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İç denetim, şirketlerin standartlarını, mali trafiğini ve yıl bazında sektörde hangi konumda 
olduklarını bilmeleri açısından oldukça önemli bir kontrol mekanizması. Ülkemizde yaklaşık 25 
yıllık bir geçmişi bulunmasına ve günümüzde giderek yaygınlaşıyor olmasına bakarak, özellikle 
rekabet ortamında firmaların bilinçli hareket ettiklerini söylememiz mümkün. Özellikle otomotiv 
sektöründe, Avrupa pazarının durumu ve işlem hacminin genişlemesi düşünüldüğünde 
otomotiv sektörünün de mutlaka denetim altında tutulması gerektiği rahatlıkla söylenebilir. 
Peki, iç denetim kavramı nedir? Bu kavramı yeteri kadar ve de doğru bir şekilde biliyor muyuz? 
Dahası bu kavramı yöneticiler plaza sahipleri ve iş ortakları ne kadar biliyor? Öncelikle tanımı 
doğru yapmak ve bu tanım doğrultusunda iç denetimi gerçekleştirmek gerekir.

Genel manada baktığımızda bir kurumun her türlü alanda yapmış olduğu faaliyetleri 
geliştirmek ve değer katmak üzere üçüncü göz vazifesini üstlenerek firmaların tüm varlıklarını 
ve hareketlerini inceleyen ve bunları objektif olarak raporlayan denetim faaliyeti diyebiliriz. 
İç denetimin birinci görevi kuruma değer katmaktır. Sistemler, insan kaynakları, süreç ve 
organizasyonlardaki belirsizlikler firmalar açısından büyük risk taşır. Bu belirsizlikler firmanın 
hedeflerine ulaşmasındaki en büyük engel olmakla beraber firmanın gelecekte potansiyel 
tehlikelerle karşılaşmasını da tetikler. Yani bu nedenle iç denetimin belirli aralıklarla yapılması 
firmaların yararına olacaktır.

Ülkemizin en büyük ekonomik kaynaklarından birisi olan otomotiv sektöründeki firmalarda 
yapılacak iç denetim ise hem firma bazlı hem patron bazlı hem de iş gücü bazlı pozitif etki 
gösterir. İç denetimde risk yönetimi, kurumsal yönetim ve kontrol süreçlerinden bahsetmek 
mümkündür. Kontrol, genellikle firmaların hedeflerine ulaşmadaki uygulayacağı tedbir 
yöntemlerini kapsar. Kurumsal yönetimin içerisinde yer alan eşitlik, şeffaflık, hesap verebilirlik 
ve sorumluluk ilkeleri iç denetimin en önemli ve ince ayrıntılarıdır.  İç denetim, kurumsal 
yönetim süreçlerini inceler, bağımsız objektif tavsiyeler vererek firmanın mevcut pozisyondan 
daha iyi bir duruma gelmesine ve risklerini yönetebilmesine katkıda bulunur. Risk yönetimine 
değinmek gerekirse bir firmanın hedeflerine ulaşmada olumsuz etkenlerin ortaya çıkarılması, 
potansiyel tehlikelerin tespit edilmesi ve buna göre alınacak tedbirlerin ortaya konması sürecini 
kapsamaktadır. Eğer bir firmada risk yönetimi birimi görüyorsanız bu firmanın faaliyetleri 
hakkında bir güvenceyi de görmüş olursunuz. Risk yönetiminde esas olarak sorumluluk 
yönetim kurulu ve ilgili yönetim birimlerindedir. 

Yurtdışında iç denetimi yapan pek çok firma bulunuyor. İç denetimi yaptırmanın, bir üçüncü 
göze ihtiyaç duyulmasının en büyük nedeni daima objektif olmaktır. İş hayatında duygusal 
yaklaşımlara yer olmadığını biliyoruz. Özellikle otomotiv ve ağır sanayi gibi ekonominin can 
damarını besleyen kanalların bu konuda daha hassas olması beklenmelidir.  

Firmaların genel arenadaki durumu, çalışanların, müşterilerin durumu bir tablo halinde yönetim 
kuruluna geldiği takdirde en efektif şekilde önlem almak ve ona göre gidişatı belirlemek 
mümkün olacaktır. Geldiğimiz noktada işletmelerde iç denetim için gerekli ve yeterli bir kaynak 
ayrılması adeta zorunlu bir hale gelmiştir. En azından ileriyi görmek isteyen, ayakta kalmak 
isteyen firmalar açısından. 
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Globalleşen 
piyasalarda iç denetim

İç denetim kavramı özellikle yeni Türk Ticaret 
Kanunu ile birlikte iş dünyasında daha çok 
duyulur oldu. Kanunun yürürlüğe girmesinin 
ardından geçen 5 yıl boyunca, pek çok kurum 
ve kuruluş bu konuda çalışmalarına hız 
kazandırmakla birlikte, bu konunun ne kadar 
önemli olduğunun son birkaç yıldır daha net 
kavranabilmiş olduğunu görüyoruz.  

Günümüzde hemen hemen tüm şirketler o ya 
da bu şekilde bir iç denetim mekanizmasına 
sahipler. İç denetim sürecini başlatmadan 
önce iç denetimin ne olduğunu iyi bir şekilde 
idrak etmek gerekiyor. İş dünyasında bazı 
şirketler, kişilerin yorumları neticesinde iç 
denetim denilen ancak gerçek iç denetim 
ile alakası olmayan ve kabul edilemeyecek 
faaliyetler pazarlanmaya çalışılıyor. Bunun en 
büyük zararını ise yine şirketler görüyor. Kesin 
ve net bir tanım yapmak gerekirse iç denetimi 
bir kurumun faaliyetlerini geliştirmek ve 
onlara mevcut durumdan daha fazla değer 
katmak amacını benimsemiş, objektif ve 
bağımsız danışmanlarca gerçekleştirilen 
denetim faaliyetlerinin tümüdür diyebiliriz. 
İç denetimi uluslararası standartlarda 
yapmak son derece önemli. Globalleşen 
dünya trendlerine yetişmek açısından 
bu konuda temkinli adımlar atarken bir 
yandan da hızlı olmamız gerekiyor. Özellikle 
Türkiye’deki otomotiv sektöründeki önemli 
atılımları düşünürsek bu konuda daha bilinçli 
davranılması gerektiğini kabul edersiniz.

İç denetim sadece mali anlamda veya sadece 
kanun ve yönetmeliklere uygunluk olarak 
düşünülmemelidir. Sadece teftiş olarak ise 

hiç düşünmemelidir. Kısaca bu ve diğer 
bazı tanımlar iç denetimi anlamak için tek 
başına yeterli olmayacaktır. Pek çok şirket ve 
firmanın iç denetime ilişkin farklı anlamlar 
yüklediğini görüyoruz. Bunun ne olduğu ve 
ne işe yaradığı, iç kontrol sistemlerinin nasıl 
kurulabileceği konusunda oldukça farklı 
düşünceler mevcut. Bu farklı düşüncelerin 
iç kontrol sistemlerinin kurulmasının 
mecburi olduğu yerler için tehlike arz ettiğini 
söylemeliyim.  

Bu sebepten dolayıdır ki “kontrol”ün ve 
“kontrol mekanizması”nın ne olduğunu iyi 
idrak etmek gerekiyor. Kontrolü bir yönetim 
fonksiyonu olarak değerlendirmek gerek. 
Bu yönetim fonksiyonu mali ve operasyonel 
faaliyetleri kapsar ve birlikte değerlendirir. 
Yönetim felsefesi ne olursa olsun tüm mali 
ya da mali olmayan hareketlerde etkin ve 
sağlam bir iç kontrol sistemi oluşturulması 
gerekir. Dünyanın önde gelen firmalarında 
bu sistemin düzenli bir şekilde kurulduğu ve 
bu nedenle globalleşen piyasaların nabzını 
önceden tutabildiklerini ve geleceğe yönelik 
adımlarını daha emin bir şekilde attıklarını 
görüyoruz. 

Kurumsal yönetim dalgası şu anda tüm 
dünyayı sarmış durumda. Bu bağlamda 
iç denetim sistemlerine yönelik başarılı 
çalışmalar yapılmaya başlandı. Özel sektör 
işletmeleri, dış uzman veya danışmanlardan 
gerekli destekleri alarak sistemlerin 
kurulmasında önemli adımlar attılar. 
Burada dışarıdan alınan desteğin bir 
uzmanlığa işaret ettiğini söylemek gerekiyor. 

Ancak bu uzmanlığı içselleştirerek artık 
kendi denetimlerimizi, alanında uzman 
denetçilerimize yaptırmak uygun olacaktır. 
Çünkü dünya standartlarına yetişmenin ilk 
kuralı kendi içimizde kendi dinamiklerimizi 
tanıyarak gelişmektir.  

Ülkemizde henüz iç denetim konusunda 
akademik ve mesleki anlamda yeterli ve 
donanımlı kaynak yok denecek kadar az. 
Bulunan kaynakların ise İngilizce olması sıkıntı 
yaratabiliyor. Farklı eğitmen ve danışmanlar 
farklı sektörlerdeki çalışmalarında karışıklıklar 
yaşayabiliyorlar. İç kontrol sistemleri 
oluşturulurken sadece süreç tespiti, iş akışı 
ve analiz raporları gereklidir ancak yeterli 
değildir. İç denetimin doğru anlaşılması 
ve uygulanabilmesi için firmaların sadece 
buna istekli olması da yetmez. Bu konuda 
danışmanlık veren kişi ve kurumlar iç 
denetimi doğru bir şekilde anlatmalı, 
yönetimleri ikna etmeli ve bu çalışmaları 
farklı kurum ve sektörlerde uygulama olanağı 
yaratmalıdırlar. Ancak bu şekilde süreci doğru 
yönetmek ve doğru bir iç kontrole zemin 
hazırlamak mümkün olacaktır. Bu şekilde 
yalnızca dünyadaki standartları yakalamış 
değil aynı zamanda arenadaki yerimizi de 
sağlamlaştırmış oluruz.

Perspektif
Otobanı

AHMET ÇAĞAN 
Çağan Akademi Kurucu Direktör

ahmet@caganakademi.com.tr
www.caganakademi.com.tr

İç denetim sürecini başlatmadan önce 
iç denetimin ne olduğunu iyi bir şekilde 
idrak etmek gerekiyor. İç denetim 
sadece mali anlamda veya sadece 
kanun ve yönetmeliklere uygunluk 
olarak düşünülmemelidir. Sadece teftiş 
olarak ise hiç düşünmemelidir. Kısaca 
bu ve diğer bazı tanımlar iç denetimi 
anlamak için tek başına yeterli 
olmayacaktır.
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Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği 
(OYDER)’nin 34. Diyalog Toplantısı Hatay’da 
gerçekleştirildi. Toplantıda OYDER Yönetim 
Kurulu Başkanı Murat Şahsuvaroğlu, Hatay 
Büyükşehir Belediye Başkanı Doç. Dr. 
Lütfü Savaş, Renault Mais Satış ve Şebeke 
Direktörü Barış Özkan, Borusan Manheim 
Genel Müdürü Zafer Terzioğlu, Rönesans 
Mobile ve Rönesans Araştırma CEO’su Ömer 
Çelik ve İstanbul Finans Merkezi Girişimi 
Başkanı Artunç Kocabalkan sektördeki 
ekonomik, sosyal ve teknolojik gelişmelere 
dair değerlendirmelerde bulundu. 

Konuşmaya ilk olarak Hatay Büyükşehir 
Belediye Başkanı Doç. Dr. Lütfü Savaş 
başladı ve Hatay’ın geçmişten günümüze 
ne denli önemli bir konumda bulunduğunu 
belirtti. Savaş, “Hatay birçok medeniyete ev 
sahipliği yapmış tarihi kültürel geçmişi çok 
yoğun olan ve İpek yolunun üzerinde olması 
nedeniyle de yüzyıllar boyu ekonominin 
kalbinin attığı ticaretin merkezi olmuş 
önemli bir şehir.” dedi.

Ekim ayında UNESCO tarafından 26. 
Gastronomi Şehri ilan edildiklerini belirten 
Savaş sözlerine şu şekilde devam etti, 

“UNESCO’nun 7 alanda yaratıcı şehirler 
konsepti mevcut. Ancak bunların en 
önemlisi Gastronomi. Hatay 31 Ekim’de 
Gastronomi Şehri ilan edildi ve valiliğimizin 
olsun, bizim kendi web sitemiz olsun 4-5 
kat daha fazla ziyaret edilmeye başlandı.” 
dedi. Ekonomiye değinen Savaş, mevcut 
ekonomik durumun daha iyiye gitmesini 
umut ettiğini, hem otomobilcilerin hem iş 
dünyasının hem de tüm Türkiye’nin daha 
çok kazanmasını canı gönülden dilediğini 
söyledi.   

“Üretici ve tüketici arasındaki en önemli 
köprülerden birisiyiz”

Hatay Büyükşehir Belediye Başkanı Doç. 
Dr. Lütfü Savaş’ın ardından konuşmaya 
OYDER Yönetim Kurulu Başkanı Murat 
Şahsuvaroğlu devam etti. Söze Hatay 
hakkında gözlemleriyle başlayan 
Şahsuvaroğlu ayrıca sektörel manada 
bölgedeki potansiyele değindi. Şahsuvaroğlu 
şöyle konuştu, “Hatay’dan gerçekten 
etkilenmemek mümkün değil. Özellikle 
buraya gelirken bir şeye dikkat ettim; çan, 
hazan ve ezanın yüzyıllardır bir arada 
olduğu, barış içerisinde, mutluluk içerisinde 

yaşanan ve üzerine gölge düşmediği ender 
şehirlerden birisi. Yine bu bölgede yetişmiş 
ender insanlar olduğunu biliyoruz. Hekim, 
ilim adamı, şair, Davud-u Antaki, Antakyalı 
Münir, Akif Efendi, Cemil Meriç gibi çok 
büyük değerler bu çok önemli coğrafyadan 
çıkmışlar ve kendilerini Türkiye’ye kabul 
ettirmişler.” dedi.

Daha sonra katılımcılara OYDER hakkında 
bilgiler veren Şahsuvaroğlu şöyle devam 
etti, “Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği, 
Türkiye’de 725 tüzel kişilikle, 974 plaza, 
5 milyon metrekare kapalı alanı, 70 bin 
direkt istihdamı, 30 milyar TL doğrudan 
yatırımı ve dolaylı 100 bin istihdamı ile 
Türkiye’de otomobil perakendeciliğinin 
müşteri ile buluştuğu son nokta. Otomotiv 
Yetkili Satıcıları Derneği yani OYDER olarak 
biz, nihai tüketici ile üretici arasındaki en 
önemli köprülerden birisi konumundayız. 
Bakanlıklar nezdinde sektörel lobi 
faaliyetlerini diyalog toplantıları ile 
gerçekleştiriyoruz. Bu diyalog toplantılarında 
fikir alışverişleri yapıyoruz. Bugün de burada 
muhteşem ev sahipliği ile 34'üncüsünü 
yapmaktan büyük keyif aldığımız 
toplantımızla huzurlarınızdayız.” dedi.

Oyder’i̇n düzenledi̇ği̇ 
34. Geleneksel Di̇yalog Toplantısı 
Hatay’da gerçekleşti̇ri̇ldi̇

OYDER’den
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148 adet araç düşüyor. Her ne kadar 
pazarda bir hareketlilik söz konusu olsa da 
aslında otomotiv sektöründe Türkiye’nin 
gideceği daha çok yol var.  Otomotiv 
perakendeciliğinin çözüm beklediği ve bizim 
de sürekli dile getirdiğimiz vergi oranlarında 
yeni bir düzenleme yapılması söz konusu. 
Bununla ilgili gerekli çalışmaları yaptık” dedi 
ve bununla ilgili sonuç beklediklerini ekledi. 

Türkiye’deki otomotiv pazarında dönem 
dönem kırılmalar yaşansa da bu 
kırılmalardan hep güçlenerek çıkıldığını 
belirten Şahsuvaroğlu pazarın yatırımlarla 
beraber 1 milyon barajında olduğunu dile 
getirdi. “Bu 1 milyon barajı artık plazalarının 
olmazsa olmaz rakamıdır. 1 milyonun altına 
düşen her adet bizler için sarı, kırmızı alarm 
seviyesidir. Esasında metrekarelerimize 
baktığımızda yatırımlarımızın 1.2, 1.3 
milyonluk pazarın karşılığıdır. 1 milyonluk 
pazar şu anda sadece işimizi sürdürülebilir 
kılmanın en temel yoludur. Türkiye 
Cumhuriyeti ciddi manada otomotivde 
artık bir üretim üssüdür. %18 üretimini, 
%22 ihracatını arttırıyor, yılın sonunda 
ithalat %2 düşüyor ve 28,5 milyar dolar da 
ihracat yapıyor. Bu rakamlar doğrultusunda 
senenin rekor bir değerle kapatılacağı 
öngörülebilir.” dedi.

“Tam hasarlı araçlar doğru tespit 
edilmeli”

İkinci el araba satışlarındaki gelişmelerden 
ve bu konudaki yaptıkları atılımlardan 
bahseden OYDER Yönetim Kurulu Başkanı 
Murat Şahsuvaroğlu ayrıca garantili 

olduğumuz Diyalog toplantılarında da 
gündeme getirmiştim. Hala ithalat oranımız 
daha fazla gibi bir algı mevcut. Özelikle bu 
konunun altını çizmek istiyorum çünkü 
ihracatımızın daha fazla olduğu açıktır. 
Hatta 2017’yi muhtemelen rekor bir artışla 
kapatacağımız söylenebilir.” dedi.

Türkiye ve Avrupa Birliği Ülkeleri’ndeki 
sayısal verilere de dikkat çeken 
Şahsuvaroğlu, “En yakınımızdaki 
Bulgaristan’a baktığımızda 1000 kişiye 385 
adet araç düşüyor. Bizde ise 1000 kişiye 

OYDER’in yayın organlarından da 
bahseden Şahsuvaroğlu, “Geçmişten 
günümüze otomotivin sektörünün 
tarihçesini anlatan, otomotivcilerin 
karşılaştığı sıkıntılara ayna tutan, 
otomotivin içindeki suistimalleri gözler 
önüne seren, otomotivin Türkiye’deki 
yerine değinen kitaplar meydana getirdik. 
Bu eserlerden iki tanesi sevgili Ahmet 
Çağan’ın kaleme almış olduğu “Bir 
Tomofildir Muradımız” ve “Suistimalin 
İç Yüzü” dür. “Bir Tomofildir Muradımız” 
isimli kitabımızı Amerika’daki Metropolitan 
ve İngiltere’deki Oxford Üniversiteleri 
kütüphanelerinde bulundurmak için 
talep etti.  Kısa zamanda da muhtemelen 
D&R’larda da satışa sunulacak. Bunun 
yanında OYDER’in yine kendi yayın 
organlarından birisi olan ve yakın 
zamanda 100. sayısına ulaşan Otoban 
dergisi mevcut. Otomotiv sektörünün 
nabzını güncel olarak bu dergi ile tuttuk ve 
insanlara sektöre dair gelişmeleri aktardık, 
aktarmaya da devam ediyoruz.” şeklinde 
konuştu.

“Seneyi rekorla kapatabiliriz” 

Daha sonra otomotiv sektörünün mevcut 
durumuna değinen Şahsuvaroğlu sözlerine 
şöyle devam etti, “Otomotiv sektörü 
ithalat-ihracat dengesine baktığınızda son 
10 senedir artı verdiğini fark edeceksiniz. 
Özellikle de yıllık ihracatımızın ithalata 
oranla daha yüksek olduğunu söylemek 
gerekiyor. Biz daha çok ürün üretiyoruz, 
daha çok ürün ihraç ediyoruz. İhracat-
ithalat dengemizde sürekli artı veriyoruz. 
Bunu Van ve Diyarbakır’da düzenlemiş 

OYDER Yönetim Kurulu Başkanı
MURAT ŞAHSUVAROĞLU

Hatay Büyükşehir Belediye Başkanı
DOÇ. DR. LÜTFÜ SAVAŞ
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“Türkiye’de pazar belli bir noktaya geldi”

Otomotivde bir dönüşümün yaşandığını 
belirten Renault Mais Satış ve Şebeke 
Direktörü Barış Özkan ise; sektörün 
geleceği ve bayilerin durumları hakkında 
konuştu. Özkan şunları kaydetti, “Yaklaşık 
18 yıldır Renault Mais’te çalışıyorum. Şirkete 
başladığımda müşteri temsilcisiydim.  
Ondan sonra satış bölümüne geçtim, 
oradan filo ve ardından bölge müdürü 
oldum. Yaklaşık 2 yıldan beri de 
Renault ve Dacia markalarının satış ve 
şebeke direktörü olarak hizmetlerimi 
sürdürmekteyim. Öncelikle deneyim ve 
gözlemlerimden yola çıkarak Türkiye’de 
otomotiv pazarının düzenli olarak 
büyüdüğü söylemek mümkün. Avrupa’ya 
göre eksik kalıyor olmamız ise tüm dünyada 
fazlaca otomobil üretilmesinden dolayıdır. 
Dışarıdaki değişim ve gelişmelerin böyle 
değişken bir pazarda ne kadar etkili 
olduğunu görebiliyoruz. Ben şahsen bir 
distribütör yetkilisi olarak elbette stabil bir 
gidişatı tercih ederim. Çünkü bizim işimiz 
planlama yapmak, öngörüde bulunmak. 
Türkiye’de pazar belli bir noktaya geldi. 
2003 senesinde dünyada 60 milyon 
otomobil üretiliyormuş. Geçtiğimiz sene 
95 milyon adet otomobil üretilmiş. Sadece 
Avrupa’nın değil Çin’in etkisi bunda 
30 milyon. Dünya kendisini bir şekilde 
dengeliyor ancak bir Çin faktörü var ki 
etkisini herkes hissetmiş durumda” dedi.

