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MYST
kalpleri kazandı!

Motoru ve turboyu tertemiz yaparak motorun ömrünü uzatan MYST, kolay kullanımı, 

güvenilirliği ve satış sonrası desteğiyle yetkili servislerin kalbini kazandı.

 

surteks.com

5 yılda 400'den fazla yetkili serviste

750.000’den fazla araçta
başarılı uygulama!
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Değerli Meslektaşlarım, 
OYDER - Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği olarak, otomotiv sektörünü bir araya getirdiğimiz ve 
sektörün önemli konuları ile geleceğini tartıştığımız OYDER Otomotiv Kongrelerinin sekizincisini 
değerli katılımlarınızla başarıyla gerçekleştirdik. 

Bu yılki kongre, teması gereğince hem bizim için hem de sektör için özel bir kongre oldu. Çünkü 
bu yıl sektörümüzün geleceğine yön veren ve artık her anlamda kaçınılmaz bir mücadeleyi 
beraberinde getiren  “Yeni Dönem” Otomotiv Perakendeciliği” konusunu ele aldık. Birbirinden 
değerli isimler perakendecilerin sorunları, sektörde dijitalleşme, mevcut ekonomik durum 
ve beklentiler ile gelecekte daha ne gibi gelişmelerin yaşanmasını öngördüklerini bizlerle 
paylaştılar.

İlerleyen sayfalarda Kongremizin ayrıntılarına ilişkin tüm haberleri bulacaksınız. Bu sayımızın, 
özellikle kongreye katılamayan dostlarımızın ilgisini çekeceğini düşünüyoruz. Elbette ana 
temamız “Yeni Dönem Otomotiv Perakendeciliği” olmakla birlikte, yalnızca bu konu değildi 
kongrede konuşulan, tartışılan... Ekonomi Bakanı Sayın Nihat Zeybekci, otomotiv sektöründeki 
gelişmelerin ekonomi açısından Türkiye için ne denli önemli olduğunu dile getirerek, dış siyaset 
ve beraberinde dövizdeki hareketlenmeler ile ekonominin nasıl bir yöne doğru gittiğini anlattı. 
Cox Otomotiv Avrupa Kıdemli Satış ve Pazarlama Direktörü Sayın Sebastian Fuchs ve 
Drivingsales.com kurucusu ve ABD’de Yetkili Satıcı sahibi olan Jared Hamilton teknolojik 
gelişmelere ayak uydurmanın gerekliliğinden bahsettiler. Ayrıca müşteri ile diyaloğun çok iyi 
kurulması gerektiğini, ekip olmanın gerekliliğini söyleyen konuşmacılar ayrıca ürünü satmanın 
da bundan geçtiğini belirtti. Sebastian Fuchs ve Jared Hamilton gibi alanında uzman isimlerin de 
aramızda olmasının, kendimize dış gözle bakmamızı kolaylaştırdığını söyleyebilirim.

Manheim Türkiye Genel Müdürü Zafer Terzioğlu, Petrol Ofisi Madeni Yağlar Direktörü 
Sezgin Gürsu ve Koç Finans Genel Müdürü Yeşim Pınar Kitapçı da konuşmalarında otomotiv 
sektöründeki son durumu ayrıntılı olarak değerlendirdiler. Sektörlerin iç içe olduğu, bu nedenle 
bir taraftaki değişimin diğer tarafı da etkilediğini belirten konuşmacılar “Otomotiv sektöründeki 
odaklanmanın getirdiği uzmanlaşmanın tüm değer zincirine yönelik ürünler üretme 
kapasitesiyle daha da artarak devam edeceğine dair inancını dile getirdiler. 

Ülkemizin üç büyüğü, toplam pazarın neredeyse yarısı olan markaları yöneten değerli Liderler, 
Dr. Berk Çağdaş, Cengiz Eroldu ve Haydar Yenigün ise muhteşem değerlendirmeleri ile hem 
sektöre hem de katılımcılara ışık oldular.

Kısacası, sektörümüzün geleceği için önem arz eden bu konuyla ilgili, yurtiçi ve yurtdışından 
konularının uzmanı olan birbirinden değerli konuklarımızı, bilgi ve deneyimlerini bizlerle 
paylaşmak üzere kongremizde ağırlamaktan OYDER olarak memnunuz. Dilerim ki sektörümüze 
ve katılımcılarımıza katkı sağlamayı başarmışızdır. Tüm katılımcılara teşekkür ediyor, kazançlı 
ve huzurlu bir gelecek temenni ederken, gelecek sene yeni konuları ile 2019 Oyder Otomotiv 
Kongremizde buluşmayı diliyorum... 
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Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği
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Sektöre ışık tutan konferansımız bu yıl da 
25 Mayıs 2018 tarihinde sizlerle buluşuyor. 

KAYDINIZI YAPTIRARAK YERİNİZİ AYIRMAYI UNUTMAYIN!

Otomotiv Sektöründe büyük öneme sahip 
“Yenileme  Pazarı” hakkında görüşlerin paylaşıldığı, küresel 

seviyede yeni trend ve çalışmaların konu edildiği,   

IX. Aftermarket Konferansımıza sizleri 
DAVET EDİYORUZ.

KONFERANS
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Arabalardan 
modern otomobillere

Eskiden Türkler ve Moğolların yaşadığı 
Orta Asya’da bölge halkının günlük 
yaşantısında arabalar önemli bir yere 
sahipti. Bu bölgede iki türlü arabanın 
varlığından söz edilebilir. Biri sürücünün 
arkaya oturup dizginle idare ettiği Harizm 
ve Kaşgar arabaları, diğeri ise sürücünün 
at üzerine binip kısa gem ile idare ettiği 
Türkistan ve Hokand arabalarıydı. Ayrıca 
Kırım’da halkın dört tekerlekli, at, öküz ve 
deve ile çekilen arabalar kullandığını da 
İbn Battûta yazıyor.

Avrupa’da ise aynı dönemler için benzer 
şeyleri söylemek mümkün değil. Zaten 
arabalar her dönem aynı amaç ve şekilde 
de kullanılmamıştı. 16. ve 17. yüzyıldan 
sonra Avrupa’da önce hanedana mensup, 
sonra da tüm varlıklı erkekler araba 
kullanma ayrıcalığını kazanmışlardı. 

Roma-Bizans kültüründe İstanbul’da daha 
çok hipodrom olgusu ile Roma’nın ana 
model alındığı sürat ve yarış arabaları 
kullanıldı. Bunlar, önüne bir veya birkaç at 
koşulan, sürücünün taşıtı ayakta durarak 
kullandığı kısmı yüksek, hatta arkası açık 
olan iki tekerlekli taşıtlardı.

Osmanlı’da askeri alanda büyük topların 
nakli için 15. yüzyıl sonlarında top 
arabacıları ocağı oluşturuldu. Ancak 
Osmanlı İstanbul’undaki kullanımına 
bakıldığında, önceleri sadece saray 

kadınlarının ve yine biraz varlıklı 
hastaların binebildiği arabalara, 19. 
yüzyıldan itibaren paralı kesimlerin 
kadınları ve zamanla “arabaya binmesi 
yakışık alabilecek” her tabakadan erkekler 
binebildi. 

19. yüzyılda posta teşkilatının 
kurulmasından sonra bu teşkilat içinde 
de zaman zaman araba kullanıldığı oldu. 
Tanzimat ile beraber hem özel hem de 
kiralık arabaların yaygınlaştığı söylenebilir. 
II. Meşrutiyet sonrası ise bütçesi uygun 
olan herkes özel oto ve taksi denilebilecek 
şekilde arabaları kullanmaya başladı. 19. 
yüzyılda başta İstanbul’da olmak üzere 
hem kentin hem de kent içi ulaşımın, 
yolların gelişmesiyle araba kullanımı daha 
da yaygınlaşacaktı.

Otomotivin sektör haline gelmesi

Arabaların bütün insanlık tarihi içinde 
belki de yeni yaygınlaşan konumuna asıl 
ivme kazandıran olgu ise Sanayi Devrimi 
oldu. Buharlı makineler, motorlu araçlar 
derken, fayton gibi şık görünümlü ve 
uzun zaman yollarda arz-ı endam etmiş 
arabalar yavaş yavaş tarih sahnesinde 
nostaljik bir gün geçirmek isteyenlere 
hitap eder oldu. Onların yerini, daha 
hızlı hareket eden, daha sıcak tutabilen, 
daha güvenli, hayvanların sakatlanma 
veya yorulma ihtimalini ortadan 

kaldıran, bozulduğunda yedek parçası 
ile eski haline getirilebilen, otomobiller 
aldı. İhtiyaçlara göre modelleri, teknik 
özellikleri, büyüklükleri, renkleri 
çeşitlendikçe otomobiller zamanla 
otomotiv sanayisini ve sektörünü ortaya 
çıkaracaktı.

“Otomobil” kelimesi Fransızca ve 
İngilizcede “kendinden hareketlilik” 
anlamına gelen “automotion”  
sözcüğünden türetilmişti. Bu sözcük ise 
“kendi” anlamındaki eski Yunanca “autós 
αυτός” ve “devinim” anlamındaki Latince 
“motio” sözcüklerinin birleşmesiyle oluştu. 

Artık arabalar bir yerden bir yere yük 
veya insan taşımak için sınırlı amaçlarla 
kullanılan araçlar değil. Arabalarda 
harcanan sürenin kalitesini iyileştirmek, 
konforu artırmak ve kişiye özel imkanlar 
sunabilmek konusunda bütün dünyada 
çetin bir rekabet yaşanıyor. Her an ortaya 
çıkabilen yeniliklere yetişebilecek bir 
enerjiye sahip olmak gerekiyor. 

Perspektif
Otobanı

AHMET ÇAĞAN 
Çağan Akademi Kurucu Direktör

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

At arabalarından günümüzün 
modern otomobillerine uzanan 
yüzlerce yıllık serüvende 
değişmeyen hedefler hep konfor ve 
hız oldu. Sanayi devrimiyle birlikte 
hayvanların “sırtına yük” olmaktan 
vazgeçen insanoğlu, günümüzde 
artık bu hedefleri yeteri kadar 
yakalamış sayılabilir. 
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Sektörün zirvesi
8. OYDER 
Otomotiv Kongresi’nde 
buluştu

Otomobil Yetkili Satıcıları (OYDER) 
tarafından 8.si düzenlenen 
Otomotiv Kongresi’nde sektörün 
zirve isimleri bir araya geldi. 
OYDER Yönetim Kurulu Başkanı 
Murat Şahsuvaroğlu’nun açılış 
konuşmasını yaptığı kongre, 
Ekonomi Bakanı Sayın Nihat 
Zeybekci, Cox Otomotiv Avrupa 
Kıdemli Satış ve Pazarlama 
Direktörü Sebastian Fuchs, 
Petrol Ofisi Madeni Yağlar 
Direktörü Sezgin Gürsu, Driving 
Sales Kurucusu ve CEO’su Jared 
Hamilton, Fütürist Ufuk Tarhan, 
Koç Finans Genel Müdürü Yeşim 
Pınar Kitapçı, Manheim Türkiye 
Genel Müdürü Zafer Terzioğlu’nun 
katılımıyla gerçekleşti. Otomotiv 
sektörünün mevcut durumu, 
geleceği, dijitalleşme ile sektörde 
yaşanan yenilikler ve ekip yönetimi 
hakkında önemli bilgiler paylaşıldı.

Bu yıl OYDER tarafından 8.si 
düzenlenen Otomotiv Kongresi’nde 
önemli başlıklara yer verildi. 
Açılış konuşmasını yapan OYDER 
Yönetim Kurulu Başkanı Murat 
Şahsuvaroğlu, sektörün mevcut 
durumunu değerlendirerek şu 
sözlere yer verdi, “Sizlerin de 
bildiği gibi sektörümüz son yıllarda 
1 milyon araç satışı bandında 
seyretmektedir. Bundan 15-20 yıl 
öncesinden beri, telaffuz etmeye 
başladığımız milyonluk pazar artık 
gerçek. Tarihimize baktığımızda, 
ulaşılan bu rakamlar tatmin edici 
hedefler gibi görünmekle birlikte, 
biz otomotiv perakendecileri 
tarafından bakıldığında ise hala 
gelişime açık rakamlardır. Bu 
konuda önümüzde gidecek 
daha çok yol var. Tamamı yerli 
sermayeden oluşan ve Türkiye’nin 
dört bir yanına dağılmış yetkili 
satıcı ağı bugünkü yatırımları ve 
kapasiteleri itibariyle en az 1.5 
milyon adetlik pazara hizmet 
edebilecek insan kaynağıyla, 
yatırımlarıyla 1.5 milyon adetlik 

kapasiteye hizmet edebilecek 
şekilde yatırımlarını tamamlamış 
vaziyettedir.” dedi.

Pazarın büyümemesinden kaynaklı 
pek çok kayıp yaşadıklarını dile 
getiren Şahsuvaroğlu sözlerine 
şu şekilde devam etti, “İç 
pazarı kuvvetli olmayan hiçbir 
sanayinin uzun vadede kalıcı 
başarılar elde edemeyeceği 
gerçeğinden hareketle pazarın 
kuvvetlendirilmesi için her 
türlü tedbirin ve düzenlemenin 
yapılması gerektiğine yürekten 
inanıyoruz. Son yıllarda hem 
toplam üretim adetlerinde hem de 
ihracat rakamlarında tarihi rekorlar 
kıran ana ve yan sanayimizin 
daha da ileriye giderek dünyada 
söz sahibi üreticiler arasında 
yerini kuvvetlendirmesi için en 
kritik ve en önemli konunun iç 
pazar olduğunu düşünüyoruz.  
Yatırımlarımızın ve istihdamımızın 
1.5 milyon adetlik iç pazara 
göre gerçekleştiği göz önünde 
bulundurulursa, bu adetlere 

OYDER
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ulaşamadığımız her sene bu mesleği 
çekici olmaktan uzaklaştırmaktadır. 
Bunun en önemli göstergesi de son 
10 yılda toplam yetkili satıcı adedinde 
yaşanan %20’lik kayıptır. Sadece 10 yıl 
öncesinde 1200 adet olan yetkili satıcı 
plazası, bugün itibariyle 1000 adedin 
altına inmiş, 970 rakamına gerilemiştir.”

“Tüketici Mağduriyetleri Nihayete 
Erecektir”

2017 yılı içerisinde otomotiv 
perakendecilerinin yüzünü güldüren 
pek çok olayın yaşandığını belirten 
Şahsuvaroğlu, sektöre olan inançlarının 
katlanarak arttığını dile getirdi. “Özellikle 
2013 yılından bu yana taşıt kredilerindeki 
peşinat sınırlamaları esnetilerek araç alım 
kararının verilmesi kolaylaştırılmış oldu. 
Kullanılmış araç ticaretinde yayınlanan 
yeni yönetmelikle, tüketici lehine pek çok 
düzenleme getirilmiş ve artık bu alandaki 
bütün sıkıntılar kayıt altına alınmak 
suretiyle ortadan kaldırılmıştır. Bundan 
sonra satılacak tüm araçlar uzmanları 
tarafından ekspertizi eksiksiz bir şekilde 
yapılmış olarak tüketiciye sunulmuş 
olacak böylece tüketici mağduriyetleri 
nihayete erecektir. Bu gelişmeyi çok 
önemsiyoruz ve otomotiv perakendecileri 
olarak tam destek veriyoruz. Ayrıca 
yine kullanılmış araç ticaretinde uzun 
zamandır mağduriyetini yaşadığımız ve 
yakın zamanda çözüme ulaştırılan yeni 
KDV düzenlemesi ile alım satım arasındaki 
KDV farkları yeniden düzenlenmiştir. 

Bu düzenlemeyi bir ilk adım olarak 
görüyor, bundan sonra da KDV ile ilgili 
diğer sorunların çözümü için çalışmalara 
devam ederek inancımızı koruyoruz.”

OYDER olarak mesleğe yeni başlayacak, 
sektöre giriş yapacak olan kişiler için 
eğitimler düzenlediklerini dile getiren 
Şahsuvaroğlu, “Mesleki yeterlilik 
kurumuna sertifika vermek için gerekli 
olan yetkili olmak üzere başvurumuzu 
yaptık. Akreditasyonumuz tamamlandığı 
andan itibaren, yetkili satıcılıklarımızda 
görev alan danışmanlarımız başta 
olmak üzere mesleğe giriş yapacak tüm 
adayların eğitim ve sertifika temini OYDER 
tarafından yapılmaya başlanacaktır. 
Gördüğünüz gibi bugün de gelecekte 
oluşması muhtemel tüm konular 
hakkında bir hazırlığımız var. Bütün sektör 
paydaşları ve hükümetimizin temsilcileri 
burada bir aradayken yapılan güzel 
uygulamaların devam edebilmesi ve daha 
da ileriye götürülebilmesi için bazı öneri 
ve taleplerimizi iletmek arzusundayım. 
Ekonomik ömrü tamamlamış araçların 
piyasadan kaldırılması hedefiyle açıklanan 
yeni teşvik paketi ile Türkiye’de 12.7 olan 
ortalama araç yaş ömrünün Avrupa’da 
7 olan seviyeye biraz daha yaklaşacağını 
ön görüyoruz. Ancak talebimiz bu sürecin 
hızlı bir şekilde tamamlanabilmesi için 
açıklanan teşvikin sadece 2018-2019 ile 
sınırlı olmamasıdır. Avrupa’daki örnekleri 
gibi her sene yeniden düzenlenerek 
sürekli bir akış halinde devam ettirilmesi 
gerekmektedir” dedi.

