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. Bu sozler size tamdik geldi mi?
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yolunda...
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Degerli Meslektaslarim,

2019 yili, sektérimuiz icin oldugu gibi Ulkemiz icin de iyi baslamadi. Ekonomik veriler ve bazi
indikatorler hala dizelme yasanmadigini gosteriyor ve ilk ceyrek sonuglari da sektérimaz icin
beklentilerin ya da Umitlerin altinda gerceklesecegini gosteriyor. Ocak ayinda 14.373 adet satis ile
bir dnceki yilin ayni ddnemine gore %59 daralma yasanmis oldu.

Sektoériimuz icinde de bir fikir birligi olmadigini gériiyoruz, 300 bin ile 520 bin adet arasinda
tahminler yapiliyor ve ortalama olarak 400-450 bin araliginda bir yil butinu gergeklesmesi
bekleniyor. Bu rakam olmasi durumunda. 2017 yilina gére %60, 2018 yilina gore ise %50'ye yakin
daralma olmasi beklendigini gérebiliyoruz. Peki, sektérun perakende ile bulusan ve ¢ok énemli
hizmetler veren Yetkili Saticilarinin neler yapmasi gerekiyor? Aslinda bunu Oyder Baskani Murat
Sahsuvaroglu 2018 yili faaliyetleri degerlendirme videosunda anlatti, Yetkili Saticilar gecmiste
yasadiklari krizlerden dolayi oldukga tecribeliler ve krizin kokusunu aldiklari andan itibaren

bircok dnlem almaya basladilar. Sirketlerini uzun zamandir hazirlayan bir¢ok meslektasimiz
hizmetlerinden 6din vermeden, daha etkin bir idari modele donusturddiler kendilerini. Ancak

bu dénemde digerlerinden daha farkli yasadigimiz bir durum ortaya ¢ikti maalesef. Bankaci
dostlarimiz otomotiv sirketlerinin ticari kredilerinde ¢ok sert 6nlemler alarak, uzun yillardir
calstiklari, plazalarinda kredi sattiklari, Uzerlerinden ttiketicilere ulastiklari otomotiv sirketlerini

¢ok zor durumlara dusuirduler. Her ne kadar tecrubelerimizi kullanarak kendi sirketlerimizde
onlemler alsak da finansman tarafindaki cok sert donus sirketlerimizi oldukga zorladi ve hala da
zorlamaya devam ediyor. Otomotiv ekosistemi ytksek cirolarla ticaret yapan bir sektor oldugundan
dolayi tamamen 6z kaynaklar ile calismak mimkuin olamamakta ve mecburen finans sektoru ile
isbirlikleri yapilmasi gerekiyor. Bu durum sektor var oldukga bu sekilde devam edecektir ve elbette
éniimizdeki dénemde Pazar hareketlenecek ve is hacmi yeniden blyiiyecek. iste bu dénemde zor
gunlerde yanimizda olan, omuz omuza calistigimiz dostlarimiza daha siki sarilacagiz. Finansman
sorunu devam ederken, bizler sirketlerimizi daha etkin kullanmak Uzere tim mesailerimizi isimize
harciyoruz. Duinyayi inceliyor, isimizin gelisimini takip ediyor, bunlara gére 6nlemler almaya gayret
ediyoruz, servislerimizdeki hizmetlerimizi cesitlendiriyor, pazarlama sistemlerimizi gelistiriyor,
ikinci el satislarimiz icin yeniden yapilaniyor, sigorta hizmetlerimizi artiriyoruz. CRM kayitlarimizi
yeniden gozden geciriyor, KVKK konusunda galismalarimizi yapiyor, egitimlerimizi tamamliyor ve
Onumuzdeki surece hazir hale gelmeye calisiyoruz.

Degerli dostlarim, sunu da samimiyetle belirtmek istiyorum ki, 6zellikle 5Snimuzdeki 3-4 sene ikinci
el satislari konusunda ¢ok daha aktif olmamiz gerekiyor. Sirketlerimizi bu yapiya hazirlamak son
derece 6nem arz ediyor, bu hazirliklari yaparken patronlarin hem akillarini, hem ytreklerini hem de
kaynaklarini bu ise vermeye hazir olmalari gerekiyor. Eger bunlari saglayabilirsek, gerisini el birligi
ile rahatlikla olusturabiliriz. Onimiizdeki sayilarda ikinci el isimizi gelistirmek icin neler yapmamiz
gerektigini, uzmanlarin géruslerinden faydalanarak sizlerle paylasmaya baslayacagiz. Bu sekilde
yapilandirdigimiz ikinci el departmanlarimiz ile tiketicilerin bugtine kadar alamadigi ve alismadig|
kalitede bir hizmeti daha kendilerine sunma imkanimiz olacak. Hem ttiketiciler ayni sifir arag
aliyormus gibi hizmet ile karsilasacaklar hem de beklentilerini karsilayacak ticareti yapabilecekler.
Ayni sekilde Yetkili Saticilarimiz da plazalarinda hem kaliteli hizmet ile daha etkin bir ikinci el satis
organizasyonu kurmus olacak hem de dogru ticaret yapabilecek argimanlar ile daha karl bir ticaret
yapabilecekler. Oyder'in bu konuda baslattigi calismalari Snimuzdeki gunlerde sizlere duyurmaya
baslayacagz. islerinizde basarilar diliyorum. 3
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Perspektif

AHMET CAGAN
Cagan Akademi Kurucu Direktor

Diinyadaki donum

noktalari

Gunumuzde internetin kesfi, telefonun
birer bilgisayar ve fotograf makinesi
haline dénldsmesi veya elektrikli
araclardan otonom araclara kadar
uzanan bir yelpazede otomotiv
sektdérunde yasanan degisimler nasil
bireysel ve toplumsal hayatimizi
etkiliyorsa, gecmiste de benzeri pek
¢ok 6nemli kirllma ve dénUm noktasi
yasandi. M.O. 4 bin yillarinda Misir'da
kagidin icadi ve M.O. 6. ylzyilda

eski Yunanlilar tarafindan pusulanin
bulunmasi bu dénim noktalarindan
bazilaridir.

Pusulanin icadi

Tabii ki pusula Yunanhlarin kesfinden
sonra asamalar gecirmis ve ilk defa

1. yuzyilda Cinli denizciler tarafindan
kullanilmistir. George Hartman, 1520'de

Diinya hi¢ durmadan degisiyor ve dénusiiyor.
Ancak bu ivme icinde dylesine 6nemli kesifler
var ki bunlar diinyanin gelisimini tetikleyen
donum noktalari olarak one ¢ikiyor.

.....................................

....................................................

manyetik sapmayi 6l¢mus, 1700'de

de Edmund Halley pusula icin harita
¢citkarmistir. Kuzey Kutbu da 1851'de
kesfedilmistir. ilk olarak denizciler
tarafindan kullanilan pusulalar, miknatis
tasiyla uretilmistir. Pusulanin Cinliler
tarafindan bulunup, Araplar araciligiyla
yayildigl da séylenmektedir.

Amerika'nin kesfi

DUnya, Amerika kesfedilmeden

6nce kendi sinirlarini tanimayan bir
gezegendendi. Cenovali denizci ve
kasif Kristof Kolomb [1451- 1506],
1492'de Atlantik Okyanusu'nu asarak
Kuzey Amerika'ya ulasan ilk Avrupali
oldu. Bununla birlikte yeni kita adini
Kolomb'la ayni dénemde yasamis

ve ondan sonra GUney Amerika'ya
ulasmis olan Amerigo Vespucci'den

aldi. Kolomb, Amerika'y kesfettigi
yolculugunu ispanya bayragi altinda
yapmisti. Oysaki Unld kasif, o dénemin
parlayan yildizi Osmanli imparatorlugu
da dahil olmak Uzere pek ¢ok gl¢lu
Ulkeden destek istemisti. Osmanli
Devleti, bu talebi kabul etmis olsaydi,
acaba tarihte neler degisirdi?

Matbaanin bulunmasi

Matbaanin bulunmasi da dinyanin
kirilma noktalarindan biri oldu. ilk
matbaa, agac oyma teknigi kullanilarak
593'te Cin'de kuruldu. ilk basil gazete
de 700'de Pekin'de cikartildi. Kagit
Uzerine ilk baskiyi yapan ulkeler

Cin ve Kore oldu. Avrupa’'da da
baslangicta Cin'de oldugu gibi klise
baski kullanilmistir. Batida, bu sanatin
en guzel 6rneklerine Hollanda'da




rastlanmaktadir. Ancak harflerin
yapiminda kullanilan tahta, porselen

ve benzeri maddenin yumusak

olusu matbaa icin kullanigh degildi.
Nihayet bir kuyumcu olan Johann
Gutenberg [1400-1468] madent harfler
doklp, baski usultinu de gelistirerek
muteharrik harflerle baski sanatini, yani
buglnkl anlamiyla matbaayi bulmus
oldu..

Barutun icadi

Barutun ilk olarak milattan 6nce binli
yillarin basinda Cinliler tarafindan
gelistirildigi bilinmektedir. Avrupa'da
ise ilk olarak barut 13. yuzyildan
itibaren atesli silahlarda kullaniimaya
baslanmustir. ilk Gretilen barutlar

bir miktar nem icermekteydi ve
istenilen sekilde patlamayi saglamak
mumkUn olmamaktaydi. 1800'1U yillara
gelindiginde ise pamuk barutu adi da
verilen nitroseluloz kesfedildi.

Telgrafin icadi

Tum bu dénemeclerden sonra telgraf
icat edildi. 1793'e kadar diinyada
iletisim ilkel sekillerde yapilmaktaydi.
iletisim araci olarak ayna, posta
glUvercini, ates yakmak, mektup gibi
bircok yontem kullaniliyordu. Telgraf
glnumuzde pek degerli gérilmese de
0 zamanin sartlarinda mukemmel bir
icat niteligindeydi. Bu cihaz, Fransiz
“Claude Chappe” tarafindan bulunmus
ve daha sonra gelistirilmistir. Kulelerin
tepelerine yerlestirilen hareketli kollar
sayesinde isaret ve harfler istenilen
yere ulastirilarak telgrafin ilk adimlari
atilmistir.

Teknik olanaklarin artmasiyla
yapilan kuleler daha da gelistirilmis,
mesafeler ve telgraf agi hayli
uzatilmistir. 1830'da Amerikali

Joseph Henry, elektrik akimini uzak
mesafelere taslyip, elektro miknatis
yardimiyla zili ¢aldirmistir. 1835'de
Samuel Morse, ilk elektromiknatisli
telgrafi yapmistir. Telgraf dizenegi
elektromiknatis ve basl bir kalem olup
bu kalem bir kagidin tzerine cizgiler
olusturmaktaydi. Basarili olamayan

bu yéntemin ardindan Morse ve
yardimcisi, eksikleri bularak telgraf
duzenegini gelistirmeye calismislardir.
Yapilan batun ¢alismalardan sonra
Samuel Morse, tarihte kendi adiyla
anilan nokta ve cizgilerden olusan
Mors alfabesini bulmustur. Samuel
Mors'un ilk telgraf mesaji ingilizce
olarak gonderilen “Tanri ne yapti?”
s0zU olmustur. Asil meslegi ressamlik
olan Morse, ilk madalyasini ise Osmanli
padisahindan almistir. 1837'de William
Cooke ve Charles Wheatstone adli iki
ingiliz, teller Gizerinden elektrik akimiyla
mesaj iletmeyi basarmislardir. Tarihte
ilk telgraf hatti, 1843'de Washington-
Baltimore-Maryland arasinda
kurulmustur.

Turk topraklarinda telgraf ilk kez
1847'de istanbul'da, Beylerbeyi
Sarayi'nda Sultan Abdilmecit Han'in
karsisinda Samuel Morse tarafindan
bazi arastirmalarda kullanmak icin
denenmistir. Kirrm Savasi [4 Ekim 1853-
30 Mart 1856] esnasinda Osmanli'nin
Avrupa ulkeleriyle yaptigi gérismeler
telgrafi Osmanli'ya fazlasiyla
sevdirmistir. Sonrasinda Osmanli bu
eksikliklerini nasil giderecegini ve telgraf
gibi bir icadi kolaylkla topraklarina nasil
getirecegini disinmeye baslamistir.
istanbul-Edirne arasina cekilen telgraf
hatlarinin devami olarak Gulhane'de ilk
telgraf merkezi kurulmustur. Ulkemiz,
Uluslararasi Telekomunikasyon
Birligi'nin (UIT) ilk kurucularindan
olmustur. Mustafa Efendi ise ilk Turkge
telgrafi yazmistir. Ulkemizde 1974'de
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telesantraller aktiflestirilerek, 600 civari
teleks numarasi ile birgok ilde genteks
yontemi uygulamaya konulmustur.
Yillar siren teknolojiyle faks-tel
uygulamasi olusturulmus, devaminda
81 ilde e-telgraf uygulamasi hizmetine
gecilmistir. Boylelikle Turkiye, diinyadan
sadece dort yil sonra telgrafi banyesine
katarak bir gelismeyi yakindan takip
etmistir.

Fotografin icadi

Tarihteki ilk fotografin tam olarak ne
zaman cekildigi tespit edilemezse de
bilinen ilk 6rnegi, Dogu Fransa'da,
1826 ya da 1827 yillarindan birinde
cekildi. Osmanli imparatorlugu, 13 yil
sonra bu icadi kullanmaya basladi.
1840'da Osmanl imparatorlugu’nda
basin fotografi kullaniimasi da bunun
ornegini olusturdu. Bdylelikle basinin
etkisi artti. Hatta Il. Abdilhamit, saraya
fotografi soktu. Faaliyetleri ve istanbul
fotograflandi, hatta olusturulan fotograf
albUimleriyle Sikago'da bir fuara
katilindi. Fuarda Turk Urunleri yerine
arunlerin fotograflari arz-1 endam etti.
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Oyder’in 39. Bolge Diyalog

Toplantisi 10 Ocak 2019°da Bursa’da
gerceklestirildi

BTSO Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi
CUNEYT SENER

BTSO Yonetim Kurulu Baskan
Yardimcisi Clineyt Sener,

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

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

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



ve Sanayi Odasi adina tesekkur ediyorum. |

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

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

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

OYDER Yénetim Kurulu Baskani
MURAT 5AHSUVAROGLU

Murat Sahsuvaroglu

ilk 6nce OYDER kimdir? OYDER;
Otomotiv Yetkili Saticilari Dernegi yani
Turkiye'de yetkili saticilik sektérdnin
hikimet nezdinde ciddi manada 6rglt
faaliyeti yapan, hukimette otomotivin
dertleri her ne ise, otomotivin

—
-
—_—
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beklentileri, otomotivin harcamalari her
ne ise sonuglandirmaya ¢alisan bir sivil
toplum kurulusudur. Turkiye genelinde
794 adet plaza vardir, 724 tlzel kisilik
vardir. Yani dogudan batiya, kuzeyden
glneye Turkiye'nin her tarafinda
gercekten yatirimini yapmis, toplam

5 milyon metrekarede yapilanmis,

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

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

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

¢ok dolu olan bir otomotiv dergisi.

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

Otomotiv Turkiye'de 13 yildir arti

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

sirketlerin hepsi borsaya acik, ne

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

derneklerle beraber hazirlanan raporu
ilgili makamlara sunmustuk. Burada

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

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



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

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

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

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

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

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

Fakat bankacilik sektdri ne yazik ki

bu Haziran ayindaki secimden sonra,

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

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

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

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

2013 senesinde BDDK tarafindan
alinan karar ile tasit kredileri 48

ayla sinirlandirilmisti. Ondan 6nce

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

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

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

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




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

BUtln bu faaliyetler neticesinde,

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

Oyder bir de MYK tarafindan

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

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

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

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

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

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

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



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

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

Bizim bu vergi noktasi konusunda

surekli altini cizerek sdyledigimiz bir

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

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

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

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

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

o ayki hedeflerimizi tutturamadik.
Musterinin géztnde itibarimiz ¢ok

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

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

sey rekabete aykiriydi. Beni se¢cmis ve

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

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

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

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

de énemli bir katki saglayacagimiza
inantyoruz.

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

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

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

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

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

ettirme secenegi var. Bu isleri en azindan
¢olugumuza cocugumuza daha rahat
devredecegimiz bir isletme sistemine artik
getirmeleri lazim. Bu yonde goruslerimizi
ilgililerle paylasiyoruz, amacimiz yillardir
suregelen is ortakliklarimizda yenilikler
yapabilmek, riskleri ortak hale getirmek

13



ve bunun sonucunda kazang olusursa
onu da ortak hale getirebilmek. Bazi
profesyoneller bu endiselerimizi anliyor
ve ortak bir dil olusturabiliyoruz, bazi
profesyoneller ise yetkili saticilik sistemi
konusunda Utopik fikirleri savunuyor.
Bizler, yani mutesebbisler olarak
yatirimi cebinden yapan kisiler elbette
gelecegi 6greniyoruz, islerimizi yeni
sistemlere gore yeniden kurguluyoruz,
planhyoruz ancak bu ekosistemin
taraflara sagladigi 6nemli faydayi da
goruyoruz. Dolayisiyla uzun yillar

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Honda Satis ve Pazarlama Muduru
Serdar Akman konusmasinda:

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

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

45 yasindayim, sektorde aslinda

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

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

ilk otomobili tretilmis. Bizim aslinda

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

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

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



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

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

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

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

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

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

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

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

Dolayisiyla aslinda tamamen
odaklanilmasi gereken nokta
musterilerimiz.

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

eden gecmisi var. Peki, sektorde

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

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

Her sey dort dortluk olsa, butin

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

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

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

bunlardan direkt hedefleme yapilabiliyor.

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

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

Eski insanlarda, ge¢mis donemde

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

daha sonra tarim toplumuna gecildigi
zaman, yetistirmeyle birlikte insanlarin
hayat streci daha da uzamistir. Konfor
gelmistir ve cok daha surduralebilir bir
yasam ortaya c¢ikmistir. Bu da aslinda
eger musterimizi elimizde tutabiliyorsak,
her daim bir 450 bin, 460 bin, 500 bin

16

arac satilacak cunkud pazar bitmeyecek.
Ama bu 100 bine de disse mutlaka bu
araclar satilacak. Biz musterilerimizi
elimizde tutarsak, bu musterilerle ticari
hayatimizi strdurebiliriz.” seklinde
goruslerini aktardi.

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

Petrol Ofisi Otomobil Yaglari Satis Miidiirii
H. KUTAY DURMUS

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

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

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

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

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

Kurthan Tarakc¢ioglu - KT Danismanlik /
dealerdoping

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

dealerdoping - Danisma Kurulu Uyesi
KURTHAN TARAKCIOGLU



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

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

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

Ya ¢ikacagiz ya yanindan gececegiz

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

icin de soruyorlar ne yapiyorsunuz

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

dijitali 6grenmesi kolay. Bunun ana
prensiplerini bilmek zorundasiniz.

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

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

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

da satisa ¢ikmak. Dijital hayatta da

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

{

zorundasiniz. 3Tyi uyguladiginiz

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

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

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

bu konuyla ilgili olanlar ¢alissin, 100

tane telefon etsin. Tabii bunun icin

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

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

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




Otomotiv

Perakendeciliginde
Dijital Dunya

21 Mart 2019 tarihinde Four Seasons Bosphorus
Hotel, Istanbul'da gerceklestirilecek olan geleneksel
OYDER kongresinde bu yilin temasi “Otomotiv
Perakendeciliginde Dijital Diinya” olarak belirlendi.