Sektörün önündeki engellere değinen 
Özkan, “Vergi sistemleri, finansman maliyeti 

satışların gerçekleştirilmesi, ekspertiz 
yapılması gibi detaylardan bahsetti. 
“Bilindiği üzere önceden araçlar 
ikinci elde satış görürdü fakat işlem 
görmezdi, çünkü orada bir meblağ 
vardı. Noterler kanalı ile alınan 
bu meblağın değiştirilmesiyle ilgili 
çalışmalarımız ve Gümrük ve Ticaret 
Bakanlığı ile görüşmelerimiz sonucunda 
bu tutarın 770 liradan 120 TL ye 
indirilmesini sağladık. Ayrıca mesleğin 
yetki belgesine sahip kişiler tarafından 
yapılması, çalışanların sertifikalı 
olması hatta ilgili yetki belgesini il 
özel idarelerinin vermesi gibi konular 
gündeme geldi. Bununla beraber 
garantili satışların gerçekleştirilmesi, 
ekspertiz yapılması gibi konular sürekli 
olarak gündemimizde.” şeklinde 
konuştu.

Hasar onarımlarıyla ilgili yaşanılan 
zorluklara da değinen Şahsuvaroğlu, 
“Hasar onarımlarında araçlar hasar belli 
bir tutarın üstünde ise hemen eksperler 
tarafından hurdaya çıkarılıyor. Hurdaya 
çıkan araçlarda bizler ciddi manada 
kayıplar yaşamaktayız. Hurdaya 
çıkarılan araçlar dışarıda yetkisiz 
yerlerde araç yaptırılarak tekrar 
sisteme sokuluyor. Elbette bu durum 
hepimizi negatif etkiliyor. OYDER olarak 
bu noktada da çözümler üretmeye 
çalışıyoruz ve bu çözümleri uygularken 
birlikte hareket edelim istiyoruz. Tam 
hasarlı araçların doğru tespit edilmesini 
istiyoruz ve yetkili yerlerde, doğru 

ekipmanla, konuya hakim uzman kişilerle 
bu işlemlerin gerçekleştirilmesi için görüş 
bildiriyoruz. Elbette bu noktada bir de 
sigorta şirketleri konusuna değinmek 
gerekiyor. Genellikle sigorta şirketlerinin 
%68’lik bir prim ile para kazanamadıklarını 
söylediklerini duymuşsunuzdur. Az önce 
dile getirdiğim yetkili yerlerde onarılmayan 
araçların sebep olduğu kazalarda ölüm ve 
sakat kalma ile neticelenen durumlarda 
%68’lik bir tutar ödeniyor. Eğer sigorta 
şirketleri doğru yerlerde, doğru insan 
kaynakları ile bu işi yönetse bu %68’lik 
dilim çok daha aşağılara çekilebilir” dedi.

OYDER’den

Renault Mais Satış ve Şebeke Direktörü 
BARIŞ ÖZKAN
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ve kâr oranlarındaki azlık, aşırı ve haksız 
rekabet, kaliteli iş gücünün eksikliği ve 
müşteri beklentilerinin değişimi gibi 
etkenleri sektör önündeki engeller olarak 
sıralayabiliriz. “ dedi.

Finansman maliyeti ve kâr oranları 
hakkında da konuşan Özkan satıştan da 
servisten de para kazanılması gerektiğini 
söyledi. İşin sadece bir kısmından 
para kazanıyor diğer tarafından para 
kazanılmıyorsa ortada bir yanlışlık 
olduğunun da altını çizdi. 

"İnternet sayesinde ticaretin şekli 
değişti"

Kaliteli işgücünün önemine de değinen 
Özkan, iş yapma şekilleri sürekli 
değişim kaydederken bu değişime 
yetişmek için insan kaynaklarının nereye 
gittiğini iyi takip etmek gerektiğini 
söyledi. Özkan şöyle devam etti, “Satış 
danışmanınız karar anında müşterinin 
gözünde markanın kendisidir. Ufak 
bir söz ile müşteri ürünü almaktan 
vazgeçebilir veya ufak bir tebessüm 
ile o müşteri kazanılabilir. Ancak 30 
yıllık ticaret hayatımızda yetkili satış 
kanadımızda hala bu konuda tam olarak 
profesyonelleştiğimiz söylenemez. 
Müşteri ise artık çok başka bir yere geldi. 
İnternet diye bir şey var. Alıcı dükkâna 
gelirken konuyu çok iyi araştırıp geliyor. 
Yapamadığı tek bir şey var ve onun için 
geliyor. O da arabayı koklamak, deneme 
sürüşü yapmak ve beğenirse almak. 

Eskiden 5 kez, 7 kez gelen müşteri şimdi 
sadece 1-2 defa geliyor ve arabayı alıyor.” 

Müşteri beklentilerindeki değişimin de 
göz önünde bulundurulması gerektiğini 
söyleyen Özkan, “Az önce aktardığım 
gibi müşteriler artık çok daha bilinçli 
hareket ediyor. Bu da bilinçli tüketiciye 
farklı bir hizmet yaklaşımında olmamızı 
gerektiriyor. İnternet sayesinde gelme 
sayısı gitgide azalan müşteri belki de 
yarın hiç gelmeyecek. Showroom’a 
uğramadan internet üzerinden otomobili 
rezerve edecek, alıp gidecek. Bu duruma 
kendimizi iyi adapte etmemiz gerekiyor.” 
dedi. İnsanların iyi tanıtım yapan, 
deneme sürüşleri öneren, teknolojiyi iyi 
kullanan kısaca hizmeti a’dan z’ye layığı ile 
sağlayan firmayı tercih ettiğini söyleyen 
Özkan, satış metotlarının değişen 
müşteri alışkanlıklarına göre şekillenmesi 
gerektiğini belirterek buna adapte 
olamamanın büyük sorunlara neden 
olabileceğinin altını çizdi. 

“Bütçe planlamasını profesyonelce ele 
almak gerekiyor”

Bütçe planlamasının profesyonel bir 
şekilde yapılması gerektiğini dile getiren 
Özkan,  “Ortam ne olursa olsun bir bütçe 
planlaması olması lazım. Olayı sadece 
masanın üzerindeki tapular arttı mı 
azaldı mı, kâr var mı yok mu şeklinde 
değerlendirmeyip, profesyonel ekip 
dahilinde ele almak gerekiyor. Bunun için 
doğru bir organizasyon yapılmalı. 3 ay, 3 

yıl ve 5 yıllık kısa ve orta vadeli planlamalar 
bütün şirketler için faydalı olabilir, ben 
buna inanıyorum. Kendinizi bu süre zarfı 
sonunda nerede görmek istiyorsunuz? 
Bunun planını yapmak da önemli bir 
şeydir.” dedi.

Yalnızca otomobilin değil her türlü servis 
hizmetinin de sağlanması gerektiğinin 
önemini vurgulayan Özkan konu 
hakkında şöyle konuştu, “Eğer bir hizmet 
için bir noktadan bir noktaya 1,5 saat 
gidilecekse, öyle bir semtte yaşıyorsanız 
sizin müşterinin ayağına gitmeniz gerekir.  
Bu sadece showroom’dan satın alma 
anlamında değil servis anlamında da böyle. 
Müşterinin arabasının alınması, bakımının 
yapılması ve ardından tekrar alındığı yere 
teslim edilmesi lazım. Sadece satış olarak 
değil, tüm sektöre bakıyorum; satışı, 
servisi, yedek parçası, Renault yol yardımı, 
yol yardım assistance’ı kısaca hepsi birden 
sağlamalıyız çünkü iş buraya gidiyor.”

“Dijitalleşmenin önüne geçmek 
mümkün değil”

Dijitalleşmenin sektördeki etkilerini ve 
gelecekte ortaya çıkacak muhtemel 
sonuçları değerlendiren Özkan şu sözlere 
yer verdi, “Dijitalleşmenin önüne geçmek 
mümkün değil. Ne yapılırsa yapılsın bu 
olacaktır. Muhtemelen bu gelişime kim ne 
kadar entegre olabildiyse, kim ne kadar 
satış stratejilerini takip edebildi ve ona 
göre planlarını yapabildiyse onlar ayakta 
kalacaktır. Öyle ya da böyle bu gelişmeler 
yaşanacak. Bu sene olmasa önümüzdeki 
yıllarda mutlaka olacak. Bir fotoğraf vardı, 
fotoğrafta Vatikan’da papa seçildiğinde 
bir meşale yanıyordu, binlerce insan bu 
durumu seyrediyordu. 10 sene önce 
çekilmiş bir fotoğraf. Ardından 10 sene 
sonra çekilmiş bir fotoğraf, yine aynı yer, 
ama bu sefer insanların ellerinde cep 
telefonları, kameraya çekiyorlar. Bir 10 
sene sonra daha kim bilir neler olacak. 
Bizler kendimizi bir şekilde hazırlamak 
durumundayız. Burada esas görev ana 
markalara düşüyor.” dedi.  

“Yetkili satıcıların takas işinde 
ilerleyebilecekleri bir alan var”

Daha sonra Borusan Manheim Genel 
Müdürü Zafer Terzioğlu Otomotiv 
sektöründeki takas sistematiğini 
değiştirmek istediğini dile getirerek konu 
hakkında değerlendirmelerde bulundu. 
Terzioğlu , “Yıllık yaklaşık olarak 25-26 

Borusan Manheim Genel Müdürü
H. ZAFER TERZIOĞLU
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bin civarında araç satıyoruz. Bunu ihale 
usulü olarak gerçekleştiriyoruz. Bilindiği 
üzere Türkiye’de 1 milyon araç satılıyor, 
bunun içinde ikinci elde 300 bin adetlik bir 
rakam söz konusu. Yetkili satıcıların takas 
işinde ilerleyebilecekleri potansiyel bir 
alan var. Bunun önündeki engelleri aşmak 
amacıyla oluşturduğumuz bir projemiz 
var. Türkiye’deki takas sistematiğini 
ve galericinin bu işteki kayıtsız gelirini 
değiştirmek istiyoruz. Bu eko sistemi 
değiştirmek için düşündüklerimizi sayısal 

verilerle ortaya koymak gerekirse; 100 kişi 
showroom’a gidiyor ve perakende araç 
alıyorsa bu 100 kişinin 50 tanesinin takasa 
verecek arabası var demektir. Türkiye’deki 
ortalama yetkili satıcıların takas oranı 
%15’lik bir dilim. Bu da demek oluyor ki 35 
kişi aracını hiç vermeden gidiyor. Dünyada 
bu takas oranlarına baktığımızda %60-
70’leri görüyoruz. Bu başarının ardında 
bölgesel ihale sistemleri var. Fiyatlamaya 
hakim profesyonel bir kadro ile net bir 
şekilde kullanılan sistem. Bizde ise tüketiciye 

verdiğimiz teklif bizim takas oranımızı 
belirliyor. Yani biz 60 bin liralık perakende 
satılacak bir arabaya takasta 45 bin lira 
dediğimiz ve patronun da bundan haberi 
olmadığı için müşteri sıfır araç alıyor ve 
arabasını dışarıda satıyor. Bu ve benzeri 
sebeplerle de takas oranı %10-15’lerde 
kalıyor.” dedi.

“Fiyatlama modeli ile nokta atışı 
fiyat verebiliyoruz”

Fiyatlama modelinin bu noktada 
devreye girdiğini belirten Terzioğlu, bu 
şekilde müşterinin önden direkt teklif 
alabilmesinin sağlandığını dile getirdi. 
Terzioğlu şöyle devam etti, “Müşteri, 
web sitenizden veya kioskla ikinci el 
teklifini alabiliyor. Eğer teklif uygun 
gelirse onu ekspertize kontrol ettiriyor. 
Oturduğu yerden o fiyata nerden kime 
satacağını biliyor ve showroom’a öyle 
gidiyor. Avrupa ve Amerika’da sistem 
böyle işliyor. 2000’den 2017 yılına kadar 
tüm araçlar sistemden seçilebiliyor. 
Sisteme boyası, değişeni, kilometresi 
dahil tüm özellikleri giriliyor ve bu 
sayede nokta atışı bir fiyat verilebiliyor. 
Önden bir nakit teklif söz konusu 
oluyor. Ancak her bayi bu nakdi direkt 
olarak sağlayamayabiliyor. Örneğin 
Hatay’daki bir bayiniz buna nakit 
veremeyebilir ancak biz veriyoruz. Şayet 
bir nakit teklifiniz varsa, 40.300 lira 
sizin için bir tavansa, bize satıp nakde 
çevirmek istiyorsanız butona bastığınız 
anda araç bizim 7/24 açık ihale 
sistemimize 1 saatliğine dahil oluyor. 
Eğer satılırsa, örneğin 41 bin liraya 
satıldı diyelim, içinden sadece 100 lira 
alıp 40.900 lirasını size veriyoruz. Böyle 
bir fiyatlama modeli uyguluyoruz.”

“Araçların ne kadar güzel 
göründüğünden değil, güvenliğinden 
bahsedeceğiz”

Sonrasında söz alan Rönesans 
Mobile ve Rönesans Araştırma 
CEO’su Ömer Çelik, global manada 
dijitalleşmenin otomotiv sektörüne olan 
etkisine dikkat çekerek bu konudaki 
projelerinden bahsetti. Çelik şu 
sözlere yer verdi, “Teknolojide trend 
değişiyor. Artık araçların ne kadar 
güzel göründüğünden değil ne kadar 
güvenli olduğundan bahsedeceğiz. 

OYDER’den

Rönesans Mobile ve Rönesans Araştırma CEO’su
ÖMER ÇELİK
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Rönesans Araştırma, 4 yıldır OYDER ile 
mobil pazarlama projesini yürütmektedir. 
Rönesans şu anda otomotiv yetkili satıcı, 
distribütör ve e-ticaret kanallarında Mobil 
I’in Türkiye genel satıcısı konumundadır. 
Mobile I, gelişmiş sürücü destek 
sistemlerinde dünya lideridir. Örneğin 
Volvo, Mobile I kullanmaktadır. Dahası 
dünyanın öncü otomotiv markalarının 
hemen hepsi Mobil I'ı kullanıyor. İş 
ortağımız olduğu için de oldukça 
memnunuz.” dedi.

“Trajitrafik pazarın büyümesini 
zorlaştırıyor”

Türkiye’de meydana gelen trafik kazalarına, 
bunların nedenlerine ve pazara olan etkisine 
değinen Çelik istatiksel değerlendirmelerde 
bulunarak alınabilecek tedbirlere değindi. 
Çelik, “Trafik kazalarına baktığımızda son 
10 yılda ülkemizde 50 bine yakın insan 
hayatını kaybetti. Her bir ölen kişinin 4 aile, 
6 arkadaşını eklersek yaklaşık 500 bin kişi 
de hayatlarındaki önemli insanları yitirdi. 
Yıl içerisinde çarpışmalı kaza sayısı 1 milyon 
182 bin. 22 milyon araç olan bir ülkeden 
bahsediyoruz. Bu yüzden pazarımız 1 
milyonu geçmiyor. Kaza oranlarının düşük 
olduğu ortamda pazar büyür, mevcut 
trajitrafikte ise pazarın büyümesi oldukça 
zordur. Uluslararası verilere baktığımızda bu 

kazaların %93’ünün insan hatası olduğunu 
görüyoruz. Tüm kazaların %80’lnde olaydan 
3 saniye önce ortaya çıkan sürücü hataları 
saptanmıştır. Peki, olaydan 1,5 saniye 
önce uyaran bir sistem olsaydı?  İşte o 
zaman kazaların %90’ı önlenebilirdi. Satılan 
lüks segmentli araçlarda bu özellik zaten 
bulunuyor. Aksa’nın uluslararası yayınladığı 
belge gösteriyor ki olaydan 1,5 saniye önce 
bir uyarı mekanizması olursa bu kazaların 
%90’ı, eğer 2 saniye önce olursa %100’ü 
engellenebilir.” dedi.

Çözüm için ise Mobil I’yı işaret eden Çelik 
şöyle devam etti, “Mobil I dediğimiz ürün 
hem mevcut araçlara hem de sıfır araçlara 
takılabiliyor. Mobil I’in rakipsiz bir doğruluk 
oranı mevcut. Gelişmiş algoritması ve yapay 
göz teknolojisi ile otonom sürüş araçlarının 
nasıl gideceğini belirleyen sistem 6 tane uyarı 
veriyor. Bu uyarılar neler; önden çarpma 
uyarısı, şeritten çıkma uyarısı, yaya ve bisiklet 
çarpma uyarısı, seyir takip uyarısı, hız limit 
uyarısı ve trafik işareti uyarısı. Bu kullanan 
bir sürücü tüm bu özelliklere aynı anda sahip 
olmuş oluyor. Devrim yaratan ödüllü bir 
özellik olan yaya ve bisiklet uyarısı dünyada 
sadece Mobil I teknolojisinde mevcut. 
Mükemmel bir gece algılaması ve ağır hava 
koşullarına uyumu söz konusu. Avrupa’da 
bu konu ile ilgili birçok yasal düzenleme 
bulunuyor. Türkiye’de de bunun ayak sesleri 

duyulmaya başlandı. OYDER zaten 
bunu yakından takip ediyor. Yakın bir 
zamanda 3.5 milyon ticari araçta uyarı 
sistemi kullanılması zorunlu olacak. 
Türkiye’deki örneklerde ise ilk sırada 
Kamil Koç’u gösterebiliriz. Kamil Koç’un 
toplamda 100 aracında bugün Mobil I 
teknolojisi bulunuyor. Bunun nedeni 
ise Kamil Koç’un lider konumda olması, 
inovasyona inanması.” dedi.

Mobil I’in neden önemli olduğunu 
ve ne gibi bir fark yaratacağına 
da değinen Çelik, “Mobil I vizyonu 
paylaşılırsa yeni trend ile teknolojide 
lider olma imkanı doğar, bu da fark 
yaratır. Fark yaratacak hiçbir şey 
kalmadı. Şimdi fark insanda, insan 
hikâyesinde. Sosyal sorumluluk 
OYDER’in en önem verdiği konulardan 
biri olmuştur. Genele baktığımızda 
dünyadaki trafik sıralamasında 
en sonlardayız. Güvenlik herkesin 
hakkıdır, bu nedenle bu konu üzerinde 
önemle durulmalıdır.” şeklinde 
konuştu.

“Ekonomik dengeler değişiyor”

Türkiye ve dünyada değişen ekonomik 
dengelerden bahseden İstanbul 
Finans Merkezi Girişimi Başkanı Artunç 
Kocabalkan, sektörün bu değişken 
durumdan nasıl etkilendiğini ve 
gelecekte hangi potansiyel sorunların 
ortaya çıkabileceğini, bunlarla nasıl 
başa çıkılabileceğini dile getirdi. 
Kocabalkan şu sözlere yer verdi, “Biz 
her toplantımızda globalleşen dünya 
içerisinde ülkemizin durumundan 
bahsediyoruz. Şu anda bir Stagflasyon 
durumu söz konusu. Stagflasyon hem 
ekonomik aktivitenin yavaşlaması hem 
de fiyat genel düzeyinin aynı anda 
artması anlamına geliyor. Esasında 
bakıldığında bu iki durumun aynı anda 
oluşması zor gibi düşünülebilir. Fakat 
bunun gerçekleştiğini görme imkanım 
oldu. Örneğin birinci elde fiyatlar 
%10 gibi arttı, ikinci elde ise fiyatlar 
%5 oranında arttı diyelim, hiç olmadı 
%1 artsın. İşte oluşan bu durumun 
Türkçesi veya ekonomi dilinde karşılığı 
stagflasyondur. Döviz arttığında 
birinci elde fiyatlar da artıyor. İkinci 
elde ise bu gelişme karşısında parayı 
elde tutma düşüncesi oluşuyor. Bu 
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durumda birinci el ile ikinci el arasında bir 
fiyat farkı oluşuyor. Birinci el fiyatındaki 
kurun geri alınabilir seviyeye gelmesi lazım 
veya ikinci eldeki talebin artarak fiyatları 
yavaş yavaş yukarı çıkarması lazım dedi.

“Çalışana umut vermek gerekiyor”

Piyasadaki dalgalanmaların moral 
bozmaması ve insanlarla iletişimi 
sürdürmek, çalışanları motive etmek 
gerektiğini belirten Kocabalkan şöyle 
devam etti, “Yetkili satıcınıza, satış 
görevlinize değer vermeniz gerekiyor. 
Yetkili satıcı dediğiniz kişi aynı zamanda 
sizin müşteriniz de. Yani geniş çerçevede 
düşündüğümüzde onun ailesi, akrabası, 
yakınlarından bir tanesi elbet bir alım 
yapacak. Bu noktada öncelikle çalışana 
değer vermek, umut vermek gerekiyor. 
Bu noktada belki de cirolar artıyor ama 

kâr oranı artmıyor, bu durumda nasıl 
umut vereceğiz diye düşünebilirsiniz. 
Biz insanlar duygusal varlıklarız. Belki 
bu umudu para olarak, maddi anlamda 
değil ama duygusal manada, yanlarında 
olduğunuzu hissettirerek verebilirsiniz. 
Yani dünyada da Türkiye’de de umuda 
ihtiyaç var. Eğer umut olmaz ise yarınla 
ilgili beklentiler de olumsuz olacak, 
olumsuz düşünceler ağır basarsa 
ekonomik aktivite de yavaşlayacaktır.”

“Başarılı olmanın en önemli unsuru işi 
bilmek”

Başarılı olmak için o işe gerçekten 
hakim olmanın gerekliliğini vurgulayan 
Kocabalkan, “Bildiğiniz işi doğru 
yaptığınız sürece başarılı olursunuz. 
Tekstilden para kazananların farklı 
sektörlere yöneldiğinde işi bilmeyenlerin 

OYDER’den

IFM Girişimi Başkanı
ARTUNÇ KOCABALKAN

battığına hepimiz şahit olduk, gerçek 
tekstilciler ise işlerine devam ettiler. 
Yapacağınız işi biliyor olmak bu 
noktada mevcut işlerinize devam edip 
etmeme kararını verme sürecinde 
birinci unsurdur. Bir diğeri ise nakit 
yönetimini iyi kavramak. Nakit 
yönetimi kanımca önümüzdeki iki sene 
boyunca çok önemli olacak. Teminatlar 
tarafında ise sıkıntılar meydana 
gelebilir. Örneğin konuya İstanbul 
üzerinden bakarsak gayrimenkul 
fiyatları neredeyse %50 aşağılara 
düştü. Yani bu da daha fazla teminat 
anlamına geliyor ki likiditenin önemi 
burada ortaya çıkıyor.” dedi. 

