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Değerli Meslektaşlarım,

2019 yılı, sektörümüz için olduğu gibi ülkemiz için de iyi başlamadı. Ekonomik veriler ve bazı 
indikatörler hala düzelme yaşanmadığını gösteriyor ve ilk çeyrek sonuçları da sektörümüz için 
beklentilerin ya da ümitlerin altında gerçekleşeceğini gösteriyor. Ocak ayında 14.373 adet satış ile 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %59 daralma yaşanmış oldu.

Sektörümüz içinde de bir fikir birliği olmadığını görüyoruz, 300 bin ile 520 bin adet arasında 
tahminler yapılıyor ve ortalama olarak 400-450 bin aralığında bir yıl bütünü gerçekleşmesi 
bekleniyor. Bu rakam olması durumunda. 2017 yılına göre %60, 2018 yılına göre ise %50’ye yakın 
daralma olması beklendiğini görebiliyoruz. Peki, sektörün perakende ile buluşan ve çok önemli 
hizmetler veren Yetkili Satıcılarının neler yapması gerekiyor? Aslında bunu Oyder Başkanı Murat 
Şahsuvaroğlu 2018 yılı faaliyetleri değerlendirme videosunda anlattı, Yetkili Satıcılar geçmişte 
yaşadıkları krizlerden dolayı oldukça tecrübeliler ve krizin kokusunu aldıkları andan itibaren 
birçok önlem almaya başladılar. Şirketlerini uzun zamandır hazırlayan birçok meslektaşımız 
hizmetlerinden ödün vermeden, daha etkin bir idari modele dönüştürdüler kendilerini. Ancak 
bu dönemde diğerlerinden daha farklı yaşadığımız bir durum ortaya çıktı maalesef. Bankacı 
dostlarımız otomotiv şirketlerinin ticari kredilerinde çok sert önlemler alarak, uzun yıllardır 
çalıştıkları, plazalarında kredi sattıkları, üzerlerinden tüketicilere ulaştıkları otomotiv şirketlerini 
çok zor durumlara düşürdüler. Her ne kadar tecrübelerimizi kullanarak kendi şirketlerimizde 
önlemler alsak da finansman tarafındaki çok sert dönüş şirketlerimizi oldukça zorladı ve hala da 
zorlamaya devam ediyor. Otomotiv ekosistemi yüksek cirolarla ticaret yapan bir sektör olduğundan 
dolayı tamamen öz kaynaklar ile çalışmak mümkün olamamakta ve mecburen finans sektörü ile 
işbirlikleri yapılması gerekiyor. Bu durum sektör var oldukça bu şekilde devam edecektir ve elbette 
önümüzdeki dönemde Pazar hareketlenecek ve iş hacmi yeniden büyüyecek. İşte bu dönemde zor 
günlerde yanımızda olan, omuz omuza çalıştığımız dostlarımıza daha sıkı sarılacağız. Finansman 
sorunu devam ederken, bizler şirketlerimizi daha etkin kullanmak üzere tüm mesailerimizi işimize 
harcıyoruz. Dünyayı inceliyor, işimizin gelişimini takip ediyor, bunlara göre önlemler almaya gayret 
ediyoruz, servislerimizdeki hizmetlerimizi çeşitlendiriyor, pazarlama sistemlerimizi geliştiriyor, 
ikinci el satışlarımız için yeniden yapılanıyor, sigorta hizmetlerimizi artırıyoruz. CRM kayıtlarımızı 
yeniden gözden geçiriyor, KVKK konusunda çalışmalarımızı yapıyor, eğitimlerimizi tamamlıyor ve 
önümüzdeki sürece hazır hale gelmeye çalışıyoruz.

Değerli dostlarım, şunu da samimiyetle belirtmek istiyorum ki, özellikle önümüzdeki 3-4 sene ikinci 
el satışları konusunda çok daha aktif olmamız gerekiyor. Şirketlerimizi bu yapıya hazırlamak son 
derece önem arz ediyor, bu hazırlıkları yaparken patronların hem akıllarını, hem yüreklerini hem de 
kaynaklarını bu işe vermeye hazır olmaları gerekiyor. Eğer bunları sağlayabilirsek, gerisini el birliği 
ile rahatlıkla oluşturabiliriz. Önümüzdeki sayılarda ikinci el işimizi geliştirmek için neler yapmamız 
gerektiğini, uzmanların görüşlerinden faydalanarak sizlerle paylaşmaya başlayacağız. Bu şekilde 
yapılandırdığımız ikinci el departmanlarımız ile tüketicilerin bugüne kadar alamadığı ve alışmadığı 
kalitede bir hizmeti daha kendilerine sunma imkanımız olacak. Hem tüketiciler aynı sıfır araç 
alıyormuş gibi hizmet ile karşılaşacaklar hem de beklentilerini karşılayacak ticareti yapabilecekler. 
Aynı şekilde Yetkili Satıcılarımız da plazalarında hem kaliteli hizmet ile daha etkin bir ikinci el satış 
organizasyonu kurmuş olacak hem de doğru ticaret yapabilecek argümanlar ile daha kârlı bir ticaret 
yapabilecekler. Oyder’in bu konuda başlattığı çalışmaları önümüzdeki günlerde sizlere duyurmaya 
başlayacağız. İşlerinizde başarılar diliyorum.
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Dünyadaki dönüm 
noktaları 

Günümüzde internetin keşfi, telefonun 
birer bilgisayar ve fotoğraf makinesi 
haline dönüşmesi veya elektrikli 
araçlardan otonom araçlara kadar 
uzanan bir yelpazede otomotiv 
sektöründe yaşanan değişimler nasıl 
bireysel ve toplumsal hayatımızı 
etkiliyorsa, geçmişte de benzeri pek 
çok önemli kırılma ve dönüm noktası 
yaşandı. M.Ö. 4 bin yıllarında Mısır'da 
kâğıdın icadı ve M.Ö. 6. yüzyılda 
eski Yunanlılar tarafından pusulanın 
bulunması bu dönüm noktalarından 
bazılarıdır. 

Pusulanın icadı

Tabii ki pusula Yunanlıların keşfinden 
sonra aşamalar geçirmiş ve ilk defa 
1. yüzyılda Çinli denizciler tarafından 
kullanılmıştır. George Hartman, 1520’de 

manyetik sapmayı ölçmüş, 1700’de 
de Edmund Halley pusula için harita 
çıkarmıştır. Kuzey Kutbu da 1851’de 
keşfedilmiştir. İlk olarak denizciler 
tarafından kullanılan pusulalar, mıknatıs 
taşıyla üretilmiştir. Pusulanın Çinliler 
tarafından bulunup, Araplar aracılığıyla 
yayıldığı da söylenmektedir. 

Amerika’nın keşfi 

Dünya, Amerika keşfedilmeden 
önce kendi sınırlarını tanımayan bir 
gezegendendi. Cenovalı denizci ve 
kâşif Kristof Kolomb [1451- 1506], 
1492'de Atlantik Okyanusu'nu aşarak 
Kuzey Amerika'ya ulaşan ilk Avrupalı 
oldu. Bununla birlikte yeni kıta adını 
Kolomb’la aynı dönemde yaşamış 
ve ondan sonra Güney Amerika’ya 
ulaşmış olan Amerigo Vespucci’den 

aldı. Kolomb, Amerika’yı keşfettiği 
yolculuğunu İspanya bayrağı altında 
yapmıştı. Oysaki ünlü kâşif, o dönemin 
parlayan yıldızı Osmanlı İmparatorluğu 
da dâhil olmak üzere pek çok güçlü 
ülkeden destek istemişti. Osmanlı 
Devleti, bu talebi kabul etmiş olsaydı, 
acaba tarihte neler değişirdi? 

Matbaanın bulunması 

Matbaanın bulunması da dünyanın 
kırılma noktalarından biri oldu. İlk 
matbaa, ağaç oyma tekniği kullanılarak 
593'te Çin'de kuruldu. İlk basılı gazete 
de 700'de Pekin'de çıkartıldı. Kâğıt 
üzerine ilk baskıyı yapan ülkeler 
Çin ve Kore oldu. Avrupa’da da 
başlangıçta Çin’de olduğu gibi klişe 
baskı kullanılmıştır. Batıda, bu sanatın 
en güzel örneklerine Hollanda’da 

Perspektif
Otobanı

AHMET ÇAĞAN 
Çağan Akademi Kurucu Direktör

Dünya hiç durmadan değişiyor ve dönüşüyor. 
Ancak bu ivme içinde öylesine önemli keşifler 
var ki bunlar dünyanın gelişimini tetikleyen 
dönüm noktaları olarak öne çıkıyor.
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rastlanmaktadır. Ancak harflerin 
yapımında kullanılan tahta, porselen 
ve benzeri maddenin yumuşak 
oluşu matbaa için kullanışlı değildi. 
Nihayet bir kuyumcu olan Johann 
Gutenberg [1400-1468] madenî harfler 
döküp, baskı usulünü de geliştirerek 
müteharrik harflerle baskı sanatını, yani 
bugünkü anlamıyla matbaayı bulmuş 
oldu..

Barutun icadı 

Barutun ilk olarak milattan önce binli 
yılların başında Çinliler tarafından 
geliştirildiği bilinmektedir. Avrupa’da 
ise ilk olarak barut 13. yüzyıldan 
itibaren ateşli silahlarda kullanılmaya 
başlanmıştır. İlk üretilen barutlar 
bir miktar nem içermekteydi ve 
istenilen şekilde patlamayı sağlamak 
mümkün olmamaktaydı. 1800’lü yıllara 
gelindiğinde ise pamuk barutu adı da 
verilen nitroselüloz keşfedildi. 

Telgrafın icadı 

Tüm bu dönemeçlerden sonra telgraf 
icat edildi. 1793’e kadar dünyada 
iletişim ilkel şekillerde yapılmaktaydı. 
İletişim aracı olarak ayna, posta 
güvercini, ateş yakmak, mektup gibi 
birçok yöntem kullanılıyordu. Telgraf 
günümüzde pek değerli görülmese de 
o zamanın şartlarında mükemmel bir 
icat niteliğindeydi. Bu cihaz, Fransız 
“Claude Chappe” tarafından bulunmuş 
ve daha sonra geliştirilmiştir. Kulelerin 
tepelerine yerleştirilen hareketli kollar 
sayesinde işaret ve harfler istenilen 
yere ulaştırılarak telgrafın ilk adımları 
atılmıştır. 

Teknik olanakların artmasıyla 
yapılan kuleler daha da geliştirilmiş, 
mesafeler ve telgraf ağı hayli 
uzatılmıştır. 1830’da Amerikalı 

Joseph Henry, elektrik akımını uzak 
mesafelere taşıyıp, elektro mıknatıs 
yardımıyla zili çaldırmıştır. 1835’de 
Samuel Morse, ilk elektromıknatıslı 
telgrafı yapmıştır. Telgraf düzeneği 
elektromıknatıs ve başlı bir kalem olup 
bu kalem bir kâğıdın üzerine çizgiler 
oluşturmaktaydı. Başarılı olamayan 
bu yöntemin ardından Morse ve 
yardımcısı, eksikleri bularak telgraf 
düzeneğini geliştirmeye çalışmışlardır. 
Yapılan bütün çalışmalardan sonra 
Samuel Morse, tarihte kendi adıyla 
anılan nokta ve çizgilerden oluşan 
Mors alfabesini bulmuştur. Samuel 
Mors’un ilk telgraf mesajı İngilizce 
olarak gönderilen “Tanrı ne yaptı?” 
sözü olmuştur. Asıl mesleği ressamlık 
olan Morse, ilk madalyasını ise Osmanlı 
padişahından almıştır. 1837’de William 
Cooke ve Charles Wheatstone adlı iki 
İngiliz, teller üzerinden elektrik akımıyla 
mesaj iletmeyi başarmışlardır. Tarihte 
ilk telgraf hattı, 1843’de Washington-
Baltimore-Maryland arasında 
kurulmuştur. 

Türk topraklarında telgraf ilk kez 
1847’de İstanbul’da, Beylerbeyi 
Sarayı’nda Sultan Abdülmecit Han’ın 
karşısında Samuel Morse tarafından 
bazı araştırmalarda kullanmak için 
denenmiştir. Kırım Savaşı [4 Ekim 1853-
30 Mart 1856] esnasında Osmanlı'nın 
Avrupa ülkeleriyle yaptığı görüşmeler 
telgrafı Osmanlı'ya fazlasıyla 
sevdirmiştir. Sonrasında Osmanlı bu 
eksikliklerini nasıl gidereceğini ve telgraf 
gibi bir icadı kolaylıkla topraklarına nasıl 
getireceğini düşünmeye başlamıştır. 
İstanbul-Edirne arasına çekilen telgraf 
hatlarının devamı olarak Gülhane’de ilk 
telgraf merkezi kurulmuştur. Ülkemiz, 
Uluslararası Telekomünikasyon 
Birliği’nin (UIT) ilk kurucularından 
olmuştur. Mustafa Efendi ise ilk Türkçe 
telgrafı yazmıştır. Ülkemizde 1974’de 

telesantraller aktifleştirilerek, 600  civarı 
teleks numarası ile birçok ilde genteks 
yöntemi uygulamaya konulmuştur. 
Yıllar süren teknolojiyle faks-tel 
uygulaması oluşturulmuş, devamında 
81 ilde e-telgraf uygulaması hizmetine 
geçilmiştir. Böylelikle Türkiye, dünyadan 
sadece dört yıl sonra telgrafı bünyesine 
katarak bir gelişmeyi yakından takip 
etmiştir.

Fotoğrafın icadı

Tarihteki ilk fotoğrafın tam olarak ne 
zaman çekildiği tespit edilemezse de 
bilinen ilk örneği, Doğu Fransa'da, 
1826 ya da 1827 yıllarından birinde 
çekildi. Osmanlı İmparatorluğu, 13 yıl 
sonra bu icadı kullanmaya başladı. 
1840’da Osmanlı İmparatorluğu’nda 
basın fotoğrafı kullanılması da bunun 
örneğini oluşturdu. Böylelikle basının 
etkisi arttı. Hatta II. Abdülhamit, saraya 
fotoğrafı soktu. Faaliyetleri ve İstanbul 
fotoğraflandı, hatta oluşturulan fotoğraf 
albümleriyle Şikago’da bir fuara 
katılındı. Fuarda Türk ürünleri yerine 
ürünlerin fotoğrafları arz-ı endam etti.

ahmet@caganakademi.com.tr
www.caganakademi.com.tr
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BTSO Yönetim Kurulu Başkan 
Yardımcısı Cüneyt Şener,

Oyder gibi otomotiv sektörünün 
perakende ve hizmetler ayağını temsil 
eden bir STK'nın, temsil ettiği şirketlere 
önemli faydalar sağladığını görmekten 
büyük memnuniyet duymaktayım. Son 
dönemde sektör adına büyük işlere 

imza atıldı, hurda teşviki ÖTV-KDV 
indirimleri, başka konularda kanuni 
düzenlemeler gibi önemli başlıklara 
çözüm üretilmesi tüm meslektaşlarımız 
arasında da takdirle izlenmekte. Bu 
vesile ile 39. Bölge Diyalog Toplantısı'nı 
Bursa'mızda yapmaları dolayısıyla 
Oyder Başkanı Murat Şahsuvaroğlu ve 
değerli Yönetim Kurulu'na Bursa Ticaret 

Oyder’in 39. Bölge Diyalog 
Toplantısı 10 Ocak 2019’da Bursa’da 
gerçekleştirildi

Ocak ayı başında ÖTV-KDV indirimlerinin yıl sonuna kadar devam 
ettirilmesi konusunda Ankara’da yaptığımız görüşmeler ile 
sektörün beklentilerini bir kez daha ilgililere iletmiş olduk. 2019 
yılı satış “Bayilik Sistemine Marka Gözü ile Bakış ve Otomotiv 
Perakendeciliğinde Dijital Pazarlama” konulu toplantıda OYDER 
Yönetim Kurulu Başkanı Murat Şahsuvaroğlu, Honda Satış ve 
Pazarlama Direktörü Serdar Akman, Dealerdoping Kurucusu ve 
Danışma Kurulu Üyesi Kurthan Tarakçıoğlu konuşmacı olarak yer 
aldı. İndirimlerin ne kadar önemli olduğunun altını yaptığımız her 
görüşmede ısrarla ve rakamlarla vurgulamaya devam ediyoruz.

OYDER
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ve Sanayi Odası adına teşekkür ediyorum. 
Toplantımızın hayırlı olmasını diliyor, 
herkese, beni dinledikleri için teşekkür 
ediyorum.

Bursa gelişmiş alt yapısı, genç ve kalifiye iş 
gücü, rekabetçi ve güçlü tedarik zinciri ile 
Türkiye’nin otomotiv üssü konumundadır. 
Bursa, otomotiv sektöründe uluslararası 
standartlarda üretim kabiliyeti ve ürün 
kalitesi ile dünya pazarlarına ihracat 
yapmaktadır. Bu sebeple ülkemizin 
kalkınması ve büyümesi için Bursa'nın 
gerek ana sanayinin gerekse yan 
sanayicilerin desteklenmesi ile Avrupa-
Asya bölgesinin de en gözde ve önemli 
otomotiv üretim şehirlerinden birisi 
olacağı görülmektedir.

Bursa’yı, Türkiye'nin yüksek teknoloji 
üretiminin merkezi yapmak adına 
çalışmalar gerçekleştirdiklerini dile 
getiren Şener, ‘Bursa Büyürse Türkiye 
Büyür’ inancıyla ortaya koydukları 
vizyon ve projelerin, gelecek 4 yıllık 
süreçte de yeni yönetim ve meclisle 
hayata geçirilmeye devam edeceğini, 
Bursa’nın potansiyelinden aldıkları güçle 
Türkiye’nin 2023, 2053 ve 2071 hedefleri 
doğrultusunda çalışmayı sürdüreceklerini 
belirterek, OYDER’i ağırlamaktan 
memnuniyet duyduğunu ifade etti.

Murat Şahsuvaroğlu

İlk önce OYDER kimdir? OYDER; 
Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği yani 
Türkiye’de yetkili satıcılık sektörünün 
hükümet nezdinde ciddi manada örgüt 
faaliyeti yapan, hükümette otomotivin 
dertleri her ne ise, otomotivin 

beklentileri, otomotivin harcamaları her 
ne ise sonuçlandırmaya çalışan bir sivil 
toplum kuruluşudur. Türkiye genelinde 
794 adet plaza vardır, 724 tüzel kişilik 
vardır. Yani doğudan batıya, kuzeyden 
güneye Türkiye’nin her tarafında 
gerçekten yatırımını yapmış, toplam 
5 milyon metrekarede yapılanmış, 
80 bin istihdamı olan, 20 bin dolaylı 
toplam 100 bin istihdamı olan satış, 
servis, yedek parça, ikinci el, sigorta, 
araç satışı yapan, tam anlamıyla bir 
hizmet sağlayan 47 tane de markanın 
da bayi anlamında temsilciğini yapan 
bir sivil toplum örgütüdür. Otomotiv 
Yetkili Satıcılar Derneği’nin birçok 
alanda, ciddi manada çalışmaları vardır. 
Bunlar arasında iş birliği sağlayan bir 
kurul ve bakanlıklarla ortak çalışmalar, 
üniversitelerle eğitim iş birlikleri ve 
bugün de burada yapmış olduğumuz 
diyalog toplantıları bulunmaktadır. 
Diyalog toplantılarını da Türkiye’nin 
her bölgesinde bugün de 39.sunu 
burada sizlerle birlikte olmak üzere 
gerçekleştiriyoruz. Otomotiv Yetkili 
Satıcıları Derneği her yıl bu sene de 
Four Seasons Otel’de olmak şartıyla her 
yıl otomotivin gideceği yönü bir arama 
çalıştayı mantığıyla otomotiv nereye 
gidiyor, nereye evriliyor, dünyadaki 
gelişmeler, dünyadaki trendler nedir 
diye Avrupa’dan, Amerika’dan yerel 
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konuşmacılarla otomotivin önündeki 
beşli, onlu yılların bir şekilde yol 
haritasını çıkarmaya çalışan bir kongre. 
Kongrelerimiz de her sene büyük kabul 
görüyor ve katılım da her yıl giderek 
artıyor, bu da bizleri gerçekten geleceğe 
dair motive etmeye devam ediyor. Bölge 
diyalog toplantılarından bahsetmiştim. 
Bugün, işte yine burada 39. Bölge 
Toplantısı’nı Bursa’da hep birlikte 
gerçekleştiriyoruz. Oyder kütüphanesi 
ise iki dönem önce başkanımızın fikriydi. 
Oyder’in bir kütüphanesi olsun, Oyder 
bu kütüphanede otomotiv sektörünün 
eksikleri nedir, ihtiyaçları nedir gibi 
sorulara cevaplar bulabilsin, otomotiv 
sektörünün karşılaşmış olduğu sorunları 
çözen yayınlar yapsın, bu yayınları da 
hepinize teker teker ulaştırdık. Otomotiv 
sektörü içinde işte şirketlerimizde 
yaşanan suistimaller, suistimallere 
sebep olan olaylar, suistimallerin 
nasıl çözülmesi gerektiği konularını 
kitaplaştırdık ve bütün herkese, bütün 
paydaşlarımıza Oyder olarak gönderdik. 
Bir de aylık yayınımız var, Otoban 
Dergisi, Otoban Dergisi’nde bugün 
medya sektörü bile yayın faaliyetini 
sürdüremezken, Oyder gerçekten 
elini taşın altına koyarak, 111. sayısını 
yayınladı Otoban Dergisi’nin. Bu Otoban 
Dergisi de artık Ankara’da her yerde, 
üyelerin masalarında gördüğümüz 
zaman bizleri şevklendiren, bizleri 
onurlandıran ve gerçekten içeriği 
çok dolu olan bir otomotiv dergisi. 
2016 Haziran ayında Genç Oyder’imiz 
kuruldu. Genç Oyder’i kurma sebebimiz 
bizlere öğretileni bizden sonra gelene 
aktaralım, bir kurumsal hafızada 
gerçekleşsin, bir kurumsal hafızanın 
devamlılığı neticesinde özellikle eğitimli 
yeni jenerasyonun da işe aidiyet 
duygusunu bir miktar yukarıya çıkarır 
mıyız diye başladığımız bir çalışma. 
Yusuf Bey’in de ciddi manada bu konuda 
emekleri var. Buradan tebrik ediyorum. 
Tabii Oyder eski sistemde, başbakanlık 
hükümet sisteminde 8 ayrı bakanlıkla 
çalışıyordu. Bugün bu 8 ayrı bakanlık 
yine devam ediyor, fakat bunun içine 
çeşitli politikalar geldi. Bunlarla birlikte 
de Oyder olarak, ilgili tüm kurum ve 
kuruluşlarla dirsek temasında, görüşme 
trafiği içerisinde, otomotiv sektörünün, 
dertlerini, sorunlarını her mecrada ciddi 
manada takip eden ve sonuçlandırmaya 
çalışan bir STK olarak devam ediyoruz. 

Otomotiv Türkiye’de 13 yıldır artı 
veren bir sektör. Bunun özellikle altını 
çiziyoruz. Ve başat sektör, geçen 
sene 28,5 milyar dolar, bu sene 31.6 
milyar dolar ve giderek de artan bir 
trend içerisinde. En büyük sıkıntımız 
iç pazarda ciddi manada kaybettiğimiz 
kan. İç pazardaki kaybettiğimiz kanın 
yerine eğer yeni bir şeyler ikame 
edemezsek iç pazarda önümüzde 
sıkıntılı günler sanki bizleri bekliyor, 
bu sıkıntılı günlerin sinyalleri de var. 
Araç park yaşı olarak Avrupa Birliği 
ortalaması 11’dir, ülkemizde ise 20 yaş 
üstünde 2.9 milyon otomobil var. Binek 
ve hafif ticari araç olarak bakarsak 
toplamda kabaca 4 milyon adet 20 
yaş üstü araç var. Trafikteki ekonomik 
ömrünü tamamlamış araçların zaman 
içerisinde trafikten çekilmesi ve 
yerine yeni araçların gelmesi önemli. 
Burada bunu da kısmen başardığımızı 
düşünüyoruz. Hurda teşvikinin hayata 
geçmesi ile burada oluşturulan teşvikler; 
yüzde 45 ÖTV gurubuna 10 bin TL, yüzde 
50 ÖTV grubuna 8 bin TL ve yüzde 60 
ÖTV grubuna ise 3 bin TL bin şeklinde 
ilerlendi. Buradaki hurda teşvikin 
rakamlarını artıramadık fakat en azından 
ÖTV ve KDV indirimlerini Mart’ın sonuna 
kadar ötelemeyi başardık diyelim. Ticari 
araçlarda da KDV yüzde 18’den yüzde 
1’e indi. 

Bütün bu çalışmalar paydaş 
derneklerin birlikte almış olduğu bir 
karardı. Çok şükür ki hükümetimiz 
bizlerin bu taleplerimizi yerinde gördü 
ve kısa zaman içerisinde reaksiyon 
verdi. 

2008 yılında dünyada ekonomik bir 
kriz oldu, özellikle bize yakın olması 
sebebiyle hissettiğimiz önemli krizdi 
Avrupa’da. Avrupa Birliği kendi 
içerisinde bir kriz yaşadı. Bu yaşadığı 
krizden çeşitli dersler aldı. Avrupalı 3 
senede bir otomobil belki değiştirmedi, 
belki giderlerini kıstı belki daha 
küçük yaşadı fakat kendi ekonomisini 
bir şekilde toparladı. Avrupa Birliği 
ortalamasında bir kişiye düşen araç 
sayısı 587. Bu Türkiye’de 241 olan 
rakam bütün araçların bölümü halbuki 
otomobil, bir kişiye düşen otomobil 
hala 140 mertebelerindedir. Toplamda 
22 milyon 731 bin adet araç vardır 
ülkemizde. Oyder yetkili satıcıları ve ilgili 

Peki, bu kayıplar yaşanırken neler 
yapmamız lazım? Bir kere artık 
bütün Türkiye’de birikim yapan 

şirketlerin hepsi borsaya açık, ne 
kadar kâr ettiklerini hepimiz bugün 
bilgisayara girdiğimizde görüyoruz. 

Şirketler bu kârlarını artık 
hakkaniyet noktasında, bir miktar 
da bayilerini yaşatmak adına çok 

fazla ön şart sunmaksızın, bu kötü 
dönemde bayilerini yaşatmak 

adına bütçeler yapmak zorundalar. 
Çünkü bugüne kadar gelinen 

noktada pazarın rakamları idare 
etmesi mümkün değil. İhracat 

rakamlarını görüyoruz, firmaların 
kazandıklarını görüyoruz. Allah 

bereket versin. Elbette kazansınlar, 
ülkemizin göz bebeği onlar. Çünkü 

üretiyorlar, istihdama büyük 
katkıları var. Fakat bizler de onların 

ekmek müştereğiyiz. Sonuçta iş 
ortağıyız. Kâr dağıtımı noktasında 

bir miktar daha hassasiyet 
bekliyoruz. 

derneklerle beraber hazırlanan raporu 
ilgili makamlara sunmuştuk. Burada 
iç pazarın talebinin makul seviyelerde 
devam etmesi için kısa vadede alınması 
gereken tedbirler adına ÖTV indirimi son 
derece önemli. Biliyorsunuz 31 Ekim’de 
böyle bir tedbir alındı. Her ne kadar ÖTV 
matrahları henüz istediğimiz şekilde 
güncellenmese de bu önemli bir destekti 
bizim için. Burada ayrıca, ticari araçlarda 
KDV yüzde 18’den yüzde 1’e indirildi. 
Bu bütün paydaş derneklerin birlikte 
almış olduğu bir talepti... Çok şükür ki 
hükümetimiz bizim bu talebimizi yerinde 
gördü ve kısa zaman içerisinde reaksiyon 
verdi. Dolayısıyla Ekim ayında yüzde 77’ye 
kadar daralan pazarın Kasım ve Aralık 
ayında bir miktar canlanmasının önünü 
ÖTV ve KDV teşvikiyle açmaya başladı. 
Burada otomotivin kabaca son 10 senede 
geçirmiş olduğu evreleri hep birlikte 
görüyoruz. Zaman zaman sektörümüz 
ciddi manada düşüyor. Özellikle 94 ve 
2001 de yaşanan krizler gibi. Bu krizlerde 
gerçekten çok geriye gittik. Fakat o zaman 
geriye gittikten hemen sonra da yeniden 
toparlanmıştık. Türkiye’de otomotiv 
sektörü, özellikle bizim bayi yapımız, 
yapmış olduğumuz metrekare, yapmış 
olduğumuz plaza, yapmış olduğumuz 

OYDER



satış sonrası hizmetleri. Bunların 
hepsini biz her yerde görüyoruz. Bütün 
organizasyonda bir milyon iç pazar 
üstünde olduğu şekliyle bizler hayatta 
kalabiliriz. Bir milyonun altında olan 
her pazar, bizler için sürdürülemez 
olma noktasında fazlasıyla endişe 
vericidir. Dolayısıyla her hal ve şartta 
pazarın eski haline gelmesi için 
bizlerin organize ve koordine şekilde, 
gerekli yerlerdeki taleplerimizi hiç ara 
vermeden, sürekli gündeme getirmemiz 
lazım. 