OYDER Yönetim Kurulu Başkanı ve 
Şahsuvaroğlu Otomotiv Genel Müdürü
MURAT ŞAHSUVAROĞLU

İç pazarı kuvvetli olmayan 
hiçbir sanayinin uzun 

vadede kalıcı başarılar elde 
edemeyeceği gerçeğinden 

hareketle pazarın 
kuvvetlendirilmesi için her 

türlü tedbirin ve düzenlemenin 
yapılması gerektiğine yürekten 

inanıyoruz. Son yıllarda hem 
toplam üretim adetlerinde 

hem de ihracat rakamlarında 
tarihi rekorlar kıran ana ve 

yan sanayimizin daha da 
ileriye giderek dünyada söz 

sahibi üreticiler arasında 
yerini kuvvetlendirmesi 

için en kritik ve en önemli 
konunun iç pazar olduğunu 

düşünüyoruz. Yatırımlarımızın 
ve istihdamımızın 1.5 milyon 

adetlik iç pazara göre 
gerçekleştiği göz önünde 

bulundurulursa, bu adetlere 
ulaşamadığımız her sene 

bu mesleği çekici olmaktan 
uzaklaştırmaktadır. Bunun 

en önemli göstergesi de 
son 10 yılda toplam yetkili 

satıcı adedinde yaşanan %20
’lik kayıptır. Sadece 10 yıl 

öncesinde 1200 adet olan yetkili 
satıcı plazası, bugün itibariyle 
1000 adedin altına inmiş, 970 

rakamına gerilemiştir.
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“Türkiye Motorlu Araçlar Üretiyor”

Ekonomi Bakanı Sayın Nihat Zeybekci 
ise otomotiv sektöründeki gelişmelerin 
ekonomi açısından Türkiye için ne denli 
önemli olduğunu dile getirdi. Zeybekci 
konuşmasında şu sözlere yer verdi, 
“Bugün otomotiv sektörü etrafında 
yüzlerce başka sektörü de beraberinde 
sürükleyen, kendisinin istihdamının 
yanında belki 10 kat da dolaylı 
istihdamı yaratabilme kabiliyetinde 
olan, çok daha farklı sektörlerde, 
teknolojilerde araştırma-geliştirme ve 
teknoloji gelişmelerine vesile olan bir 
sektör. Bu sektör son on yıldan beri 
de hem Türkiye’de son derece önemli 
hale geldi hem de dünyada belirli 
bir yere geldi. Evet, başka markaları 
yapıyoruz ama şunu da unutmayalım, 
artık Türkiye hemen hemen %100 
motorlu araç yapabiliyor. Kamyondan, 
otobüsten tutun da ağır iş makinelerine 
kadar otomotiv sektörünün bütün 
birimlerinde ve bütün alanlarda 
traktörden diğer iş makinelerine kadar 
birçok alanda Türkiye artık motorlu 
araçlar üretebiliyor.” dedi. 

“Bu Sistemin Dünyada Başka Bir 
Örneği Yok”

Otomotiv sektöründe 460 milyar 
dolarlık dış ticaret hacmine ulaşıldığını 
belirten Zeybekci, 869 milyar dolarlık 
milli gelire ulaşıldığının altını çizdi ve 
nominal bazda Türkiye’nin dünyanın 17. 

büyük ekonomisi olduğunu dile getirdi. 
Zeybekci şöyle devam etti, “Bundan 
sonra daha ileri gitmek istiyorsak artık 
enerji ve ham madde kaynaklarımızı 
kendimiz kontrol etmeli, garanti altına 
almalı, sürdürülebilir bir şekilde, bilgi 
ve teknolojiyi tüketen ülke değil, üreten 
ülke olmamız lazım. Sahip olan ülke 
olmamız lazım. Markayla patente, 
tasarıma sahip olan ülke olmamız lazım. 
Diğer taraftan bir otomotiv üreticimizin 
hibrit motorlarla ilgili de bir yatırımı da 
vardı. Bunu şunun için söylüyorum yani 
buradaki hemen hemen bütün aktörler 
buradayken bu sistem, yeni sistemimiz, 
aklınızda olsun. Bu terzi usulü herkesle 
her şeyi pazarlık edebildiğimiz bir 
teşvik sistemi. Dünyada başka bir 
örneği yok. 6 ayda gelmiş olduğumuz 
noktada 135 milyar TL’lik bir desteği 
vermiş bulunuyoruz.  Yıl sonuna kadar 
bu alanda çok daha farklı noktalara 
geleceğiz. Ekonomide paradigmaların, 
yeni ezberlerin değiştiği bir dönemden 
geçiyoruz ve yeni yeni gelişmeleri, yeni 
değişimleri görüyoruz.”

“4-5 Sene Sonra Belki De Yedek Parça 
Üretimi Yarı Yarıya Düşecek”

Her yaştan otomobil kullanıcısının 
isteklerinin değiştiğini belirten 
Zeybekci, taleplere göre yeniliklerin 
yaşandığını belirtti. “Bütün gelişmeler, 
bütün araştırmalar ve çalışmalar 
önümüzdeki dönemde insansız 
arabalar otomasyonuyla tamamen 
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koordine edilmiş. Arabanın içinde belki 
sağlık sistemleri olarak sürücüsünü 
devamlı olarak kontrol eden ve bu 
sürücünün bilgilerini devamlı olarak 
bir yerlere aktaran birçok fonksiyon 
mevcut. Bütün bu arabalarla ilgili de 
çalışmalar değişiyor. Bugün otomotiv 
yan sanayicileriyle bir araya geldiğimiz 
zaman şunu çok hızlı bir şekilde 
düşünmemiz lazım. 4-5 sene içinde veya 
4-5 sene sonra belki otomotivin, yani 
bildiğimiz otomotivde kullanılan yedek 
parçaların üretimi yarı yarıya düşecek. 
Belki piston üretimi segman, krank, dişli 
veya diğer aktarma organlarıyla ilgili, 
vites kutusuyla ilgili, fren sistemleriyle 
ilgili yedek parça üretimi yarı yarıya 
düşecek. Sebebi, elektrikli otomotiv. 
Belki çok hızlı bir şekilde devreye 
girecek. Belki demeyeyim kesinlikle 
devreye girecek. O devreye girdiği 
zaman bildiğimiz yedek parçaların 
tamamı artık kullanılmaz hale gelecek.”

ÖTV ile ilgili de konuşan Zeybekci, 
“Son torba kanununda çıkan ÖTV 
ile ilgili de destekle teşvik, Ekonomi 
Bakanlığı’nın önerisiydi. Bugün bazı 
bölgelere baktığımız zaman, bazı 
ülkelere baktığımız zaman sıfır otomobil 
almaları hemen hemen imkânsız 
olan yüz milyonlarca insan var. Bizim 
elimizde de artık çok yüksek miktarda 
yaşlı araba stoku var. Peki, ne yapmamız 
lazım, bunları hurdaya göndermek 
ama bir de alternatif açmak lazım. 
İhracatını desteklemek lazım. Onun 

için getirdik bunu. Bir aracın, ikinci 
el aracın 16 yaş ve üstü arabalarda 
ihracatını gerçekleştirmeniz halinde 10 
bin liraya kadar almış olduğunuz ÖTV 
kuponunuyla, yeni arabada indirim 
olanaklarından yararlanıyorsunuz. 
Kullanılabilecek olan bir sistem bu. 
Hurdaya teslim edilmesi halinde biraz 
daha düşük olacak ama ihraç edilmesini 
desteklemek ve teşvik etmek alanında 
çıkarmış olduğumuz bir düzenleme. Ben 
işe yarayacağına inanıyorum.”

“G20’nin Birincisiyiz”

Ekonomik kalkınma ve büyüme ile ilgili 
önemli konulara değinen Zeybekci, 
“Büyümeyle ilgili G20’nin, OECD’nin 
birincisiyiz. İhracatla ilgili 143 milyar 
dolarla başladığımız 2017 yılı sonu 
itibariyle 157, maksimum itibariyle 
160 milyar doları aştık. Toplamda dış 
ticaret hacmimizi 469 milyar dolara 
çıkardık. İstihdamla ilgili iş gücüne 
katılım oranımızın artmasına ve yılda 
1 milyon 200 bin vatandaşımıza 
iş bulma ihtiyacımıza rağmen, 
istihdamda işsizliğimizi arttırmadan 
göreceli olarak biraz da aşağı çekmeyi 
başardık. Üretimle ilgili, yatırımla 
ilgili de 2017 yılında, 2016 yılına göre 
vermiş olduğumuz yatırım teşvik 
belgelerinin tutarı rakamsal olarak 
%71 arttı. İhracatımız ve yatırımımızla 
ilgili beklentilerimiz aynı şekilde devam 
ediyor. 135 milyarlık TL’lik yatırım 
teşvik belgesi verdik. İhracatla ilgili 
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beklentimiz, 2018 yılı içinde 170 milyar 
doları çok net bir şekilde geçeceğiz. 
Turizmle ilgili %35’lik bir artışla 
yolumuza devam ediyoruz ve hizmet 
ihracatımız 2018 yılı içinde 53 milyar 
dolara ulaşacak.” şeklinde konuştu.

“Büyüme İle İlgili Avrupa’nın Bir 
Numarası Olmaya Devam Edeceğiz”

Gelecek dönemdeki büyüme ile ilgili 
tahminlerinin bulunduğunu söyleyen 
Zeybekci konu hakkında şu yorumda 
bulundu, “Türkiye ile ilgili büyüme 
tahminlerini %4’ün üzerinde tutmaya 
çalışıyorlar. Bu sene 2018 yılıyla ilgili 
Türkiye yine G20 ve OECD içinde 
en hızlı büyüyen ülkelerden olacak. 
İhracatımızın gelişimini görüyoruz. 
Yatırım teşvik sistemimizdeki yatırım 
teşvik talebini görüyoruz. Kapasite 
kullanım oranlarında %80’lere geldik 
bunu görüyoruz. Bütün bunların 
arkasından da Türkiye’nin önümüzdeki 
bu 2018 yılıyla ilgili büyümesini de 
aşağı yukarı tahmin ediyoruz. %6 
ve hatta yukarı yönde bir büyümeyi 
tahmin ediyoruz 2018 ile ilgili. Türkiye, 
Avrupa’da önümüzdeki 10 yıl boyunca 
bu büyüme oranlarıyla Avrupa’nın bir 
numarası olmaya da devam edecek 
olan bir ülke. Bunları övünmek için 
söylemiyorum. Türk ekonomisinin 
realitesi bu, bir gerçeği. Türkiye bunu 
yapacak.”
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“Her Şeyin Merkezinde Tüketici Var”

Daha sonra konuşmacı olarak yerini alan 
Cox Otomotiv Avrupa Kıdemli Satış ve 
Pazarlama Direktörü Sebastian Fuchs ise 
teknolojik gelişmelere ayak uydurmanın 
gerekliliğinden bahsetti. Fuchs, “Tüketiciler 
bugün ne istiyor? Bu koşulların uygun 
olmasını istiyor, teknoloji olsun istiyor. 
Kapsamlı bilgi sahibi olmak istiyor. Okula 
nerede gittiğinizi bilemiyorum veya ne 
zaman, ben söyleyeyim, ben 20 sene 
önce. Okulla bir ilgim kalmadı artık ve 
bütün eğitim hayatım boyunca bilgisayara 
dokunmamıştım bile ama bugün hepimiz 
biliyoruz ki ipad ya da bilgisayar olmaksızın 
ya da bir akıllı telefon olmaksızın iş 
yapamazsınız. Demek ki zamanlar 
değişmiş. Tüketiciler de değişiyor değil mi? 
Peki tüketiciler ne istiyor? Kanala bağlı, 
kanaldan her şeyi elde ediyorlar. Geçmişte 
yerel mağazalardan, yakınımızdaki 
komşu mağazalardan alışveriş ediyorduk. 
Bugün ise tüketiciler kıyaslama yapıyor 
çünkü ellerinin altında internet var. 
Farklı kanallara bakıp kıyaslayabiliyorlar. 
Sadakat muhtemelen hepimiz için en 
önemli zorluk. Çünkü sadakat yeni nesil 
tüketicilerin kolay kolay ikna olmadığı bir 
konu. Son derece iyi bir iş çıkartmanız 
lazım ki müşteri size sadık kalabilsin. 
Tüketicilerin ne istediğini şöyle basitçe 
söylemek gerekirse, tüketiciler takdir 
edilmek istiyor, sade, basit, uygun ve her 
yerde, her zaman da tüketim yapabilmek 
istiyorlar.” dedi.

“Reklamlar Yeni Nesil İçin Önemsiz Hale 
Geldi”

Dijitalleşme ile reklam anlayışının 
da değiştiğini söyleyen Fuchs, 
“Hatırlayacaksınız Netflix diye bir şirket 
on sene önce yoktu. 70 bin saat film 
izleniyormuş Netflix’te. Bu ne anlama 
geliyor? Televizyon reklamları artık 
yeni nesil için çok önemsiz oldu. Çünkü 
Netflix izliyor yeni nesil ve Netflix’te 
reklam yok. Sonra Snapchat var. 1.8 
milyon Snap bölü dakika. Bakın genç 
nesil onu kullanıyor. Yeni teknolojiyi 
kullanıyorlar. Böyle kalıcı olmayan 
mesajlar, bu da dikkate almak gereken 
bir trend. Geçmişte bir şeyleri internete 
koyuyorduk sonsuza kadar orada 
kalıyordu. Yeni nesil artık bunu istemiyor 
orada kalmasını istemiyor. Bu yakın 
zamanda ortaya çıkan olaylardan dolayı 
da hepimiz artık onların haklı olduğunu 
düşünüyoruz bence.” dedi.

Müşteri ile diyaloğun çok iyi kurulması 
gerektiğini, ekip olmanın gerekliliğini 
söyleyen Fuchs ayrıca ürünü satmanın 
da bundan geçtiğini belirtti. Fuchs, 
“Araba satıyorsunuz ama hepimizin 
bir çözüm, bir hizmet satıyoruz diye 
düşünmesi gerekir. Bir mobilite hizmeti 
satıyoruz diye düşünmeniz lazım. Buna 
başlamış olan şirketler var. Mesela 
birkaç sene önce çalıştığım bir şirket 
olan Volvo yeni bir program çıkarttı. 
Aylık bir rakamda abonelik ücreti ile 
araç satıyorlar ve araç tüketicinin evine 
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gönderiliyor, kapısına gidiyor. Yetkili 
satıcı olarak düşünün, burada kendinizi 
nasıl yönlendireceksiniz. Çok mücadele 
etmeniz lazım. Burada rol oynayacak 
bir yol bulmanız gerekiyor. Bu noktada 
ben nasıl değişebilirim diye düşünmeniz 
gerekiyor. Kendi çevremi, kendi işimi 
nasıl dönüştürebilirim diye düşünmeniz 
gerekiyor. Bu dönüşümü fark ettiğinizde 
global büyük değişimi yapanlar 
neyi farklı yapıyorlar bir bakalım, 
bir kere çalışanlarını, elemanlarını 
yetkilendiriyorlar. Tek bir bilge ve 
akıllı kişi yok ortada. Bugün Facebook 
gibi, Amazon, Apple gibi şirketlerin 
hepsi farklı farklı insanlar tarafından 
yönetiliyor ama tek başına bir kişinin 
iyi fikirleriyle değil ekiplerle yönetiliyor 
şirketler. Ekipteki herkesin katkıda 
bulunmaya muktedir olduğundan emin 
olmanız lazım.”
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 “Birkaç Sene Önce İmkânsız 
Dediklerimiz Artık Gerçekleşiyor”

Fütürist Ufuk Tarhan ise konuşmasında 
tıpkı geçmişten alınan dersler ve bilgi 
birikimi olduğu gibi gelecekçilik denilen 
olgunun da benzer şeyi yaptığını 
belirtti. Tarhan fütürizm hakkında 
şöyle konuştu, “Tercümesi gelecekçilik 
ve işe yaradığı nokta ise çok önemli. 
Nasıl hepimiz temel alan olarak tarihi 
kabul ediyoruz ve gelecek için daha iyi 
şeyler yapabilmek adına tarihi bilgileri 
orada yaşamamış olsak da neler 
olmuş olabileceğini giderek daha net 
kestirmeye çalışarak, kullanma gayreti 
içinde oluyoruz, aslında gelecekçilik 
de bunun ileriye doğru olanı. Tarih 
nasıl geriye bakıp bir şeyler çıkarıp 
yararlanmaya çalışıyorsa, geçmişi 
bilgi haline dönüştürmeye çalışıyorsa, 
gelecekçilik, fütürizm de aynen bunu 
yapmaya çalışıyor. Özellikle akıl, bilgi 
ve teknoloji geliştikçe de tıpkı tarihe 
yapıldığı gibi öne doğru da bu gittikçe 
daha keskin, daha bilinebilir, daha 
isabetli hale geliyor.” şeklinde konuştu. 

Gelişen teknolojiye dair örneklerle 
konuşmasına devam eden Tarhan 
şunları kaydetti, “Ortam uzay, giden 
araç roket. Roketin içinde daha birkaç 
sene önce gidilemez denilen elektrikli 
arabaların spor versiyonu olan Tesla. 
Elon Musk’ın hayalinin Mars’ta koloni 
kurmak olduğunu biliyoruz. Orada 
yaşamasını tasarladığı robotlardan 

biri ve robotta da gök taşına karşı 
emniyet kemeri var. Şimdi cümle içinde 
kullandığımız hiçbir şey sanki bugün 
olmaz gibi geliyor ama gerçekleşiyor.” 

“Teknolojiden İlk Etkilenen Sağlık ve 
Ulaştırma”

Dijitalleşmenin otomotiv sektörünü 
direkt olarak etkilediğini dile getiren 
Tarhan şöyle devam etti, “Genetik 
teknolojiler insanlığın bizzat dönüşümü 
ve uzay teknolojileri. Bunların 
dönüştürdüğü ve tetiklediği ortamda 
mega trend olarak alıp şu anda sanki 
çok büyük bir meseleymiş gibi üzerine 
eğilmeye çalıştığımız, sanki bir tek onları 
yaparsak olacakmış gibi zannettiğimiz 
trendler ki üçünü eş zamanlı yaşıyoruz. 
Biyolojinin bile genetik haritaları 
bilgisayarlara çoktan kondu. Hem sosyal 
durumunun hem kültürel her türlü 
faaliyetinin hem de biyolojisinin dahi 
dijitalleştiği bir çağdayız. Enerji devrimi 
yaşıyoruz ve robotlaşıyoruz. Bu teknoloji 
her şeyi dönüştüren en belirgin 
tetikleyici. O teknolojinin en önce 
değiştirdiği bazı sektörler var doğal 
olarak. Bunlar tabii rakamlar ve rutin 
işler olduğu için her zaman öncelikle 
finans ve para piyasalarına etki eder. 
Ama sonraki sektörlerin önünde sağlık, 
otomotiv ve ulaştırma gelir. Dolayısıyla 
bütün bu olanlardan en hızlı etkilenecek 
olan ve etkilenmekte olan sektör 
de doğal olarak sizsiniz. Dolayısıyla 
robotlaşma, dijitalleşme ve yenilenebilir 
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enerji en hızlı ve en derinlemesine sizin 
de içinde olduğunuz sektörü etkiliyor. 
Mesela para kazanacağınız şeyler artık 
sattığınız ürünler vs. değil, bizim o 
araçların içinde geçirdiğimiz süre.”

