulmustur. Farkli kategori ve
markalarin da portala dahil edilmesi ile birlikte, her gecen giin
urdn cesitliliginin artinlmasi hedeflenmektedir” dedi.

Guntac Gursoy “Platform farkli kategorilerden bircok Griin ve
markay! icerdiginden kullanicilarina, tim ihtiyaclarini tek bir
noktadan karsilayabilme ve bu sayede insan glici ve zaman ta-
sarrufu saglayabilme imkani tanimaktadir. Bunun yani sira onli-
ne alisveris platformu olma 6zelligi sayesinde, kullanicilar plat-
forma 7/24 ulasim imkéanina sahip olup, istedikleri her an sipa-
ris verebileceklerdir” diye konusmasini sonlandird.

OYDER Ortak Satinalma Platformu Yoneticisi Giintac Giirsoy
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Legal Danismanlik Genel Miidiirii Emre Akin Sait

Yeni AB Motorlu Tasitlar
Grup Muafiyeti Tiiziigii

o0 W oo

sektore neler getiriyor

01 Ekim 2002 tarihinde yiiriirliige girmis olan 1400/2002 Sayili AB Motorlu Tasitlar Grup
Muafiyeti Tuiziigii, 31 Mayis 2010 tarihinde yiiriirliiliik siiresini doldurdu. 1/95 sayili Giim-
riik Birligi Karar uyarinca AB’deki gelismelerin Tiirkiye’'ye yansiyacagi aciktir. Bu cercevede
Emre Akin Sait gelismeleri ve sektdre yansimalarini degerlendirdi.

Avukat Emre Akin Sait, 1 Ekim 2002 tarihinde
yuriirliige giren 1400/2002 Sayili AB Motorlu
Tasitlar Grup Muafiyeti Tiiztigii, 31 Mayis 2010
tarihinde yiirtrliiliik siiresini doldurdugu bilgisi
verdi. Emre Akin Sait, Tiirkiyede yiirtirliikte olan
muadili 2005/4 sayil1 Motorlu Tasitlar Sektori'nde
Dikey Anlagmalar ve Uyumlu Eylemler Grup
Muafiyeti Tebliginin ne zaman yiiriirlitkten
kalkacaginin belli olmasa da; 1/95 sayili Giimriik
Birligi Karar1 uyarinca ABdeki gelismelerin
Turkiye'ye yansiyacagi agik oldugunu soyledi. Bu
cercevede Emre Akin Sait gelismeleri ve sektore
yansimalarint OYDER Gaziantep Yetkili Saticilar
Toplantisi'nda degerlendirdi.

Emre Akin Sait, "Rekabet Kanunu'nu bazim
kesimlerin biraz, bazi kesimlerin ise sistematik
olarak hi¢ anlamadigini goriiyoruz. Bunun yanira
Rekabet Kanunu'na kars: ciddi bir ilgisizlik ve bu
kanunun yaptirimlarina kars1 bir inangsizlik da soz
konusu. Bunun nedenleri kendime goére agiklamaya
caligtyorum. Ornegin, iilkemizde koruyucu
hekimlige kimse inanmiyor. $6yle diistiniin, bizim
insanimiz hasta olunca doktora, derdi oldugu vakit
avukata gidiyor. Oniimiizdeki donemde iilkemizde
bu biling ¢ok artacak. Bu olgular toplumun refah
diizeyinin artisiyla paralel olarak gelisecektir"

diye konustu. Konuya degisik bir bakis agisiyla
bakilmasinin 6nemli oldugunun altini ¢izen Emre
Akan Sait, "Once su soruyu sormak gerekiyor:
'Neden Avrupa hapsurdugunda biz nezle oluyoruz?'
Ciinkii biz, 1996 yilinda Avrupa Birligi ile Gimriik
Birligi anlagmasi imzaladik. Imzalanan anlagmanin

6nemli maddelerinden biri Avrupa Birligi
Rekabet Hukuku Mevzuati'na uyumu igeriyordu.

Bu mevzuata ve buna iligkin biitiin degisiklerin
Avrupa'da meydana gelmesini takip eden yaklasik

Legal Hukuk Biirosu Avukat Emre Akin Sait
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bir y1l igerisinde uyulmast i¢in bir taahiitiimiiz
vardi. Bugiine kadar baktigimizda Tiirkiye, AB'deki
Rekabet Hukuku Mevzuati'na son on bes yildir bir
yil igerisinde uyumlagtirmay gerceklestiremedi.
Fakat bir ka¢ yil igerisinde hayata gecirdi" diye
konugtu.