Otomotiv yetkili satıcıları, otomotiv 
sanayinin  ayrılmaz parçasıdır. 
Otomotiv sanayi üretir, bizler satarız. 
Eğer bizlerin mekanizmaları araç 
satabilecek sermayelerden uzaklaşırsa, 
otomotiv sanayinin ürettiği araçların 
tüketicilere ulaştırılmasında önemli 
sorunlar meydana gelecektir. Sonuçta 
sistem, karşısında bu araçları satacak 
bir organizasyon bulmaktan giderek 
uzaklaşıyor. Bu minvalde otomotiv 
yetkili satıcılarına dönük kamu kaynaklı 
devlet bankalarından, kamu kaynaklı 
bankalardan bir can suyu kredisi 
talebinde bulunduk. Dedik ki bizlere iki 
sene ödemesiz, toplamda 7 yıl olmak 
üzere istihdamımızı devam ettirmek 
adına, işlerimizi devam ettirmek 
adına, yetişmiş personelimizle birlikte 
yolumuza devam etmek adına can suyu 
kredisi sağlayın. Bu talebimiz her gün 
artarak devam ediyor. Dün 22 milyar 
TL’lik 350 Kobi’yi ilgilendiren bir paket 
hazırlandı, açıklandı. Bu durum bizleri 
çok fazla ilgilendirmiyor, çünkü tam 
olarak kobi tarifine de girmiyoruz. 
Şirketlerimiz 4-5 KOBİ büyüklüğüne 
sahip ve yüksek cirolarla çalışıyor, 
bu sebeple destek paketlerinin de 
dışında kalıyoruz maalesef. Bugün bir 
şeyler açıklanıyor. Sayın Bakan’ımız 
açıklayacak. Bugün inşallah açıklanan 
paketler içerisinde bizleri dahil eden bir 
şeyler buluruz. 

Bankacılık ve finansman sektörü 
temsilcileriyle bir araya geldik. Burada 
dedik ki, lütfen pazarın büyümesine 
katkıda bulunun, pazarın küçülmesi 
sizlere de yaramaz. 20 yıldır, 30 yıldır 
bizler bankalar adına kredi satan, 
aslında bir banka şubesi gibiyiz. 
Fakat bankacılık sektörü ne yazık ki 
bu Haziran ayındaki seçimden sonra, 

Ağustos ayındaki döviz hareketleriyle, 
buradaki aşırı oynamayla ve faizlerin 
aşırı yükselmesiyle birlikte yine 
kendi dünyalarında çalışma yoluna 
gittiler. Hiç birisi telefonlarımıza 
cevap vermedi. Kredi red oranları 
yükseldi ve on müşteriden yedisini, 
sekizini reddettiler. Bu da işimizi 
döndürmenin önünde negatif bir 
etki olarak hala gücünü koruyor. 
Yaptığımız görüşmelerde bankacı ve 
finansçı dostlarımızdan talebimiz şu 
oldu; bir sene boyunca faizlerin en 
azından bir miktar düşmesi adına 
otomotiv kredileri üzerindeki KKDF 
ve BSMV ile ilgili oranları sıfırlayalım. 
Otomotiv distribütörleri ve sanayicilerin 
desteklenmesiyle psikolojik sınırlara 
doğru faaliyet bir miktar gerekene 
doğru gelir. Fakat bu konuyla ilgili 
maalesef olumlu bir yanıt alamadık. 
Oysa amacımız, otomotiv sektörü 
ve bankacılık sektörünün ortak 
taleple devlete gitmesini sağlayarak, 
sorunların çözümü konusunda hemfikir 
olduğumuzu ve ilgili desteğin hayata 
geçirilmesini beklediğimizi beraberce 
ifade etmekti. 

2013 senesinde BDDK tarafından 
alınan karar ile taşıt kredileri 48 
ayla sınırlandırılmıştı. Ondan önce 
bu sınırlama yoktu  Burada o günkü 
şartlarda alınan  kararda belki 48 ay 
normaldi ancak bugünkü dünyada bir 
aracın fiyatı ne yazık ki 5 sene öncesine 
göre TL bazında yükselmiş durumda.
Piyasadan örnek verelim; 2013 yılında 
araç 60 bin lira mertebesindeydi. 20-
30 bin lirasını peşin verdiğinizde o 
günkü faiz oranıyla 48 aya sığabiliyordu 
taksit ödemeleri. Fakat bugün benzer 
aracın fiyatı 100 bin lira. dolayısıyla 
48 aya müşterinin bugünkü fiyatlarla 
sığması mümkün değil. Dolayısıyla 
taşıt kredilerindeki vadenin min. 60 
aya çıkarılması yönünde bir talebimiz 
var. Buna da inşallah olumlu yönde 
cevap bekliyoruz. Hepinizin malumu 
bir de kredilerde peşinat sınırlaması 
var. Otomobilin perakende tarafında 
bununla ilgili 100 bin liradan 150.000’e 
çıkartılması yönünde talebimiz var. Bu 
talebimiz de karşılık görecek. Burada 
yazılı ve görsel basında özellikle 24 
Haziran’dan sonra, Ağustos’la birlikte 
sektörün düşüşüyle birlikte, her zaman 
işin bütün televizyon kanallarında, 

Türkiye’de uygulanan vergi 
oranları malum. Bursa otomotiv 
üretiminin başkenti ve burada 
üretilen Fiat Egea otomobiline 

ülkemizdeki vergi sistemi 
sebebiyle İtalya’daki bir müşteri 

daha ucuza biniyor. Kendi 
ürettiğimiz, üzerine made in 
Turkey yazdığımız, Fiat Egea 

arabasına bir İtalyan bizden daha 
ucuza binebiliyor. Biz aynı araca, 
oradaki müşteriden gelir olarak 

daha da düşük  olmamıza rağmen, 
daha pahalıya biniyoruz. Bunun 
da sebebi otomotivin üzerindeki 

vergi yükü. Yüzde 77 ile yüzde 
204 arasında değişen bir vergi 
yükü var. Bu vergi yükü de iç 

pazarın büyümesinin önündeki en 
büyük engellerden birisi. Avrupa 

Birliği’ndeki vergi oranlarına 
baktığımızda Lüksemburg %17, 

en yüksek orandaki yer ise 
Macaristan, yüzde 27. 

Bizim bu vergi noktası konusunda 
sürekli altını çizerek söylediğimiz 

bir şey var. Özellikle son 
yirmi senedir Türkiye’ye yeni 

yatırım gelmiyor. Yeni yatırımın 
gelmemesinin önündeki en büyük 

engellerden birisi Türkiye’deki 
vergi sistemi. Vergi sistemi 
Türkiye’nin gerçekleriyle, 
Türkiye’nin bilançosuyla, 

bütçesiyle örtüşüyor olabilir 
ama bir Avrupalı, bir Uzak 
Doğulu yatırımcı için çok 

mantıklı rakamlarda değil. Hep 
söylediğimiz bir şey var. Vergi 
sisteminiz kötü dahi olsa, en 
azından yabancı yatırımcı on 

sene, on beş sene vergi sisteminin 
değişmediğini görmek istiyor. 

Değişecekse de tüketici lehine, 
müşteri lehine değişmesi yönünde 

istek ve irade görmek istiyor ki 
gelsin, yatırım yapsın. Yatırımcıyı 

davet ederken, yatırımcı iç pazarın 
büyüklüğüne, iç pazarın sıhhatine 

ve iç pazarın geçmişliğine de 
bakıyor. 
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bütün yazılı ve görsel medyada 
otomotiv sektörünün kaybedilemez 
bir sektör olduğu vurgusunu yaparak 
lobi faaliyeti yapmaya çalıştık. Lobi 
faaliyeti yapmaya gayret ettik ve bu 
çalışmalarımız neticesinde ÖTV indirimi 
ve KDV indiriminin Sayın Bakan’ımızı 
ziyaret ettikten sonra yayınlanmasıyla 
birlikte sektörün o serbest düşüşünün 
en azından önüne geçildi diye 
düşünüyoruz. 

Bütün bu faaliyetler neticesinde, 
ama az ama çok Oyder’in ismini her 
yerde duyurmaya çalıştık, gayret ettik. 
Görünen o ki, bu tabii sizlerin de 
takdiri, Oyder yapmış olduğu bütün 
faaliyetlerden alnının akıyla çıkmıştır ve 
bütün talepleri, hemen hemen önemli 
bir miktarı da karşılık bulmuştur. 

Oyder bir de MYK tarafından 
ikinci el satış danışmanlarının 
sertifikalandırılması kapsamında 
zorunlu hale getirilen mesleki eğitim 
sertifika sınavları düzenliyor. Bu 
sertifika sınavlarımızı Alberk firması 
ile beraberce birçok yerde yaptık. 
Önümüzdeki günlerde de İstanbul, 
Denizli ve Sivas’ta ve diğer bölgelerde 
yapmaya devam edeceğiz. Bu konuyu 
önemsiyoruz. Keza sıfır kanadında 
ekiplerimiz çok yoğun bir eğitimden 
geçiyorlar ancak aynı şeyi ikinci el 
tarafında yeterince uygulayamıyorduk. 
Bu sebeple gerek İTO ile ortak gerekse 
Oyder Akademi çatısı altında dijital 

olarak eğitimleri vermeye başladık. 
Otomotiv Yetkili Satıcıları sadece 
sıfır araç satan yerler değildir, aynı 
zamanda en iyi hizmetin verildiği, her 
türlü memnuniyet argümanlarının aynı 
sıfır satışta olduğu gibi plazalarında 
uygulayan ve son derece güvenilir 
ikinci el araç satışı yapan noktalarıdır. 
Bu sebeple MYK tarafında zorunlu 
hale getirilen sertifika alma konusunu 
başından bu yana destekliyoruz. Halen 
sertifika almak isteyen kişiler varsa 
Oyder’i arayarak bu sınavlara dahil 
olabilirler.

Biraz da Türkiye otomotiv pazarına 
gelelim. Otomotiv pazarı büyürken 
birçok kez kırılma anları yaşadı. İşte 
90 senesinden sonra, 2000 senesine 
gelelim 263 binden 650 bine gidiyor. 
2001’de bir daha düşüyor, ondan sonra 
968 bin, 1 milyon, 950 bin hep bu 
rakamlarda geziyoruz. Bu rakamlarda 
gezdiğimiz sürece aslında sorun kârlılık 
konusu. Kâr yine ediliyordu ama 
ne zaman ki adetler aşağıya doğru 
düşmeye başladı, bütün sorunlar da gün 
yüzüne çıktı. Dolayısıyla ortada çok net 
bir durum var. Bununla ilgili hepimizin 
kendi iş dünyasında, kendi plazasında 
ciddi tedbirler alması lazım. Yani pazarın 
450 bin, 500 bin ön görüldüğü yerde, 
bin tane plazanın olduğu yerde, plaza 
başına 450 araç düşecek. Bir yetkili satıcı 
organizasyonu yılda 450 araç sattığında 
bu işi kesinlikle  çeviremeyeceği çok 
açık. 

Bu sene ayakta kalma senesi. Yani daha 
az yiyeceğiz, her şeyimizi kontrol edeceğiz, 
her şeyi yeniden gözden geçireceğiz, 
yeniden şartları katılaştıracağız çünkü 
masraflar giderek artıyor. Masrafların 
arttığı yerde, araç satışı olmadığı yerde 
satış sonrası hizmette de bizler yavaş 
yavaş bunu hissetmeye başlıyoruz. 
Özellikle ikinci çeyrekle birlikte satış 
olmadığı yerde, satış sonrasında da ciddi 
kayıplar yaşayacağımızı ön görüyoruz. 
Peki, bu kayıplar yaşanırken neler 
yapmamız lazım? Bir kere artık bütün 
Türkiye’de birikim yapan şirketlerin hepsi 
borsaya açık, ne kadar kâr ettiklerini 
hepimiz bugün bilgisayara girdiğimizde 
görüyoruz. Şirketler bu kârlarını artık 
hakkaniyet noktasında, bir miktar da 
bayilerini yaşatmak adına çok fazla ön 
şart sunmaksızın, bu kötü dönemde 
bayilerini yaşatmak adına bütçeler 
yapmak zorundalar. Çünkü bugüne kadar 
gelinen noktada pazarın rakamları idare 
etmesi mümkün değil. İhracat rakamlarını 
görüyoruz, firmaların kazandıklarını 
görüyoruz. Allah bereket versin. Elbette 
kazansınlar, ülkemizin göz bebeği onlar. 
Çünkü üretiyorlar, istihdama büyük 
katkıları var. Fakat bizler de onların 
ekmek müştereğiyiz. Sonuçta iş ortağıyız. 
Kâr dağıtımı noktasında bir miktar daha 
hassasiyet bekliyoruz. 

Yüzde 77 ile yüzde 204 arasında değişen 
bir vergi yükü var. Bu vergi yükü de iç 
pazarın büyümesinin önündeki en bariz 
gerçeklerden birisi. Avrupa Birliği’ndeki 

OYDER
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vergi oranlarına baktığımızda en düşük 
Lüksemburg %17, en yüksek orandaki 
yer ise Macaristan, yüzde 27.

Türkiye’de uygulanan vergi oranları  
malum. Bursa otomotiv üretiminin 
başkenti ve burada üretilen Fiat Egea 
otomobiline ülkemizdeki vergi sistemi 
sebebiyle İtalya’daki bir müşteri daha 
ucuza biniyor. Kendi ürettiğimiz, üzerine 
made in Turkey yazdığımız, Fiat Egea 
arabasına bir İtalyan bizden daha ucuza 
binebiliyor. Biz aynı araca, oradaki 
müşteriden gelir olarak daha da düşük  
olmamıza rağmen, daha pahalıya 
biniyoruz. Bunun da sebebi otomotivin 
üzerindeki vergi yükü. 

Bizim bu vergi noktası konusunda 
sürekli altını çizerek söylediğimiz bir 
şey var. Özellikle son yirmi senedir 
Türkiye’ye yeni yatırım gelmiyor. Yeni 
yatırımın gelmemesinin önündeki en 
büyük engellerden birisi Türkiye’deki 
vergi sistemi. Vergi sistemi Türkiye’nin 
gerçekleriyle, Türkiye’nin bilançosuyla, 
bütçesiyle örtüşüyor olabilir ama bir 
Avrupalı, bir Uzak Doğulu yatırımcı için 
çok mantıklı rakamlarda değil. Hep 
söylediğimiz bir şey var. Vergi sisteminiz 
kötü dahi olsa, en azından yabancı 
yatırımcı on sene, on beş sene vergi 
sisteminin değişmediğini görmek istiyor. 
Değişecekse de tüketici lehine, müşteri 
lehine değişmesi yönünde istek ve irade 
görmek istiyor ki gelsin, yatırım yapsın. 
Yatırımcıyı davet ederken, yatırımcı iç 
pazarın büyüklüğüne, iç pazarın sıhhatine 
ve iç pazarın geçmişliğine de bakıyor. 
Dolayısıyla bir yabancı yatırımcı Türkiye’ye 
geldiğinde iç pazarda da 60 ile 75 bin 
adet arasında en azından yıllık bir satış 
ön görüsü görmek istiyor. Bizim içinde 
bulunduğumuz vergi sistemiyle bu çok da 
mümkün görülmüyor. 

Dünyada otomotiv nereye doğru gidiyor? 
2018’de dünyada toplamda 99 milyon 
adet araç üretimi ve satışı oldu. Pazar 
nereye doğru kayıyor? Pazar çok net bir 
şekilde doğuya doğru kayıyor. Burada 
rakamlar çok net. Pazarın asıl kaydığı yer 
Doğu ve Güney Pasifik ve sonuçta pazar 
ciddi manada doğuya doğru kayıyor. Yani 
işimiz biraz oraya doğru gidiyor. 

Bizim en önem verdiğimiz konuların 
başında da belki takip ediyorsunuzdur, 

Oyder Sigorta projemiz var. Oyder 
Sigorta bizim hayallerimizden birisi. Bu 
hayalimizi oluşturan nedenler var. Durup 
dururken ortaya çıkmış bir konu değil. 
Yani yönetim kurulu bir araya geldi de 
"haydi bir sigorta şirketi kuralım"  gibi bir 
oluşumdan ziyade, geçtiğimiz senelerde 
yaşanan sorunlar bizi mecburi olarak 
bu kararı almaya itti.  Geçtiğimiz sene 
sigorta şirketlerinin devlet ile trafik 
sigorta fiyatları konusunda yaşadığı 
polemik neticesinde almış oldukları bir 
kararla trafik sigorta poliçesi kesmemizi 
engellediler. Yani yıllardır acenteliğini 
yaptığımız sigorta şirketleri bizim 
ekranlarımızı kararttılar ve biz trafik 
sigortasını kesemediğimiz için plaka 
çıkaramadık, araçları tescil edemedik, 
o ayki hedeflerimizi tutturamadık. 
Müşterinin gözünde itibarımız çok 
ciddi olarak sarsıldı. Çünkü müşteri 
aracını teslim alamadı ve bunun trafik 
sigortasından mı yoksa yetkili satıcıdan 
mı kaynaklandığını bilmediği için 
plazalarımızdan memnuniyetsiz olarak 
ayrıldı. Müşteri 10 gündür arabamı 
vermiyor der çünkü aracının parasını 
ödemiştir ve teslim alamamıştır, bu 
kadar nettir durum onlar için. Bu durumu 
Sigorta Birliği ile de paylaştık ancak 
çözüm üretmek yerine uzun bir müdet 
poliçe kesemeyeceğimiz uygulamalar 
ile bizleri ve müşterilerimizi mağdur 
ettiler. Bununla birlikte, geçen yıl üç-
dört tane sigorta şirketi kendi hasar 
onarım merkezlerini kurmak kaydıyla, 
bizlerin ürettiği poliçelerin de hasar 
onarımlarını kendi anlaşmalı oldukları 
tamirhanelere göndermelerini salık 
vererek, diğer acentelere prim vermeyi 
teklif etmeye başladılar. Bu benim başıma 
da geldi. Halbuki sigorta kişilikleri ayrı 
tüzel kişilikler, onun yapmış oldukları 
şey rekabete aykırıydı. Beni seçmiş ve 
o duyuruyu bana göndermiyorlar, bu 
gibi uygulamalar ve daha eskiden gelen 
haksızlıklar otomotiv plazalarında sıkça 
karşılaştığımız sorunlar oldu. Oyder 
Sigorta tabii bizim önemli bir projemiz. 
Oyder’in içinde var olan 974 plaza 
diyoruz, 725 tüzel kişilik diyoruz. Üreticiyle 
de, finans sektörüyle de, bankasıyla, 
sanayicisiyle de oturduğumuzda bizim 
işlerimize yetkili satıcı lehine de bir 
şey katmamız lazım. Oyder Sigorta 
şirketinin kuruluşu şu anda 70 milyon 
TL sermayeyle gerçekleşiyor. Çünkü 
hazinenin de bu manada elini taşın altına 

koyarak şimdiden dikkatle bu işi yapacak, 
takip edecek ve hali hazırda alt yapısı olan 
yatırımcılara ihtiyacı var. Tabiri caizse, 
milli ve yerli bir sigorta şirketinin otomotiv 
alanındaki gerçekten ilk temsilcisi, inşallah 
bizler olacağız. Buradan da sizleri Oyder 
Sigorta’nın bir parçası olmaya davet 
ediyorum. Biz bu işi de en iyi şekilde 
yapacağımıza ve sigortacılık sektörüne 
de önemli bir katkı sağlayacağımıza 
inanıyoruz.

Bizler işlerimizi babalarımızdan, 
dedelerimizden, atalarımızdan aldık. 
Onlar, o yokluk dönemlerinde bu 
işleri gerçekten bir kasa, bir masayla 
başlatıp bugünkü yapısına yani plaza 
şekline getirdiler. Kazandıklarını işlerine 
yatırdılar, belki bir ceketi beş sene, on 
sene giydiler.

Bizler işlerimizi babalarımızdan, 
dedelerimizden, atalarımızdan aldık. 
Onlar, o yokluk dönemlerinde bu işleri 
gerçekten bir kasa, bir masayla başlatıp 
bugünkü yapısına yani plaza şekline 
getirdiler. Kazandıklarını işlerine yatırdılar, 
belki bir ceketi beş sene, on sene giydiler. 
Belki ayakkabılarının altına pençe 
attırdılar. Günün sonunda birer değer 
yarattılar ve bu yarattıkları değerlerin 
hepsini de bizlere emanet ettiler. Fakat 
o günle bugün arasında da büyük farklar 
var. O gün farklı bir arz talep dengesi 
vardı. Fakat ne zaman ki Türkiye’de üretim 
kapasiteleri artırıldı, üretenin hacmi 
büyüdü, o zaman iş yapma modelleri de 
değişti. Yani işimiz artık kârsız olmaya 
başladı. Bu kârsızlık noktasında da çok 
samimiyiz. İsteyen istediği şekilde gelip 
bilançolarımıza, defterlerimize bakar, göz 
atar ve ne kadar kârsız olduğumuzu da 
görür.

Bundan sonra olması gereken ne? Olması 
gereken; distribütörlerin, üretenlerin, 
artık bizi bankaların kucağına atmamaları. 
Bu plazaların üstünde bankaların ismi 
yazmıyor. Sonuçta bu işin, Avrupa’da, 
Amerika’da örnekleri olduğu gibi konsinye 
şekline döndürme şartıyla devam 
ettirme seçeneği var. Bu işleri en azından 
çoluğumuza çocuğumuza daha rahat 
devredeceğimiz bir işletme sistemine artık 
getirmeleri lazım. Bu yönde görüşlerimizi 
ilgililerle paylaşıyoruz, amacımız yıllardır 
süregelen iş ortaklıklarımızda yenilikler 
yapabilmek, riskleri ortak hale getirmek 
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ve bunun sonucunda kazanç oluşursa 
onu da ortak hale getirebilmek. Bazı 
profesyoneller bu endişelerimizi anlıyor 
ve ortak bir dil oluşturabiliyoruz, bazı 
profesyoneller ise yetkili satıcılık sistemi 
konusunda ütopik fikirleri savunuyor. 
Bizler, yani müteşebbisler olarak 
yatırımı cebinden yapan kişiler elbette 
geleceği öğreniyoruz, işlerimizi yeni 
sistemlere göre yeniden kurguluyoruz, 
planlıyoruz ancak bu ekosistemin 
taraflara sağladığı önemli faydayı da 
görüyoruz.  Dolayısıyla uzun yıllar 
daha devam edecek bu ekosistemin 
tüm uzuvları ile eşgüdüm içinde 
hareket etmesinin doğru olduğunu 
düşünüyoruz. 

Teknolojiyi ne kadar hayatımıza 
sokarsak, ne kadar işletmelerimize 
sokarsak, rakiplerden ayrışırız diye 
düşünüyorum. 

Birçok bayi arkadaşımız bozulan 
ekonomik konjonktürden ötürü, 
sistemini kendi içinde yürütmeye 
çalışıyor. Yani kazanması olası kârların 
hepsi de bankacılık sistemine gider 
vaziyete geldi. Dolayısıyla bizler artık 
bu saatten sonra oturup üreticiyle, 
distribütörle bu işleri yavaş yavaş 
bayi konseyleri vasıtasıyla konuşmaya 
başlamalıyız. Pazar da tabii değişiyor. 
Bir müşteri eskiden showroom’a 4.6 
kere gelirken şimdi 1.6 kere geliyor. 
Yani müşteri artık ihtiyaçlarını, 
taleplerini cep telefonundan, ipad’ten, 
bilgisayarından zaten analiz ediyor. 
Günün sonunda hemen aracı teslim 
oluyor. Talep şekilleri değişiyor. 
Hayata zaten y, z kuşakları giriyor. 
Aracı seçmek, satın almak, bakımını 
yaptırmak artık müşterinin ihtiyaçlarına 
göre düzenlenmek durumunda, eski 
sistemler ile müşterilerimizi memnun 
etmemiz mümkün olamıyor. Biz bundan 
sonra hayatımızın merkezine dijital 
dünyayı da ekleyerek, dijital dünyanın 
sıkı bir şekilde takipçisi olup, dijital 
dünyayla ilişkileri sağlıklı bir zeminde 
yürüterek, en azından pazarımızı 
kaybetmeme adına, önceden yeni 
çözümler üretmeliyiz. Bayi yönetim 
noktasında sürekli bu üç konuya vurgu 
yapıyoruz. Sektörle ilgili kaçınılmaz son, 
kim erken bu teknoloji trenine binerse, 
ciddi manada yol alacak. Özellikle yeni 
nesil, yeni jenerasyon teknolojiyle iç içe 

yaşıyor. Teknolojiyi ne kadar hayatımıza 
sokarsak, ne kadar işletmelerimize 
sokarsak, rakiplerden ayrışırız diye 
düşünüyorum. 

En önemli konulardan birisi CRM. Yani 
müşterilerimiz. CRM, bilançomuzun 
görünmeyen değeridir. Müşterilerimize 
muhakkak sahip çıkmamız lazım, 
müşterilerimizi takip etmemiz lazım. 
Müşterilerimizle aramızda, onları rahatsız 
etmeden bir teknolojik bağ kurmamız 
lazım. Sonuçta bizler de distribütörün 
müşterisiyiz ama biz bir kişiyiz. Otomobil 
satıyorsan 3 bin müşterin var. Ama 
distribütörün ayrı müşterisi var. 

Bir diğer konu insan kaynakları. Bu konu 
önümüzdeki yıllarda bizi zorlayacak. 
Yüksek eğitimini tamamlamış, gerçekten 
bilgili, güçlü ekiplerimiz hepimizde var. 
Bu ekiplerimize mümkün mertebe, 
kendimizden feragat ederek, sonuna 
kadar sahip çıkmamız lazım. Çünkü 
gerçekten yeniden bu işe gelip, bu işten bir 
gelecek bekleyenlerle kalıcı bağlar kurma 
noktasında zorluk çekiyoruz. Dolayısıyla 
elimizdeki personelimizin kıymetini bilelim, 
personelimizle birlikte oturup, dertlerimizi, 
sorunlarımızı azami müşterekle birlikte 
çözmeye çalışalım. Sonuçta, önümüzde 
yaşayacağımız bir 2019 var. Bu 2019’u 
hep birlikte en sağlıklı şekilde yönetelim'in 
yollarını aramamız lazım." 

Honda Satış ve Pazarlama Müdürü 
Serdar Akman konuşmasında: 

“Ben özellikle otomobil aşığıyım. 
Dolayısıyla işimi çok severek yapıyorum. 
Ekip arkadaşlarımız da öyle. Ama 
başarımızdaki bence asıl husus şurada 
yatıyor; biz yaratmış olduğumuz 
stratejilerde, almış olduğumuz kararlarda 
bayilerimizi dinliyoruz. Onların verdiği 
fikirler bizim için çok önemli. Fikir 
liderliğimiz var. Bu iş birliği ve bu akıl birliği 
tahmin ediyorum bize başarıyı getirdi. 
Çünkü bizim tarafımızdan baktığınız zaman 
pazar bazen farklı gözükebiliyor. İçeride 
çok küçücük bir ayrıntı bizim farklı bir karar 
almamıza sebebiyet veriyor. 

Kendi kendine hareket edebilen ilk 
aracı Fransızlar gerçekleştirmiş. Bunu 
hayata geçirmeye çalışmışlar. Daha 
sonra 1885 yılı. Yaklaşık 100 yıl sonra 
dünyanın satış amacıyla üretilen ve 
benzin motoruyla çalışan ilk otomobili 
üretilmiş. Bizim aslında iş hayatımız 
burada başlamış. 