“Yeni Nesil Geleceğin Müşterisi”

Teknolojik gelişmelere çocukların çok 
duyarlı olduğunu ancak bu merakla 
beraber maliyetler nedeniyle mutsuz 
olduklarını dile getiren Tarhan, “Yeni 
nesil geleceğin müşterisi, yeni nesil 
dediğimiz şeyin özeti görseldeki çocukta 
toplanmış. Biz de ona uyumlanmak 
durumundayız. 13 yaşında görüyoruz, 
şimdi 20’lerinde Colorado’da yaşıyor. 
Robota, teknolojiye meraklı bir çocuk. 
Okulunda 3D printerla ve imkanlarla hep 
bir şeyler yapıyor. Bir fuar olduğunda da 
alıyor hocaları onu götürüyorlar. Gene 
böyle bir teknoloji fuarında meraklı 
olduğu için hemen robot standının 
başına geliyor ve kurcalamaya başlıyor. 
O sırada bir anne baba ve 7-8 yaşlarında 
kız çocukları standa yaklaşıyorlar ve çok 
mutlular. Çünkü çocuğun doğuştan kolu 
yokmuş ama o şirketten yarı otomatik 
robotik protez takmışlar. Fakat aynı 
zamanda da çok mutsuzlar çünkü o 
robotik kolu 50-60 bin dolara almışlar. 
Ve çocuk büyüdükçe onun protezlerinin 
değişmesi gerektiği için, biz bir daha 
bunu nasıl alabileceğiz kaygısı içindeler. 

Bizi buraya getirenler esinlendiğimiz 
aynı zamanda da akıl almaya çalıştığımız 
profiller, Steve Jobs’lar, Bill Gates’ler, 
Google’ı kuranlardı. Onlar okullarından 
ayrılarak yurt odalarında, garajlarda 
yazılım ile kodlamayla dünyayı bu 
noktaya getirdiler. Şimdi bu çocuklar 
evlerinde okullarında 3 boyutlu 
yazıcılarla artık üretime de karışıyorlar. 
Her bir şeye karışıyorlar. Bir çocuğun 
bunu yapabildiği bir dünyada 50-60 bin 
dolara bir şey artık yürümez.”

Tarhan, geleceği yakalamak ona 
ayak uydurmak için mutlaka takipte 
olmak gerektiğini, otomotivde de 
ilerlemelerin kaydedilmesi gerektiğini 
söyledi. “Teknoloji her şeyin göbeğinde, 
iyi teknoloji kullanamayanın ve 
öğrenemeyenin, bunu sürekli 
güncelleyemeyenin işi çok zor. Tasarımcı 
kafa yapısıyla düşüneceğiz, bambaşka 
şeyler birleştirmemiz, bulmamız 
lazım ve hem tedarikçi hem takım 
oyuncusu olmalıyız. Yani paylaşacağız. 
Kendimizi kullandırabildiğimiz kadar 
kullandıracağız ki bizi de kullanmak 
isteyenler olsun, paylaşımcılık, takım 
oyunculuğu olsun. Bu hale dönerken de 
hibritleşeceğiz. Mutlaka bugün çalışırken 
gelecek için de bir çalışma zamanı ve 
kaynağı ayırmamız lazım. Hem kendimiz 
için hem şirketlerimiz için.”

Teknoloji her şeyin 
göbeğinde, iyi teknoloji 

kullanamayanın ve 
öğrenemeyenin, bunu 

sürekli güncelleyemeyenin 
işi çok zor. Tasarımcı 

kafa yapısıyla 
düşüneceğiz, bambaşka 
şeyler birleştirmemiz, 

bulmamız lazım ve hem 
tedarikçi hem takım 

oyuncusu olmalıyız. Yani 
paylaşacağız. Kendimizi 

kullandırabildiğimiz kadar 
kullandıracağız ki bizi 

de kullanmak isteyenler 
olsun, paylaşımcılık, 

takım oyunculuğu olsun. 
Bu hale dönerken de 

hibritleşeceğiz.
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“4 Milyona Ulaşan Tekil Satış Var”  

Otomotiv sektöründeki son durumu 
değerlendiren Manheim Türkiye Genel 
Müdürü Zafer Terzioğlu ise “Geçen sene 
950 bin araç satıldı. Bizim gördüğümüz 
200 binden biraz fazla filo ve rent a car’lara 
0 araç satışı oldu. Hafif ticari ve binek. 
Son kullanıcı ve filo şirketler de 750 bin 
kadar araç satın aldı. Bu bizi hafif ticari artı 
binekte 15.8 milyonluk bir araç parkına 
taşıdı. Bunun içerisinde 6.5 milyonluk 
bir ikinci el noter satışı gerçekleşti, bu 
büyüklüğün içerisinde… Bunun dağılımına 
baktığımız zaman İPSOS’a ciddi bir 

çalışma yaptırdık. Buradan sağlam veri ile 
söylüyorum. 1.7 milyonu son kullanıcıdan 
son kullanıcıya gerçekleşti. 2.4 milyonuysa 
yetkili satıcılar ve galericiler tarafından 
son kullanıcıya satıldı. Yani 4 milyon kadar 
son kullanıcıya ulaşan tekil satış var. Bu 
2.4 milyonun dağılımına baktığımızda da 
2.2 milyonunu 20 bin tane galerici yaptı. 
Sadece 200 bin adedini 1000 yetkili satıcı 
yani bu salondakiler yaptı. Bu Avrupa’da 
gelişmiş ülkelerde %50-50 seviyesinde. 
Çeşitli sebepleri var, oraya girmeyeceğim. 
Bunun da kabaca 200 bininin, 100 
bininin perakende takastan, 100 bininin 
de bybackler ve filo araç kiralama 
takaslarından gerçekleştiğini görüyoruz. 
Biz bu 100 binlik son kullanıcı takasını 
geliştirecek proje üretmiş durumdayız.” 
şeklinde konuştu.

“Biz fiyatlamayı sağlarken ortada yokuz, 
bayi isterse aracı ekspert yapıp satın 
alıyor” diyen Terzioğlu, “Hiçbir şekilde 
bizim karıştığımız bir durum olmuyor 
bayi stokunu tutmak istemezse stokunda 
bizim online ihalemize sadece 24 
saatliğine yüklüyor. Satılmazsa bayinin 
%1 KDV maliyeti, noter masrafı dahil o 
sorumluluğunu da alarak. Satın alma 
maliyetini alarak en az o fiyatı, o parayı 24 
saat sonra ödeme garantisi ile çıkıyoruz. 
Dolayısıyla bayinin hiçbir riski olmayacak. 
Biz fiyatlamayla bunu milyonlarca 
kullanıcıya, son kullanıcıya açıyor olacağız. 
Demin gösterdiğim 15.8 milyonluk araç 
parkının 10 milyonunu bugün itibariyle 
nakit olarak fiyatlayabiliyor durumdayız. 
Dolayısıyla distribütör ağı genişledikçe 
bizim sunacağımız hizmetin son kullanıcıya 
ulaşması da artacak.” dedi.

Hiçbir şekilde bizim 
karıştığımız bir durum 
olmuyor bayi stokunu 

tutmak istemezse stokunda 
bizim online ihalemize 

sadece 24 saatliğine 
yüklüyor. Satılmazsa 

bayinin %1 KDV maliyeti, 
noter masrafı dahil o 

sorumluluğunu da alarak. 
Satın alma maliyetini 
alarak en az o fiyatı, o 

parayı 24 saat sonra ödeme 
garantisi ile çıkıyoruz. 

Dolayısıyla bayinin 
hiçbir riski olmayacak. 
Biz fiyatlamayla bunu 

milyonlarca kullanıcıya, son 
kullanıcıya açıyor olacağız. 

Demin gösterdiğim 15.8 
milyonluk araç parkının 10 
milyonunu bugün itibariyle 
nakit olarak fiyatlayabiliyor 

durumdayız. Dolayısıyla 
distribütör ağı genişledikçe 
bizim sunacağımız hizmetin 
son kullanıcıya ulaşması da 

artacak.

OYDER

Borusan Manheim Genel Müdürü
H. ZAFER TERZİOĞLU
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“Takip Edilemez Hızda Değişim Yaşıyoruz”

Petrol Ofisi Madeni Yağlar Direktörü 
Sezgin Gürsu sektörlerin iç içe olduğunu, 
bu nedenle bir taraftaki değişimin diğer 
tarafı da etkilediğini dile getirdi. Gürsu, 
“Gelişme böyle sağlanıyor. Otomotiv 
içindeki değişimleri dinlerken aslında 
madeni yağda da nasıl bir geçmiş 
olduğu gözümün önünden geçti. Ben 25 
senedir, yaklaşık 25 senedir madeni yağ 
sektörünün içindeyim. Belki aranızda 
bazıları 2. nesil olarak bu işe devam ediyor. 
O yılları çok iyi hatırlamayabilir ama 
1990’ların başıydı, ilk plazaların kurulduğu 
yıllardı. Bu dönemde madeni yağ şirketleri 
hakikaten karınca kararınca bu plazaların 
yapılmasına, ekipmanların kurulmasına, 
ürünlerine seçimine, spesifikasyonların 
belirlenmesine destek oldu. Birlikte 
bugünlere geldik. Artık takip edilemez 
bir hızda değişim yaşıyoruz. Bütün iş 
yapış şeklimizin dinamikleri değişiyor. 
Ürünler değişiyor. Hatırlarsanız çok değil, 
belki 10 yıl önce, Generic motor yağları 
vardı ve her markaya, modele uygun bu 
madeni yağları kullanabiliyorduk. Ama 
dün arkadaşlar bir rakam söyledi bana, şu 
anda binek araç ve hafif ticari araçlarda 
35 bin tane spesifikasyon var. İnanabiliyor 
musunuz 35 bin tane spesifiskasyonla bu 
iş gidiyor. Tabii bu otomotiv sektöründeki 
gelişmelerden kaynaklanan bir ilerleme bir 
yenilenme.”

Petrol Ofisi olarak yapmayı planladıkları 
projelerden bahseden Gürsu şöyle 
devam etti, “Petrol Ofisi Türkiye’nin 
lider akaryakıt dağıtım ve madeni yağ 
şirketi. Hem akaryakıt sektöründe hem 

madeni yağ sektöründe lider şirket. Şu 
anda 1700’ün üstünde istasyonumuzla 
faaliyet gösteriyoruz. Türkiye’nin en büyük 
akaryakıt depolama ve LPG tesislerine 
sahibiz. Hava ikmal ünitelerinde uçak yakıtı 
ikmallerine 20 ikmal ünitesiyle uçak yakıtı 
ikmali yapıyoruz. 2017 yılında ilk elektrikli 
şarj ünitelerimizi açmaya başladık. Gerekli 
gördüğümüz yerlerde sayılarını arttırmaya 
devam ediyoruz. Madeni yağda sekiz yıldır 
pazar liderliğini koruyoruz. 140 bin tonluk 
bir üretim kapasitemiz var. Derince’deki 
fabrikamızda 350 çeşit ürünle hizmet 
veriyoruz. Petrol Ofisi markalı ürünleri 

1992’de İlk emisyon 
normları yayınlandı. 

Baktığımızda, o yıldan beri 
bugünkü Euro normlarına 

göre %96’lık bir sıkılaştırma 
var. O zaman 100 birim 

azot okside izin verilirken, 
egzoz emisyonundan 

çıkmasına izin verilirken, 
şu anda sadece 4 birime 
izin veriliyor. Bu daha da 
zorlayacak, önümüzdeki 

2018-19-20 yeni revizyonları 
gelecek bunların. Sizler 

de yakından takip 
ediyorsunuz. Sıfır emisyona 

doğru gidecek. 

33 ülkeye ihraç ediyoruz. Tabii bu sabah 
bahsedilen otomotivdeki ihracatın yanında 
küçük rakamlar ama bu milletin içinden 
çıkmış bir markanın 33 ülkeye, dört kıtaya 
gitmesi hakikaten gurur verici.”

 “Üç Temel Dinamik Akaryakıt Sektörünü 
Etkiledi”

Geldikleri aşamayı özetleyen Gürsu 
sözlerine şöyle devam etti, “Ne oldu 
da 35 bin spesifikasyona geldi madeni 
yağ sektörü. Aslında sektörü etkileyen, 
teknolojik olarak bizi zorlayan üç tane 
temel dinamik vardı. Egzoz emisyon 
normları, motorun daha ağır çalışma 
şartları ve rekabetin getirdiği yakıt verimliliği 
gereksinimi. Sabahki ilk OYDER filminde 
belki dikkatinizi çekmiştir. Orada bir söz 
vardı. Hedef sıfır emisyon. 1992’de İlk 
emisyon normları yayınlandı. Baktığımızda, 
o yıldan beri bugünkü Euro normlarına 
göre %96’lık bir sıkılaştırma var. O zaman 
100 birim azot okside izin verilirken, egzoz 
emisyonundan çıkmasına izin verilirken, 
şu anda sadece 4 birime izin veriliyor. Bu 
daha da zorlayacak, önümüzdeki 2018-
19-20 yeni revizyonları gelecek bunların. 
Sizler de yakından takip ediyorsunuz. 
Sıfır emisyona doğru gidecek. Çünkü sıfır 
emisyon demek havadan daha temiz 
demek. İş buralara doğru gidiyor. Bunun 
sonunda, bu zorlamalarla madeni yağlardan 
tam sentetik yağlara geçiş oldu ve düşük 
küllü yakıt teknolojisi oluştu. İkinci faktör 
motorlar daha ağır şartlarda çalışmaya 
başladı. Artık daha küçük motorlardan daha 
ağır araçlar için daha yüksek performans 
bekliyoruz, bekliyorsunuz. Teknoloji oraya 
doğru gidiyor.”

Petrol Ofisi Madeni Yağlar Direktörü
SEZGİN GÜRSU
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 “Müşteri Bazına İnecek Bir Hizmet 
Farklılaştırması Gerekiyor”

Koç Finans Genel Müdürü Yeşim 
Pınar Kitapçı, “Otomotiv sektöründeki 
odaklanmanın getirdiği uzmanlaşmanın 
tüm değer zincirine yönelik ürünler 
üretme kapasitesiyle daha da artarak 
devam edeceğine inanıyoruz. 4 milyarlık 
kredi portföyümüzle de %14 pazar payına 
sahibiz. Diğer şirketlerden biraz farklıyız 
çünkü tüm markalara hitap eden bir 
ürün portföyümüz var. Şu an da özellikle 
ikinci el ve filo tarafında hemen hemen 
çalışmadığımız hiçbir marka yok. Sıfır 
araç tarafında da birden fazla markayla 
iş ortaklığı çalışmalarımız var. Online’ın 
gücünden bahsedildi. Online hatta mobil, 
artık sadece internetten bahsetmiyoruz 
ya da elimizdeki bilgisayardan… Biliyoruz 
ki Türkiye’de internet kullanabilecek 
yaştakilerin %65’i internet kullanıyor. 
Bu internet kullananların dörtte biri 
internetten alışveriş yapıyor. İnternetten 
alışveriş yapanların yarısından fazlası 
kıyaslama platformlarına kararını 
vermeden önce mutlaka uğruyor. Müşteri 
bazına inecek bir hizmet farklılaştırmamız 
yapmamız gerekiyor hep beraber. Bu da 
ancak veri odaklı olur. Çünkü hep beraber 
veriyi iyi işletip o müşteriye, o anda uygun 
olan çözümle gitmek zorundayız.” şeklinde 
konuştu.

“Sıfır Evrak Noktasına Gitmek İstiyoruz”

Elektrikli araçların artık yaygınlaşmaya 
başladığını ve bu değişime de hazırlıklı 

olunması gerektiğini belirten Kitapçı, 
“Elektrikli otomobillerin fiyat olarak ve 
toplam otomobilin kullanım süresi boyunca 
ki maliyeti olarak içten yanmalı motorlara 
yani bizim bildiğimiz klasik araçlara göre 
maliyetinin eşitleneceği yıl olarak 2028 yılı 
verildi. Bu 2030’du ben en son dinlediğimde 
2028’e gelmiş daha da öne gelebilir. Artık 
bizlerin stratejik planının içine girdi bu 
tarih. İnanılmaz yakın ve dediğim gibi 
muhtemelen bir sonraki sunumda 2025’leri 
deneyeceğiz. Hep beraber bu değişime 
hazır olmamız gerekecek.”

Daha sonra paylaşım ekonomisinden 
ve müşteri beklentilerinden bahseden 
Kitapçı sözlerine şunları ekledi, “Müşteriler 
artık aracı satın almak değil, kiralar gibi 
ödemek istiyorlar. Buna yönelik aracı 
birkaç yıl sonra değiştireceğini dikkate 
alan ödeme seçenekleri sunuyoruz 
müşteriye. Sıfır evrak noktasına gitmek 
istiyoruz. Kredi sözleşmesinde gittik. Biz 
artık müşterinin hiçbir kayıt imzalamasına 
ihtiyaç duymuyoruz. Ama rehin tarafında 
gidemedik kanuni bazı engeller var. 
Burada da mevzuat değişimleri gerekiyor. 
Masraf tarafında mevzuat değişimlerinin 
de peşindeyiz. Amacımız hiçbir evrak 
iletişiminizin olmaması. Müşteri ile her 
şeyi cep telefonundan onay kodlarıyla 
ekran üzerinden beraber halletmemiz. Biz 
Koç Finans olarak kredi çözümlerimizle 
bu dönem boyunca, bu değişim boyunca 
sizi en iyi şekilde destekleyip hep beraber 
heyecan verici ve güzel tarafını göreceğimiz 
şekilde ilerlemeyi planlıyoruz.”