Gucuny, temsil ettigi Yetkili Saticilarin
cesitliliginden ve sektérel agirhgindan
alan OYDER, her yil dizenli olarak
gerceklestirdigi “Otomotiv Kongreleri”
ile sektore 151k tutmakta ve sektoérin
gelecegini planlamaya calismaktadir.
Otomotiv perakendeciliginin yetkili
kurumlari olan Yetkili Saticilar, otomotiv
ticaretinde deger zincirinin tuketici ile
temas eden tek noktasi olmak sifatiyla,
tuketici beklenti ve taleplerinin sektor
tarafindan anlasilmasina, karsilanmasina
ve ilerletilmesine 6nemli katkilar
saglamaktadir. Bu biling ve sorumluluk
ile otomotiv sektérintn gelecegine
yonelik saghkl gelismelerin temin
edilmesi ve bu gelismelerin bugtinden
tartisiimasina olanak saglayan Otomotiv
Kongreleri her yil OYDER tarafindan
duzenlenmektedir.

2018 Kongremizde “Yeni Dénem”
Otomotiv Perakendeciligi konusunu
tartisarak meslektaslarimizla yeni
ufuklari paylastik. Kongremize Ekonomi
Bakanimiz Nihat Zeybekci, Avrupa’dan
Cox Automotive-Avrupa Genel Muduru
Sebastian Fuchs, ABD'den Driving Sales
CEO Jared Hamilton, Futurist M.Gen
CEO Ufuk Tarhan, Ford Otosan Genel
Muduara Haydar Yenigun, Renault-Mais
CEO Berk Cagdas ve Tofas-Fiat CEO
Cengiz Eroldu konusmaci olarak yer
aldilar.

21 Mart 2019 tarihinde Four Seasons
Bosphorus Hotel, istanbul'da
gerceklestirilecek olan “Otomotiv
Perakendeciliginde Dijital Dunya" temali
kongremizde ise konusmacilar arasinda
basta T.C Hazine ve Maliye Bakani Sn.

L‘. - h—-l‘-' g

OYDER 0TOMOTiV KONG

Dr. Berat Albayrak ve OYDER Ydénetim
Kurulu Baskani Sn. Murat Sahsuvaroglu
olmak Uzere yine birbirinden kiymetli
isimleri agirlayacagiz.

Her yil ortalama 1000 kisilik katilimla
gerceklesen sektdérun tek ve en

buyluk kongresi olan OYDER Otomotiv
Kongresi, 2019 yilinda da her yil yarattigi
etki ve sonuc¢ odakl yaklasim ile sektére
hizmet etmeye devam edecektir. 2019
OYDER Otomotiv Kongresi'nde sizleri de
aramizda gérmekten bir kez daha buyuk
memnuniyet ve onur duyacagimizi
belirtmek isteriz.

Kongreye
www.oyderotomotivkongresi.com
adresinden kayit yaptirilabilmektedir.
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Dijital Pazarlama,

orkestra

sefi edasiyla
yonetilmelidir.
Yapabilirsiniz!

Dijitallesen musterinin pesinde
ilerleyecegimiz yazi dizimize gecen
sayida, “dogru dijital pazarlama yaparak
ek satis imkani” bulabilecegimizi
anlatarak baslamistim. Otomotiv yetkili
saticilarinin dijital pazarlamaya neden
ihtiya¢ duyacagini géstermis ve bu isi,
kaynaklari DOGRU kullanarak yapmanin
Uc¢ ana ilkesini siralamistim. Tekrar
hatirlayalim;

ETKILI - dogru kisiye, dogru zamanda,
dogru mecradan, dogru mesaji vererek

VERIMLI - azami etkiye asgari bitce ile
ulasarak

SEFFAF - 6lculebilir, anlasilabilir
ve dolayisiyla yonetilebilir bir
raporlamayla.

Peki, “dijital pazarlamanin bayiye katkisi
ne olacak?” diye sordugunuzu duyarak,
size bundan boéyle bu kdseden somut
verilerle konusacagimizin sézunu
vermistim.

Evet, bundan bdyle rakamlarla
konusacagiz, ama 6nce ana resmi daha
iyi anlayalim.

Hatirlayacak olursaniz, internetten

size ulasarak adini, soyadini, e-mail
adresini ve telefon numarasini aldiginiz
sicak musteriye ya da baska bir deyisle
musteri adayina “LEAD" diyoruz.
Yandaki huni gértuntistndeki anlatim
sekline de “pazarlama ve satis hunisi”
adini veriyoruz ve bundan sonra daima
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bu huni Gzerinden 6l¢tyor, yapilan
islerin sonuclarini yorumluyor olacagiz.

PAZARLAMA VE SATIS HUNISI

Erisim
soramieioge Etkilegim
Lead

=T
=1

Dijital pazarlamanin etkilerini
yorumlayabilmek icin ele alacagimiz bu
hunideki surec, aslinda yillardir icinde
yasadigimiz klasik satis sirecinden
baska bir sey degildir. Olabildigince
basitlestirerek anlatacagim.

Satrpe

(1) ERISIM adimini, showroom’unuzun
Onunden gecen arac trafigi gibi
dusunmeye baslarsak, dijital diinyaya
gecisimiz ve oradaki ihtiyaclar
anlamamiz da ¢ok kolay olacaktir.

* Erisim’in dijital dunyadaki
yansimasi, reklamlarinizi,
paylasimlarinizi, bultenlerinizi géren
hedef kitlenizdir.

* Ortalama bir buyuk sehir
yetkili saticisi, mutevazi bir dijital
pazarlama butcesi ile yilda 10 milyon
erisim saglar.

(2) DUsunun ki, plazanin 6ntinden gegen
araclarin bir miktarini showroom’a
sokabilmek icin milyonlarca lira yatirm

dealerdoping - Danisma Kurulu Uyesi
KURTHAN TARAK(_'IOGLU

DIJITALLESEN
MUSTERININ
PESINDE

() decirdoping

yapmakla kalmadiniz, bir o kadar da

o yatirimi canli tutabilmek i¢in para
harcadiniz. iste tim bu yatirimlari,
ETKILESIM adimina gecebilmek icin, yani
potansiyel musterilerin tesisinize adim
atabilmesi icin yaptiniz.

+ Etkilesim'in dijital yasamdaki
tarifi ise, bir kampanya, yeni bir model ya
da seckin bir hizmetinizi géstermek Uzere
web sitenizde 6zel bir sayfaya cektiginiz
musterilerinizden bagska bir sey degildir.

* Erisilen 10 milyon kisinin
yaklasik %1'ini, yani 100 bin potansiyel
musteriyi, vereceginiz dogru mesaj
ile web sitesi icindeki tekil sayfalara
cekebilirsiniz. Yeni bir model, bir



kampanya ya da bir hizmet sayfasinda
bu kisilerle olan dijital irtibatiniz
baslayabilir.

(3) Satis danismanlariniz, showroom
ziyaretgilerinizin bazilariyla daha sicak
gorusmeye baslayarak, alima niyetli
olan bu musteri adaylariyla daha kisisel
bir irtibata gecerler. Bu noktada LEAD
olusturulur, yani irtibat bilgilerinin
alinarak musteri adayiyla daha sicak
baglantiya ge¢me safhasi baslar.

* Bunun dijital diinyadaki
yansimasi da, ilgili sayfaya giren web
sitesi ziyaretcilerinin, o sayfada yer alan
bilgi formuna isim, soyadi, mail adresi ve
telefon numarasini yazarak “beni arayin”
demesiyle tamamen aynidir.

* Etkilesime gecilen 100 bin
potansiyel musterinin %1,5'unu, yani
1.500 musteri adayina form doldurtarak,
onlari birer LEAD’e dénustirebilirsiniz.
Boylece satis pazarlama hunisinin ilk 3
safhasi gecilmis ve bir yilda 1.500 adet
lead Uretmis olursunuz.

Ancak unutulmamalidir ki, “bir tik'la
gelen bir tik'la gider” ve iste bu ylUzden,
tesislerinize giren musterilerinize nasil
davraniyorsaniz, dijitalde baglantiya
gectiginiz bu musteri adaylarina da ayni
sekilde davranmalisiniz.

Satisi kapatmak icin bir musteri adayinin
ortalama 12 kere aranmasi gerektigini
unutmayin ve dzellikle dijital lead'lerin
takibi icin mutlaka 6zel bir personel
istihdam edin. Bu personeliniz gtinde
100 telefon gortsmesi yapmalidir.
Yetmiyorsa personel takviyesi yapin. Bu
personeli showroom’dan ayri bir odaya
alin, satistan ayirin.

Sosyal medya, canli sohbet gibi kanallar
Uzerinden soru soran musteri adayina,
showroom’a gelip soru soran musteri
adayina davrandiginiz gibi davranin. Hizl
olun, gelen talebi en ge¢ 1 saat icinde
arayin!

Sadece 1 saat sonra,
musteri adaylarinin
90%" sofjumavya baghyor

Boylece bundan sonraki adimlar, gercek
dunyada ne yasaniyorsa dijital dinyadaki
aktivasyon sonucunda olusanla tipatip
aynidir. Yani, satis hunisinin bu bdlimu
artik dijitalde degil, showroom'da
yasanmaya baslar. Kisacasi huninin ilk

3 safhasinda yer alan konvansiyonel ya
da dijital pazarlama surecleri, huninin
son 3 safhasinda yasanacak bu slreclere
ulasabilmek icin yapilir.

(4) Musteri adayiyla bu ilk sicak temasin
ardindan TEST SURUSU ve/veya ilk
TEKLIF olusturulmasi adimi yasanir.
(5) Bunun hemen akabinde satis
danismaniniz muisteri adayiyla irtibat
kaybetmeden TAKIP sirecini yiritar.
(6) ...ve nihayetinde de SATIS gerceklesir.
* Pazarlama hunisinin ilk
adimlarinda Uretilen 1.500 adet
LEAD'in ortalama %5'ine, sonraki bu
U¢ adimin sonucunda satis yapabilir
ve boylece, makul bir dijital pazarlama
bltcesi ile yilda 75 adet yeni arag satisi
gerceklestirebilirsiniz.

Yani bir yilda, dijital iletisim yoluyla
irtibata gecip bilgilerini alabileceginiz
1500 kisinin ytzde 5'ine satis yaparak
yilda 75 adet ek satis Gretmek az midir?
Degildir.

Ustelik bu bir hayal degil, gercektir,
cunku biz yaptik! Hatta boylece, dijital
pazarlamaya yapmis oldugunuz yatirimin
geri donusu de saglanacaktir, bunu da
ayrica deneyimledik.

iste gercek yasamda ne yasaniyorsa,

yani caddedeki trafikten olusan
showroom trafiginin satisa dénusu nasil
saglaniyorsa, sanal yasamda da ayni
adimlar s6z konusudur. Dijitale boyle
bakmaya basladiginizda her sey ¢ok daha
kolay ve anlasilir olacaktir.

Gergek yasam ile sanal yasam arasindaki
en carpici farklar ise;

+ sanal trafigi showroomunuza
cekebilmek icin cok daha az yatirm
yapmanizin gerektigi

* ve eger dogru bir pazarlama
yapabilirseniz, huninin erisim agzini
daha da geniseterek nihayetinde
huninin alt tarafindan daha fazla satisa
ulasabileceginiz gercegidir.

Ozetle: en yukarida vurguladigim
dogru bir dijital aktivite yaklasimiyla,

sanal dinyayi da yonetebilmeniz

artik isten bile degildir. Bunun igin

ne tasa topraga yatirrm yapmaniz ne

de sadece 6nlintzden akan cadde
trafigine mahkum kalmaniz gerekecektir.
Yapmaniz gereken tek sey, orkestraya
dogru notalari caldiracak orkestra sefi
tavrini gostermenizdir.

Musterinin ilk temasi ile satin alma
arasinda gecen sureci bilin. Sicak musteri
adayinin takibi icin is akislari olusturun.
Sadece saticilarin dngoérulerini degil, satis
biliminin verilerini de kullanin. Lead'lerin
takibi icin mutlaka 6zel bir personel
istihdam edin.

isinizin her alaninda yalin olun ve en
iyilerle calisin. Mutlaka size gercegi
yansitacak, islerinizi ydnetmenizi
saglayacak asagida bulunan sekildeki gibi
aylk raporlarla calisarak surecleri izleyin
ve yOnetin. Size bu raporlari seffaf olarak
verebilecek partnerler ile ¢alisin.

Eamm 2018 5 fuyk Toplam

Bir sonraki makalede, sizlerle 2018
senesinde gerceklesmis bir vakayi
paylasiyor ve is sonuclarini irdeliyor
olacagiz. Sonrasinda da, dijital pazarlama
islerinin sadece gider butcesi ile degil,
gelir butcesi ile de yonetilebilecegini

ve bunun nasil yapilacagini anlatiyor
olacagiz.

Oyle bir andayiz ki, ya evrilecegiz ya

devrilecek. Bence, gelecege hizlica
evrilme anindayiz.
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OYDER{inlyeniluyeleri

Aktoy Otomotiv

Kucukoglu Holding bunyesinde kurulan Aktoy Otomotiv, 35 yili askin otomotiv
tecrubesini Toyota ile birlestirerek Istanbul Avcilar'da 12.000m? kapali alana
kurulmus olup, Turkiye'nin en blylUk Toyota Yetkili Bayi’ leri arasindaki yerini
almistir.

Toyota'nin insana saygl ve surekli gelisim felsefesini benimseyen Aktoy
Otomotiv, satis, satis sonrasi hizmetler, yedek parca, 2. el ara¢ alim-satim ve
sigorta islemleri konularinda tim hizmetleri, kosulsuz musteri memnuniyeti
kapsaminda, deneyimli ve giler yGzlU kadrosu ile musterilerine sunmayi
kendine ilke edinmistir.

Yesil bina konseptinde kurulan Aktoy Toyota Plaza, LEED Gold Sertifikasi'ni almis 25
olup Toyota cevre politikasina en uygun sekilde cevreye ve topluma duyarh 2
hareket etmektedir.

Baday
Renault Plaza

2007 yilinda kurulan Baday Otom. Nak. Ve ins. Tic. Ltd. Sti;

istanbul Atasehir ‘de Ferhatpasa mah. Maresal Fevzi Cakmak Caddesi (izerinde
7 katli kendi 6z mali olan plazasinda yetkili Renault ve Dacia arag satis , satis
sonrasl, 2.El ve arag kiralama faaliyetlerini stirdirmektedir.

Otomobil sektdriinde ki bu faaliyetlerimizi, egitim ve donanimli 48 kisilik
personel ordumuz ile gerceklestirmekteyiz.

Arag satis hedeflerimiz degisken olmasina karsin, satis sonrasinda, 2.EI'
de, uzun ve kisa sureli arag kiralama faaliyetlerimizde bélgemizde aktif rol
almaktayiz.
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Otomotiv bayilerinin

azami etkiye asgari butce ile

ulasabilen dijital pazarlama yaparak,
yeni musteri adaylari Gretmelerini
saglayan otomotivci bir hareket planidir.

dealerdoping Ueretsiz E3EAE]
www.dealerdoping.com analizimizoen feg:
Tel: +90 212 760 16 05 yararlanin! [1]



Kasko sigortalarinda
maliyet analizi

Sigorta Sektorii Danismani
BURAK REIS OZEN

Dinya genelinde son zamanlarda ¢ok
sik gérulmeye baslayan ekonomik
cezalandirma projeleri ile tlkeleri baski
altina alma yontemleri bir muddettir

Ulkemize de uygulanmaya calisiimaktadir.

Bunun neticesi olarak, yabanci para
birimlerindeki zahiri artislar neticesinde
Ozellikle ithal Grunler basta olmak tzere
ekonomimizin ana kalemlerinde ciddi
fiyat artislari yaganmistir.

Alinan yerinde kararlar ile Turk Halkinin
dogasindan kaynaklanan tehditlere karsi
yekvicut olma 6zelligi sayesinde, tabir
yerinde ise hafif siyriklarla atlatilan bu
dénemi yavas yavas geride birakmaya
bashyoruz.

Ekonomide yasanan bu sorunlar kendini

sigorta sektérinde de gdstermeye
devam ediyor. Hizla ytkselen déviz kuru
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ve artan enflasyon, 6zellikle otomotiv
sigortalarinda maliyetleri yUkseltiyor.
Bu durumu dikkat cekici sekilde ortaya
koyan verilerden biri ise Sigorta Bilgi
Merkezi (SBM) tarafindan yayimlanan
“Eksper Raporlari"ndaki ortalama hasar
buyukluklerindeki degisim.

Bu durumu hem kasko hem trafik
sigortasinda gérmek muamkdin. iste o
verilerin detaylari:

ilk 10 ayda, gecen yilin ayni dénemine
gore ortalama kasko hasar buyulugu 3 bin
liranin Ustinde olan dosya sayisi %26,2
artarak 369 bin 132 adede cikti.

-Kasko hasari 2001 lira ile 3000 lira
arasinda olan dosya sayisi %1,7 artarak 92
bin 573'e cikt.

-Buna karsin, ortalama kasko hasar
buyukliga 500 liraya kadar olan
dosyalarin sayisi %30,5 dususle 21.811
adet, 501 lira ile 1000 lira arasi olan
dosya sayisi %18,1 azalisla 60.986 adede
indi.

-Ayrica kasko hasari 1001 lira ile 1500
lira arasi olan dosya sayisi %10 dusugle
65.946 adet, 1501 lira ile 2000 lira aras!
olan dosya sayisi %1,1 dususle 58.921
adede geriledi.

Rakamlara baktigimiz zaman Yedek Parca
maliyetlerinde déviz artisi nedeni ile
olusan maliyet yuksekliginin 1000 Liraya
kadar olan kuguk hasarlarin adeta yok
oldugunu, buna mukabil 2000 Liradan
baslayarak orta ve buylk hasarlarda
adetsel olarak tirmanmalar goruldugunu
soyleyebiliriz.

Hasar Onarim masraflari icinde énemli bir
yer tutan Iscilik maliyetlerinin de asgari

Alinan yerinde kararlar ile Turk Halkinin dogasindan kaynaklanan tehditlere karsi
yekviicut olma 6zelligi sayesinde, tabir yerinde ise hafif siyriklarla atlatilan bu donemi
yavas yavas geride birakmaya basliyoruz.

Ucretdeki artis nedeniyle ytkselerek
Onumuzdeki aylardan itibaren hasar
maliyetlerinde bir miktar daha artisa
neden olacagi asikardir.

2018 verilerine baktigimizda, Kasko
bransinda ortalama hasar dosya
maliyetlerinin %66'sI Yedek Parca,
%34'Unun de iscilik maliyetleri oldugunu
gormekteyiz.

Kasko sigortalarinda binek arag ortalama
dosya maliyetlerinin 3.900 TL, Binek

Disi araglarda ise 4.600 TL civarinda
gerceklestigi gorulmektedir.

2018'in son ¢eyreginde meydana gelen
doviz kur artislari sebebiyle yedek parca
maliyetlerinde yukari dogru meydana
gelen degisim, hasar dosya maliyetleri
Uzerinde yaklasik %35 artisa sebep
olmus, bu artis beraberinde kasko
fiyatlandirmasina da etki etmistir.

Bu durum karsisinda Sigorta Sirketleri
dogal refleks olarak Kasko Sigortalarina
%35 oraninda bir fiyat artisi uygulayarak
zaten son yillarda fiyat rekabeti ve artan
maliyetler nedeni ile zarar ettikleri bu
branstaki neticelerini iyilestirme yolunu
sec¢mislerdir.

Hasar dosya maliyetlerine etki eden diger
unsurlar, asistans, eksper ve ikame arag
ve Mini Onarim maliyetleridir.

Sektérden derlenen bilgiler
dogrultusunda, eksper maliyetlerinin
hasar dosyalarina % 4'luk bir etkisi vardir.
Asistans maliyetleri ise %2 civarindadir.