45 yaşındayım, sektörde aslında 
çok eskiden beri çalışıyorum ama 
profesyonel anlamda 2000 yılında 
Doğan Gazetecilik'te başladım. Reklam 
müdürüydüm. Daha sonra 2004 yılında 
Honda’ya başladım ki aşık olduğum 
markadır. Sonra 2010 yılında Peugeut’da 
bölge satış müdürü olarak devam 
ettim. 2015 yılında tekrar Honda’ya 
dönüş yaptım. Şu anda hala görevimi 
sürdürüyorum. Şimdi ben biraz eskiye 
gideceğim. Aslında baya bir eskiye 
gidiyoruz. İlk otomobil çalışmaları 
ne zaman başlamış, kendi kendine 
hareket edebilen ilk aracı Fransızlar 
gerçekleştirmiş. Bunu hayata geçirmeye 
çalışmışlar. Daha sonra 1885 yılı. Yaklaşık 
100 yıl sonra dünyanın satmak amacıyla 
üretilen ve benzin motoruyla çalışan 
ilk otomobili üretilmiş. Bizim aslında 
iş hayatımız burada başlamış. Çünkü 
satma amaçlı üretilen ilk otomobil. 
Şu an mesleğimizin babası diyebiliriz. 
Hepimizin bildiği 1908 yılında Ford T 
modeli, ilk seri üretim otomobil olarak 
karşımıza çıkıyor. Burada Ford’un o 
ilk seri üretim band sistemi devreye 
giriyor. Ve 1913’te günde bin otomobil 
üretebiliyorlar. Açıkçası ben, o günlerde 
satış müdürü olmak istemezdim. Çünkü 
bir iki tane araç satarken birden günde 

OYDER



15

1000 tane üretim yapan bir sektöre 
satış müdürü olmak çok kolay olmasa 
gerek. Bahsettiğimiz 300 yıllık bir sektör. 
20. yüzyıla kadar otoparka otomobil 
koymaya çalışıyor.

20. yüzyıla kadar 300 yıllık bir serüvende 
baktığımız zaman çok da değişmemiş 
aslında. Yani nasıl değişmemiş, hala içten 
yanmaları motorlar üzerinde gelişen bir 
teknoloji söz konusu. 2000 yılına kadar. 
Ama 2000’ler geldiği zaman baktığımızda 
ilk hibrit otomobil, içten yanmalı 
otomobil alternatif olarak çıkmıştır. Daha 
sonra bu işin ana yürütücüsü olarak, 
bunu söylemekten kesinlikle rahatsızlık 
duymuyorum ki, Toyota 2000 yılında 
inanılmaz bir teknoloji harikası yaratarak 
hibrit teknolojisini bugünlerine taşıdı. 
Asıl bu teknolojinin gelişimi 2000 yılından 
sonra başladı. Aslında sadece otomobil 
için değil, tüm teknolojiler için apayrı 
bir döneme geçildi. İşte 80’li yıllarda 
seyrettiğimiz dizilerdeki kendi kendine 
açılan kapılar, telsiz gibi cep telefonuyla 
konuşmalar hepimiz için hayaldi. 2000 
yılından sonra da hepsi gerçekleşmeye 
başladı. Karşımıza neler çıktı, dediğim 
gibi hibrit araçlar, sonrasında elektrikli 
araçlar, tabii inanılmaz gündemde, 
her şeyimiz ona odaklanmış durumda. 
Bütün firmalar vizyonlarına çıkıyorlar. 
2020’de bunu yapacak, 2030’da bunu 
yapacak, dizel motor satmayacak… gibi. 
Birbirleriyle bağlantılı araçlar, gerek 

servislerle gerekse birbirleriyle bir grup 
bağlantılı araçlar söz konusu. Birbirleriyle 
konuşan araçlar. Çok değişik yerlere 
gidiyoruz. Otomobil sadece otomobil 
olmaktan çıkıyor. Çok daha farklı 
teknolojileri barındıran bir hobi haline 
geliyor. Ve bundan sonrasını da ön 
görmek oldukça zor. 

Peki, biz bu araçları nasıl satacağız? 
Çünkü teknoloji tamamen değişiyor, akla 
birçok soru geliyor. Birincisi bayilik yapısı 
nasıl olacak? 3S bayilik devam edecek 
mi? Türkiye’de biraz daha vaktimiz var 
diye düşünüyorum. Yan satıcı diye bir 
şey olmayacak. Motor yağları gibi bir 
şeye ihtiyacımız olmayacak. Zamanla çok 
daha farklı bir teknoloji ortaya çıkacak ve 
buna bağlı olarak ikinci el nasıl olacak, 
ne tür teknolojik alt yapı kullanılacak? 
Müşteriye ne tür kampanyalar sunacak, 
pazarda iletişimi nasıl olacak? Çünkü her 
gelen teknoloji otomobil fiyatlarını üst 
üste bindiriyor. Ne zaman ki teknoloji 
sıradan hale geliyor herkes tarafından 
kabul edilir hale geliyor, o zaman 
fiyatlar düşmeye başlıyor. Burada bir 
dolu soru var, bunları düşünmemiz 
gerekiyor. Markalar bunu nasıl yapacak? 
Global şirketlerin patronlarının bunları 
düşünmesi gerekiyor. 

Her daim bir müşteriye ihtiyaç 
duyuluyor ve bu müşterilerimize de 
araçlarımızı satmamız gerekiyor. 

Dolayısıyla aslında tamamen 
odaklanılması gereken nokta 
müşterilerimiz. 

300 yıllık bir serüven. 1670’den alırsak 
bir otomobilin 350 yıllık hareket 
eden geçmişi var. Peki, sektörde 
1670 yılından 2018 yılına kadar sizce 
değişmeyen ne var? Evet, satış ve 
müşteri hiçbir zaman değişmiyor. Her 
daim bir müşteriye ihtiyaç duyuluyor 
ve bu müşterilerimize de araçlarımızı 
satmamız gerekiyor. Dolayısıyla aslında 
tamamen odaklanılması gereken nokta 
müşterilerimiz. CRM konusu.

En başa dönersek, satış nedir? Satıcı ile 
alıcı arasında yapılandır. Ürünün alıcıya 
verilmesi ve bunun karşılığında bir fiyat 
aralığının alınması ve gelen işlem satım. 
Yani satış bir sonuçtur. Satışa gelene 
kadar bizim yapmamız gereken çok fazla 
şey var. Odaklanmamız gereken çok fazla 
şey var, oralara bakmamız gerekiyor. 
Tekrar hatırlatmak istiyorum bunlar 
gerçekten hepimizin bildiği şeyler. Farklı 
bir bakış açısı yaratıyorsak ne mutlu 
bize. Amacımız kârlılık ve bu kârlılık için 
kontrat yapmamız gerekiyor. Kontratı 
yapacak müşteriye ihtiyacımız var. Artık 
müşteri çok bilinçli. 

Her şey dört dörtlük olsa, bütün 
sonuçlarınız 100’de 100 olsa bile 
mutlaka almanız gereken bir ders 
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olduğunu söylerler. Şimdi çok basit 
aslında, formülümüz var. Satış nedir, 
showroom’a gelen müşterinin sayısı, 
showroom ve satışı kapatma oranınız. 
Yapılması gereken, biraz önce söylediğim 
gibi satışa odaklanmak, alıcı süreçlerine 
odaklanmak. 

Süreçte değişmeyen tek şey sabit 
müşteri ve sabit müşteriyi elimizde 
tutabildiğimiz sürece sürdürülebilir bir 
satış mümkün olabilir. 

İlk önce yeni müşteri tarafı var. Yeni 
müşteri için günümüzde pazarlama 
faaliyetleri çok değişkenlik gösteriyor. 
Artık potansiyel yani gazetelere ilan 
verelim dönemi geçiyor. Eskiden 
girdiğimiz ajans toplantılarında saatlerce 
briefler verildikten sonra haftalarca da 
ajans çalışıyordu. Ondan sonra ortaya 
4-5 tane medya planı çıkartırlardı. Şimdi 
inanılmaz bir çeşitlilik var. Sosyal medya 
dipsiz bir kuyu, dijital pazarlamaya 
inanılmaz yer veriliyor. Çünkü bunlar 
müşteriyi biraz önce başkanımızın da 
söylediği gibi, alım kararlarından dolayı 
değil, dijital platformlarda yapmış olduğu 
hareketlerden çıkartırlar, karakter 
analizine kadar gidebiliyorsunuz. Ve 
bunlardan direkt hedefleme yapılabiliyor. 
Burası çok önem arz eden bir platform 
haline geldi. Bunu yadsımak mümkün 
değil.

Tabii pazarlamanın bir de maliyeti var. 
Dijital pazarlamayla gittiğiniz zaman 
doğru satışlar yapabiliyorsunuz. Benim 
gelmek istediğim nokta aslında sabit 
müşteri. Süreçte değişmeyen tek şey 
sabit müşteri ve sabit müşteriyi elimizde 
tutabildiğimiz sürece sürdürülebilir bir 
satış mümkün olabilir. Ortam değişir, her 
zaman o müşteriyi bulamayabilirsiniz. 
Ama biz müşterimizi elimizde tutabilir 
ve onu her daim yetiştirdiğimiz bir ürün 
olarak düşünebiliriz. 

Eski insanlarda, geçmiş dönemde 
avcı, toplayıcı toplumlarda halk ava 
çıkar, yakalayabildiğini yakalar, evine 
getirir, yakalayabildiyse eğer ama 
daha sonra tarım toplumuna geçildiği 
zaman, yetiştirmeyle birlikte insanların 
hayat süreci daha da uzamıştır. Konfor 
gelmiştir ve çok daha sürdürülebilir bir 
yaşam ortaya çıkmıştır. Bu da aslında 
eğer müşterimizi elimizde tutabiliyorsak, 
her daim bir 450 bin, 460 bin, 500 bin 

araç satılacak çünkü pazar bitmeyecek. 
Ama bu 100 bine de düşse mutlaka bu 
araçlar satılacak. Biz müşterilerimizi 
elimizde tutarsak, bu müşterilerle ticari 
hayatımızı sürdürebiliriz.” şeklinde 
görüşlerini aktardı.

Bugün geldiğimiz noktada tüm 
markaların, tüm sektörün içinde 
çevresel faktörlerin ne kadar öncelikli 
hale geldiğini görmekteyiz.

Petrol Ofisi Otomobil Yağları Satış 
Müdürü H. Kutay Durmuş ise;

“Bayimiz geçmişte 3 bin kilometrede bir 
yağ değiştiren araçlardan, otonom araçları, 
kendi kendini yöneten araçları konuşmaya 
başlamış oldu. Bunu etkileyen en önemli 
etkenler tabii ki çevresel ve ekonomik 
faktörler. Tüm sektörleri olduğu gibi, 
otomotiv sektörünü de yönlendirmeye 
başladı. Hepimizin bildiği gibi 1990 yıllarına 
kadar emisyon, bu alandaki kıstaslar ve 
kurallar çok belirgin ve net değildi. Bugün 
geldiğimiz noktada tüm markaların, tüm 
sektörün içinde çevresel faktörlerin ne 
kadar öncelikli hale geldiğini görmekteyiz.
Aynı zamanda sahadaki uygulanabilirliği 
artırma anlamında da öncelik halini 
aldı. Öyle bir noktaya geldi ki; üretilen 
araçlar çevreyi kirletmekten ziyade havayı 
temizleyecek noktaya ulaşacak, böyle bir 
teknolojik süreç izliyoruz hep birlikte. 

Hepinizin servis kanalını çok iyi bildiği 
gibi daha önceden 5.40'lar, 5.30’lar 
kullanılırken, artık yavaş yavaş 0.20'lere, 
0.30’lara doğru bir geçiş söz konusu 
sektörde. Bu da tabii inovasyonu 
zorunlu hale getirmiş durumda. Petrol 
Ofisi merkezi olarak da trendlere 
ayak uydurmak, geleceğin ötesine 
hazırlamak anlamında çalışmalarımızı 
sürdürüyoruz. Bu anlamda 
önümüzdeki beş yılın hazırlığını da 
yaparak distribütörlerin ve bankaların 
beklentilerini ve sağlayacak şekilde 
tüm hazırlıklarımızı yapmaktayız. 
Bundan sonra çıkacak ürünlerde de 
aynı şekilde Petrol Ofisi teknoloji 
merkezi güvencesinde bu çalışmalar 
sürdürülebilmekte. Geçtiğimiz günlerde 
de iki yerde beş yıllık iş birliği yaptık. 
Geçtiğimiz yıl içerisinde Oyder ile 
yapmış olduğumuz iş birliğinin devamı 
olarak, gelecek yıl içerisinde de Oyder 
ile de ilişkilerimizi sürdüreceğiz.”

Kurthan Tarakçıoğlu – KT Danışmanlık / 
dealerdoping

“5 sene OSD yönetim kurulu üyeliği 
yaptım. Oyder’in 2005-2006 senesinde 
eski Oyder OYD’ye, OYD’den Oyder’e 
geçişle ilgili süreçte bir marka genel 
müdürü olarak çalışmaktaydım. Sektöre 
inanan ve sektörü seven biriyim ve 
sektörün en güçlü sivil toplum örgütünün 
Oyder olması gerektiğine inanıyorum. 

OYDER
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Bugün Oyder’in yaptıklarına baktığımda 
geçmişte ne kadar doğru pozisyon 
aldığımı görüyorum, gerçekten sektör 
adına önemli işler yapan bir STK olarak 
Oyder’i ve yöneticilerini kutluyorum.

Bugün biraz otomotiv 
perakendeciliğindeki gerçeklerden 
bahsedeceğim, müşteri gibi temel bir 
unsura hangi yollarla ulaşabileceğimizi 
ve bu yolları nasıl doğru olarak 
kullanabileceğimiz hakkında görüşlerimi 
paylaşıyor olacağım. Çok değişik bir 
kitle geliyor. Hem ticarette hem de 
otomobilde. Gelecek zaten tamamen 
dijital. Yani tamamen şu cihazların içine 
girmiş olan bir dünyayla karşı karşıyayız. 
Bunları kullandığımız araçların bağlantılı 
olmasından dolayı hem sosyal medyada 
bir şeylere bakarken çıkan reklamlarla 
her şey dijital. Dolayısıyla da gerçekten 
sıcak bir ortam üstümüze geliyor. 
Ya çıkacağız ya yanından geçeceğiz 
ama bir aksiyon almak şart. Mutlaka 
değişmek, mutlaka yenilenmek şart. 
Yenilenmeden çıkamazsın. Bunun 
için de soruyorlar ne yapıyorsunuz 
diye, vallahi işinizin kontrolünü ele 
alacaksınız. Bir orkestra şefi gibi kontrolü 
ele alacaksınız. Kimisi keman çalmaya 
niyetleniyor, kimisi koltukta oturup da 
benim için çalsınlar diye. Orkestra şefi 
gibi işinin başına geçtiğin takdirde, bunun 
için nota kullanmak gerekiyor, nota 
bilmek gerekiyor. Dijital pazarlamadan 
bahsediyoruz. Dijital pazarlama benim yaş 
jenerasyonumun genelde korktuğu bir 
durum. Ben 54 yaşındayım. İşinizin başına 
geçeceksiniz ve dijitali öğreneceksiniz. 
Çaresiz. Zor bir şey değil. Sizin gibi bir 
sürü iş yapmış adamların, otomotivcilerin 

dijitali öğrenmesi kolay. Bunun ana 
prensiplerini bilmek zorundasınız. 
Peki, plan nedir, aslında çok basitçe, 
önümüzdeki süreç bir süre denizin altında 
kalacağız ve buradan çıkmak zorundayız. 
Planımızsa hayatta kalmak, ondan sonra 
da devamlılık esastır. Bir iş adamının esas 
sorumluluğu devamlılıktır. Bu devamlılığı 
da büyümeyle sağlayabiliriz. Dolayısıyla 
aslında planımız devamlılık. 

Kendine karşı dürüst ol. Kendine ve 
ticaretine karşı dürüst ol. Nakit akışını 
en çok etkileyen konular ne yüksek 
kiralar, ne yüksek borçluluk durumu. 
Dolayısıyla buraları baştan aşağı gözden 
geçirmek gerekiyor. Ben bu işi aşkla 
yapıyorum. Böyle yapacağım, çocuklarıma 
da devredeceğim, ben bu işte varım 
diyorsan, nefesini iyi tut. Nefesini iyi tut, 
gör, organizasyona odaklan, maddelerin 
hepsini tek tek yap. Bunlar meşakkatli 
işler. Kolay işler değil. Nedir dijital 
müşteri, nasıl kazanacağız? Bunun ne 
olduğu sizin markalar tarafından da size 
anlatılıyordur. Anlatılmıyorsa bile aslında 
çok basit, yani bu dijital meseleler çok 
zor meseleler değil. Web sitesine kaç 
kişiyi içeri sokacaksın, bunun ne kadarı 
aslında gerçek, hayattan çok farklı değil. 
Plazanın önünden kaç tane müşteri 
geçiyor. Bunun ne kadarı plazaya giriyor, 
showroom’a giriyor, yani etkileşim, bu 
girenlerin ne kadarının adını soyadını alıp 
konuşmaya başlıyorsun. Aynen normal 
hayatta olduğu gibi bir şey bu. Daha fazla 
insan geçsin caddeden, bu geçenlerden 
daha fazlasını nasıl içeri sokacağız? Teklif, 
konuşmak, test sürüşü yapmak, onu takip 
etmek, hemen satın almak ve sonuçta 
da satışa çıkmak. Dijital hayatta da 

normal hayatta da birebir aynı olur. Belki 
showroom’unuzun üstüne bir showroom 
daha çıkıyorsunuz, bunun adı websitesi 
ve orada da insanların onun içine girdiği 
zaman merhaba diyecek bir satıcıya 
ihtiyacı var. İncelemeye, araştırmaya 
ihtiyacı var. Bunları sağlıyorsunuz bu 
kadar basit. Peki, neden dijital müşteriyi 
yakalayacağız. Burada bahsettiğim şey 
şapkadan tavşan çıkarmak değil, yani 
yüz tane satışımızı iki yüz yapamaz dijital 
ama yüz tane satışınızı 105 yapabilirsiniz, 
106 yapabilirsiniz, 110 bile yapabilirsiniz 
ve hepinizin de bildiği gibi otomobil 
böyle yüz yüz satılan bir şey değil, bir 
bir satılan bir şey. Müşteriler tek tek. 
Rakipleriniz de dijitalde kötüyse bu size 
çok büyük bir avantaj sağlar. Çünkü cadde 
sizin önünüzde arkadaşlar. Evrensel. 
Bulut’tasın artık. Dolayısıyla çok daha 
farklı bir coğrafyayla, internette dijital 
müşteriyle irtibata geçme imkanımız var. 
Kimse sizin önünüzde durmuyor ama 
yaygınlaştırmanız lazım. Sizin üreticiyle, 
distribütörle imzalamış olduğunuz bir 
akdiniz var. Bir firmanın temsilcisisiniz. 
Kendi işinizin devamlılığını sağlayabilmek 
için kendi pazarlama planınızı yapmanız 
lazım. Markanın değerlerine ve 
kurumsal kimliğine uygun bir şekilde 
ama kendi planınızı da yapmanız lazım. 
Siz kendi alanınızı kurun. Bu iş bizi 
nereye getirdi? Showroom tarafında 
büyük problemler yaşıyoruz. Dijital 
pazarlama ise bize müthiş bir konfor 
sağlıyor. Aslında son derece basit ve 
konfor sağlıyor. Orada doğru kişiye, 
yani kime gitmek istiyorsan ona, doğru 
zamanda doğru mesajı vermeni sağlıyor. 
Yaptığımız işe yaramıyorsa, başka türlü 
yapıyoruz. Mesajı değiştiriyoruz, zamanı 
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değiştiriyoruz. Buna AB testi deniyor. 
AB testini yaparak en doğru noktayı 
buluncaya kadar çalışıyoruz. 

Şimdi otomotiv bayisi için pazarlamanın 
amacı nedir?  Bir otomotiv bayisinin dijital 
pazarlamadan araştırması gereken tek 
şey sıcak müşteri yaratmaktır. Dolayısıyla 
bu web sitesinin çok büyük, şaşalı olması 
gibi amaçlara takılmayın. Esas olan web 
sitesi ve şu anda hiçbirimiz web sitesi 
üretmiyoruz. Doğru pazarlama, doğru 
pazarlamadan kastımız ne? Doğru 
kişiye ulaşmak, doğru kişiye taş atmak 
gerekiyor. Bir de attığın taşın, ürküttüğün 
kuşa değmesi lazım. Yani asgari bütçeyle 
azami etkiyi yaratman gerekiyor. Bin 
lirayla 100 tane üretiyorsan, bin lirayla 
150 tane üretebilmek için çalışman lazım. 
Bu tip hedeflerin olması lazım. Ve şeffaf 
olması gerekiyor. Aynı dili konuşman 
gerekiyor. Dijitalleşen müşteri Türkiye’de 
ne durumda? Yaklaşık 55 milyon internet 
kullanıcısı var Türkiye’de. Yaklaşık 
51 milyon Facebook ve 33 milyon da 
Instagram kullanıcısı var. Ve bu da her 
geçen gün büyüyor. Biz şöyle yapıyoruz. 
Merkezi yönetiyoruz, her bayi için bizim 
oluşturduğumuz web siteleri var. Ama 
bayilerimizin de kullanılacakları kendi özel 
alanlarını bırakıyoruz, onlar da oradan 
devam ediyorlar. Günümüz rekabet 
şartlarında özerklik kaçınılmaz. Bayilerde 
dijital pazarlama amacıyla kurulmuş web 
siteleri yardımıyla, distribütörü aktif dijital 
pazarlama yapabilmeli ve sosyal medya 
kanallarını marka ile uyumlu, marka 

kurallarına göre aktif olarak bu oyunun 
içerisinde olmalıdır, kendi özerk planını 
hayata hemen geçirmelidir. 

Teknik karşılama sayfaları birer web sitesi 
değildir. Bunları şöyle algılayabilirsiniz, 
sizin bir showroomunuz var, bir de 
aktif satış elemanınız var değil mi 
mağazalarınızda? Peki, karşılama 
sayfalarını aktif satış elemanı diye 
düşünün. Showroom’da oturan ve dışarı 
çıkıp kendini tanıtan müşteriyle ilişkiye 
geçen, markadan izin almanız lazım. Bu 
kaçak iş değildir, markanızdan izin alın. 
Dijital reklamlar, sosyal medya ve Google 
reklamları ve ilişkinizi sıcak tutmak için 
de yani evde ekmekten ziyade elde 
tutma üzerine de çalışmak için de sosyal 
medyayı kullanın. Çeşitli mecralarda satış 
için, ikinci el için ve satış sonrası hizmetler 
için müşteriyi elde tutmak üzere sosyal 
medya marketing çalışmaları yapın. Dijital 
bilgileri takip etmek için mutlaka özel bir 
personel istihdam edin.

3T yönetimin 3T’sini hepiniz bilirsiniz, 
bilmeseniz bile uygularsınız. Yani bu 
işin akademik tarafına 3T denir, iş 
hayatı tarafında test, tedavül, takip 
denir. Ne yaptın kardeşim, ya bir daha 
öyle yapma, şöyle yap dedikten sonra 
işini takip edersin, bu kadar basit. 
Dijitalde bunu yapmam ve bununla ilgili 
kim ile çalışıyorsanız çalışın, mutlaka 
yükleyebileceğiniz, anlayabileceğiniz 
raporlar olur, raporda belirtmek ve bu 
raporlar üzerinden de 3T’yi çalıştırmak 

zorundasınız. 3T’yi uyguladığınız 
sürece müthiş şekilde optimize 
edebiliyorsunuz. Asgari yatırımla azami 
etkiyi sağlayabiliyorsunuz. Sonuca gelecek 
olursak, müşterinin ilk teması ile satın alma 
arasında geçen süreci bilin. "İşin başına 
geçin" meselesi bu. 

Leed’lerin takibi için mutlaka özel bir 
personel istihdam edin. Takip için. Bu 
personel dediğimiz telefon görüşmesi 
yapsın. Yapılabiliyor. Hani yapılabilir 
mi derseniz, yapılabiliyor. 100 telefon 
görüşmesi yapsın, yetmiyorsa personel 
takviyesi yapabilirsiniz çünkü iş burada 
bitecek. Bu personeli bir odaya kapayın, 
satışçılarla görüşün. O odada sadece 
bu konuyla ilgili olanlar çalışsın, 100 
tane telefon etsin. Tabii bunun için 
gerekli software’i yaptırın. Ama personel 
bozulabilir, satışçılar prim alıyor, ben niye 
almıyorum. Bu personelin showroom’a 
yönlendirdiği müşteri sayısından da alacağı 
bir prim sistemi mutlaka konulabilir. 
Sosyal medya, canlı sohbet filan gibi bu 
noktalardan gelen müşterilere, showroom’a 
gelen müşterilere nasıl davranıyorsanız 
birebirde de davranın lütfen. Hitap tarzıyla, 
konuşma şekliyle, özgün halinizle o şekilde 
davranın. İşinizin her alanında yalın olun 
ve en iyilerle çalışın. 150 kişiyle değil, 100 
kişiyle çalışarak bu iş gidiyorsa, en iyiler 
kadroda olsun. Geleceğe hızlıca evrilme 
anına girin arkadaşlar. Şöyle düşünüyorum 
ya evrileceğiz, ya devrileceğiz. Dolayısıyla bu 
evrilme anını doğru yönetmek ve evrilmek 
gerekiyor. Aksi taktirde devrilme riski var.”

OYDER
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OYDER

21 Mart 2019 tarihinde Four Seasons Bosphorus 
Hotel, İstanbul’da gerçekleştirilecek olan geleneksel 
OYDER kongresinde bu yılın teması “Otomotiv 
Perakendeciliğinde Dijital Dünya” olarak belirlendi.

Otomotiv 
Perakendeciliğinde 
Dijital Dünya

Gücünü, temsil ettiği Yetkili Satıcıların 
çeşitliliğinden ve sektörel ağırlığından 
alan OYDER, her yıl düzenli olarak 
gerçekleştirdiği “Otomotiv Kongreleri” 
ile sektöre ışık tutmakta ve sektörün 
geleceğini planlamaya çalışmaktadır. 
Otomotiv perakendeciliğinin yetkili 
kurumları olan Yetkili Satıcılar, otomotiv 
ticaretinde değer zincirinin tüketici ile 
temas eden tek noktası olmak sıfatıyla, 
tüketici beklenti ve taleplerinin sektör 
tarafından anlaşılmasına, karşılanmasına 
ve ilerletilmesine önemli katkılar 
sağlamaktadır. Bu bilinç ve sorumluluk 
ile otomotiv sektörünün geleceğine 
yönelik sağlıklı gelişmelerin temin 
edilmesi ve bu gelişmelerin bugünden 
tartışılmasına olanak sağlayan Otomotiv 
Kongreleri her yıl OYDER tarafından 
düzenlenmektedir.

2018 Kongremizde “Yeni Dönem” 
Otomotiv Perakendeciliği konusunu 
tartışarak meslektaşlarımızla yeni 
ufukları paylaştık. Kongremize Ekonomi 
Bakanımız Nihat Zeybekci, Avrupa’dan 
Cox Automotive-Avrupa Genel Müdürü 
Sebastian Fuchs, ABD’den Driving Sales 
CEO Jared Hamilton, Futurist M.Gen 
CEO Ufuk Tarhan, Ford Otosan Genel 
Müdürü Haydar Yenigün, Renault-Mais 
CEO Berk Çağdaş ve Tofaş-Fiat CEO 
Cengiz Eroldu konuşmacı olarak yer 
aldılar. 

21 Mart 2019 tarihinde Four Seasons 
Bosphorus Hotel, İstanbul’da 
gerçekleştirilecek olan “Otomotiv 
Perakendeciliğinde Dijital Dünya” temalı 
kongremizde ise konuşmacılar arasında 
başta T.C Hazine ve Maliye Bakanı Sn. 

Dr. Berat Albayrak ve OYDER Yönetim 
Kurulu Başkanı Sn. Murat Şahsuvaroğlu 
olmak üzere yine birbirinden kıymetli 
isimleri ağırlayacağız. 