Müşteriler artık aracı 
satın almak değil, kiralar 

gibi ödemek istiyorlar. 
Buna yönelik aracı birkaç 
yıl sonra değiştireceğini 

dikkate alan ödeme 
seçenekleri sunuyoruz 
müşteriye. Sıfır evrak 

noktasına gitmek istiyoruz. 
Kredi sözleşmesinde gittik. 
Biz artık müşterinin hiçbir 
kayıt imzalamasına ihtiyaç 

duymuyoruz. Ama rehin 
tarafında gidemedik kanuni 

bazı engeller var. Burada 
da mevzuat değişimleri 

gerekiyor. Masraf tarafında 
mevzuat değişimlerinin 
de peşindeyiz. Amacımız 
hiçbir evrak iletişiminizin 
olmaması. Müşteri ile her 

şeyi cep telefonundan onay 
kodlarıyla ekran üzerinden 

beraber halletmemiz.

Koç Finans Genel Müdürü
YEŞİM PINAR KİTAPÇI

OYDER
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 “Değişen Pazara Adapte Olmak 
Gerekiyor”

Driving Sales kurucu ve CEO’su Jared 
Hamilton online ve mobil platformları 
işaret ederek dijital trendler hakkında 
bilgiler aktardı. Hamilton, “Dünya çok 
değişiyor işte insanlar araçlarını paylaşıyor, 
sürücüsüz araçlar var, yapay zekâ var. 
Bütün bu gördüğümüz, duyduğumuz 
şeyler var. Biz liderlerimizden, 
yöneticilerimizden hiç beklemedikleri, 
hiç yaşamadıkları bir hayata göre bir 
şey yapmalarını bekliyoruz. Bir de 
onun altında bir başka çok yüksek 
performanslı ekip kurmalarını istiyoruz. 
İkisinin de hiç yaşamadığı dünyaya göre 
bir şey yapmalarını bekliyoruz. Bütün 
ekiplerimizin şu anda karşı karşıya olduğu 
liderlik sorunu bu. Sizlere bir süreç 
anlatacağım. Bizim kendi bayilerimizdeki 
yöneticilerimize uygulayabileceğimiz 
bir süreç olacak. Böylece o yöneticiler 
de bugün yüksek performanslı ekip 
kurabilecekler ve sonra da değişen pazara 
göre bunu adapte edebilecekler. Bugün 
farklı bir trend, bugün yapay zekaları 
yarın elektrikli araç olur ve araçların 
paylaşılmasıdır. Dolayısıyla işimizde 
adapte olabilecek unsurlar lazım ki sürekli 
değişebilsin.”

Drivign Sales olarak neler yaptıklarına 
da değinen Hamilton, “Biz bir teknoloji 
şirketiyiz. Bayi liderlerinin daha akıllıca 
kararlar vermesini ve kendi işlerindeki 
insan sermayesini en iyi şekilde 
kullanmasını sağlıyorum. Dolayısıyla 
zamanımın çoğunu araştırma yaparak 
geçiriyorum. Bayilerin perakende 

düzeyinde yaşadıkları sorunları çözmeye 
çalışıyorum. Mesela on yıl kadar önce 
bayilerdeki finansal trendleri aldım, 
sonra onları geniş bant bağlantısına göre 
karşılaştırdım. Kuzey Amerika için dedim 
ki müşteri online olduğu zaman finansal 
model nasıl değişiyor ve iş modeli nasıl 
değişiyor diye baktım. Bu bayinin finansal 
modellerine baktık, internete göre nasıl 
daha kârlı hale gelebilirler ona baktık. 
Bugün de bunu niye yaptığımızdan 
bahsedeceğiz. 2 yıllık bir süreçte 1 milyon 
dolar kadar para harcadım ve davranış 
bilimcileri aldım, farklı pazarlara koydum. 

2 yıllık bir süreçte 1 milyon
dolar kadar para harcadım 

ve davranış
bilimcileri aldım, farklı 

pazarlara koydum.
Olgunlaşmamış pazarlara, 
dahili pazarlara, insanların 

lüks araç aldığı ya da 
daha düşük oranda daha 

düşük seviyede araç 
aldığı bayilere gönderdim. 

İnsanların nasıl satın 
alma kararını verdiğini 

araştırdım. Driving Sales 
şirketinde bunu yapıyorum.

Olgunlaşmamış pazarlara, dahili pazarlara, 
insanların lüks araç aldığı ya da daha düşük 
oranda daha düşük seviyede araç aldığı 
bayilere gönderdim. İnsanların nasıl satın 
alma kararını verdiğini araştırdım. Driving 
Sales şirketinde bunu yapıyorum.” dedi.  

“Empati Kurmak Gerekiyor”

Satış yapabilmek için empatinin son derece 
önemli olduğunu vurgulayan Hamilton, 
“Empati, başkasının bakış açısıyla bir 
şeye bakabilmektir. Kendini onun yerine 
koyabilmektir. Ben mesela evli bir erkeğim 
30’lu yaşlarımdayım, 5 çocuğumuz var. Ne 
kadar uğraşırsam uğraşayım, ne olursa 
olsun asla ben tek başına bir anne olamam. 
Ama tek başına yaşayan bir anneye satmam 
gerekebilir. Onun üzerindeki baskıyı, o 
stresi anlamalıyım. Ya da öyle biri olmanın 
getirdiği keyfi bile bilmelisin. Kendimi onun 
yerine koyabilmeliyim ki beni sevebilsin ve 
onun da araba alma ihtimali artsın. Empati 
yani başkasının yerine kendini koyabilme 
öğrenilebilen bir beceridir. Tabii ki bazıları 
doğuştan daha empati sahibi olabilir. Ama 
nasıl bir seviyeyle doğduğunuz önemli değil. 
Nasıl öğrendiğiniz önemli. Ben diyorum 
ki, ben satış kapanışlarımı %47 artırmak 
istiyorum. O zaman satış danışmanlarımın 
empati sahibi ve sevilmesi gerekiyor. İlişki 
kurabilmeli satış danışmanlarımız. İnsanlar 
ortak bir yönleri olunca bir ilişki kurmuş 
oluyor. Satış danışmanları yetkili olmalı. 
Satış danışmanları yetkili değilse o zaman 
müşteriler onlara güvenmiyor.”

Müşteriye karşı şeffaf olunmasının önemini 
de belirten Hamilton, müşteriye karşı şeffaf 
olma konusunda ne kadar çok beklenirse 
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o kadar çok kâr kaybedildiğini belirtti. 
Hamilton şöyle devam etti, “Bütün 
dünyada gösterdiğim bir şey bu internet. 
İnternet, davranışı nasıl değiştirdi ve 
bayi finans modelini nasıl değiştirdi diye 
baktığınızda şunu söyleyebiliriz; artık 
ekonomik bir gerçek, eskiye göre bizim 
kârlarımız çok daha düşük fakat bunun 
bir panzehri var. Marjlarınızı arttırmak 
istiyorsanız müşteriye karşı şeffaf olun, 
baştan fiyatı verin. Çünkü müşteriler daha 
iyi bir deneyime daha fazla para vermeye 
razı ve o şirkete güvendikleri zaman 
da daha fazla vermeye razılar. Mesela 
lüks otellere bakın müşteriler buralara 
gelip daha fazla ödüyorlar. Çünkü otel 
onlara daha iyi bir deneyim sunuyor. 
Müşterilere şeffaflık sağlandığı zaman 
bunu daha iyi bir deneyim sayıyorlar ve 
daha fazla da para ödemeye razı oluyorlar. 
Bu ekonomik olarak kanıtlamış bir şey. 
Şeffaf olmalı mıyım, olmamalıyım sorusu 
kalmadı. Şeffaf olacaksınız. Şeffafsanız 
daha fazla arabayı, daha yüksek fiyata 
satabiliyorsunuz.”

“Yetenekli İnsanlar İle Daha Yüksek 
Performans”

Amerika’daki iki büyük market üzerinden 
bir değerlendirmede bulunan Hamilton, 
satış ve yönetim stratejileri hakkında 
şunları söyledi, “Costco’ya ve rakibi Sam’s 
Club şirketlerine bakalım istiyorum. 
Satın almak için, alışveriş yapmak için 
üye olmanız gerekiyor. Toptan fiyatına 
perakende veriyorlar. Ama tamamen 

farklı şekilde işletildiklerini görüyorsunuz. 
İnsanlara verdikleri maaşa bakın. Şimdi 
Costco’nun saatlik ücreti 17 dolar. Sam’s 
Club çok daha az veriyor ,11 dolar. Costco 
neredeyse herkese, bütün çalışanlarına 
yan faydalar sağlıyor. Sam’s Club tam 
tersi yan hakları azaltıyor ki maliyeti 
düşürsün. Maliyeti düşünce de kârlılığı 
daha fazla düşürürler. Dolayısıyla 
çalışanların sadece %49’una yan haklar 
veriliyor. Costco çalışanlarının emekliliği 
için her sene 1330 dolar para harcıyor. 
Sam’s Club onun yarısı kadar. Costco 
birisini işe alıp yetiştirmek için 21 bin 
dolar harcıyor. Sam’s Club da 12 bin 
dolar harcıyor. İş gücü personel masrafı 
daha yüksek olan bir Costco’ya bakın, 
bir Sam’s Club’a bakın. İkisinin maliyet 
tablosuna bakacak olsanız, hangisinin 
personel masrafı daha yüksek? Tabii ki 
cevap Costco. Kimin personel maliyeti 
daha yüksek? Aslında bir tek bu verilere 
bakarak bunu cevaplandıramazsınız. 
Çünkü gerçek personel maliyetini anlamak 
için çalışanların orada geçirdikleri sürenin 
değerine bakmalısınız. Costco’da çalışan 
değişimi %17. Sam’s Club’da çalışanlar 
yılda % 44 oranında değişiyor. Costco 
yılda 244 milyon harcayarak çalışanlarını 
elinde tutuyor. Oysaki Sam’s Club onları 
tutmak için 612 milyon harcamak zorunda. 
Hep maliyeti düşürmeye çalışıyorlardı, 
yan hakları ödemiyorlardı, sigortaya daha 
az ödeme yapıyorlardı. Eğitimde ucuza 
kaçıyorlardı. Sam’s Club’ta buna rağmen 
çok daha yüksek bir personel maliyeti 
var. Bu bayi için ne anlama gelir? Costco 
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daha çok ödediği için daha yetenekli 
insanları alıyor, daha yetenekli oldukları 
için performansları daha yüksek oluyor. 
Performans ekonomisi yükseldiği zaman 
Costco daha çabuk büyüyor. Performans 
daha çok artıyor. Daha az hırsızlık, daha 
az kırık, daha az hasar oluyor.” dedi.

“Yeni Nesil Çalışan Bir Sonraki Adımı 
Bilmek İstiyor”

Yeni neslin kariyer algısındaki değişime 
değinen Hamilton, “Özellikle bu 2000’li 
doğumluların davranışı çok farklı onlar 
bugün kariyerlerinde nerede olduklarını 
bilmek istiyorlar. Bir sonraki adımı bilmek 
istiyorlar. Bu 2000’li yıllarda doğanlarda 
böyle katılma sendromu gibi bir şey 
var. Çocukken bir şey kazanamamışlar, 
denemek için ödül almışlar. Hep 
denedikleri için ödül almışlar. Aynen 
hayatlarında da bunu yapmak istiyorlar. 
Sırtını sıvazlayıp aferin oğlum iyi iş 
çıkarttın dememizi istiyorlar. Ben bunları 
artık işe alabilirim, benim şirketime 
katabilirim diyebilirsiniz. Terfi ettikten 
sonra da böylece bu kişi eve gidecek, 
annesine diyecek ki, 30 gün sonunda terfi 
aldım, yani bir ayın sonunda. Böylece 
bu çalışanları ekibe dahil edebiliriz, 
benimsetebiliriz.” şeklinde konuştu. 

“Yeni Bir Müşteri Deneyimi Yeni Bir Satışı 
Getirir”

Ekip olgusunun zamanla oturduğunu 
ve bunun bir süreç olduğunu belirten 
Hamilton bu süreç neticesinde başarının 
geldiğinin altını çizdi ve şöyle konuştu, 
“Bu aşamada seviyelerinizi tanımlayın. 
Oryantasyon, sonra bireysel eğitim 
görevleri verin. İlk aşama belki 3 ay 
sürebilir. Sizin bayiliğinizde sonraki 2 
aylık süreçten sonra tekrar 3 ay sürebilir. 
Toplam 10 ayda tüm bayiliği dönüştürüp 
bu şekilde davranmaya alıştırabilirsiniz. 
Bu şekilde davrandığınızda, yönettiğinizde 
bir gelişme becerisi, bir ekip oluşturma, 
yüksek performans elde etme ihtimali 
yaratıyor. Tabii ki bayiliğimin büyümesini 
istiyorum. O zaman ekibimin iyi 
olması lazım ki daha fazla bayi satın 
almak istiyorsam yedek koltuğumda 
insanlar olsun. Bir gecede bunu 
gerçekleştiremezsiniz. Yeni bir müşteri 
deneyimi, yeni bir satışı gerektirir. Bizim 
bu satışçıyı yetiştirmemiz gerekiyor.”
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Otomotiv Sektörünün Nabzı 
Panelde Tutuldu

8. OYDER Otomotiv 
Kongresi daha sonra 
Haber Türk Ekonomi 
Editörü Hakan Özenen’in 
moderatörlüğünü yaptığı 
panel ile devam etti. 
Soru cevap şeklinde 
ilerleyen panele Renault 
Mais CEO’su Dr. Berk 
Çağdaş, Ford Otosan 
Genel Müdürü Haydar 
Yenigün, TOFAŞ CEO’su 
Cengiz Eroldu konuşmacı 
olarak katıldılar. 
Özenen’in sorularını 
yanıtlayan konuklar 
otomotiv sektöründe 
perakendecilik, 
dijitalleşme ve yerli 
otomobil üretimine 
dair görüş ve fikirlerini 
paylaştılar.

Hakan Özenen: Öncelikle hoş geldiniz. 
Hakikaten çok nitelikli bir topluluk 
var burada. Sanırım Türkiye’nin 
en nitelikli insanları bu sektörde 
çalışıyor. Bir kere çok zor şartlarda 
çalıştığınız kesin ama büyük yükü 
de perakendeciler çekiyor. Onlar 
öyle söylüyor en azından. Bugün bir 
araya gelme sebebimiz biraz onların 
duygularını almaktı. İyi bir süreçten 
geçiyoruz aslında satışlar açısından 
bakıldığında. Ancak bireysel otomobil 
sahibi giderek azalıyor mu artıyor 
mu? Bu soruya dikkat çekmemiz 
gerekiyor. Perakendecilerin çoğu da 
işin biraz rahat tarafını seçiyorlar 
sanki. Satarken kurumsal müşterilere 
satmak daha kolay ama servise de 
perakende müşterisi gelsin isteniyor. 
Doğru mu gözlemim yoksa düzeltmek 
istediğiniz bir taraf var mı?

Berk Çağdaş: Gerçek anlamda talebin, 
müşteri kaynaklı talebin niteliği biraz 
değişiyor aslında, bunu hepimizin 
görmesi lazım artık. Müşteriye 
götürülen ürün ve hizmetlerde, bunların 
çıkış noktasında ciddi anlamda bir 
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değişim yaşanıyor. Mobilite ön plana 
çıkıyor artık ve mobilite ihtiyacının tatmin 
edilmesi, mobilite ihtiyacının karşılanması 
en önemli unsur olarak karşımıza çıkıyor. 
Biraz önce söylediğiniz sözler bunu 
kapsıyor aslında. Neden örneğin filo 
satışları toplam satışlarımız içerisinde 
çok önemli bir pay teşkil etmeye başladı? 
Bundan 10 yıl önce filo perakende 
oranları yüzde 5’ler 10’lar civarındaydı. 
Şimdi ortalama bir markada en az filo 
perakende oranının yüzde 40’lar 45’ler 
civarında olduğunu görüyoruz. Bunun 
nedeni insanların ihtiyaçlarının nasıl 
daha hızlı, daha çabuk, daha kaliteli ve 
daha verimli bir şekilde karşılanabileceği 
konusunda arayış içinde olmalarından 
kaynaklanıyor. 

“Perakendecilik Kabuk Değiştirmek 
Zorunda”

Hakan Özenen: Ciddi yatırımlarla 
kuruluyor bu plazalar. Sizce onları 
gelecekte sürdürebilmek mümkün 
olacak mı? 