Tarkiye geneline yayilmis servis agl ile
OYDER, aslinda Turkiye'nin en buyuk



cekici filosuna da sahiptir. Her ilde ve
ilcede yaygin bu ag ile arag¢ hasarlarinda
dogru yonlendirme ve yénetim ile

bu cekici agindan faydalanmak hem
maliyet agisindan avantaj saglayacaktir,
hem de musteri kaybini engelleyecek,
musterilerin OYDER servislerine kolaylikla
gelmeleri saglanacaktir. Sektérde edinilen
tecrUbeler Asistans sirketlerinin hasar
ihbarini aldiktan sonra konuyu dakikalar
icinde cekicilere ilettigi ancak bir kisim
cekici suruculerinin istenen servis yerine
daha degisik adreslere arag goturdukleri
hatta zaman zaman arag sahiplerinden
baska adrese gitmek icin ekstra Ucret
talep ettikleri ve bu nedenle yasanan
musteri memnuniyetsizliklerinin de
faturasinin sigorta sirketlerine mal edilerek
is kayiplari yasandigi yolundadir.

Kasko sigortalarinda bir ¢ok sigorta
sirketi, kasko policelerine ek teminat
olarak sattigl asistans hizmetlerinde,
maliyetin en blyuk kismini ikame arag
masraflari olusturmaktadir. Oyder
bunyesinde kurulacak bir organizasyon
ile ikame arag hizmetleri icin Oyder
mensuplari arag stoklarindan ikame
ara¢ havuzu olusturulabilir ve hasar
maliyetlerine pozitif katki yapilabilir,
ayrica bu bir gelir kalemi olarak
OYDER mensuplarina bir katma deger
saglayacaktir.

Mini Onarimlarin uzman ve ehil firmalar
tarafindan yapilmasi bir taraftan musteri

memnuniyetini artirirken, diger taraftan
yogun talep nedeniyle yasanan is
yigilmalari onarim suresini uzatmakta ve
bu da ikame ara¢ maliyetlerinin bu stre
uzunlugu nedeniile artmasina neden
olmaktadir.

Batida ¢ok fazla 6rnegi olan Yetkili Marka
Sevislerinde ¢ok sik meydana gelen Mini
Onarim ceisitleri icin (tampon, boya rotus,
minik goguk tamirati vs gibi) Ekspres
Birimler kurarak araclarin Yetkili Servis
icinde tim islemlerinin en kisa surede
bitirilerek hem musteri memnuniyeti
hem de ikame arac giderlerinin makul
seviyelere cekilmesi saglanmalidir. @

Trafik'te artis yuzde 38'i buldu

-Zorunlu trafik sigortasi kapsaminda ise
ilk 10 ayda gecen yilin ayni dénemine
gore ortalama hasar buyuklugu 3000
liranin Ustinde olan dosya sayisi %37,9
artarak 166.588. adede cikti.

-Trafik hasari 2001 lira ile 3000 lira
arasinda olan dosya sayisi %19 artarak
79.530 adet, 1501 lira ile 2000 lira
arasinda olan dosya sayisi %11,9
artarak 6.198 adet ve 1001 lira ile 1500
lira arasinda olan dosya sayisi %8,3
artisla 84.519 adede cikti.

-Buna karsin ortalama trafik hasar
bUyuklugu 500 liraya kadar olan
dosyalarin sayisi %15,2 duslsle 42.581,

501 lira ile 1000 lira arasi olan dosya
sayisl %3,8 azaligla 99.663 adede indi.

SONUC ; 23.000.000 aracin trafikte
gezdigi Ulkemizde en kétl donemde
dahi yeni arac satiglarinin 600.000
adet mertebesinde gerceklestigi g6z
onune alindiginda sigortacilarin hasar
maliyetlerini daha makul seviyelerde
tutmalari gerektigi gercegi bir kez daha
su yuzune ¢ikmistir.

Ulkemizde yillar icinde serbest
fiyatlamanin daima ucuza endeksli olarak
yapiliyor olmasi ve toplumumuzda zaten
sigortanin bir ihtiya¢ maddesi oldugu
algisi tam olarak yerlesmemisken, ginu
kurtarmak adina yapilan fiyat artislarinin
tUketiciler tarafindan reaksiyon gorecegi
ve bunun satislara negatif olarak
yansiyacagl gbzden kacirilmamalidir.

Dusen satislarin, devreden muallak
hasarlar, olmus ancak bildirilmemis
hasarlar (IBNR), hukuksal siirecteki
davalarla bekleyen hasarlarin neticelerini
daha da vahim hale getirecegi bir
hasarlilik ylzdesini gerceklestirebilecegi
dikkate alinmalidir.

Daha mutlu ve i¢ acici yazilarda bulusmak
dilegi ile.

(1 ve 2) Kurulus calismalari devam
eden OYDER Sigortanin bu konulardaki
kazanimlarini bekleyiniz.
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KPMG Tirkiye
otomotiv sektoru
raporunu yayinlad

KPMG Tiirkiye Danismanlik Boliim Baskani
Genel Koordinatérii
HANDE SENOVA

Denetim, vergi ve danismanlik hizmetleri sunan
KPMG Turkiye, son yillarda bayuk degisim
geciren otomotiv sektériniin 2019'u nasil
gecirecegine dair ongorulerine yer verdigi bir
rapor hazirladi.

Turkiye otomotiv sektérinde 2015'ten bu yana
yasanan birlesme ve satin almalari inceleyen
sirket, 2019'da 6zellikle otomotiv tedarik
sanayisinin yatinmcilarin ilgi odagi olacagini
vurguladi.

‘Yatirimci i¢in firsatlar var'

Konuya iliskin degerlendirmelerde
bulunan KPMG Turkiye Danismanlhk
Bolum Bagkani Hande Senova,
yuksek kur, yiksek bor¢clanma
maliyeti ve girdi maliyetlerindeki
artis nedeniyle micadelelerle dolu
bir yil geciren otomotiv sektérinun,
yatirnmcilar icin 6nemli firsatlar
sundugunu soyledi.

Hande Senova, “ihracat orani
yuksek, kur riski gdreceli olarak
dusuk olan ve karhligini koruyabilen
sirketler, stratejik ve finansal
yatirimcilarin radarinda. Ayrica mali
olarak sikintiya dusmtus ve sermaye
finansmani gereksinimindeki
firmalari takip eden yatirnmcilar

icin 6nimuzdeki dénemde dnemli
firsatlar gelisecegini distinlyoruz”
diye konustu.

Satin almalar tedarikte yogunlasti

KPMG'nin raporuna gore, Turkiye'de

2015-2018 yillari arasinda otomotiv
sektérinde gorulen 23 birlesme

ve satin alma isleminin buyuk
cogunlugu tedarik sanayi alaninda
gerceklesti.

Ayni dénemde Turkiye pazarina
giren yabanci yatirrmcilarin

Turk otomotiv sektérunde son yillarda yasanan gelismelerin ve 2019'da sektérde beklenen
degisimlerin ele alindigi KPMG Tirkiye raporunda, basta tedarik firmalari olmak Gzere Turk
otomotiv sanayisindeki birlesme ve satin almalarin 6nimuizdeki yillarda artmasi bekleniyor.
Raporda, Hint sirketlerinin 6niumuzdeki donemde Tiirk otomotiv sanayisindeki yatirimlarini
strdurecegi 6ngérisiunde bulunuldu. KPMG Turkiye Danismanlik Béliim Baskani Hande
Senova, "ihracat orani yiiksek, kur riski géreceli olarak diisiik olan ve karliligini koruyabilen
sirketler, stratejik ve finansal yatirimcilarin radarinda” dedi

daha cok Tuarkiye ve Avrupa
pazarlarindaki konumlarini
guclendirmeyi ve ana Ureticilere
ulasmayi amagladiginin anlasildigi
belirtildi.

Teknoloji firmalarinin girisiyle
birlikte otomotiv sektérundn
Ar-Ge faaliyetlerinin merkezine
doénastagunun kaydedildigi
raporda, sektérun degisimine
ayak uydurmak isteyen firmalarin
da siklikla teknoloji sirketleriyle
ortaklik kurmaya calistiklari
bildirildi.

Toplam istihdamin ylizde 6'si
otomotivde

Arastirmada, Turkiye otomotiv
sektérdnun, 2018'de gercgeklestirdigi
31.6 milyar dolarlik ihracat ile
toplam ihracatin ytzde 19'unu,
toplam istihdamin ise yuzde 6'sini
olusturdugu bildirilirken, gecen

yil kiicilme gosteren otomobil
Uretiminin de 1 milyon adet
seviyesini yakalamasinin ise birkag
yil sirebilecegi 6ngdrusine yer
verildi.

Rapora gore, otomotiv Uretiminin
blUylme trendine girebilmesi icin
yapisal reformlarin yapilmasina
ihtiyag suruyor.



Toplam otomotiv pazan

OTV/KDV
diizenlemesi

OTV/KDV
duizenlemesi

OTV/KDV
diizenlemesi

Turkiye otomotiv sektori
yuksek ihracat orani ve
istihdama katkisi ile tilke
ekonomisi i¢in en 6nemli
sektorlerden birisidir.
Tirkiye ihracatgilar Meclisi
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 (TiM) verilerine gére, 2018
Kaynak: OSD = Toplam otomotiv pazari yilindaki 31.6 milyar

ABD dolarlik ihracat ile

otomotiv sektori toplam
Otomotiv ihracati (milyar ABD Dolan) ihracatin yiizde 19'unu
olusturmakta ve toplam
istihdamin yaklasik
ylizde 6'sini tek basina
karsilamaktadir. Ayrica
icerisinde barindirdigi
132 Ar-Ge merkezi ile
yatirimlarin éncusu ve 18
fabrikasi ile global otomotiv
ureticileri agisindan merkez
istasyon konumdadir.
Ekonomik a¢idan bu denli
6nemli olan sektérde

2018 yili ise oldukca zorlu
2008 2009 2010 20T 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 gecmistir.

Mlyar ABD Dolari

2018 yilinda toplam
otomotiv Uretimi bir 6nceki
yila gére yluzde 9 azalarak 1
Otomotiv ihracati (adet) milyon 588 bin adet,
toplam pazar ise ylzde 35
azalarak 641 bin 541 adet

Kaynak: OSD = Toplam ihracat (milyar ABD Dolar)

1’600 ] .o . . 0
duzeyinde gerceklesmistir.
1,400 1,346 1,334
1,200 1 Bu dénemde otomobil
| pazari ise yuzde 33
- 1000 oraninda azalmis ve
§ 800 1 486 bin 321 adet olarak
S 600 - gerceklesmistir. i¢ pazarda
(=] e oo .
= kiicilmenin 2019 yilinda
400 1 da devam edecegi
200 ongorilurken 1 milyon adet
seviyelerinin yeniden
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 yakaulamastmm daha b|rka.g
yil sirmesi beklenmektedir.
Kaynak: OSD IToplam ihracat
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Turk sirketi, Aston Martin icin
uretime basladi

Dunyanin en prestijli otomotiv markalarindan bir tanesi olan Aston Martin i¢in Tiirk otomotiv
firmasi hizmet vermeye basladi. Tiirk firmasi Ak Automotive, Aston Martin’in pedal kaliplari
ve muhendislik hizmetleri i¢in calismaya basladi.

Firmanin hedefinin, Turkiye'deki kalip
sektoranun ilk 5 firmasindan biri olmak
oldugunu belirten Ak Automotive Uretim
Mudard Canan Gékmen, "Holdingimizin

diger sirketleriile firmamiz arasinda olusan
sinerji sayesinde koydugumuz hedeflere
dogru saglam adimlar ile ilerliyoruz" dedi.
Sektdre 2015 yilinda Bursa Niltuferkdy'de
adim attiklarini ve 2018 yilinin son ¢eyreginde
de Bursa OSB'ye tasindigini da belirten
Canan Gokmen, yeni tesislerinin yerlesimini
olustururken, kapasite ve kalitelerini artiracak
yuksek teknolojili, yeni makine ve techizat
yatirimlarini hedeflediklerini séyledi. Gokmen,
"Yeni tesisimizde sektérimuzde ¢cok dnemli
bir yeri olan, blyuk ebatta alistirma deneme
presini makine parkurumuza eklemek

icin anlasmamizi yaptik. Yakinda devreye
alacaginiz pres ile arun kalitemizi daha da
yUkseltip, kapasitemizi iki katina cikartacagiz"
diye konustu.

"istikrarli biylyoruz'

Makine ve binanin yani sira mthendislik
anlaminda da kendilerini gelistirmeyi
hedeflediklerini belirten ve teknik
elemanlarinin sayisini artirmayi

hedeflediklerini belirten Gokmen, 2016 yilinda

bir dnceki yila gore ytzde 30, 2017 yilinda
ylzde 35, 2018 yilinda da ytzde 50 buyime
gerceklestirdiklerini sdyledi. Gikmen, 2018
yilinda ihracat parca tretimine hizmet edecek
2 projede yer alarak, 2'si transfer set, 2'si

tandem set ve 16'sI da progresive kalip imalati

olmak Uzere 20 projeyi teslim ettiklerini
belirtti. Ak Teknik Kalip imalat biinyesinde 43
kisinin istihdam edildigini kaydeden Gékmen
2025 yilinda Turkiye'nin kalip sektérindeki
ilk 5 firmasindan biri olma hedefine ulasmak

icin yatirim ve Gretime devam
ettiklerini s6zlerine ekledi.

'Otomotiv sektériinin tim
alanlarinda variz’

Otomotiv sektdrunde buyumeyi
hedeflediklerini belirten

Kiagukoglu Holding Yénetim Kurulu
Baskani Oguzhan Kug¢ukoglu

ise sirketlerinin 34 yillik Gretim
kalttrane sahip oldugunu

sdyledi. Holdinglerinin otomotiv
sektérdnin tim alanlarinda
faaliyet gésterdigini vurgulayan
Oguzhan Kugtkoglu, sunlari
kaydetti: "Gecen yil Haziran ayinda
istanbul Avcilar'da actigimiz Cevreci
Yesil Bina 6zelligine sahip 11 bin
500 metrekarelik Toyota Plaza
Aktoy ile sektdrde yeni bir acilim
daha gerceklestirdik. Yine gecen
yilin son giinlerinde italyan Palladio

Holding'e bagh Slovenya'daki
Cimos Kinamatics sirketini

satin aldik ve Ak Automotive
D.0.0. olarak Uretime basladik.
Turk bayragimiz ve Kugukoglu
Holding bayragimiz Avrupa'da

da dalgalanmaya basladi. Simdi
bambaska bir dinyada, cok daha
nitelikli ve buyUk hedefler pesinde
kosuyoruz. Kictukoglu Holding
olarak 2025 yili vizyonumuz
sanayi, perakende, sigorta, yapl
ve bilisim sektdrlerinde 2.5 milyar
TL ciro elde ederek, kiresel capta
Ureten bir holding olmaktir. Bu
hedefe dogru glcli adimlar
atarak ilerliyoruz. Holdingimiz,
otomotiv sektéranin her alaninda
buyumeye devam edecek.
Blyurken, insana ve dogaya olan
duyarliigimizi da ortaya koyuyoruz.
Ulkemiz icin Gretmeye devam
edecegiz."
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_ OTOSHOPS
_ AILESINE KATILIN,
GUCUNUZE GUG KATIN!
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Yepyeni ikinci el deneyimini dnce siz yasayin, sonra misterilerinize yasatin,

Yenilikei Urtinleri ve farkh hizmetleri bir arada sunan, tedarik
kaynaklan ve teknolojiyi kurumsal glivenceyle birlestiren Otoshops,
\ kurumsal ikinci el sektérinin dikkat ceken markasi haline geldi.
aﬁ Her gecen giin daha da blylyen, simdiden 12 ilde 16 satis noktasina ulasan
a Otoshops’a katilin, giiciniize giic katin.

L otoshops.com

Choshops'vn sogledi§) hizmetler hakkinda ayninhh bilgive oteshops.com web odresinden
ulosabilirsiniz. Yetkili Sancilik atomalan Clashops Marka yonefimi tarafindan sirket standart ve
kriterleri cergevesinde dederlendirilip nihai karar verilmekiedir.

Cevizli Mah. E-5 G



‘Yilin Kamyonu’ Ford

Otosan’'dan

Ford Trucks'in 2018
Hannover Uluslararasi Ticari
Aracg Fuarr'nda (IAA) diinyaya
tanittigi yeni ¢ekicisi F-Max,
Uluslararasi Yilin Kamyonu
Yarismasi'nda (IToY) 23
Avrupa ulkesinin dnde gelen
sektorel gazetecilerinden
olusan bagimsiz bir

juri tarafindan "2019
Uluslararasi Yilin Kamyonu"
édiline layik goéruldi.

Ford Trucks'in IAA Hannover Uluslararasi
Ticari Ara¢ Fuari’'nda dunya prémiyerini
yaptg! yeni ¢ekicisi F-Max, “2019

Yilhin Uluslararasi Kamyonu” édulund
almaya hak kazandi. Agir ticari arag
sektérandeki en saygin ve prestijli
ddullerden biri olan 6dul, Ford Otosan
Genel MUdurd Haydar Yenigun'e
Uluslararasi Yilin Kamyonu (ITOY) Juri
Baskani Gianenrico Griffini tarafindan
IAA Hannover Uluslararasi Ticari Arag
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Fuari’nda Ford Trucks standinda yapilan
torende takdim edildi.

Birbirinden zorlu surus testleri ve
degerlendirmeden gecti

23 Avrupa ulkesinin 6nde gelen sektorel
gazetecilerinden olusan Uluslararasi

Yilin Kamyonu Yarismasi (IToY)

jari ayeleri, 2019 Uluslararasi Yilin
Kamyonu'nu secmek amaciyla zorlu bir
degerlendirme sureci gerceklestirdi.
Farkli kategorilerdeki yol testleri

ve diger statik degerlendirmelerin
ardindan F-MAX, teknolojik inovasyon,
konfor, glvenlik, strds dinamikleri,

yakit ekonomisi ve toplam sahip olma
maliyeti gibi kriterlerden olusan zorlu bir
degerlendirmeden gecti. TUm bu sdrecler
sonunda juri tyelerinden en ytksek puani
alarak, rakiplerini geride birakti ve “2019
Uluslararasi Yilin Kamyonu” 6dulinan
sahibi oldu.

Haydar Yenigun: “Uluslararasi yilin
kamyonu 6dulu, gelecegimiz icin cok
6nemli bir adim”

2,5 metre genisligindeki yeni kabini ve 500
beygirlik gucu ile F-MAX'in uluslararasi
tasimacilik sektériinde rekabetin gtclu

bir oyuncusu olacagini vurgulayan Ford
Otosan Genel Mudura Haydar Yenigun,
sunlari séyledi: “Yeni Ford Trucks F-MAX,
13 litre hacimli 500 PS glce ve 2500

Nm torka sahip Ecotorg motoruyla,
diinya ¢apinda bir oyuncu. Prestije ve
glce dayanan modern tasarim dilimiz,
profesyonellik ve yenilikciligi bir arada
sunarken, Ustlin aerodinamizm, guc¢

ve aktarma organlarinin optimum
kalibrasyonu ve teknik 6zellikleri ile
mevcut modele gore yakit tiketimini yuzde
6 oraninda dusurudyor. Yeni ¢ekicimizle
ylUzde 7'ye kadar azaltilan bakim maliyetleri
ve uzun periyodik bakim araliklari dasuk
toplam sahip olma maliyetini beraberinde
getiriyor. Yeni F-MAX ile sektore yeni

bir soluk getirecek bir teknoloji de
sunuyoruz. “ConnecTruck” teknolojisi ile,
yeni ¢ekicimiz, Ford'un baglanabilirlik
Ozelliklerine sahip ilk agir ticari araci
olarak 6ne cikiyor. 5 yillik emegin
sonucunda, 4 kitada 11 tlkede toplamda
5 milyon kilometre testi basariyla gecen
yeni ¢ekicimizle uluslararasi tasimacilik
sektorinde rekabetin boyutlarini
degistiriyoruz. Uluslararasi Yilin Kamyonu
0dula, gelecegimiz icin cok dnemli bir
adim. Bu gurur verici 6dult kazanmamizda
emekleri gecen tim ¢alisanlarimiza
tesekkir ederim.”