Diğer ülkelerdeki durumu da 
değerlendiren Kocabalkan, “Avrupa bize 
nazaran bir miktar daha hareketleniyor. 
Bizim ihracat pazarımız oldukça 
önemli ancak Avrupa’daki büyümenin 
de öyle kalıcı bir büyüme olduğunu 
düşünmüyorum. Keza Amerika’da da 
durum bu şekilde. Amerika senelerdir 
enflasyon yaratmaya çalışıyor ki 
ekonomik aktivite bir miktar olsun.” 
hareket ettiler ve Türkiye bütçesinde 
iyileşme gözlendi. Ülke ayağını 
yorganına göre uzattı, faiz harcamaları 
azaldı. Günümüzde ortaya çıkan 
bu resme bakarak gelecekle ilgili 
tahmin yapmak oldukça zor. Bunun 
için Türkiye’yi bulunduğu yerden, 
değerlendirildiği sınıftan çıkarıp 
başka bir yere koymak gerekir. Bu 
şekilde yaparsak ortaya bambaşka 
bir tablonun çıktığını görürüz. Ancak 
umutsuzluğa kapılmamamız gerekiyor. 
Hükümetimiz sürdürülebilir bir 
gelecek için ekonominin çok önemli 
olduğunu biliyor. İşin özü likiditemizi 
yüksek tutuyor olmamız ve uzun vadeli 
yatırımlar için bir kez değil on kez 
düşünmemiz lazım.” dedi. 
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Merhaba Fatih Bey, ilk olarak 
öğrencilik hayatınızdan ve otomotiv 
sektörüne girme kararınızdan bize 
kısaca bahseder misiniz?

İstanbul Teknik Üniversitesi Uçak 
Mühendisliği bölümünü bitirdim. 
Okurken hemen her erkek çocukta 
olduğu gibi bende de büyük bir otomobil 
tutkusu vardı. Okulu bitirince otomotiv 
sektöründe iş bakmaya başladım ve 
akabinde Anadolu Otomotiv’de sektöre 
ilk adımımı attım. Orada bir sene 
çalıştıktan sonra ise askerlik görevimi 
yerine getirmek üzere Kayseri’ye 
gittim ve oradaki uçak fabrikasında 
bir sene Ar-Ge Mühendisliği yaptım. 
Askerlik görevimi bitirip döndükten 
sonra ise Anadolu Isuzu’da, Isuzu 

Projesi’nde çalışmaya başladım. Çok 
güzel zamanlardı. O zamanlar hedefler, 
ağırlıklı Türkiye pazarı olmak üzere, 
Orta Asya, Orta Doğu, Kuzey Afrika gibi 
ülkelere spot satışlar yapmaktı. Ancak 
sonrasında, Türkiye kendine güvenmeye 
başladıkça, liberasyona geçişle beraber 
hareketlenmeler oldu. O döneme kadar 
Türkiye’de sadece ülkeye dönük model 
ve ürünler üretiliyordu. İhracat diye bir 
şey neredeyse yoktu, dolayısıyla işler 
daha kolay yürüyordu, kârlılık daha 
fazlaydı. Tam liberasyona geçişle birlikte 
sınırlar açıldı ve rekabet ortamı oluştu. 
Bu rekabet ortamında ayakta kalabilmek 
için farklı kalite ve spesifikasyonlarda 
ürünlerin üretilmesi gerekiyordu ve bu 
şekilde üst kalitede üretim başlamış oldu.

O zamanlar, üretimdeki atılımlar daha 
çok ne yönde oldu?

Isuzu Türkiye'deki ilk Türk-Japon ortak 
otomotiv Joint Venture'i idi. Isuzu’da 
başladığımızda Türkiye’de Japon arabası 
satmaz, üretemezsiniz demişlerdi. Ancak 
üretildi ve çok da başarılı oldu. Başarılı 
olmasının sebebi, Japonların özellikle 
ticari araçlarında, ürünlerinin çok kaliteli 
olmasıydı. Şu anda bile dünyanın ilk 
beşine rahat bir şekilde girebilen iki tane 
markası var. Isuzu ve Itohcu ile başladık 
ve gayet iyi gitti. Türkiye’de her parça ve 
sistem üretilemiyordu. Bugün bir otomotiv 
ürünü üretmek istediğinizde her parça ve 
sistem için birden fazla alternatif tedarikçi 
ve imalatçı olduğunu görebilirsiniz. 
Önceden durum böyle değildi. 

Gelecek, 
kurumsallaşmış 
ve profesyonel 
yönetimlerin

International Passenger and Road Transportation Union (IPRU) 
Yönetim Kurulu Başkanı
FATİH TAMAY

RÖPORTAJ
AHMET ÇAĞAN

Kariyeri boyunca otomotiv sektöründe 
satış ve pazarlama direktörlüğü, satış, satış 
sonrası, satın alma, üretim planlama, stok 
kontrol müdürlükleri, İSO Meclis Üyeliği 
ve İSO Otomotiv ve Yan Sanayi Komitesi 
Başkan Yardımcılığı yapan, Eylül 2015'ten 
beri International Passenger and Road 
Transportation Union (IPRU) Yönetim 
Kurulu Başkanlığı’nı ve TOBB Karayolu Yolcu 
Taşımacılığı Meclis Üyeliği’ni yürüten, yurtiçi 
ve yurtdışı satış ve servis network'ünün 
kurulması projelerinde liderlik yaptığı sırada 
Otomotiv Sanayi Derneği (OSD) bünyesinde 
Pazarlama Komitesi Başkanlığı gibi görevlerde 
bulunan, Türkiye Kurumsal Yönetim Derneği 
(TKYD) üyesi olan ve Mayıs ayından bu yana 
muhtelif şirketlerde yönetim kurulu üyeliği 
ve yönetim kurulu danışmanlığı yapmakta 
olan A. Fatih Tamay, Otomotiv Yetkili 
Satıcıları Derneği (OYDER)’nin konuğu oldu. 
Sorularımızı samimiyetle yanıtlayan Tamay, 
kariyer basamaklarını tırmanışını, sektöre dair 
düşüncelerini paylaşarak, kurumsallaşmanın 
ve iç denetimin önemine dair pek çok konuda 
önemli açıklamalarda bulundu.

Pencere
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Otomotiv sektörü içerisinde sistemi kim üretiyorsa, onu 
aramaya başlardık. Öyle bir dönemden geçtik çünkü 
Türkiye’de yan sanayi o kadar güçlü ve kaliteli değildi. 
Teknolojik yatırımlar için yeterli sermaye birikimi yoktu. 
İthal ikamesi döneminde ne yaparsan, ne üretirsen zaten 
satılıyordu, insanlar almak zorundaydılar. Örneğin; bir 
tane kamyon ya da otomobil alacaksınız, size “dört tane 
lastik bulursanız, arabayı teslim ederiz” diyorlardı. Şayet 
bulamazsanız üç ay beklemeniz gerekiyordu.

O dönemin koşulları ile günümüz koşullarını 
karşılaştırdığınızda nasıl bir tablo görüyorsunuz?

Sektör oldukça zor dönemlerden geçerek günümüzdeki 
halini aldı. Dönemin koşulları çok farklıydı. O dönemde 
bayilik yapmak da üretim yapmak da sanayicilik yapmak 
da kolay değildi. Çünkü rekabetle yeni tanışılıyordu. Ama 
Türkiye bunun üstesinden başarıyla geldi. Rekabetin nasıl 
yapılacağını öğrendik. Hatta Avrupa’daki rekabetle ilgili tüm 
kuralları, blok muafiyet kurallarıyla getirip aynen koyduk. 
Türkiye’nin bu denli ihracat yapabileceği düşünülmüyordu. 
Hatta Gümrük Birliği Anlaşması’nın yapılacağı dönemlerde, 
nasıl araba satacağız diye kara kara düşünülüyordu. 
Aslında nasıl araba satacağımızın yanıtı basitti. Bizim araba 
satmamız için onların kalitesinde, onların mantalitesinde 
üretim yapmamız lazımdı. Sadece Türkiye’de değil, sınırları 
aşıp yurt dışına da rahat bir şekilde satabileceğimiz kalite 
sürekliliğinde ürünler üretmemiz gerekiyordu. Ve biz bunu 
da başardık.

Ticari araçların tasarlanması bu dönemde gündeme geldi. 
Çünkü ticari araçlar Türkiye için daha uygun ürünlerdi. 
Türkiye’de özellikle KOBİ dediğimiz, küçük ve orta ölçekli 
işletme sayısı çok fazlaydı. O nedenle onlara hitap edecek 
hedef alanı hafif ticari araçlardı. Ticari araçların tasarımı 
ve üretiminde başarı sağladık. Sonra belirli markalar 
Türkiye’ye inanmaya başladı. Bununla beraber Türkiye’deki 
otomotiv ana sanayinin Ar-Ge’leri, ürün tasarlama 
işini yabancı ortakları ve yan sanayicileri ile birlikte 
yapmaya başladılar ve gayet başarılı olundu. Üretilen 
ürünler Avrupa’nın, hatta dünyanın muhtelif ülkelerinde, 
şehirlerinde satılmaya başlandı.

Sizce bir ürünün, markanın ayakta kalması için ön 
koşul nedir?

Ürünü hayatta tutabilmek öncelikle müşteri memnuniyeti 
ile mümkündür. Ürettiğimiz, tasarladığımız ürünler hem 
Türkiye’deki hem de farklı ülkelerdeki yollarda kullanıldı. 
Müşteriler memnun kaldıkça, devamında Türkiye’ye 
yeni projeler gelmeye başladı. Şu anda Türkiye’de 
üretemeyeceğimiz otomobil ve ticari araç bulunmuyor. 
Bazı ekonomik gereklilikler ve maliyet kaygısı gibi 
nedenlerle araçların bazı parçaları veya sistemleri farklı 
ülkelerdeki yan sanayinden ithal ediliyor. Bu, dünyanın 
gelişmiş ve otomotivde iddialı her ülkesinde böyle. Onun 
için kendimize güvenmemiz lazım. Türkiye şu anda 
kendi Ar-Ge gücüyle yepyeni ürünler tasarlayabiliyor, 
rekabetçi maliyetlerle üretebiliyor. Kendi bayi ve servis 
ağımız sayesinde yurt içinde ve yurtdışında rahatça 
pazarlayabiliyor. Yine aynı bayi ve servis ağımız ile satış 
sonrasında gerek servis, gerek yedek parça faaliyetleri ile 
ürünü çalışabilir halde tutabiliyor.
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Otomotiv sektörünün geçmişini 
bilen biri olarak, bugünü hakkında 
değerlendirmeleriniz nelerdir?

Türkiye, otomotivde olgunluk seviyesine 
gelmiştir. Bence, dünya otomotiv 
sektöründeki diğer firmalardan 
neredeyse hiçbir farkımız yok. Tek 
farkımız, bizim kurulu kapasitemizin 
henüz yeterli sayıda ürün ve model 
üretmemesi. Kurulu kapasitemiz 
1.7 milyon adet değil de 2023 yılı 
stratejilerimizde mutabık kaldığımız 
gibi 4 milyon adet üretebilir duruma 
gelebilirse, bizler 1.3 milyon adet 
ihracat değil de 2.5 milyon adet ihracat 
yapabiliriz. Bunu yaptığımızda ölçek 
ekonomisinde daha da iyi bir seviyeye 
geleceğiz. Zaten ürünlerin çoğunun 
Türkiye’de tasarlanıyor olması bizim 
en büyük avantajımız. İş gücümüz ve 
yetişmiş eleman gücümüz çok müsait, bir 
de artık tecrübeliyiz. Nasıl tasarlanacağını 
öğrenen Ar-Ge’lerimiz var. Özellikle 
son yıllarda, Sanayi Bakanlığı’nın onaylı 
Ar-Ge merkezlerine destek vermesi ve 
giderek daha fazla KOBİ’yi, Ar-Ge merkezi 
oluşturması konusunda teşvik etmesi gibi 
çok önemli katkıları var, bunu da özellikle 
belirtmek gerekiyor. 

Otomotiv sektöründe ciddi ilerlemeler 
kaydedildi ve kaydedilmeye devam 
ediyor. Türkiye gelişmiş, Batı’ya en yakın, 
hatta bazı yönlerden Batı’daki bazı 
ülkelerin önüne geçebilen, geçmişi olan 
bir sektöre sahip. Dolayısıyla bu sektörün 
bir parçası olmaktan büyük bir onur 
duyuyorum. Sivil toplum örgütlerinin 
ve mesleki örgütlerin, Türkiye’nin 
geleceğinde çok önemli bir yer tuttuğunu 
ve en gelişeceğimiz yönün de bu tarafta 
olması gerektiğini düşünüyorum. Sivil 
toplum örgütleri içinde en kurumsal ve 
gelişmişlerinden biri olarak OYDER’in, 27-
28 yıllık bir geçmişi var. Otoban dergisi 
bile 101. sayısına ulaşmış durumda. 
Türkiye’deki çoğu derginin 101. sayıyı 
göremediğini biliyoruz. O yüzden de çok 
önemli bir başarı.

Peki, tüm bu gelişmelerle beraber 
kurumsallaşmada istenen seviyeye 
ulaşıldı mı?

Şu anda, birinci ve ikinci kuşaktan olan 
bütün patronların “biz kurumsallaşacağız, 
kurumsallaşma gereklidir” sürecinden 
çıkıp, “1 Ocak’ta düğmeye basıyoruz” 
deyip, karar vermeleri ve bunu hayata 

geçirmeleri gerekiyor. Türkiye’nin 
kazandığı sermaye birikimi başta olmak 
üzere, bilgi birikimleri, tecrübe birikimleri 
parçalanırsa, firmaların gelecekteki 
devam süreçleri sekteye uğrayabilir. 
Türkiye’nin çok önemli ve büyük bir veri 
birikimi var. Otomotiv sektöründeki 
bu büyük birikimi parçalarsak, bu 
sermaye parçalanmasına neden olacak 
ve yeni yatırımlar yapamayacağız, 
büyüyemeyeceğiz. Halbuki söylediğim 
gibi üretimde 1.7 milyondan, 4 milyona 
çıkmak için sermaye artırımına 
ihtiyacımız var ve ancak yeni sermaye 
bulursak, bulunduğumuz durumu daha 
da ileriye götürebiliriz. Hazır birikmiş 
sermayeyi parçalarsak, biz bu treni 
kaçırmış oluruz. Kimse bu yönden 
bakmıyor. Herkes kurumsallaşmaya 
farklı açılardan bakıyor. Ben sermayenin 
parçalanmaması, firmaların irileşmiş 
değil de büyümüş, sağlıklı firmalar haline 
gelmesi gerektiğini düşünüyorum. Bu 
konuda OYDER’in mevcut yönetimine ve 
gelecekteki yönetimlerine çok büyük bir 
görev düştüğünü düşünüyorum. Aynı 
görev yine TAYSAD’a yani Taşıt Araçları 
Yan Sanayicileri Derneği’ne de düşüyor. 
Bu konunun, belki de gündemimizin 
en önemli maddesi olması gerektiğini 
düşünüyorum. Çünkü az önce söylediğim 
gibi; Ar-Ge konusunda yeterli birikimler 
sağladık, sağlamaya da devam ediyoruz. 
Üretim konusunda da yeterli birikimler 
sağladık ve sağlamaya devam ediyoruz. 
Hatta artık “Endüstri 4.0”ı yerleştirmeye 
başladık, aynı şekilde kalite konusunda 
yeterli birikimi sağladık ama güçlü 
sermaye olmadan bunların hiçbiri olmaz. 
Sermayenin parçalanmaması lazım. 
Aileler fikir birliğine varmaz, ikinci kuşak 
da benzer şekilde davranır ise başta 
kaynaklar olmak üzere her şey ikiye, üçe 
bölünür. Bu şekilde üretim yeteneğinizi 
de ikiye, üçe ayırmış olursunuz. Bu kadar 
ayrışmadan da bütünsel ve güçlü bir 
büyüme sağlanamaz.

Sizce, kurumsallaşma sürecinde 
ne gibi hususlara dikkat etmek 
gerekiyor?

Kurumsallaşma sürecinin tam olarak 
oturması için bayi sayısının sabit kalması 
hatta azalması ancak o bayilere bağlı 
olan şehir ve satış noktası sayısının 
arttırılmasının gerekli olduğunu 
düşünüyorum. Benim düşüncem, 
yetkili satıcıların daha çok noktada, 
kurumsallaşmış ve profesyonel kadro ve 

yönetimlerle devam etmesi gerektiğidir. 
Ben sistemin bu şekilde başarılı 
olabileceğine inanıyorum. Yoksa bayi 
sayısını arttırarak, iç rekabeti arttırarak, 
kâr marjını iyice sıfır hale getirerek bir 
sermaye birikimi yapamazsınız. Bir diğer 
husus olan kurumsallaşmayı sağlamakta 
ise oldukça zorlanırsınız. Dolayısıyla bu iki 
konu için mutlaka biz, bayi sayısını sabit 
tutarak hatta azaltarak, bayilerimizin 
daha çok satış noktası açmalarını 
destekleyerek, onları kurumsallaşmaya 
ve büyümeye yönlendirmeliyiz. Bunun 
için daha fazla eğitim yapılması, 
markaların özellikle patron eğitimlerine, 
ikinci kuşak eğitimlerine ve tepe 
yönetimleri eğitimine çok önem vermesi 
gerekiyor. Eğitimlerin sayısı şu anda 100 
ise, 500 olması lazım, yani iki katı falan 
değil. Geometrik büyümesi gereken bir 
eğitim ihtiyacı olduğunu düşünüyorum. 
Çünkü Türkiye’nin zaten tümüyle 
eğitime ihtiyacı var. Ama bu mantaliteye 
gelinebilmesi için başta patronların bu 
eğitimlere çok daha fazla önem vermesi 
ön koşul. Burada yine Oyder’e düzenleyici 
anlamında çok büyük bir görev 
düştüğünü düşünüyorum.  OYDER, bu 
eğitimleri elbette tek başına sağlayamaz. 
OYDER Yönetim Kurulu dediğimiz, zaten 
patronlar. OYDER Yönetim Kurulu’nun 
kılavuzluk yapması, önden gitmesi, 
öncülük görevini gerçekleştirmesi 
gerektiği kanaatindeyim.

Kurumsallaşma sürecinde eğitimin 
önemli olduğunu ilettiniz, konuyu 
biraz daha açar mısınız? 

Kurumsal yapıyı sağlamlaştırmak 
için verilen eğitimleri ve yapılan 
düzenlemeleri, yasalar gibi düşünmeliyiz. 
Misyon, vizyon, stratejik plan, hedefler 
vb. bütün her şey yazılı olarak 
mevcut, peki ya uygulama? Bunların 
içselleştirilmesi için eğitimlerin 
workshop’lar şeklinde olması gerektiğini 
düşünüyorum. Bir insana "böyle 
yaparsan daha iyi olur" demekle, bizzat 
o insan ile birlikte "acaba nasıl yapsak" 
diye düşünmek çok farklı etkilere sahip. 
Ticarette başarılı olanlar “bu başarıyı ben 
sağladım, zaten ben her şeyi biliyorum” 
diyebilirler. Bunda bir terslik yok aslında, 
belli bir yere kadar haklılar da. Tabii ki işi 
biliyorlar, zaten bilmeselerdi bulundukları 
yere gelemezlerdi. Elbette biliyorlar ama 
süreç değişiyor jenerasyon değişiyor, 
yaşam değişiyor. Biz “Sanayi 4.0” diyoruz. 
Aslında "Düşünce 4.0" "Ticaret 4.0" da var. 

Pencere
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Yani her şeyin dijitalleştiği şu zamanda babadan kalma 
eski usuller kullanılırsa, eski yöntemlerle iş yapılırsa 
sistem yürümez. Bu noktada işlerin artık çocuklara ve 
profesyonellere bırakılması lazım. Ama bunu yaparken 
eğitmek, sistemi iyi kurgulamak, yetki çizelgelerini 
ve iç denetim sistemini iyi oturtmak lazım. Bu süreci 
iyi yönetmek lazım ki sonrasında büyük problemler 
yaşanmasın. 

Zaman değişti, usuller de değişiyor dediniz…

Yönetimin, planlamanın ve uygulamaların çağın 
gerektirdiği şekilde yapılması gerekiyor. Koşullar 
artık farklı. Örneğin; çim sahada, açık havada oyun 
oynuyorsunuz, saha aynı, metresi de değişmiyor, 
her şey aynı, ancak bir oyun esnasında kar yağıyor. 
Evet saha değişmedi ama hava koşulları değişti, artık 
farklı bir oyun oynamanız gerekiyor. Şu anda eskiyi 
düşünürsek aslında saha aynı, stat aynı, tribün aynı, 
oyuncuların da aynı olduğunu varsayalım. Ama karlı 
sahada oynamak daha farklı. O nedenle şartları iyi 
değerlendirmek gerekiyor. Kâr marjları artık düşük ve 
hep düşük olacak! Organizasyonunu, iş yapma biçimini, 
sermayesini, finansmanının planlamasını iyi yapamayan 
bayinin işi çok zor. Bu kâr marjında sanayicinin de 
işi zor. Dolayısıyla sermayenin gücünü mümkün 
olduğunca verimli kullanmak gerekiyor. Birim başına 
kârlılık oranlarını mümkün olduğunca arttıracak şekilde 
davranmak gerekiyor. Yoksa ticareti iyi yapanlar, bu 
işi iyi bilenler bile mevcut kâr marjında bu sektörden 
çekilirler.

Yetkili satıcı sayısını sabit tutarak hatta azaltarak, 
kendisine bağlı satış noktası sayısını arttırmasını 
sağlarsak, hem o yetkili satıcının lehine hem de 
sistemin lehine bir durum ortaya çıkıyor. “Bir Tomofildir 
Muradımız” eserine baktığınızda, kitapta bahsedilen 
deneyimlere göz gezdirdiğinizde sektörün gelişimini 
ve gücünü anlayabilirsiniz. Çünkü bu sektör kuralları 
yazılı bir sektör değil, yazılı kültürün olduğu bir sektör 
değil, birikim en önemli şey. Birikimi beyninde olan 
kişileri sektöre küstürürsek, sistem açısından büyük bir 
zayıflama ortaya çıkar. Bu noktada duayen ailelerin, 
bu ailelerle birlikte ikinci kuşağın tecrübeleri önemli 
konumda. Duayen ailelerin sektörün içinde kalması, 
büyümesi lazım. Bu konu Türk otomotiv sektörü 
açısından çok önemli.