Berk Çağdaş: Türkiye 1995’ten sonra 
bilindiği gibi bir cep telefonu furyası ve 
buna bağlı bir adaptasyon süreci başladı. 
Mesela benim ilk cep telefonum 1996 
yılında oldu. Benzer girişim çabuk bir 
adaptasyon sürecini otomotiv sektörü 
de yaşayabilir. Bu anlamda bana göre 
perakendecilik kabuk değiştirmek 
zorunda. Çünkü bugün otomotiv sektörü 
içerisinde 3 ana esas var. Üretim tarafını 
bir tarafa bırakıyorum şimdilik, o ayrı bir 
kapsam. Ama perakende satış tarafına 
baktığınız zaman kesinlikle memnun 
etmeniz gereken müşteri. Bu bugün de 

böyle yarın da böyle olacak. 30 yıl sonra 
da böyle olacak. Müşterileri memnun 
etme gerekiyor. Memnuniyetin en önemli 
unsurlarından birisi de erişilebilirlik. 
Bundan beş yıl önce her satılan 100 aracın 
yüzde 75’i kredili alımdı. Erişilebilirlik 
Türkiye’de artık imkansız hale geliyor. 
Çünkü satış fiyatlarının içerisinde en 
düşük motor hacimli araçtan en yüksek 
motor hacimli araca kadar çok ciddi bir 
vergi söz konusu. Dolayısıyla müşteri 
memnuniyetine odaklandığımızda altında 
pek çok etken görüyorsunuz. Bugün aynı 
segment Ford, Fiat, Peugeot, Volkswagen, 
Renault’u yan yana koyduğunuzda 
teknolojik olarak tüketicinin isteyip bunda 
yok ama diğerinde var diyebileceği büyük 
farklar yok. Sizi farklılaştıran şey müşteri 
gözünde nasıl davrandığınız. Dokunmak, 
aynı göz hizasında bakmak, anlamak, 
empati kurabilmek gibi teknik olmayan, 
daha çok duygusal parametreler ön 
plana çıkıyor. İkinci tarafa baktığımızda 
çalışanı memnun etmenin önemini 
görüyoruz. Çünkü karşınızda o anda 
çok özel olduğunu hissetmek isteyen, 
bu tesisi, bütün bu showroom’u onlar 
için kurduğunuzu bilmek isteyen bir 
müşteri var. O müşterinin karşısındaki 
personelinizin de aynı empatiyi 
kurabilecek yetkinlikte olması lazım. 
Bu bağlamda teknik olarak insanları, 
çalışanlarınızı eğitmek yeterli değil artık. 
Duygusal olarak da onları eğitmemiz 

gerekiyor. Üçüncüsü ise iş ortaklarınızı 
memnun etmek... Verimli çalışmalarını ve 
bayrağı doğru dalgalandırmalarını temin 
etmek durumundayız. Bu açılımdan sonra 
sorunuza dönecek olursam perakende 
sistem dijitalleşen çağın gerekliliklerine 
ayak uydurmak zorunda. Haliyle 
perakendeciliğin de bir kabuk değiştirmesi 
gerekiyor bu anlamda. 

Hakan Özenen: Şimdi sözlerinizden 
şunu anladım; otomobiller teknolojik 
olarak artık birbirlerinden farklı değiller, 
tasarımları birbirine yaklaştı, farklı 
rakip firmalarda dahi ortak motorlar 
kullanılıyor. O zaman da teknoloji öne 
çıkıyor. Ancak bayiler geçmiş yıllarda 
avantajı olan bir şeyi kaybetti; müşteri 
sadakati ve marka sadakati. Anlamını 
yitiriyor. Cengiz Bey, marka sadakati 
bayiler için bir dezavantaj mıdır ya da 
sadakatsizlik bir avantaj mıdır? 

Cengiz Eroldu: Bence yalnızca marka 
sadakatinin tek başına bir anlamı yok. 
Marka sadakatiyle birlikte bayi sadakati, 
satış danışmanına olan sadakat bence 
artık günümüzde daha da önem kazanmış 
durumda. Nihayetinde müşteri bir araç 
satın alma kararı aşamasında güven 
ilişkisine girmek istiyor. Güven ilişkisinde 
de aslında bugün geldiğimizde noktada en 
önemli unsurun bayilerimizde çalışan satış 
personellerinin olduğunu düşünüyorum. 
Tabii ki otomotiv perakendeciliğinde de 
belli bir dönüşüm var.  Bu dönüşümler 
ülkelere kültürlere göre farklı hızlarda 
farklı zamanlarda olabiliyor. Belli ülkede 
çok hızlı olurken belli ülkede bu tür 
dönüşümlerin olması çok daha fazla zaman 
alıyor. Bu nedenle önümüze baktığımız 
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zaman perakendeciliğin farklı bir şekilde 
yorumlanmasının gerektiğini görüyoruz. 
Perakendecilikle ilgili de bir parantez 
açmak istiyorum. Perakendeci bizim 
gözümüzde bayiler değil yalnız, markalar 
da perakendeci, biz de perakendeciyiz. 
Sadakat konusuna otomotiv sanayi 
herhalde dünyadaki sektörlerin içinde 
en fazla veriye sahip olan sanayilerden 
bir tanesi. Biz öyle bir veri topluyoruz 
ki yani hepimizin elinde inanılmaz bir 
müşteri verisi var artık. Müşteriler de bu 
verilerini kullanmamız karşılığında bizden 
kendi deneyimlerimizi kişileştirmemizi 
isteyecekler. İşte bu noktalarda sadakati 
nasıl sağlayacağımız çok önem kazanıyor.

“Yeni Nesil İnternetten Her Türlü Bilgiyi 
Alıyor”

Hakan Özenen: Haydar Bey siz daha 
zor bir alana yani ticari alana da üretim 
yapan bir markanın başındasınız ve 
orada farklı kriterler var. Hem bayi 
tarafında hem geliştirilen mühendislik 
ve üretim tarafında farklı işler 
yapıyorsunuz ve neredeyse ürettiğiniz 
aracın tek merkezi haline geldiniz. Biraz 
sizin deneyiminizi aktarır mısınız lütfen 
çünkü binek otomobil hakikaten çok 
konuşuluyor. 

Haydar Yenigün: Geçmiş zamanda 
biz ticari araç da otomobil de ürettik. 
Şu anda sadece ticari araç üretiyoruz. 
Üretimi konusunda ticari ürünle otomobil 

üretmek arasında çok ciddi bir fark var. 
Otomobili çok yanlış anlamalara meydan 
vermemek için çok üstünkörü geçeceğim. 
Üç kapı beş kapı dört kapı Station 
Wagon ve diğer modelleri derseniz 5 ile 
10 model üretiyorsunuz. Ticari üründe 
bunu biz bir zaman saydık ancak artık 
saymamaya başladık. Çünkü sayma 
rakamlarına yetişemiyoruz. Çok farklı 
müşteri talepleri var, her bir müşterinin 
talebi farklı. Her bir müşterinin talebine 
uygun araç yapma ihtiyacı var. Şu anda 
ortamda ürün geliştirme süreci de benzer 
bir şekilde işliyor. Ürün geliştirme süreci 
de esasında müşteride başlıyor. Az önce 
Cengiz Bey söyledi artık ürünler 10 yıl 
gitmiyor. Araçları yapıyorsunuz araçlar 
daha o haliyle hala satılabilir noktadayken 
araçların elektronik alt yapısı değişiyor. 
Bu sefer bizim ürün geliştirme sürecimiz 
değişmek zorunda kaldı. Yani biz 
artık koltuğu, tamponu, farı, ön göğsü 
geliştirmenin ötesinde, çok müthiş 
bir hızla gelişen elektronik dünyanın 
çıktılarını aracın içinde müşteriye 
sunabilecek alt yapıları geliştirme 
durumunda kaldık. Eskiden ürün 
geliştirme departmanında iç, dış, boya vs. 
gibi bölümler varken şimdi pek çok sayıda 
mühendis gömülü yazılımlar kısmında 
çalışıyor. Bunun bir an önce oluşturulması 
ve bir an önce hayata geçmesi lazım ve 
öyle bir yarış ki bu daha geliştirmeye 
başladığınız anda düşündüğünüz şey 

eskiyebiliyor. Yeni nesil internette saatlerce 
araştırma yaparak hangi araç hangisinden 
üstün, hangi araç hangisinden daha fazla 
imkân sağlıyor bunu araştırıyor ve buluyor. 
Bu yalnızca şu an için geçerli değil. Şu anda 
düşünemediğimiz, aklımızın ucundan bile 
geçmeyen ihtiyaçları araçlarımızın içine 
koymamız gerekecek. Müşterinin istediği 
bunun geliştirilmesi, hayata geçirilmesi ve 
müşteriye sunulması. Çok kısa bir zamanda 
hayata geçebilecek modelleri icat etmemiz 
lazım.  

Hakan Özenen: Bu durumda bayilerde 
müşteri ile markanızı ilk olarak 
buluşturan satış temsilcilerinin eğitimini 
de sıklaştırmak hatta hiç ara vermemek 
gerekiyor. 

Haydar Yenigün: Esasında müşteriyle ilk 
teması kuracak kişi olan satış temsilcinin 
eğitiminden de öte onun müşterinin 
ihtiyaçlarıyla yaşayan birisi olması 
gerekiyor. Müşteri bir ihtiyaçla geliyor. 
O aracın içinde ihtiyaç duyduğu şey var 
ama siz onu anlatacak olan kişiye ya 
eğitim vermemişsiniz ya atlamışsınız 
ya da verdiğiniz eğitim sadece eğitim 
olarak kalmış. Örneğin cep telefonunun 
içinde binlerce uygulama var. Öyle 
birisini bulmanız lazım ki müşterinin 
ne istediğini bilip o bin tane uygulama 
içinden müşterinin isteğini bulup müşteriyi 
kazanmalı. Dolayısıyla bayilerimizdeki 
çalışanların o eğitimlerin de ötesinde 
onlarla yaşayan, onları kullanan insanlar 
olmasını sağlamamız lazım. 

“Bir Dijital Stratejiye Sahip Olmak 
Gerekiyor”

Hakan Özenen:  Berk Bey siz empatiden 
söz ettiniz, insan unsurunun çok önemli 
olduğunu söylediniz. Ama biz, özellikle 
Türkiye başta olmak üzere bir takım 
ülkelerde daha çok inşaat unsuruna mı 
önem veriyoruz ne dersiniz? Çok pahalı 
büyük plazalarda otomobil satıyoruz. 
Otomobilin daha fazla satıldığı ülkelere 
baktığımızda neredeyse iki otomobil 
sığacağı alanlarda otomobil satışı 
gerçekleşiyor. Bu bağlamda bayilerden 
sizlere gelen talepler var mı? Daha küçük 
yerlerde otomobil satabiliriz, bu kadar 
yatırım şart mı gibisinden. Yoksa bu 
da bir dönem ve önümüzdeki yıllarda 
değişebilir mi diyorsunuz? 

Berk Çağdaş: Satış kanallarının, satış 
mecralarının ortamlarının değişimi de söz 
konusu. Bir takım markalar artık sadece 

Perakendeci bizim 
gözümüzde bayiler 

değil yalnız, markalar 
da perakendeci, biz de 

perakendeciyiz. Sadakat 
konusuna otomotiv sanayi 

herhalde dünyadaki 
sektörlerin içinde en 

fazla veriye sahip olan 
sanayilerden bir tanesi. 

Biz öyle bir veri topluyoruz 
ki yani hepimizin elinde 

inanılmaz bir müşteri verisi 
var artık. Müşteriler de 

bu verilerini kullanmamız 
karşılığında bizden 

kendi deneyimlerimizi 
kişileştirmemizi 

isteyecekler.

OYDER

Ford Otosan Genel Müdür
HAYDAR YENİGÜN
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dijital showroomlar yaratmaya başladılar. 
Bizim de Renault olarak buna yönelik 
çalışmalarımız var. Elbette zaman zaman 
bayilerimizden bu tip serzenişler gelir, 
doğaldır ama şimdi Avrupa’daki durumla 
Türkiye’deki durumu çok karşılaştıramayız 
çünkü standartlar sonradan geliyor. 
Yani başlayan bir süreç var. 100 
metrekarede de bunu yapabilirsiniz 1000 
metrekarede de bunu yapabilirsiniz. O 
tamamıyla markaların kendi bakış açısı 
veya müşteriye sundukları mecralarla 
alakalı değişim gösteren bir konu. 
Burada yine dijitalleşmeye değinmek 
gerekiyor. Bunu biz şu anda belki yavaş 
görüyor olabiliriz ama önümüzdeki 
5-10 yıllık dönem içerisinde sadece 
mobilite ihtiyacının giderilmesi odak 
noktası olduğu zaman bunu çok daha 
hızlı bir şekilde yaşayacağız. O zaman 
markaların otomotiv satıcılarının otomotiv 
sektöründe olanların bir dijital stratejiye 
sahip olmaları gerekiyor. Bir dijital 
teknolojiye, bir dijital stratejiye sahip olup 
iyi takip edebilen markalar, o sistematiği 
keşfedip bütün showroom standartlarını 
veya sunum standartlarını buna göre 
değiştirebilme kolaylığına veya imkanına 
sahip oluyorlar. Her şey dijitali nasıl 
kullandığınızla alakalı olarak değişecek 
önümüzdeki dönemde. Dolayısıyla klasik 
yaklaşımla bunun gerisinde kalanlar tabii 
ki kan kaybedecekler bana göre. 

Hakan Özenen: Yayınlanan çeşitli 
araştırmalara göre gelişmiş ülkelerde 
sürücü belgesi alma yaşı geldiği halde 
sürücü belgesi almayan gençler, o genç 
nüfusun yüzde 50’sinden fazla durumda. 
Otomobil almayı hayal etmeyen bir yeni 
gençlik var. Bunun nedeni ne olabilir?  
Berk Çağdaş: Çünkü onlar için mobilite, 
A noktasından b noktasına gitmek 
önemli.

“Asıl Olan Müşteriye Değer Yaratmaktır”

Hakan Özenen: Bizde öyle değil neyse 
ki bayiler açısından hala bu sevindirici 
olabilir. Ama bizde de kârlılıklarla 
ilgili şikâyetler var. Düşük kârlılıkla 
iş yapıldığı söyleniyor ama öbür 
taraftan baktığımızda mesela ıskonto 
oranları var. Mesela araştırmalara göre 
Almanya’daki müşteri Türkiye’deki 
müşteriden daha fazla ıskonto 
alabiliyor. Sanıyorum kârlılıkla ilgili olsa 
gerek bu da. Bu haklı bir şikâyet midir, 
hepinize sormam gerekirse? 

Cengiz Eroldu: Bana göre şirketlerin 
birinci amacı kâr elde etmek olamaz. 
Önce bir kere bu saptamayı yapayım. Asıl 
olan müşteriye değer yaratmaktır. Siz 
müşteriye değer yaratırsanız müşteri sizin 
ürününüzü alır siz de kâr elde edersiniz. 
Dolayısıyla kârlılık müşteriye yarattığımız 
değerin bir sonucudur aslında. Müşteriye 
değer katabiliyorsanız o müşteri sizin 
hizmet ürün ve yarattığınız faydalardan 
yararlanma yoluna giderse o zaman siz 
de bir satış gerçekleştirirsiniz ve kâr elde 
edersiniz. Şimdi bu değeri Türkiye’de 
iyi yaratanlar var iyi yaratmayanlar var. 
İyi yaratan markalar, iyi yaratmayan 
markalar olduğu gibi iyi yaratan ve iyi 
yaratmayan bayiler de var. İyi yaratmayan 
bayiler var. Ben olaya böyle bakıyorum. 

Haydar Yenigün: Aslında bakış açımızı 
değiştirmemiz gerekiyor. Sadakatin 
farklılaşmasını farklılaştığını kabul 
etmemiz lazım. Sadakat bir markanın 
müşterisiyim ve bundan sonra hep 
onu tercih edeceğim olayı değil artık, 
o dönem kapandı. Şimdi siz ne değer 
yaratıyorsunuz oraya geliyorum. Bu 
yaratılan değer zincirinin içinden 
şirketlerin, bayilerin tekrarlanabilir ciro 
yaratabilecek mekanizmaları kurması 
lazım. Biz bugüne kadar araba satarsak 
yanına aksesuar da satardık.  Bunlar da 
artık çok konvansiyonel kaldı, standart 
hale geldi. Bizim şimdi bayilerde bile 

dijital platformu kullanarak müşteriye özel 
ürün yaratacak bir ekibimiz olması gerekli. 
Ben bizim teşkilatta bazı bayilerimizin 
dijital platformlarda müşteri ihtiyaçları için 
aplikasyon geliştirdiklerini biliyorum. Çok 
büyük bir mutlulukla onları destekliyoruz 
da aynı zamanda. Her bir yarattığınız 
o gömülü yazılımın içinde aplikasyon 
esasında size indirdiği kişiye ve onun 
çevresinde yarattığınız farklı değer 
zincirlerine ilave ciro ve dolayısıyla kâr 
yaratıyor. 

Berk Çağdaş: Müşteri için değer yaratmak 
esastır.  Bütün ticaretin temeli zaten buna 
dayanır. Çünkü bir marka yönetiyorsunuz. 
Ben bir de şunu eklemek istiyorum; siz 
kalite ve imaj algısını doğru yönettiğiniz 
zaman ve bunu da taraftar müşteriyle 
birleştirdiğiniz zaman bakın bağlı müşteri 
demiyorum,  taraftar haline getirmek, 
müşterinin sizin taraftarınız olması lazım. 
Taraftar müşteri yaratmak, yaratmamız 
lazım. Onun da kuralları belli. Siz kalite ve 
imaj algısıyla müşterinize değer yaratarak 
ve müşterinizi değerli kılarak onu o değer 
askısında en üste astığınız zaman müşteri 
sizi bir asıyor oraya, artık siz elinizden 
gelen kötülüğü yapın yine de indirmiyor 
sizi oradan. Taraftar çünkü. Dolayısıyla 
rekabeti doğru tanımlarsak zarar etmek 
veya kârsızlık diye bir sorun olmayacaktır. 

“Yerli Otomobil Doğru Bir Gelecek 
Tasarımıdır”

Hakan Özenen: Dilerseniz biraz 
gündemden, Türkiye’nin otomotiv 
gündeminden söz edelim. Bir girişim var 
Türkiye’de siz de biliyorsunuz. Türkiye 
kendi otomobilini ürettiği takdirde siz 
ne görüyorsunuz ileriye yönelik? Türk 
halkının Türkiye’de üretilmiş bir elektrikli 
araç ailesine hazır olup olmadığını sizden 
dinleyelim.