Seni en guclu yansitan o.

Sana yakisan, seninle yasayan,
seni ileri, standartlarini yukari tasiyan
Yeni Ford Focus.

G Koe Go Further

Ford Focus Titanium 4 Kapi 1.5L 120 PS otomatik sanzimanli dizel motor tipinde CO, salimi 113 g/km, yakit tUketimleri L/100 km: Sehir ici 4,9, sehir disi 4,0, ortalama 4,3'tur.
Detayli bilgi icin ford.com.tr/yeni-focus




Kinetik enerji

Yetkili saticilik ne demek ?

Biraz kinaye ile dusuinursek; dar kar marji,
yuksek calisan giderleri, giincellenen marka
standartlari ve olagan Ustu efor harcanarak
surdurdlebilir kiinmaya calisan sifir arag
satis faaliyeti.

Bir de bu faaliyeti; bankalarin kredi
vermedigi, yetkili saticilarin sermayesinin
yetmedigi ve ekonomik sikintilarin
bulundugu bir ortamda surdurddginizu
dusdndn'!

Bu cimleleri tam bir yil 6nce bugtin
okusaydiniz gilimser, amma da abartmis
diyebilirdiniz.

Yasimdi ...

Evet, yetkili saticilar icin zor bir yila basladik,
ilk iki aylik pazar sonuclari da bunu da teyit
ediyor. Oniimuizdeki glinlerde bizi bekleyen
riskli gtinleri bekleyerek hayiflanacak
misiniz, yoksa zorluklari dost bilip bu

puslu firtinadan kuvvetlenerek ¢cikmak igin
calisacak misiniz.

Bir 6nceki yazimda belirtmistim.
Tekrarlamakta fayda goriyorum ; yetkili
saticl yoneticisi odagina OTOMOTIV
FAALIYETINI koymali, ekibiyle birlikte bu
yolda ilerlemenin carelerini dusinmeli
ve bu yolda hedefli ve sistemli bir sekilde
ilerlemelidir.

Bu iste yillarini eskitmis olan tecribelerden
dinledigim, yakin yetkili saticilik tarihimize
bakarsak;

« yetkili saticinin odaginda ilk basta
sadece sifir arag satisi vard, satis sonrasi
hizmetler ile ugrasilmazdi,

+ daha sonra odak sifir arag satisi
ve satis sonrasi hizmetler olarak cesitlendi,
ikinci elin ticaretine sermaye ayrilmazdi,

+ simdi odagimizi sifir arag satisi,
ikinci el arag satisi ve garanti stresinden
bagimsiz satis sonrasi hizmetler
olarak genisletme zamani geldi.

C6zUm basit ya ktgulerek silinecegiz

ya da mevcut yaplyi en verimli sekilde
degerlendirip bu bilgi birikimi ile otomotiv
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isini her kanaliyla hakkini vererek
yapacagiz.

Potansiyel Enerijisi inanilmaz bir sektdrde

calisiyoruz, iyi hos giizelde bu giicti KINETIK

ENERJiye cevirenlerden olmazsak siratli
gelismelerin yasandig bugtnlerde akintiya
kapilacagimiz artik asikar.

Sektorun kurallari yeniden yazilacaksa, bu
degisime en kuvvetli kaslarimizi kullanarak
ayak uyduralim. Sifir satistaki sikintilari
bizden kaynaklanmiyor, her birimiz en
muUmkun sekilde duruma uyum saglamaya
calistyoruz, peki iIKINCi ELDEKI firsatlar icin
neler yaptik .

2018'de ikinci el pazarinin % 4,88
buyuyerek 5.443.487 adet olarak
gerceklestigine dikkat ettik mi?
Yukaridaki tabloya dikkatlice bakarsak
ozellikle ticaretini yonetmekten
cekindigimiz yasl arag sahiplerini

Nazer Otomotiv Genel Miidiirii
AYKUT PEKTEKIN

Odagimiza ikinci el musterisini koyalim.
+ gliven istiyor,
+ kalite istiyor,
+ saghkliiligki istiyor,
+ satis sonrasinda yalniz kalmak
istemiyor ...

Ekip var, bilgi birikimi var ... Sifir arag ticareti
de iyice sikisti ... Tablodaki rakamlarin bize
soyledigi melodiyi dinleyip , insanlarin

aracg ihtiyacini

Tiarkeye 2 H Ctomobd ve Half Tican Arag Pazan Deden Analn 2017-2118 goru p firsatlari

CTOMOER

degerlendirme
zamani ...

| Taphaam

plazamizdan uzaklastirdigimizi
goreceksiniz.

Bu pazarda bizlerin payi ne peki ? Net
olarak bilemeyiz ama toplam sifir satiginin
%25 - % 30'u kadar ikinci el takasi yapan
plazaya basarili dersek ve toplam 2018
pazarina oranlarsak iyi ihtimalle 150.000-
200.000 adet arasi ikinci el ticareti sifir arag
plazalarinda yonetilmis diyebilir miyiz ?
Rakam dogru mudur bilemem, ancak ikinci
el ticaretinde yetkili saticilarin payi ¢ok
kacuk eminim.

Sadece sifir arag
satin alabileceklere
degil, ara¢
alabilecek olanlara
odaklananlarimiz
bu firtinadan
¢ikarken
digerlerinden daha
once sakin ve
verimli denizlere
ulasabilirler.

Kafanizdaki sorulari duyar gibiyim, sadece ikinci
el mi? Odaga otomobil ticaretini ve bu ticarette
dokunacagimiz musteriyi koyarsak sizce baska
hangi firsatlar var ?

Yazimin basindaki yetkili saticilik tanimini
[utfen bir kez daha okuyun ve kendinizi takdir
edin, potansiyelinizi kullandiginizda nasil

fark yarattiginizi disinin. Zaman potansiyel
enerjinizi, kinetik enerjiye cevirme zamani ...

(*) Kaynak ; EBS Danismanlik
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Otomotivin Gelecegi Bulusmasi, Vodafone ana sponsorlugunda gerceklestirildi

Ceo’lar, Turkiye'nin ihracat
sampiyonu otomotiv
sektoriuniun gelecegini masaya

yatirds

araya getirdi.

06 Subat 2018 - Turk 6zel sektérinun
oncu isimlerini bir arayan getiren en
onemli etkinlikler arasinda yer alan CEO
Club kapsaminda “Otomotivin Gelecegi
Bulusmasl”, Capital ve Ekonomist
dergilerinin 6nculugunde, Vodafone
Turkiye'nin ana sponsorlugunda

ve Ford Otosan, Kog Sistem, Mars
Logistics, co-sponsorlugunda, Sarkuysan
destegiyle ve Groupe Renault katkilariyla
gerceklestirildi. Turkiye'nin ihracat
sampiyonu otomotiv sanayinin gelecegi
kapsaminda CEQO'larin yeni is modelleri,
Uretim metotlari ile sektérdeki kuresel
trendler ve uygulamalarini masaya
yatirdigi zirve, Capital ve Ekonomist
Dergileri Yayin Direktérd M. Rauf Ates
ve Vodafone Turkiye icra Kurulu Baskan
Yardimcisi Meltem Bakiler Sahin'in acilis
konusmalariyla basladi.

Zirvede, Kog Sistem Genel Muduru
Mehmet Ali Akarca'nin ‘Otomotivde
Donlusum’ bashgiyla yaptigi sunumun
ardindan, ‘Otomotivin 2019 Vizyonu’
basligiyla dizenlenen Ekonomist
Dergisi Genel Yayin Yonetmeni Talat
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Yesiloglu'nun moderatdrlugtinde
dizenlenen “CEO Oturumu'na” Hyundai
Assan Genel Miduri Onder Goker,
Mercedes Benz Tiirk icra Kurulu Baskani
Sder Salun, MAN Turkiye Genel Muduru
Ufuk Dogrusoz, Autoliv Cankor Otomotiv
Genel Muduri Ozgiir Ozdogru ve Renault
Mais Genel Muduru Berk Cagdas katild1.

Vodafone Tiirkiye icra Kurulu Baskan
Yardimcisi Meltem Bakiler Sahin’in
moderatorltiginde gerceklestirilen
"Bagkanlar Oturumu"nda ise, Uludag
Otomotiv Endustrisi ihracatcilari Birligi
(0iB) Baskani Baran Celik, Otomotiv
Distributorleri Dernegi (ODD) Yonetim
Kurulu Baskan Yardimcisi Bora Kogak,
Otomotiv Yetkili Saticilari Dernegi
(OYDER) Y6netim Kurulu Baskani Murat
Sahsuvaroglu ve Otomotiv Sanayii Dernegi
(OSD) Baskani Haydar Yenigun sektérin
yurt i¢i ve yurt disi performansini ele aldi.

Otomotivin Liderleri 6dullendirildi

Zirve kapsaminda, sektdrde gecen yilki
performanslariyla 6ne ¢ikan sirketler de

Turk is dunyasina yon veren is insanlarinin bulusma noktasi olan CEO Club catisi
altinda diizenlenen “Otomotivin Gelecegi Bulugsmasi”, Capital ve Ekonomist
dergilerinin 6ncultgiunde, Vodafone Tiirkiye'nin ana sponsorlugunda ve Ford

Otosan, Kog¢ Sistem, Mars Logistics co- sponsorlugunda, Sarkuysan destegiyle ve
Groupe Renault katkilariyla gerceklestirildi. Tlirkiye'nin ihracat sampiyonu sektoru
olan otomotivin 6zelinde yeni trendlerin, is modellerinin, Gretim metotlarinin ve
dijitallesmenin masaya yatirildig zirve, Turk is diinyasindan ust diizey y6neticileri bir

ddullendirildi. Buna gére “En Cok Satan

5 Otomobil Markas!” 6dulini Renault,
Volkswagen, Fiat, Hyundai ve Toyota
alirken; “En Cok Hafif Ticari Arag Satan
Markalar” sirasiyla Ford, Fiat, Volkswagen,
Renault ve Mercedes-Benz oldu. “Binek
Otomotivde Buyuk Markalar” 6dulune
Renault, Fiat, Volkswagen, Ford ve Toyota
layik goralirken, “2018 Yilinda Adet Bazinda
En Cok Otomobil Ureten Sirketler” ise Oyak
Renault, Toyota, Hyundai Assan, Tofas ve
Honda Turkiye oldu. “2018 Yilinda Adet
Bazinda En Cok Kamyon Ureten Sirketler”
odullerinin sahipleri ise Mercedes, Ford
ve Anadolu Isuzu oldu. “2018 Yilinda Adet
Bazinda Otobus-Midibus-Minibis Uretim”
odulleri de Mercedes, Man Turkiye ve
Temsa'ya gitti. “2018 Yilinda Adet Bazinda
Kamyonet Pick-Up (Hafif Ticari) Ureten
Sirketler” 6dullerinde birinci Ford Otosan,
ikinci Tofas ve Ugunci Karsan oldu. “2018
Yilinda En Cok Otomobil ihracati Yapan
Sirketler” ile ilk 5'e giren markalar ise
Oyak Renault, Toyota, Hyundai Assan,
Tofas ve Ford Otosan olarak gergeklesti.
“2018 Yilinda Adet Bazinda Kamyonet/
Pick-Up (Hafif Ticari) ihracati Yapan
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Sirketler” 6dullerinin ilk G¢ markasi ise
Ford Otosan, Tofas ve Karsan oldu. “2018
Yilinda En Fazla istihdam Yaratan Sirketler”
ddulleriyle istihdama en ¢ok katki saglayan
markalar da belirlendi ve birinci Ford
Otosan olurken, Ford Otosan'i sirasiyla
Tofas, Oyak Renault, Mercedes Benz,
Toyota izledi. “Otomotiv Yan Sanayide

En Buyuk 5 Sirket” 6dulleri de sirasiyla
Autoliv Cankor Otomotiv, Yazaki, Beycelik
Gestamp, Delphi Automotive ve Doktas
Dokumcaluk'an oldu. Odul téreninde
otomotiv sektériintin duayenlerinden
Orhan Holding Onursal Baskani ibrahim
Orhan, Anadolu Grubu Yénetim Kurulu
Uyesi Metin Ecevit ve Ford Otosan Yonetim
Kurulu Uyesi Ali ihsan ilkbahar'a ise
Otomotiv Onur Oduli verildi.

Meltem Bakiler Sahin: “Amacimiz ihracat
lideri otomotivde dijital sicramayi gui¢
birligiyle birlikte gerceklestirebilmek”

Otomotivde yasanacak dijital bir
sicramanin, isletmelerin yani sira Turkiye
ekonomisini de buyutecegini ifade eden
Vodafone Tiirkiye icra Kurulu Baskan
Yardimcisi Meltem Bakiler Sahin, sunlari
soyledi:

“Dijitallesme ile ortaya ¢ikan yeni truin
ve hizmetler, her sektérde, alisilagelen

Enk AFRELER

vodafone
busipass
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geleneksel is sUreclerini terk etmeye
zorluyor. Otomotiv endustrisi de
dénusen, gelisen ve en dnemlisi de

oncu olan yapisiyla, bu is kollarinin
basinda geliyor. Stper bilgisayarlar, akill
nesneler ve birbirleriyle iletisim halinde
calisan robotlarla sektdr, bugun artik
yikici inovasyonun lideri konumunda.
Aracglar, hem otomotiv hem de teknoloji
sirketleri icin neredeyse sinirlari olmayan
bir oyun alanina déntismus durumda.
IoT teknolojisi, bu endlstrinin gelecek
icin yol haritasini ¢izerken, biz de 50'yi
askin tlkede 77 milyondan fazla nesneye
hayat veren ve dinyanin en buyuk loT
hizmet saglayicisi konumunda bulunan
Grubumuzdan aldigimiz gicle, basta
otomotiv olmak Uzere Turkiye'deki tim
sektorlerin dijitallesmesine ortak olmayi
hedefliyoruz. Dijital is ortaklari olarak
otomotiv sektérinde isletmelerin A'dan
Z'ye tUm dijitallesme ihtiyaclarinda, uctan
uca ¢6zumlerimizle yanlarinda oluyoruz.
Turkiye'nin ihracat sampiyonlugunu
Ustlenen otomotivin, dijitallesme ile
kazanacagl ivmeyle, elde ettigi ihracat
rakamlarini gelecekte ¢cok daha fazla
artacagina inaniyorum. Vodafone olarak
hedefimiz, sektérde bu dijital sigramay;,
guc birligi ile birlikte gerceklestirebilmek.
Tarkiye'nin firsatlarla dolu dijital gelecegi
adina is ortaklarimiz igin tek cati altinda

CELTRINS DLIY Y

¢ozUmler gelistirmeye ve ekonomiye katki
sunmaya devam edecegiz.”

Oyder Baskani Murat Sahsuvaroglu,
Capital-Ekonomist dergilerinin
duzenledigi Otomotivin Gelecegi
konferansina konusmaci olarak
katildi. Ceo Club Otomotiv
etkinliginde géruslerini aciklayan
Oyder Baskani Sahsuvaroglu,
dijitallesme konusunda sektériin
tumundn yogun calismalar
gerceklestirdigini, Yetkili Saticilarinda
bu alanda her gecen giin yeni
girisimler ve yeni yatirrmlarda
bulundugunu belirtti. Otomotiv
Pazarinin durumu, 2019 ve
sonrasindaki sektérel beklentileri de
dile getiren Sahsuvaroglu lokomotif
sektorlerin basinda olan otomotiv
endustrisinin tretimden, yetkili
saticilik agina, AR-GE calismalarindan,
ihracatina kadar her alanina 6zel ilgi
gosterilmesi gerektigini belirtti. 2019
yilinda vergi desteklerinin devam
etmesinin zaruri oldugu ancak sadece
bunun yeterli olmayacagini, buna
destek verecek bir diger 6nemli
konunun ise bankacilik-finans
sektéruniin otomotive destek verecek
uygulamalara baslamalari gerektigini
vurguladi.




Sektor
Analizi

EROL SAHIN
EBS Danismanlik Genel Miidiirii

36

EBS Damismanhik

2018 yili ortasi
itibari ile Otomotiv
sektoriinde yasanan
gerileme, ayni hizla
devam ediyor

Umit ediyoruz ki, yapilan girisimler sonucu Hiikiimet yetkilileri gerek OTV matrah
dizeltmesi, gerek kredi tesviki basta olmak tizere sektoriin yasadigi pazar kaybini
telafi edici tedbirleri alacaktir.

Sevgili Oyder Uyeleri Merhaba;

Kasim ayinda baslayan OTV ve KDV
tesviki yilin son 2 ayinda sektdr agisindan
bir bakima can suyu oldu. Sektérin bu

2 aylik dénemde tesviklere verdigi tepki
ve satislarin géstergesi tabloda net bir
sekilde gorilmekte.

Bu guine gelirsek, 2018 yili ortasi itibari
ile otomotiv sektdriinde yasanan
gerileme, ayni hizi ile devam ediyor. Eger
OTV ve KDV indirimleri Mart sonunda
biterse ve yilin geri kalan dénemi i¢in

ek baska tedbirler devreye girmez ve
kredi faizlerinde bir disus olmazsa o
zaman pazarin 300 bin adetler civarinda
yilh tamamlamasi s6z konusu. 2019 yili
butcesinde otomotiv satislarinda elde
edilmesi beklenen 24 milyar TL'lik gelire
ulasmak pek de mumkin gézukmuyor.
24 milyar TLlik OTV tahsilati icin GiB'in
500 bin adetlik pazara iliskin yaptig
hesaplamadan yola ¢ikarsak, 300 bin

adetlik bir pazardan elde edilecek

toplam OTV geliri 14.4 milyar TL'ye iniyor.

Mevcut tesviklerin devam etmesi halinde
ise olusacak 350 bin adetlik pazarla
bltceye eklenecek gelir 16.8 milyar TL'ye
ulasiyor. Yani yil icinde aksi bir durum
olmaz ve piyasa sartlari degismezse,
hikimetin motorlu tasitlardan bekledigi
OTV geliri 7.2 ila 10 milyar TL arasinda
azalacak. Bu da 6nemli bir bltce a¢igi
olarak ortaya ¢ikacak.

Satilmayan otonun vergisi olmaz...
istihdam kayiplari

600.000 adetin altinda gerceklesek
bir pazarin otomotiv sektérine
dogrudan en buyuk zarari istihdam
yonunden yasanacak. Buglun bine
yakin plazada hizmet veren Otomotiv
Yetkili Saticilarinda 80.000 civarinda
personel calismakta, tretim yapan
otomotiv fabrikalarinda ise 52.000

personel calismakta. Satislarin 300.000
adetler seviyesine dusmesi durumunda
dogrudan vardiya kapatma gundeme
gelecektir ki, bu sektdrde direk 35.000
kisinin issiz kalmasina neden olacaktir.

Umit ediyoruz ki, yapilan girisimler
sonucu Hukiumet yetkilileri gerek OTV
matrah duzeltmesi, gerek kredi tesviki
basta olmak Uzere sektorin yasadig
pazar kaybini telafi edici tedbirleri
alacaktir.