Bir diğer önemli konu ise son aylarda oldukça 
gündemde olan iç denetim. Sizce iç denetim tam 
olarak nedir, nasıl yapılmalıdır?

İç denetim konusu çok önemli ve bu konuda oldukça 
hassas davranılması gerekiyor. Öncelikle şunu 
söyleyeyim; tüm kurumların, tüm firmaların denetime 
ihtiyacı vardır. Aile şirketlerinin daha çok denetime ihtiyacı 
vardır. Ancak bu denetimin mutlaka bağımsız olması 
lazım. Kendi kendinizi denetleyemezsiniz çünkü mesleki 
körlük diye bir şey var. Dolayısıyla sağlıklı denetim olmaz. 
Denetçinin mutlaka bağımsız olması gerekir. 
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Pencere

Dünyada çok sayıda bağımsız denetçi 
var. Onlar gelirler, işleri sadece denetim 
yapmaktır, sizin göremeyeceğiniz şeyleri 
görürler ve duygusal bakmazlar, objektif 
bakarlar. Objektif bakınca da zaten 
bütün hatalar görülür. Bir firma ben 
kurumsallaştım diyor ama hiç denetim 
yaptırmıyorsa veya kendisi denetliyorsa 
şunu net olarak söylemek gerekir ki o 
firma kesinlikle kurumsal değildir. 

Holdingler veya grup firmalarında 
iç denetim mekanizması vardır. İç 
denetim mekanizmasında görevi 
sadece denetçilik olan bir grup 
vardır. Bu denetim grubunun işi 
365 gün boyunca farklı noktalarda, 
farklı departmanları, farklı iş kollarını 
planlı olarak denetlemektir. Ve onlar 
objektiftir. Çünkü onlar merkezdeki 
ofislerde  otururlar. Halka açık 
şirketlerde yönetim kurulunun içinde 
çalışan bağımsız bir denetim komitesi 
var. Denetim komitesindeki başkan 
kesinlikle grup içinden olmayacak, 
bağımsız bir başkan olması gerekiyor. 
Ve denetçilerin, yönetim kurulu başkanı 
ve yönetim kuruluna raporlaması 
gerekiyor. O zaman ne oluyor, denetim 
tamamen bağımsız diyebiliyorsunuz. 
Herkes objektif görevini yapıyor, raporu 
getiriyor, o rapor süzgeçten geçiriliyor ve 
o yönetim kuruluna başta patron olmak 
üzere sunuluyor. O sistemin içinde 
çalışan herkes biliyor ki denetlenecek 
ve denetleyecek olanları etkileme şansı 
olmayacak. Benim hiç hata yapmamam 
lazım diye düşünecek. Hiçbir yönetici 
hata yapmak istemez. O yüzden hatası 
varsa da bir an önce ortaya çıkması 
gerekir ki önlem alınsın. O yüzden iç 
denetim mekanizması bulunmayan 
ve hataları bularak önlem alacak bir 
yapıya sahip olamayan bir sistemi ben 
kesinlikle düşünemiyorum. 

Doğru bir iç denetim ile tüm 
problemlerin çözülmesi, dahası 
kusursuz bir duruma gelinmesi 
mümkün olacak mı? 

Sıfır hata diye bir şey yoktur, ancak 
bizim bunları, kör noktaları azaltmamız 
gerekiyor. Bunun için denetim sistemine 
ihtiyaç vardır. Örneğin; biri arabayı 
en hızlı ben kullanırım diyor. Nereden 
biliyorsun, kime göre, neye göre? Biri 
söylerse inandırıcıdır, iki kişi söylerse 
bir mukayese söz konusudur. Biri, “ben 
senden daha iyi araba kullanıyorum” 

diyordur. Ama sen sadece “ben çok 
hızlı araba kullanırım“ dersen, hiç 
bir anlamı yok. Yani “ben çok iyi bir 
patronum” derseniz ve “çünkü ben 
servetimi yüze katladım” derseniz üç 
yüze katlayanların olma ihtimalini de 
düşünmelisiniz. Mutlaka mukayese 
edecek bir raporlama sistemi olmalıdır. 
Son iki yıl denetlendiğinde, bir önceki 
yılla da mukayese edilmiş oluyor. Rapor 
bu yıl beş hata buldum diyor, ertesi 
yıl üç hata… Buradan iyiye gittiğinizi 
anlayabilirsiniz.

İçeriden kaynaklanan bir suistimal 
var ise bu, ölçülemez zararlara yol 
açabilir. Bu yüzden sağlıklı bir denetim 
yapısının kurulması şart. Siz suistimali 
hissedene kadar, kaybınız devam 
edecek. Belki de beş sene sonra 
hissedersiniz. Nereye kadar gittiğini, ne 
kadar gittiğini, ne kadar kaybettiğinizi 
bazen hesaplayamayabilirsiniz bile. 
Diyelim ki bu nedenle, üç yılda sekiz 
yüz müşteri veya para kaybettiniz, onu 
yeniden nasıl yerine koyacaksınız? 
Dolayısıyla denetimde harcayacağınız 
para, uzun vadede kaybınızın yanında 
hiçbir şey. Bir müşteri sizden yılda 
1500 araç alıyordur, üç yıl boyunca bu 
müşteri sizden hiç alışveriş etmez ise 
4500 arabayı kaybedersiniz.  Üç, dört yıl 
sonra bir araya gelip sorguladığınızda 
ancak bu kaybın ne kadar büyük 
olduğunu anlayabilirsiniz. Halbuki 
oradaki bir tane personelin kötü 
niyetinden ya da yanlış davranışından, 
etik dışı davranışından kaynaklanan bir 
nedenle kaybetmişsinizdir. Ama siz onu 
hissedene kadar belki de o personel 
aynı hataları yapmaya devam etti, 
başkalarını da kaybettiniz. Siz sadece 
bunu görüştüğünüz için veya tesadüfen, 
CRM’den bir kontrol listesi alınmış 
ise, bu müşteri niye hiç bize gelmiyor, 
bu müşteri bizim sadık müşterimiz, 
dostumuz, diye sorguladığınızda fark 
edersiniz.

O halde başa dönersek, 
kurumsallaşma yolunda iç denetim 
önemli bir kıstas diyebilir miyiz?

Elbette. Kurumsallaşan ya da 
kurumsallaştığını söyleyen firmalara 
sorulması gereken en önemli soru, 
denetim yaptırıp yaptırmadığıdır. 
Kurumsallaşmayı şöyle düşünmek lazım, 
mesela benim organizasyon şemam var, 
dolayısıyla bir genel müdür var, altta 

ona bağlı müdürler var, çalışanlar var, 
iş tarifleri var, o halde ben yeterince 
kurumsalım. Ama bu hiçbir şey ifade 
etmiyor. Alfabenin A’sı var. A gerekli ama 
arkasında 28 tane harf daha var. Hepsini 
düşünmek gerekiyor.

Kurumsallaşma sürecindeki en önemli 
konulardan bir diğeri de rotasyon. 
Bir işi uzun yıllar boyunca sürekli aynı 
personele yaptırdığınız zaman, az önce 
bahsettiğimiz tehlike meydana geliyor. 
Çünkü o personel, sistemin eksiğini 
biliyor. Dolayısıyla bu çalışan kötü 
niyetli ise sistemi zaten o kurgulamış 
ve manipüle edebilir oluyor. Ancak o 
çalışanı alıp iki yıl ya da belli bir süre 
sonra başka bir göreve kaydırırsanız, 
firmanız için daha yararlı olacaktır. 
Yani onun görevini değiştirerek, eğer 
o kişi iyi niyetli biri ise ona tecrübe 
kazandırırsınız, kötü niyetli biri ise de 
kötü niyetli operasyonlardan ve etik 
hatalardan onu ve firmanızı korumuş 
olursunuz. Bununla beraber ayrıca 
sistemi korumuş olursunuz. Asıl 
amacımız zaten sistemi korumak olmalı, 
kişileri korumak değil. Şirket başka 
türlü ayakta duramaz ve sürekliliğini 
sağlayamaz! Öyle bir suistimal olabiliyor 
ki ben bir senede bu kadar kâr 
edemedim diyebiliyorsun. O yüzden 
de bunu engellemek adına rotasyon, 
organizasyon ve iç denetim çok önemli. 
Bunun yanında eğitim de önemli. Bunlar 
olmadan kurumsallaşmayı sağlayamayız.

Sektörün yeni nesile devredildiğinden 
bahsettiniz. Onlara ne gibi 
tavsiyeleriniz olacak?

Sektöre giren ve girmeye hazırlanan yeni 
kuşağın sabırlı olup, bir önceki kuşağın 
tecrübelerinden yararlanması gerekiyor. 
Öncelikle babaların, yani birinci kuşağın 
kolayca işi bırakmayacağını söylemeliyim. 
Bırakmayacaklardır çünkü firma 
onların eseridir. O nedenle, bu noktada 
gençlerin biraz daha sabırlı olmaları 
gerekiyor. Yani, bana zaten bırakmıyor, 
dememesi gerekiyor. Bu bir süreç, 
zamanı geldiğinde zaten bırakacaklar. 
Ama bu süreçte sabırlı olmaları, işten 
elini ayağını çekmemeleri ve daha çok 
detayla ilgilenmeleri gerekiyor. Hatta 
ben ikinci kuşak bir genç olsam denetim 
mekanizmasında çalışmak isterim, zayıf 
tarafları görebilmek açısından denetim 
mekanizması önemli. Denetimi biraz 
daha oturtmaya gayret etsinler. 
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Fatih Tamay tavsiye ediyor;

Ben S. Bernanke’den “Karar Alma Cesareti” ve Halil İnalcık’tan 
"Osmanlı İmparatorluğu’nun Ekonomik ve Sosyal Tarihi” ile “Osmanlı 
ve Modern Türkiye” kitaplarını sektöre girmek isteyen, yükselmek 
isteyen ya da geçmişten gelen tecrübeleri edinmek isteyenlere 
rahatlıkla önerebilirim.

Tan Egeli ve Burak Koçer‘in “Kuşaktan Kuşağa Servet Köprüsü” adlı 
kitabını da tüm aile şirketi sahibi ve hissedarlarına tavsiye ediyorum. 
Türkiye’miz için çok büyük öneme haiz aile şirketlerinin ikinci ve 
üçüncü kuşakta dağılmadan yaşamlarına devam edebilmeleri için çok 
güzel bir rehber görevi yapıyor.

Biraz daha sistemi, kurumları iyi kurgulamaya gayret 
etsinler. Sistemden, firmadan çok para kaçışına izin 
vermemeye çabalasınlar. Çünkü zayıflayan sermayeler 
firmanın gelecekte büyümesini baltalayacaktır. 
Gelecekte büyük zincirler olacak. Yani bir tane bayi 
zinciri, belki üç tane ayrı markanın on iki şehirdeki 
otuz altı tane noktasını yönetiyor olacak. Dolayısıyla, 
o sistemi yönetebilecek, o donanıma sahip olacak 
şekilde kendilerini yetiştirmeleri gerekiyor. Daha çok 
eğitim almaları lazım. Özellikle, kurumsallaşmaya 
dönük ve yönetime dönük eğitimlerin çok daha fazla 
artacağına inanıyorum.

Peki, eğitim konusunda tavsiyeleriniz…

Sektöre atılacak olan yeni neslin farklı eğitimler 
alarak kendilerini geliştirmeleri gerekiyor. Bunu 
yaparken de araştırmacı ve atılgan olmalılar. Gittim 
MBA yaptım, eğitim aldım, ben oldum, dememeli 
insan. Onu yapsınlar ancak ister ülke içinde olsun 
ister yurtdışında, çok farklı eğitimler mevcut. Kısa 
süreli ya da tercihe göre uzun süreli eğitimler var. Bu 
eğitimleri mümkün olduğunca fazla almaya çalışsınlar. 
Kendilerini hazır hissedene kadar bu konunun üzerine 
eğilsinler. Onlar hazır olduğunda babalar, anneler, 
amcalar bu durumu anlayacaklardır. Ancak az önce 
de söylediğim gibi, bu süreç çok hızlı olmayacaktır. 
O nedenle direksiyonu tamamen vermezler ama ben 
yetişemiyorum, şu kısımda da sen bana yardım et, 
derler. Bu şekilde yavaş yavaş almaları daha sağlıklı. 
Çünkü birden bire büyük bir yükün altına girmeleri 
stres yaratabilir ve daha çok hata yaptırabilir. Yavaş 
yavaş ve tecrübelerden yararlanarak ısınmaları daha 
makuldür. O kültürü almaya çalışsınlar ve yılmasınlar. 
Dediğimiz gibi bu bir süreç ve süreçte sağlıklı 
sistemlerin kalması için kendilerini kurumsallaşma 
konusunda, denetim konusunda geliştirmeliler. Biraz 
daha yönetim kurulu tarafında, bir sermayedar olarak 
tepeden yönetecek şekilde donanıma sahip olmaları 
gerekiyor diye düşünüyorum. Yani bilançoya, gelir 
tablosuna baktıklarında sistemin nereye gittiğini 
görebilmeliler. Yani biraz sabır gerekiyor. Dolayısıyla, 
bu bilete bir şey çıkacak belli, çıkmama şansı yok. Ama 
burada önemli olan bileti almak. Mümkün olduğunca 
fazla bilet alsınlar. Bu süre zarfında küsmesinler. 
Belki onlar ileride daha kolay devredecekler. Çünkü 
onlar daha kurumsal ve daha büyümüş sistemleri 
devredecekleri için işleri daha kolay olacak. Dünya 
değişiyor. Birinci kuşağın eğitimi ve kültürel yapısı 
ile ikinci, üçüncü kuşağın birikimleri farklı olacak. 
Üçüncü kuşak da babalarından bu konuda dert 
yanacaktır belki ancak bu devretme biçimi, en azından 
şimdikinden biraz daha fazla yumuşak olacaktır diye 
düşünüyorum. Gelecek, ona iyi hazırlanan ve geleceği 
daha iyi okuyabilenlerin olacaktır.

Keyifli sohbetiniz için teşekkür ederiz. 
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Trafik

İstanbul Büyükşehir Belediyesi (İBB) verilerine 
göre, artan nüfusuyla dünyanın 7'inci büyük 
kenti olan İstanbul'da, ulaşıma ayrılan bütçe 
2,5 kat büyürken, en büyük artış raylı sistem 
daire başkanlığında görülüyor. İstanbul'da tüm 
yolculukların yüzde 47'si toplu taşıma, yüzde 38'i 
kişisel araç ve yüzde 15'i servisle yapılıyor.

İstanbul trafikte 3. sırada

Bu arada İstanbul, trafiği en sıkışık şehirler 
arasında 3'üncü sırada bulunuyor.

Aynı zamanda, Moovit 2016 Global Şehirler 
Toplu Taşıma Raporu'na göre, İstanbul ortalama 
91 dakikayla Avrupa'da en uzun zamanın yolda 
geçirildiği kent durumunda bulunuyor.

En fazla durakta beklenilen şehirler 
sıralamasında İstanbul ortalama 19 dakika ile 
Roma ve Los Angeles'tan sonra 3'üncü sırada yer 
alıyor.

En az durakta beklenilen şehirler ise 10 dakika ile 
Barselona ve Berlin.

Trafik süresinde 
İstanbul Avrupa lideri!

İstanbul, Moovit 2016 
Global Şehirler Toplu 
Taşıma Raporu'na göre, 
Avrupa'da en uzun 
zamanın yolda geçirildiği 
kent durumunda 
bulunuyor.
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Otomotiv

Otomotiv endüstrisinin yeni gündemi: WLTP

Son dönemde, WLTP yani ‘Otomobil ve Hafif Ticari Araçlar İçin 
Dünya Çapında Uyumlu Test Prosedürü’  otomotiv endüstrisi 
için dikkat çeken konuların başında yer alıyor. Özellikle testin 
uygulanması ve sonuçları merak edilirken, zaten üretilmiş 
araçlarda ne anlama geleceği ve sonuçlarının önceki NEDC test 
prosedüründen ne kadar farklı olacağı konusunda sorular var.

WLTP bir emisyon standardı değil, gerçekte sadece bir test 
prosedürü. Eylül 2018’de yürürlüğe girecek olan prosedür, 

İçten yanmalı motorlarda yolun sonuna mı gelindi? 

Otomotiv şirketleri gitgide artan ve karmaşıklaşan 
düzenlemeler ile mevcut motor tasarımlarının gelecekte de 
hala işe yarayıp yaramayacağını sorgulamaya başladı. 

JATO Dynamics tarafından yapılan son analizlere göre, bugün 
Avrupa'da kayıtlı olan içten yanmalı motorların     % 92'si NEDC 
önlemleri altında 95 g/km'nin üstünde emisyon üretiliyor. Bu 
durum, motor tasarımında önemli bir ilerleme olmadıkça, içten 
yanmalı motorda gelişiminin sonuna gelindiğini gösteriyor. 

Geçen yüzyıl boyunca geleneksel motor teknolojisi üzerine 
kurulan Otomotiv endüstrisinde içten yanmalı motorların % 
92'sinin emisyon hedeflerini aştığı göz önünde bulundurulursa 
bu konuda ciddi bir devrime ihtiyaç duyulacağa benziyor. 

JATO'nun verilerine göre SUV en hızlı büyüyen araç segmenti. 
Bu durum, konvansiyonel sedan ve hatchback otomobillere 
göre daha ağır ve daha az aerodinamik olan SUV segment 
araçların yeni emisyon hedefleri doğrultusunda optimum 
motor-şanzıman kombinasyonlarında üretilmesi için ağır bir 
baskı oluşturuyor.

aslında endüstrinin bir dönüm noktasında olduğunu ve 
kısa ve orta vadede emisyonları düşürecek teknolojilerin 
yaratılmasını ve bir an önce elektrikli araçlara geçilmesi 
gerektiğini öngörüyor. 

Otomotiv endüstrisinin bu durumda üzerinde durması 
gereken soru, "WLTP için gereken koşulları nasıl 
sağlayabiliriz?" yerine, "önümüzdeki 30-40 yıl içinde 
emisyonları azaltmak için sanayimizi nasıl hazırlayabiliriz?" 
sorusu olmalı. Bu da, motor ve akü tasarımında yenilikçi bir 
altın çağın başlayacağı anlamına geliyor. 

Dizel araç üretimi yasaklanacak mı? 

Dizel motorun itibarı, son yıllarda önemli derecede 
hasar gördü. Sonuç, bazı kaynaklara göre "dizelin 
ölümü" olarak öngörüldü ki bu durum da İngiltere ve 
Fransa gibi ülkelerin dizel satışlarını 2040 yılına kadar 
yasaklaması konusunda ilham kaynağı oldu. 

Dizel motorlar geleneksel benzinli motorlara kıyasla 
daha düşük CO2 oranlarına sahip olması ile birlikte 
daha fazla güç ve tork üretiyor.  Bugün, Avrupa 
Birliği’ne kayıtlı bir dizel motorun ortalama güç çıkışı 
142HP ve karbondioksit salınımı 115 g/km CO2 iken, 
benzinli motorun ortalama güç çıkışı 123HP iken, 
karbondioksit salınımı  122g/km CO2’dir. 

Otomotiv endüstrisi dizel ve benzinli motorların daha 
temiz sürümlerini geliştirmek için son yıllarda oldukça 
çaba sarfediyor. Dizel motorlara, benzinli motorlara 
kıyasla CO2 emisyonları azaltmak için daha fazla 
yatırım yapılması gerekiyor. Yatırım maliyetlerinin 
dizel motorlarda yüksek olması da dizel satışlarının 
yasaklanmasının önünü açıyor. 



25

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

kocfinans_otoban_dünya_24x31cm_baski.pdf   1   20/11/2017   12:00



26

Cumhurbaşkanı Erdoğan’ın 7 yıllık rüyası 
sonunda gerçek oluyor. Ocak 2011’de 
yerli otomobil için ‘babayiğitlere’ 
çağrı yapan Erdoğan’ın bu isteği için 
ilk somut adımlar Beştepe’de atıldı 
ve 5 ‘babayiğit’ kamuoyuna tanıtıldı. 
Türkiye’nin otomobilini üretecek 5 
babayiğit Anadolu Grubu, BMC, Kıraça 
Holding, Turkcell ve Zorlu Holding’den 
oluştu. 5 ortak 2018 başında şirketi 
kurup prototipleri 2019’da, ilk otomobili 
2021’de üretecek.

Cumhurbaşkanı Recep Tayyip 
Erdoğan’ın yaklaşık 7 yıl önce gündeme 
getirdiği yerli otomobil projesi için ilk 
somut adımlar atılırken, ‘Türkiye’nin 
otomobili’ için yola çıkıldı.  Türkiye 
Odalarve Borsalar Birliği (TOBB) 
tarafından oluşturulan ve yerli 
otomobili üretecek olan yerli ortak 
girişim grubu Cumhurbaşkanı Erdoğan 

tarafından Beştepe’de düzenlenen 
törenle açıklandı ve 60 yıllık rüya için 
imzalar atıldı. Erdoğan’ın ev sahipliğinde 
düzenlenen törende Ortak Girişim 
Grubu’nun Anadolu Grubu, BMC, 
Kıraça Holding, Turkcell ve Zorlu 
Holding’den oluştuğu ilan edilirken bu 
5 büyük grubun tecrübelerini, güçlerini 
birleştirerek 2018’in başında ‘Türkiye’nin 
Otomobili’ni yapacak şirketi kuracakları 
açıklandı. Projeyle ilgili ilk prototipler 
2019’da, ticari hale gelecek otomobil 
ise 2021’den itibaren üretilmeye 
başlanacak. 