Degisime hazir olmak

Emre Akin Sait; "AB Motorlu Tasitlar Grup
Muafiyeti'ni degerlendirirken isin hem makro

ve hem mikro tarafindan bakmanin faydali
olacagini diigiiniiyorum. Mikro bakis agisi, spesifik
degisiklerdir. Isin 6teki kismu yani makro tarafini
da otomotiv pazarmin ne kadar rekabetci olup
olmadig: ile ilgilidir. Bu iki pencereden bakarak
mevzuati yorumlamak gerekiyor. Isin mikro
tarafindan baktigimizda bugiinkii mevzuat yetkili
satilarin son derece lehine olmasi gerekiyordu. Ama
uygulamada ne Avrupa'da ne iilkemizde béyle bir
durum olmadi. Ornegin, 'cok markalilik' hakki
yetkili saticilarin lehine islemedi. Yetkili satici,

'ben artik bir markaya tabi degilim, istedigimi
yapabilirim' diyemedi. Ulkemizde ve Avrupa'da
¢ok markali bayi sayisina baktigimizda bunun
sonuglarini gorebiliriz. Yani ¢ok markalilik
gelisemedi.

Otomobilin ne oldugunu anlamayanlarin kanun
yazmasinin bir ¢iktist olarak mevzuat karsimizda
duruyordu. Otomobil satin almak tiiketici

i¢in bagka bir histir. Otomobil satin almadan,

once tiiketici onun i¢ine oturur, direksiyonu

tutar, aracin kokusunu igine ¢eker. Bizim
ticaretimizde tiiketicimiz satin aldig1 otomobilliyle
butiinlesmek ister. Ve ona dokunmadan satin
almay gergeklestirmez. Kanun koyucu otomotiv
ticaretinin dogasini bilmeyince, mevzuatta bazi
sikintilar dogabiliyor. Belki internet satig hakki,
yetkili saticilarin maliyetlerini diisiirmeyi, daha
kiigiik alanlarda showroom kurmalar: diigiincesini
getiriyordu. Fakat uygulamada bunun olmayacagini
da gok rahatlikla 6ngorebiliriz" dedi.

Tiiziigiin sektdre yansimalari

Emre Sait Akin bu uygulamanin 2002'den 2010
yilina kadar olan sekiz yil stirdiigiine deginerek,
"2010 yilinda mevzuatin sektore ve titketiciye nasil
yansidigini gormek icin yeniden bir degerlendirme
yapildi. Bu degerlendirmenin sonucunda bazi
noktalar ortaya cikti. Bu mevzuatin inanilmaz
karigik bir hukuki tarif icerdigini tespit ettiler.
Buradan hareketle sistemin yalinlasmas: ihtiyaci
oldugu belirlendi. Bu tiiziik uygulamast ile AB
genelinde yetkili satic1 ve servislerin maliyetlerinin
yuzde 20 arttig1 gortldin. Tizugin tiketici lehine
olmasi gerekirken, tersine bir durum ortaya ¢ikt1.

ARAC SATIS
1400/2002 sayili Tiiziik ile 330/2010 sayili Tiiziik’iin karsilastirmasi

Satis ve servisin ayrnilmasi

iki ayr hizmet olarak
dederlendiriliyor.

Direkt bir dlizenleme yok,
ama 30% esigi asilmadigi
surece baglantili hizmetler
olmasi mumkun.

Yetkisiz saticilar araciligiyla
satis

Mdnhasir sistemde
muUmkun, secici sistemde
yasaklanabilir.

Ayni

Niceliksel secici sistem
cercevesinde adet

Pazar pay1 %40’'in altindaysa
mumkin

Pazar payl %30’un
altindaysa mumkin

kisitlamasi

Secici Sistem ile Munhasir | Yok Net degil. Yetkisiz pareken-

Sistemin Kombinasyonu decilere satis yasaklanabilir.
Diger bolgelerde aktif satis
noktast icin tretici/distribu-
torln izni gerekiyor.

Cok markali tesisler Yasaklanamaz Tek markalilik 5 yilicin

mumkun. Belli bir marka
icin rekabet yasagi
getirilemez.