Otomotiv yetkili saticilar agisindan bir
diger dnemli alan 2. el ticareti. 2018
yilinda yasanan gerileme 2. el otomotiv
ticaretinde sifir araca gore daha yavas
gelisti. 2. el Otomobil ticareti 2017
yilina gére %4,88 oraninda buytyerek
5.443.487 adete ulasti. Hafif Ticari Arag
2. el Pazariise %1,88 artarak 1.417.979
adete ¢iktl.

Saygilarimla



O EBS Danismanlik 2018 YILI 6TV TESVIKI ONCESI VE SONRASI MARKALAR SATIS DEGISIM ANALIZI

Otomotive dair her sey...
indirim Oncesi OTV ve KDV indirimi Sonrasi 2018 2017
2018 TOPLA_M_ SATIS Onceki Aya Onceki Aya Ekim Ayina | Onceki Aya Toplam Satrs! Toplam Satisi
ANALIZI Ekim Gare Kasim Gire Aralik Gire Gare Toplam Kasim- Karsllama Toplam Kasim- Karsllama

Degisim Degisim Degisim | Degisim AralkSals | ora Ak SalS | oram

RENAULT 1618 -49,22% 6.168 281,21% 11536 612,98% 87,03% 85839 17.704 20,62% 130.276 33038 25,36%
FIAT 2490 48,48% 5.977 140,04% 11846 375,74% 98,19% 70058 17.823 2544% 120049 30.258 25,20%
VOLKSWAGEN 1.905 -14,92% 6.143 222.47% 8.351 338,37% 35,94% 66.834 14 494 21,69% 117 481 29.230 24,88%
FORD 2211 -6,15% 5132 132,11% 7.596 243,55% 48,01% 65428 12728 19.45% 111.064 29597 26,65%
TOYOTA 1429 26,80% 5.647 295,17% 3493 144.44% | -38,14% 33978 9.140 26,90% 45209 11683 25,84%
HYUNDAI 1.310 -14 ,66% 2429 8542% 2124 62,14% -12.56% 33502 4553 13,59% 52.265 11.859 22 69%
PEUGEOT 747 4,18% 2.886 286,35% 4528 506,16% 56,90% 30.152 7414 24.59% 40.482 10,996 27,16%
DACIA 1.287 -11,85% 3.324 158,28% 3.228 150,82% -2,89% 29918 6.552 21,90% 48370 12173 25.17%
HONDA 2047 3,75% 2.805 37.03% 3421 67,12% 21,96% 28661 6.226 21,72% 26421 6.066 22 96%
NISSAN 1652 35,74% 4762 188,26% 4051 145.22% | -1493% 26.346 8.813 33.45% 34822 9826 28,22%
MERCEDES 923 -20,64% 1.110 20,26% 1828 98,05% 64,68% 22438 2938 13,09% 631 7433 21,46%
SKODA 772 24,92% 2165 180,44% 2630 240,67% 21,48% 21.340 4795 2247% 24679 6.200 25,12%
OPEL 541 -36,87% 1.501 177 45% 1974 264,88% 31,51% 20960 3475 16,58% 44707 10,663 23,85%
AUDI 199 -43,14% 1469 638,19% 2179 994.97% 48,33% 13.285 3.648 27 44% 21585 5450 25.25%
BMW 343 117,09% 1.086 216,62% 1.595 365,01% 46,87% 12728 2681 21,06% 19.564 5.897 30,14%
CITROEN 430 29.91% 1114 159.07% 976 126,98% | -12.3%% 12302 2090 16,99% 22757 2388 10.49%
SEAT 236 -17,19% 634 168,64% 973 312,29% 53.47% 10.383 1.607 15,48% 16.064 3.005 18,71%
KIA 380 22,19% 1.184 211,58% 878 131,05% | -2584% 9.641 2.062 21,39% 14528 2912 20,04%
VOLVO 310 -27 40% 457 47.42% 1.001 22290% | 119,04% 5943 1458 2453% 4470 1.364 30,51%
MITSUBISHI 130 -38,97% 305 134,62% 592 355,38% 94,10% 4.159 a97 21.57% 4.250 1.223 28,78%
GENEL TOPLAM 21571 -6,33% 58.204 169,83% 77706 260,23% 33,51% 620.937 135910 21,89% 956.194 237.099 24.80%

EBS Damsmanhk

Otomotive dair her gey... e T B B
indirim Oncesi OTV ve KDV Indirimi Sonrasi 2018 2017
2018 HAFIF Tlc’”?'_ Onceki Aya Onceki Aya Ekim Ayina | Onceki Aya Toplam Satigi Toplam Satigi
ARAG SATIS ANALIZI Ekim Gore Kasim Gare Aralik Gore Gore Toplam s Karsilama Toplam Kasi- Karsilama

Degisim Degisim Degisim | Degisim e AralkSaS | orany

FORD 1432 -8,21% 3124 118,16% 5.587 290,15% 78,84% 41.680 a7 20,90% 71214 20575 28,89%
FIAT 1.052 6,48% 2385 126,71% 3497 23241% | 46,62% 28.390 5882 20,72% 58685 16.552 28,20%
VOLKSWAGEN 499 483% 2055 311,82% 1.606 22184% | -21.85% 17.085 3661 2143% 27793 5999 21,58%
RENAULT 297 -31,72% 943 21751% 912 207,07% -3,29% 8.908 1.855 20,82% 16.822 4823 28,67%
MERCEDES 37 -17,02% 436 37,54% 993 21325% | 127,75% 7993 1429 17,88% 9043 2095 2317%
PEUGEOT 227 -13,03% 593 161,23% 1.057 365,64% 78,25% 5.247 1.650 3145% 10.501 3144 29 94%
CITROEN 200 1,52% 491 145,50% 426 113,00% | -1324% 4633 917 19,79% 8048 948 12,28%
DACIA 245 -23,20% 331 35,10% 255 4,08% -22 96% 3725 586 15,73% 6.456 1.250 19,36%
MITSUBISHI 102 44 57% 215 110,78% 449 340,20% | 108,84% 3645 664 18,22% 3896 1.156 29 67%
TOYOTA 103 -46,%1% 244 136,89% 345 23495% | 41,39% 3159 589 18,65% 4551 1.046 22.98%
ISUZU 24 -68,42% 200 733,33% 463 1829,17% | 131,50% 2238 663 29,62% 2678 834 31,14%
KIA o4 -22 86% 226 31852% 235 335,19% 3,98% 1.947 461 23,68% 351 807 2247%
NISSAN 58 75,76% 205 253 45% 484 734.48% | 136,10% 1741 689 39.57% 2779 63 22.92%
IVECO 72 -34,55% 167 131,94% 213 195,83% 27 54% 1598 380 23,78% 2566 841 24.98%
HYUNDAI 44 12,82% 296 572,73% 161 26591% | 4561% 1493 457 30,61% 2984 492 16,49%
KARSA 35 -67,89% 79 125,71% 144 311,43% 82 28% 960 223 2323% 1573 395 2511%
GENEL TOPLAM 5433 -12,35% 12.000 151,99% 16.863 25412% | 4053% 134616 28 863 2144% 233435 61449 26,32%




Gunu kurtarmak mi, gelecege
yatirnm yapmak mi?

PR P N
R OTOMOTIV | T
201°

ADM Otomotiv Yonetici Ortak
D. MELiH ERGUVEN

Ulkemizde, basini sokacak bir ev
alindiktan sonra yapilan en bayuk
yatirim iyi bir otomobil sahibi olmaktir.
GuUnUmuzde bu yatirimi yapmakta olan
kisiler secim yaparken, genellikle ¢cok
titiz bir arastirmanin sonrasinda karar
verirler. Bu satin alma igin, zor kazanilan
bir meblagi 6demek gerekmektedir.
Ayrica, alinan aracin 2. el degerinin
gelecekte ne olacagl da 6nemli bir
kriterdir.

iste asil mesele bu asamadan sonra
baslar. Aracin servis hizmetinin nereden
alinacagi, bu degerin nasil korunmasi
gerektigi konularini ¢cézmek de ciddi bir
istir.

Otomotiv piyasasinin son zamanlarda

yasadigl disus, 2019 Ocak ayinda yapilan
satislarin, son 10 yilin ortalamalarina
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gore yarilarina distigunu gosteren
istatistiki veriler hi¢ birimizin hosuna
gitmiyordur eminim. Boyle dénemlerde,
bireysel tiketiciler 2 ya da 3 senede

bir ara¢ degistirebilirken, issiz kalma
endisesi, kredi faizlerinin ylkselmesi

ya da kur ve vergilerden kaynaklanan
fiyat artislari ile alim kararlarini
ertelemektedirler. Buna karsilik,
mevduat faizlerinin de yUksek getirili
olmasi nedeniyle yeni arac almak yerine
ellerindeki araglara bir stre daha iyi
bakmayi tercih etmektedirler.

iste tam da bu noktada, “o halde
yapmamiz gereken ne?” sorusuna cevap

{\ ararken, bir yandan da cevabi karsimizda

buluveririz esasinda...

Yillardir hem profesyonel ¢calisma
hayatimda hem de son yillarda temsilcisi
oldugumuz yabanci markalardan
edindigim tecrube ile buglnd kurtaralim
derken gelecegimizi mahvetmememiz
gerektigini 6grendim.

Su anda alim yapmaktan geri duran
kitle, piyasa duzeldigi zaman yeniden
harcamaya basladiginda, kendisine
sunulan hizmetin kalitesini de
hatirlayacaktir. Burada unutulmamasi
gereken, o zaman kendisine fiyat/
kalite dengesini en iyi sekilde sunan
ve tuketiciyi koruyan yaklasima tekrar
gelecekleridir.

Elindeki aracini degistirmekte zorlanan,
bir sire daha kullanmasinin kendisi
icin daha iyi olacagina karar veren
sadik musterileriniz, en azindan garanti
sUreleri boyunca servislerinize gelmeye
devam edeceklerdir. Bu asamada,
kendilerini dogru yonlendirdiginiz
takdirde uzatilmis garantiler, kis lastigi,

Yillardir hem profesyonel ¢calisma hayatimda hem de son yillarda temsilcisi
oldugumuz yabanci markalardan edindigim tecriibe ile bu giini kurtaralim derken
gelecegimizi mahvetmememiz gerektigini 6grendim.

motor ya da i¢ temizlik, boya parlatma
ve koruma, cam filmi ve boya koruyucu
film uygulamalari ya da daha st
paketlerde bulunan elektronik ses ve
goruntu sistemleri gibi ilave aksesuarlari
satabilirsiniz.

Peki ya nasil? Bu ek satislarla ilgili ne
yapilmasi gerekiyor? Kim yapabilir? Nasil
yapilir? gibi benzeri pek ¢cok soruyu
sordugunuzu duyar gibiyim.

Bayi sahipleri genellikle 0 km. arag
satisina odaklanarak, yapilacak ek
satislari da buradan beklerler. Bu
glnlerde oldugu gibi, satislarin ¢ok
dUstigu donemlerde ¢ok iyi cirolar yapan
saticilarin da ciddi dususler yasadiklarini
gorursunuz. Halbuki satis sonrasinda
hala karsiniza gelen miusteriler varken
ek satislar yapmanin mimkin oldugunu,
sadece satislarin distugi zamanlarda
hatirlamamiz gerekir.

Bazilariniz, gegmis donemde kendi
icinizde organizasyonlar yapmaya
calistiniz, bazilariniz ise bu isleri
baskalarina birakmanin daha iyi
oldugunu distindlnuz. Her iki ydntem
de iyi kurgulanmadigi takdirde hem
musteriye hem yetkili saticlya hem de
bu isi yapan personele ya da taseron
firmaya zarar vermektedir. Sonug;
memnun olmamis musteriler, kaybedilen
CSl puanlari ve primleri, kaybedilen
paralar ve zaman...

Ben her zaman bir isi yapacaksam

kendi hakimiyetimdeki bir ekiple, bayi
olarak beni temsil edecek ve olasi bir
sorun ile karsilasilmasi durumunda
sonuna kadar yapilan isin arkasinda
durabilecek kisiler ile calismayi yeglerim.



Uygulamalar sirasinda, araglara zarar
verilmesi durumunda zaman zaman i¢inden
¢ikilamayacak durumlar ile karsilasmak
isten bile degildir. Ornegin, en basitinden
servise giren aracin yikanmasi asamasindaki
Ozensizlikten bile ciddi musteri memnuniyeti
puan kayiplari yagsanabilmektedir. Burada isi
yapan firmanin se¢imi dahi ¢ok kritiktir.

Varmak istedigimiz nokta, eger iyi isler
¢ikartarak karlihiginizi da artirmak ise, bu

durumda ¢ok iyi hesap yapmaniz lazim.
Meseld, ucuza fiyata aldiginiz muadil bir
yedek parcayl, daha yuksek maliyetli ve
kaliteli orijinal bir yedek parcadan daha
yUksek fiyata satamazsiniz. Daha yuksek
maliyetli Granun kalitesi yuksektir,
markalidir ve hatta bir garanti belgesi
ile birlikte sunuldugu icin musteriler
nezdinde daha fazla inandiriciligi vardir.
Satis danismanlarinin ek Grtn satarken
yasadiklari “araca o kadar para verdikten

sonra bu urinu benden hediye isterler”
korkusunu yenmeleri de cok énemlidir.

Yukarida anlatmaya c¢alistigim konulara
profesyonel bir destek bayinin karhhgini
buyuk 6lcide artiracaktir. Bu bayilikler
sizin, sizler bu yatirimi yapmak icin
maddi ve manevi ¢cok dnemli bir

kaynak yatirdiniz. Uzun yillar boyu
devam etmesi i¢in biraz bakis acisini
degistirmek yeterli olacaktir.
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* Mercedes-Benz Turk, 2018 yilinda

da kamyon ve otobis pazarinda
geleneksellesen liderligini korudu.

« Sirketin Turkiye’'de urettigi kamyon

ve otobusleriyle 2018 yilinda tlke
ekonomisine sagladigi ihracat geliri 1,2
milyar avroyu asti.

* Otomobil Griin grubundaki satiglari ile
premium segmentte 3 yildir siiregelen
liderligini elden birakmayan marka,
hafif ticari araglar grubundaki basaril
satislari ile pazardaki gucunu artirdi

ve X-Class satislari ile Mercedes-Benz
dunyasinda Avrupa 3.’sii olmayi basardi.
* Aksaray Kamyon Fabrikasi'nin
kapasitesinin iki katina ¢ikarilmasina
yonelik yapilan yatirrmlar tamamlandi.
* Aksaray’'dan tiim diinyaya muhendislik
ihra¢ eden ve Mercedes-Benz
kamyonlarin yol testi onaylarinin diinya
capindaki tek yetkili merci olan Aksaray
AR-GE Merkezi faaliyete alindi.

* 2018 yilinda gerceklestirdigi 80 milyon
dolarhik “AR-GE ve Bilisim Teknolojileri”
hizmetleri ihracati ile Mercedes-Benz
Tark, Turkiye'nin En Buytik 500 Hizmet
ihracatcisr'ndan biri segildi.

» Mercedes-Benz Turk; iletisim, satis &
pazarlama alanlarindaki faaliyetleri

ile egitim, kultur & sanat, girisimcilik

ve spor alanlarinda yuruttigi sosyal
sorumluluk projeleriyle 2018 yilinda
farkl kategorilerde bir¢cok édiile layik
goruldu.

Mercedes-Benz Tiirk 2018 yilini
da liderlikle taclandirdi

Tarkiye'deki faaliyetlerine 1967 yilinda baslayan,
bugln Glkenin en blayuk yabanci sermayeli
sirketlerinden biri olan Mercedes-Benz Turk, 2018
yilini farkh alanlarda elde ettigi basarilarla geride
birakti. Yarim asri askin stredir Glkenin ekonomik ve
sosyal gelisimine destek olan Mercedes-Benz Turk'in
2018 yili itibariyle Turkiye'deki yatirimi 1,2 milyar
avroya ulasti.

Mercedes-Benz Turk, 4.493 adet kamyon ve 263 adet
otobUs satisi ile yerel kamyon ve otobuUs pazarindaki
lider konumunu 2018 yilinda da korumaya devam
etti. Premium segmentte 3 yildir siregelen liderligini
elden birakmayan marka, gectigimiz yil 14.445 adet
otomobil satisina ek olarak; 7.992 adet hafif ticari
arag satisi gerceklestirdi.

Bugun itibariyle 6.800'U askin calisaniyla faaliyetlerini
surdiren sirketin ikinci el satislari ise toplamda 2.786
adede ulast.

Uretim hiz kesmedi ve ihracatta rekor kirdi

Mercedes-Benz Turk Hosdere OtobUs Fabrikasi, 2018
yilinda Uretimine kesintisiz devam etti ve toplamda
3.708 adet otobiis Uretti. Sirket, basta Bati Avrupa
Ulkelerine olmak Uzere Uretimin yaklasik % 95'ini
ihrag ederek 2018 yilinda 3.494 adetlik otobus ihracati
gerceklestirdi. Uretimine basladigi 1968 yilindan bu
yana toplam 88.573 adet otobus Ureten sirketin,
otobus ihracat hacmi ise ilk ihracatin yapildigi 1970
yilindan bu yana toplam 53.614 adede ulastl.

Mercedes-Benz Tirk Aksaray Kamyon Fabrikasi

ise 2018 yilinda 17.182 adet kamyon Uretti. Sirket,
kamyon ihracat hacmini gecen yila oranla % 98
artirarak, 12.815 adetlik kamyon ihracati ile tarihinin
en yuksek ihracat rakamina ulasti. Kamyon Uretimine
basladigl 1986 yilindan bu yana toplamda 263.329
adet kamyon Ureten Mercedes-Benz Turk, bugline
kadar toplam 56.553 adet kamyon ihrag etmis oldu.

1,2 milyar avro ihracat gelirine ek, Tiirkiye’'nin
toplam hizmet ihracatina 80 milyon dolarlk katki
Mercedes-Benz Turk'iin Turkiye'de Uretimini
gerceklestirdigi her iki Grtn grubu 6zelinde 2018
yilinda tlke ekonomisine sagladigi ihracat geliri



1,2 milyar avroyu asti. Ginimuzde
Turkiye'den ihrag edilen her 2 otobUsten
1'i ve her 10 kamyondan 9'u Mercedes-
Benz Turk tarafindan ihrag ediliyor.
Sirket, Urdnlerinin ihracati ile Turkiye'nin
ekonomisine sagladigi 1,2 milyar avroyu
asan katkiya ek olarak “AR-GE ve Bilisim
Teknolojileri” alanlarinda yurt disina
sagladigi hizmetler ile Turkiye’'nin toplam
hizmet ihracati tutarina yaklasik 80 milyon
dolarlik katki sagladi.

Mercedes-Benz Turk, bu basarisi
vesilesiyle 2018 yili sonunda TiM (Turkiye
ihracatcilar Meclisi) tarafindan belirlenen
Turkiye'nin En Buyldk 500 Hizmet
ihracatgisi arasinda yer aldi. Mercedes-
Benz Turk'in 2018 yilinda 5. yilini kutlayan
ve Almanya’'dan Japonya'ya kadar 40'tan
fazla ulkeye bilisim teknolojileri hizmeti
sunan “Kuresel IT Cézumleri Merkezi"nin
de bu 6dule katkisi baytk oldu.

8,4 milyon avroluk yatirim ile Aksaray'da
yeni AR-GE Merkezi

Mercedes-Benz Turk; fabrikalarinda
Urettigi kamyon ve otobuslerin ihracatina
ek olarak Hosdere ve Aksaray'daki

AR-GE Merkezleri'nde ve 2018'de 5.

yasini kutlayan Kuresel IT CézUmleri
Merkezi'nde yaruttiga calismalariile yurt
disina muhendislik ve hizmet ihracati
gerceklestiriyor.