Her yıl ortalama 1000 kişilik katılımla 
gerçekleşen sektörün tek ve en 
büyük kongresi olan OYDER Otomotiv 
Kongresi, 2019 yılında da her yıl yarattığı 
etki ve sonuç odaklı yaklaşım ile sektöre 
hizmet etmeye devam edecektir. 2019 
OYDER Otomotiv Kongresi’nde sizleri de 
aramızda görmekten bir kez daha büyük 
memnuniyet ve onur duyacağımızı 
belirtmek isteriz. 

Kongreye 
www.oyderotomotivkongresi.com 
adresinden kayıt yaptırılabilmektedir.



20

Dijital Pazarlama, 
orkestra 
şefi edasıyla 
yönetilmelidir. 
Yapabilirsiniz!

Dijitalleşen müşterinin peşinde 
ilerleyeceğimiz yazı dizimize geçen 
sayıda, “doğru dijital pazarlama yaparak 
ek satış imkanı” bulabileceğimizi 
anlatarak başlamıştım. Otomotiv yetkili 
satıcılarının dijital pazarlamaya neden 
ihtiyaç duyacağını göstermiş ve bu işi, 
kaynakları DOĞRU kullanarak yapmanın 
üç ana ilkesini sıralamıştım. Tekrar 
hatırlayalım;

ETKİLİ - doğru kişiye, doğru zamanda, 
doğru mecradan, doğru mesajı vererek

VERİMLİ - azami etkiye asgari bütçe ile 
ulaşarak

ŞEFFAF - ölçülebilir, anlaşılabilir 
ve dolayısıyla yönetilebilir bir 
raporlamayla.

Peki, “dijital pazarlamanın bayiye katkısı 
ne olacak?” diye sorduğunuzu duyarak, 
size bundan böyle bu köşeden somut 
verilerle konuşacağımızın sözünü 
vermiştim. 

Evet, bundan böyle rakamlarla 
konuşacağız, ama önce ana resmi daha 
iyi anlayalım.

Hatırlayacak olursanız, internetten 
size ulaşarak adını, soyadını, e-mail 
adresini ve telefon numarasını aldığınız 
sıcak müşteriye ya da başka bir deyişle 
müşteri adayına “LEAD” diyoruz. 
Yandaki huni görüntüsündeki anlatım 
şekline de “pazarlama ve satış hunisi” 
adını veriyoruz ve bundan sonra daima 

bu huni üzerinden ölçüyor, yapılan 
işlerin sonuçlarını yorumluyor olacağız.

Dijital pazarlamanın etkilerini 
yorumlayabilmek için ele alacağımız bu 
hunideki süreç, aslında yıllardır içinde 
yaşadığımız klasik satış sürecinden 
başka bir şey değildir. Olabildiğince 
basitleştirerek anlatacağım. 

(1) ERİŞİM adımını, showroom’unuzun 
önünden geçen araç trafiği gibi 
düşünmeye başlarsak, dijital dünyaya 
geçişimiz ve oradaki ihtiyaçları 
anlamamız da çok kolay olacaktır. 
	 • Erişim’in dijital dünyadaki 
yansıması, reklamlarınızı, 
paylaşımlarınızı, bültenlerinizi gören 
hedef kitlenizdir.
	 • Ortalama bir büyük şehir 
yetkili satıcısı, mütevazi bir dijital 
pazarlama bütçesi ile yılda 10 milyon 
erişim sağlar. 

(2) Düşünün ki, plazanın önünden geçen 
araçların bir miktarını showroom’a 
sokabilmek için milyonlarca lira yatırım 

Makale

dealerdoping -  Danışma Kurulu Üyesi 
KURTHAN TARAKÇIOĞLU 

yapmakla kalmadınız, bir o kadar da 
o yatırımı canlı tutabilmek için para 
harcadınız. İşte tüm bu yatırımları, 
ETKİLEŞİM adımına geçebilmek için, yani 
potansiyel müşterilerin tesisinize adım 
atabilmesi için yaptınız.
	 • Etkileşim’in dijital yaşamdaki 
tarifi ise, bir kampanya, yeni bir model ya 
da seçkin bir hizmetinizi göstermek üzere 
web sitenizde özel bir sayfaya çektiğiniz 
müşterilerinizden başka bir şey değildir.
	 • Erişilen 10 milyon kişinin 
yaklaşık %1’ini, yani 100 bin potansiyel 
müşteriyi, vereceğiniz doğru mesaj 
ile web sitesi içindeki tekil sayfalara 
çekebilirsiniz. Yeni bir model, bir 
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kampanya ya da bir hizmet sayfasında 
bu kişilerle olan dijital irtibatınız 
başlayabilir. 

(3) Satış danışmanlarınız, showroom 
ziyaretçilerinizin bazılarıyla daha sıcak 
görüşmeye başlayarak, alıma niyetli 
olan bu müşteri adaylarıyla daha kişisel 
bir irtibata geçerler. Bu noktada LEAD 
oluşturulur, yani irtibat bilgilerinin 
alınarak müşteri adayıyla daha sıcak 
bağlantıya geçme safhası başlar.  
	 • Bunun dijital dünyadaki 
yansıması da, ilgili sayfaya giren web 
sitesi ziyaretçilerinin, o sayfada yer alan 
bilgi formuna isim, soyadı, mail adresi ve 
telefon numarasını yazarak “beni arayın” 
demesiyle tamamen aynıdır.
	 • Etkileşime geçilen 100 bin 
potansiyel müşterinin %1,5’unu, yani 
1.500 müşteri adayına form doldurtarak, 
onları birer LEAD’e dönüştirebilirsiniz. 
Böylece satış pazarlama hunisinin ilk 3 
safhası geçilmiş ve bir yılda 1.500 adet 
lead üretmiş olursunuz. 

Ancak unutulmamalıdır ki, “bir tık’la 
gelen bir tık’la gider” ve işte bu yüzden, 
tesislerinize giren müşterilerinize nasıl 
davranıyorsanız, dijitalde bağlantıya 
geçtiğiniz bu müşteri adaylarına da aynı 
şekilde davranmalısınız. 

Satışı kapatmak için bir müşteri adayının 
ortalama 12 kere aranması gerektiğini 
unutmayın ve özellikle dijital lead’lerin 
takibi için mutlaka özel bir personel 
istihdam edin. Bu personeliniz günde 
100 telefon görüşmesi yapmalıdır. 
Yetmiyorsa personel takviyesi yapın. Bu 
personeli showroom’dan ayrı bir odaya 
alın, satıştan ayırın. 

Sosyal medya, canlı sohbet gibi kanallar 
üzerinden soru soran müşteri adayına, 
showroom’a gelip soru soran müşteri 
adayına davrandığınız gibi davranın. Hızlı 
olun, gelen talebi en geç 1 saat içinde 
arayın!

Böylece bundan sonraki adımlar, gerçek 
dünyada ne yaşanıyorsa dijital dünyadaki 
aktivasyon sonucunda oluşanla tıpatıp 
aynıdır. Yani, satış hunisinin bu bölümü 
artık dijitalde değil, showroom’da 
yaşanmaya başlar. Kısacası huninin ilk 
3 safhasında yer alan konvansiyonel ya 
da dijital pazarlama süreçleri, huninin 
son 3 safhasında yaşanacak bu süreçlere 
ulaşabilmek için yapılır.

(4) Müşteri adayıyla bu ilk sıcak temasın 
ardından TEST SÜRÜŞÜ ve/veya ilk 
TEKLİF oluşturulması adımı yaşanır.
(5) Bunun hemen akabinde satış 
danışmanınız müşteri adayıyla irtibatı 
kaybetmeden TAKİP sürecini yürütür.
(6) ...ve nihayetinde de SATIŞ gerçekleşir.
	 • Pazarlama hunisinin ilk 
adımlarında üretilen 1.500 adet 
LEAD’in ortalama %5’ine, sonraki bu 
üç adımın sonucunda satış yapabilir 
ve böylece, makul bir dijital pazarlama 
bütçesi ile yılda 75 adet yeni araç satışı 
gerçekleştirebilirsiniz. 

Yani bir yılda, dijital iletişim yoluyla 
irtibata geçip bilgilerini alabileceğiniz 
1500 kişinin yüzde 5’ine satış yaparak 
yılda 75 adet ek satış üretmek az mıdır? 
Değildir. 

Üstelik bu bir hayal değil, gerçektir, 
çünkü biz yaptık! Hatta böylece, dijital 
pazarlamaya yapmış olduğunuz yatırımın 
geri dönüşü de sağlanacaktır, bunu da 
ayrıca deneyimledik.

İşte gerçek yaşamda ne yaşanıyorsa, 
yani caddedeki trafikten oluşan 
showroom trafiğinin satışa dönüşü nasıl 
sağlanıyorsa, sanal yaşamda da aynı 
adımlar söz konusudur. Dijitale böyle 
bakmaya başladığınızda her şey çok daha 
kolay ve anlaşılır olacaktır.

Gerçek yaşam ile sanal yaşam arasındaki 
en çarpıcı farklar ise; 
	 • sanal trafiği showroomunuza 
çekebilmek için çok daha az yatırım 
yapmanızın gerektiği 
	 • ve eğer doğru bir pazarlama 
yapabilirseniz, huninin erişim ağzını 
daha da genişeterek nihayetinde 
huninin alt tarafından daha fazla satışa 
ulaşabileceğiniz gerçeğidir.

Özetle: en yukarıda vurguladığım 
doğru bir dijital aktivite yaklaşımıyla, 

sanal dünyayı da yönetebilmeniz 
artık işten bile değildir. Bunun için 
ne taşa toprağa yatırım yapmanız ne 
de sadece önünüzden akan cadde 
trafiğine mahkum kalmanız gerekecektir. 
Yapmanız gereken tek şey, orkestraya 
doğru notaları çaldıracak orkestra şefi 
tavrını göstermenizdir.

Müşterinin ilk teması ile satın alma 
arasında geçen süreci bilin. Sıcak müşteri 
adayının takibi için iş akışları oluşturun. 
Sadece satıcıların öngörülerini değil, satış 
biliminin verilerini de kullanın. Lead’lerin 
takibi için mutlaka özel bir personel 
istihdam edin. 

İşinizin her alanında yalın olun ve en 
iyilerle çalışın. Mutlaka size gerçeği 
yansıtacak, işlerinizi yönetmenizi 
sağlayacak aşağıda bulunan şekildeki gibi 
aylık raporlarla çalışarak süreçleri izleyin 
ve yönetin. Size bu raporları şeffaf olarak 
verebilecek partnerler ile çalışın.

Bir sonraki makalede, sizlerle 2018 
senesinde gerçekleşmiş bir vakayı 
paylaşıyor ve iş sonuçlarını irdeliyor 
olacağız. Sonrasında da, dijital pazarlama 
işlerinin sadece gider bütçesi ile değil, 
gelir bütçesi ile de yönetilebileceğini 
ve bunun nasıl yapılacağını anlatıyor 
olacağız.

Öyle bir andayız ki, ya evrileceğiz ya 
devrilecek. Bence, geleceğe hızlıca 
evrilme anındayız. 
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Aktoy Otomotiv

Baday 
Renault Plaza

Küçükoğlu Holding bünyesinde kurulan Aktoy Otomotiv, 35 yılı aşkın otomotiv 
tecrübesini Toyota ile birleştirerek İstanbul Avcılar’da 12.000m2 kapalı alana 
kurulmuş olup, Türkiye’nin en büyük Toyota Yetkili Bayi‘ leri arasındaki yerini 
almıştır.

Toyota’nın insana saygı ve sürekli gelişim felsefesini benimseyen Aktoy 
Otomotiv, satış, satış sonrası hizmetler, yedek parça, 2. el araç alım-satım ve 
sigorta işlemleri konularında tüm hizmetleri, koşulsuz müşteri memnuniyeti 
kapsamında, deneyimli ve güler yüzlü kadrosu ile müşterilerine sunmayı 
kendine ilke edinmiştir.

Yeşil bina konseptinde kurulan Aktoy Toyota Plaza, LEED Gold Sertifikası'nı almış 
olup Toyota çevre politikasına en uygun şekilde çevreye ve topluma duyarlı 
hareket etmektedir.

2007 yılında kurulan Baday Otom. Nak. Ve İnş. Tic. Ltd. Şti ;
İstanbul Ataşehir ‘de Ferhatpaşa mah. Mareşal Fevzi Çakmak Caddesi üzerinde 
7 katlı kendi öz malı olan plazasında yetkili Renault ve Dacia araç satış , satış 
sonrası , 2.El ve araç kiralama faaliyetlerini sürdürmektedir.

Otomobil sektöründe ki bu faaliyetlerimizi , eğitim ve donanımlı 48 kişilik 
personel ordumuz ile gerçekleştirmekteyiz.

Araç satış hedeflerimiz değişken olmasına karşın, satış sonrasında ,  2.El’ 
de , uzun ve kısa süreli araç kiralama faaliyetlerimizde bölgemizde aktif rol 
almaktayız.

OYDER’in yeni üyeleri

OYDER
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Alınan yerinde kararlar ile Türk Halkının doğasından kaynaklanan tehditlere karşı 
yekvücut olma özelliği sayesinde, tabir yerinde ise hafif sıyrıklarla atlatılan bu dönemi 
yavaş yavaş geride bırakmaya başlıyoruz.

Kasko sigortalarında 
maliyet analizi

Dünya genelinde son zamanlarda çok 
sık görülmeye başlayan ekonomik 
cezalandırma projeleri ile ülkeleri baskı 
altına alma yöntemleri bir müddettir 
ülkemize de uygulanmaya çalışılmaktadır.

Bunun neticesi olarak, yabancı para 
birimlerindeki zahiri artışlar neticesinde 
özellikle ithal ürünler başta olmak üzere 
ekonomimizin ana kalemlerinde ciddi 
fiyat artışları yaşanmıştır.

Alınan yerinde kararlar ile Türk Halkının 
doğasından kaynaklanan tehditlere karşı 
yekvücut olma özelliği sayesinde, tabir 
yerinde ise hafif sıyrıklarla atlatılan bu 
dönemi yavaş yavaş geride bırakmaya 
başlıyoruz.

Ekonomide yaşanan bu sorunlar kendini 
sigorta sektöründe de göstermeye 
devam ediyor. Hızla yükselen döviz kuru 

ve artan enflasyon, özellikle otomotiv 
sigortalarında maliyetleri yükseltiyor. 
Bu durumu dikkat çekici şekilde ortaya 
koyan verilerden biri ise Sigorta Bilgi 
Merkezi (SBM) tarafından yayımlanan 
“Eksper Raporları”ndaki ortalama hasar 
büyüklüklerindeki değişim.

Bu durumu hem kasko hem trafik 
sigortasında görmek mümkün. İşte o 
verilerin detayları:
İlk 10 ayda, geçen yılın aynı dönemine 
göre ortalama kasko hasar büyülüğü 3 bin 
liranın üstünde olan dosya sayısı %26,2 
artarak 369 bin 132 adede çıktı.
-Kasko hasarı 2001 lira ile 3000 lira 
arasında olan dosya sayısı %1,7 artarak 92 
bin 573’e çıktı.

-Buna karşın, ortalama kasko hasar 
büyüklüğü 500 liraya kadar olan 
dosyaların sayısı %30,5 düşüşle 21.811 
adet, 501 lira ile 1000 lira arası olan 
dosya sayısı %18,1 azalışla 60.986 adede 
indi.

-Ayrıca kasko hasarı 1001 lira ile 1500 
lira arası olan dosya sayısı %10 düşüşle 
65.946 adet, 1501 lira ile 2000 lira arası 
olan dosya sayısı %1,1 düşüşle 58.921 
adede geriledi. 

Rakamlara baktığımız zaman Yedek Parça 
maliyetlerinde döviz artışı nedeni ile 
oluşan maliyet yüksekliğinin 1000 Liraya 
kadar olan küçük hasarların adeta yok 
olduğunu, buna mukabil 2000 Liradan 
başlayarak orta ve büyük hasarlarda 
adetsel olarak tırmanmalar görüldüğünü 
söyleyebiliriz.

Hasar Onarım masrafları içinde önemli bir 
yer tutan İşçilik maliyetlerinin de asgari 

ücretdeki artış nedeniyle yükselerek 
önümüzdeki aylardan itibaren hasar 
maliyetlerinde bir miktar daha artışa 
neden olacağı aşikardır.

2018 verilerine baktığımızda, Kasko 
branşında ortalama hasar dosya 
maliyetlerinin %66'sı Yedek Parça, 
%34’ünün de İşçilik maliyetleri olduğunu 
görmekteyiz. 

Kasko sigortalarında binek araç ortalama 
dosya maliyetlerinin 3.900 TL, Binek 
Dışı araçlarda ise 4.600 TL civarında 
gerçekleştiği görülmektedir.

2018’in son çeyreğinde meydana gelen 
döviz kur artışları sebebiyle yedek parça 
maliyetlerinde yukarı doğru meydana 
gelen değişim, hasar dosya maliyetleri 
üzerinde yaklaşık %35 artışa sebep 
olmuş, bu artış beraberinde kasko 
fiyatlandırmasına da etki etmiştir.

Bu durum karşısında Sigorta Şirketleri 
doğal refleks olarak Kasko Sigortalarına 
%35 oranında bir fiyat artışı uygulayarak 
zaten son yıllarda fiyat rekabeti ve artan 
maliyetler nedeni ile zarar ettikleri bu 
branştaki neticelerini iyileştirme yolunu 
seçmişlerdir.

Hasar dosya maliyetlerine etki eden diğer 
unsurlar, asistans, eksper ve ikame araç 
ve Mini Onarım maliyetleridir.

Sektörden derlenen bilgiler 
doğrultusunda, eksper maliyetlerinin 
hasar dosyalarına % 4'lük bir etkisi vardır. 
Asistans maliyetleri ise %2 civarındadır.

Türkiye geneline yayılmış servis ağı ile 
OYDER, aslında Türkiye’nin en büyük 

OYDER Yönetim Kurulu 
Sigorta Sektörü Danışmanı
BURAK REİS ÖZEN

Köşe Yazısı
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çekici filosuna da sahiptir. Her ilde ve 
ilçede yaygın bu ağ ile araç hasarlarında 
doğru yönlendirme ve yönetim ile 
bu çekici ağından faydalanmak hem 
maliyet açısından avantaj sağlayacaktır, 
hem de müşteri kaybını engelleyecek, 
müşterilerin OYDER servislerine kolaylıkla 
gelmeleri sağlanacaktır. Sektörde edinilen 
tecrübeler Asistans şirketlerinin hasar 
ihbarını aldıktan sonra konuyu dakikalar 
içinde çekicilere ilettiği ancak bir kısım 
çekici sürücülerinin istenen servis yerine 
daha değişik adreslere araç götürdükleri 
hatta zaman zaman araç sahiplerinden 
başka adrese gitmek için ekstra ücret 
talep ettikleri ve bu nedenle yaşanan 
müşteri memnuniyetsizliklerinin de 
faturasının sigorta şirketlerine mal edilerek 
iş kayıpları yaşandığı yolundadır. (1)

Kasko sigortalarında bir çok sigorta 
şirketi, kasko poliçelerine ek teminat 
olarak sattığı asistans hizmetlerinde, 
maliyetin en büyük kısmını ikame araç 
masrafları oluşturmaktadır. Oyder 
bünyesinde kurulacak bir organizasyon 
ile ikame araç hizmetleri için Oyder 
mensupları araç stoklarından ikame 
araç havuzu oluşturulabilir ve hasar 
maliyetlerine pozitif katkı yapılabilir, 
ayrıca bu bir gelir kalemi olarak 
OYDER mensuplarına bir katma değer 
sağlayacaktır.

Mini Onarımların uzman ve ehil firmalar 
tarafından yapılması bir taraftan müşteri 

memnuniyetini artırırken, diğer taraftan 
yoğun talep nedeniyle yaşanan iş 
yığılmaları onarım süresini uzatmakta ve 
bu da ikame araç maliyetlerinin bu süre 
uzunluğu nedeni ile artmasına neden 
olmaktadır.

Batıda çok fazla örneği olan Yetkili Marka 
Sevislerinde çok sık meydana gelen Mini 
Onarım çeişitleri için (tampon, boya rötuş, 
minik göçük tamiratı vs gibi) Ekspres 
Birimler kurarak araçların Yetkili Servis 
içinde tüm işlemlerinin en kısa sürede 
bitirilerek hem müşteri memnuniyeti 
hem de ikame araç giderlerinin makul 
seviyelere çekilmesi sağlanmalıdır. (2)

Trafik’te artış yüzde 38'i buldu

-Zorunlu trafik sigortası kapsamında ise 
ilk 10 ayda geçen yılın aynı dönemine 
göre ortalama hasar büyüklüğü 3000 
liranın üstünde olan dosya sayısı %37,9 
artarak 166.588. adede çıktı.

-Trafik hasarı 2001 lira ile 3000 lira 
arasında olan dosya sayısı %19 artarak      
79.530 adet, 1501 lira ile 2000 lira 
arasında olan dosya sayısı %11,9 
artarak 6.198 adet ve 1001 lira ile 1500 
lira arasında olan dosya sayısı %8,3 
artışla 84.519 adede çıktı.

-Buna karşın ortalama trafik hasar 
büyüklüğü 500 liraya kadar olan 
dosyaların sayısı %15,2 düşüşle 42.581, 

501 lira ile 1000 lira arası olan dosya 
sayısı %3,8 azalışla 99.663 adede indi.

SONUÇ ; 23.000.000 aracın trafikte 
gezdiği ülkemizde en kötü dönemde 
dahi yeni araç satışlarının 600.000 
adet mertebesinde gerçekleştiği göz 
önüne alındığında sigortacıların hasar 
maliyetlerini daha makul seviyelerde 
tutmaları gerektiği gerçeği bir kez daha 
su yüzüne çıkmıştır.

Ülkemizde yıllar içinde serbest 
fiyatlamanın daima ucuza endeksli olarak 
yapılıyor olması ve toplumumuzda zaten 
sigortanın bir ihtiyaç maddesi olduğu 
algısı tam olarak yerleşmemişken, günü 
kurtarmak adına yapılan fiyat artışlarının 
tüketiciler tarafından reaksiyon göreceği 
ve bunun satışlara negatif olarak 
yansıyacağı gözden kaçırılmamalıdır.

Düşen satışların, devreden muallak 
hasarlar, olmuş ancak bildirilmemiş 
hasarlar (IBNR), hukuksal süreçteki 
davalarla bekleyen hasarların neticelerini 
daha da vahim hale getireceği bir 
hasarlılık yüzdesini gerçekleştirebileceği 
dikkate alınmalıdır.

Daha mutlu ve iç açıcı yazılarda buluşmak 
dileği ile.

(1 ve 2) Kuruluş çalışmaları devam 
eden OYDER Sigortanın bu konulardaki 
kazanımlarını bekleyiniz.
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Türk otomotiv sektöründe son yıllarda yaşanan gelişmelerin ve 2019’da sektörde beklenen 
değişimlerin ele alındığı KPMG Türkiye raporunda, başta tedarik firmaları olmak üzere Türk 
otomotiv sanayisindeki birleşme ve satın almaların önümüzdeki yıllarda artması bekleniyor. 
Raporda, Hint şirketlerinin önümüzdeki dönemde Türk otomotiv sanayisindeki yatırımlarını 
sürdüreceği öngörüsünde bulunuldu. KPMG Türkiye Danışmanlık Bölüm Başkanı Hande 
Şenova, "İhracat oranı yüksek, kur riski göreceli olarak düşük olan ve kârlılığını koruyabilen 
şirketler, stratejik ve finansal yatırımcıların radarında" dedi

KPMG Türkiye 
otomotiv sektörü 
raporunu yayınladı

Denetim, vergi ve danışmanlık hizmetleri sunan 
KPMG Türkiye, son yıllarda büyük değişim 
geçiren otomotiv sektörünün 2019’u nasıl 
geçireceğine dair öngörülerine yer verdiği bir 
rapor hazırladı. 

Türkiye otomotiv sektöründe 2015’ten bu yana 
yaşanan birleşme ve satın almaları inceleyen 
şirket, 2019’da özellikle otomotiv tedarik 
sanayisinin yatırımcıların ilgi odağı olacağını 
vurguladı.

Haber

KPMG Türkiye Danışmanlık Bölüm Başkanı 
Genel Koordinatörü
HANDE ŞENOVA

'Yatırımcı için fırsatlar var'

Konuya ilişkin değerlendirmelerde 
bulunan KPMG Türkiye Danışmanlık 
Bölüm Başkanı Hande Şenova, 
yüksek kur, yüksek borçlanma 
maliyeti ve girdi maliyetlerindeki 
artış nedeniyle mücadelelerle dolu 
bir yıl geçiren otomotiv sektörünün, 
yatırımcılar için önemli fırsatlar 
sunduğunu söyledi.

Hande Şenova, “İhracat oranı 
yüksek, kur riski göreceli olarak 
düşük olan ve karlılığını koruyabilen 
şirketler, stratejik ve finansal 
yatırımcıların radarında. Ayrıca mali 
olarak sıkıntıya düşmüş ve sermaye 
finansmanı gereksinimindeki 
firmaları takip eden yatırımcılar 
için önümüzdeki dönemde önemli 
fırsatlar gelişeceğini düşünüyoruz” 
diye konuştu.

Satın almalar tedarikte yoğunlaştı

KPMG’nin raporuna göre, Türkiye’de 
2015-2018 yılları arasında otomotiv 
sektöründe görülen 23 birleşme 
ve satın alma işleminin büyük 
çoğunluğu tedarik sanayi alanında 
gerçekleşti.

Aynı dönemde Türkiye pazarına 
giren yabancı yatırımcıların 

daha çok Türkiye ve Avrupa 
pazarlarındaki konumlarını 
güçlendirmeyi ve ana üreticilere 
ulaşmayı amaçladığının anlaşıldığı 
belirtildi.

Teknoloji firmalarının girişiyle 
birlikte otomotiv sektörünün 
Ar-Ge faaliyetlerinin merkezine 
dönüştüğünün kaydedildiği 
raporda, sektörün değişimine 
ayak uydurmak isteyen firmaların 
da sıklıkla teknoloji şirketleriyle 
ortaklık kurmaya çalıştıkları 
bildirildi.

Toplam istihdamın yüzde 6’sı 
otomotivde

Araştırmada, Türkiye otomotiv 
sektörünün, 2018’de gerçekleştirdiği 
31.6 milyar dolarlık ihracat ile 
toplam ihracatın yüzde 19’unu, 
toplam istihdamın ise yüzde 6’sını 
oluşturduğu bildirilirken, geçen 
yıl küçülme gösteren otomobil 
üretiminin de 1 milyon adet 
seviyesini yakalamasının ise birkaç 
yıl sürebileceği öngörüsüne yer 
verildi.

Rapora göre, otomotiv üretiminin 
büyüme trendine girebilmesi için 
yapısal reformların yapılmasına 
ihtiyaç sürüyor.
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Türkiye otomotiv sektörü 
yüksek ihracat oranı ve 
istihdama katkısı ile ülke 
ekonomisi için en önemli
sektörlerden birisidir. 
Türkiye İhracatçılar Meclisi 
(TİM) verilerine göre, 2018 
yılındaki 31.6 milyar
ABD dolarlık ihracat ile 
otomotiv sektörü toplam 
ihracatın yüzde 19’unu 
oluşturmakta ve toplam
istihdamın yaklaşık 
yüzde 6’sını tek başına 
karşılamaktadır. Ayrıca 
içerisinde barındırdığı 
132 Ar-Ge merkezi ile 
yatırımların öncüsü ve 18 
fabrikası ile global otomotiv 
üreticileri açısından merkez 
istasyon konumdadır. 
Ekonomik açıdan bu denli 
önemli olan sektörde 
2018 yılı ise oldukça zorlu 
geçmiştir.

2018 yılında toplam 
otomotiv üretimi bir önceki 
yıla göre yüzde 9 azalarak 1 
milyon 588 bin adet,
toplam pazar ise yüzde 35 
azalarak 641 bin 541 adet 
düzeyinde gerçekleşmiştir. 