Tesisin sahibinin ya da
kiralayaninin dretici/
distribtor olmasi halinde
cok markalilik kisitlamalari

izin verilmiyor

izin veriliyor fakat siresi
bayinin tesislerdeki
kiralama suresini gecemez

Minimum alim

Bir onceki yiin toplam

Bir onceki yilin toplam

yukumlalagua alimlarinin %30'u. alimlarinin %80'i.
Yillk hedefler Mutabik kalinmali. Belirtilmemis. Uretici/

distribitor hedef koyabilir.

EK satis ve teslimat

Evet eJer yerel standartlar

Yasaklanabilir.

noktalari ile uyusursa.
Bayiler arasi satis Yasaklanamaz. Yasaklanamaz.
Uretici/Distribiitériin direkt | Mimkin. Mumkun.

satislari

Fesih

2 yillik feshi ihbarla detayll,
objektif ve seffaf gerekce ile
yazili olarak mdmkun.

Belirtilmemis. Yerel hukuk.

Minimum sdreli
sozlesmeler

Syl

Belirtilmemis. Yerel hukuk.
Yatirimin kendisini amorti
etmesi baz alinabilir.

Leasing sirketleri

Mulkiyet gegmiyorsa
ve sonunda satin
alma opsiyonu yok ise
nihai musteri olarak
degerlendirilir.

Belirtilmemis. Yeniden
satis amaci olmaksizin
son Kkullanici olarak arac
satilabilir.

Komisyoncular Komisyonculara minimum | Yasak
kisitlama ile satislar
gerceklestirilir.
Satis fiyatinin belirlenmesi | Yasak Yasak
Tavsiye Edilen Satis Mdmkuan. Mdmkuan.

Fiyati/Azami Satis Fiyati
Uygulamasi
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AB Komisyonu yukarida genel hatlariyla siralamaya

ARAC SATIS
140072002 sayili Tiiziik ile 330/2010 sayili Tuziik’iin karsilastirmasi

caligtigim tespitleri yapt1. Tiiziikteki eksikleri ve
gerekli miidahaleleri yapabilmek i¢in bir revizyona

gitmeye karar veriyorlar. Tiiztgiin ¢ok karigik ve

Markaya Ozgii Personel Sinirli bigimde talep

edilebilir.
Sozlesme sonrasinda Yasak
rekabet yasagi uygulamasi

Belirtilmemis. Talep
edilebilir.

1 yil stire ile mimkan.

detayl1 oldugu sonucunun yani sira yasal kesinlik

saglamak bagarisini gostermedigini tespit ediyorlar.
Komisyon, yeniden belli hiikiimlerin a¢iklamasini

apma ihtiyac1 hissediyor.
<%30 munhasir sistem yap 4 ¥

<%40 niceliksel sistem
>%40 niteliksel sistem

Uygulama esigi Kademeli esik kaldinlmistir.
Alicinin ve saglayicinin
Pazar pay1 %30'u

gecmemelidir.

Dolayisiyla Tiiziigiin bu isi yonetemedigi sonucu
ortaya cikiyor. Tiiziiglin getirdigi bosluktan ¢ikan
sonuglarin ¢6ztimii hep Komisyona kalmak zorunda

Uyusmazliklarin
cozumuiinde hakeme
basvurma zorunlulugu

Dikey sozlesmelerde
taraflara uyusmazliklarin
¢0zUimu icin hakeme
basvurma hakkinin ver-
ilmesini zorunlu kiliyor ve
bunu muafiyetin bir sarti

Belirtilmemis. kaliyor. Komisyon, kargilagtif1 davalar ile tiiziigii
yorumlamak ve emsal davalar olusturmaya dogru

yoneliyor.

Cok az yetkili satic1 uzmanlagmayi, tamir ve
bakim i¢in tig¢lincii sahislar1 atamay1 tercih

olarak belirtiyor.

Bayinin bir baska bayiye
devretme hakki

Bayiler haklarini ayni

konumdaki bir baska

on goriluyor.

sistem icerisinde ve ayni

bayiye devredebilir. Bu da
muafiyetin bir sarti olarak

Belirtilmemis.

Maliyetler artarken bunun yani sira arag
fiyatlarinin diistise gegtigi gorildii. Bu yetkili
saticilarin karliligin diigmesi anlamina geliyordu.
Ureticiler arasindaki pazar yogunlugu azald:.
Pazar yogunlugunun azalmas aslinda istenilen

bir seydi. Tiim markalarin pazardan aldig: paylar
birbirine yaklagmaya baglad1. Pazarin parcalandigt
tireticilerin pazar paylarinda degiskenlik gosterdigi
sonucu da ortaya ¢iktt. Bunun disinda pazara yeni
oyuncularin girdigi ve tireticilerin triin ¢esitliligini
artirdig1 ve tiriiniin yagam siirecinin azaldig1
goriildi.