2018 yilinda 8,4 milyon avroluk yatirimla
Tuarkiye'deki ikinci AR-GE Merkezi'ni faaliyete
alan sirket, Daimler'in global agi icerisinde
tum dunyaya kamyon yol testi onayi

veren ve muhendislik hizmeti sunan “Tek
Merkez" olma unvanini tasiyor. Bu merkez
Daimler AG'nin Almanya, ABD, Brezilya,

Cin, Hindistan ve Japonya'da bulunan AR-
GE merkezleriyle birlikte ktresel “Yetkinlik
Merkezleri"nden biri kabul ediliyor. Sirketin
2005 yilinda faaliyet aldig ilk AR-GE Merkezi
ise Hosdere Otobus Fabrikasi blinyesinde
bulunuyor ve otobls & kamyon drun
gruplar 6zelinde calismalara imza atiyor.

Yatirimlar tam gaz devam etti, “En lyi
Proje” birinciligi geldi

Mercedes-Benz Turk 2018 yilinda da
tesis ve fabrikalarina yonelik yatirimlarini

surddrdua. Musteri talep ve beklentileri
dogrultusunda Urun ve hizmetlerini,
Uretim sureclerini ve kullandig
teknolojileri strekli yenileyen sirket, 2018
yilinda bu kapsamda yaklasik 65 milyon
avroluk yatirm gerceklestirdi.

Aksaray Kamyon Fabrikas’'nda kapasite
artirma hedefi ile 2016 yili sonunda
aciklanan 113 milyon avroluk yatirim ise
tamamlandi. 2018 yilinda tamamlanan

bu yatirim ile fabrikanin Gretim kapasitesi
iki katina cikarilirken, arag Uretim
maliyetleri de dusuraldi. Mercedes-

Benz Turk Aksaray Kamyon Fabrikasi,
“Aksaray Next Level” adi verilen bu proje
ile Daimler tarafindan diizenlenen global
bir yarismada Daimler Kamyon ve OtobUs
Grubu'nda “En lyi Proje” secilerek birincilik
elde etti.
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1 milyon avroluk aki sarj alani ile yizde
100’e varan verimlilik elde etti

Hogsdere Otobds Fabrikasi'nda 1 milyon
avroluk yatirim ile ¢ok katl merkezi akti
sarj alani kullanima alindi. Bu alan ile
sirket, sarj kapasitesi ve degisim sureleri
bakimindan ylizde 100’e varan verimlilik
elde etti. Turkiye'de bir ilki hayata geciren
Mercedes-Benz Turk, alandaki ¢zel
makaral raf sistemi ve aku degisim lifti
aracihgiyla istif makinelerinin aki degisim
operasyonunu cok hizli ve etkin bir
sekilde yonetebilir hale geldi. Gelistirilen
bu yeni proje sayesinde fabrikanin aki
sarj sureclerinden kaynakli karbon ayak
izi ylzde 25'e varan oranda azaldi.

Mercedes-Benz Turk olarak bugtn
6.800'U askin calisanimizla birlikte ¢cok
buyuk bir aileyiz. 2019 yilinda pazarin

bir miktar daha daralacagini dngorerek,
ihracat rakamlarimizi artiracagimiz, 13m
Travego'yu pazara sunacagimiz, yenilik ve
ilklere imza atacagimiz bir yil olmasi icin
calismalarimiza devam edecegiz.” diye
konustu.

Mercedes-Benz Tiirk icra Kurulu Bagkani
SUER SULUN

Ster Salin: “Liderligi elden
birakmiyoruz”

Mercedes-Benz Turk icra Kurulu Baskani
Suer Salan: “2018 yilinda daralan pazara
ragmen otobus ve kamyon pazarinda
geleneksellesen lider konumumuzu
koruduk. Aksaray Kamyon Fabrikamiz
ve Hosdere OtobUs Fabrikamiz'da
Uretimimize araliksiz devam ederken; [ £
ihracat rakamlarimizi ikiye katladik. Bu g s
sayede Turkiye ekonomisine 1,2 milyar
avroyu asan tutarda katkida bulunduk.
Yine 2018 yilinda Turkiye tarihinde bir ilki
gerceklestirerek tek seferde 500 adetlik
dev bir kamyon filosu teslimatina imza
attik. Kamyon fabrikamizdaki Gretim
bandimizdan 250.000'inci kamyonumuzu
indirerek yeni bir rekor kirdik. Otobus
fabrikamizda ise 85.000'inci otobUsimuzu
buyuk bir cogskuyla banttan indirdik.

Mercedes-Benz Tiirk Otomobil Grubu
icra Kurulu Uyesi
SUKRU BEKDIKHAN

Sukri Bekdikhan: “Premium segmentin
birincisi yine Mercedes-Benz"”

Mercedes-Benz Tirk Otomobil Grubu icra
Kurulu Uyesi Stikrii Bekdikhan: “Diinya
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genelinde Mercedes-Benz otomobil
satislari bir 6nceki yila oranla % 0.9
artarak 2,3 milyon seviyesine ulasti.
Mercedes-Benz, 2018 yilini bu rakamlar
Isiginda lider olarak kapatti ve liderlik
konumunu Ug yildir kesintisiz sekilde
koruyan bir marka haline geldi. Turkiye'de
ise Mercedes-Benz Turk olarak; 2018
yilinda 14.445 adetlik satis gerceklestirdik
ve 2016 yilindan beri tasidigimiz liderlik
bayragimizi 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 satis adetlerimize
onemli katki sagladilar. Mercedes-Benz
Otomobil Grubu olarak 2019 yilinda da
pazar payimizi koruyarak, liderligimizi
strdurmeyi hedefliyoruz. 2019 yili
icerisinde lansmanini yapacagimiz Yeni
A-Serisi Sedan, B-Serisi ve CLA gibi
Urdnlerimiz de satislarimiza olumlu

katki saglayacagindan eminiz. Ote
yandan 2018 yili sonlarinda piyasaya
sundugumuz tamamen elektrikli smart
EQ modelimiz ve 2020 yilinda satisa
sunmayi planladigimiz tam elektrikli EQC
modelimizle, elektrikli araglar pazarindaki
konumumuzu da glglendirerek elektrikli
otomobil kullanimini yayginlastirmayi
hedefliyoruz. Tum bunlara ek olarak,



yalnizca Uranlerimiz ve satis esnasinda
degil; satis sonrasinda da premium
segmentte musteri hizmetleri
alanindaki liderligimizi sirdirmek igin
calismalarimiza devam edecegiz.” dedi.

Mercedes-Benz Tiirk Hafif Ticari
Araglar icra Kurulu Uyesi
TUFAN AKDENiZ

Tufan Akdeniz: “Mercedes-Benz Vito ile
kendi pazar payi rekorumuzu kirdik!”

Mercedes-Benz Tirk Hafif Ticari Araclar icra
Kurulu Uyesi Tufan Akdeniz: “Mercedes-
Benz Turk olarak hafif ticari arag¢ pazarinda
2018 yilinda gerceklestirdigimiz 7.992
adetlik toplam satis ile 2017 yilina kiyasla
karsilastirmali sinif pazarindaki payimizi
artirmayi basardik. Ogrenci ve personel
tasimacihiginin yani sira turizm ve sehir

ici yolcu tasimaciliginda da énemli bir

yere sahip olan Sprinter aracglarimiz ile
gecen yila oranla pazardaki konumumuzu
guclendirdik. Dusuk ilk satin alma maliyeti,
yuksek kalite standartlari, yakit ekonomisi,
artirilan gtivenlik donanimlari, farklh
kullanim alanlarina uygun genis Urin
yelpazesi ile segmentinin en iddial araci
Vito ile ise gerceklestirdigimiz 3.837 adetlik
satis ile kendi pazar payi rekorumuzu
kirmayi basardik. Ayrica 2017 yili sonunda
Tarkiye pazari ile tanistirdigimiz Mercedes-
Benz markasinin ilk Pick-Up araci ve
segmentindeki tek premium secenek olan
X-Class ile 1.373 adetlik bir satisa imza
attik ve bununla birlikte Mercedes-Benz
dunyasinda Avrupa 3.'st olmayi basardik.
Bu basari bizler icin bayuk bir gurur
kaynagi oldu. 2019 yilinda 6zellikle turizmin
hareketlenmesi ile turizm yolcu tasimaciligi
alaninda bir artis olacagini 6ngdéruyoruz.
Her yil oldugu gibi bu yeni yilda da yeni
stratejilerimiz cercevesinde hafif ticari

arag satislarimizi artirmaya ve pazardaki
konumumuzu glclendirmeye yonelik
calismalarimiza devam edecegiz.” seklinde
konustu.

Mercedes-Benz Finansal Hizmetler yine
basarilara imza atti

Tarkiye'de 2018 yilinda satilan her 2
Mercedes-Benz marka aragtan 1'i Mercedes-
Benz Finansal Hizmetler tarafindan
kredilendirildi. Sirket, tasit kredisinin

yani sira sigorta hizmetleri de sundu.
Mercedes-Benz Turk tarafindan 2018 yilinda
satilan otobus, kamyon, hafif ticari arag

ve otomobillerin % 401 Mercedes-Benz
Finansal Hizmetler tarafindan sigortaland..

Kurumsal sosyal sorumluluk projeleriyle
de Tirkiye'nin gelecegine isik tutuyor

Mercedes-Benz Turk, Ulke ekonomisi ve
kalkinmasina sagladigi katkinin yani sira;
egitim, kiltar & sanat, girisimcilik ve spor
alanlarinda yUrittigi sosyal sorumluluk
projeleri ve sponsorluk faaliyetleriyle de
iyi bir kurumsal vatandas kimligine sahip
olmayi strdrda.

15 yildir Cagdas Yasami Destekleme
Dernegi ile birlikte yuritulen Her Kizimiz
Bir Yildiz projesi kapsaminda yaklasik 5.000
Ogrenciye burs saglandi; MobileKids trafik
projesi kapsaminda 45 okulda 20.000'i
askin cocuga trafik egitimi verildi, EML'miz
Gelecegin Yildizi kapsaminda mesleki ve
teknik anadolu liselerindeki 32 laboratuvar
yenilendi, yaklasik 2.000 6grenci Mercedes-
Benz Laboratuvarlar’'nda egitim gordu ve
Mercedes-Benz Turk StartUP yarismasi ile
yenilikci, sirdurulebilir ve yaratici fikirler
desteklenerek topluma ve ¢evreye fayda
sagland.

Sirket, “Kultdr & Sanat” alaninda ise;
konserlerini istanbul'un farkli tarihsel
mekanlarina tasiyarak Turkiye'de kaltir
mirasi bilincinin gelismesine de destek
olan istanbul Muzik Festivali'ni 1987
yilindan bu yana kesintisiz olarak
destekliyor. Mercedes-Benz Turk ayrica
“Spor” alaninda 1996 yilindan bu yana
“Tarkiye Futbol Federasyonu Ana
Sponsorlugu” ve 2001 yilindan beri ise
“Turkiye Basketbol Federasyonu Resmi
Sponsorlugu” ile Tark Milli Takimlari'nin
glclne glg katiyor.
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Bir zamanlar traktor ureten
Lamborghini’'nin muhtesem
hikayesi

Lamborghini. ismi bile yiirekleri hoplatan,
super spor otomobil denince akillara ilk
gelen markalardan biri olan, destansi
otomobillerin Ureticisi. Tasarimlari

ile efsaneler yaratan, muazzam gugclu
motorlart ile yollarin efendisi konumunda
anilan italyan marka, diinyanin belki de en
cok hayal edilen otomobillerini Gretiyor.

Peki bu ruya araclarin nasil hayat
bulduklarini hi¢ merak ettiniz mi? iste
sizler icin hazirladigimiz, Lamborghini ve
kurucusu Ferruccio Lamborghini'nin bir
hayat dersi niteligindeki ilgin¢ hikayesi.

Akilalmaz vizyonun dogusu:

Diinyaca Unli italyan markanin kurucusu
Ferruccio Lamborghini, 28 Nisan

1916'da italya’da diinyaya geldi. Ciftci bir
ailenin ¢cocugu olan Lamborghini, kticuk
yaslarindan itibaren teknik konularla
oldukca ilgili olan bir cocuktu. Bu nedenle
lise egitimini, teknik egitim veren bir
okulda tamamladi. ikinci Diinya Savasi
yillarinda, italya hava kuvvetlerine
katilarak savasin icinde bulunmayi tercih

eden Lamborghini, 1944 senesinde
ingilizlere esir diistu.

ingilizler, detayl teknik bilgilere sahip
olmasi nedeniyle Lamborghini'yi motor
bélimunde calistirdilar. Bu durum onun

icin esaretten ¢ok bir 6dul niteligi tasiyordu.

Burada gecen yillarinda, otomobil ve
motorlar konusunda, teorik bilgilerini
pratige dokerek buyuk bir deneyim
kazandi. Bozuk araglari tamir etmeyi ve
farkli parcalardan arag tretmeyi de yine
burada gecirdigi yillarda 6grenecekti.

Savas esareti bitip, Ulkesine dondukten
sonra artik Lamborghini yavas yavas
girisimci kimligini kazanmaya basladi.
italya’daki kdyiinde, savastan kalma
parcalari kullanarak ciftcilerin sorunlarina
yardimci olacak ¢6zimler tUretmeye
baslayan genc girisimci, zaman icerisinde
soy ismini verdigi markasiyla anilan
traktorler Gretmeye basladi.

Lamborghini markasi, yillar icerisinde
o kadar populer ve tercih edilen bir
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marka haline geldi ki, artik parcalarinin
tamaminin sifirdan Uretildigi bir fabrikanin
kurulmasi kaginilmaz oldu. Fabrikada
Uretilen traktorlerde kullanilan teknoloji,
oldukca merak edildigi icin ziyaretci akinina
ugruyordu. Bu populerlik ise fabrikanin
kurucusu olan Ferruccio Lamborghini'yi
yavas yavas italya’nin en zengin
insanlarindan biri yapiyordu.

Traktor Uretimi sayesinde bir servet
kazanan Lamborghini, klima ve merkezi
Isitma sistemlerine de yatirim yapti. Bu
sektorlerde de oldukga blytk bir basari
kazanan Unla girisimci artik italya’nin

en zenginlerinden biriydi. Kiguklikten
itibaren var olan otomobil tutkusu, artik
Lamborghini icin gercege donustirilmesi
kolay bir hayaldi.

Basarili is adami, zamanin populer
araclari Jaguar, Mercedes, Alfa Romeo,
Maserati gibi bircok farkli araca sahip
olmustu. Hatta ginimuzde Fiat 500
olarak bildigimiz aracin bluytkbabasi olan
Topolino modelini, 500cc'den 750cc’ye




cikararak modifiye edip yarislara katildi.
Bu yaris kaza ile sonuclaninca ise pistlere
erkenden veda etti.

Ferrari tutkusundan dogan marka:

Ferruccio Lamborghini'nin ¢ok sayida
spor arabasi mevcuttu, ancak éyle bir
tutkusu vardi ki onun ayni zamanda tum
hayatinin degismesine neden oldu. O
tutkunun adi Ferrari'ydi. ilk Ferrarisi 250
GT modeli olan is adami, bu araci o kadar
cok begenir ki, ¢ adet daha Ferrari aldu.
Tutkuyla bagli oldugu Ferrari’lerinde
zaman icerisinde ayni debriyaj problemi
bas gosterdi. Araclarini servise gétliren
Lamborghini, problemine bir tirlt ¢6zim
bulamadi.

Ferrari'nin kurucusu Enzo Ferrari ile
gorusmek isteyen Lamborghini, saatlerce
bekletildi. Bu gérusme talebinden, hem
kendi hem de otomobil dinyasinin
kaderini degistirecek bir yanit aldi.
Soylenilenlere gore Enzo Ferrari,

kendisi ile gorismeyi kabul etmedi ve

Lamborghini'yi ki¢timseyerek ona kendi
isine bakmasini, spor araba Uretimini de
Ferrari'ye birakmasini séyledi.

Sevgiden dogan nefretle, Ferrari'ye
rakip olmak:

Unli traktér Greticisi bu duruma cok
sinirlendi. Fabrikasina déner dénmez,
debriyaj problemini kendi ¢6zmeye
karar verdi. Otomobilin teknik aksami
ile ugrasirken, traktorleri ile olan
benzerlikler dikkatini cekti. iste o an
Ferruccio Lamborghini, Ferrariler gibi
hizli ama onlardan ¢ok daha dayanikli
otomobiller yapmaya karar verdi. Eski
Ferrari muhendisleri Gianpaolo Dallara
ve test sUrucusu Bob Wallace'l ise alarak
hemen calismalara baslayan basaril is
adami, sadece 4 ay gibi kisa bir surede
350GT modelini piyasaya surdu.

iste bu model, Ferrari'nin hala en
buyuk rakibi olan, dunyanin en
hizli otomobillerinden biri olacak
Lamborghini’'nin dogusu olur:

Lamborghini, yillar icerisinde her
urettigi model ile ¢cigir agmaya

devam etti. Estetik cizgileri, sUrati

ve sahip oldugu gug ile hizla Gn
kazanan bu araclar, spor araglarin
vazgecilmezlerinden olacagini gosterir.
Miura, Countach, Diablo, Murcielago,
Reventon ve hala lretimde olan
Aventador gibi otomobil tarihine

adini altin harflerle kaziyan araglar,
Lamborghini imzasiyla uretildi. Dev
italyan markasi giiniimiizde sadece
liks otomobiller degil ayni zamanda bir
servet degerinde olan siirat teknelerinin
motorlarini da Uretiyor.

Ferruccio Lamborghini, 77 yasinda hayal
ettiklerini gerceklestirebildigi, harika
bir hayatin ardindan yasama goézlerini
yumdu. Ardinda milyonlarin hayallerini
susleyen bir marka birakmakla kalmadi,
ayni zamanda herkesin ders ¢ikarmasi
gereken inanilmaz bir basari hikayesi de
birakti.



Yonetim Kurulu'nda Kadin
Dernegi’'nden is diinyasina
cagri: Kadin yonetici ile calisan
sirket, Y ve Z kusagini kazanir

Sirketlerin, derneklerin ve sivil toplum kuruluslarinin yénetim kurullarina daha
fazla kadin tiye alinmasi i¢in ¢alisan Yonetim Kurulu'nda Kadin Dernegi (YKKD),
ikinci yasini, duzenledigi etkinliklerle kutladi. YKKD'nin ikinci yil etkinlikleri

kapsaminda organize ettigi “2019'da Belirsizlikle Bas Etme Yollar1” baslikli panel,
Psikolog Prof. Dr. Acar Baltas, Saghkl Yasam Uzmani Dr. Aysegiil Coruhlu, Ekonomist
Mehmet S6nmez ve Ekonomist Murat Sagman’in katilimiyla gerceklesti.
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Kadin Dernegi Baskani
HANDE YASARGIL

Arastirmalar, 2025'e kadar toplumsal
cinsiyet esitliginin saglanmasi halinde dinya
ekonomisine 12 trilyon dolarlik bir katkinin
ortaya ¢ikacagini gosteriyor. Kadinlarin
ekonominin i¢cinde olmadigl tlkelerde ise
ekonomik kaybin ytzde 30'lara kadar ¢iktig
tahmin ediliyor. Buna karsilik ytksekégretim
mezunlari icerisinde erkekler ve kadinlarin
istihdam orani arasinda kayda deger bir fark
s6z konusu. Ylksekdgretim kurumundan
mezun erkeklerin ylzde 78,4'U istihdama
katilirken, bu oran kadinlarda %61'e
dasuyor.
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Tarkiye'de de kadinlarin temsil orani, Ust
kademelere ciktikca hem kamu hem de
Ozel sektdrde azaliyor. Turkiye genelinde
isverenlerin yalnizca yizde 8'inin ve her 100
girisimciden sadece 9'unun kadin oldugu
belirlenmis.