Bu dönemde otomobil 
pazarı ise yüzde 33 
oranında azalmış ve 
486 bin 321 adet olarak 
gerçekleşmiştir. İç pazarda
küçülmenin 2019 yılında 
da devam edeceği 
öngörülürken 1 milyon adet 
seviyelerinin yeniden
yakalamasının daha birkaç 
yıl sürmesi beklenmektedir.
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Dünyanın en prestijli otomotiv markalarından bir tanesi olan Aston Martin için Türk otomotiv 
firması hizmet vermeye başladı. Türk firması Ak Automotive, Aston Martin’in pedal kalıpları 
ve mühendislik hizmetleri için çalışmaya başladı.

Türk şirketi, Aston Martin için 
üretime başladı

Firmanın hedefinin, Türkiye’deki kalıp 
sektörünün ilk 5 firmasından biri olmak 
olduğunu belirten Ak Automotive Üretim 
Müdürü Canan Gökmen, "Holdingimizin 
diğer şirketleri ile firmamız arasında oluşan 
sinerji sayesinde koyduğumuz hedeflere 
doğru sağlam adımlar ile ilerliyoruz" dedi. 
Sektöre 2015 yılında Bursa Nilüferköy'de 
adım attıklarını ve 2018 yılının son çeyreğinde 
de Bursa OSB'ye taşındığını da belirten 
Canan Gökmen, yeni tesislerinin yerleşimini 
oluştururken, kapasite ve kalitelerini artıracak 
yüksek teknolojili, yeni makine ve teçhizat 
yatırımlarını hedeflediklerini söyledi. Gökmen, 
"Yeni tesisimizde sektörümüzde çok önemli 
bir yeri olan, büyük ebatta alıştırma deneme 
presini makine parkurumuza eklemek 
için anlaşmamızı yaptık. Yakında devreye 
alacağınız pres ile ürün kalitemizi daha da 
yükseltip, kapasitemizi iki katına çıkartacağız" 
diye konuştu.

’İstikrarlı büyüyoruz’

Makine ve binanın yanı sıra mühendislik 
anlamında da kendilerini geliştirmeyi 
hedeflediklerini belirten ve teknik 
elemanlarının sayısını artırmayı 
hedeflediklerini belirten Gökmen, 2016 yılında 
bir önceki yıla göre yüzde 30, 2017 yılında 
yüzde 35, 2018 yılında da yüzde 50 büyüme 
gerçekleştirdiklerini söyledi. Gökmen, 2018 
yılında ihracat parça üretimine hizmet edecek 
2 projede yer alarak, 2'si transfer set, 2'si 
tandem set ve 16'sı da progresive kalıp imalatı 
olmak üzere 20 projeyi teslim ettiklerini 
belirtti. Ak Teknik Kalıp İmalat bünyesinde 43 
kişinin istihdam edildiğini kaydeden Gökmen 
2025 yılında Türkiye'nin kalıp sektöründeki 
ilk 5 firmasından biri olma hedefine ulaşmak 

Haber

için yatırım ve üretime devam 
ettiklerini sözlerine ekledi.

’Otomotiv sektörünün tüm 
alanlarında varız’

Otomotiv sektöründe büyümeyi 
hedeflediklerini belirten 
Küçükoğlu Holding Yönetim Kurulu 
Başkanı Oğuzhan Küçükoğlu 
ise şirketlerinin 34 yıllık üretim 
kültürüne sahip olduğunu 
söyledi. Holdinglerinin otomotiv 
sektörünün tüm alanlarında 
faaliyet gösterdiğini vurgulayan 
Oğuzhan Küçükoğlu, şunları 
kaydetti: "Geçen yıl Haziran ayında 
İstanbul Avcılar'da açtığımız Çevreci 
Yeşil Bina özelliğine sahip 11 bin 
500 metrekarelik Toyota Plaza 
Aktoy ile sektörde yeni bir açılım 
daha gerçekleştirdik. Yine geçen 
yılın son günlerinde İtalyan Palladio 

Holding'e bağlı Slovenya'daki 
Cimos Kinamatics şirketini 
satın aldık ve Ak Automotive 
D.O.O. olarak üretime başladık. 
Türk bayrağımız ve Küçükoğlu 
Holding bayrağımız Avrupa'da 
da dalgalanmaya başladı. Şimdi 
bambaşka bir dünyada, çok daha 
nitelikli ve büyük hedefler peşinde 
koşuyoruz. Küçükoğlu Holding 
olarak 2025 yılı vizyonumuz 
sanayi, perakende, sigorta, yapı 
ve bilişim sektörlerinde 2.5 milyar 
TL ciro elde ederek, küresel çapta 
üreten bir holding olmaktır. Bu 
hedefe doğru güçlü adımlar 
atarak ilerliyoruz. Holdingimiz, 
otomotiv sektörünün her alanında 
büyümeye devam edecek. 
Büyürken, insana ve doğaya olan 
duyarlılığımızı da ortaya koyuyoruz. 
Ülkemiz için üretmeye devam 
edeceğiz."
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Ford Trucks'ın 2018 
Hannover Uluslararası Ticari 
Araç Fuarı’nda (IAA) dünyaya 
tanıttığı yeni çekicisi F-Max, 
Uluslararası Yılın Kamyonu 
Yarışması’nda (IToY) 23 
Avrupa ülkesinin önde gelen 
sektörel gazetecilerinden 
oluşan bağımsız bir 
jüri tarafından "2019 
Uluslararası Yılın Kamyonu" 
ödülüne layık görüldü.

‘Yılın Kamyonu’ Ford 
Otosan’dan

Ford Trucks’ın IAA Hannover Uluslararası 
Ticari Araç Fuarı’nda dünya prömiyerini 
yaptğı yeni çekicisi F-Max, “2019 
Yılın Uluslararası Kamyonu” ödülünü 
almaya hak kazandı. Ağır ticari araç 
sektöründeki en saygın ve prestijli 
ödüllerden biri olan ödül, Ford Otosan 
Genel Müdürü Haydar Yenigün’e 
Uluslararası Yılın Kamyonu (ITOY) Jüri 
Başkanı Gianenrico Griffini tarafından 
IAA Hannover Uluslararası Ticari Araç 

Fuarı’nda Ford Trucks standında yapılan 
törende takdim edildi. 

Birbirinden zorlu sürüş testleri ve 
değerlendirmeden geçti

23 Avrupa ülkesinin önde gelen sektörel 
gazetecilerinden oluşan Uluslararası 
Yılın Kamyonu Yarışması (IToY) 
jüri üyeleri, 2019 Uluslararası Yılın 
Kamyonu’nu seçmek amacıyla zorlu bir 
değerlendirme süreci gerçekleştirdi. 
Farklı kategorilerdeki yol testleri 
ve diğer statik değerlendirmelerin 
ardından F-MAX, teknolojik inovasyon, 
konfor, güvenlik, sürüş dinamikleri, 
yakıt ekonomisi ve toplam sahip olma 
maliyeti gibi kriterlerden oluşan zorlu bir 
değerlendirmeden geçti. Tüm bu süreçler 
sonunda jüri üyelerinden en yüksek puanı 
alarak, rakiplerini geride bıraktı ve “2019 
Uluslararası Yılın Kamyonu” ödülünün 
sahibi oldu. 

Haydar Yenigün: “Uluslararası yılın 
kamyonu ödülü, geleceğimiz için çok 
önemli bir adım”

2,5 metre genişliğindeki yeni kabini ve 500 
beygirlik gücü ile F-MAX’in uluslararası 
taşımacılık sektöründe rekabetin güçlü 

bir oyuncusu olacağını vurgulayan Ford 
Otosan Genel Müdürü Haydar Yenigün, 
şunları söyledi: “Yeni Ford Trucks F-MAX, 
13 litre hacimli 500 PS güce ve 2500 
Nm torka sahip Ecotorq motoruyla, 
dünya çapında bir oyuncu. Prestije ve 
güce dayanan modern tasarım dilimiz, 
profesyonellik ve yenilikçiliği bir arada 
sunarken, üstün aerodinamizm, güç 
ve aktarma organlarının optimum 
kalibrasyonu ve teknik özellikleri ile 
mevcut modele göre yakıt tüketimini yüzde 
6 oranında düşürüyor. Yeni çekicimizle 
yüzde 7’ye kadar azaltılan bakım maliyetleri 
ve uzun periyodik bakım aralıkları düşük 
toplam sahip olma maliyetini beraberinde 
getiriyor. Yeni F-MAX ile sektöre yeni 
bir soluk getirecek bir teknoloji de 
sunuyoruz. “ConnecTruck” teknolojisi ile, 
yeni çekicimiz, Ford’un bağlanabilirlik 
özelliklerine sahip ilk ağır ticari aracı 
olarak öne çıkıyor. 5 yıllık emeğin 
sonucunda, 4 kıtada 11 ülkede toplamda 
5 milyon kilometre testi başarıyla geçen 
yeni çekicimizle uluslararası taşımacılık 
sektöründe rekabetin boyutlarını 
değiştiriyoruz. Uluslararası Yılın Kamyonu 
ödülü, geleceğimiz için çok önemli bir 
adım. Bu gurur verici ödülü kazanmamızda 
emekleri geçen tüm çalışanlarımıza 
teşekkür ederim.”
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Kinetik enerji

Yetkili satıcılık ne demek ?

Biraz kinaye ile düşünürsek; dar kar marjı, 
yüksek çalışan giderleri, güncellenen marka 
standartları ve olağan üstü efor harcanarak 
sürdürülebilir kılınmaya çalışan sıfır araç 
satış faaliyeti.  

Bir de bu faaliyeti; bankaların kredi 
vermediği, yetkili satıcıların sermayesinin 
yetmediği ve ekonomik sıkıntıların 
bulunduğu bir ortamda sürdürdüğünüzü 
düşünün !

Bu cümleleri tam bir yıl önce bugün 
okusaydınız gülümser, amma da abartmış 
diyebilirdiniz.

Ya şimdi … 
Evet, yetkili satıcılar için zor bir yıla başladık, 
ilk iki aylık pazar sonuçları da bunu da teyit 
ediyor. Önümüzdeki günlerde bizi bekleyen 
riskli günleri bekleyerek hayıflanacak 
mısınız, yoksa zorlukları dost bilip bu 
puslu fırtınadan kuvvetlenerek çıkmak için 
çalışacak mısınız.

Bir önceki yazımda belirtmiştim. 
Tekrarlamakta fayda görüyorum ; yetkili 
satıcı yöneticisi odağına OTOMOTİV 
FAALİYETİNİ koymalı, ekibiyle birlikte bu 
yolda ilerlemenin çarelerini düşünmeli 
ve bu yolda hedefli ve sistemli bir şekilde 
ilerlemelidir. 

Bu işte yıllarını eskitmiş olan tecrübelerden 
dinlediğim, yakın yetkili satıcılık tarihimize 
bakarsak;
	 • yetkili satıcının odağında ilk başta 
sadece sıfır araç satışı vardı, satış sonrası 
hizmetler ile uğraşılmazdı,
	 • daha sonra odak sıfır araç satışı 
ve satış sonrası hizmetler olarak çeşitlendi, 
ikinci elin ticaretine sermaye ayrılmazdı,
	 • şimdi odağımızı sıfır araç satışı, 
ikinci el araç satışı ve garanti süresinden 
bağımsız satış sonrası hizmetler
olarak genişletme zamanı geldi. 

Çözüm basit ya küçülerek silineceğiz 
ya da mevcut yapıyı en verimli şekilde 
değerlendirip bu bilgi birikimi ile otomotiv 

işini her kanalıyla hakkını vererek 
yapacağız.

Potansiyel Enerjisi inanılmaz bir sektörde 
çalışıyoruz, iyi hoş güzelde bu gücü KİNETİK 
ENERJİye çevirenlerden olmazsak süratli 
gelişmelerin yaşandığı bugünlerde akıntıya 
kapılacağımız artık aşikar.

Sektörün kuralları yeniden yazılacaksa, bu 
değişime en kuvvetli kaslarımızı kullanarak 
ayak uyduralım. Sıfır satıştaki sıkıntıları 
bizden kaynaklanmıyor, her birimiz en 
mümkün şekilde duruma uyum sağlamaya 
çalışıyoruz, peki İKİNCİ ELDEKİ fırsatlar için 
neler yaptık .

2018’de ikinci el pazarının %  4,88 
büyüyerek 5.443.487 adet olarak 
gerçekleştiğine dikkat ettik mi? 
Yukarıdaki tabloya dikkatlice bakarsak 
özellikle ticaretini yönetmekten 
çekindiğimiz yaşlı araç sahiplerini 

Nazer Otomotiv  Genel Müdürü
AYKUT PEKTEKİN

Köşe Yazısı

Odağımıza ikinci el müşterisini koyalım. 
	 • güven istiyor,
	 • kalite istiyor,
	 • sağlıklı ilişki istiyor,
	 • satış sonrasında yalnız kalmak 
istemiyor …

Ekip var, bilgi birikimi var … Sıfır araç ticareti 
de iyice sıkıştı … Tablodaki rakamların bize 
söylediği melodiyi dinleyip , insanların 

araç ihtiyacını 
görüp fırsatları 
değerlendirme 
zamanı ...

Sadece sıfır araç 
satın alabileceklere 
değil, araç 
alabilecek olanlara 
odaklananlarımız 
bu fırtınadan 
çıkarken 
diğerlerinden daha 
önce sakin ve 
verimli denizlere 
ulaşabilirler.

Kafanızdaki soruları duyar gibiyim, sadece ikinci 
el mi? Odağa otomobil ticaretini ve bu ticarette 
dokunacağımız müşteriyi koyarsak sizce başka 
hangi fırsatlar var ?

Yazımın başındaki yetkili satıcılık tanımını 
lütfen bir kez daha okuyun ve kendinizi takdir 
edin, potansiyelinizi kullandığınızda nasıl 
fark yarattığınızı düşünün. Zaman potansiyel 
enerjinizi, kinetik enerjiye çevirme zamanı …

(*) Kaynak ; EBS Danışmanlık

plazamızdan uzaklaştırdığımızı 
göreceksiniz.

Bu pazarda bizlerin payı ne peki ? Net 
olarak bilemeyiz ama toplam sıfır satışının 
%25 - % 30’u  kadar ikinci el takası yapan 
plazaya başarılı dersek ve toplam 2018 
pazarına oranlarsak iyi ihtimalle 150.000– 
200.000 adet arası ikinci el ticareti sıfır araç 
plazalarında yönetilmiş diyebilir miyiz ? 
Rakam doğru mudur bilemem, ancak ikinci 
el ticaretinde yetkili satıcıların payı çok 
küçük eminim.
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Otomotivin Geleceği Buluşması, Vodafone ana sponsorluğunda gerçekleştirildi

Ceo’lar, Türki̇ye’ni̇n i̇hracat 
şampi̇yonu otomoti̇v 
sektörünün geleceği̇ni̇ masaya 
yatırdı

06 Şubat 2018 – Türk özel sektörünün 
öncü isimlerini bir arayan getiren en 
önemli etkinlikler arasında yer alan CEO 
Club kapsamında “Otomotivin Geleceği 
Buluşması”, Capital ve Ekonomist 
dergilerinin öncülüğünde, Vodafone 
Türkiye’nin ana sponsorluğunda 
ve Ford Otosan, Koç Sistem, Mars 
Logistics, co-sponsorluğunda, Sarkuysan 
desteğiyle ve Groupe Renault katkılarıyla 
gerçekleştirildi. Türkiye’nin ihracat 
şampiyonu otomotiv sanayinin geleceği 
kapsamında CEO’ların yeni iş modelleri, 
üretim metotları ile sektördeki küresel 
trendler ve uygulamalarını masaya 
yatırdığı zirve, Capital ve Ekonomist 
Dergileri Yayın Direktörü M. Rauf Ateş 
ve Vodafone Türkiye İcra Kurulu Başkan 
Yardımcısı Meltem Bakiler Şahin’in açılış 
konuşmalarıyla başladı. 

Zirvede, Koç Sistem Genel Müdürü 
Mehmet Ali Akarca’nın ‘Otomotivde 
Dönüşüm’ başlığıyla yaptığı sunumun 
ardından, ‘Otomotivin 2019 Vizyonu’ 
başlığıyla düzenlenen Ekonomist 
Dergisi Genel Yayın Yönetmeni Talat 

Yeşiloğlu’nun moderatörlüğünde 
düzenlenen “CEO Oturumu'na”  Hyundai 
Assan Genel Müdürü Önder Göker, 
Mercedes Benz Türk İcra Kurulu Başkanı 
Süer Sülün, MAN Türkiye Genel Müdürü 
Ufuk Doğrusöz, Autoliv Cankor Otomotiv 
Genel Müdürü Özgür Özdoğru ve Renault 
Mais Genel Müdürü Berk Çağdaş katıldı.

Vodafone Türkiye İcra Kurulu Başkan 
Yardımcısı Meltem Bakiler Şahin’in 
moderatörlüğünde gerçekleştirilen 
"Başkanlar Oturumu"nda ise, Uludağ 
Otomotiv Endüstrisi İhracatçıları Birliği 
(OİB) Başkanı Baran Çelik, Otomotiv 
Distribütörleri Derneği (ODD) Yönetim 
Kurulu Başkan Yardımcısı Bora Koçak, 
Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği 
(OYDER) Yönetim Kurulu Başkanı Murat 
Şahsuvaroğlu ve Otomotiv Sanayii Derneği 
(OSD) Başkanı Haydar Yenigün sektörün 
yurt içi ve yurt dışı performansını ele aldı. 

Otomotivin Liderleri ödüllendirildi

Zirve kapsamında, sektörde geçen yılki 
performanslarıyla öne çıkan şirketler de 

ödüllendirildi. Buna göre “En Çok Satan 
5 Otomobil Markası” ödülünü Renault, 
Volkswagen, Fiat, Hyundai ve Toyota 
alırken; “En Çok Hafif Ticari Araç Satan 
Markalar” sırasıyla Ford, Fiat, Volkswagen, 
Renault ve Mercedes-Benz oldu. “Binek 
Otomotivde Büyük Markalar” ödülüne 
Renault,  Fiat, Volkswagen, Ford ve Toyota 
layık görülürken, “2018 Yılında Adet Bazında 
En Çok Otomobil Üreten Şirketler” ise Oyak 
Renault, Toyota, Hyundai Assan, Tofaş ve 
Honda Türkiye oldu. “2018 Yılında Adet 
Bazında En Çok Kamyon Üreten Şirketler” 
ödüllerinin sahipleri ise Mercedes, Ford 
ve Anadolu Isuzu oldu. “2018 Yılında Adet 
Bazında Otobüs-Midibüs-Minibüs Üretim” 
ödülleri de Mercedes, Man Türkiye ve 
Temsa’ya gitti. “2018 Yılında Adet Bazında 
Kamyonet Pick-Up (Hafif Ticari) Üreten 
Şirketler” ödüllerinde birinci Ford Otosan, 
ikinci Tofaş ve üçüncü Karsan oldu. “2018 
Yılında En Çok Otomobil İhracatı Yapan 
Şirketler” ile ilk 5’e giren markalar ise 
Oyak Renault, Toyota, Hyundai Assan, 
Tofaş ve Ford Otosan olarak gerçekleşti. 
“2018 Yılında Adet Bazında Kamyonet/
Pick-Up (Hafif Ticari) İhracatı Yapan 

Haber

Türk iş dünyasına yön veren iş insanlarının buluşma noktası olan CEO Club çatısı 
altında düzenlenen “Otomotivin Geleceği Buluşması”, Capital ve Ekonomist 
dergilerinin öncülüğünde, Vodafone Türkiye’nin ana sponsorluğunda ve Ford 
Otosan, Koç Sistem, Mars Logistics co- sponsorluğunda, Sarkuysan desteğiyle ve 
Groupe Renault katkılarıyla gerçekleştirildi. Türkiye’nin ihracat şampiyonu sektörü 
olan otomotivin özelinde yeni trendlerin, iş modellerinin, üretim metotlarının ve 
dijitalleşmenin masaya yatırıldığı zirve, Türk iş dünyasından üst düzey yöneticileri bir 
araya getirdi.
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Şirketler” ödüllerinin ilk üç markası ise 
Ford Otosan, Tofaş ve Karsan oldu. “2018 
Yılında En Fazla İstihdam Yaratan Şirketler” 
ödülleriyle istihdama en çok katkı sağlayan 
markalar da belirlendi ve birinci Ford 
Otosan olurken, Ford Otosan’ı sırasıyla 
Tofaş, Oyak Renault, Mercedes Benz, 
Toyota izledi. “Otomotiv Yan Sanayide 
En Büyük 5 Şirket” ödülleri de sırasıyla 
Autoliv Cankor Otomotiv, Yazaki, Beyçelik 
Gestamp, Delphi Automotive ve Döktaş 
Dökümcülük’ün oldu. Ödül töreninde 
otomotiv sektörünün duayenlerinden 
Orhan Holding Onursal Başkanı İbrahim 
Orhan, Anadolu Grubu Yönetim Kurulu 
Üyesi Metin Ecevit ve Ford Otosan Yönetim 
Kurulu Üyesi Ali ihsan İlkbahar’a ise 
Otomotiv Onur Ödülü verildi. 

Meltem Bakiler Şahin: “Amacımız ihracat 
lideri otomotivde dijital sıçramayı güç 
birliğiyle birlikte gerçekleştirebilmek” 

Otomotivde yaşanacak dijital bir 
sıçramanın, işletmelerin yanı sıra Türkiye 
ekonomisini de büyüteceğini ifade eden 
Vodafone Türkiye İcra Kurulu Başkan 
Yardımcısı Meltem Bakiler Şahin, şunları 
söyledi: 

“Dijitalleşme ile ortaya çıkan yeni ürün 
ve hizmetler, her sektörde, alışılagelen 

geleneksel iş süreçlerini terk etmeye 
zorluyor. Otomotiv endüstrisi de 
dönüşen, gelişen ve en önemlisi de 
öncü olan yapısıyla, bu iş kollarının 
başında geliyor. Süper bilgisayarlar, akıllı 
nesneler ve birbirleriyle iletişim halinde 
çalışan robotlarla sektör, bugün artık 
yıkıcı inovasyonun lideri konumunda. 
Araçlar, hem otomotiv hem de teknoloji 
şirketleri için neredeyse sınırları olmayan 
bir oyun alanına dönüşmüş durumda. 
IoT teknolojisi, bu endüstrinin gelecek 
için yol haritasını çizerken, biz de 50’yi 
aşkın ülkede 77 milyondan fazla nesneye 
hayat veren ve dünyanın en büyük IoT 
hizmet sağlayıcısı konumunda bulunan 
Grubumuzdan aldığımız güçle, başta 
otomotiv olmak üzere Türkiye’deki tüm 
sektörlerin dijitalleşmesine ortak olmayı 
hedefliyoruz. Dijital iş ortakları olarak 
otomotiv sektöründe işletmelerin A’dan 
Z’ye tüm dijitalleşme ihtiyaçlarında, uçtan 
uca çözümlerimizle yanlarında oluyoruz. 
Türkiye’nin ihracat şampiyonluğunu 
üstlenen otomotivin, dijitalleşme ile 
kazanacağı ivmeyle, elde ettiği ihracat 
rakamlarını gelecekte çok daha fazla 
artacağına inanıyorum. Vodafone olarak 
hedefimiz, sektörde bu dijital sıçramayı, 
güç birliği ile birlikte gerçekleştirebilmek. 
Türkiye’nin fırsatlarla dolu dijital geleceği 
adına iş ortaklarımız için tek çatı altında 

çözümler geliştirmeye ve ekonomiye katkı 
sunmaya devam edeceğiz.”
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2018 yılı ortası 
itibari ile Otomotiv 
sektöründe yaşanan 
gerileme, aynı hızla 
devam ediyor

EROL ŞAHİN
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

Sektör
Analizi

Sevgili Oyder üyeleri Merhaba;

Kasım ayında başlayan ÖTV ve KDV 
teşviki yılın son 2 ayında sektör açısından 
bir bakıma can suyu oldu. Sektörün bu 
2 aylık dönemde teşviklere verdiği tepki 
ve satışların göstergesi tabloda net bir 
şekilde görülmekte.  

Bu güne gelirsek, 2018 yılı ortası itibari 
ile otomotiv sektöründe yaşanan 
gerileme, aynı hızı ile devam ediyor. Eğer 
ÖTV ve KDV indirimleri Mart sonunda 
biterse ve yılın geri kalan dönemi için 
ek başka tedbirler devreye girmez ve 
kredi faizlerinde bir düşüş olmazsa o 
zaman pazarın 300 bin adetler civarında 
yılı tamamlaması söz konusu. 2019 yılı 
bütçesinde otomotiv satışlarında elde 
edilmesi beklenen 24 milyar TL’lik gelire 
ulaşmak pek de mümkün gözükmüyor. 
24 milyar TL’lik ÖTV tahsilatı için GİB’in 
500 bin adetlik pazara ilişkin yaptığı 
hesaplamadan yola çıkarsak, 300 bin 

adetlik bir pazardan elde edilecek 
toplam ÖTV geliri 14.4 milyar TL’ye iniyor. 
Mevcut teşviklerin devam etmesi halinde 
ise oluşacak 350 bin adetlik pazarla 
bütçeye eklenecek gelir 16.8 milyar TL’ye 
ulaşıyor. Yani yıl içinde aksi bir durum 
olmaz ve piyasa şartları değişmezse, 
hükümetin motorlu taşıtlardan beklediği 
ÖTV geliri 7.2 ila 10 milyar TL arasında 
azalacak. Bu da önemli bir bütçe açığı 
olarak ortaya çıkacak.

Satılmayan otonun vergisi olmaz…

İstihdam kayıpları

600.000 adetin altında gerçekleşek 
bir pazarın otomotiv sektörüne 
doğrudan en büyük zararı istihdam 
yönünden yaşanacak. Bugün bine 
yakın plazada hizmet veren Otomotiv 
Yetkili Satıcılarında 80.000 civarında 
personel çalışmakta, üretim yapan 
otomotiv fabrikalarında ise 52.000 

personel çalışmakta. Satışların 300.000 
adetler seviyesine düşmesi durumunda 
doğrudan vardiya kapatma gündeme 
gelecektir ki, bu sektörde direk 35.000 
kişinin işsiz kalmasına neden olacaktır.

Ümit ediyoruz ki, yapılan girişimler 
sonucu Hükümet yetkilileri gerek ÖTV 
matrah düzeltmesi, gerek kredi teşviki 
başta olmak üzere sektörün yaşadığı 
pazar kaybını telafi edici tedbirleri 
alacaktır.

Otomotiv yetkili satıcıları açısından bir 
diğer önemli alan 2. el ticareti. 2018 
yılında yaşanan gerileme 2. el otomotiv 
ticaretinde sıfır araca göre daha yavaş 
gelişti. 2. el Otomobil ticareti 2017 
yılına göre %4,88 oranında büyüyerek 
5.443.487 adete ulaştı. Hafif Ticari Araç 
2. el Pazarı ise %1,88  artarak 1.417.979 
adete çıktı.

Saygılarımla

Ümit ediyoruz ki, yapılan girişimler sonucu Hükümet yetkilileri gerek ÖTV matrah 
düzeltmesi, gerek kredi teşviki başta olmak üzere sektörün yaşadığı pazar kaybını 
telafi edici tedbirleri alacaktır.





38

Yıllardır hem profesyonel çalışma hayatımda hem de son yıllarda temsilcisi 
olduğumuz yabancı markalardan edindiğim tecrübe ile bu günü kurtaralım derken 
geleceğimizi mahvetmememiz gerektiğini öğrendim. 

Günü kurtarmak mı, geleceğe 
yatırım yapmak mı?

Ülkemizde, başını sokacak bir ev 
alındıktan sonra yapılan en büyük 
yatırım iyi bir otomobil sahibi olmaktır. 
Günümüzde bu yatırımı yapmakta olan 
kişiler seçim yaparken, genellikle çok 
titiz bir araştırmanın sonrasında karar 
verirler. Bu satın alma için, zor kazanılan 
bir meblağı ödemek gerekmektedir. 
Ayrıca, alınan aracın 2. el değerinin 
gelecekte ne olacağı da önemli bir 
kriterdir. 

İşte asıl mesele bu aşamadan sonra 
başlar. Aracın servis hizmetinin nereden 
alınacağı, bu değerin nasıl korunması 
gerektiği konularını çözmek de ciddi bir 
iştir. 