Bu sekiz yillik siirede endiistrideki dagilim

ve sistemlerdeki karlilik baski altinda oldu.

Satis sonrasina bakildiginda ise yetkili servis
sayisinin arttig, bagimsiz servislerin genisledigi

ve rekabetci bir yaprya kavustugu goriildii. Bazi
iireticiler arag parcalar: i¢in kendi satig sistemlerini
olusturdu. Bunun yani sira isgiicii icretlerinin
artmasi, donanim ve is giicti egitiminin de
gelismesini sagladi. Miisterilerin yillik ara¢ bakim
harcamalarinin diismiis oldugu gorildi.

Bu sekiz yil icerisinde yedek par¢a pazarina da
baktigimizda, orjinal ekipman saglayicilarinin

ve bagimsiz parga iireticilerinin pazar paylarin
yerinde tuttugu ortaya ¢ikti. Yedek parca pazarinin
oyunculari birbirini yok etmedi. Arag tireticileri
ile aralarinda olan rekabeti, etkili bir bigimde
stirdiirdiler.

Konuyla ilgili daha
derinlemesine bilgi
icin Legal Danismanlik
Genel Muduru Emre
Akin Sait'in dergimizin
47. sayisinda yer

alan roportajina
bakabilirsiniz.

Yeni uygulamaya
alinacak Grup
Muafiyeti Tebligi'nin
degisikliklerin
ozellikle

yetkili saticilik
sozlesmelerinde
bircok stratejik
karar alinmasina ve
ticari uygulamalarin
degismesine yol
acacagi ve bu
kapsamda gerekli
calismalarin
baslatilmasi gerektigi
aciktir

etmistir. Ve yine cok az sayida yetkili satici, ek

satig ve teslim yeri agmustir. Cok markalilik, pazar
gercekleriyle bagdasmamistir. ACEAnin da ifade
ettigi tizere Tuiziige, yolcu ve ticari araglara fark
yansitilmamustir. ACEA Tiiztik'te halihazirda

yer alan iki konunun yeni Tiiziikte yer almasi
gerektigini belirtmisti; birincisi, tahkime bagvuru
hakkinin taraflara taninmasi olusturuyor, digeri
stiresiz sozlesmelerde iki y1l, siireli s6zlesmelerde ise
6 aylik bir fesih ihbar hiikiimliiliigiin devam etmesi"
diye konustu.

Blok Muafiyeti Tebligi uygulamasinin sektor adina
olumlu bir uygulama oldugunu belirter Emre Akin
Sait, "Hukuki a¢idan baktigimizda Blok Muafiyeti,
bir grubu bir durumdan belli kogullar i¢inde muaf
tutmak anlaminda ele almak anlamina geliyor.

Bu tebligin olmadig kosullarda, ticaretimiz ¢ok
daha siki kurallara tabi olacakti. Bu sefer daha agir
kosullara sahig Rekabet Kanunu'nun kendisine tabi
olacaktik. Rekabet Kanunu, amaci ve etkisi rekabeti
kasitlamak ya da sinirlamak olan her tiirlii anlagma
yasaktir diyor. Bu uygulama dahilinde Tiirkiye'de
bir tane yetkili saticilik anlagmasi yapilamazdi.

Blok Muafiyeti Tiiztigli, otomotiv sektoriinii ana
rekabet kanunundan belli kosullar i¢erisinden muaf
tutuyor. Aslinda tabi olmamiz gereken mevzuatla
kiyaslandiginda ¢ok daha iyi bir mevzuat oldugunu
soyleyebiliriz. Ciinkii sektorii standart kuralardan
ayristirtyor. Bu ayristirmnain olmadigi kosullar:
ben, bir facia olarak nitelendiriyorum.

Yeni uygulamaya alinacak Grup Muafiyeti
Tebliginin degisikliklerin ozellikle yetkili saticilik
sozlesmelerinde birgok stratejik karar alinmasina ve
ticari uygulamalarin degismesine yol acacag1 ve bu
kapsamda gerekli ¢caligmalarin baglatilmas: gerektigi
aciktir" diyerek konusmasini sonlandirdi. < <<
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