Böylece Cumhurbaşkanı Erdoğan’ın 
22 Mayıs’ta TOBB Genel Kurulu’nda 
yaptığı çağrı üzerine başlatılan 
çalışmalar ilk meyvesini vermiş oldu. 
Bilim Sanayi ve Teknoloji Bakanlığı ile 
TOBB koordinasyonunda yürütülen 
‘Türkiye’nin Otomobili’ projesinin ortak 

girişim grubu, dün atılan imzalarla 
harekete geçti. Grubun hedefinin 
markası yerli, tasarımı yerli, teknolojisi 
yerli ‘Türkiye’nin Otomobili’ni kısa 
sürede yollara  çıkarmak olduğu 
açıklandı. Bu süreçte Sanayi 
Bakanlığı, TOBB ve 5 babayiğit birlikte 
çalışmalarını devam ettirerek, finansal 
ve teknolojik alternatifleri ve çözüm 
yöntemleri belirlenecek. Detaylı zaman 
ve faaliyet planlamasının yapılacağı 
projede teknolojik ve finansal analiz 
çalışmalarının sonuçlarına bağlı olarak 
şirketin sermaye, hissedarlık ve yönetim 
yapısı belirlenecek. Şirketleşme için 
gerekli hukuki süreçlerin ise 2018 yılının 
başında tamamlanacağı açıklandı. 

Dünya genelinde otomotiv sektöründe 
büyük değişimleri beraberinde 
getirecek gelişmeler yaşanıyor. Bir 
yandan üretilen araçlar her geçen 

Yerli otomobili üretecek beş babayiğit 
açıklandı. Peki kim bu yerli otomobili 
üretecek beş firma? Cumhurbaşkanı 
Erdoğan, canlı yayında Türkiye'nin kendi 
imkanlarıyla yapacağı beş ''babayiğit'' kim? 
Yerli otomobil ne zaman yapılacak? Yerli 
otomobil ne zaman piyasaya sürülecek?  
sorularını açıklığa kavuşturdu.

BABAYİĞİTLER
Yerli otomobili üretecek 
5 firma belli oldu
yerli otomobili hangi 
firmalar üretecek?

Özel Haber

Cumhurbaşkanı Erdoğan'ın 
konuşmasından satır başları:
-Bu projenin takibi için 
Cumhurbaşkanlığından bir grubu 
görevlendireceğim
-Üretilecek ilk otomobilin bedelini 
ödemek şartıyla taliplisi benim
-Bu otomobil tüm Türkiye’nin birikimiyle 
ortaya çıkacak.
-Doğrudan hibrit veya elektrikli otomobile 

yönelmek isterlerse daha da memnun 
oluruz
-Her alanda Türkiye’nin yeni yatırımlara 
girişimlere ihtiyacı var
-Yüksek katma değere sahip üretim ve 
yatırımlara öncelik tanımalıyız
-Dünya standartlarında yerli savunma 
sanayi ürünlerimizi yeni yeni ticari düzeye 
ulaştırdık
-Başkalarının ne istediğine bakmayacağız. 

Güçleneceğiz. Dostlarımızn güven 
kaynağı haline geleceğiz
-Türkiye'nin otomobilini yapacağız. 
Hem de en iyi organizasyonla ülkeye 
kazandıracağız.
-Türkiye’yi, terör örgütlerini kullanarak 
hizaya sokamadılar
-Son nefesimize kadar Türkiye için 
çalışmaya,hizmet etmeye devam 
edeceğiz.
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gün yeni teknolojilerle donanıp 
giderek güçlenirken diğer yandan 
alışılmış otomobil algısını kökten 
değiştirmeyi hedefleyen yeni 
oyuncular pazara giriyor. Geleceğin 
kritik teknolojilerine entegre olmak 
yazılım ve elektronik sektörleri ile 
otomotiv sektörü arasındaki ilişkileri 
şimdiden görüp bu alanlara yatırım 
yapmak gerekiyor. Kollarını bu hedef 
doğrultusunda sıvadığını açıklayan 
5 babayiğit tarafından üretilecek 
‘Türkiye’nin otomobili’nin de yeni nesil 
otomobil teknolojilerine sahip olacağı 
açıklanırken, Türkiye’nin 50 yıl önce 
kaçırdığı otomotiv sektöründe kendi 
markasıyla yer alma fırsatının bu sefer 
yakalanacağı belirtiliyor.

Anlamı çok ötede

Öte yandan projenin töreninde Bilim 
Sanayi ve Teknoloji Bakanı Faruk Özlü, 
Türkiye’nin Otomobili Projesi’nin, yerli 
marka bir otomobilin çok ötesinde 
anlamlar taşıdığını söyledi. Özlü, ‘’Bu iş, 
ileri teknolojidir, teknolojik dönüşümdür, 
yürüyen yazılımdır, otonom sistemlerdir, 
yapay zekadır, Sanayi 4.0’dır. Bu açıdan 
bakıldığında Türkiye’nin Otomobili 
Projesine sadece yerli marka olarak değil 
aynı zamanda geleceğin teknolojilerine 
bizi taşıyabilecek bir Teknoloji Geliştirme 
Platformu olarak bakıyoruz’’ ifadesini 
kullandı.

65 milyar arkasında

Projenin özel sektör tarafında 
koordinasyonu yürüten TOBB Başkanı 
Rifat Hisarcıklıoğlu ise ‘’22 Mayıs’ta 
Cumhurbaşkanımız bize bu çağrıyı 
yaptığında, hiç tereddüt etmeden 
koordinasyon görevini kabul ettim. Çünkü 
Türk özel sektörünün gücünü çok iyi 
biliyorum. Girişim grubumuzu oluşturan 
5 babayiğidimizin gücüne inanıyoruz. 
Girişim grubumuzun toplamda 65 milyar 
liralık ciro büyüklüğü, 110 bin kişilik 
istihdamı var. Türkiye’de zaten ciddi bir 
otomotiv sektörü deneyimi var’’ dedi.

Cumhurbaşkanı Erdoğan, yerli 
otomobili üretecek ‘5 babayiğiiti’ şu 
sözlerle açıkladı:

Hep babayiğitlerden söz ettik. Şimdi size 
ortak girişim grubumuzda yer alan beş 
şirketimizi tanıtmak istiyorum.

İlki Anadolu Grubu’dur, bu grubumuz 
bünyesindeki 80’e yakın şirket ve 
50 bin çalışanıyla ekonomiye çok 
önemli katkılarda bulunuyor. Anadolu 
Grubu’nun ‘Türkiye’nin Otomobili’ 
projesinde yer almasını isabetli 
buluyorum.

İkinci babayiğidimiz, BMC Grubudur. 
Türkiye’nin en büyük ticari ve askeri 
araç üreticilerinden BMC de yarım 
asırlık geçmişe sahip. Şirket mülkiyeti 
2014 yılında değişen BMC’nin 
vizyonunu da genişleterek, savunma 
sanayinin yanında Türkiye’nin 
Otomobili projesinde yer alma kararını 
memnuniyetle karşıladım. Katar ve 
Türk ortaklığı olan BMC grubu da bu 
katılımda bir babayiğidimiz.

Üçüncü babayiğidimiz ise Kıraça 
Holding’dir, her ne kadar 20 yıl 
görünüyorsa da İnan Kıraç ile  bir 
birikimi ifade ediyor. Kıraça Holding 
yenilikçiliğiyle kısa sürede sektörde 
hak ettiği yeri almıştır. Bu birikimin 
Türkiye’nin Otomobili projesinde yer 
almasını çok çok önemli görüyorum. 
Kendilerini tebrik ediyorum.

Dördüncü babayiğidimiz Turkcell Grubu. 
Malum yazılımın ve yüksek teknolojinin 
önemli olduğu projede Turkcell’in yer 
alması yapılan işi doğruluğuna işaret 
ediyorum. Ben bu kuruluşumuzu da 
tebrik ediyorum. 

Beşinci diğer babayiğidimiz Zorlu 
Holding’tir. Zorlu, Denizli’den başladığı 
sanayi serüvenini tüm dünyaya yaymış 
bir başarı hikayesinin adıdır. Geniş bir 
alanda faaliyet yürüten Zorlu Holding’in 
burada yer alması sahip olduğu büyük 
birikimle, Türkiye’nin Otomobili projesi 
için önemli bir şanstır.

Babayiğitler ne dedi?

Anadolu Grubu Yönetim Kurulu Başkanı 
Tuncay Özilhan da Anadolu’dan 
kazandığını Anadolu’ya geri veren bir 
grup olarak Türkiye’nin Otomobili 
Projesi ortak girişim grubunun bir üyesi 
olmaktan ve Anadolu Grubu’nun 67 
yıldır oluşturduğu deneyimi bu projede 
Türkiye’nin hizmetine sunmaktan 
mutluluk duyduklarını belirtti. Özilhan, 
dünya otomotiv sektöründeki hızlı 
dönüşüm sürecine Türkiye’nin de 

günümüz teknolojilerini kullanarak 
katılması gerektiğini belirterek özellikle 
böyle önemli bir projede devletin 
desteğinin bulunmasının önemine işaret 
etti.

BMC Yönetim Kurulu Başkanı Ethem 
Sancak ise firma olarak otomotiv 
sektöründe 53 yıllık tecrübeye sahip 
olduklarının altını çizdi. Bu yıllar 
içerisinde ticari araç ailesini sürekli 
olarak geliştirdiklerini anlatan Sancak, 
‘’Bilhassa son yıllarda dünya çapında 
kabul gören savunma sanayii araçları; 
dünyanın her köşesinde 75 ülkeye 
gerçekleştirdiği ihracatı, bu güne 
kadar üretmiş olduğu ticari ve askeri 
kullanımlı motorları, tekerlekli ve paletli 
zırhlı araçları, tank ve raylı sistemler 
alanında devam eden çalışmaları ve 
500 mühendis, toplam 1800 çalışanı 
ile firmamız bu milli projede görev 
üstlenmeye hazırdır’ dedi.



28

Kıraça Holding Yönetim Kurulu Başkanı 
İnan Kıraç, Türkiye’nin kendi markasını 
yapabilecek güce sahip olduğuna 
değinirken, ‘’Türkiye’nin Otomobili Ortak 
Girişim Grubu’nun varlığı ve amacı büyük 
önem taşıyor. Değişen bu dünyaya 
hızla en üst seviyede ayak uydurmak, 
eğitim ve teknolojiyle öne geçmek 
mecburiyetindeyiz. Bu noktada Türkiye, 
kendi markasını başka yabancı bir ortağa 
ihtiyaç duymadan kendi imkanlarıyla 
yapacak seviyededir. Ümit ediyorum 
ki Ortak Girişim Grubunun yapacağı 
çalışmalar olumlu sonuçlanacaktır’’ dedi.

Turkcell Yönetim Kurulu Başkanı Ahmet 
Akça ise Turkcell’in, önümüzdeki birkaç 
yıl içinde hizmet vermeye başlayacak 
olan 5G teknolojisinin hazırlığı içinde 
olduğuna vurgu yaptı. Akça, ‘’Türkiye’nin 
otomobili projesini destekleyecek 
olan, akıllı ulaşım sistemlerinin öncü 
teknolojilerinin hazırlık çalışmaları 
da bu kapsamda devam etmektedir. 
Yerli otomobil projesine önemli 
katkılarımızın olacağına inanıyoruz. 
‘Kader gayrete aşıktır’ diyor ve 
Türkiye’nin otomobili için yola çıkıyoruz’’ 
diye konuştu.

Zorlu Holding Yönetim Kurulu Başkanı 
Ahmet Nazif Zorlu, projenin önemine 
dikkat çekerek şöyle konuştu; ‘’Biz 
her zaman yerli sanayiye inanan ve 
yerli sanayinin gücüyle büyüyen bir 
grup olduk. Yaptığımız katma değerli 
üretim ve gerçekleştirdiğimiz ihracat 
ile bugüne kadar ülke ekonomisine ve 
cari açığın azaltılmasına önemli katkılar 
sağladık. Grubumuz, yerli sanayideki 
gücü ve ileri teknolojideki bilgi birikimi 
ile şimdi de yerli otomobil üretim 
sürecinde rol üstlenerek, katkılarını 
artıracaktır’’ dedi.

Kıraça Yönetim Kurulu Başkanı

İNAN KIRAÇ

Turkcell Yönetim Kurulu Başkanı

AHMET AKÇA

Zorlu Holding Yönetim Kurulu Başkanı

AHMET NAZİF ZORLU
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SUBARU Genel Müdürü Halil Karagülle, " 
Subaru Global Platform'un ilk temsilcisi 
olan Yeni  Subaru XV ile başlayan değişim 
'Dünyanın En Güvenli Otomobil Markası' 
olma hedefimizdeki çok önemli bir adım. 
Kompakt Crossover segmentinin öncü 
modellerinden  Subaru XV, ikinci neslinde 
SUV özelliklerini daha da arttırırken, 
premium segmentte bile zor rastlanan, 
EyeSight sürüş destek teknolojisi, X-Mode, 
Sürekli Simetrik Dört Çeker Sistemi, 
Aktif Tork Yönlendirme, gelişmiş bilgi-
eğlence sistemleri gibi güvenlik ve konfor 
özelliklerini standart olarak sunan tek 
model" dedi.

Elektrikli ve otonom modeller de yolda

Yeni  Subaru XV'deki EyeSight sürüş 
destek teknolojisi; Çarpışma Önleyici 

Frenleme, Çarpışma Önleyici Gaz Kontrölü, 
Adaptif Hız Kontrolü, Şerit İhlal Uyarısı, 
Şeritte Kalma Asistanı, Trafikte Hareket 
Uyarısı ve Dengeli Sürüş Uyarısı gibi 
fonksiyonlarıyla sürücünün üzerindeki 
yükleri azaltıyor.  Subaru'nun 2025'e 
kadar sunacağı tüm elektrikli, hibrit ve 
benzinli araçlarında kullanacağı Yeni Global 
Platformu ilk kez  Subaru XV modeliyle 
yollara çıkıyor. Güvenlik, yol tutuş ve 
elektronik destek sistemlerini bir arada daha 
verimli şekilde üretebilmek için geliştirilen 
yeni platform, markanın bugüne kadar 
gerçekleştirdiği en büyük iyileştirmelerden 
birisi olarak nitelendiriliyor. Yeni platform 
gövde sağlamlığı ve verimlilikte çok önemli 
gelişmeler sağlayarak konfor ve üst düzey 
güvenlik sunuyor. Yeni Global Platform, 
otonoma giden yolda da gereken altyapıyı 
sağlayacak.

Yakıtta cimri güvenlikte zengin

Tüm  Subaru XV modellerinde 1.6 litrelik 
Boxer benzinli motor kullanılıyor. 6200 
d/d'de 114  HP güç ve 3600 d/d'de 150 
Nm tork sunan Yeni  Subaru XV'nin 
ortalama yakıt tüketimi 6.4 lt/100 km. 
Standart donanım olan,  Subaru'nun 
yenilikçi ve yaygın olarak kabul gören 
sürüş destek teknolojisi EyeSight son 
derece etkili güvenlik sağlıyor. Çarpışma 
Önleyici Frenleme, Çarpışma Önleyici Gaz 
Kontrölü, Adaptif Hız Kontrolü, Şerit İhlal 
Uyarısı, Şeritte Kalma Asistanı, Trafikte 
Hareket Uyarısı ve Dengeli Sürüş Uyarısı 
gibi fonksiyonlarla sürücünün üzerindeki 
yükleri azaltıyor.

Otomotiv devi, 
dünyanın en güvenli 
aracı için kolları sıvadı

Haber

SUV segmentindeki modeli 
XV'yi tamamen yenileyen 
Subaru, dünyanın en 
güvenli otomobil markası 
için önemli bir adım attı.
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Tutkularınızın yeni terminali:
Şenyıldız Topkapı

Hayalinizdeki Audi’yi en ince ayrıntısına kadar tasarlayabileceğiniz 
teknolojik lounge’larımız ve daha birçok yenilikçi hizmetimizle 
şimdi yeni yerimizde, Topkapı’dayız. Ayrıcalıklı hizmet anlayışımızla 
tanışmak için sizi de iki kez dünyanın en iyi Audi Yetkili Servisi olarak 
tescillenen Şenyıldız’a bekleriz.

Maltepe Mah. Litros Yolu Sok. No: 22 34010 Zeytinburnu/İstanbul
Tel: (212) 402 20 00 Faks: (212) 638 01 33
Şenyıldız bir Doğuş Otomotiv Servis ve Tic. A.Ş. yetkili satıcısıdır.

Şenyıldız

AUDI SENYILDIZ TOPKAPI ILAN 240X310MM.indd   1 27/11/2017   14:07
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Öncelikli olarak otomotiv ve taşımacılık 
sektöründe yeni düzenlemelere gidecek 
olan Avrupa Birliği, 2030’a kadar 
emisyonların en az yüzde 30 oranında 
azaltılacağını bildirdi. 

Çevreciler tarafından özellikle beklenen 
otomotiv şirketlerine minimum elektrikli 
araç üretimi kotası ise konulmadı... 

Ancak Avrupa Birliği bu yönde adım 
atanlar için çeşitli destekler sağlayacak.

Konuya ilişkin açıklama yapan Avrupa 
Birliği Enerji Komiseri Maros Sefkovic, 
“2030’dan itibaren enerjimizin yüzde 70’i 
yenilenebilir kaynaklardan sağlanacak. 
Dolayısıyla yeşil araçlarla yol almak için 
yeşil enerjimiz olacak” dedi.

Gelişmelerden memnun olmayan 
Almanya gibi otomotivde lider olan 
ülkelerden paketin yumuşatılması ve 
takvimin uzatılması için Komisyon’da lobi 
çalışmaları yapıldığı belirtildi..

Paketi hayata geçirmeyen ülkeler için 
herhangi bir yaptırım ise öngörülmüş 
değil.

Avrupa Birliği otomotiv sektöründe karbon emisyonları 
hedefini açıkladı. 2030’a kadar emisyonların yüzde 30 
oranında azaltılacağını duyuran Avrupa Birliği, Paris 
Anlaşması hedeflerine ulaşma yolunda önemli bir adım 
attı. Çevreciler tarafından özellikle beklenen otomotiv 
şirketlerine minimum elektrikli araç üretimi kotası ise 
konulmadı...

AB’nin otomotiv 
sektöründe karbon 
emisyonları hedefi

Otomotiv
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20 Kasım 2017 tarihi itibari ile 
Peugeot Otomotiv Pazarlama A.Ş. 
Genel Müdürlüğü görevine İbrahim 
Anaç atandı. Daha önce bu görevi 
yürüten Laurent Pernet ise kişisel 
sebeplerle PSA Grubu’ndan ayrılmaya 
ve profesyonel yaşamına yeni bir yön 
vermeye karar verdi.

Laurent Pernet’nin yerine göreve 
başlayacak olan İbrahim Anaç, direkt 
olarak Orta Doğu ve Afrika Bölgesi’nde 
IOMT (Türkiye, İsrail, Filistin ve 
Denizaşırı Fransız Pazarları) Direktörü 
Julien Montarnal’a bağlı olarak görev 
alacaktır.

20 yıldır Türk Otomotiv Sektörü’nün 
önemli kademelerinde yöneticilik yapan 
İbrahim Anaç, kariyerine 1997 yılında 
başladı. 2001 yılında Satış/Pazarlama 
Müdürü pozisyonuna terfi eden 
İbrahim Anaç 2004 yılında 2.El Satış ve 
Operasyon Müdürlüğü’ne atandı. 2005 
yılında başka bir markada Pazarlama 
Müdürü olarak görev aldı.

Aynı markanın 2007-2014 yılları arasında 
Satış Bölümü Müdürü olarak çalışan 
İbrahim Anaç, 2011 yılında Satış ve Satış 
Sonrası Hizmetler Koordinatörü olarak 
görevine devam etti. Son olarak 2014 
yılından bu yana aynı marka çatısı altında 
Genel Müdür Yardımıcısı olarak görev 
alan İbrahim Anaç, 20 Kasım 2017 tarihi 
itibariyle Peugeot Otomotiv Pazarlama 
A.Ş. Genel Müdürü olarak göreve 
başlayacak.

1968 yılında İstanbul’da doğan ve 1990 
yılında Ankara Polis Akademisinde 
üniversite eğitimini tamamlayan, İbrahim 
Anaç, ABD’nin Minnesota eyaletindeki 
Saint Thomas Üniversitesi’nde MBA ve 
Uluslararası İşletme alanında master 
yaptı. Harvard Business School’da 
General Management Program’ını 
bitirdi. Evli ve iki çocuk babası olan 
İbrahim Anaç, Peugeot’nun Uluslararası 
stratejilerini Türkiye’de hayata geçirmek 
üzere direkt olarak Orta Doğu ve Afrika 
Bölgesi’nde IOMT Direktörü Julien 
Montarnal’a bağlı olarak görev alacaktır.

Peugeot Otomotiv 
Pazarlama A.Ş. Genel 
Müdürlüğü görevine 
20 Kasım 2017 tarihi 
itibarıyla İbrahim Anaç 
atandı.

Peugeot Türkiye Genel Müdürü 
İbrahim Anaç oldu

Haber

Peugeot Türkiye Genel Müdürü 

İBRAHİM ANAÇ
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Teknoloji riskleri zaman  içinde  
hızlı  değişim  gösteriyor  ve 
giderek yaygınlaşıyor. Bu durumun 
sonucu olarak teknoloji riskleri BT 
profesyonelleri ve BT denetçileri 
açısından önem kazanıyor.
Teknoloji risklerinin değerlendirilmesi 
ve hafifletilmesi kapsamında BT 
iç denetçileri, hızla gerçekleşen 
değişimlere ayak uydurabilecek 
esnekliğe sahip planlar hazırlıyor. 
Çalışmalar esnek planlara uygun 
olarak etkin ve etkili şekilde 
gerçekleştiriliyor. Sürekli değişen 
ve hacim olarak artan teknolojilerin 
risklerine yönelik çalışmalarda 
esneklik, etkinlik ve etkililik 
unsurlarının yanı sıra kaynak kısıtlılığı 
zorlu bir engel olarak denetçilerin 
karşısına çıkıyor.