Otomotiv piyasasının son zamanlarda 
yaşadığı düşüş, 2019 Ocak ayında yapılan 
satışların, son 10 yılın ortalamalarına 

göre yarılarına düştüğünü gösteren 
istatistiki veriler hiç birimizin hoşuna 
gitmiyordur eminim. Böyle dönemlerde, 
bireysel tüketiciler 2 ya da 3 senede 
bir araç değiştirebilirken, işsiz kalma 
endişesi, kredi faizlerinin yükselmesi 
ya da kur ve vergilerden kaynaklanan 
fiyat artışları ile alım kararlarını 
ertelemektedirler. Buna karşılık, 
mevduat faizlerinin de yüksek getirili 
olması nedeniyle yeni araç almak yerine 
ellerindeki araçlara bir süre daha iyi 
bakmayı tercih etmektedirler.
İşte tam da bu noktada, “o halde 
yapmamız gereken ne?” sorusuna cevap 
ararken, bir yandan da cevabı karşımızda 
buluveririz esasında…

Yıllardır hem profesyonel çalışma 
hayatımda hem de son yıllarda temsilcisi 
olduğumuz yabancı markalardan 
edindiğim tecrübe ile bugünü kurtaralım 
derken geleceğimizi mahvetmememiz 
gerektiğini öğrendim. 

Şu anda alım yapmaktan geri duran 
kitle, piyasa düzeldiği zaman yeniden 
harcamaya başladığında, kendisine 
sunulan hizmetin kalitesini de 
hatırlayacaktır. Burada unutulmaması 
gereken, o zaman kendisine fiyat/
kalite dengesini en iyi şekilde sunan 
ve tüketiciyi koruyan yaklaşıma tekrar 
gelecekleridir.  

Elindeki aracını değiştirmekte zorlanan, 
bir süre daha kullanmasının kendisi 
için daha iyi olacağına karar veren 
sadık müşterileriniz, en azından garanti 
süreleri boyunca servislerinize gelmeye 
devam edeceklerdir. Bu aşamada, 
kendilerini doğru yönlendirdiğiniz 
takdirde uzatılmış garantiler, kış lastiği, 

motor ya da iç temizlik, boya parlatma 
ve koruma, cam filmi ve boya koruyucu 
film uygulamaları ya da daha üst 
paketlerde bulunan elektronik ses ve 
görüntü sistemleri gibi ilave aksesuarları 
satabilirsiniz. 

Peki ya nasıl? Bu ek satışlarla ilgili ne 
yapılması gerekiyor? Kim yapabilir? Nasıl 
yapılır? gibi benzeri pek çok soruyu 
sorduğunuzu duyar gibiyim.

Bayi sahipleri genellikle 0 km. araç 
satışına odaklanarak, yapılacak ek 
satışları da buradan beklerler. Bu 
günlerde olduğu gibi, satışların çok 
düştüğü dönemlerde çok iyi cirolar yapan 
satıcıların da ciddi düşüşler yaşadıklarını 
görürsünüz. Hâlbuki satış sonrasında 
hâlâ karşınıza gelen müşteriler varken 
ek satışlar yapmanın mümkün olduğunu, 
sadece satışların düştüğü zamanlarda 
hatırlamamız gerekir.   

Bazılarınız, geçmiş dönemde kendi 
içinizde organizasyonlar yapmaya 
çalıştınız, bazılarınız ise bu işleri 
başkalarına bırakmanın daha iyi 
olduğunu düşündünüz. Her iki yöntem 
de iyi kurgulanmadığı takdirde hem 
müşteriye hem yetkili satıcıya hem de 
bu işi yapan personele ya da taşeron 
firmaya zarar vermektedir. Sonuç; 
memnun olmamış müşteriler, kaybedilen 
CSI puanları ve primleri, kaybedilen 
paralar ve zaman...

Ben her zaman bir işi yapacaksam 
kendi hâkimiyetimdeki bir ekiple, bayi 
olarak beni temsil edecek ve olası bir 
sorun ile karşılaşılması durumunda 
sonuna kadar yapılan işin arkasında 
durabilecek kişiler ile çalışmayı yeğlerim. 

ADM Otomotiv Yönetici Ortak
D. MELİH ERGÜVEN

Köşe Yazısı
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Uygulamalar sırasında, araçlara zarar 
verilmesi durumunda zaman zaman içinden 
çıkılamayacak durumlar ile karşılaşmak 
işten bile değildir. Örneğin, en basitinden 
servise giren aracın yıkanması aşamasındaki 
özensizlikten bile ciddi müşteri memnuniyeti 
puan kayıpları yaşanabilmektedir. Burada işi 
yapan firmanın seçimi dahi çok kritiktir.

Varmak istediğimiz nokta, eğer iyi işler 
çıkartarak kârlılığınızı da artırmak ise, bu 

durumda çok iyi hesap yapmanız lazım. 
Meselâ, ucuza fiyata aldığınız muadil bir 
yedek parçayı, daha yüksek maliyetli ve 
kaliteli orijinal bir yedek parçadan daha 
yüksek fiyata satamazsınız. Daha yüksek 
maliyetli ürünün kalitesi yüksektir, 
markalıdır ve hatta bir garanti belgesi 
ile birlikte sunulduğu için müşteriler 
nezdinde daha fazla inandırıcılığı vardır. 
Satış danışmanlarının ek ürün satarken 
yaşadıkları “araca o kadar para verdikten 

sonra bu ürünü benden hediye isterler” 
korkusunu yenmeleri de çok önemlidir.

Yukarıda anlatmaya çalıştığım konulara 
profesyonel bir destek bayinin kârlılığını 
büyük ölçüde artıracaktır. Bu bayilikler 
sizin, sizler bu yatırımı yapmak için 
maddi ve manevi çok önemli bir 
kaynak yatırdınız. Uzun yıllar boyu 
devam etmesi için biraz bakış açısını 
değiştirmek yeterli olacaktır.



40

• Mercedes-Benz Türk, 2018 yılında 
da kamyon ve otobüs pazarında 
gelenekselleşen liderliğini korudu.
• Şirketin Türkiye’de ürettiği kamyon 
ve otobüsleriyle 2018 yılında ülke 
ekonomisine sağladığı ihracat geliri 1,2 
milyar avroyu aştı. 
• Otomobil ürün grubundaki satışları ile 
premium segmentte 3 yıldır süregelen 
liderliğini elden bırakmayan marka, 
hafif ticari araçlar grubundaki başarılı 
satışları ile pazardaki gücünü artırdı 
ve X-Class satışları ile Mercedes-Benz 
dünyasında Avrupa 3.’sü olmayı başardı.
• Aksaray Kamyon Fabrikası’nın 
kapasitesinin iki katına çıkarılmasına 
yönelik yapılan yatırımlar tamamlandı.
• Aksaray’dan tüm dünyaya mühendislik 
ihraç eden ve Mercedes-Benz 
kamyonların yol testi onaylarının dünya 
çapındaki tek yetkili merci olan Aksaray 
AR-GE Merkezi faaliyete alındı.
• 2018 yılında gerçekleştirdiği 80 milyon 
dolarlık “AR-GE ve Bilişim Teknolojileri” 
hizmetleri ihracatı ile Mercedes-Benz 
Türk, Türkiye’nin En Büyük 500 Hizmet 
İhracatçısı’ndan biri seçildi.
• Mercedes-Benz Türk; iletişim, satış & 
pazarlama alanlarındaki faaliyetleri 
ile eğitim, kültür & sanat, girişimcilik 
ve spor alanlarında yürüttüğü sosyal 
sorumluluk projeleriyle 2018 yılında 
farklı kategorilerde birçok ödüle layık 
görüldü.

Mercedes-Benz Türk 2018 yılını 
da liderlikle taçlandırdı

Türkiye’deki faaliyetlerine 1967 yılında başlayan, 
bugün ülkenin en büyük yabancı sermayeli 
şirketlerinden biri olan Mercedes-Benz Türk, 2018 
yılını farklı alanlarda elde ettiği başarılarla geride 
bıraktı. Yarım asrı aşkın süredir ülkenin ekonomik ve 
sosyal gelişimine destek olan Mercedes-Benz Türk’ün 
2018 yılı itibariyle Türkiye’deki yatırımı 1,2 milyar 
avroya ulaştı.

Mercedes-Benz Türk, 4.493 adet kamyon ve 263 adet 
otobüs satışı ile yerel kamyon ve otobüs pazarındaki 
lider konumunu 2018 yılında da korumaya devam 
etti. Premium segmentte 3 yıldır süregelen liderliğini 
elden bırakmayan marka, geçtiğimiz yıl 14.445 adet 
otomobil satışına ek olarak; 7.992 adet hafif ticari 
araç satışı gerçekleştirdi.

Bugün itibariyle 6.800’ü aşkın çalışanıyla faaliyetlerini 
sürdüren şirketin ikinci el satışları ise toplamda 2.786 
adede ulaştı.

Üretim hız kesmedi ve ihracatta rekor kırdı

Mercedes-Benz Türk Hoşdere Otobüs Fabrikası, 2018 
yılında üretimine kesintisiz devam etti ve toplamda 
3.708 adet otobüs üretti. Şirket, başta Batı Avrupa 
ülkelerine olmak üzere üretimin yaklaşık % 95’ini 
ihraç ederek 2018 yılında 3.494 adetlik otobüs ihracatı 
gerçekleştirdi. Üretimine başladığı 1968 yılından bu 
yana toplam 88.573 adet otobüs üreten şirketin, 
otobüs ihracat hacmi ise ilk ihracatın yapıldığı 1970 
yılından bu yana toplam 53.614 adede ulaştı.

Mercedes-Benz Türk Aksaray Kamyon Fabrikası 
ise 2018 yılında 17.182 adet kamyon üretti. Şirket, 
kamyon ihracat hacmini geçen yıla oranla % 98 
artırarak, 12.815 adetlik kamyon ihracatı ile tarihinin 
en yüksek ihracat rakamına ulaştı. Kamyon üretimine 
başladığı 1986 yılından bu yana toplamda 263.329 
adet kamyon üreten Mercedes-Benz Türk, bugüne 
kadar toplam 56.553 adet kamyon ihraç etmiş oldu.

1,2 milyar avro ihracat gelirine ek, Türkiye’nin 
toplam hizmet ihracatına 80 milyon dolarlık katkı
Mercedes-Benz Türk’ün Türkiye’de üretimini 
gerçekleştirdiği her iki ürün grubu özelinde 2018 
yılında ülke ekonomisine sağladığı ihracat geliri 

Haber



41

1,2 milyar avroyu aştı. Günümüzde 
Türkiye’den ihraç edilen her 2 otobüsten 
1’i ve her 10 kamyondan 9’u Mercedes-
Benz Türk tarafından ihraç ediliyor. 
Şirket, ürünlerinin ihracatı ile Türkiye’nin 
ekonomisine sağladığı 1,2 milyar avroyu 
aşan katkıya ek olarak “AR-GE ve Bilişim 
Teknolojileri” alanlarında yurt dışına 
sağladığı hizmetler ile Türkiye’nin toplam 
hizmet ihracatı tutarına yaklaşık 80 milyon 
dolarlık katkı sağladı. 

Mercedes-Benz Türk, bu başarısı 
vesilesiyle 2018 yılı sonunda TİM (Türkiye 
İhracatçılar Meclisi) tarafından belirlenen 
Türkiye’nin En Büyük 500 Hizmet 
İhracatçısı arasında yer aldı. Mercedes-
Benz Türk’ün 2018 yılında 5. yılını kutlayan 
ve Almanya’dan Japonya’ya kadar 40’tan 
fazla ülkeye bilişim teknolojileri hizmeti 
sunan “Küresel IT Çözümleri Merkezi”nin 
de bu ödüle katkısı büyük oldu.

8,4 milyon avroluk yatırım ile Aksaray’da 
yeni AR-GE Merkezi 

Mercedes-Benz Türk; fabrikalarında 
ürettiği kamyon ve otobüslerin ihracatına 
ek olarak Hoşdere ve Aksaray’daki 
AR-GE Merkezleri’nde ve 2018’de 5. 
yaşını kutlayan Küresel IT Çözümleri 
Merkezi’nde yürüttüğü çalışmaları ile yurt 
dışına mühendislik ve hizmet ihracatı 
gerçekleştiriyor. 

2018 yılında 8,4 milyon avroluk yatırımla 
Türkiye’deki ikinci AR-GE Merkezi’ni faaliyete 
alan şirket, Daimler’in global ağı içerisinde 
tüm dünyaya kamyon yol testi onayı 
veren ve mühendislik hizmeti sunan “Tek 
Merkez” olma unvanını taşıyor. Bu merkez 
Daimler AG’nin Almanya, ABD, Brezilya, 
Çin, Hindistan ve Japonya’da bulunan AR-
GE merkezleriyle birlikte küresel “Yetkinlik 
Merkezleri”nden biri kabul ediliyor. Şirketin 
2005 yılında faaliyet aldığı ilk AR-GE Merkezi 
ise Hoşdere Otobüs Fabrikası bünyesinde 
bulunuyor ve otobüs & kamyon ürün 
grupları özelinde çalışmalara imza atıyor. 

Yatırımlar tam gaz devam etti, “En İyi 
Proje” birinciliği geldi

Mercedes-Benz Türk 2018 yılında da 
tesis ve fabrikalarına yönelik yatırımlarını 

sürdürdü. Müşteri talep ve beklentileri 
doğrultusunda ürün ve hizmetlerini, 
üretim süreçlerini ve kullandığı 
teknolojileri sürekli yenileyen şirket, 2018 
yılında bu kapsamda yaklaşık 65 milyon 
avroluk yatırım gerçekleştirdi.

Aksaray Kamyon Fabrikası’nda kapasite 
artırma hedefi ile 2016 yılı sonunda 
açıklanan 113 milyon avroluk yatırım ise 
tamamlandı. 2018 yılında tamamlanan 
bu yatırım ile fabrikanın üretim kapasitesi 
iki katına çıkarılırken, araç üretim 
maliyetleri de düşürüldü. Mercedes-
Benz Türk Aksaray Kamyon Fabrikası, 
“Aksaray Next Level” adı verilen bu proje 
ile Daimler tarafından düzenlenen global 
bir yarışmada Daimler Kamyon ve Otobüs 
Grubu’nda “En İyi Proje” seçilerek birincilik 
elde etti.
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1 milyon avroluk akü şarj alanı ile yüzde 
100’e varan verimlilik elde etti

Hoşdere Otobüs Fabrikası’nda 1 milyon 
avroluk yatırım ile çok katlı merkezi akü 
şarj alanı kullanıma alındı. Bu alan ile 
şirket, şarj kapasitesi ve değişim süreleri 
bakımından yüzde 100’e varan verimlilik 
elde etti. Türkiye’de bir ilki hayata geçiren 
Mercedes-Benz Türk, alandaki özel 
makaralı raf sistemi ve akü değişim lifti 
aracılığıyla istif makinelerinin akü değişim 
operasyonunu çok hızlı ve etkin bir 
şekilde yönetebilir hale geldi. Geliştirilen 
bu yeni proje sayesinde fabrikanın akü 
şarj süreçlerinden kaynaklı karbon ayak 
izi yüzde 25’e varan oranda azaldı.

Süer Sülün: “Liderliği elden 
bırakmıyoruz”

Mercedes-Benz Türk İcra Kurulu Başkanı 
Süer Sülün: “2018 yılında daralan pazara 
rağmen otobüs ve kamyon pazarında 
gelenekselleşen lider konumumuzu 
koruduk. Aksaray Kamyon Fabrikamız 
ve Hoşdere Otobüs Fabrikamız'da 
üretimimize aralıksız devam ederken; 
ihracat rakamlarımızı ikiye katladık. Bu 
sayede Türkiye ekonomisine 1,2 milyar 
avroyu aşan tutarda katkıda bulunduk. 
Yine 2018 yılında Türkiye tarihinde bir ilki 
gerçekleştirerek tek seferde 500 adetlik 
dev bir kamyon filosu teslimatına imza 
attık. Kamyon fabrikamızdaki üretim 
bandımızdan 250.000’inci kamyonumuzu 
indirerek yeni bir rekor kırdık. Otobüs 
fabrikamızda ise 85.000’inci otobüsümüzü 
büyük bir coşkuyla banttan indirdik. 

Mercedes-Benz Türk olarak bugün 
6.800’ü aşkın çalışanımızla birlikte çok 
büyük bir aileyiz. 2019 yılında pazarın 
bir miktar daha daralacağını öngörerek, 
ihracat rakamlarımızı artıracağımız, 13m 
Travego’yu pazara sunacağımız, yenilik ve 
ilklere imza atacağımız bir yıl olması için 
çalışmalarımıza devam edeceğiz.” diye 
konuştu.

Şükrü Bekdikhan: “Premium segmentin 
birincisi yine Mercedes-Benz”

Mercedes-Benz Türk Otomobil Grubu İcra 
Kurulu Üyesi Şükrü Bekdikhan: “Dünya 

genelinde Mercedes-Benz otomobil 
satışları bir önceki yıla oranla % 0.9 
artarak 2,3 milyon seviyesine ulaştı. 
Mercedes-Benz, 2018 yılını bu rakamlar 
ışığında lider olarak kapattı ve liderlik 
konumunu üç yıldır kesintisiz şekilde 
koruyan bir marka haline geldi. Türkiye’de 
ise Mercedes-Benz Türk olarak; 2018 
yılında 14.445 adetlik satış gerçekleştirdik 
ve 2016 yılından beri taşıdığımız liderlik 
bayrağımızı koruduk. Mercedes-Benz 
E-Serisi, C-Serisi, S-Serisi gibi geleneksel 
modellerimiz kendi segmentlerinde 
lider olurken; CLS, E-Serisi Coupé ve 
C-Serisi Coupé gibi sportif modellerimiz 
hem kendi segmentlerinde lider oldular 
hem de toplam satış adetlerimize 
önemli katkı sağladılar. Mercedes-Benz 
Otomobil Grubu olarak 2019 yılında da 
pazar payımızı koruyarak, liderliğimizi 
sürdürmeyi hedefliyoruz. 2019 yılı 
içerisinde lansmanını yapacağımız Yeni 
A-Serisi Sedan, B-Serisi ve CLA gibi 
ürünlerimiz de satışlarımıza olumlu 
katkı sağlayacağından eminiz. Öte 
yandan 2018 yılı sonlarında piyasaya 
sunduğumuz tamamen elektrikli smart 
EQ modelimiz ve 2020 yılında satışa 
sunmayı planladığımız tam elektrikli EQC 
modelimizle, elektrikli araçlar pazarındaki 
konumumuzu da güçlendirerek elektrikli 
otomobil kullanımını yaygınlaştırmayı 
hedefliyoruz. Tüm bunlara ek olarak, 

Haber
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yalnızca ürünlerimiz ve satış esnasında 
değil; satış sonrasında da premium 
segmentte müşteri hizmetleri 
alanındaki liderliğimizi sürdürmek için 
çalışmalarımıza devam edeceğiz.” dedi. 

Tufan Akdeniz: “Mercedes-Benz Vito ile 
kendi pazar payı rekorumuzu kırdık!”

Mercedes-Benz Türk Hafif Ticari Araçlar İcra 
Kurulu Üyesi Tufan Akdeniz: “Mercedes-
Benz Türk olarak hafif ticari araç pazarında 
2018 yılında gerçekleştirdiğimiz 7.992 
adetlik toplam satış ile 2017 yılına kıyasla 
karşılaştırmalı sınıf pazarındaki payımızı 
artırmayı başardık. Öğrenci ve personel 
taşımacılığının yanı sıra turizm ve şehir 
içi yolcu taşımacılığında da önemli bir 
yere sahip olan Sprinter araçlarımız ile 
geçen yıla oranla pazardaki konumumuzu 
güçlendirdik. Düşük ilk satın alma maliyeti, 
yüksek kalite standartları, yakıt ekonomisi, 
artırılan güvenlik donanımları, farklı 
kullanım alanlarına uygun geniş ürün 
yelpazesi ile segmentinin en iddialı aracı 
Vito ile ise gerçekleştirdiğimiz 3.837 adetlik 
satış ile kendi pazar payı rekorumuzu 
kırmayı başardık. Ayrıca 2017 yılı sonunda 
Türkiye pazarı ile tanıştırdığımız Mercedes-
Benz markasının ilk Pick-Up aracı ve 
segmentindeki tek premium seçenek olan 
X-Class ile 1.373 adetlik bir satışa imza 
attık ve bununla birlikte Mercedes-Benz 
dünyasında Avrupa 3.’sü olmayı başardık. 
Bu başarı bizler için büyük bir gurur 
kaynağı oldu. 2019 yılında özellikle turizmin 
hareketlenmesi ile turizm yolcu taşımacılığı 
alanında bir artış olacağını öngörüyoruz. 
Her yıl olduğu gibi bu yeni yılda da yeni 
stratejilerimiz çerçevesinde hafif ticari 

araç satışlarımızı artırmaya ve pazardaki 
konumumuzu güçlendirmeye yönelik 
çalışmalarımıza devam edeceğiz.” şeklinde 
konuştu.

Mercedes-Benz Finansal Hizmetler yine 
başarılara imza attı

Türkiye’de 2018 yılında satılan her 2 
Mercedes-Benz marka araçtan 1’i Mercedes-
Benz Finansal Hizmetler tarafından 
kredilendirildi. Şirket, taşıt kredisinin 
yanı sıra sigorta hizmetleri de sundu. 
Mercedes-Benz Türk tarafından 2018 yılında 
satılan otobüs, kamyon, hafif ticari araç 
ve otomobillerin % 40’ı Mercedes-Benz 
Finansal Hizmetler tarafından sigortalandı.

Kurumsal sosyal sorumluluk projeleriyle 
de Türkiye’nin geleceğine ışık tutuyor

Mercedes-Benz Türk, ülke ekonomisi ve 
kalkınmasına sağladığı katkının yanı sıra; 
eğitim, kültür & sanat, girişimcilik ve spor 
alanlarında yürüttüğü sosyal sorumluluk 
projeleri ve sponsorluk faaliyetleriyle de 
iyi bir kurumsal vatandaş kimliğine sahip 
olmayı sürdürdü.

15 yıldır Çağdaş Yaşamı Destekleme 
Derneği ile birlikte yürütülen Her Kızımız 
Bir Yıldız projesi kapsamında yaklaşık 5.000 
öğrenciye burs sağlandı; MobileKids trafik 
projesi kapsamında 45 okulda 20.000’i 
aşkın çocuğa trafik eğitimi verildi, EML’miz 
Geleceğin Yıldızı kapsamında mesleki ve 
teknik anadolu liselerindeki 32 laboratuvar 
yenilendi, yaklaşık 2.000 öğrenci Mercedes-
Benz Laboratuvarları’nda eğitim gördü ve 
Mercedes-Benz Türk StartUP yarışması ile 
yenilikçi, sürdürülebilir ve yaratıcı fikirler 
desteklenerek topluma ve çevreye fayda 
sağlandı.

Şirket, “Kültür & Sanat” alanında ise; 
konserlerini İstanbul’un farklı tarihsel 
mekânlarına taşıyarak Türkiye’de kültür 
mirası bilincinin gelişmesine de destek 
olan İstanbul Müzik Festivali’ni 1987 
yılından bu yana kesintisiz olarak 
destekliyor. Mercedes-Benz Türk ayrıca 
“Spor” alanında 1996 yılından bu yana 
“Türkiye Futbol Federasyonu Ana 
Sponsorluğu” ve 2001 yılından beri ise 
“Türkiye Basketbol Federasyonu Resmi 
Sponsorluğu” ile Türk Milli Takımları’nın 
gücüne güç katıyor.
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Bir otomobil markası... Hayallerin ve tutkuların birleştiği, tasarımın en ince 
detaylarına kadar yansıtıldığı Lamborghini. Bu muhteşem markanın ardında yatan 
başarı hikayesi de bir o kadar inanılmaz. İşte ders alınması gereken, dev bir markanın 
doğuşunun öyküsü.

Bir zamanlar traktör üreten 
Lamborghini’nin muhteşem 
hikayesi

Lamborghini. İsmi bile yürekleri hoplatan, 
süper spor otomobil denince akıllara ilk 
gelen markalardan biri olan, destansı 
otomobillerin üreticisi. Tasarımları 
ile efsaneler yaratan, muazzam güçlü 
motorları ile yolların efendisi konumunda 
anılan İtalyan marka, dünyanın belki de en 
çok hayal edilen otomobillerini üretiyor.

Peki bu rüya araçların nasıl hayat 
bulduklarını hiç merak ettiniz mi? İşte 
sizler için hazırladığımız, Lamborghini ve 
kurucusu Ferruccio Lamborghini’nin bir 
hayat dersi niteliğindeki ilginç hikayesi. 

Akılalmaz vizyonun doğuşu:
Dünyaca ünlü İtalyan markanın kurucusu 
Ferruccio Lamborghini, 28 Nisan 
1916’da İtalya’da dünyaya geldi. Çiftçi bir 
ailenin çocuğu olan Lamborghini, küçük 
yaşlarından itibaren teknik konularla 
oldukça ilgili olan bir çocuktu. Bu nedenle 
lise eğitimini, teknik eğitim veren bir 
okulda tamamladı. İkinci Dünya Savaşı 
yıllarında, İtalya hava kuvvetlerine 
katılarak savaşın içinde bulunmayı tercih 

eden Lamborghini, 1944 senesinde 
İngilizlere esir düştü.

İngilizler, detaylı teknik bilgilere sahip 
olması nedeniyle Lamborghini’yi motor 
bölümünde çalıştırdılar. Bu durum onun 
için esaretten çok bir ödül niteliği taşıyordu. 
Burada geçen yıllarında, otomobil ve 
motorlar konusunda, teorik bilgilerini 
pratiğe dökerek büyük bir deneyim 
kazandı. Bozuk araçları tamir etmeyi ve 
farklı parçalardan araç üretmeyi de yine 
burada geçirdiği yıllarda öğrenecekti. 

Savaş esareti bitip, ülkesine döndükten 
sonra artık Lamborghini yavaş yavaş 
girişimci kimliğini kazanmaya başladı. 
İtalya’daki köyünde, savaştan kalma 
parçaları kullanarak çiftçilerin sorunlarına 
yardımcı olacak çözümler üretmeye 
başlayan genç girişimci, zaman içerisinde 
soy ismini verdiği markasıyla anılan 
traktörler üretmeye başladı.

Lamborghini markası, yıllar içerisinde 
o kadar popüler ve tercih edilen bir 

marka haline geldi ki, artık parçalarının 
tamamının sıfırdan üretildiği bir fabrikanın 
kurulması kaçınılmaz oldu. Fabrikada 
üretilen traktörlerde kullanılan teknoloji, 
oldukça merak edildiği için ziyaretçi akınına 
uğruyordu. Bu popülerlik ise fabrikanın 
kurucusu olan Ferruccio Lamborghini’yi 
yavaş yavaş İtalya’nın en zengin 
insanlarından biri yapıyordu.

Traktör üretimi sayesinde bir servet 
kazanan Lamborghini, klima ve merkezi 
ısıtma sistemlerine de yatırım yaptı. Bu 
sektörlerde de oldukça büyük bir başarı 
kazanan ünlü girişimci artık İtalya’nın 
en zenginlerinden biriydi. Küçüklükten 
itibaren var olan otomobil tutkusu, artık 
Lamborghini için gerçeğe dönüştürülmesi 
kolay bir hayaldi.

Başarılı iş adamı, zamanın popüler 
araçları Jaguar, Mercedes, Alfa Romeo, 
Maserati gibi birçok farklı araca sahip 
olmuştu. Hatta günümüzde Fiat 500 
olarak bildiğimiz aracın büyükbabası olan 
Topolino modelini, 500cc’den 750cc’ye 

Başarı Hikayesi
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çıkararak modifiye edip yarışlara katıldı. 
Bu yarış kaza ile sonuçlanınca ise pistlere 
erkenden veda etti.

Ferrari tutkusundan doğan marka:

Ferruccio Lamborghini’nin çok sayıda 
spor arabası mevcuttu, ancak öyle bir 
tutkusu vardı ki onun aynı zamanda tüm 
hayatının değişmesine neden oldu. O 
tutkunun adı Ferrari’ydi. İlk Ferrarisi 250 
GT modeli olan iş adamı, bu aracı o kadar 
çok beğenir ki, üç adet daha Ferrari aldı. 
Tutkuyla bağlı olduğu Ferrari’lerinde 
zaman içerisinde aynı debriyaj problemi 
baş gösterdi. Araçlarını servise götüren 
Lamborghini, problemine bir türlü çözüm 
bulamadı.