Berk Çağdaş: Bir kere bu doğru bir gelecek 
tasarımıdır. Her şeyi bir tarafa bırakın 
Türk vatandaşı olarak bunu canı gönülden 
zaten desteklemeliyiz ve yüreklendirmeliyiz 
zaten. Türkiye’nin bugün sanayi gücü 
itibariyle sanıyorum 1.7 milyon adet 
araç üretim kapasitesi var. Türkiye aynı 
zamanda bir ağır ticari araç ve ticari 
araç üretim üssü dünyada. Çok değerli 
mühendislerimiz, çok değerli iş gücümüz 
ve beyin gücümüz var. Dolayısıyla bunu 
yapabiliriz. Gelecek tasarımı elektrikli 
araçlardır tabii ki bu kaçınılmaz bir şey. 
Önümüzdeki dönem elektrikli araçların 
bana göre önceki brüt ağırlıklı kabinde full 

Sadakat bir markanın 
müşterisiyim ve bundan 

sonra hep onu tercih 
edeceğim olayı değil artık, 
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elektrik aksamlı olarak hızlı bir şekilde 
piyasaya gireceği bir dönemdir. Buna 
hani 5 yıl, 10 yıl, 15 yıl bir süre biçmek 
istemiyorum çünkü Türkiye’nin şehirleşme 
hızı birçok parametreyle doğru orantılı. 
Onun için bir tarih veremem belki ama 
bugün itibariyle çok uzun bir zaman 
alacağını zannetmiyorum. 

“Yarattığımız Değeri Daha İyi Anlatmamız 
Gerekir” 

Hakan Özenen: Cengiz Bey, hem Tofaş’a 
hem Ford’a baktığımda çok başarılı 
teknolojiler geliştirdiğini görüyorum. 
Siz en son yeni bir aplikasyon tanıttınız. 
Her iki gruptaki mühendislik varlığınızın 
Türkiye tarafından bilindiğini tahmin 
ediyorum. Siz bunu hissediyor musunuz?

Cengiz Eroldu:  Bugün bizim Tofaş olarak 
600 Ar-Ge çalışanımız var. Ford’daki Ar-
Ge çalışanı neredeyse bizim iki katımız. 
Yerlilik oranları bunları da koyduğumuz 
zaman bizden daha yerli bir ürünün 
ortaya çıkacağını ben düşünmüyorum. 
Ancak elbette yerli marka ayrı bir şey. 
Markayı global arenada tutundurmak  o 
bambaşka bir durum. Ama konu yerlilik 
ve ülkeye yaratılan katma değerse ki 
otomobil sanayi dediğimiz geçtiğimiz sene 
6 milyar dolar dış ticaret fazlası veren bir 
sektör. Yani Türkiye’nin toplam ihracatının 
yüzde 20’sini yapıyor. Buna rağmen size 
katılıyorum yani otomobil sanayisinde 
bu da belki bizim bir eksikliğimiz. Bizlerin 
yarattığımız değeri daha iyi anlatmamız 
gerekir. Türkiye’de bugün otomotiv sanayi 
bayileri, servisleri baktığımız zaman 
Türkiye ekonomisini ülke ekonomisine 
ciddi bir katma değer yaratıyoruz, ciddi bir 

boyut kaplıyoruz aslında. Bunun üzerinde 
bizim de çalışmamız lazım. 

Haydar Yenigün: Son dönemde baya 
büyük bir yol kat ettik. Daha böyle bir 
ayağı yere basan profil insanlar grubu 
esasında bence otomotivin geneli. Tabii 
bu bazen bizi çok derinden yaralıyor. 
Özellikle doğrudan sanayicilikten 
başlayarak işini yöneten insanlar 
olarak. Gazetede artık bizim de bir yerli 
aracımız olacak, artık Türkiye de motor 
yapılabilecek gibi şeyler duyduğumuz 
zaman bizim gibi 1986’dan beri kendi 
motorunu, Türkiye’nin motorunu üreten, 

dünyaya kendi motorunu ihraç eden şu 
anda şirketlerin çalışanları olarak hem 
üzülüyoruz hem de kendimizi suçluyoruz. 
Demek ki anlatamıyoruz diyerekten. 
Bu gerçekle birlikte bunu giderecek 
yöntemleri de bulmamız, çok farklı 
bakış açıları geliştirmemiz lazım. Basın 
toplantısı yapıp bunu anlatmakla bu iş 
olmaz. Bu işi insanların sahiplenmesini 
sağlamamız lazım. O yüzden her şeyin 
başı eğitim olduğu gibi, bu işin başı 
da eğitim. Okullarla ilişkiler kurarak 
insanları oradaki öğrencileri daha belki 
mesleklerini bile seçmeden getirip 
merkezlerde ne yaptığımızı göstermemiz 
gerekiyor. Bu konuda da çeşitli STK’ların 
çalışmaları olduğunu zannediyorum. 
Türkiye’de ve dünyada az bulunan şeyler 
var. Kendisini ürün geliştirmeye adamış, 
satış pazarlamaya adamış insanlar çok 
bu memlekette. Bizim bunun kıymetini 
bilmemiz lazım. Birçok ülkeyi gittik, gezdik 
hepimiz gördük üretim yapan işçileri. Bu 
kadar işini sahiplenmiş bu kadar özveriyle 
çalışan ve esnek bir çalışan topluluğu 
dünya üzerinde bulmak çok zor. Esasında 
çorbayı yapacak bütün malzemeler var. 
Ocak var, tencere var, para da varsa 
bunların hepsini alıp yapabilirsiniz. Türkiye 
şu an bu durumda. Şunu söylemek 
istiyorum yapmak problem değil. Nasıl 
bir strateji ile ortaya çıkıp, müşteriye ne 
sunacaksınız?. Gömülmüş yazılımlar dedik, 
müşteriye yakınlık dedik, çalışan dedik 
araç dedik. Bugün müşteri ne isteyeceğini 
bilmiyorsa bile benim onun bilmediği 
şeyi bilip ertesi güne ona sunmam 
gerekir.  Böyle enteresan bir dönemden 
bahsediyoruz. Onun için benim çalışıyor 
olmam lazım. Dolayısıyla bu doğru bir 
projedir. Olması hepimizi çok mutlu eder. 

Bugün bizim Tofaş olarak 
600 Ar-Ge çalışanımız var. 
Ford’daki Ar-Ge çalışanı 
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An Axalta Coating Systems Brand

DEVRİM.

RENK 
YÖNETİMİNDE

Genius iQ ile renk yönetimini yeni bir düzeye taşıyın. Sadece yenilikçi olan fütüristik teknolojisi değil, 
gelişmiş ergonomik tasarımı sayesinde kullanımı inanılmaz derecede kolaylaşıyor. 

Bitmedi...., Genius iQ tüm renk ve metal efektleri ölçerek, size mükemmel bir formül sunar. Kablosuz ağı da (Wi-Fi) kullanarak 
ölçüm değerlerini uzaktaki bir bilgisayara anında gönderebilirsiniz. En son teknolojiye sahip Standowin iQ yazılımı ile birlikte, 
200.000’den fazla formüle erişim sağlanır. Bulut tabanlı olduğu için, en son veriyle sürekli olarak güncellenir. 
Geleceği bugünden yaşamaya başlayın.  

RENK OKUMA CİHAZLARININ GELECEĞİNE HOŞ GELDİNİZ.

ST_GeniusIQ_TR_240x310mm_1.indd   1 4/9/2018   11:17:58
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Otomobilden motosiklete, beyaz eşyadan eğitime 
her türlü kredi ihtiyacın için kocfinans.com.tr’ye şimdi tıkla, başvurunu şimdi yap. 

Sana özel tanımlanmış kredini Koçfinans anlaşmalı satış noktalarında kullan, 
hayallerini artık erteleme.

HAYALLERİNİN
GERÇEKLEŞTİĞİ AN
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KF otoban dergi ilanı BASKI.pdf   1   7.05.2018   14:05
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Araç Ekspertiz Sistemleri

Baklacı Mahallesi Cumhuriyet Caddesi
No:119 PK. 34830 Çavuşbaşı / Beykoz / İstanbul
Tel : +90 (216) 479 1300 Faks: +90 (216) 479 7292

info@bakirci.com.tr www.bakirci.com.tr
facebook.com/bakircigaragineering

Araç ekspertiz sistemleri için ''Şasi Dinamometresi '' üreten                    artık Bakırcı 
güvencesi ile hizmetinizde.

Şasi Dinamometresi Test Hattı
(Fren, Süspansiyon ve Yanal Kayma)

Makas Lift ve                           
Ön Takım Boşluk Test

Alanında uzman markalarımıza bir yenisini daha ekledik;

Her zaman olduğu gibi bugün de en üst teknolojileri sizlere sunmaya devam ediyoruz. 
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Şahsuvaroğlu’nda!
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STANDARTLARINIZI
EGEA HATCHBACK’E 
YÜKSELTİN.
• 7" Uconnect Multimedia Sistemi 
• Apple CarPlay
• Adaptif Hız Sabitleme Sistemi 
• Otomatik Acil Durum Freni

Egea Hatchback’in ortalama CO2 emisyonu 98-147 gr/km, ortalama yakıt tüketimi 3,7-6,3 lt/100 km arasında değişmektedir.

EgeaHB_dergi(24x31cm).indd   1 19/04/2018   18:45
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Audi Pop. Up Next yeni çağ başlatıyor. 
Hem havada hem karada giden 
Audi, Italdesign ve Airbus tarafından 
geliştirilen Pop. Up Next gerçek mi 
oluyor? Audi Pop. Up Next konsept

Audi, Italdesign ve Airbus tarafından 
trafik sorununu çözmek için 
geliştirilen konsept araç Pop. Up Next, 
elektrikli motorlu ile hem karada hem 
havada otonom olarak gidebiliyor. 
Aracın ultra hafif iki kişilik yolcu kabini 
bir uçuş modülüne eklenebiliyor 
ve bu sayede havadan ulaşım da 
sağlayabiliyor. Audi Pop Up Next 
konsept

Bizlerle iletişim kuracak
Audi, Italdesign ve Airbus dikey ve 
yatay hareket kabiliyetine sahip, 
tamamen elektrikle çalışan ve tam 
otomatik bir konsept olan Pop.Up 
Next gerçek olur mu bilemiyoruz. 
Gelecekte bu araç sayesinde 
şehirlerde yaşayan insanlar gitmek 
istedikleri yere karayolundan veya 
havadan ulaşım sağlarken trafik 
sorununu da çözmüş olacaklar. Pop. 
Up Next’te ilk göze çarpan iç mekan 
özelliği insanla makine arasında 
iletişimi sağlayan, ses ve yüz tanıma, 
göz takip ve dokunmatik özelliklere 
sahip 49 inç’lik ekran.

İki kişiyi uçuracak
Aracın, ultra hafif iki kişilik yolcu 
kabini bir otomobil ya da uçuş 
modülüne eklenebiliyor. Audi, projeye 
batarya teknolojisi ve otomasyon 
konusunda teknik bilgi desteği 

sağlayacak. Proje hakkında hakkında 
konuşan Italdesign Başkanı ve Audi 
Satın almadan Sorumlu Yönetim 
Kurulu Üyesi Dr. Bernd Martens, 
“Konu şehirler için geliştirilen farklı 
mobilite konseptleri ve insanların 
çeşitli ihtiyaçları olunca, yaratıcılık 
önemli bir rol oynuyor. Italdesign, 
inovatif teknolojiler ve radikal 
prototipler geliştirmek için hizmet 
veren bir kuluçka merkezi. Pop.Up 
Next, gelecekte şehir yaşantımızı 
kökünden değiştirebilecek potansiyele 
sahip güçlü bir vizyondur.” dedi. 

Kurallar yeniden yazılıyor
Audi gibi, dünya çapında daha 
birçok müşterisi için geleceğe dönük 
otomobil konseptleri geliştiren 
Italdesign’ın CEO’su Jörg Astalosch, 
da “Gelecekte farklı şirketler kentsel 
mobilitenin kurallarını baştan 
yazacak. Italdesign olarak havacılık 
sanayinin lideri Airbus’la birlikte 
çalışarak geleceğin mobilitesine 
çözümler aramaktan gurur 
duyuyoruz.” dedi.

Audi Pop Up Next konsept
Astalosch’a göre Pop.Up Next, 
şehirlerde yaşayan insanlar için 
mobiliteye üçüncü bir boyut 
getirebilecek esnek bir konsept. 
Italdesign, şehirler, üniversiteler, 
ve farklı paydaşlardan oluşan ağını 
kullanarak mobilitenin geleceğinin 
şehirler için ne ifade edeceğini 
önceden belirlemeye çalışıyor. 

Audi Pop Up Next 
hem havada hem 
karada gidiyor

GELECEK

Audi, Italdesign ve Airbus 
tarafından geliştirilen Pop. 
Up Next gerçek olacak gibi 
görünüyor.
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Taşıt Araçları Tedarik Sanayicileri Derneği’nin (TAYSAD) 40. Olağan Genel Kurulu 
Toplantısı’nda Alper Kanca güven tazeleyerek, yeniden Başkan seçildi. Toplantıda 
TAYSAD’ın 2018-2020 yılları arasında görev yapacak Yönetim ve Denetleme 
Kurulları da belirlendi. 

TAYSAD’ın en büyük amaçlarından 
birinin “Türkiye’de otomotiv tedarik 
sanayinde faaliyette bulunan tüm 
seçkin firmaları temsil etmek” olduğunu 
vurgulayan TAYSAD Başkanı Alper 
Kanca, ”TAYSAD’ın karar mevkilerinde 
hem ulusal hem uluslar arası 
sermayenin yer aldığı, gençlerin ve 
kadınların daha çok sayıda görev 
aldığı, sadece İstanbul veya Kocaeli’nin 
değil, diğer bölgelerin temsilinin 
de hissedildiği bir yönetim ekibi 
oluşturmaya gayret ettik”  dedi.
Yeni nesil temsilcilerin TAYSAD 
faaliyetlerine etkin katılımının 
önemine değinen Kanca, “Ben TAYSAD 
yönetiminde KANCA ailesinden ikinci 
kuşağım. Babam da uzun yıllar Başkan 
Yardımcılığı yapmıştı. Aile şirketleri 
kalıcılığını sürdürürken, meslek 
örgütleri de etkin olarak, nesilden 
nesile temsil edilmeli. Bizden sonraki 
kuşaklar, gençler de TAYSAD’da 
görev alsınlar, faal olsunlar istiyoruz. 
Bundan dolayı TAYSAD’ın genç kuşak 

temsilcilerinin birbirilerini tanımaları, 
fikir alışverişlerinde bulunmaları, 
gelecekteki işbirliklerini oluşturmak 
amaçlı zevkli ve heyecanlı toplantılar 
gerçekleştirmeleri adına Platform Y diye 
bir oluşuma girdik. Burada geleceğin 
yöneticileri düzenli olarak kendi 
aralarında toplantılar düzenleyerek 
güçlü bir sosyal ağ oluşturdular” dedi. 

“Otomotivde kadınların gücü 
hissedilecek”

Otomotiv sektöründe kadınların 
varlığını artık çok daha güçlü 
hissedeceğimizi belirten Kanca, 
otomotivde bu zamana kadar gerektiği 
kadar fark edemediğimiz fakat bundan 
sonra fazlasıyla göreceğimiz bir kadın 
kuşağı var. Bundan sonra iş hayatının 
her alanında göreceğimiz kadınların 
dönemi başlıyor. TAYSAD olarak bu 
konuda otomotiv sektörüne öncülük 
etmenin mutluluğunu yaşıyoruz. 
2018-2020 döneminde görev yapacak 

Denetleme Kurulu üyelerimizin tamamı 
kadın” diye konuştu.

TAYSAD’da yeni yönetim belli oldu

Genel Kurul’da, 2018-2020 yılları arasında 
yine Alper Kanca’nın Başkalığını yapacağı 
yeni Yönetim Kurulu’nda önemli isimler 
yer aldı. Benteler ve Valeo gibi yabancı 
sermayeli küresel firmaların yanı sıra, 
Maxion İnci ve KordSa gibi yerli küresel 
firmaların yer aldığı Yönetim Kurulu’nda, 
İstanbul Ticaret Odası (İTO) Başkan Adayı 
Şekib Avdagiç de bu dönem görev yapacak. 
2018-2020 dönemi TAYSAD yönetiminde 
şu isimler yer alıyor: Albert Saydam (Tekno 
Kauçuk), Perihan İnci (Maxion İnci Jant), 
Tuna Arıncı (Valeo), Tolga Doğancıoğlu 
(KordSa), Şekib Avdagiç (Avitaş), Kemal Yazıcı 
(Ecoplas), Ertan Demirdüzen (TKG), Çağatay 
Dündar (Benteler), Mustafa Sarıgözoğlu 
(Sarıgözoğlu) ve Berke Ercan (Cavo). 
Denetleme Kurulu’nda ise Özge Özen Kural 
(Sismak), Nuray Dolgun (Döksan) ve Aslı 
Kısacık (TT Çelikyay) görev alacak.

TAYSAD’da yeni dönem başlıyor 
“Yıldız Takımı” belli oldu!

HABER



51

koluman_E_Serisi_ilan_24x30.indd   1 05/01/18   15:54



52

Motor

Dizel motorların yüksek NOX emisyonu 
nedeniyle yasaklanması gündemdeydi. Fakat 
bu emisyon miktarı artık %90 oranında 
azaltılabilecek.

Euro 6 normlarını karşılamakta zorlanan 
dizel motorlar, üretimden kalkmıştı 
ve şirketlerin yeni motor geliştirme 
çalışmalarına başlamalarına neden 
olmuştu. Markaların dizel motorlarda 
yüksek maliyete neden olacağını 
düşündükleri geliştirmelere egzoz firması 
Twintec’den çözüm geldi. Tarım ve inşaat 
araçlarına uygulanan egzoz sistemini 
geliştiren Twintec firması, içerine 
AdBlue enjekte edilebilen yeni egzoz 
sistemini hazırladığını duyurdu. Dizel 
otomobillerin düşük CO2 emisyonuna 
karşın yüksek NOX emisyonları nedeniyle 
çevreye zarar verdiği söyleniyor. Bu 
nedenle bir çok ülkenin yasakladığı dizel 
otomobiller gelecekte yok olacak gibi 
görünüyordu. Şimdi ise yapılan testlerden 
başarıyla geçen bu egzoz sistemi NOX 
emisyonlarını %90 oranında düşürüyor. 
Yaklaşık 6 ay sonra piyasaya çıkmaya 
hazır olacak olan bu egzoz sisteminin 
araç başına maliyeti ise 1500 Euro olacak.