BT iç denetçilerinin söz konusu 
zorlukları karşılama şekilleri 
KPMG tarafından gerçekleştirilen 
araştırmada (IT Internal Audit: 
Multiplying Risks Amid Scarce 
Resources) detaylı olarak inceleniyor.  
Çalışma  250  organizasyonu  
kapsıyor.  Ekim  2016 ile Şubat 2017 
tarihleri arasında gerçekleştirilen 
çalışmada ana hatlarıyla BT iç 

denetçilerinin odaklandığı temel 
operasyonel riskler, kalifiye 
personel ihtiyacı, bütçe değişimleri, 
risk değerlendirmede yetenek 
gereksinimleri, veri analitiği kullanımı, 
güvencede entegre yaklaşım konuları 
öne çıkıyor.

İç denetimin odak noktasındaki 
değişim

Günümüzde BT iç denetçileri yetkisiz 
erişimler veya kritik iş uygulamaları 
üzerindeki değişiklikler gibi temel 
operasyonel risklere odaklanıyor. 
Fakat anket sonuçlarında robot 
teknolojisi ve Nesnelerin İnterneti 
ve benzeri konulara 2018 yılında 
yükselen riskler bağlamında 
değinileceği belirtiliyor. Dolayısıyla 
BT iç denetçilerinin veri, uygulamalar 
ve altyapı unsurları üzerindeki siber 
güvenlik risklerini kapsayan bütünsel 
bir güvence sağlayacak yaklaşımlar 
oluşturması gerekiyor.

Değişim  beraberinde  hızlı  uyum  
yeteneği gerektiriyor.

Bu nedenle BT iç denetçileri de hızla 
değişen riskleri değerlendirmek 

Teknoloji geliştikçe BT iç 
denetiminde gündem de 
değişiyor. Çünkü değişim,
hızlı uyum yeteneği 
ihtiyacını ortaya çıkarıyor. 
KPMG’nin yaptığı 
araştırmaya göre 2018’de 
robot teknolojileri ve 
Nesnelerin İnterneti risk 
gündemine girecek, BT iç 
denetçilerinin risk odakları 
değişecek.

Bilgi 
teknolojileri 
değişiyor, 
risk artıyor

Teknoloji
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ve veri analitiği teknolojisi, 
otomatikleştirilmiş iş akışı araçları gibi 
araçların ve teknolojilerin kullanımını 
artırmak için uygun vasıflı ve nitelikli 
kaynakları elde etme göreviyle  
karşılaşacak.

İhtiyaçlar ve bütçeler

Anket katılımcılarının yüzde 43’ü 
BT iç denetim bütçelerinin istikrarlı 
olacağını belirtti. Bununla birlikte yüzde 
8’i 2017 ve 2018 yılları kapsamında 
bütçelerin düşüş gösterebileceğini 
düşünüyor. Yüzde 38’lik dilimi ise 
bütçelerin artabileceği inancında. 
Bütçelerin korunamaması halinde 
BT iç denetiminin yalnızca temel 
operasyonlarda değil, tüm farklı 
risk türleri üzerinde yeterli güvence 
sağlamak görevini yerine getirememesi 
gibi bir tehlike ortaya çıkıyor.

Yetkinliklerdeki öne çıkan  eksiklikler

En önemli konulardan biri de BT 
iç denetçilerinin teknolojik riskler 
kapsamında güvence sağlamak için 
yeterli ve gerekli personel yetkinliklerine 
sahip olup olmadıkları konusundaki 
değerlendirmeler. Anket katılımcıları 
bu noktada denetledikleri birçok risk 
alanında yetersizliklerle karşı karşıya 
olduklarını belirtiyor. En büyük kaynak 
açıklıklarının siber güvenlik, gizlilik ve 
veri analitiği konularında ortaya çıktığı 
ifade ediliyor.

Kaynak ihtiyacı anlamında veri 
analitiğinin öne çıktığı BT iç denetçileri  
tarafından  özellikle vurgulanıyor.
Veri analitiğinin çeşitli amaçlarla BT iç 
denetiminde kullanılabilme oranının 
hayli düşük olduğu, katılımcıların 
yalnızca dörtte birinin sürekli denetim, 
izleme ve güvence teknikleri için veri 
analitiği kullandığı ifade  ediliyor.
Kalan bölüm ise geçici olarak veri 
analitiğini kullandığını belirtiyor.

Bir diğer önemli sonuç, güvence için 
entegre yaklaşım noktasında ortaya 
çıkıyor. Güvence genellikle kuruluşun 
bağımsız uzmanlarının yaptığı güvence 
çalışmalarından ziyade doğrudan 
gerçekleştirilen iç ve dış denetimler 
kapsamında sağlanıyor. Dolayısıyla 
güvencenin birçok organizasyonda 
entegre yaklaşım çerçevesinde ele 
alınmadığı görülüyor.

Özetle, çalışma raporu hızla büyüyen BT 
risklerinden yola çıkarak iç denetçilerin 
bu riskleri karşılama noktasında ihtiyaç 
duyacağı  kaynaklara ve araçlara 
odaklanıyor.

Bahsi geçen gereksinimlerin eğitim, 
yatırım, dış kaynak kullanımı, eş 
kaynak kullanımı ve benzeri yöntemleri 
içeren organizasyonun stratejisi ile 
uyumlu bir BT iç denetim stratejisi ile 
sağlanabileceği belirtiliyor ve stratejinin 
temel unsurları tanımlanıyor.

Söz konusu strateji bağlamında BT iç 
denetçilerinin yükselen  riskleri  ele  
almaları  bir  zorunluluk.  İş süreçlerinin 
yeni teknolojilere adapte olması 
ve bilgisayar korsanlarının sürekli 
organizasyon güvenlik önlemlerini 
zorlayıcı yöntemler bulması bu 
zorunluluğunun temelini oluşturuyor. BT 
iç denetçileri temel operasyonel risklere 
odaklanmaya devam ettiği ve güvenli 
alanlarından çıkmadıkları  takdirde,  
bütçe,  personel  becerileri  ve benzeri 
engellerden kaynaklanan problemler 
kaçınılmaz olarak devam edecek. BT iç 
denetçileri çalışmalarını daha etkili kılmak 
ve bilgiden yararlanmak için veri analitiği 
ve otomasyondan  faydalanmalıdır.

BT iç denetçileri beceri eksikliklerine, 
sürekli izleme ve güvence ihtiyacına 
yönelik yatırımları desteklemek için 
üst yönetim ve yönetim kuruluna 
cazip ve tutarlı bir ticari vaka 
sunabilmeli. Önceliklendirilmiş kaynak 
gereksinimlerinin yönetime sunulması 
esnasında yanlış anlaşılmamak adına 
yüksek iletişim yetenekleri gerekiyor.

Risklere yönelik güvencenin 
sağlanmasında tüm kaynakların 
kullanımında BT iç denetimi önemli 
rol oynuyor. Güvence kapsamında 
yer alan kaynaklar kuruluşun her 
seviyesinde yer alıyor. Söz konusu 
kaynaklar doğrultusunda BT iç denetim 
programı optimize edilmeli, kontrollerin 
standartlara uygunluğunu sağlamak 
için ilgili standartlar belirlenmeli ve 
kontrol edilmeli. Bu doğrultuda riske 
duyarlı bir organizasyon yaratılması, 
yönetim kurulu ve üst yönetimden 
itibaren tüm organizasyonun, BT iç 
denetçisi yardımıyla tasarlanmış etkin 
ve etkili bir çerçeve dâhilinde çalışması, 
aynı zamanda, risk yönetiminde rol ve 
sorumluluklarını bilmesi önem taşıyor.

Kaynak: KPMG
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Yıl bitmeden tüm zamanların 
ihracat rekorunu kıran ve bu 
rekorunu geliştiren otomotiv 
sektöründe, fabrikaların 
kapasite kullanımı yüzde 85'e 
dayandı.

Otomotiv 
sektöründe 
kapasite 
kullanım 
oranı arttı

Teknoloji

2008 yılında kaydedilen 24,7 milyar 
dolarlık tüm zamanların sektörel 
ihracat rekorunu, 17 Kasım itibarıyla 
24,8 milyar dolarla kıran otomotiv, 
ocak-kasım döneminde de 26 milyar 
45 milyon 475 bin dolarlık dış satım 
rakamına ulaştı. Sektör, 2017 için 
belirlediği 27 milyar dolarlık ihracat 
hedefini aşarak, yılın 28 milyar doların 
üzerinde bir rakamla kapanmasını 
bekliyor. Adet bazında da 2017 
sonunda 1 milyon 650 bin adetlik 
üretim, 1 milyon 350 bin adetlik 
ihracatla yine rekorlara hazırlanan 
otomotiv endüstrisinin kapasite 
kullanımı ise yüzde 80-85 bandına 
oturdu.

“Fabrikalar maksimum kapasiteyle 
çalışıyor”

Uludağ Otomotiv Endüstrisi İhracatçıları 
Birliği (OİB) Yönetim Kurulu Başkanı 
Orhan Sabuncu, sektörün üretim 
ve ihracatta önemli başarılara imza 
attığını söyledi. Bunun birkaç sebebinin 
bulunduğunu belirten Sabuncu, şöyle 
devam etti:

“Artık maksimum kapasiteyle çalışıyor 
fabrikalar. 1 milyon 900 bin ya da 2 
milyon adet olan kapasitenin, yüzde 
80-85’i şeklinde kapasite kullanım 
oranları var. Birincisi bu. Yani miktarsal 
olarak artışlar var. İkincisi de tabii 
bazı üreticilerin ürettiği arabaların 
ihraç fiyatları. Bu Hybrid arabalardan 

dolayı fiyatlar yüksek. Ondan da 
kaynaklanıyor.”

“Tüm zamanların üretim ve ihracat 
rekoru olacak”

Yılın 10 ayı itibarıyla üretilen araç 
sayısının 1 milyon 380 bin, ihraç edilen 
araç sayısının ise 1 milyon 100 bin adet 
olduğunu ifade eden Sabuncu, “Sene 
sonu beklentisi üretimde 1 milyon 
650 bin, ihraçta da 1 milyon 350 bin. 
Bu, miktarsal olarak tüm zamanların 
üretim ve ihracat rekoru olacak. Artış, 
kapasite kullanımının artması, yeni 
projeler ve bazı araçlardaki fiyatların 
yüksek olmasından kaynaklanıyor.” diye 
konuştu. Sabuncu, yurt dışı pazarlardaki 
hareketlenme ve yeni projelerin 
de sektörü hareketlendirdiğini dile 
getirerek, şunları kaydetti:

“Avrupa pazarı son birkaç senedir 
artıyor. Amerika pazarında çok büyük 
artışlar var ondan kaynaklanıyor bir de 
birtakım otomotiv yan sanayinde, yeni 
pazarlar var. Özellikle de yeni modellerin 
Türkiye’de devreye girmiş olması. Bu da 
ihracatı artıran bir faktör. Bütün bunları 
üst üste koyduğumuzda, şu anki gidişat 
gayet iyi.”

OİB Yönetim Kurulu Başkanı Sabuncu, 
yeni yıla ilişkin de “2018’in 2017’den kötü 
olmayacağını düşünüyoruz. 2017 gibi 
olabilir ya da birazcık daha iyi olabilir.” 
değerlendirmesinde bulundu.

Sektörden
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İstanbul 
spot 
otomobil
satışları Merhaba sevgili Otoban okurları, 

bu sayıda sektörün en önemli 
sorunlarından bir tanesi olan “Spot” 
otomobil satışını inceleyeceğiz.

Marka tarafından satılan yeni model 
yılında ki bir aracın aynı yıl içerisinde 
2.el olarak satılması olayına spot satış 
diyoruz. Elbette bu satışın organize ve 
kısa aralıklı olmasına dikkat ediyoruz. 
Örneğin A ilçesinde satılan yeni model 
yılı araçların sayısı 10.000 adet iken 
aynı ilçede aynı dönemde bu araçların 
3.000 adeti 2.el olarak yeniden 
satılıyorsa burada masumane bir 
ticaretten bahsedemeyiz.

İstanbul ilinin 2016-2017 yılları ilk 
10 aylık performansının incelendiği 
grafiklerde de görüleceği üzere 2016 
yılına göre spot satışın yoğun olduğu 
ilçelerin sıralamaların da önemli bir 
değişiklik göze çarpmakta. Özellikle 
Ümraniye,Üsküdar,Beylikdüzü 
ve Bakırköy gibi ilçelerde ciddi 
artışlar görülmekte. 2016 yılına 
göre Kağıthane,Ataşehir ve Şişli gibi 
ilçelerde ise çok ciddi düşüşler göze 
çarpmakta.

Bunda gerek markaların hassasiyeti 
gerekse spot satış yapan firmaların 
ilçe adresi değişiklikleri etkili olmakta.
Türkiye genelinde %11,60 ,İstanbul’da 
ise %14,60 oranında bir düşüş olsa 
da yılsonunda 60.000 adetin üzerinde 
spot satış olacağı görülebiliyor. Gerek 
marka güvenirliğini, gerekse bayi 
satışlarını ciddi oranda etkileyen spot 
satışa müdahale edilmesi gerektiği 
görülüyor.

Markaların mantık dışı filo 
satışlarında ki 6 ay kuralını, 2018 
yılında 9-12 ay seviyesine mutlaka 
yükseltmesi gerekmekte.

EBS Danışmanlık olarak 2018 yılının 
ülkemize ve sektörümüze mutluluk ve 
huzur getirmesini dileriz.

Saygılarımızla

EROL ŞAHİN
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

Sektör
Analizi
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Araştırma

Son dönemde jeopolitik riskler ve 
uluslararası gelişmeler küresel ticareti 
ve iş dünyasını daha fazla etkiliyor. 
Türkiye ise çoğunlukla bu gelişmelerin 
ya içerisinde ya da yakınında yer alıyor. 
Örneğin en büyük üç ihracat pazarımız 
“Almanya”, “İngiltere” ve "Irak"ı sırası ile 
ele alırsak, “güncel siyaset, diplomasi ve 
gümrük birliği”, “Brexit” ve “Ortadoğu’daki 
savaş iklimi” hemen aklımıza gelen 
başlıklar oluyor. Bu üç ülkeye yapılan 
30 milyar dolar seviyelerindeki ihracat, 
toplam ihracatımızın yüzde 20’sinden 
fazlasını oluştururken, Türkiye’nin bu 
gelişmelere kayıtsız kalması iş dünyası 
açısından da mümkün görünmüyor.

Böyle bir ortamda Brexit’i nasıl 
okumalıyız ve bizi ne bekliyor? 

İhracat rakamlarına bakıldığında Birleşik 
Krallık en fazla ihracat gerçekleştirdiğimiz 

ikinci sıradaki ülke. 2017 yılı ilk 6 aylık 
verilerinde ihracatta her ne kadar 
Irak ikinci sırada görünse de Irak’taki 
jeopolitik risk göz önüne alındığında, 
Birleşik Krallık’ın 2017 yılında da 
Almanya’dan sonra en yüksek ihracat 
gerçekleştirdiğimiz ülke olacağı gerçeği 
değişmeyecek. Bunun yanında, Birleşik 
Krallık’ın 2016 yılında Uluslararası 
Doğrudan Yatırımlar (UDY) alanında 
kümülatif bazda da Türkiye’de en 
fazla doğrudan yatırım gerçekleştiren 
beşinci ülke olması Brexit sürecini 
yakından takip etmemizi ve anlamamızı 
gerektiriyor.

Türkiye ile ilişkilerinin yanı sıra Birleşik 
Krallık, Avrupa Birliği (AB) içinde de 
ekonomik açıdan güçlü bir üye ve 
önemli aktörlerden birisi. Bu noktadan 
bakıldığında Brexit süreci sadece ülke 
bazındaki ticari ilişkilerimizden de öte 

uluslararası dengelerin ve aktörlerin 
hangi yönde değiştiğini anlamak 
ve gelecek yıllar için stratejileri ve 
planlamaları bunları göz önünde 
bulundurarak oluşturmak adına oldukça 
önem taşıyor.

Birleşik Krallık’ın Brexit kararı

Birleşik Krallık 23 Haziran 2016’da 
yapılan Avrupa Birliği referandumunda 
yüzde 51,9 oranında oyla resmi olarak 
AB ile yollarını ayırma kararı aldı. 
Referandum sonucu tartışma yaratsa 
da Birleşik Krallık hükümeti yazılı 
başvurusunu AB Konseyi’ne 29 Mart 
2017’de resmi olarak ileterek Brexit 
sürecini başlattı. 

Bu süreçte şirketler açısından olası 
senaryoları test etmek ve alınacak 
aksiyonları erkenden planlamak 

Türkiye’nin ihracatında
en önemli ikinci ülke olan
Birleşik Krallık'taki Brexit
süreci belirsizliklere neden
oldu. Birleşik Krallık'ta 
hane başı milli gelirin 
düşeceği tahmin ediliyor, 
Türkiye ise ticari kayba 
uğramamak için
elini çabuk tutmak 
zorunda. Brexit’le bugün 
karşımızda duran tabloya 
birlikte bakalım. 

Brexit kapıyı
çalmadan
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büyük önem taşıyor. Süreci iyi 
değerlendiren şirketlerin pazarlarını 
büyütebilmelerinin yanında uygun 
önlemlerle karlılıklarında düşüşü de 
engelleyebilmeleri mümkün görünüyor. 
AB’de yerleşik şirketlerin, ki bir kısmı 
Türk şirketlerin rakibi konumunda, 
Birleşik Krallık pazarında bulunabilmek 
için halen gerekmeyen ancak Brexit 
sonrasında gerekecek yasal izin, lisans, 
sertifika vb. gereklilikleri yakından takip 
etmesinde fayda olacağı ortaya çıkıyor. 

Örneğin, Brexit sonrasında gümrük 
yapısının da değişeceği Birleşik 
Krallık’ın 3 bin-5 bin arasında 
gümrük memuru istihdam etmesi 
bekleniyor. Bu süreçlerden etkilenmesi 
beklenen Birleşik Krallık’ta yerleşik 
180 bin firmanın tahmini 4 milyar 
euro sermaye kaybına uğrayacağı 
hesaplanıyor.

Brexit sadece Birleşik Krallık ile iş 
yapanları değil global pazarı etkileyecek 
sonuçlar doğuracak bir süreç olarak 
değerlendiriliyor. Örneğin, mevcut 
Gümrük Birliği içinde Birleşik Krallık’a 
7,3 milyar euro büyüklüğünde ticari 
hacim ile ihracat yapan 35 bin Hollandalı 
şirketin gümrüklerde kaydının 
bulunmadığı tespit edilmiş durumda. 
Zira Brexit öncesi iki ülke arasındaki 
ticarette bildiğimiz anlamda gümrük 
kontrolü ve beyanı gerçekleşmiyor. 
Dolayısıyla Birleşik Krallık ve AB 
arasındaki ticarette ciddi maliyet artışı 
öngörülüyor. Bu durum Türk şirketleri 
açısından rekabette kısmi avantaj 
olarak da değerlendiriliyor. Ancak, 
Gümrük Birliği dışında kalan İngiltere 
ile Türkiye’nin ayrıca serbest ticaret 
anlaşması imzalaması gerekliliği ve bu 
sürecin ortalama 3-5 sene sürmesi ciddi 
bir durum olarak karşımıza çıkıyor.

Birleşik Krallık ve AB arasında ürün 
ticareti yapan şirketler için İngiltere’nin 
tek pazar ve AB Gümrük Birliği’nden 
ayrılması; ek gümrük vergisi maliyetleri, 
artan KDV nakit akışı maliyeti dahil 
olmak üzere sınır ötesi ticarette 
önemli değişiklikler ve maliyetlerin 
artması anlamına da geliyor. Sınırlarda 
gerçekleştirilen işlemlerde yaşanacak 
gecikmeler ise şimdiden öngörülebiliyor.

Yapılan ekonomik analizler, Brexit 
sürecinin Birleşik Krallık’a bilançosunun 
ağır olacağını söylüyor. Brexit’in Birleşik 
Krallık ekonomisine maliyetinin 2030’a 
kadar yüzde 6,2’lik milli gelir daralması, 
bu oranın ise her hanenin yıllık 
bütçesinde 4 bin 300 sterlinlik bütçe 
kaybı şeklinde gerçekleşeceğini söyleyen 
çalışmalar bulunuyor.
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Neler gözden geçirilmeli? 

Brexit sürecinde alınan kararların 
ve yapılan düzenlemelerin bir 
şirketin kurumsal yapısında 
ve operasyonlarında önemli 
değişikliklere neden olması 
durumunda, aşağıdakine benzer 
konuların incelenmesinde yarar 
görülüyor:

• Mevcut sistemleri tekrar 
yapılandırırken ya da işletmeleri 
yeni lokasyonlara taşırken, diğer 
ülkelerin hukuk sisteminde tüzel 
kişilik kurmanın hukuki, ticari ve vergi 
yönünden etkileri incelenmeli. 

• Yasal düzenlemelerin yanı sıra 
istihdam hukuku, yasal kısıtlamalar 
ve tüzel kişilik türleri, mülk ve ticaret 
hukuku açısından hangi ülkelerin iş, 
çalışan veya diğer iş eylemleri için 
elverişli olacağına bakılmalı. 

• Desteklere, hibelere, sübvansiyonlara 
veya belirli becerilere erişim gibi ilave 
hususlar dikkate alınmalı. 

• Brexit sonrası farklı senaryolara 
göre (Birleşik Krallık ile AB arasında 
Brexit’ten sonra nasıl bir ticari ilişki 
olacağı, bir anlaşma imzalanıp 
imzalanmayacağı, Türkiye modeli ile 
Gümrük Birliği’ne üye olup olmayacağı 
gibi) şirketlerin global ticaretine olası 
etkilerin çalışılması.