Ferrari’nin kurucusu Enzo Ferrari ile 
görüşmek isteyen Lamborghini, saatlerce 
bekletildi. Bu görüşme talebinden, hem 
kendi hem de otomobil dünyasının 
kaderini değiştirecek bir yanıt aldı. 
Söylenilenlere göre Enzo Ferrari, 
kendisi ile görüşmeyi kabul etmedi ve 

Lamborghini’yi küçümseyerek ona kendi 
işine bakmasını, spor araba üretimini de 
Ferrari’ye bırakmasını söyledi.

Sevgiden doğan nefretle, Ferrari’ye 
rakip olmak:

Ünlü traktör üreticisi bu duruma çok 
sinirlendi. Fabrikasına döner dönmez, 
debriyaj problemini kendi çözmeye 
karar verdi. Otomobilin teknik aksamı 
ile uğraşırken, traktörleri ile olan 
benzerlikler dikkatini çekti. İşte o an 
Ferruccio Lamborghini, Ferrariler gibi 
hızlı ama onlardan çok daha dayanıklı 
otomobiller yapmaya karar verdi. Eski 
Ferrari mühendisleri Gianpaolo Dallara 
ve test sürücüsü Bob Wallace’ı işe alarak 
hemen çalışmalara başlayan başarılı iş 
adamı, sadece 4 ay gibi kısa bir sürede 
350GT modelini piyasaya sürdü.

İşte bu model, Ferrari’nin hala en 
büyük rakibi olan, dünyanın en 
hızlı otomobillerinden biri olacak 
Lamborghini’nin doğuşu olur:

Lamborghini, yıllar içerisinde her 
ürettiği model ile çığır açmaya 
devam etti. Estetik çizgileri, sürati 
ve sahip olduğu güç ile hızla ün 
kazanan bu araçlar, spor araçların 
vazgeçilmezlerinden olacağını gösterir. 
Miura, Countach, Diablo, Murcielago, 
Reventon ve hala üretimde olan 
Aventador gibi otomobil tarihine 
adını altın harflerle kazıyan araçlar, 
Lamborghini imzasıyla üretildi. Dev 
İtalyan markası günümüzde sadece 
lüks otomobiller değil aynı zamanda bir 
servet değerinde olan sürat teknelerinin 
motorlarını da üretiyor. 

Ferruccio Lamborghini, 77 yaşında hayal 
ettiklerini gerçekleştirebildiği, harika 
bir hayatın ardından yaşama gözlerini 
yumdu. Ardında milyonların hayallerini 
süsleyen bir marka bırakmakla kalmadı, 
aynı zamanda herkesin ders çıkarması 
gereken inanılmaz bir başarı hikayesi de 
bıraktı.



46

Şirketlerin, derneklerin ve sivil toplum kuruluşlarının yönetim kurullarına daha 
fazla kadın üye alınması için çalışan Yönetim Kurulu'nda Kadın Derneği (YKKD), 
ikinci yaşını, düzenlediği etkinliklerle kutladı. YKKD’nin ikinci yıl etkinlikleri 
kapsamında organize ettiği “2019’da Belirsizlikle Baş Etme Yolları” başlıklı panel, 
Psikolog Prof. Dr. Acar Baltaş, Sağlıklı Yaşam Uzmanı Dr. Ayşegül Çoruhlu, Ekonomist 
Mehmet Sönmez ve Ekonomist Murat Sağman’ın katılımıyla gerçekleşti. 

Yönetim Kurulu’nda Kadın 
Derneği’nden iş dünyasına 
çağrı: Kadın yönetici ile çalışan 
şirket, Y ve Z kuşağını kazanır 

Araştırmalar, 2025’e kadar toplumsal 
cinsiyet eşitliğinin sağlanması halinde dünya 
ekonomisine 12 trilyon dolarlık bir katkının 
ortaya çıkacağını gösteriyor. Kadınların 
ekonominin içinde olmadığı ülkelerde ise 
ekonomik kaybın yüzde 30’lara kadar çıktığı 
tahmin ediliyor. Buna karşılık yükseköğretim 
mezunları içerisinde erkekler ve kadınların 
istihdam oranı arasında kayda değer bir fark 
söz konusu. Yükseköğretim kurumundan 
mezun erkeklerin yüzde 78,4’ü istihdama 
katılırken, bu oran kadınlarda %61’e 
düşüyor.

Türkiye’de de kadınların temsil oranı, üst 
kademelere çıktıkça hem kamu hem de 
özel sektörde azalıyor. Türkiye genelinde 
işverenlerin yalnızca yüzde 8’inin ve her 100 
girişimciden sadece 9’unun kadın olduğu 
belirlenmiş.

Ekonomideki kadın – erkek eşitsizliğini 
gidermek ve yönetim kurullarında daha 
fazla kadının yer almasını sağlamak amacıyla 
çalışan Yönetim Kurulu'nda Kadın Derneği, 
bugüne kadar 100 kadına mentorluk 
yaparak yönetim kurullarına hazırladı. 
2012 yılında bir platform olarak başlayan 
hareket, Ocak 2017’de dernek statüsü 
alarak çalışmalarını hızlandırdı. Bu yıl dernek 
çatısı altında ikinci yaşını kutlayan Yönetim 
Kurulu'nda Kadın Derneği’nin üçüncü dönem 
yönetim kurulu kadın adayları Haziran 
2019’da mezun olacak. 

Kadın yönetici ile çalışan şirket Y ve Z 
kuşağını kazanır

Panelde konuşan Mehmet Sönmez özellikle 
kuşaklar arası dengeye dikkat çekerek 
“Türkiye ekonomisi konusunda karamsar 
değilim. Kurumların şu anki tabloyu iyi hale 
getirebilme çevikliğinin biraz da dengeli 
bir jenerasyona sahip olunması ile ilgili 
olduğunu düşünüyorum. 1965 ve öncesi 
doğanlar ile X, Y gibi farklı kuşakların icrada 
ve karar mekanizmalarında homojen şekilde 

yer almalarının bizleri çözüme daha kolay 
ulaştıracağını düşünüyorum." dedi.

İş dünyasında ciddi bir kuşak değişiminin 
yaşandığına dikkat çeken Yönetim 
Kurulu'nda Kadın Derneği Başkanı Hande 
Yaşargil ise özellikle Y ve Z kuşağının 
çalışma hayatına katılması ile birlikte 
yöneticilik / liderlik anlayışının da ciddi 
anlamda değiştiğini vurguladı. “Yeni kuşak, 
iş hayatında güçlü ilişkiler kuran, hiyerarşi 
uygulamayan, esnek ve çalışma arkadaşlarını 
karar sürecine katan yöneticiler istiyor. Yeni 
kuşak, açık fikirli, araştırmayı seven, pratik ve 
sonuç odaklı insanlardan oluşuyor” şeklinde 
konuştu. 

İş dünyasına çağrı: Yönetim kurullarına en 
az iki kadın üye alın

Bu nedenle iş dünyasına çağrı yaptıklarına 
işaret eden Yaşargil, şöyle devam etti: 
“Küresel büyük şirketler bunun farkına 
vardı ve üst düzey yöneticilerini kadınlar 
arasından seçiyor. Ancak, yönetim 
kurullarında azınlık olan kadınlar seslerini 
hala yeterince duyuramıyor, önerilerini kabul 
ettiremiyor. Bu nedenle patronlara diyoruz 
ki, şirketlerinizin yönetim kurullarında en 
az iki kadın üye olmalı. Bu hem sizin bakış 
açınızı genişletecek hem de karar verirken 
tüketicilerinizin yarısını oluşturan kadınları 
birinci elden dinleme fırsatı bulacaksınız.”

Haber

Kadın Derneği Başkanı 
HANDE YAŞARGİL
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Cumhurbaşkanı Erdoğan yerli ve milli otomotiv devi BMC’nin Sakarya Karasu 
Fabrikası’nın temel atma törenine katıldı

Türkiye’nin en büyük ticari ve askeri araç üreticilerinden BMC’nin Sakarya Karasu 
Fabrikası’nın temel atma törenine Cumhurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan, Milli 
Savunma Bakanı Hulusi Akar ile Sanayi ve Teknoloji Bakanı Mustafa Varank katıldı. 
Temel atma töreninde gerçekleştirilen ‘Gelecek 50 Yıl’ toplantısında BMC’nin 
Türkiye’nin geleceğine imza atması hedeflenen projeler açıklandı. BMC Karasu 
Fabrikası’nın temel atma töreninin ardından, modernize edilen BMC İzmir Pınarbaşı 
Fabrikası ile canlı bağlantı gerçekleştirildi. 

Toplantıda, Türkiye’nin ilk insansız askeri aracı Amazon tanıtıldı ve yüksek 
teknoloji ürünü kamyon serisi BMC TUĞRA’nın lansmanı yapıldı. Ayrıca tasarımı ve 
teknolojisiyle Türkiye’nin ilk yerli ve milli motoru çalıştırıldı.  BMC Yönetim Kurulu 
Üyesi Taha Yasin Öztürk, önemli bir gelişme olarak Türkiye’nin ilk yerli otomobil 
projesi ile milletin huzurunda olduklarını duyurdu. Türkiye’nin özgün tasarım ürünü 
üçüncü nesil ana muharebe tankı ALTAY Seri Üretim Projesi’nin hayata geçtiği bilgisini 
veren Öztürk, Milli ve Yerli Yüksek Hızlı Tren ve Metro projelerinin planlanmasında da 
hızla ilerlediklerini belirtti.

Otomotiv devi BMC, Türkiye’nin 
gelecek 50 yılına imza atacak 
projelerini açıkladı

Haber
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50 yılı aşkın köklü geçmişi, 80 ülkeye 
gerçekleştirdiği ihracatı, kuruluşundan 
bugüne 300 bin adedi geçen araç üretimi 
ile Türkiye’nin önde gelen ticari ve askeri 
araç üreticilerinden biri olan BMC, “Lider, 
Yerli ve Milli” olmanın gururuyla geleceğe 
doğru yol almaya devam ediyor. 

2014 yılında yapılan özelleştirmenin 
ardından 5 yılda savunma ve ticari araçlar 
alanındaki uzmanlığıyla çok önemli 
atılımlar gerçekleştiren BMC bugün, 3.000 
çalışanı; askeri zırhlı araç, askeri taktik ve 
lojistik araç; tank; otobüs, ticari araç; raylı 
sistem ürünleri; kara ve hava motorları 
ve şanzıman alanlarında onlarca farklı 
üründen oluşan bir portföye sahip. 

Türkiye’nin milli ve lider otomotiv 
firmalarından BMC, Türkiye’nin gelecek 
50 yılına imza atacak projelerini 13 Ocak 
Pazar günü Sakarya Karasu Fabrikası’nın 
temel atma töreninde düzenlenen 
‘Gelecek 50 Yıl’ toplantısında açıkladı. 
Cumhurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan, 
Milli Savunma Bakanı Hulusi Akar ile 
Sanayi ve Teknoloji Bakanı Mustafa 
Varank’ın yanı sıra, yüksek bürokrasi 
ile önemli iş çevrelerinin katıldığı 
toplantıda, modernize edilen BMC İzmir 
Pınarbaşı Fabrikası ile de canlı bağlantılar 
gerçekleştirildi. 

BMC’nin Gelecek 50. Yıl Toplantısı'na 
katılan Cumhurbaşkanı Recep Tayyip 
Erdoğan şunları söyledi: 

“Şehrimiz ve istikbalimiz adına tarihi bir 
adım atıyoruz. Modernize edilen 2600-
2700 çalışanın görev yaptığı fabrikanın 
açılış törenini gerçekleştireceğiz. İlk 
yerli 600 beygir gücündeki motorunun 
test çalıştırmasını yapacağız. Savunma 
sanayini bir üst lige taşıyacak BMC üretim 
ve teknoloji üssünün birinci kısmının 
temel atma törenini icra edeceğiz. Tank 
fabrikası, zırhlı ara, ve askeri kamyon 
fabrikası, ticari kamyon fabrikası, hızlı 
tren ve metro fabrikası gibi pek çok 
üretim hattı bulunuyor. Toplam yatırım 
büyüklüğü 500 milyon dolara ulaşacak 
tüm etapları faaliyete geçtiğinde 10 bin 
kişiye istihdam sağlayacak.”

“BMC yerli ve milli mühendislikle dünya 
markası olma yolunda”

BMC Yönetim Kurulu Üyesi Taha Yasin 
Öztürk, toplantıda yaptığı konuşmada 

ülkemiz için tarihi bir güne tanıklık 
edildiğini belirterek şunları söyledi:

“Sayın Cumhurbaşkanımızın himayesinde 
ve onun büyük vizyonu ile ülkemizde 17 
yıldır başarı ile devam eden milli ve yerli 
sanayii oluşturma yolculuğumuzun en 
önemli adımlarından birisini atıyoruz.  
1964 yılında kurulan ve bugüne kadar 
ülkemiz hizmetine sunduğu ürünlerin 
yanı sıra 80 ülkeye yaptığı ihracat ile 
değerli bir marka haline gelen BMC’miz; 
2014 yılından bu yana Türkiye ve Katar 
stratejik ortaklığı olarak, dünya markası 
olma yolunda yerli ve milli mühendislik ile 
gece gündüz çalışarak büyüyerek yoluna 
devam etmektedir.”

2014 yılında yapılan ihale ile yaklaşık 360 
milyon dolar bedelle Türk ve Katarlı ortak 
tarafından satın alınan BMC’nin yaklaşık 
1 milyar dolarlık yatırım ve işletme 
sermayesini, 10 yıllık çok detaylı bir iş 
planı doğrultusunda kullanarak bugün 
faaliyetlerini gururla anlatabilecekleri bir 
noktaya ulaştıklarını ifade eden Öztürk, 
sözlerine şöyle devam etti:  

“Karaca’da gelecek 50 yılı inşa ediyoruz”

“Bugün 3.000 çalışanımız; askeri zırhlı 
araç, askeri taktik ve lojistik araç; tank, 
otobüs, ticari araç; raylı sistem ürünleri, 
kara ve hava motorları ve şanzıman 

alanlarında onlarca farklı üründen 
oluşan bir portföy ile ülkemize ve dünya 
ülkelerine hizmet veriyoruz. Büyüyen 
hayallerimiz artık mevcut tesislerimize 
sığmıyor. Burada Sakarya Karasu’da 
gelecek 50 yılı inşa etmek ve Sayın 
Cumhurbaşkanımızın çizdiği vizyon ve 
hedefler doğrultusunda, milli ve yerli 
mühendislik ve üretim yetenekleri ile 
Türkiye ve Katar başta olmak üzere 
Dünya’da birçok ülkeye hizmet verebilmek 
için; 222 hektar alan üzerine kurulu ve 
fazlar halinde toplam 500.000 metre kare 
kapalı alana ulaşacak olan BMC Üretim ve 
Teknoloji Üssü’nün temellerini atıyoruz.”

“Bu vesile ile bize bu cesareti, 
vizyonu ve milli şuuru kazandıran 
Sayın Cumhurbaşkanımıza en derin 
şükranlarımızı sunuyoruz.  Onların 
liderliği olmadan bu hayalleri 
gerçekleştiremezdik” diye konuşan 
Öztürk, sözlerini şöyle sürdürdü:

2023’te 10 bin kişilik istihdam, 5 milyar 
dolarlık katma değer”

“2023 yılına kadar Üretim ve Teknoloji 
üssümüz tamamlandığında, tüm 
faaliyetlerin toplamında yaklaşık 10.000 
kişilik bir istihdam sağlayacak ve ülkemiz 
ekonomisine yıllık 5 milyar USD katma 
değer üretecektir.  Yıllık ihracat hedefimiz 
ise, yaklaşık 1 milyar USD seviyesinde 
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olacaktır. Tesisimizin bugün temelini 
atacağımız birinci fazı, yaklaşık 100.000 
metre karelik bölümünü kapsamaktadır. 
Çok yoğun bir çalışma ile 2019 yılı sonuna 
kadar tamamlanıp, 2020 yılı başında 
faaliyete geçecektir.”

“Milli motor hazır, Tuğra yollarda, Altay 
Tankı hayata geçti, Yerli Otomobil 
Projesi ile milletimizin huzurundayız”

Öztürk, İzmir’de 5 yıldır yapılan 
çalışmalarla Türkiye’nin ilk yerli ve milli 
motorunun çalışmaya hazır olduğunu, 
BMC’nin yeni kamyon ve çekici efsanesi 
TUĞRA, Türkiye’nin yükünü taşımak 
için yollara çıktığını, Raylı Sistemler, 

Milli ve Yerli Yüksek Hızlı Tren ve 
Metro projelerinin planlanmasında 
hızla ilerlediklerini belirtti. Türkiye’nin 
özgün tasarım ürünü üçüncü nesil ana 
muharebe tankı ALTAY Seri Üretim Projesi 
hayata geçtiği bilgisini veren Öztürk 
ayrıca, “Türkiye’nin ‘İlk Yerli Otomobil 
Projesi’ gibi çok özel bir gelişmeyle 
milletimizin huzurundayız” dedi.

Türkiye’nin ilk insansız askeri aracı 
Amazon sürprizi

Öztürk, Cumhurbaşkanı Erdoğan’ın 
‘insansız tankın gerekli olduğuna’ dair 
sözlerini hatırlatarak, insansız tankın da 
hedefleri arasında olduğunu söyledi ve 

Türkiye’nin ilk askeri insansız kara aracı 
Amazon’u tanıttı. Başta Cumhurbaşkanı 
Erdoğan olmak üzere toplantıya 
katılanlara teşekkür eden Öztürk, sözlerini 
“Durmak yok yola devam.  Ülkemiz için, 
Milletimiz için her gün daha fazla çalışarak 
sizlerin de desteği ile bu milli bayrağı 
gururla, onurla, başarıyla taşımaya devam 
edeceğiz” şeklinde tamamladı.

Savunma ve motor teknolojilerinde 
dünya vizyonu

Yarım asrı aşkın tecrübesi, nitelikli iş 
gücü ve yüksek üretim kapasitesi ile 
sağlam adımlar ve büyük yatırımlarla 
geleceğe ilerleyen BMC, otobüsten 
kamyona, mayına karşı korumalı zırhlı 
araçtan taktik tekerlekli araca kadar 
pek çok farklı konfigürasyondaki ticari 
ve savunma sanayi aracını üretebilecek 
esneklikte çalışıyor. Tasarımdan Ar-
Ge’ye, üretimden satış ve satış sonrası 
hizmetlere kadar tüm çözümleri kendi 
bünyesinde topluyor. Türkiye’nin 
ihtiyaçlarına odaklanarak hazırladığı 
projeleri topyekûn uygulamaya koyuyor, 
dünya markası olma yolunda yenilenen 
hedeflerini bir bir gerçekleştiriyor. 
Gelecek projeleriyle Türkiye ve Katar 
merkezli olmak üzere; Ortadoğu, 
Körfez Ülkeleri, Kuzey Afrika ve Türk 
Cumhuriyetlerini kapsayan bölgede, 
savunma sanayi kara araçları, otobüs, 
kamyon, motor ve bunlarla ilişkili 
teknolojiler alanında, lider ve milli bir 
teknoloji şirketi olma vizyonuyla çalışıyor. 

Haber
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SEAT, 2018 yılında 517 bin 
600 adetlik araç satışı ile 
tarihindeki en başarılı yılı 
geride bıraktı. 

SEAT, 2018’de tarihi satış 
rekorunu kırdı

SEAT, geride bıraktığımız yılda tarihinin 
en başarılı satış adetlerine ulaştı. 
Markanın toplam satışları 2018 yılında 
bir önceki yıla göre yüzde 10.5 artarak 
517 bin 600 adet olarak gerçekleşti. 

SEAT Leon, 158 bin 300 satış rakamıyla 
hala markanın en çok satan modeli 
konumunda. SEAT’ın yeni kompakt 
SUV’u Arona, 98 bin 900 adetlik satış 
rakamıyla markanın başarısında önemli 
rol oynadı. Ibiza satışları 136 bin 100 
adede ulaşırken, Ateca ise, 78 bin 200 
adet satış ile en çok satan dördüncü 
modeli oldu. 2018 yılında yeni CUPRA 
markası da başarılı bir başlangıç yaparak 
yüzde 40'lık bir büyüme ile 14 bin 300 
adetlik satış gerçekleştirdi.

Yılı değerlendiren SEAT Başkanı Luca 
de Meo, “Satış rekoru, 2016 yılında 
başlattığımız agresif ürün satışı 
stratejimizin ve modellerin başarısını 
kanıtladı. Otomotiv endüstrisinde nadir 
görülen bir başarı göstererek üst üste 
iki yıl da çift haneli büyüme kaydettik. 
Müşteri güveni ve elde ettiğimiz 
olumlu finansal sonuçlar bizi sektörde 
karşılaştığımız zorluklarla yüzleşme 
konusunda iyimser kılıyor. SEAT, 
otomotiv endüstrisinin yeni döneminde 
önemli bir aktör olmayı hedefliyor” diye 
konuştu. 

Haber
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Bir şirketin veri kaybına ya da bilgisayar korsanlığına maruz kalmasıyla ilgili bir haber 
çıkmayan neredeyse tek bir günümüz geçmiyor. Artık bu olayların oldukça yaygın 
ve sıradan hale gelmesi nedeniyle pek çok şirkette gerçekleşen güvenlik ihlallerinin 
haberlere konu olduğunu görüyoruz.  Peki şirketler, ağlarını korumak için ne kadar 
hazırlıklı? Şimdi, çıkarılan derslerin bir değerlendirmesini yapma ve aynı hataları 2019'da 
tekrarlamaktan kaçınma zamanı.

Bilinmeyene karşı planlama: 
Siber tehditlere karşı 
hazırlanmanın temel adımları

Bir yanda kuruluşların ve diğer yanda 
suçluların olduğu silahlanma yarışında, 
kötü amaçlı yeni yazılımların ve korsanlık 
tekniklerinin gelişme hızı artmaktadır. 
Bu ise güvenlik ekiplerinin, yapılan bir 
saldırıyı tespit etmesini ve tehdidin 
yapısını anlamasını zorlaştırmaktadır. 
İşletmelerin, yeni sofistike tehditlere her 
zaman esnek bir şekilde yanıt verebilir 
durumda olması ve ne kadar zor olsa da 
onları çökertmek isteyenlerden bir adım 
önde kalması son derece önemlidir.

Peki şirketlerin 2019 ve gelecekteki 
tehditlere hazırlıklı olmak için atması 
gereken en temel adımlar nelerdir?

Köşe Yazısı

Adım 1: Genel BT güvenlik planı 
geliştirmek

Veriler, böyle bir planın mevcut olmasının, 
işletmenin itibarında güçlü bir etkiye 
neden olduğunu göstermektedir. Ancak, 
en sağlam planlar bile en nihayetinde 
acil bir durumda nasıl uygulandıklarına 
bağlı olduğundan, burada önemli olan, 
planın geliştirildikten sonra düzenli 
olarak test edilip gözden geçirilmesidir. 
Buna, örneğin bir kesinti durumunda 
kimin aranacağı gibi en temel bilgilerin 
sürekli hazır bulundurulması da dahildir. 
Bazen şirketlerde üçüncü parti güvenlik 
veya bulut hizmeti sağlayıcılarının 
telefon numarası dahi bulunmayabilir. 
Yalnızca bu sebeple saatte binlerce, 
belki de milyonlarca Liralık önemli 
gelir kayıplarına yol açan bir gecikme 
yaşanabilmektedir. Bir şirketin saldırılara 
karşı savunma yaparken, güvenilir 
uygulamaları hakkında bilgiye hızlı ve 
güvenli bir şekilde erişebilmesi kritik 
öneme sahiptir.

Adım 2: Şirket içi bilinç oluşturmak

Birçok şirketin muhtemelen fark 
etmediği bir husus, çalışanlar arasında 
bilinç oluşturulması ve eğitimin 
artırılmasının, her türlü saldırıda en 
kötü durumun hafifletilmesinde önemli 
bir rol oynadığıdır. Gerçekten de 
çalışan bildirimleri, yazılım tarafından 
sağlanan kontroller veya rutin olarak 
yapılan kontroller kadar etkilidir. 
Vakaların hemen hemen yarısında, 
kuruluşu bir olay karşısında ilk olarak bir 

çalışan uyarmaktadır. Hatta çalışanların 
artan farkındalığı, şirketler tarafından 
bildirilen olayların sayısındaki artışı 
belli bir dereceye kadar açıklayabilir. 
Özetle çalışanlar bir olayın ne olduğunu 
tespit etmek konusunda ne kadar iyi ise 
bunu ilgili birime raporlaması çok daha 
muhtemeldir.

Sonuç

Kuruluşların işleri ile ilgili kritik verilerini ve 
kurumsal ağlarını tehdit eden ve giderek 
genişleyen bir yelpazede bugüne kadar eşi 
görülmemiş risklerle karşı karşıya oldukları 
açıktır. Dünya genelinde tüm şirketler 
kendi BT sistemlerine her zamankinden 
daha fazla güveniyor olsa da, bilgisayar 
korsanlarından ve en son çıkan kötü amaçlı 
yazılımlardan bir adım önde olmanın 
yanı sıra sistem kesintilere ve aksamalara 
karşı korunmanın da bir yolunu bulmak 
zorundalar. Yöneticilerin bu sorunların 
farkında olması ve güvenlik tehditleri 
ile olası kesintileri azaltmak konusunda 
tedbirleri alması zorunludur. Bu hem 
büyük işletmeler hem de küçük ölçekli 
şirketler için bir güçlük teşkil etmektedir. 
Bu gibi tehditlerin etkilerinin hafifletilmesi, 
kuruluşlar için yalnızca bir güçlük değil, 
aynı zamanda da bir fırsattır. Uygun bir 
koruma sağlamak üzere kaynaklara yatırım 
yapan şirketler için bu yatırımın potansiyel 
getirisi ikna edici bir sebep olabilir, çünkü 
bir şirketin bir güvenlik vakasına etkin 
bir şekilde yanıt verebilmesi, müşteriler 
nezdinde marka itibarını geliştirmesi 
için bir şanstır. Peki ya siz 2019'da siber 
tehditlere karşı ne kadar hazırlıklısınız?

Arbor Networks Türkiye
Kıdemli Danışman 
TUNA TAKTAK
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Otomotiv Distribütörleri Derneği (ODD) 
tarafından açıklanan rakamlara göre 
Mitsubishi L200, 2018 yılında pick-up 
kategorisinde en çok satılan araç oldu. 
ODD rakamlarına göre Mitsubishi L200 
toplam 3335 adet araç satışı ile pick-up 
segmentinde yüzde 23 pazar payı ile 2018’i 
lider olarak tamamladı.

Bunun yanı sıra, Mitsubishi Motors 
markası, Otomotiv Distribütörleri Derneği 
tarafından bu yıl 9.su düzenlenen Satış ve 
İletişim Ödülleri Ödül Töreninde (ODD) 
“Hafif Ticari Araçlarda En Hızlı Büyüyen 
Marka” ödülüne layık görüldü.
L200, Mitsubishi Motors’un yetmiş yıllık 

pick-up teknolojisi ile tasarlandı. Yüksek 
donanım seviyesine sahip olan Mitsubishi 
L200, ekonomik yakıt tüketimi ve kolay 
manevra kabiliyetiyle kullanıcılarının 
hayatını kolaylaştırıyor. Bir pick-up’ın 
sağlamlığının ve dayanıklılığının yanı 
sıra sınıfında öncü konfor ve güvenlik 
özelliklerine sahip olan Mitsubishi L200, 
RISE gövde yapısı, darbe emici şasisi ve 
gelişmiş süspansiyon sistemi sayesinde 
her türlü yol koşulunda rahatlıkla yol 
alıyor. Mitsubishi L200’lerin 6 farklı 
donanım versiyonu bulunuyor. Temsa 
Motorlu Araçlar, pick-up kategorisindeki 
güçlü oyuncusu Mitsubishi L200 ile 
rekabetçi pozisyonunu koruyor. 

Temsa Motorlu Araçlar tarafından Türkiye’de satışa sunulan 
Mitsubishi L200, 3335 adet satış ile tüm pick-up satışlarında 
yüzde 23 pay alarak 2018 yılını lider olarak tamamladı.