Egzoz sistemi içerisinde bulunan 
AdBlue sistemi, 220 derecede ısınarak 

NOX emisyonlarını düşürür. Twintec’in 
geliştirdiği bu yeni egzoz sistemi ise 
içerisindeki özel jenaratör sayesinde 
AdBlue’nun 150 derecede aktifleşmesini 
ve emisyonun düşmesini sağlıyor. 
Twintec’in bu hazırladığı sistem Euro 5 
emisyon sistemine göre teorik olarak %99 
ile %95 arasında düşüş sağlıyor. ADAC’ın 
yaptığı testlerde ise bu düşüşün %90 
olduğu ortaya çıktı. Eğer bu sistem gerçek 
hayatta kullanılırsa, Avrupa’da yüksek 
NOX salınımı nedeniyle yasaklanan dizel 
araçlar tekrardan sokaklara dönebilecek.  
Euro 6 normlarını karşılamakta zorlanan 
dizel motorlar, üretimden kalkmıştı 
ve şirketlerin yeni motor geliştirme 
çalışmalarına başlamalarına neden 
olmuştu. Markaların dizel motorlarda 
yüksek maliyete neden olacağını 
düşündükleri geliştirmelere egzoz firması 
Twintec’den çözüm geldi. Tarım ve inşaat 
araçlarına uygulanan egzoz sistemini 
geliştiren Twintec firması, içerine 
AdBlue enjekte edilebilen yeni egzoz 
sistemini hazırladığını duyurdu. Dizel 
otomobillerin düşük CO2 emisyonuna 

karşın yüksek NOX emisyonları nedeniyle 
çevreye zarar verdiği söyleniyor. Bu 
nedenle bir çok ülkenin yasakladığı dizel 
otomobiller gelecekte yok olacak gibi 
görünüyordu. Şimdi ise yapılan testlerden 
başarıyla geçen bu egzoz sistemi NOX 
emisyonlarını %90 oranında düşürüyor. 
Yaklaşık 6 ay sonra piyasaya çıkmaya 
hazır olacak olan bu egzoz sisteminin 
araç başına maliyeti ise 1500 Euro 
olacak. Egzoz sistemi içerisinde bulunan 
AdBlue sistemi, 220 derecede ısınarak 
NOX emisyonlarını düşürür. Twintec’in 
geliştirdiği bu yeni egzoz sistemi ise 
içerisindeki özel jenaratör sayesinde 
AdBlue’nun 150 derecede aktifleşmesini 
ve emisyonun düşmesini sağlıyor. 
Twintec’in bu hazırladığı sistem Euro 5 
emisyon sistemine göre teorik olarak %99 
ile %95 arasında düşüş sağlıyor. ADAC’ın 
yaptığı testlerde ise bu düşüşün %90 
olduğu ortaya çıktı. Eğer bu sistem gerçek 
hayatta kullanılırsa, Avrupa’da yüksek 
NOX salınımı nedeniyle yasaklanan dizel 
araçlar tekrardan sokaklara dönebilecek. 

Dizel yasaklanamayacak!
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Geely Kurucusu
LI SHUFU

Türkiye akaryakıt sektörünün 
lideri Petrol Ofisi, ileri teknoloji 
ile ürettiği 350’nin üzerinde üstün 
nitelikli ürünü ile madeni yağlar 
ve kimyasallar pazarında da 
geleneksel liderliğini sürdürüyor. 

2. Dünya Savaşı’nın buhranlı 
günlerinde Türkiye’nin ihtiyaç 
duyduğu petrol ürünlerini tedarik 
etmek ve ülkenin dört bir yanına 
ulaştırmak üzere 18 Şubat 1941 
tarihinde kurulan Petrol Ofisi, tam 77 
yıldır akaryakıt sektörünün en büyük 
markası konumunda. Petrol Ofisi 
aynı zamanda, kurulduğu günden 
bu yana aralıksız sürdürdüğü üretim 
ile Türkiye toplam madeni yağ ve 
kimyasallar pazarındaki liderliğini de 
geleneksel olarak sürdürüyor.
 
Petrol Sanayi Derneği’nin (PETDER) 
verilerine göre Petrol Ofisi Madeni 
Yağlar, yüzde 24,9’luk pazar payı ile 
2010’da üstlendiği liderliğini, aralıksız 
olarak 2017’ye de taşıdı. Petrol Ofisi 
Madeni Yağlar Direktörü Sezgin 
Gürsu, elde edilen bu başarının 
altında 77 yıllık tecrübenin ve üstün 
niteliklere sahip üretim tesislerinin 
yanı sıra bünyesinde sektörün ilk 
akreditasyona sahip laboratuvarına 

ve ileri teknolojiye sahip Ar-Ge 
merkezini barındıran Petrol Ofisi 
Teknoloji Merkezi – POTEM’in 
yattığını belirtti.
 
Madeni yağ teknolojisinde gelişimin 
üssü: Petrol Ofisi Teknoloji Merkezi
Petrol Ofisi’nin madeni yağ ve gres 
üretimini, Kocaeli, Derince’deki 
yıllık 140.000 ton toplam üretim ve 
50.000 ton depolama kapasitesi ile 
ileri teknolojiye sahip fabrikasında 
gerçekleştirdiğini belirten Sezgin 
Gürsu, “Tesisimizde toplam 1.200 
m²’lik kapalı alana kurulu POTEM, 
gerek Türkiye’de ve gerekse yakın 
coğrafyadaki yetkin teknoloji merkezi 
konumundadır. Ar-Ge çalışmalarının 
yanı sıra POTEM bünyesinde 
bulunan, TÜRKAK’tan 83 farklı testten 
akredite madeni yağ laboratuvarında 
ise Petrol Ofisi’nin yanı sıra başta 
uluslararası kuruluşlar ve kamu 
kurumları olmak üzere tüm sektöre 
hizmet veriyoruz” dedi. 

Madeni Yağlar 
ve Kimyasallar 
pazarının 
2010’dan beri 
geleneksel lideri; 
Petrol Ofisi 

Petrol Ofisi Madeni Yağlar Direktörü
SEZGİN GÜRSU
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Her ihtiyaca yönelik 350’den fazla ürün

Üstün nitelikli üretim tesisleri ve sahip 
oldukları bu ileri teknoloji ile başta Maxima 
ve Maximus olmak üzere 350’den fazla 
üstün nitelikli ürün ile Petrol Ofisi’nin; 
otomotiv, sanayi, madencilik, tarım, 
makine, nakliye, inşaat, denizcilik gibi 
birçok sektörün her türlü madeni yağ 
ihtiyacını karşıladığını vurgulayan Madeni 
Yağlar Direktörü Sezgin Gürsu, sözlerine 
şöyle devam etti:

“Tesisimiz ve POTEM’in verdiği tüm 
bu ayrıcalıklarla, ürünlerimizi sürekli 
geliştiriyor ve en üst seviyeye taşıyoruz. 
POTEM’de, tüm global katık üreticileri 
ile iş birliği içinde Ar-Ge çalışmaları 
yürütüyoruz. Globalde tüm standartlara 
uygun ve uluslararası şartnameleri 
kapsayan, Türkiye’nin tüm ihtiyacını 
karşılayan ürünler geliştiriyor ve 
üretiyoruz. Bulunduğumuz seviyede, 
müşterilerimizin taleplerine göre istenilen 
nitelikte özel ürünler geliştirebiliyoruz. 
Petrol Ofisi’nin madeni yağlar ve 
kimyasallar alanındaki bu gelişmiş üretim 
kabiliyeti ve ileri teknolojisini yansıttığı en 
önemli alan ise hiç şüphesiz Maxima ve 
Maximus markaları altında üstün nitelikli 
ürünler sunduğu otomotiv sektörüdür. 
Maxima, binek ve hafif ticari araçlarda her 
marka ve her modeli kapsayan gelişmiş 
ve zengin ürün çeşitliliği ile tüm ihtiyaçlara 
mükemmel çözümler sunmaktadır. 

Otomotiv teknolojilerinin gelişimini de 
destekliyor

Otomotiv ve madeni yağlar, birbirilerini 
tetikleyen, yoğun etkileşim içinde olan 
ve teknolojik gelişimleri tamamlayan 
iki sektördür. Otomotiv sektöründe, 
daha düşük emisyon normları, boyutları 
düşmesine karşın daha yüksek 
performans sunan motorlar ve rekabetin 
yoğunlaştırdığı yakıt tasarrufu gibi çok 
önemli kriterler var. Petrol Ofisi Madeni 
Yağlar, otomotiv sektöründeki bu önemli 
kriterleri karşılayan, destekleyen ürünler 
geliştiriyor.  

Petrol Ofisi de, sahip olduğu ileri teknoloji 
ile bu önemli kriterleri karşılayan, 
destekleyen en ideal ürünleri geliştirerek, 
başta motor teknolojileri olmak üzere 
otomotiv sektörünün gelişimine önemli 
katkılar sağlamaktadır. Otomotiv 
sektöründeki ilgili tüm gelişmelere henüz 
hazırlık aşamalarında uyum sağlayan 
ürünler geliştiren Petrol Ofisi, bu alandaki 
ileri teknolojilerin tüm ihtiyaçlarını 
karşılamaktadır. Petrol Ofisi yaptığı tüm bu 
geliştirmelerde; performansı desteklemeyi, 
motor ve parça ömrünü uzatmayı, yakıt 
tasarrufuna katkıda bulunmayı, bakım-
işletme maliyetlerini düşürmeyi, güvenliği 
ve çevresel etkileri minimize etmeyi 
hedeflemektedir”.
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2017 yılını 2,3 milyar TL ciro ile 
kapatan Koluman Otomotiv 
Endüstri A.Ş. 300 milyon TL yatırım 
ile genişleyen fabrikasında yıllık 
treyler üretimini 8 bin üniteye 
çıkarmayı hedefliyor.

Koluman A.Ş. Yönetim Kurulu 
Başkanı Kaan Saltık, KDV ve hurda 
teşvikinin treyler sektöründe ihracata 
dayalı büyümeyi canlandıracağını 
söyledi. 2017 yılını 2,3 milyar TL 
ciro ile kapatan Koluman Otomotiv 
Endüstri A.Ş. 300 milyon TL yatırım ile 
genişleyen fabrikasında yıllık treyler 
üretimini 8 bin üniteye çıkarmayı 
hedefliyor.

Otomotiv sektörünün hareketli bir 
yılı geride bıraktığını ve rekorlar 
kırmayı sürdürdüğünü aktaran Saltık, 
TÜİK trafik kayıt tescil verilerine göre 
“Otomotiv sektörü yılın sonunda 
28,5 milyar dolarlık ihracatla, ihracat 
yapan sektörler arasında birinci oldu” 
dedi. Otomobil satışlarında yüzde 1 
otomobil ve hafif ticari araç toplam 
pazarında yüzde 2,8'lik azalmanın 
görüldüğünü ifade eden Kaan 
Saltık, treyler pazarında da yüzde 

14 seviyelerinde düşüş yaşandığını 
kaydetti. Bu verilere rağmen treyler 
ihracatında yüzde 15 oranında 
büyüme yaşandığını vurgulayan Kaan 
Saltık, “Bu yıl treyler sektörünün yüzde 
10 büyümesini bekliyoruz. Koluman 
Otomotiv Endüstri A.Ş. olarak ihracat 
odaklı stratejimizi üretim hamlemizle 
destekledik ve Mersin'deki fabrikamıza 
300 milyon TL'lik bir yatırım yaptık. 
En son teknoloji ürünü üretim 
ekipmanlarımızla üretim hacmimizi 
artırmayı hedefliyoruz” diye konuştu.

Yılda 8 bin treyler üretecek

Kaan Saltık 2017 yılını 2,3 milyar 
TL ciro ile kapattıklarını, 2018'de 
cirolarını 2,8 milyar TL'ye yükseltmeyi 
hedeflediklerini aktardı. Mersin'deki 
Koluman Otomotiv Endüstri 
üretim tesisi ve Ar-Ge merkezini 
genişleteceklerini söyleyen 

Saltık, “Fabrikamızın genişleme sürecini 
tamamladıktan sonra treyler üretimimizi yıllık 
8 bin üniteye çıkarmayı hedefliyoruz. Aynı 
zamanda 2020'ye kadar ürettiğimiz ürünlerin 
yüzde 50'sini ihraç etmeyi planlıyoruz. 
Ürünlerimizin Avrupa'da da kullanılması için 
çalışmalar gerçekleştiriyoruz” diye konuştu.

Teşvikler ihracatı artıracak

Koluman A.Ş. Yönetim Kurulu Başkanı Kaan 
Saltık, 2018 yılında olumlu gelişmelerin 
kaydedilebileceğini söyleyerek sektördeki 
Ar-Ge yatırımlarının büyüdüğüne dikkat çekti. 
Saltık, “Büyüyen fabrikamızla halihazırda 
649 kişiye istihdam sağlıyoruz. 2018 yılında 
hedefimiz Koluman Otomotiv Endüstri A.Ş'de 
istihdamı yüzde 20 artırmak” dedi.

Treyler sektöründe yerli ve yerinden üretimin 
önemini vurgulayan Kaan Saltık, “Türkiye 
pazarındaki treylerlerin yüzde 95'i yerli 
üretimdir ve otomotiv sektörünün başka 
hiçbir dalında bu kadar yüksek bir yerli üretim 
bulunmamaktadır. Üretimin ve bununla 
bağlantılı olarak ihracatın artması için birçok 
mecradan da belirttiğimiz gibi bazı teşviklerin 
yerine getirilmesi bize çok yardımcı olacaktır. 
KDV'nin aşağıya çekilmesi ve Avrupa'da çok 
popüler bir yöntem olan hurda teşvikinin çok 
önemli olduğunu düşünüyoruz. 2018'de bu 
teşviklerin gerçekleşmesini umuyoruz” dedi.

Koluman’dan 
300 milyon liralık 
yatırım

HABER
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renault.com.tr

Modellerin ortalama yakıt tüketimi en az 3,6 lt/100 km, en fazla 6,8 lt/100 km; ortalama CO2 salımı en az 95 g/km, en fazla 153 g/km’dir. Modeller üzerindeki aksesuarlar ile 
satılanlar farklılık gösterebilir. Ayrıntılı bilgi renault.com.tr’de.

İşte Renault’dan
yeni “Crossover” dünyası.
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OYDER

Fiat, otomobil ile sürücüyü 
birbirine bağlayan yeni 
teknolojisiyle müşteri deneyimini 
ayrıcalıklı bir boyuta taşıyor.

Türkiye’de otomobil kullanıcılarının 
alışkanlıklarını ve araçlarıyla olan 
ilişkisini değiştirecek bağlanabilirlik 
teknolojisi ‘Fiat Yol Arkadaşım 
Connect ile Fiat kullanıcıları artık 
akıllı telefon veya bilgisayar 
aracılığıyla otomobillerine uzaktan 
bağlanabileceği gibi birçok ayrıcalıklı 
özelliğe de kolayca erişebilecek. Fiat 
Yol Arkadaşım Connect ile uzaktan 
otomobilin kapı ve bagaj kilitlerini 
açma-kapama, lastik basınçlarını, yakıt 
ve akü durumunu takip etme, geçmiş 
servis işlemlerini takip edebilme ve 
online servis randevusu alabilme 
ile aracın park konumunu ve sürüş 
detaylarını görebilme, hız ve mesafe 
limiti belirleyerek bildirim alabilme, 
acil yol yardım ile ambulans hizmeti 
alabilme gibi birçok faydalı fonksiyona 
sahip olunabilecek. Fiat Yol Arkadaşım 
Connect uygulamasının, otomobile 
takılan bir cihaz ve SIM Kart ile aktif 
hale geldiğini belirten Fiat İş Birimi 
Direktörü Altan Aytaç, “Fiat markası 
olarak sadece ürünlerimizle değil 
müşteriye verdiğimiz hizmetlerle de 

değer yaratma hedefiyle çalışmalarımızı 
sürdürüyoruz. Müşterilerimizin, 
ürünlerimiz, hizmetlerimiz ve tüm servis 
süreçlerimizle ilgili deneyimleri bizim 
için çok önemli. Fiat Yol Arkadaşım 
bu anlayışın bir ürünüdür. Bir yıldır 
üzerinde çalıştığımız Fiat Yol Arkadaşım 
Connect projemizden ilk etapta tüm 
Egea model ailesi araç sahipleri 
faydalanabilecek. Haziran ayı itibariyle 
Doblo ve Fiorino sahipleri de bu 
teknolojiyi kullanabilecek. Sunduğumuz 
bu teknolojiyle Türkiye’de kendi 
sınıfında bir ilki gerçekleştirmenin ve 
geniş kitlelere bu hizmeti sunabilmenin 
gururunu yaşıyoruz. Aynı zamanda 
hafif ticari ürünlerimizde sunacağımız 
connect hizmeti ile bu sınıfta ilk ve tek 
olacağız” dedi. 

 “Otomotivde bağlanılırlık 
teknolojisini Türkiye’de geniş kitlelere 
ulaştıracağız.”