Türkiye senaryoları analiz etmeli

İki ülke arasındaki ticaret son 
dönemlerde istikrarlı büyüme sağladı. 
2016 yılında 11,69 milyar dolar seviyesi 
ile Türkiye’nin toplam ihracatından 
yüzde 8,2 pay alan İngiltere, en çok 
ihracat yapılan ikinci ülke olarak öne 
çıkıyor. Sonuçta Brexit’le ilgili belirsizlik 
ortamı sürerken etkilerinin net olarak 
öngörülmesi şu aşamada çok mümkün 
değil. Türkiye için olası senaryoları 
iyi analiz etmek önemli. Kısa vadede 
finansal dalgalanmaların etkisi, orta 
vadede İngiltere ile olan dış ticaret 
hacmine olumsuz etkisi, uzun vadede 
ise İngiltere’nin konumu ile paralel 
ülkeler arası ilişkilerin şekilleneceği 
ve siyasi etkilerin yaşanacağı 
söylenebilir. Brexit, Trump’ın TTIP 
ve TPP konusundaki söylemleri, 
artan korumacılık ve Ortadoğu’daki 
güncel gelişmeler birçok şirkette son 
dönemde yönetim kurulu gündemine 
girmiş görünüyor. Bu gelişmeler 
karşısında alternatif senaryolara 
çalışıp buna göre hazırlık yapan 
şirketlerin bu belirsizlikleri yönetmekte 
daha başarılı olacağı değerlendiriliyor.

Araştırma

Kaynak: KPMG
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GMK Bulvarı Akdeniz Mah. Opat Plaza Mezitli-Mersin
T: 0324 358 80 08 \ F: 0324 358 80 09
info@aldoenerji.com
www.aldoenerji.com

Güneş Enerjisi Santrali
Çatı Yatırımlarınızda

Yüksek Verim
ALDO Enerji, teknik donanımı ile güneş enerjisi 
santralleri için, fizibilite çalışması yaparak, 
mühendislik hizmetinin yanısıra materyal ve 
ekipman tedariğinde bulunarak, sistem tasarımı ve 
uygulamaları, montaj ve devreye alma hizmetleri 
ile anahtar teslimi santral kurulumu yapmaktadır.
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Pepsi, filosunun bir bölümünü 
elektrikliye geçirerek yakıt 
maliyetlerini ve emisyonu 
düşürmeyi hedefliyor.

Tesla Semi için şimdiye kadar 
verilen siparişler henüz endüstrinin 
geneli için çok fazla fikir vermiyor. 
Pepsi'nin de aralarında olduğu 
bir düzine firma, Semi'nin resmi 
tanıtımının yapıldığı 17 Kasım'dan 
bu yana toplam 267 adet sipariş 
verdi. ABD'deki yıllık kamyon 
pazarının büyüklüğü ise 260 bin 
adete ulaşıyor.

Pepsi, yeni Teslaları, 800 km alan 
içerisindeki üretici-distribitör veya 
perakende noktaları arasındaki 
yiyecek ve içecek nakliyesi için 
kullanacak.

Pepsi’nin ABD’deki filosu 10 bin 
kamyondan oluşuyor. 100 adetlik 
sipariş toplam içerisinde çok ufak 
gibi görünse de, şirket 2030 yılına 
kadar filosunun yüzde 20’sini 
elektrikliye geçirmeyi hedefliyor.
2019 yılında yollarda olacak Tesla 

Semi siparişi vermek için 20 bin 
dolar kapora yatırmak gerekiyor. 
480km sürüş menziline sahip olan 
versiyonun fiyatı 150 bin dolar iken 
800km menzile sahip versiyon 180 
bin dolar.

Kimler sipariş verdi?

Tesla Semi satışa çıktığı günden 
bu yana büyük firmalardan sipariş 
alıyor. Son olarak Amerikalı 
içecek devi Anheuser-Busch, 
2025 yılı itibarıyla şirketin korbon 
emisyonunu yüzde 30 düşürme 
stratejisi doğrultusunda 40 adet 
Tesla Semi siparişi vermişti.

Daha öncesinde Wal-Mart 15 adet, 
Kanadalı market zinciri Loblaw 
25 adet, DHL de 10 adet sipariş 
vermişti.

ABD’nin en büyük lojistikçilerinden 
J.B. Hunt Transport Services (JBHT), 
Michigan merkezli süpermarket 
zincisi Meijer ve gıda lojistikçisi 
Sysco Corp de sipariş veren 
firmalar arasında yer alıyor.

Tesla'nın ürettiği elektrikli kamyon 
Tesla Semi için şimdiye kadarki en 
büyük sipariş geldi. Pepsi, 100 sipariş 
birden vererek tüm siparişlerin açık 
ara önüne geçti.

Tesla Semi için en büyük 
sipariş Pepsi’den geldi

Haber
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Trafik sigortası prim ve 
hasar hesaplamaları, 
‘Riskli Sigortalılar Havuzu’ 
kurulmasını sağlayan 
yönetmelikle değişti. Artık 
riskli araçlar havuzundaki 
sigorta primlerinin ve ödenen 
hasarların yarısı sigorta 
şirketleri arasında eşit 
olarak paylaştırılacak. Kalan 
yüzde 50 ise şirketlerin son 
3 yılda aldıkları paya göre 
hesaplanacak.

Trafik sigortasında
havuz modeli

Haber
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Başbakanlık Hazine Müsteşarlığı 
tarafından hazırlanan, 11 Temmuz 
2017 tarihli ve 30121 sayılı 
Resmi Gazete’de yayınlanarak 
yürürlüğe giren yönetmelikle 
“Riskli Sigortalılar Havuzu”na 
alınan araçlar için 12 Nisan 
2017 tarihinden itibaren trafik 
sigortasına ilişkin prim ve hasar 
hesaplamaları değişti. 

Buna göre havuz kapsamına 
dahil olacak hasar riski yüksek 
araçların trafik sigorta primlerinin 
ve ödenen hasarların yüzde 50’si 
ilgili branşta faaliyet gösteren 
sigorta şirketleri arasında eşit 
olarak paylaştırılacak. Kalan yüzde 
50 ise sigorta şirketlerinin trafik 
sigortası primlerinden son üç 
yıllık dönemde aldıkları paya göre 
hesaplanacak.

Taksi, minibüs ve otobüsler de 
riskli araçlar 
havuzunda olacak 

Hasar riski yüksek araçlar olarak 
tanımlanan birinci, ikinci ve 
üçüncü basamaklardaki tüm araç 
grupları ile diğer basamaklardaki 
taksi, minibüs (sürücü dahil 10-
17 koltuk), sürücü dahil 18-30 
koltuklu ile sürücü dahil 31 ve 
üstü koltuklu otobüsler, kamyon 
ve çekici türündeki araç grupları 
havuz kapsamında olacak. 

Değerlendirme komitesi 
hesaplayacak 

Primler ve ödenen hasarların 
sigorta şirketleri arasında 
paylaşımı iki aşamalı 
hesaplanacak. Yüzde 50'si 
sigorta şirketleri arasında eşit 
paylaşılacak olan primler ve 
ödenen hasarların kalan yüzde 
50'si ise sigorta şirketlerinin 
trafik sigortası primlerinden son 
3 yıllık dönemde aldıkları paya 
göre belirlenecek. Bu pay her 
yılın başında hesaplanacak ve 
yıl boyunca sabit kalacak. Söz 
konusu pay, 2017 yılı için 1 Ocak 
2014-12 Nisan 2017 tarihleri 
arasındaki döneme ilişkin trafik 
sigortası primleri esas alınarak 
hesaplanacak. Bu hesaplamaları 
yapacak ve ilgili sigorta şirketleri 

ile paylaşacak olan ayrı bir üç 
kişilik Değerlendirme Komitesi 
kuruldu. Türkiye Sigorta Birliği 
(TSB), Türkiye Motorlu Taşıt 
Bürosu (TMTB) ve Hazine 
Müsteşarlığı temsilcilerinden 
oluşan bu komite üçer aylık 
dönemlerle havuz takibini 
yapacak. Sigorta şirketleri aylık 
ve üçer aylık muhasebe ve 
raporlama sistemleri için TMTB 
ile prim ve hasar mutabakatı 
yapmaya başladı. Her dönem 
itibarıyla sigorta şirketleri ilgili 
basamağa ilişkin kesmiş oldukları 
primleri havuza devrederek 
havuzdan gelecek nihai prim 
rakamlarını mali tablolarına 
dahil edecek. Ayrıca sigorta 
şirketleri, havuza devrettikleri 
poliçelere ilişkin hasar 
süreçlerini kendileri yönetmeyi 
sürdürecek. Bu operasyon 
maliyetini karşılamak amacıyla 
ilgili poliçelere ilişkin Hazine 
Müsteşarlığı tarafından bazı vergi 
ve komisyon düzenlemeleri de 
ilgili yönetmelikte yer aldı. 

Müsteşarlık havuz kapsamında 
trafik sigortası poliçesi 
düzenlemekten kaçınan ve bu 
sebeple uyarılan sigorta şirketinin, 
bu durumu düzeltmemesi 
halinde, Sigorta Bilgi ve Gözetim 
Merkezi ekranlarına erişim 
yetkisini 3 günden az 10 günden 
fazla olmamak üzere tedbir 
amaçlı olarak kaldırabilecek. Söz 
konusu kaçınma fiiline devam 
eden sigorta şirketi hakkında, 
ekranlara erişim yetkisinin sürekli 
kaldırılması dâhil sigortacılık 
mevzuatında öngörülen diğer 
tedbirler uygulanabilecek. 

Trafik sigortasında devam 
eden tavan fiyat uygulaması 
ile birlikte bazı araçlar için 
kurulan havuz uygulaması da 
sigorta şirketlerinin prim ve 
hasar takiplerini ve bunları mali 
tablolarına yansıtmalarında 
yaşadıkları zorlukları artırıyor. Söz 
konusu branşın hayat dışı sigorta 
grubunda hacim olarak en büyük 
paya sahip olması da sigorta 
şirketleri yöneticilerinin konuya 
ilişkin konsantrasyonlarını bir kat 
daha yükseltiyor.

Kaynak: KPMG
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TOFAŞ Türk Otomobil Fabrikası AŞ 
Fabrika Direktörü Erdal  Şimşek, 
fabrikada düzenlediği basın 
toplantısında, vatandaşların  sinema 
veya tiyatroya gider gibi internetten 
randevu alıp cüzi bir ücret  karşılığında 
biletlerini temin ederek TOFAŞ 
fabrikasını gezebileceklerini  belirtti.

Bireysel olarak da başvuru 
yapılabileceğini ifade eden Şimşek, 
bilet  alabilmek için bir grup veya 
kurumla birlikte başvurulmasının 
gerekmediğini  bildirdi.

Şimşek, bu uygulamanın Batı'daki 
otomobil fabrikalarında ve Amerika'da  
yapıldığına işaret ederek, "Oralardaki 
otomobil firmaları fabrikalarını  
gezdiriyorlar, halka açıyorlar. Biz 
de bunun benzeri bir uygulamayı 
yapacağız.  Türkiye'de bu uygulama 
ilk ve tek. Böyle bir gezinin yaratacağı 
etkiler açısından  biz de çok 
heyecanlıyız." dedi.

“Haftada iki gün”

TOFAŞ’ın otomobil konusunda 50 
yıllık deneyimi olduğunu vurgulayan  

Şimşek, “TOFAŞ, teknolojisini, 
modernizasyonunu, üretim 
proseslerini ilgi duyan  insanlarla 
paylaşmak istiyor. Otomobile ilgi 
duyan insanlar otomobilin üretimine  
de ilgi duyuyor. Biz de bundan 
hareketle böyle bir girişim başlattık. 
Şu anda  talepleri alıyoruz. Salı 
gününden itibaren haftada iki gün 
ziyaretçilerimize  fabrikanın kapılarını 
açacağız.” diye konuştu.

Bir saatlik fabrika turu öğrenci için 
5, yetişkinler için 10  lira

Şimşek, ziyaretlerin ilk etapta 
salı ve perşembe günleri  
gerçekleştirileceğini belirterek, “Çok 
zor da kalırsak ziyaret günlerinin  
sayısını artıracağız, artırmak da 
istiyoruz. Şu anda planımız salı ve 
perşembe  günleri. Alınacak ücretleri 
sosyal sorumluluk projelerimizi 
fonlamak için  kullanacağız. Öğrenci 
5, tam 10 lira. Hakikaten sembolik bir 
ücret. Batıdaki  örneklerinden çok çok 
daha düşük.” ifadelerini kullandı.

Ziyaretçilerin, üretimin devam ettiği 
sırada elektrikli araçla  fabrikanın 

TOFAŞ Türk Otomobil Fabrikası AŞ 
Fabrika Direktörü Erdal Şimşek, 
21 Kasım itibariyle haftada 2 
gün fabrikayı halkın ziyaretine 
açacaklarını söyledi.

TOFAŞ halka 
açılıyor

Haber

TOFAŞ Türk Otomobil Fabrikası A.Ş. 
Fabrika Direktörü

ERDAL ŞİMŞEK
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TOFAŞ, teknolojisini, 
modernizasyonunu, 
üretim proseslerini 
ilgi duyan insanlarla 
paylaşmak istiyor.

birimlerini dolaşacağını anlatan Şimşek, 
şöyle konuştu: “Üretimi kesinlikle 
durdurmayacağız. Ziyarete gelenler 
üretim  yapılırken görecek. Özellikle 
öğlen tatillerine, yemek paydoslarına 
dikkat ederek  saatleri ayarlıyoruz. 
Fabrikanın çalışırken görülmesini istiyoruz.  
Gezdiremediğimiz bazı bölümler var. Onlar 
da Ar-Ge merkezi, yardımcı bölümler ve  
boya bölümü ama bu gezdiremediğimiz 
bölümler için gezi sırasında ekranlardan  
bilgi vereceğiz. Fabrika turumuz yaklaşık bir 
saat sürüyor.”

“2016’da ürettiklerimizin yüzde 73’ünü 
ihraç ettik”

TOFAŞ hakkında da bilgi veren Şimşek, 
fabrikanın 1968 yılında  kurulduğunu 
hatırlattı. Şimşek, şunları kaydetti: 
“Türkiye’nin otomotiv sanayi üretim ve 
ihracatının yüzde 25’ini  gerçekleştiriyoruz. 
2016 yılında ürettiklerimizin yüzde 73’ünü 
ihraç ettik.  Avrupa, Amerika ve Uzak Doğu 
ülkeleri gibi 80 farklı ülkeye ihraç ettik.  
2016’daki ihracat rakamımız da yaklaşık 280 
bin araç. Bunlar rekor sayılar. 2016  araç 
üretim rakamımız da 384 bin civarında ve 
bu da Türkiye’nin otomotiv  sanayisinde 
üretim rekoru.  TOFAŞ olarak aynı zamanda 
Fiat Chrysler  Automobiles’ın (FCA) Grubu’na 
bağlı 7 markanın da distribütörlüğünü 
yapıyoruz.  2016 pazar payımız da yüzde 
11 civarında. 2017’de bu pazar payımızı 
artırmış  durumdayız. 450 bin adet araç 
üretim kapasitesiyle Türkiye’nin en büyük 
üretim  kapasitesine sahibiz. 2016’da 384 
binlik bölümünü kullandık. 2017 yılında  
umuyoruz ki bu kapasitenin bir miktar 
daha fazlasını kullanacağız. Ticari ve  binek 
arabalar olmak üzere günlük bin 500 araç 
üretiyoruz.”
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TEB'in 2017 performansı ve gelecek 
yıla ilişkin öngörülerini  paylaşan 
Türk Ekonomi Bankası (TEB) Genel 
Müdürü Ümit Leblebici, inovasyon 
ve katma değere dayalı ekonomiyi 
ülkenin geleceği olarak gördüklerini, 
verimliliğe odaklanarak tüm paydaşları 
için daha fazla değer yaratmak amacıyla 
çalıştıklarını söyledi.

Leblebici, Türkiye ekonomisinin 2017'de 
bir momentum kazandığını vurgulayarak, 
geçen yıl, 2017'de iyi yönde gelişmeler 
beklediklerine dair görüş paylaştıklarını 
anımsattı.

Hem hükümetin hem düzenleyici 
kurumlar ile bankaların gerekli önemleri 
aldığına işaret eden Leblebici, "Bu 
önlemlerin sonuçlarını gördük ve 
beraberinde büyümeyi getirdik. 2017 
sonunda büyümeyi yüzde 6,5 veya biraz 
üzerinde bekliyoruz. Bu duruma dış 
piyasalardan gelen gelişmelerin pozitif 
etkilerinin olduğunu da göz ardı etmemek 
gerekir." diye konuştu.

Leblebici, Avrupa'nın 2017'de ekonomik 
olarak toparlanmaya başladığını ifade 
ederek, şunları kaydetti:
"Avrupa'nın coğrafi olarak yakınında, o 
pazara ihracat yapan, Gümrük Birliği ve 
hukuki altyapısıyla birebir entegre olan, 
tek gelişmekte olan piyasa biziz. Bu yıl 
ihracatın büyümeye katkısının yaklaşık 
yüzde 2 civarında olduğunu görüyoruz. 
Bu durumun büyümenin sürdürülebilirliği 
açısından kritik bir önemi var. Ben 
bunun devam edeceğini düşünüyorum. 
Önümüzdeki sene de Avrupa'nın 
toparlanmasını, oradan gelen taleple 
yine minimum yüzde 2'lik büyümenin 
ihracattan geleceğini bekleyebiliriz. Bu 
çerçevede iç piyasanın büyümesi de 
devam edecektir. Çünkü ihracata çalışan 
bir sürü büyük firmaya ürün sağlayan 
firmalar da var ki bunun en iyi örneğini 
otomotiv sektöründe görebiliriz. Gerekli 
önlemler alınıyor. Büyümenin 2018'de 
devam ederek yüzde 3,5-4 seviyesinde 
gerçekleşeceğini düşünüyorum. 2017 
sonunda çift haneli olma ihtimali nispeten 
daha yüksek olan enflasyonun tek haneye 

geri gelmesini bekleyebiliriz. Benim 
beklentim, bu oranın yüzde 8,5 civarında 
olacağı yönünde."

"2018'de her bankanın stratejik 
büyüme alanı farklı olacak"

Ümit Leblebici, büyüme rakamlarının iyi 
gelmesi ve Kredi Garanti Fonu (KGF) ile 
sermaye getirisinde yaşanan düzelmenin, 
kredi büyümesine katkısı olduğunu 
vurguladı.

Kredi büyümesinin temelinde, bankacılık 
sektörünün KGF imkanlarını da kullanarak 
ekonomik aktivitenin tetiklenmesine 
yardımcı olmasının yattığını anlatan 
Leblebici, "Bu birbirini harekete geçiren 
strateji; hükümetimiz, bankalar ve ilgili 
kurumlar tarafından iyi kurgulanmış bir 
yapı oldu. Bankacılık sektörü 2018'de, 
bu yılın benzerine yakın, yüzde 15-
20 arasında büyüme gösterecektir. 
Bankaların karlılığındaki artış hızının 
ise 2018'de, bu yılkinden daha düşük 
olmasını beklemek gerekir." dedi.

TEB Genel Müdürü Leblebici, 'Bankacılık sektörü 2018'de, bu yılın benzerine 
yakın, yüzde 15-20 büyüme gösterecektir.' dedi.

“Bankacılık sektörü 2018’de 
yüzde 15-20 büyüyecek”

Haber

Türk Ekonomi Bankası (TEB) 
Genel Müdürü 

ÜMİT LEBLEBİCİ
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Türkiye Otomotiv Bakım 
Dernekleri Federasyonu, 2017'de 
en çok kazandıran mesleğin 
günlük 500 euroyu aşan 
kazançlarıyla oto göçük ustaları 
olduğunu açıkladı. TOBFED'den 
yapılan yazılı açıklamada, 
milyonlarca işsizin olduğu 
Türkiye'de oto göçük işlerini yapan 
ve bu astronomik kazancı elde 
edenler, Portekiz, Brezilya, Çin gibi 
ülkelerden gelip Türkiye'de çalışan 
ustalar oldu.

"Acemi ustalar ikinci defa 
mağdur etti"

Tüketici Başvuru Merkezi (TBM) 
Onursal Başkanı Aydın Ağaoğlu, 
dolu nedeniyle araçları hasar 
gören onbinlerce mağdurun 
acemi ustalar yüzünden ikinci kez 
mağdur edildiğine işaret etti ve 
ekledi:

"Dolu nedeniyle araçlarını 
tamirden aldıktan sonra 
göçüklerin giderilmediği gibi 
boyalarında bozulma gören 
binlerce tüketiciden şikayet aldık. 
Bu durum Tüketici Kanun´na göre 
ayıplı hizmettir. Araç sahipleri 
6 bin liraya kadar olan zararları 
için bireysel olarak ikametlerinin 

bulunduğu yerdeki Tüketici Hakem 
Heyetlerine bizzat giderek veya 
internet üzerinden herhangi bir 
ücret ödemeden başvurabilirler."

"Dolu yağışında 200 bine yakın 
araç zarar gördü"

İstanbul'u ve çevre illeri etkileyen 
dolu yağışı sonrasında 200 
bine yakın araç hasar görmüş, 
Türkiye´de yeterli sayıda usta 
bulunamadığı için yurtdışından 
ithal ustalar sigorta firmaları 
tarafından Türkiye'ye getirilmişti.

TOBFED Genel Başkanı Serkan 
Bakırtaş, "Göçük sektöründe 
ülke olarak sınıfta kaldık. Bizim 
ekmeğimizi Portekizli, Brezilyalı 
ustalar gelip elimizden aldı. İşsiz 
nüfusumuz var ama yetiştirecek, 
meslek sahibi yapacak insanları 
bulamıyoruz; meslek liselerimiz 
maalesef yetersiz. İŞKUR´dan 
ve Çalışma Bakanlığımızdan 
işsiz gençleri yetiştirmek için 
bize göndermelerini talep ettik. 
Ortalama 1.5-2 ay süren eğitimler 
sonrası yetiştirdiğimiz ustaları 
sektöre kazandırmak ve yabancı 
ustaları evlerine göndermek 
istiyoruz" dedi.

Türkiye Otomotiv Bakım Dernekleri 
Federasyonu, 2017'de en çok 
kazandıran mesleğin günlük 500 
euroyu aşan kazançlarıyla oto göçük 
ustalığı olduğunu açıkladı.

Yılın en çok kazandıran 
mesleği oto göçük 
ustalığı oldu

Haber
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İsveç’te düzenlenen buluşmada, 
otomobil tutkunlarının gözlerini 
alamayacağı sahneler gerçek oldu.