Ekonomideki kadin - erkek esitsizligini
gidermek ve yonetim kurullarinda daha
fazla kadinin yer almasini saglamak amaciyla
calisan Yénetim Kurulu'nda Kadin Dernegi,
buglne kadar 100 kadina mentorluk
yaparak yonetim kurullarina hazirladi.

2012 yiinda bir platform olarak baslayan
hareket, Ocak 2017'de dernek statlsu

alarak calismalarini hizlandirdi. Bu yil dernek
¢atisi altinda ikinci yasini kutlayan Yénetim
Kurulu'nda Kadin Dernegi'nin tU¢tinct dénem
yoénetim kurulu kadin adaylari Haziran
2019'da mezun olacak.

Kadin yénetici ile calisan sirket Y ve Z
kusagini kazanir

Panelde konusan Mehmet Sénmez dzellikle
kusaklar arasi dengeye dikkat cekerek
“Turkiye ekonomisi konusunda karamsar
degilim. Kurumlarin su anki tabloyu iyi hale
getirebilme cevikliginin biraz da dengeli

bir jenerasyona sahip olunmasi ile ilgili
oldugunu distiniyorum. 1965 ve dncesi
doganlar ile X, Y gibi farkli kusaklarin icrada
ve karar mekanizmalarinda homojen sekilde

yer almalarinin bizleri ¢¢ziime daha kolay
ulastiracagini dusuntyorum." dedi.

is diinyasinda ciddi bir kusak degisiminin
yasandigina dikkat ceken Yonetim
Kurulu'nda Kadin Dernegi Baskani Hande
Yasargil ise 6zellikle Y ve Z kusaginin

calisma hayatina katiimasi ile birlikte
yoneticilik / liderlik anlayisinin da ciddi
anlamda degistigini vurgulad. “Yeni kusak,

is hayatinda guiclu iliskiler kuran, hiyerarsi
uygulamayan, esnek ve ¢alisma arkadaslarini
karar sUrecine katan yoneticiler istiyor. Yeni
kusak, acik fikirli, arastirmay seven, pratik ve
sonug odakli insanlardan olusuyor” seklinde
konustu.

is diinyasina cagri: Yonetim kurullarina en
az iki kadin Gye alin

Bu nedenle is diinyasina ¢agri yaptiklarina
isaret eden Yasargil, s0yle devam etti:
“Kuresel buyuk sirketler bunun farkina
vardi ve Ust dizey yoneticilerini kadinlar
arasindan seciyor. Ancak, yonetim
kurullarinda azinlik olan kadinlar seslerini
hala yeterince duyuramiyor, onerilerini kabul
ettiremiyor. Bu nedenle patronlara diyoruz
ki, sirketlerinizin yonetim kurullarinda en
az iki kadin Gye olmali. Bu hem sizin bakis
acginizi genisletecek hem de karar verirken
tketicilerinizin yarisini olusturan kadinlari
birinci elden dinleme firsati bulacaksiniz.”



Musteri Odakl
Kaliteli Hizmet
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Cumhurbaskani Erdogan yerli ve milli otomotiv devi BMC'nin Sakarya Karasu
Fabrikasi’'nin temel atma torenine katildi

Otomotiv devi BMC, Turkiye'nin
gelecek 50 yilina imza atacak
projelerini aciklad:

Turkiye'nin en buyuk ticari ve askeri arac tlireticilerinden BMC'nin Sakarya Karasu
Fabrikasi'nin temel atma térenine Cumhurbaskani Recep Tayyip Erdogan, Milli
Savunma Bakani Hulusi Akar ile Sanayi ve Teknoloji Bakani Mustafa Varank katildi.
Temel atma toéreninde gerceklestirilen ‘Gelecek 50 Yil' toplantisinda BMC'nin
Turkiye'nin gelecegine imza atmasi hedeflenen projeler agiklandi. BMC Karasu
Fabrikasrnin temel atma téreninin ardindan, modernize edilen BMC izmir Pinarbasi
Fabrikasi ile canli baglanti gerceklestirildi.

Toplantida, Turkiye'nin ilk insansiz askeri araci Amazon tanitildi ve yuksek

teknoloji Grunu kamyon serisi BMC TUGRA'nin lansmani yapildi. Ayrica tasarimi ve
teknolojisiyle Turkiye'nin ilk yerli ve milli motoru calistirildi. BMC Y6netim Kurulu
Uye5| Taha Yasin Oztiirk, énemli bir gelisme olarak Tirkiye'nin ilk yerli otomobil
projesi ile milletin huzurunda olduklarini duyurdu. Tirkiye'nin 6zgiun tasarim tGriuni
iglincii nesil ana muharebe tanki ALTAY Seri Uretim Projesi'nin hayata gectigi bilgisini
veren Oztiirk, Milli ve Yerli Yiiksek Hizli Tren ve Metro projelerinin planlanmasinda da
hizla ilerlediklerini belirtti.
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50 yili askin kokld gegmisi, 80 ulkeye
gerceklestirdigi ihracati, kurulusundan
bugtine 300 bin adedi gecen arag Uretimi
ile TUrkiye'nin 6nde gelen ticari ve askeri
arag Ureticilerinden biri olan BMC, “Lider,
Yerli ve Milli” olmanin gururuyla gelecege
dogru yol almaya devam ediyor.

2014 yihinda yapilan 6zellestirmenin
ardindan 5 yilda savunma ve ticari araclar
alanindaki uzmanligiyla ¢cok énemli
atihmlar gergeklestiren BMC bugun, 3.000
cahisani; askeri zirhl arag, askeri taktik ve
lojistik arac; tank; otobus, ticari arag; rayli
sistem Urunleri; kara ve hava motorlari
ve sanziman alanlarinda onlarca farkli
Urtinden olusan bir portféye sahip.

Turkiye'nin milli ve lider otomotiv
firmalarindan BMC, Turkiye'nin gelecek
50 yilina imza atacak projelerini 13 Ocak
Pazar glinu Sakarya Karasu Fabrikasi’'nin
temel atma téreninde dlzenlenen
‘Gelecek 50 YilI' toplantisinda ag¢ikladi.
Cumhurbaskani Recep Tayyip Erdogan,
Milli Savunma Bakani Hulusi Akar ile
Sanayi ve Teknoloji Bakani Mustafa
Varank'in yani sira, yuksek burokrasi

ile 6nemli is cevrelerinin katildig
toplantida, modernize edilen BMC izmir
Pinarbasi Fabrikasi ile de canli baglantilar
gerceklestirildi.

BMC'nin Gelecek 50. Yil Toplantisi'na
katilan Cumhurbaskani Recep Tayyip
Erdogan sunlari sdyledi:

“Sehrimiz ve istikbalimiz adina tarihi bir
adim atiyoruz. Modernize edilen 2600-
2700 calisanin gorev yaptig fabrikanin
acilis torenini gerceklestirecegiz. ilk
yerli 600 beygir guicindeki motorunun
test calistirmasini yapacagiz. Savunma
sanayini bir Ust lige tasiyacak BMC uretim
ve teknoloji tsstinun birinci kisminin
temel atma torenini icra edecegiz. Tank
fabrikasi, zirhli ara, ve askeri kamyon
fabrikasi, ticari kamyon fabrikasi, hizli
tren ve metro fabrikasi gibi pek ¢ok
Uretim hatti bulunuyor. Toplam yatirim
buytkItgu 500 milyon dolara ulasacak
tum etaplari faaliyete gectiginde 10 bin
kisiye istihdam saglayacak.”

“BMC yerli ve milli mihendislikle diinya
markasi olma yolunda”

BMC Yénetim Kurulu Uyesi Taha Yasin
Oztiirk, toplantida yaptigi konusmada

Ulkemiz i¢in tarihi bir gine tanikhk
edildigini belirterek sunlari séyledi:

“Sayin Cumhurbaskanimizin himayesinde
ve onun buytik vizyonu ile Glkemizde 17
yildir basari ile devam eden milli ve yerli
sanayii olusturma yolculugumuzun en
onemli adimlarindan birisini atiyoruz.
1964 yilinda kurulan ve bugtine kadar
Ulkemiz hizmetine sundugu UrUnlerin
yani sira 80 Ulkeye yaptigi ihracat ile
degerli bir marka haline gelen BMC'miz;
2014 yilindan bu yana Turkiye ve Katar
stratejik ortakhgi olarak, diinya markasi
olma yolunda yerli ve milli muhendislik ile
gece gundlz ¢alisarak blUyUyerek yoluna
devam etmektedir.”

2014 yilinda yapilan ihale ile yaklasik 360
milyon dolar bedelle Turk ve Katarl ortak
tarafindan satin ainan BMC'nin yaklasik

1 milyar dolarlik yatirim ve isletme
sermayesini, 10 yillik cok detayli bir is
plani dogrultusunda kullanarak buglin
faaliyetlerini gururla anlatabilecekleri bir
noktaya ulastiklarini ifade eden Oztiirk,
sozlerine sdyle devam etti:

“Karaca'da gelecek 50 yili insa ediyoruz”

“Buglin 3.000 ¢alisanimiz; askeri zirhli
arag, askeri taktik ve lojistik arag; tank,
otobus, ticari arag; rayli sistem urunleri,
kara ve hava motorlari ve sanziman

alanlarinda onlarca farkli Grinden

olusan bir portfdy ile Glkemize ve diinya
Ulkelerine hizmet veriyoruz. Buytyen
hayallerimiz artik mevcut tesislerimize
sigmiyor. Burada Sakarya Karasu'da
gelecek 50 yili insa etmek ve Sayin
Cumhurbaskanimizin ¢izdigi vizyon ve
hedefler dogrultusunda, milli ve yerli
muhendislik ve Uretim yetenekleri ile
Tarkiye ve Katar basta olmak lGzere
Dunya'da bircok Ulkeye hizmet verebilmek
icin; 222 hektar alan Gzerine kurulu ve
fazlar halinde toplam 500.000 metre kare
kapali alana ulasacak olan BMC Uretim ve
Teknoloji Ussi'nin temellerini atiyoruz.”

“Bu vesile ile bize bu cesareti,
vizyonu ve milli suuru kazandiran
Sayin Cumhurbaskanimiza en derin
sukranlarimizi sunuyoruz. Onlarin
liderligi olmadan bu hayalleri
gerceklestiremezdik” diye konusan
Oztirk, sézlerini séyle strdurdi:

2023'te 10 bin kisilik istihdam, 5 milyar
dolarhk katma deger”

“2023 yilina kadar Uretim ve Teknoloji
Usstimliz tamamlandiginda, tim
faaliyetlerin toplaminda yaklasik 10.000
kisilik bir istihdam saglayacak ve tlkemiz
ekonomisine yillik 5 milyar USD katma
deger Uretecektir. Yillik ihracat hedefimiz
ise, yaklasik 1 milyar USD seviyesinde
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olacaktir. Tesisimizin bugun temelini
atacagimiz birinci fazi, yaklasik 100.000
metre karelik b8lumuni kapsamaktadir.
Cok yogun bir calisma ile 2019 yili sonuna
kadar tamamlanip, 2020 yili basinda
faaliyete gececektir.”

“Milli motor hazir, Tugra yollarda, Altay
Tanki hayata gecti, Yerli Otomobil
Projesi ile milletimizin huzurundayiz”

Oztiirk, izmir'de 5 yildir yapilan
cahsmalarla Turkiye'nin ilk yerli ve milli
motorunun calismaya hazir oldugunu,
BMC'nin yeni kamyon ve cekici efsanesi
TUGRA, Turkiye'nin yikini tasimak
icin yollara ciktigini, Rayh Sistemler,

Milli ve Yerli Yiksek Hizli Tren ve

Metro projelerinin planlanmasinda

hizla ilerlediklerini belirtti. TUrkiye'nin
Ozgun tasarim UrUnu tglincd nesil ana
muharebe tanki ALTAY Seri Uretim Projesi
hayata gectigi bilgisini veren Oztiirk
ayrica, “Turkiye'nin ‘ilk Yerli Otomobil
Projesi’ gibi cok 6zel bir gelismeyle
milletimizin huzurundayiz” dedi.

Turkiye'nin ilk insansiz askeri araci
Amazon surprizi

Oztiirk, Cumhurbaskani Erdogan’in
‘insansiz tankin gerekli olduguna’ dair
sozlerini hatirlatarak, insansiz tankin da
hedefleri arasinda oldugunu séyledi ve

Turkiye'nin ilk askeri insansiz kara araci
Amazon’u tanitti. Basta Cumhurbaskani
Erdogan olmak Uzere toplantiya
katilanlara tesekkir eden Oztiirk, sézlerini
“Durmak yok yola devam. Ulkemiz icin,
Milletimiz icin her giin daha fazla calisarak
sizlerin de destegi ile bu milli bayragi
gururla, onurla, basariyla tasimaya devam
edecegiz’ seklinde tamamladi.

Savunma ve motor teknolojilerinde
dunya vizyonu

Yarim asri askin tecribesi, nitelikli is
glcu ve yuksek Uretim kapasitesi ile
saglam adimlar ve buyuk yatirimlarla
gelecege ilerleyen BMC, otobuUsten
kamyona, mayina karsi korumali zirhli
aractan taktik tekerlekli araca kadar
pek cok farkli konfiglirasyondaki ticari
ve savunma sanayi aracini Uretebilecek
esneklikte calisiyor. Tasarimdan Ar-
Ge'ye, Uretimden satis ve satis sonrasi
hizmetlere kadar tim ¢éztmleri kendi
blUnyesinde topluyor. Turkiye'nin
ihtiyaclarina odaklanarak hazirladigi
projeleri topyekln uygulamaya koyuyor,
dinya markasi olma yolunda yenilenen
hedeflerini bir bir gerceklestiriyor.
Gelecek projeleriyle Turkiye ve Katar
merkezli olmak Uzere; Ortadogu,
Kérfez Ulkeleri, Kuzey Afrika ve Tiirk
Cumbhuriyetlerini kapsayan bolgede,
savunma sanayi kara araclari, otobus,
kamyon, motor ve bunlarla iliskili
teknolojiler alaninda, lider ve milli bir
teknoloji sirketi olma vizyonuyla calisiyor.
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SEAT, 2018'de tarihi satis
rekorunu kirdi

SEAT, 2018 yilinda 517 bin
600 adetlik arag satisi ile
tarihindeki en basaril yili
geride birakti.

SEAT, geride biraktigimiz yilda tarihinin
en basaril satis adetlerine ulasti.
Markanin toplam satislari 2018 yilinda
bir 6nceki yila gore yuzde 10.5 artarak
517 bin 600 adet olarak gerceklesti.

SEAT Leon, 158 bin 300 satis rakamiyla
hala markanin en ¢ok satan modeli
konumunda. SEATIn yeni kompakt
SUV'u Arona, 98 bin 900 adetlik satis
rakamiyla markanin basarisinda énemli
rol oynadi. Ibiza satislari 136 bin 100
adede ulasirken, Ateca ise, 78 bin 200
adet satis ile en cok satan doérdinci
modeli oldu. 2018 yilinda yeni CUPRA
markasi da basarili bir baslangic yaparak
yuzde 40'lik bir bylime ile 14 bin 300
adetlik satis gerceklestirdi.

Yili degerlendiren SEAT Baskani Luca
de Meo, “Satis rekoru, 2016 yilinda
baslattigimiz agresif Urln satisi
stratejimizin ve modellerin basarisini
kanitladi. Otomotiv endustrisinde nadir
gorulen bir basari gostererek Ust Uste
iki yil da ¢ift haneli buyime kaydettik.
Musteri glveni ve elde ettigimiz

olumlu finansal sonuclar bizi sektorde
karsilastigimiz zorluklarla ylzlesme
konusunda iyimser kiliyor. SEAT,
otomotiv endUstrisinin yeni doneminde
Onemli bir aktér olmayi hedefliyor” diye
konustu.
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Bilinmeyene karsi planlama:
Siber tehditlere karsi
hazirlanmanin temel adimlan

Arbor Networks Tiirkiye
Kidemli Danisman
TUNA TAKTAK

Bir yanda kuruluslarin ve diger yanda
suclularin oldugu silahlanma yarisinda,
kotd amach yeni yazilimlarin ve korsanlik
tekniklerinin gelisme hizi artmaktadir.
Bu ise glvenlik ekiplerinin, yapilan bir
saldiriyi tespit etmesini ve tehdidin
yapisini anlamasini zorlastirmaktadir.
isletmelerin, yeni sofistike tehditlere her
zaman esnek bir sekilde yanit verebilir
durumda olmasi ve ne kadar zor olsa da
onlari ¢okertmek isteyenlerden bir adim
6nde kalmasi son derece 6nemlidir.

Peki sirketlerin 2019 ve gelecekteki

tehditlere hazirhkh olmak icin atmasi
gereken en temel adimlar nelerdir?
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Adim 1: Genel BT guvenlik plani
gelistirmek

Veriler, béyle bir planin mevcut olmasinin,
isletmenin itibarinda guclu bir etkiye
neden oldugunu goéstermektedir. Ancak,
en saglam planlar bile en nihayetinde
acil bir durumda nasil uygulandiklarina
bagli oldugundan, burada énemli olan,
planin gelistirildikten sonra duzenli
olarak test edilip gbzden gecirilmesidir.
Buna, 6rnegin bir kesinti durumunda
kimin aranacag gibi en temel bilgilerin
surekli hazir bulundurulmasi da dahildir.
Bazen sirketlerde G¢Uncu parti glivenlik
veya bulut hizmeti saglayicilarinin
telefon numarasi dahi bulunmayabilir.
Yalnizca bu sebeple saatte binlerce,
belki de milyonlarca Liralik dnemli

gelir kayiplarina yol acan bir gecikme
yasanabilmektedir. Bir sirketin saldirilara
karsi savunma yaparken, guvenilir
uygulamalari hakkinda bilgiye hizli ve
guvenli bir sekilde erisebilmesi kritik
dneme sahiptir.

Adim 2: Sirket i¢i bilin¢ olusturmak

Bircok sirketin muhtemelen fark
etmedigi bir husus, calisanlar arasinda
bilin¢ olusturulmasi ve egitimin
artirilmasinin, her tarlt saldirida en
kotd durumun hafifletiimesinde 6nemli
bir rol oynadigidir. Gergekten de
¢ahsan bildirimleri, yazilm tarafindan
saglanan kontroller veya rutin olarak
yapilan kontroller kadar etkilidir.
Vakalarin hemen hemen yarisinda,
kurulusu bir olay karsisinda ilk olarak bir

Bir sirketin veri kaybina ya da bilgisayar korsanligina maruz kalmasiyla ilgili bir haber
cikmayan neredeyse tek bir giniumuz ge¢cmiyor. Artik bu olaylarin oldukg¢a yaygin

ve siradan hale gelmesi nedeniyle pek cok sirkette gerceklesen guvenlik ihlallerinin
haberlere konu oldugunu goéruyoruz. Peki sirketler, aglarini korumak i¢in ne kadar
hazirhikli? Simdi, ¢ikarilan derslerin bir degerlendirmesini yapma ve ayni hatalari 2019'da
tekrarlamaktan kagcinma zamani.

calisan uyarmaktadir. Hatta calisanlarin
artan farkindaligy, sirketler tarafindan
bildirilen olaylarin sayisindaki artisi

belli bir dereceye kadar aciklayabilir.
Ozetle calisanlar bir olayin ne oldugunu
tespit etmek konusunda ne kadar iyi ise
bunu ilgili birime raporlamasi cok daha
muhtemeldir.