Mitsubishi L200, 
2018 yılında en çok satılan 
pick-up oldu

Temsa Motorlu Araçlar Hakkında:

Otomotiv sektöründe köklü bir geçmiş 
ve deneyime sahip olan Temsa Motorlu 

Araçlar, 1984 yılından bu yana teknik 
lisans ve distribütörlük anlaşması 

yürüttüğü Mitsubishi Motors’un binek 
ve ticari araçlarının satış, pazarlama, 
servis ve yedek parça faaliyetlerini 
sürdürmektedir. Temsa Motorlu 

Araçlar’ın portföyünde; Mitsubishi 
Motors binek araçlar grubunda Space 
Star, ASX, Eclipse Cross ve Outlander 

bulunurken, ticari araçlar grubunda ise 
L200 pick-up yer almaktadır.

Haber
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Son zamanların en popüler pazarlama kavramlarından biri: Kişiselleştirme. Aslında 
o kadar da yeni bir kavram değil, hatta asırlar önce de vardı. Örneğin, grubun farklı 
profillerdeki üyeleri için farklı haberleri toplayıp dağıtan müjdeciler tarafından 
kullanılırdı. Bugünkü haliyle farklı müşterilerin farklı ve kendine özgü beklentilerini 
karşılamak için kullanılıyor.

Kişiselleştirme aslında 
nasıl çalışır?

Uluslararası pazar analizi kuruluşu 
Segment, 18 yaş ve üzerindeki 
1006 kişinin kişiselleştirilmiş bir 
yaklaşıma nasıl tepki verdiklerini 
ölçümledi. Y kuşağı olarak anılan 
bugünün genç insanlarının hemen 
hemen tamamı yoğun birer internet 
kullanıcısı olduğundan, mobil 
ticarette kişiselleştirme üzerinde 
duruldu. Nitekim katılımcıların yüzde 
76'sı alışverişini akıllı telefonu ile 
yapmayı tercih etmekteydi.  Buna 
karşın katılımcıların yüzde 36’sı 
akıllı telefonlarındaki uygulamaların 
kullanımını zor buluyor; ilgi ve ihtiyaçları 
doğrultusunda ürün ve hizmetlere 
kolay erişemediklerini söylüyordu. Pek 
de şaşırtıcı olmayan bir gerçek teyit 
ediliyordu: Kişisel beklentilere hitap 

Köşe Yazısı

etmek, tercih edilmenin ilk ve en önemli 
koşuluydu… 

Günümüzde sadık bir müşteri kitlesi 
elde etmenin yolu, bu kitle içindeki her 
bir müşterinin kendine özgü isteklerini 
yerine getirmekten geçiyor. Üstelik 
müşteriler (özellikle 18 – 28 yaş) bunun 
için kendileri hakkında daha fazla özel 
bilgi paylaşmaya hazır. Kişiselleştirme 
ne kadar derin olursa, dönüşüm de 
o kadar yüksek oluyor. Bu nedenle, 
müşterilerinizle sürekli çalışmak, 
tercihlerini araştırmak ve şu anda ihtiyaç 
duydukları hizmetleri ve ürünleri hemen 
şimdi sunmak önemlidir.  Eğer bir marka 
Y kuşağından bir tüketicinin gerçekten 

ilgisini çekecek bir şey sunabiliyorsa, o 
tüketicinin müşterisi haline gelmesi o 
kadar da zor olmuyor.
 
Kişiselleştirilmiş yaklaşım daha geniş 
sadık müşteri kitlesi ve dolayısıyla daha 
fazla itibar ve kazanç için eşsiz bir fırsat 
kapısı iken, doğru kullanılmadığında tam 
tersi tehdide dönüşebiliyor. Örneğin, 
kişiselleştirilmiş olduğu düşüncesiyle 
birbiri ardına çılgınca gönderilen e-posta 
ya da cep telefonu kısa mesajları müşteri 
tarafında çoğunlukla sinir bozucu 
olabiliyor.  

Kişiselleştirilmiş yaklaşımın risklerinden 
uzak durarak doğru kullanmanın yollarını 
4Service Türkiye Direktörü Mert Gırgıç’a 
sorduk. Bakın hangi değerli önerilerini 
paylaştı… 

Müşteriye bu e-postayı neden 
gönderdiğinizi açıklayın

Ortak bir sorun, kullanıcıların e-postaların 
özünü anlamamasıdır. Kullanıcının 
e-posta adresine gönderilen reklamların 
çoğu –hangi gönderim servisi kullanılırsa 
kullanılsın– spam filtreleri sayesinde 
otomatikman spam kutusuna düşer. 
E-postanın konusunun son derece cazip 
olması da bu durumu değiştirmez. 
Bu nedenle müşteriye neden e-posta 
gönderdiğinizi açıklamanız ve spam olarak 
işaretlemekten çıkarmasını sağlamanız 
çok önemlidir.  

Örneğin, Rus bir spor malzemeleri mağaza 
zinciri olan Velostrana, müşterilerine 

4Service Türkiye Direktörü
MERT GIRGIÇ
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gönderdiği e-postaları açmaları 
ve bunun için harcadıkları zaman 
karşısında özel bir indirim teklif etti. 
Ayrıca tüm e-posta ve kısa mesajlar, 
müşteri ile temas halinde olan satış 
danışmanının adıyla gönderilmeye 
başlandı. Bir evcil hayvan ürünleri 
mağaza zinciri, bunlara ek olarak 
içeriklerini müşterinin son alışverişleri 
doğrultusunda kişiselleştirdi. 
Örneğin “İsim, geçtiğimiz günlerde 
mağazamızdan kediler için kuru 
mama almıştınız. Şu tarihe kadar 
size özel yüzde 7’lik indirim fırsatıyla 
evcil hayvanınızın diğer ihtiyaçlarını 
karşılayabilirsiniz.” dedi. Elbette bu 
yaklaşımın uygulanması daha zordu; 
ancak bir kişinin bir satın alma işlemi 
yapması için daha büyük bir şans 
tanıyordu…

Bu alanda kötü bir örnek Sberbank 
oldu. Mesaj içerikleri hem çok uzun 
ve karmaşık bir yapıdaydı, hem de 
müşteriyi kendi parasını yönetmek için 
yanıt vermek zorunda bıraktı. 

Müşterilerinize nasıl bilgi almak 
istediklerini sorun 

Müşterilerinize şirketten bilgi almaları 
için hangi formatın onlara uygun 
olduğunu sormaktan kaçınmayın. Bu 
işinizi kolaylaştıracaktır. Her zaman 
amacınızı, neden iletişim bilgilerini 
istediğinizi ve bu bilgilerin her zaman 
güvende olacağını net bir şekilde 
açıklayın. 

Yaratıcı yaklaşımları kullanın

Beeline, birkaç milyon müşterisine 
yönelik olarak kişiselleştirdiği doğum 
günü tebrik videolarını gönderdi. Reklam 
ajansı ile birlikte her bir müşterisi için 
bir video çektiler ve doğum günlerinde 
gönderdiler. Evet, bu zor bir işti ama 
elde edilen sonuçlara değdi.

Kişiselleştirmeyi her alana yayın

Eğer kişiselleştirilmiş mesajlar sadece 
dijital kanallarda kalırsa elbette 

yeterince tatmin edici olmayacaktır. 
Samimi bir kişisel yaklaşım için, dikkatli 
olmalı ve zaman harcamalısınız. 
Örneğin bankadaki gişe görevlisi 
ya da restorandaki garson düzenli 
müşterilerini hatırlayabilmeli, “Sizi tekrar 
görmek çok sevindirici.” diyebilmelidir.

Bütün ekibi kişiselleştirmeye dahil edin

Personelinizin kişiselleştirmenin 
önemini kavraması için onlarla çalışın, 
onları sürekli eğitin ve tüm ekiple yeni 
fikirler oluşturun. Hem kişisel iletişim, 
hem de e-posta ve kısa mesajlar, sadece 
müşteriler için değil, aynı zamanda 
çalışanlar için de ilginç olmalıdır.
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MAN Türkiye Yürütme Kurulu Başkanı ve CEO’su Münür Yavuz, önemli bir atamayla 
dünya otomotiv devi MAN’ın küresel ölçekteki tüm otobüs üretiminden sorumlu 
oldu. MAN Türkiye Yürütme Kurulu Başkanlığı görevini de sürdürecek olan Münür 
Yavuz, Polonya ve Güney Afrika fabrikalarının yanı sıra Münih’teki ilgili merkezi 
fonksiyonların da sorumluluğunu üstlendi. 01 Ocak 2019 tarihi itibariyle MAN Türkiye 
A.Ş. Genel Müdürlüğü’ne ise Lojistikten sorumlu Direktörü Ufuk Doğrusöz atandı.

Türk CEO’dan dünya çapında 
başarı!

MAN'ın Ankara'daki üretim fabrikasında 
2009 yılından bu yana Yürütme Kurulu 
Başkanı ve Genel Müdür olarak görevini 
yürüten Münür Yavuz, MAN Truck 
& Bus'ın üç kıtada bulunan otobüs 
üretiminin sorumluluğunu üstlendi. 
Sorumluluk alanında, üretim, lojistik 
ve kalite gibi birçok alt birimin de 
bulunduğu Yavuz, böylece üç kıtada 
kapsamlı bir görev üstlenmiş oldu.

Münür Yavuz liderliğindeki MAN Türkiye, 
kapasite, ihracat ve istihdamda rekorlar 
kırdı!

2009 yılında günlük otobüs üretimi 6 
olan MAN Türkiye A.Ş., kapasitesini iki 

Haber

kattan daha fazla artırarak 2019 başından 
itibaren günlük 13 otobüse çıkardı. Buna 
paralel olarak MAN Türkiye A.Ş.’nin 2009 
yılında 1.498 olan istihdam rakamı ise 
2019 yılı başında 3.425 kişiye ulaştı.

“Doğru zamanda, doğru yerde, doğru 
sonuçlar verebilen bir organizasyonuz”

Son dönemde yakaladıkları büyüme 
trendine dikkat çeken MAN Türkiye 

CEO’su Münür Yavuz şu açıklamalarda 
bulundu: “2015’ten bu yana her sene 
günlük üretimimizi arttırarak, düzenli 
olarak büyüyoruz. Bu güçlü büyümemizin 
temelinde doğru zamanda, doğru yerde, 
doğru sonuçlar verebilen bir organizasyon 
olmamız bulunuyor. Bununla birlikte bu 
istikrarlı büyümede, hiç şüphesiz MAN’da 
çalışan her bireyin çok önemli katkısı var. 
Biz birlikte çalışmaktan ve üretmekten keyif 
alan büyük bir aileyiz.”

MAN Türkiye CEO’su
MÜNÜR YAVUZ
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www.nissan.com.tr | NISSAN GÜLÜMSEME HATTI 0216 651 84 20
Görülen model üzerindeki aksesuar ve donanımlar Türkiye paketinde farklılık gösterebilir. Qashqai’nin ortalama CO2 emisyon 
değeri 99-129 gr/km ve ortalama yakıt tüketimi 3,8-5,6 lt/100 km olup versiyonlarına göre değişmektedir. Yakıt tüketimleri 
715/2007/EC’ye göre belirlenmiştir. Nissan Otomotiv A.Ş. aracın şekil ve donanımında değişiklik yapma hakkını saklı tutar. 

Detaylı bilgi: www.nissan.com.tr

/NissanTurkiye

www.nissanktepretogullari.com

NISSAN KEMAL TEPRETOĞULLARI
Acıbadem Bağ Sokak No: 19/2 Kadıköy / İstanbul
Tel: 0216 327 03 33 
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QASHQAI İLE YAŞAYIN.
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Sanat

Türkiye’den ve yurtdışından sanatçıları bir 
arada ağırlayan disiplinlerarası kültür festivali 
Cappadox, 2020 yılı itibariyle iki yılda bir 
gerçekleşecek. Cappadox’un yeni programı 
2019 yılının sonbaharında açıklanacak.

Osmanlı sultanlarının mektupları, 
Cumhurbaşkanlığı Devlet Arşivleri 
Başkanlığı'nda saklanıyor. Arşivlerde, 
Kanuni Sultan Süleyman'ın tarihe 
damgasını vuran eşi Hürrem Sultan'a 
yazdığı aşk mektupları da bulunuyor.

Tarihe damga vuran Osmanlı sultanlarının sevgi ve 
özlemlerini en özenli biçimde aktardığı "aşk mektupları", 
Cumhurbaşkanlığı Devlet Arşivleri Başkanlığı'nda muhafaza 
ediliyor.

Bunların en kıymetlilerini ise eşi Hürrem Sultan'ın Osmanlı 
İmparatorluğu'nun en güçlü padişahlarından Kanuni Sultan 
Süleyman'a ve Sadrazam İbrahim Paşa'nın Hatice Sultan'a 
yazdığı mektuplar oluşturuyor.

Mektuplarda Osmanlı döneminde yaşanan büyük sevda ve 
özlemlerin satırlara, edebiyatın tüm yönleriyle ele alınarak 
aktarıldığı görülüyor.

Osmanlı tarihinde Kanuni Sultan Süleyman'ın siyasi 
başarılarının yanı sıra eşi Hürrem Sultan'a olan aşkı da 
önemli bir yer tutuyor. Kitaplara ve dizilere konu olan bu 
aşkın ispatı ise Hürrem Sultan'ın seferde olan eşi Kanuni 
Sultan Süleyman için 1526 yılında kaleme aldığı ve arşivlerde 
muhafaza edilen mektupta yer alıyor.

Kapadokya’nın ilham veren coğrafyasının farklı lokasyonlarında 
2015 yılından beri gerçekleştirilen Cappadox, katılımcılarına müzik, 
çağdaş sanat, gastronomi ve açık hava disiplinlerini bir arada sunan 
Türkiye’nin ilk destinasyon festivali olma özelliğini koruyor.

Programında, Türkiye’den ve yurtdışından sanatçıları bir arada 
ağırlayan disiplinlerarası kültür festivali Cappadox, ilk yılından beri 
büyük beğeni ile karşılanıyor. Sanatçılarının yanı sıra katılımcılarıyla 
da uluslararası bir festival haline gelen Cappadox’a bu ilginin 
karşılığını vermesi ve Cappadoxlu’larla birlikte güçlü bir içeriğin 
örülmesi amacıyla beşinci edisyonu 2020’de gerçekleşmesi üzerine 
hazırlıklara bu yıl içerisinde başlanıyor.

İlki 2015’te Kapadokya Çarpması başlığı altında gerçekleşen 
Cappadox, 2016’da Gelin Bahçemizi Ekelim, 2017’de Dünyadan 
Çıkış Yolları ve 2018’de ise Sessizlik temasıyla izleyicilerle 
buluşturan festival, 2020 yılı itibariyle iki yılda bir gerçekleşecek. 
Cappadox’un yeni programı 2019 yılının sonbaharında 
açıklanacak.

Cappadox 
5. edisyonu 
2020 yılında 
gerçekleşecek

Kanuni ile 
Hürrem 
Sultan’ın 
aşkı devlet 
arşivlerinde
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Bursa'da, 700 yıldır ticaretin kalbi olarak 
nitelendirilen 450 dönümlük Hanlar Bölgesi'nin 
çevresi, Bursa Büyükşehir Belediyesince 
yürütülecek projeyle tarihi silüeti bozan 
yapılardan temizlenecek.

Uluslararası Türkiye Arapça Kitap ve 
Kültür Günleri’nin 4'üncüsü “Medeniyet 
Hafızamız Kütüphaneler” sloganıyla 
kapılarını açıyor. Üsküdar Belediyesi’nin 
ev sahipliğinde 22 Şubat’ta başlayacak 
ve Cumhurbaşkanlığı himayelerinde 
gerçekleşecek olan etkinlikte birçok 
sergi, panel ve sempozyum ziyaretçilerini 
bekliyor olacak

Bursa'da, Birleşmiş Milletler Eğitim, Bilim ve Kültür 
Örgütünce (UNESCO) Dünya Miras Listesi'ne alınan, 
kentte 700 yıldır "ticaretin kalbi" olarak nitelendirilen 
450 dönümlük Hanlar Bölgesi'nin etrafında tarihi 
silüeti bozan yapılar, Bursa Büyükşehir Belediyesinin 
başlatacağı Tarih Adaları Projesi kapsamında 
temizlenecek.

UNESCO Dünya Miras Listesi'ne 2014 yılında 
dahil edilen Bursa ve Cumalıkızık: Osmanlı 
İmparatorluğu'nun Doğuşu miras alanı içinde yer 
alan Hanlar Bölgesi, tarih boyunca önemli ticaret 
kenti olan Bursa'da perakende ticaretin merkezi 
konumunda bulunuyor. 

Hanlar Bölgesi, Ulu Cami'nin etrafındaki yaklaşık 
450 dönümlük alanda Bursa'nın fethinin ardından 
peyderpey yapılan 16 han, arasta, bedesten, pazar 
yerleri ve iç içe geçmiş çarşılardan oluşuyor. 

4. Uluslararası Türkiye Arapça Kitap ve 
Kültür Günleri, bu yıl "Medeniyet Hafızamız 
Kütüphaneler" temasıyla kütüphanelerin ortak 
kültür ve ilim mirasımıza yaptığı katkılara vurgu 
yapıyor.

22 Şubat – 3 Mart tarihleri arasında Üsküdar 
Bağlarbaşı Kongre ve Kültür Merkezi’nde 
gerçekleşecek olan etkinlik, İslam medeniyetinin 
asırlardır muhafaza ettiği ilmî birikimini ve ortak 
kültür mirasını gün yüzüne çıkarmayı hedefliyor. 
Katılımcılar etkinlik kapsamında “Geçmişten 
Günümüze Kütüphaneler” ve “15 Temmuz” 
sergilerini ziyaret edebilecek. Dünyanın dört bir 
yanından gelecek olan yazar, akademisyen ve ilim 
adamları da İstanbul’daki çeşitli kütüphane ve 
medreselere ziyarette bulunacak.

7 asırlık Hanlar 
Bölgesi’nin 
silüetine ‘tarihi’ 
dokunuş

Kütüphaneler 
medeniyet 
hafızamıza ışık 
tutuyor
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2019 yılı Ocak ayı otomobil ve hafif 
ticari araç pazarı 14.373 adet oldu. 
35.076 adet olan 2018 yılı Ocak ayı 
otomobil ve hafif ticari araç pazar 
toplamına göre satışlar %59,02 
oranında azaldı.

2019 yılı Ocak ayında otomobil satışları 
bir önceki yılın aynı ayına göre %58,74 
azaldı ve 10.979 adet oldu. Geçen sene 
26.611 adet satış gerçekleşmişti.

2019 yılı Ocak ayında hafif ticari araç 
pazarı 2018 yılının Ocak ayına göre 
%59,91 azaldı ve 3.394 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen sene 8.465 adet 
satış yaşanmıştı.

2019 Ocak ayında 1600cc altındaki 
otomobil satışlarında %58,2 , 1600-
2000cc aralığında motor hacmine 
sahip otomobil satışlarında %64,7 
ve 2000cc üstü otomobillerde %56,9 

azalış izlendi. 2019 Ocak ayında 5 adet 
elektrikli ve 131 adet hibrit otomobil 
satışı gerçekleşti.

2019 Ocak ayında otomobil pazarında 
ortalama emisyon değerlerine göre en 
yüksek paya %36,10 oranıyla 100-120 
gr/km arasındaki otomobiller 3.963 
adet ile sahip oldu.

2019 Ocak ayında dizel otomobil 
satışlarının payı %56,57’ye, otomatik 
şanzımanlı otomobillerin payı %65,55’e 
geriledi.

2019 Ocak ayında otomobil pazarı 
segmentinin %81,2’sini vergi oranları 
düşük olan A, B ve C segmentlerinde 
yer alan araçlar oluşturdu. 
Segmentlere göre değerlendirildiğinde, 
en yüksek satış adetine %56,7 pay alan 
C (6.220 adet) segmenti ulaştı. Kasa 
tiplerine göre değerlendirildiğinde ise 

en çok tercih edilen gövde tipi yine 
Sedan otomobiller (%48,7 pay, 5.349 
adet) oldu.

2019 Ocak ayında Hafif Ticari Araç Pazarı 
gövde tipine göre değerlendirildiğinde, 
en yüksek satış adetine %68,86 pay ile 
Van (2.337 adet), ardından %14,97 pay 
ile Kamyonet (508 adet), %9,46 pay 
ile Pick-up (321 adet) ve %6,72 pay ile 
Minibüs (228 adet) yer aldı.

Türkiye Otomotiv pazarında 2019 yılı 
Ocak ayı otomobil ve hafif ticari araç 
pazarı 14.373 adet oldu. 35.076 adet 
olan 2018 yılı Ocak ayı otomobil ve hafif 
ticari araç pazar toplamına göre satışlar 
%59,02 oranında azaldı.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı, 10 
yıllık Ocak ayı ortalama satışlara göre 
%55,09 azalış gösterdi.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2019 Ocak ayında %59 azaldı
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Sektör
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16,809

46,204

2019 yılı Ocak 
ayında otomobil 
satışları bir önceki 
yılın aynı ayına 
göre %58,74 azaldı 
ve 10.979 adet 
oldu. Geçen sene 
26.611 adet satış 
gerçekleşmişti.
Otomobil pazarı, 
10 yıllık Ocak ayı 
ortalama satışlara 
göre %51,65 azalış 
gösterdi. 

2019 yılı Ocak 
ayında hafif ticari 
araç pazarı 2018 
yılının Ocak ayına 
göre %59,91 azaldı 
ve 3.394 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen 
sene 8.465 adet 
satış yaşanmıştı.
Hafif ticari araç 
pazarı, 10 yıllık 
Ocak ayı ortalama 
satışlara göre 
%59,84 azaldı.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: OCAK - 2019

Sektör
Analizi

ALFA ROMEO 0 8 8 0 0 0 0 8 8
ASTON MARTIN 0 2 2 0 0 0 0 2 2

AUDI 0 495 495 0 0 0 0 495 495
BENTLEY 0 2 2 0 0 0 0 2 2

BMW 0 352 352 0 0 0 0 352 352

CITROEN 0 80 80 0 126 126 0 206 206
DACIA 0 429 429 0 53 53 0 482 482

DS 0 3 3 0 0 0 0 3 3
FERRARI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

FIAT 1.364 26 1.390 564 53 617 1.928 79 2.007
FORD 50 235 285 1.256 134 1.390 1.306 369 1.675

HONDA 689 144 833 0 0 0 689 144 833
HYUNDAI 224 794 1.018 0 83 83 224 877 1.101
INFINITI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 0 0 13 3 16 13 3 16
IVECO 0 0 0 0 48 48 0 48 48

JAGUAR 0 2 2 0 0 0 0 2 2
JEEP 0 100 100 0 0 0 0 100 100

KARSAN 0 0 0 32 0 32 32 0 32
KIA 0 150 150 0 14 14 0 164 164

LAMBORGHINI 0 1 1 0 0 0 0 1 1

LAND ROVER 0 36 36 0 0 0 0 36 36
LEXUS 0 4 4 0 0 0 0 4 4

MASERATI 0 2 2 0 0 0 0 2 2
MAZDA 0 29 29 0 0 0 0 29 29

MERCEDES-BENZ 0 204 204 0 159 159 0 363 363
MINI 0 17 17 0 0 0 0 17 17

MITSUBISHI 0 38 38 0 47 47 0 85 85
NISSAN 0 538 538 0 82 82 0 620 620

OPEL 0 348 348 0 0 0 0 348 348
PEUGEOT 0 524 524 0 197 197 0 721 721
PORSCHE 0 9 9 0 0 0 0 9 9
RENAULT 1.667 198 1.865 0 180 180 1.667 378 2.045

SEAT 0 139 139 0 0 0 0 139 139
SKODA 0 247 247 0 0 0 0 247 247
SMART 0 5 5 0 0 0 0 5 5

SSANGYONG 0 10 10 0 0 0 0 10 10
SUBARU 0 52 52 0 0 0 0 52 52
SUZUKI 0 65 65 0 0 0 0 65 65
TOYOTA 209 47 256 0 55 55 209 102 311

VOLKSWAGEN 0 1.210 1.210 0 295 295 0 1.505 1.505
VOLVO 0 231 231 0 0 0 0 231 231

TOPLAM: 4.203 6.776 10.979 1.865 1.529 3.394 6.068 8.305 14.373
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Motor Hacmi Motor Cinsi
2018 Ocak 2019 Ocak

Değişim ÖTV KDV
Adet Pay Adet Pay

≤ 1600 cc B/D 25.039 94,09% 10.465 95,32% -58,2% 30, 35, 60

1601 cc  ≤ 2000 cc B/D 929 3,49% 328 2,99% -64,7% 100, 110

≥ 2001 cc B/D 116 0,44% 50 0,46% -56,9%

-44,4%

160

≤ 85 kW ELEKTRİK 9 0,03% 5 0,05% 3

86 kW ≤ 120 kW ELEKTRİK 0 0,00% 0 0,00% 7

≥ 121 kW ELEKTRİK 0 0,00% 0 0,00% 15

<=1600 cc HİBRİT 23 0,09% 13 0,12% -43,5% 60

1601 cc - <= 1800 cc (<50 KW) HİBRİT 0 0,00% 0 0,00% 110 % 18

1601 cc - <= 1800 cc (>50 KW) HİBRİT 486 1,83% 100 0,91% -79,4%

400,0%

60

1801 cc - <=2000 cc HİBRİT 1 0,00% 5 0,05% 110

2001 cc - <= 2500 cc (<=100 KW) HİBRİT 0 0,00% 1 0,00% 160

2001 cc - <= 2500 cc (>100 KW) HİBRİT 8 0,03% 13 0,12% 62,5% 110

>2500 cc HİBRİT 0 0,00% 0 0,00% 160

Toplam 26.611 % 100,0 10.979 % 100,0 -58,7% Vergi Oranları
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CO2 Ortalama Emisyon Değerleri
(gr/km)

2018 Ocak 2019 Ocak
Değişim

Adet Pay Adet Pay

< 100 gr/km 4.963 18,65% 1.817 16,55% -63,39%

≥ 100 - < 120 gr/km 10.378 39,00% 3.963 36,10% -61,81%

≥ 120 - < 140 gr/km 6.245 23,47% 3.174 28,91% -49,18%

≥ 140 - < 160 gr/km 4.078 15,32% 1.402 12,77% -65,62%

≥ 160 gr/km 947 3,56% 623 5,67% -34,21%

Toplam 26.611 100,00% 10.979 100,00% -58,74%

Dizel
2018 Ocak 2019 Ocak

Değişim
Adet Segment İçindeki Pay Adet Segment İçindeki Pay

A (Mini) 0,00% 0 0,00%

-51,21%

-100,00% 

B (Entry) 3.505

0

61,74% 1.710 64,46%

-61,86%C (Compact) 9.100 55,68% 3.471 55,80%

-55,78%D (Medium) 1.902 55,52% 841 48,50%

-64,39%E (Luxury) 396 47,65% 141 53,41%

-78,18%F (Upper Luxury) 220 88,35% 48 67,61%

-58,93%Toplam 15.123 56,83% 6.211 56,57%
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2019 Ocak ayında otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %95,32 oranıyla 1600cc altındaki 
otomobiller 10.465 adet ile sahip oldu. Ardından %2,99 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,46 pay ile 2000cc üstü 
otomobiller yer aldı. 2018 Ocak ayına göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %58,2 , 1600-2000cc aralığında motor hacmine 
sahip otomobil satışlarında %64,7 ve 2000cc üstü otomobillerde ise %56,9 azalış görüldü. 2019 yılında 85kW altı 5 adet elektrikli 
otomobil satışı gerçekleşti.

2019 Ocak ayında 1600cc altı 13 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) aralığında 100 adet, 1801cc-2000cc aralığında 5 adet ve 2001cc-
2500cc (>100KW) aralığında 13 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti. 2019 Ocak ayında toplam 131 adet hibrit otomobil satışı 
gerçekleşti.

2019 yıl Ocak ayında dizel otomobil satışları geçen yıla göre %58,93 oranında azaldı. 2019 Ocak ayı otomobil satış adetleri, 
2018 Ocak ayı ile kıyaslandığında, dizel payı %56,57’ye (6.211 adet) geriledi.
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