Koenigsegg 
2017 Turu yine 
görülmeye 
değerdi

Hiper otomobil sınıfında Ferrari ve 
Lamborghini gibi üreticilerin karşısında 
kısa sürede başarılı bir tablo elde eden 
ve kendi karakterini yansıtmayı başaran 
İsveç merkezli üretici Koenigsegg, 
halihazırda bir anlamda butik bir üretici 
olarak hayatına devam ediyor. Her yıl 
üretim adetleri belirli aralıklarda gezen 
marka İsveç’te düzenlediği buluşma 
etkinliğinde dünyanın farklı bölgelerinde 
yer alan Koenigsegg sahibi bir araya 
getirdi. Birbirinden güzel anlara 
sahne olan buluşmaya toplamda on 
dokuz araç katılırken, artık geleneksel 
olarak her yıl düzenlemesi planlanan 
buluşmaya önümüzdeki yıl daha fazla 
katılımın sağlanması bekleniyor.

İsveç’in Malmö kentinden düzenlenen 
etkinliğin detaylarına geçmeden önce, 
katılım sağlayan araçlara bakmakta 
fayda var. Koenigsegg cenneti olarak 
nitelendirebileceği etkinlikte bir adet CCR, 
altı adet CCX, üç adet CCXR, iki adet Agera, 
iki adet Agera R, üç adet Agera RS ve iki 
adet One:1 sahne aldı. Belkide markanın 
üretim tesisinde bile hiç bir araya 
gelmemiş olan modellerin sahne aldığı 
yerse 15. yüzyıl mirasını taşıyan kale ve bir 
adet otomobil müzesi oldu. Ardından rota 
kapsamında Ring Knutstorp isimli piste 
giren katılımcılar son olarak araçların çıkış 
noktası olan Angelholm’dei tesise konuk 
oldu.
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İngiliz lüks markası Bentley 2017 boyunca dünya genelinde 20’den fazla 
ödül kazandı.

Bentley ödüllerle dolu bi̇r yılı 
geri̇de bıraktı

Dünyadan

Ödüller, şirketin iç pazarı olan 
İngiltere'den Avrupa, ABD ve Çin'e 
kadar birçok ülkede bulunan, çok 
çeşitli önde gelen yayınlardan ve sektör 
kuruluşlarından geldi.  

Yeni Continental GT başarılı bir 
başlangıç yaptı

Eylül ayında IAA Frankfurt fuarında 
yapılan lansmanından bu yana, yeni 
Bentley Continental GT 'Yılın GT'si', 'En İyi 
Lüks Otomobil' ve 'En İyi Gran Turismo 
Spor Otomobil' dahil olmak üzere dört 
global ödül kazandı.Yeni Continental 
GT'yi mühendislik konusundaki derinliği 
nedeniyle öven BBC'nin Top Gear dergisi, 
'Yılın GT'si' unvanı verdiği otomobili 
"kesinlikle gezegenin en mükemmel GT 
otomobillerinden biri" olarak tanımladı. 
Otomobilin yol hakimiyeti özellikle takdir 
edilerek, bunun otomobilin "alengirli 
engellerin arasından sıyrılıp geçmesini 
her zamankinden de kolay hale getirdiği" 
belirtildi.Interior Design Magazine, yeni 
Continental'in tarzını aynı şekilde takdire 
değer bularak, saygın 'Yılın En İyisi' 

ödülleri kapsamında 'Otomotiv Genel 
Tasarımı' ödülünü verdi.Yeni Continental 
GT'ye ödül veren diğer yayınlar arasında 
Robb Report Germany ('En İyi Gran 
Turismo Spor Otomobil') ve Çin'in Target 
dergisi ('En İyisi Lüks Oto') bulunuyor. 

Bentayga başarılı serisini sürdürüyor

Bentley Bentayga iki yıl önce pazara 
çıktığından beri sektör ödülleri 
toplamaya devam ediyor. Sadece bu yıl 
yedi ödül kazanan Bentayga Bentley'in 
de 2017'de en çok ödül kazanan 
modeli oldu.Dünyanın bu ilk lüks SUV'si 
Robb Report tarafından 'Yılın SUV'si' 
seçildi. Editör Robert Ross ödülü şöyle 
yorumladı: "Uçmanın en güzel şekli 'özel' 
uçmaksa, Bentayga genel anlamdaki 
havacılığın dört tekerlekli karşılığıdır. 
Bentley'in Bentayga modelinin açık ara 
lider olduğu gerçeğini görmezlikten 
gelmek imkansız."Bu yılın dikkate değer 
bir başarısını da Autocar dergisinin 
büyük rağbet gören 'Yıldız 
Ödülünü' (Star 
Award) 

alan Bentayga Diesel elde etti. Bentayga 
ayrıca Wheels Middle East tarafından 
'Yılın Lüks SUV'si' seçildi ve Ortadoğu'da 
yılın Otomobili ödüllerinde 'En İyi Büyük 
Premium SUV' ödülüne layık görüldü. 

Ödüllü Mulsanne 

Bentley'in amiral gemisi olan Mulsanne, 
2017'de, GQ'nun 'En İyi Sürücüsüz 
Otomobil' ödülü dahil olmak üzere dört 
global ödül kazandı.Walpole, Bentley'i 
'Yılın Lüks Üreticisi' ilan ederken, merkezi 
Crewe'da bulunan şirket, Önde Gelen 
İşverenler Enstitüsü tarafından 'En 
İyi İşveren' seçildi. Bentley'in çıraklık 
programı da, üçü Yeni Mezunlar 
Ödüllerinden (School Leavers' Awards) 
olmak üzere dört ödül kazandı.
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Tanıtımı İtalya‘da gerçekleştirilen model 
dünyanın ilk süper spor arazi aracı olma 
özelliğini taşıyor.

Urus’un performans değerleri en az 
görünüşü kadar etkileyici. Urus, 4.0 
litrelik çift turbo beslemeleyi sahip 
benzinli bir motora sahip. 650 HP 
güç ve 850 Nm tork üreten bu motor 
Urus'u 0'dan 100 km/s hıza 3,6 saniyede 

taşıyor.  Ön tekerleklere yüzde 70, arka 
tekerleklere ise yüzde 80'lik bir tork 
dağıtımı yapabilen Urus, Strada, Sport, 
Corsa, Neve(kar modu), Terra (arazi 
modu), Sabbia(kum modu) ve Ego modu 
olmak üzere 6 farklı sürüş moduna sahip.

5112 mm uzunluğa, 2016 mm 
genişliğe ve 1638 mm yüksekliğe sahip 
Lamborghini Urus, 3003 mm’lik aks 

mesafesine sahip.
Sportif tasarım her Lamborghini 
modellerinde olduğu gibi lüks izler 
taşıyor. Bu nedenle Lamborghini Urus, 
dünyanın en sportif iç mekanına sahip 
SUV’u olma adayı.

Bu efsane otomobil, Avrupa’da 171,429 
Euro’dan başlayan fiyatlarla satışa 
sunulacak.

Lamborghini'nin uzun süredir merakla beklenen 
SUV modeli Urus, görücüye çıktı.

2019 Lamborghini 
Urus tanıtıldı
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Vergi

“(I) sayılı tarifede yer alan otomobil, 
kaptıkaçtı, arazi taşıtları ve benzerlerinde, 
ilk kayıt ve tescil edildiği tarih itibarıyla 
taşıt değerine isabet eden satır, sonraki 
yıllarda da bu taşıtın vergi tutarlarının 
belirlenmesinde esas alınır.”

“(I) sayılı tarifede yer alan otomobil, 
kaptıkaçtı, arazi taşıtları ve benzerlerine 
ait vergi tutarlarının Türkiye Sigorta, 
Reasürans ve Emeklilik Şirketleri Birliği 
tarafından her yılın ocak ayında ilan 
edilen kasko sigortası değerlerinin 
%10’unu aşması halinde, taşıtlara ait 
vergi tutarlarını, bir önceki satırdaki aynı 

yaş grubunda bulunan taşıtlara isabet 
eden vergi tutarı olarak belirlemeye, bu 
oranı %4’e kadar indirmeye ve kanuni 
oranına kadar artırmaya Bakanlar Kurulu 
yetkilidir.”

“Bu maddenin uygulamasına ilişkin usul 
ve esasları belirlemeye Maliye Bakanlığı 
yetkilidir.”

MADDE 24 - 97 sayılı Kanunun 9 uncu 
maddesinin beşinci ve altıncı fıkraları ile 
14 üncü maddesinin birinci fıkrasında 
yer alan “(I)” ibareleri “(I), (I/A),” şeklinde 
değiştirilmiştir.

MADDE 25 - 197 sayılı Kanunun 10 uncu 
maddesinin ikinci fıkrasında yer alan 
“önceki yılda uygulanan” ibaresinden 
sonra gelmek üzere “taşıt değerleri ve” 
ibaresi, üçüncü fıkrasının (a) bendinin 
sonuna “taşıt değerlerini ayrı ayrı veya 
birlikte yeniden belirlemeye,” ibaresi 
eklenmiş ve dördüncü fıkrası aşağıdaki 
şekilde değiştirilmiştir.
“Taşıt değerlerinin hesabında yüz 
Türk lirasına, ödenmesi gereken vergi 
miktarlarında ise bir Türk lirasına kadar 
olan kesirler dikkate alınmaz.”
MADDE 26 - 197 sayılı Kanuna aşağıdaki 
geçici madde eklenmiştir.

7061 sayılı vergi kanunundaki
değişiklikler
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Michael Schumacher'in 2001 Formula 
1 Dünya Şampiyonası'nda Monaco 
Grand Prix'sini kazandığı araç, 7 
milyon 504 bin dolara alıcı bularak 
rekor kırdı.

ABD'nin New York kentindeki 
Sotheby's Müzayede Evi'nde 
gerçekleştirilen açık artırmada, 
Schumacher'in Ferrari takımıyla 2001 
Monaco Grand Prix'sini kazandığı 
araç satışa çıkarıldı.

Müzayedede Schumacher’in aracı, 
adı açıklanmayan bir koleksiyoncu 
tarafından 7 milyon 504 bin dolara 
(yaklaşık 30 milyon lira) satın alındı ve 
bugüne kadar en yüksek fiyata alıcı 
bulan Formula 1 aracı olarak rekor 
kırdı.

Satıştan elde edilen gelirin önemli bir 
kısmı, Alman pilotun sahibi olduğu 
Mücadeleye Devam (Keep Fighting) 
Vakfı’na verilecek.

Fransa Alpleri’nde, 29 Aralık 2013’te 
kayak yaparken düşerek başını kayaya 
çarpması sonucu ağır yaralanan 
Michael Schumacher, Grenoble 
Hastanesinde ameliyat edilmişti. 
Schumacher’in rehabilitasyon süreci, 
2014’ün eylül ayından itibaren 
İsviçre’deki evinde devam ediyor.

Efsane pilot Michael 
Schumacher'in, 
şampiyonluğa ulaştığı 
2001 Formula 1 Dünya 
Şampiyonası'nda 
Monaco Grand 
Prix'sini kazandığı 
araç, 30 milyon liraya 
alıcı buldu.

Schumacher’in aracı 
rekor fiyata satıldı
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Sanat

Sanat alanında en prestijli ödüllerinden biri olan 
Turner Prize 2017’nin sahibi Lubaina Himid oldu. 
Himid, ödülü kazanan ilk siyahi kadın olarak 
tarihe geçti.

İzmir'de Büyükşehir Belediyesi'nin 
makine bakım onarım teknikerleri, 
hurdaları işleyerek birer sanat eseri 
haline dönüştürüyor.

Zanzibar doğumlu 63 yaşındaki Lubaina Himid, Turner 
Prize’ı kazanan ilk siyahi kadın olarak tarihe geçti. 
Ülkenin kültür başkenti Hull’da düzenlenen törende 
ödülünü alan Himid, ırk politikaları ve köleleğin 
mirasına değindiği çalışmalarıyla 25 bin sterlin 
değerindeki ödülü kazandı.

İngiltere kökenli yarışmanın danışman komitesi geçen 
yıl yarışmadaki 50 yaş sınırını kaldırmıştı. Himid, 
böylelikle bu ödülü alan en yaşlı kişi oldu.

Turner Prize'ın diğer adayları arasında Rosalind 
Nashashibi, Andrea Buttner ve Hurvin Anderson yer 
aldı. 

İzmir'de belediye teknikerlerinin unutulmuş hurda 
metallerden yaptıkları heykeller göz dolduruyor.

Esas görevleri araç abakım ve onarımı olan belediye 
teknikerleri, hayal gücü ve kaynak makinesinin 
yardımıyla ortaya birbirinden ilginç metal heykeller 
çıkartıyor.

Teknikerlerin bu merakı sayesinde geri dönüşüme 
gönderilen hurda metallerin miktarı önemli ölçüde 
azalmış durumda. 

Bu işi kafa dağıtmak için yaptıklarını dile getiren 
sanatçı teknikerler, hiçbir şekilde sanatla ilgili bir 
eğitim almadıklarını ve yaptıkları işlerin tamamen 
doğaçlama olduğunu belirtiyor.

Heykellerini sergilemek istiyorlar

Hurda metallerden devekuşu, yusufçuk, gitar 
heykelleri yapan teknikerler, çalışmalarını sergilemek 
istiyor. 

İzmir Büyükşehir Belediyesi Genel Sekreter Yardımcısı 
Yıldız Devran, "Çoğunluğu motor meslek lisesi olan 
uzmanlarımız amirleriyle birlikte serbest zamanlarda 
böyle bir sanat icra ediyorlar." dedi. 

Devran, ürünlerin nerede ne zaman ve nasıl 
sergilenecği konusunda ise çalışmaların sürdüğünü 
dile getirdi. 

Turner Prize 
Ödülünün sahibi 
Lubaina Himid 
oldu

Unutulmuş 
paslı metaller 
sanat eserine 
dönüşüyor
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Oscar aday adayı olan ancak 9 filmlik listeye 
seçilmeyen 'Ayla' filmi, 2-15 Ocak 2018'de 
ABD'de düzenlenecek 29. Palm Springs 
Uluslararası Film Festivali'nde yarışacak.

Aisykhylos tarafından 2500 yıl önce 
yazılan ‘Yakaranlar’ ilk kez Türkçe olarak 
İstanbul'da sergilenecek.

ABD’nin Kaliforniya eyaletinde bu yıl 29'uncusu 
düzenlenecek Palm Springs Uluslararası Film Festivali, 
2 Ocak'ta açılış galası ile başlıyor. Kore Savaşı’nda 
yaşanan gerçek bir hikayeden alınan ve Astsubay 
Süleyman Dilbirliği’nin başından geçen olaylardan 
esinlenilerek beyaz perdeye aktarılan ‘Ayla’, 2-15 
Ocak 2018’de Palm Springs Film Festivalinin yarışma 
bölümünde sinemaseverlerin karşısına çıkmaya 
hazırlanıyor.

Film festivalinde bu yıl, 90. Akademi Ödülü’ne ‘En 
İyi Film’ kategorisine başvuran 45 film yer alıyor. 
Festivalde bu yıl ayrıca 77 ülkeden toplam 180 film 
seyirciye sunulacak. Festival programı kapsamında 
Ayla filmi ilk olarak; 8 Ocak, 9 Ocak ve 11 Ocak'ta 
farklı sinema salonlarında toplam 3 kez gösterilecek.

Aysun Şişik tarafından ilk kez Türkçeye çevrilen 
oyun, Mısır'dan Yunanistan’a kaçabilmek için 
vatanlarını terk ederek bir tekneye binen elli cesur 
kadının mücadelesini anlatıyor. Geçtiğimiz günlerde 
provalarına başlanan oyun 2018 yılının ilk yarısında 
DasDas Sahne’de sergilenecek. ATC Theatre Londra 
Ekibi’nden Ramin Gray'in yöneteceği oyunun yapım 
ekibinde Mert Fırat, Volkan Yosunlu, Arif Pişkin, 
Büşra Firidin gibi isimler bulunuyor. 50 kişilik oyuncu 
kadrosunda amatör oyuncuların yanı sıra, Suriyeli 
müzisyen ve oyunculara da yer verilecek. Daha önce 
birçok ülkede sergilenen oyunun 11.yüzyıla kadar 
Bizans topraklarında korunan orijinal metni, şimdi de 
Floransa’da bir kütüphanede saklanıyor.

Oscar’a 
gidemeyen 
Ayla, ABD 
yolcusu

‘Yakaranlar’ 
ilk kez Türkçe 
sahnede
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Türkiye otomobil ve hafif ticari araç toplam 
pazarı, 2017 yılı on bir aylık dönemde 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %2,6 
azalarak 819.954 adet olarak gerçekleşti. 
2016 yılı on bir aylık dönemde 841.808 adet 
toplam pazar gerçekleşmişti.

Otomobil satışları, 2017 yılı on bir aylık 
dönemde geçen yıla göre %3,98 oranında 
azalarak 623.065 adet oldu. Geçen yıl aynı 
dönemde 648.894 adet satış yaşanmıştı.

Hafif ticari araç pazarı, 2017 yılı Ocak-Kasım 
döneminde bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %2,06 artarak 196.889 adet oldu. 
2016 yılı aynı dönemde 192.914 adet satış 
gerçekleşmişti.

2017 yılı Kasım ayı otomobil ve hafif 
ticari araç pazarı 100.859 adet olarak 
gerçekleşti. 122.309 adet olan 2016 yılı 
Kasım ayı otomobil ve hafif ticari araç pazar 
toplamına göre satışlar %17,54 oranında 
azaldı.

2017 yılı Kasım ayında otomobil satışları 
bir önceki yılın aynı ayına göre %20,7 azaldı 

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2017 yılı Kasım ayında %17,5 azaldı

Sektör
Analizi

ve 75.956 adet oldu. Geçen sene 
95.783 adet satış gerçekleşmişti.

2017 yılı Kasım ayında hafif ticari 
araç pazarı 2016 yılının Kasım ayına 
göre %6,12 azaldı ve 24.903 adet 
olarak gerçekleşti. Geçen sene 
26.526 adet satış yaşanmıştı.

2017 yılı Kasım sonu itibari 
ile 1600cc altındaki otomobil 
satışlarında %4,1 , 1600-2000cc 
aralığında motor hacmine sahip 
otomobil satışlarında %5,2 ve 
2000cc üstü otomobillerde %51,0 
azalış izlendi. 2017 yılı Kasım 
sonunda 61 adet elektrikli ve 
3.747 adet hibrit otomobil satışı 
gerçekleşti.

2017 yılı Kasım sonunda otomobil 
pazarında ortalama emisyon 
değerlerine göre en yüksek paya 
%42,7 oranıyla 100-120 gr/km 
arasındaki otomobiller 265.937 
adet ile sahip oldu.

2017 yılı Kasım sonunda dizel 
otomobil satışlarının payı %61,1 ile 
aynı kalırken, otomatik şanzımanlı 
otomobillerin payı %60,1’e yükseldi.

2017 yılı Kasım sonu otomobil 
pazarı segmentinin %82,8’inin 
vergi oranları düşük olan A, B ve 
C segmentlerinde yer alan araçlar 
oluşturdu. Segmentlere göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %52,0 pay alan C (323.728 
adet) segmenti ulaştı. Kasa tiplerine 
göre değerlendirildiğinde ise en çok 
tercih edilen gövde tipi yine Sedan 
otomobiller (%49,4 pay, 307.498 
adet) oldu.

2017 yılı Kasım sonu itibari ile Hafif 
Ticari Araç pazarı gövde tipine göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %70,1 pay ile Van (138.116 
adet), ardından %12,0 pay ile 
Kamyonet (23.644 adet), %9,0 pay ile 
Minibüs (17.794 adet) ve %8,8 pay ile 
Pick-up (17.335 adet) yer aldı.

85.422 83.658
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Türkiye Otomotiv 
pazarında, 2017 
yılı on bir aylık 
dönemde otomobil 
satışları bir
önceki yılın aynı 
dönemine göre 
%3,98 azalarak 
623.065 adete 
geriledi. Geçen sene 
aynı
dönemde 648.894 
adet satış 
gerçekleşmişti.

2017 yılı Kasım ayı 
Otomobil Satışları 
bir önceki yılın aynı 
ayına göre %20,7 
azalarak
75.956 adet 
oldu. Geçen sene 
Kasım ayında 
95.783 adet satış 
gerçekleşmişti.

Otomobil pazarı, 
10 yıllık Kasım ayı 
ortalama satışlara 
göre %50,73 artış 
gösterdi.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: OCAK - KASIM 2017



2017 yılı Kasım sonu otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %96,1 oranıyla yine 1600cc altındaki 
otomobiller 598.538 adet ile sahip oldu. Ardından %3,0 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,3 pay ile 2000cc üstü 
otomobiller yer aldı. 2016 yılı aynı döneme göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %4,1, 1600-2000cc aralığında motor 
hacmine sahip otomobil satışlarında %5,2 ve 2000cc üstü otomobillerde ise %51,0 azalış görüldü. 2017 yılı on bir aylık dönemde 
85kW altı 40 adet 121 Kw üstü 21 adet olmak üzere toplam 61 adet elektrikli otomobil satışı gerçekleşti.

2017 yılı Kasım ayı sonunda, 1600cc altı 395 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) aralığında 3.073 adet, 1801cc-2000cc aralığında 51 
adet, 2001cc-2500cc (>100KW) aralığında 219 adet, 2500cc üstü ise 9 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti. 2017 yılı Ocak-Kasım 
döneminde toplam 3.747 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti.

2017 yılı Kasım sonu dizel otomobil satışları geçen yılın aynı dönemine göre %3,9 oranında azaldı. 2017 yılı Kasım 
sonu otomobil satış adetleri, 2016 yılı aynı dönemi ile kıyaslandığında, dizel payı %61,1 (380.620 adet) değişmedi.

2017 yılı Kasım sonu otomobil pazarı ortalama emisyon değerlerine göre incelendiğinde, en yüksek paya %42,7 
oranıyla 100-120 gr/km arasındaki otomobiller (265.937 adet) ve ardından %23,0 pay ile 120-140 gr/km arasındaki 
otomobiller (143.397 adet) sahip oldu.
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