Fiat Yol Arkadaşım Connect’in 
İstanbul’da gerçekleştirilen basın 
lansmanı kapsamında konuşan Fiat İş 

Birimi Direktörü Altan Aytaç dünyada otomotiv 
teknolojileri alanında yaşanan gelişmeler ile 
küresel anlamda dijitalleşmeye yönelik adımları 
yakından takip ettiklerini ve müşteri ihtiyaçlarından 
yola çıkarak ürünü geliştirdiklerini ifade ederek, 
altyapı yönetimi ve ürün geliştirmesinin Tofaş Ar-
Ge ekibi öncülüğünde gerçekleştirildiğini, yazılımda 
ise Comodif firmasından destek alındığını belirtti. 
Mevcut Fiat Yol Arkadaşım platformuna entegre 
edilen teknolojinin, otomobile takılan Connect 
cihazıyla aktif hale geldiğini belirten Altan Aytaç, 
“Fiat Yol Arkadaşım Connect ilk aşamada tüm 
Egea model ailesi araç sahipleri için geçerli. Fiat 
Yol Arkadaşım Connect uygulamasına yeni bir 
Egea modeli satın alan müşterilerimizin yanı sıra 
mevcut Egea kullanıcıları da sahip olabilecek. 
Haziran ayı itibariyle ise Doblo ve Fiorino sahipleri 
de bu teknolojiyi kullanabilecek. Teknolojimizi, 
tüm Fiat modellerine de yıl sonuna kadar entegre 
etmeyi hedefliyoruz. Aynı zamanda hafif ticari 
ürünlerimizde sunacağımız connect hizmeti ile bu 
sınıfta ve alanda ülkemizde ilk ve tek olacağız. Fiat 
Yol Arkadaşım Connect’i, kurulumu ve 1 yıllık üyelik 
ve şebeke bağlantısı dahil 590 TL fiyatla satışa 
sunuyoruz. Üyeliğin uzatılması yıllık 100 TL’lik ilave 
bedel ile mümkün olacak.’” ifadelerini kullandı. 

Kullanıcılar ile otomobil arasında teknolojik bir bağ 
kurduklarını belirten Fiat Satış Sonrası İş Geliştirme 
Yöneticisi Orçun Şentürk ise ürünü “Fiat Yol 
Arkadaşım Connect, kullanıcıların otomobille olan 
ilişkisini değiştiriyor, birbirleriyle olan iletişimlerini 
farklı bir boyuta taşıyor. Fiat Yol Arkadaşım 
Connect sayesinde aracın yakıt/menzil bilgisi, akü, 
lastik basınç durumu, park konumu, hakkında 
bilgi alınabilirken, araç çekilme gibi durumlarda 
anlık ikaz bildirimleri alınıyor. Aracın servis işlem 
geçmişine ulaşabilme, online servis randevusu 
alabilme ve mevcut kampanyalardan bilgi edinme 
gibi fonksiyonlardan faydalanabiliyor. Uzaktan kapı 
ve bagaj kilitleme-açma yapılabiliyor, vale veya 
ebeveyn modu olarak adlandırılan hız ve mesafe 
limiti ile aracın bu sınırları geçip geçmediği kontrol 
edilebiliyor, seyahat detaylarına ulaşılabiliyor ve 
gerekli durumlarda acil yol yardım ve ambulans 
hizmetleri alınabiliyor” sözleriyle tanıttı.

Fiat’tan Tofaş’ın 
geliştirdiği 
teknolojik atak!

HABER

Fiat Satış Sonrası İş Geliştirme Yöneticisi
ORÇUN ŞENTÜRK

Fiat İş Birimi Direktörü
ALTAN AYTAÇ
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Sanat

Dünyamıza kendi küçük gözlerinden 
bakıp bize bizi anlatan Cross’un 
insanların dünyasındaki maceralarının 
mizahi bir dille anlatıldığı; dostluk, aşk 
ve mücadelenin eğlenceli hikâyesi…

Sanat hayatında 40 yılı geride bırakan Sermet Erkin, 
okul öncesi ve ilköğretimin bütün öğrencilerini aynı 
anda bünyesine alan eğlenirken eğiten, eğitirken 
eğlendiren çocuk gösterisini sunar. 

Bu gösteride öğrenciler; herhangi bir tiyatro oyununu 
seyreder gibi kalmayıp, ilk dakikadan itibaren her 
an oyunun içinde aktif olmaktadırlar. İllüzyon 
gösterileriyle Sermet Erkin; komedi, heyecan, merak 
ve müzik dolu unutulmayacak 1 saat yaşatıyor 
çocuklara.       

Her yaştan izleyicilerini büyülemeye devam eden 
Sermet Erkin, Türkiye’de bu zamana kadar 2000’den 
fazla sahne aldığı oyununu sergilemeye devam 
etmektedir.

Barış Manço Kültür Merkezi

Sıkı bir eğitim almış rehber köpeklerdendi Cross; zeki 
ve bir o kadar da hayat dolu.

Yeni sahibi Mario ise yaşamda yolunu bulmaya çalışan 
bir gençti. Yolları kesiştiğinde ise ikisinin de hayatı 
tamamen değişecek; ayrılmaz ikili olacaklardı.

Sahibiyle beraber üniversiteye gidecek, tabii “iki 
ayaklıların” severek içtikleri kahvenin ve kruvasanın 
tadına bakmak gibi muzipliklerden kendini 
alamayacak, Mario’nun -o henüz bilmese de- karısıyla 
tanıştığı o mucizevi âna şahitlik edecek ve ileride 
çocukları Toni’nin de en yakın arkadaşı olacaktı. Ta ki 
o hüzünlü son kapıyı çalana kadar…

Bu yaramaz ve eleştirmeyi seven karakter; özür 
dileyebilmek, sevmeyi bilmek, sadık olmak, doğanın 
önemini unutmamak, engelli insanların da bu hayatta 
bir söz hakları olduğunu hatırlamak gibi değerleri bize 
yeniden hatırlatacak.

Kitap okuma tutkusu nedeniyle yaşamının ilerleyen 
günlerinde gözlerini kaybeden ve bir rehber köpekle 
hayata tutunan yazar Emilio Ortiz bize, aslında 
kendisine hiç de yabancı olmayan bir hikâyeyi 
anlatıyor.

Sermet Erkin 
İllüzyon Gösterisi

Benim Küçük 
Gözlerimden
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Sanat, müzik ve keyfin bir arada 
olduğu Masterpiece etkinlikleri, 
sizlerle buluşmaya devam ediyor.

Boğaziçi Üniversitesi Albert Long Hall

İstanbul Müzik Festivali’nin, TSKB’nin değerli 
destekleriyle ve dinleyicilerin katkılarıyla oluşturduğu 
Genç Kadın Müzisyenler Destek Fonu’na hak 
kazanan gençler belli oldu. Pek yakında uluslararası 
sahnelerde adlarını sıkça duyacağımız yarının kadın 
yıldızlarını bugünden keşfetmek için hepinizi bu 
konsere bekliyoruz!

İstanbul Müzik Festivali Direktörü Yeşim Gürer 
Oymak başkanlığında Muhiddin Dürrüoğlu, Ayşegül 
Kirmanoğlu, Özkan Manav ve Hakan Şensoy’dan 
oluşan Seçici Kurul, bu yılki fon için başvuran genç 
kadın müzisyenler arasından uzun değerlendirmeler 
sonucunda 14 kişiyi seçti. Uluslararası arenada 
kariyerlerini ilerletmek yolunda yurtdışında eğitimini 
sürdürmek veya bir ustalık sınıfında yer almak, 
yarışmalara veya orkestra seçmelerine katılmak, iyi 
bir çalgıya sahip olmak isteyen gençlerimiz ihtiyaç 
kapsamları gözetilerek destekten faydalanacaklar.

Yarının Kadın Yıldızları projesinin ilk yılında kanaat 
önderi olarak, Türkiye’nin ilk “harika çocuğu” İdil Biret 
de sahnede gençlerle olacak. Konserde yer alacak 
genç kadın müzisyenler ve konser programı detayları 
önümüzdeki günlerde duyurulacak.

"Keyifli bir ortamda güzel müzikler eşliğinde sonunda 
kendinizi bile şaşırtacak heykeller yapacaksınız. 
Heykel sanatına ilişkin deneyim sahibi olmanıza 
gerek yok, hatta daha önce hiç heykel yapmamışsanız 
çok daha keyifli. Masterpiece bir kurs değil, kil 
ve formlar ile dolu geçireceğiniz bir keyif seansı. 
Heykeltıraşlarımızın adım adım yönlendirmeleri 
ile sonunda evinize, ofisinize götürebileceğiniz, 
arkadaşlarınıza hediye edebileceğiniz size ait bir 
heykeliniz olacak.

Beyoğlu Galata'dayız. Gerekli tüm malzemeleri biz 
sağlıyoruz. Sizin tek yapmanız  gereken dilerseniz 
en sevdiğiniz içeceği alıp gelmek! Birlikte sanat 
konuşacağız, heykel yapacağız, kile dokunarak 
rahatlayacağız ve çok eğleneceğiz."

Yarının Kadın 
Yıldızları: Genç 
Kadın Müzisyenler 
Destek Fonu

Masterpiece 
Galata Heykel - 
Bebek Suratlar
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2018 yılı Mart ayı otomobil ve hafif ticari 
araç pazarı 76.345 adete yükseldi. 73.802 
adet olan 2017 yılı Mart ayı otomobil ve 
hafif ticari araç pazar toplamına göre 
satışlar %3,45 oranında arttı.

2018 yılı Mart ayında otomobil satışları 
bir önceki yılın aynı ayına göre %7,52 
arttı ve 59.798 adet oldu. Geçen sene 
55.616 adet satış gerçekleşmişti.

2018 yılı Mart ayında hafif ticari araç 
pazarı 2017 yılının Mart ayına göre %9,01 
azaldı ve 16.547 adet olarak gerçekleşti. 
Geçen sene 18.186 adet satış yaşanmıştı.

2018 yılı Mart ayı sonunda 1600cc 
altındaki otomobil satışlarında %5,2, 
1600-2000cc aralığında motor hacmine 
sahip otomobil satışlarında %5,3 artış 
yaşandı. 2000cc üstü otomobillerde 
%31,4 azalış izlendi. 2018 yılı Mart ayı 
sonunda 48 adet elektrikli ve 1.089 adet 
hibrit otomobil satışı gerçekleşti.

2018 yılı Mart ayı sonunda otomobil 
pazarında ortalama emisyon değerlerine 
göre en yüksek paya %41,01 oranıyla 
100-120 gr/km arasındaki otomobiller 
50.163 adet ile sahip oldu.

2018 yılı Mart ayı sonunda dizel otomobil 
satışlarının payı %59,28’e gerilerken, 
otomatik şanzımanlı otomobillerin payı 
%65,06’ya yükseldi.

2018 yılı Mart ayı sonunda otomobil 
pazarı segmentinin %83,55’ini 
vergi oranları düşük olan A, B ve 
C segmentlerinde yer alan araçlar 
oluşturdu. Segmentlere göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %56,07 pay alan C (68.580 adet) 
segmenti ulaştı. Kasa tiplerine göre 
değerlendirildiğinde ise en çok tercih 
edilen gövde tipi yine Sedan otomobiller 
(%52,54 pay, 64.260 adet) oldu.

2018 yılı Mart ayı sonunda Hafif 
Ticari Araç Pazarı gövde tipine göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %71,09 pay ile Van (25.678 adet), 
ardından %11,61 pay ile Kamyonet 
(4.195 adet), 9,43 pay ile Pick-up (3.407 
adet) ve %7,86 pay ile Minibüs (2.840 
adet) yer aldı.

2018 Yılında;

• ABD’deki gelişmeler; Merkez 
Bankası’nın (FED) para politikasındaki 
normalleşme süreci, ekonomideki 

iyileşmeye paralel olarak politika faiz 
artırma beklentisi,

• AB ekonomisindeki gelişim ve Avrupa 
Merkez Bankası’nın (ECB) uygulayacağı 
para politikası,

• Brexit kararının AB ve diğer ülkelere 
olan etkisi,

• Çin ekonomisindeki yavaşlama ve 
gelişmekte olan ülkelere etkisi,

• Jeopolitik gelişmeler,

• TCMB’nin para politikası ve enflasyonla 
mücadelede kararlılığı,

• Cari işlemler açığındaki gelişim,

• Yapısal reformlara ait atılacak adımlar,

• Ekonomik aktivitenin gelişimi ve 
büyüme hızı

etkili olacaktır.

2018 yılı otomotiv sektörü toplam 
pazarının 925 bin – 975 bin adet 
aralığında olması tahmin edilmektedir.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2018 Mart ayında %3 arttı.

Sektör
Analizi

2017

2018
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35,076

35,323
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60,951
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65,637
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100,859
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Türkiye Otomotiv 
pazarında, hafif 
ticari araç pazarı, 
2018 yılı Ocak-Mart 
döneminde
bir önceki yılın aynı 
dönemine göre 
%9,99 azalarak 
36.120 adet oldu. 
2017 yılı aynı
dönemde 40.127 
adet satış 
gerçekleşmişti.

2018 yılı Mart 
ayında hafif ticari 
araç pazarı 2017 
yılının Mart ayına 
göre %9,01 azaldı
ve 16.547 adet 
olarak gerçekleşti. 
Geçen sene 
18.186 adet satış 
yaşanmıştı.

Hafif ticari araç 
pazarı, 10 yıllık 
Mart ayı ortalama 
satışlara göre %7,73 
azaldı.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: MART-2018

Sektör
Analizi

ALFA ROMEO 13 13 0 0 13 13
ASTON MARTIN 1 1 0 0 1 1

AUDI 1.552 1.552 0 0 1.552 1.552
BENTLEY 0 0 0 0 0 0

BMW 1.586 1.586 0 0 1.586 1.586

CHERY 0 0 0 0 0
CITROEN 1.086 1.086 706 706 0 1.792 1.792

DACIA 3.600 3.600 335 335 0 3.935 3.935
DS 81 81 0 0 81 81

FERRARI 2 2 0 0 2 2
FIAT 4.496 142 4.638 3.392 401 3.793 7.888 543 8.431

FORD 412 2.638 3.050 5.217 251 5.468 5.629 2.889 8.518
HONDA 2.710 469 3.179 0 2.710 469 3.179

HYUNDAI 2.013 2.376 4.389 28 28 2.013 2.404 4.417
INFINITI 2 2 0 0 2 2

ISUZU 0 123 19 142 123 19 142
IVECO 0 161 161 0 161 161

JAGUAR 24 24 0 0 24 24
JEEP 255 255 0 0 255 255

KARSAN 0 100 100 100 0 100
KIA 872 872 207 207 0 1.079 1.079

LAMBORGHINI 0 0 0 0 0 0
LAND ROVER 162 162 0 0 162 162

LEXUS 8 8 0 0 8 8
MASERATI 6 6 0 0 6 6

MAZDA 135 135 0 0 135 135
MERCEDES-BENZ 2.031 2.031 1.121 1.121 0 3.152 3.152

MINI 116 116 0 0 116 116
MITSUBISHI 21 21 24 403 427 24 424 448

NISSAN 2.908 2.908 197 197 0 3.105 3.105
OPEL 2.989 2.989 0 0 2.989 2.989

PEUGEOT 3.038 3.038 485 485 0 3.523 3.523
PORSCHE 61 61 0 0 61 61
RENAULT 7.127 1.821 8.948 1.087 1.087 7.127 2.908 10.035

SEAT 1.226 1.226 0 0 1.226 1.226
SKODA 2.911 2.911 0 0 2.911 2.911
SMART 4 4 0 0 4 4

SSANGYONG 38 38 6 6 0 44 44
SUBARU 224 224 0 0 224 224
SUZUKI 323 323 0 0 323 323
TOYOTA 2.961 294 3.255 310 310 2.961 604 3.565

VOLKSWAGEN 6.561 6.561 1.974 1.974 0 8.535 8.535
VOLVO 503 503 0 0 503 503

TOPLAM: 19.719 40.079 59.798 8.856 7.691 16.547 28.575 47.770 76.345
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2018 yılı Mart sonu otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %95,96 oranıyla yine 1600cc altındaki 
otomobiller 117.363 adet ile sahip oldu. Ardından %2,83 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,29 pay ile 2000cc 
üstü otomobiller yer aldı. 2017 yılı Mart sonuna göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %5,2, 1600-2000cc aralığında motor 
hacmine sahip otomobil satışlarında %5,3 artış olurken, 2000cc üstü otomobillerde ise %31,4 azalış görüldü. 2018 yılı Mart sonu 
itibariyle 85kW altı 36 adet ve 121kW üstü 12 adet, toplam 48 adet elektrikli otomobil satışı gerçekleşti.

2018 yılı Mart ayı sonunda 1600cc altı 147 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) aralığında 885 adet, 1801cc-2000cc aralığında 2 adet, 
2001cc-2500cc (>100KW) aralığında 52 adet ve 2500cc üstü 3 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti. 2018 Mart sonunda toplam 
1.089 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti.

2018 yılı Mart ayı sonu dizel otomobil satışları geçen yılın aynı dönemine göre %1,61 oranında arttı. 2018 yılı Mart 
sonunda otomobil satış adetleri, 2017 yılı aynı dönem ile kıyaslandığında, dizel payı %59,28’e (72.501 adet) geriledi.

2018 yılı Mart ayı sonu otomobil pazarı ortalama emisyon değerlerine göre incelendiğinde, en yüksek paya %41,01 
oranıyla 100-120 gr/km arasındaki otomobiller (50.163 adet) ve ardından %21,90 pay ile 120-140 gr/km arasındaki 
otomobiller (26.780 adet) sahip oldu.
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Otomotiv pazarında 
tek alternatif 2.El

EROL ŞAHİN
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

Sektör
Analizi

2018 yılında küçülen sıfır araç 
pazarının karşısında geçen yılın 
aynı dönemine göre  %11,82 
büyüyen 2.el otomotiv pazarı 
durmakta.

2017 yılında satılan her sıfır 
otomobile karşılık 7,09 2.el 
otomobil satılmakta iken, 2018 
yılında oran 8,19’a yükseldi.

Yani %13,43 büyüme var. 
Aynı oranlara İstanbul ili için 
baktığımızda 2017 yılında satılan 
her sıfır otomobile karşılık

3,49 adet 2.el otomobil 
satılmakta iken, 2018 yılında 
oran 3,72 ’ye yükselmekte ve 
büyüme %6,18…

Görüldüğü üzere karlılıkların 
dip yaptığı mevcut otomotiv 
pazarında, 2.el operasyonlarını 
profesyonelce yönetemeyen

bayinin ve distribütörün 
yaşaması artık çok zor…
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Bütün bildiklerinizi unutun!

www.on l i nea l s a t . com

Alışkanlıklarınızı değiştirmeye geliyoruz! 
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