Sonug

Kuruluslarin isleri ile ilgili kritik verilerini ve
kurumsal aglarini tehdit eden ve giderek
genisleyen bir yelpazede buguine kadar esi
gorulmemis risklerle karsi karsiya olduklari
aciktir. Dunya genelinde tum sirketler
kendi BT sistemlerine her zamankinden
daha fazla gliveniyor olsa da, bilgisayar
korsanlarindan ve en son cikan kétu amaclh
yazilimlardan bir adim dnde olmanin

yani sira sistem kesintilere ve aksamalara
karsi korunmanin da bir yolunu bulmak
zorundalar. Yoneticilerin bu sorunlarin
farkinda olmasi ve glvenlik tehditleri

ile olasi kesintileri azaltmak konusunda
tedbirleri almasi zorunludur. Bu hem
blUyuk isletmeler hem de kii¢uk 6lgekli
sirketler icin bir gl¢luk teskil etmektedir.
Bu gibi tehditlerin etkilerinin hafifletiimesi,
kuruluslar icin yalnizca bir glgluk degil,
ayni zamanda da bir firsattir. Uygun bir
koruma saglamak Uzere kaynaklara yatirm
yapan sirketler icin bu yatirnnmin potansiyel
getirisi ikna edici bir sebep olabilir, cinku
bir sirketin bir gvenlik vakasina etkin

bir sekilde yanit verebilmesi, musteriler
nezdinde marka itibarini gelistirmesi

icin bir sanstir. Peki ya siz 2019'da siber
tehditlere karsi ne kadar hazirliklisiniz?
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2018 yilinda en cok satilan
pick-up oldu

Temsa Motorlu Araclar tarafindan Turkiye’'de satisa sunulan
Mitsubishi L200, 3335 adet satis ile tiim pick-up satislarinda
yuzde 23 pay alarak 2018 yilini lider olarak tamamladi.

Otomotiv Distributorleri Dernegi (ODD)
tarafindan acgiklanan rakamlara gore
Mitsubishi L200, 2018 yilinda pick-up
kategorisinde en ¢ok satilan arag oldu.
ODD rakamlarina gére Mitsubishi L200
toplam 3335 adet arag satisi ile pick-up
segmentinde yUzde 23 pazar payi ile 2018'i
lider olarak tamamladi.

Bunun yani sira, Mitsubishi Motors
markasi, Otomotiv Distribltorleri Dernegi
tarafindan bu yil 9.su diizenlenen Satis ve
iletisim Odulleri Odiil Téreninde (ODD)
“Hafif Ticari Araclarda En Hizl Buytyen
Marka” édultine layik géraldu.

L200, Mitsubishi Motors'un yetmis yillik

pick-up teknolojisi ile tasarlandi. Yuksek
donanim seviyesine sahip olan Mitsubishi
L200, ekonomik yakit tiketimi ve kolay
manevra kabiliyetiyle kullanicilarinin
hayatini kolaylastiriyor. Bir pick-up'in
saglamhginin ve dayanikhhginin yani
sira sinifinda éncu konfor ve glivenlik
Ozelliklerine sahip olan Mitsubishi L200,
RISE gbvde yapisi, darbe emici sasisi ve
gelismis sUspansiyon sistemi sayesinde
her turlu yol kosulunda rahatlikla yol
aliyor. Mitsubishi L200'lerin 6 farkh
donanim versiyonu bulunuyor. Temsa
Motorlu Araclar, pick-up kategorisindeki
gUcli oyuncusu Mitsubishi L200 ile
rekabetci pozisyonunu koruyor.

Temsa Motorlu Araglar Hakkinda:

Otomotiv sektérinde koklu bir gecmis
ve deneyime sahip olan Temsa Motorlu
Araclar, 1984 yilindan bu yana teknik
lisans ve distribttorlik anlasmasi
yurattigu Mitsubishi Motors'un binek
ve ticari araglarinin satis, pazarlama,

servis ve yedek parca faaliyetlerini
surdurmektedir. Temsa Motorlu
Araclar'in portféytnde; Mitsubishi
Motors binek araglar grubunda Space
Star, ASX, Eclipse Cross ve Outlander
bulunurken, ticari araclar grubunda ise
L200 pick-up yer almaktadir.
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Kisisellestirme aslinda
nasil calisir?

karsilamak icin kullaniliyor.

4Service Tiirkiye Direktorii
MERT GIRGIC

Uluslararasi pazar analizi kurulusu
Segment, 18 yas ve Uzerindeki

1006 Kisinin kisisellestirilmis bir
yaklasima nasil tepki verdiklerini
6lcumledi. Y kusagi olarak anilan
buglnin geng insanlarinin hemen
hemen tamami yogun birer internet
kullanicisi oldugundan, mobil

ticarette kisisellestirme Ulzerinde
duruldu. Nitekim katilimcilarin yizde
76's1 alisverisini akilli telefonu ile
yapmayi tercih etmekteydi. Buna
karsin katiimcilarin ytzde 36'si

akilli telefonlarindaki uygulamalarin
kullanimini zor buluyor; ilgi ve ihtiyaclari
dogrultusunda Urln ve hizmetlere
kolay erisemediklerini sdyltyordu. Pek
de sasirtici olmayan bir gercek teyit
ediliyordu: Kisisel beklentilere hitap
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etmek, tercih edilmenin ilk ve en 6nemli
kosuluydu...

Gunumuzde sadik bir masteri kitlesi
elde etmenin yolu, bu kitle icindeki her
bir musterinin kendine 6zgu isteklerini
yerine getirmekten gegiyor. Ustelik
musteriler (6zellikle 18 - 28 yas) bunun
icin kendileri hakkinda daha fazla 6zel
bilgi paylasmaya hazir. Kisisellestirme
ne kadar derin olursa, déonisim de

o kadar yuksek oluyor. Bu nedenle,
musterilerinizle surekli calismak,
tercihlerini arastirmak ve su anda ihtiyag
duyduklari hizmetleri ve Urinleri hemen
simdi sunmak dnemlidir. Eger bir marka
Y kusagindan bir tiketicinin gercekten

Son zamanlarin en popiiler pazarlama kavramlarindan biri: Kisisellestirme. Aslinda
o kadar da yeni bir kavram degil, hatta asirlar énce de vardi. Ornegin, grubun farkl
profillerdeki liyeleri icin farkli haberleri toplayip dagitan mujdeciler tarafindan
kullanilirdi. Bugiinki haliyle farkh musterilerin farkli ve kendine 6zgu beklentilerini

ilgisini cekecek bir sey sunabiliyorsa, o
tlketicinin musterisi haline gelmesi o
kadar da zor olmuyor.

Kisisellestirilmis yaklasim daha genis
sadik musteri kitlesi ve dolayisiyla daha
fazla itibar ve kazang icin essiz bir firsat
kapisi iken, dogru kullanilmadiginda tam
tersi tehdide dénisebiliyor. Ornegin,
kisisellestirilmis oldugu dusuncesiyle
birbiri ardina cilginca génderilen e-posta
ya da cep telefonu kisa mesajlari musteri
tarafinda ¢ogunlukla sinir bozucu
olabiliyor.

Kisisellestirilmis yaklasimin risklerinden
uzak durarak dogru kullanmanin yollarini
4Service Turkiye Direktdrt Mert Girgic'a
sorduk. Bakin hangi degerli 6nerilerini

paylasti...

Musteriye bu e-postayi neden
gonderdiginizi aciklayin

Ortak bir sorun, kullanicilarin e-postalarin
6zUnu anlamamasidir. Kullanicinin
e-posta adresine gonderilen reklamlarin
¢ogu -hangi génderim servisi kullanilirsa
kullanilsin- spam filtreleri sayesinde
otomatikman spam kutusuna duser.
E-postanin konusunun son derece cazip
olmasi da bu durumu degistirmez.

Bu nedenle musteriye neden e-posta
gonderdiginizi aciklamaniz ve spam olarak
isaretlemekten ¢ikarmasini saglamaniz
cok dnemlidir.

Ornegin, Rus bir spor malzemeleri magaza
zinciri olan Velostrana, masterilerine



gonderdigi e-postalari agmalari

ve bunun i¢in harcadiklari zaman
karsisinda 6zel bir indirim teklif etti.
Ayrica tim e-posta ve kisa mesajlar,
musteri ile temas halinde olan satis
danigsmaninin adiyla génderilmeye
baslandi. Bir evcil hayvan arunleri
magaza zinciri, bunlara ek olarak
iceriklerini musterinin son alisverisleri
dogrultusunda kisisellestirdi.
Ornegin “isim, gectigimiz giinlerde
magazamizdan kediler icin kuru
mama almistiniz. Su tarihe kadar
size 6zel yuzde 7'lik indirim firsatiyla
evcil hayvaninizin diger ihtiyaclarini
karsilayabilirsiniz.” dedi. Elbette bu
yaklasimin uygulanmasi daha zordu;
ancak bir kisinin bir satin alma islemi
yapmasi icin daha buyuk bir sans
taniyordu...

Bu alanda koétu bir 6rnek Sberbank
oldu. Mesaj icerikleri hem ¢ok uzun

ve karmasik bir yapidaydi, hem de
musteriyi kendi parasini yénetmek icin
yanit vermek zorunda birakti.

Musterilerinize nasil bilgi almak
istediklerini sorun

Musterilerinize sirketten bilgi almalari
icin hangi formatin onlara uygun
oldugunu sormaktan kacinmayin. Bu
isinizi kolaylastiracaktir. Her zaman
amacinizi, neden iletisim bilgilerini
istediginizi ve bu bilgilerin her zaman
guvende olacagini net bir sekilde
aciklayin.

Yaratici yaklasimlari kullanin

Beeline, birka¢ milyon masterisine
yoOnelik olarak kisisellestirdigi dogum
gunu tebrik videolarini génderdi. Reklam
ajansi ile birlikte her bir musterisi icin
bir video ¢ektiler ve dogum ginlerinde
gonderdiler. Evet, bu zor bir isti ama
elde edilen sonuclara degdi.

Kisisellestirmeyi her alana yayin

Eger kisisellestirilmis mesajlar sadece
dijital kanallarda kalirsa elbette

yeterince tatmin edici olmayacaktir.
Samimi bir kisisel yaklasim icin, dikkatli
olmali ve zaman harcamalisiniz.

Ornegin bankadaki gise gorevlisi

ya da restorandaki garson duzenli
musterilerini hatirlayabilmeli, “Sizi tekrar
gormek ¢ok sevindirici.” diyebilmelidir.

Butin ekibi kisisellestirmeye dahil edin

Personelinizin kisisellestirmenin
6nemini kavramasi icin onlarla ¢alisin,
onlari surekli egitin ve tim ekiple yeni
fikirler olusturun. Hem kisisel iletisim,
hem de e-posta ve kisa mesajlar, sadece
musteriler icin degil, ayni zamanda
cahsanlar icin de ilging olmalidir.




Turk CEO’dan diinya capinda

basar!

MAN'In Ankara'daki Gretim fabrikasinda
2009 yilindan bu yana Yuritme Kurulu
Baskani ve Genel Mudur olarak gorevini
ylaruten Munadr Yavuz, MAN Truck

& Bus'in U¢ kitada bulunan otobus
aretiminin sorumlulugunu Ustlendi.
Sorumluluk alaninda, dretim, lojistik

ve kalite gibi bircok alt birimin de
bulundugu Yavuz, bdylece Ug¢ kitada
kapsamli bir gérev Ustlenmis oldu.

Mundr Yavuz liderligindeki MAN Turkiye,
kapasite, ihracat ve istihdamda rekorlar
kirdi!

2009 yilinda glnluk otobUs uretimi 6
olan MAN Turkiye A.S., kapasitesini iki

MAN Tiirkiye CEO’su
MUNUR YAVUZ
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kattan daha fazla artirarak 2019 basindan
itibaren gunluk 13 otobuse ¢ikardi. Buna
paralel olarak MAN Turkiye A.S.'nin 2009
yilinda 1.498 olan istihdam rakami ise
2019 yili basinda 3.425 kisiye ulasti.

“Dogru zamanda, dogru yerde, dogru
sonuclar verebilen bir organizasyonuz”

Son dénemde yakaladiklari buytme
trendine dikkat ceken MAN Turkiye

MAN Turkiye Yuritme Kurulu Baskani ve CEO’su Munur Yavuz, 6nemli bir atamayla
dinya otomotiv devi MAN'In kuresel élcekteki tiim otobus liretiminden sorumiu
oldu. MAN Turkiye Yiriutme Kurulu Baskanhgi gérevini de siirdiirecek olan Munur
Yavuz, Polonya ve Giiney Afrika fabrikalarinin yani sira Miinih'teki ilgili merkezi
fonksiyonlarin da sorumlulugunu ustlendi. 01 Ocak 2019 tarihi itibariyle MAN Turkiye
A.S. Genel Mudirlagi’'ne ise Lojistikten sorumlu Direktéri Ufuk Dogruséz atandi.

CEO’su Munur Yavuz su aciklamalarda
bulundu: “2015'ten bu yana her sene
gunluk Uretimimizi arttirarak, duzenli
olarak buyuyoruz. Bu gl¢li buyimemizin
temelinde dogru zamanda, dogru yerde,
dogru sonuglar verebilen bir organizasyon
olmamiz bulunuyor. Bununla birlikte bu
istikrarh biyimede, hi¢ suphesiz MAN'da
calisan her bireyin cok 6nemli katkisi var.
Biz birlikte calismaktan ve Uretmekten keyif
alan buyuk bir aileyiz.”




NISSAN

Innovation
that excites

UEFA CHAMPIONS LEAGUE
FINAL HEYECANINI

QASHQAI iLE YASAYIN.
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NISSAN KEMAL TEPRETOGULLARI

AC'badem Bag SOl(ak NO. 19/2 Kadll(oy / iStBﬂbUl 360" GORUS SISTEMI GUVENLI SURUS PARK KOLAYLIGI

Tel: 0216 327 03 33 ’

www.nissanktepretogullaricom NISSAN ENTELLIGENT MOBILITY
£ B @ [& /nssanuridye wwwinissancomitr | NISSAN GULUMSEME HATTI 0216 651 84 20

Gorulen model tUzerindeki aksesuar ve donanimlar Tirkiye paketinde farklilik gésterebilir. Qashqgai’'nin ortalama CO, emisyon
dederi 99-129 gr/km ve ortalama yakit tiketimi 3,8-5,6 1t/100 km olup versiyonlarina gére degismektedir. Yakit tUketimleri
715/2007/EC'ye gore belirlenmistir. Nissan Otomotiv A.S. aracin sekil ve donaniminda degisiklik yapma hakkini sakl tutar.

Detayli bilgi: www.nissan.com.tr



Kanuni ile
Hurrem
Sultan’in
aski devlet
arsivlerinde

Osmanli sultanlarinin mektuplari,
Cumhurbaskanligi Devlet Arsivleri
Baskanligi'nda saklaniyor. Arsivlerde,
Kanuni Sultan Sileyman'in tarihe
damgasini vuran esi Hiirrem Sultan'a
yazdigi ask mektuplari da bulunuyor.

Tarihe damga vuran Osmanli sultanlarinin sevgi ve
6zlemlerini en 6zenli bicimde aktardigl "ask mektuplar®,
Cumhurbaskanhg| Devlet Arsivleri Baskanligi'nda muhafaza
ediliyor.

Bunlarin en kiymetlilerini ise esi Hirrem Sultan'in Osmanli
imparatorlugu'nun en giicli padisahlarindan Kanuni Sultan
Suleyman'a ve Sadrazam ibrahim Pasa'nin Hatice Sultan'a
yazdigl mektuplar olusturuyor.

Mektuplarda Osmanli déneminde yasanan buyuk sevda ve
6zlemlerin satirlara, edebiyatin tim yonleriyle ele alinarak
aktarildig gérultyor.

Osmanli tarihinde Kanuni Sultan Stleyman'in siyasi
basarilarinin yani sira esi Hirrem Sultan'a olan aski da
6énemli bir yer tutuyor. Kitaplara ve dizilere konu olan bu
askin ispati ise Hirrem Sultan'in seferde olan esi Kanuni
Sultan Suleyman icin 1526 yilinda kaleme aldigi ve arsivlerde
muhafaza edilen mektupta yer aliyor.
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Cappadox
5. edisyonu
2020 yilinda

gerceklesecek

Turkiye'den ve yurtdisindan sanatcilari bir
arada agirlayan disiplinlerarasi kultur festivali
Cappadox, 2020 yih itibariyle iki yilda bir
gerceklesecek. Cappadox’un yeni programi
2019 yilinin sonbaharinda agiklanacak.

Kapadokya'nin ilham veren cografyasinin farkli lokasyonlarinda
2015 yiindan beri gerceklestirilen Cappadox, katilimcilarina mazik,
cagdas sanat, gastronomi ve agik hava disiplinlerini bir arada sunan
Turkiye'nin ilk destinasyon festivali olma 6zelligini koruyor.

Programinda, Turkiye'den ve yurtdisindan sanatcilari bir arada
agirlayan disiplinlerarasi kiltur festivali Cappadox, ilk yilindan beri
buylk begeni ile karsilaniyor. Sanatgilarinin yani sira katimcilariyla
da uluslararasi bir festival haline gelen Cappadox‘a bu ilginin
karsihgini vermesi ve Cappadoxlu’larla birlikte gticlu bir icerigin
drulmesi amaciyla besinci edisyonu 2020'de gerceklesmesi tzerine
hazirliklara bu yil icerisinde baslaniyor.

ilki 2015'te Kapadokya Carpmasi basligl altinda gerceklesen
Cappadox, 2016'da Gelin Bahgemizi Ekelim, 2017'de Dinyadan
Cikis Yollari ve 2018'de ise Sessizlik temasiyla izleyicilerle
bulusturan festival, 2020 yil itibariyle iki yilda bir gerceklesecek.
Cappadox'un yeni programi 2019 yilinin sonbaharinda
aciklanacak.
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Kutuphaneler 7 asirhk Hanlar
medeniyet Bolgesi'nin
hafizamiza i1sik siluetine “tarihi’
tutuyor dokunus

Bursa'da, 700 yildir ticaretin kalbi olarak
nitelendirilen 450 donumliik Hanlar Bolgesi'nin
cevresi, Bursa Buyliksehir Belediyesince
yurutulecek projeyle tarihi silieti bozan
yapilardan temizlenecek.

Uluslararasi Tuirkiye Arapc¢a Kitap ve
Kualtir Gunleri'nin 4'Uncusi “Medeniyet
Hafizamiz Kutuphaneler” sloganiyla
kapilarini agiyor. Uskiidar Belediyesi'nin
ev sahipliginde 22 Subat’ta baslayacak
ve Cumhurbaskanligi himayelerinde
gerceklesecek olan etkinlikte bircok
sergi, panel ve sempozyum ziyaretgilerini
bekliyor olacak

Bursa'da, Birlesmis Milletler Egitim, Bilim ve Kultur
Org[]t[]nce (UNESCO) Dunya Miras Listesi'ne alinan,

4. Uluslararasi Turkiye Arapca Kitap ve kentte 700 yildir "ticaretin kalbi" olarak nitelendirilen
Kultur Gunleri, bu yil "Medeniyet Hafizamiz 450 donumluk Hanlar Bélgesi'nin etrafinda tarihi
Katiphaneler" temasiyla kitiphanelerin ortak silueti bozan yapilar, Bursa BuyUksehir Belediyesinin
kultdr ve ilim mirasimiza yaptig katkilara vurgu baslatacagi Tarih Adalari Projesi kapsaminda
yapiyor. temizlenecek.

22 Subat - 3 Mart tarihleri arasinda Uskiidar UNESCO Dunya Miras Listesi'ne 2014 yilinda
Baglarbasi Kongre ve Kultir Merkezi'nde dahil edilen Bursa ve Cumalikizik: Osmanl
gerceklesecek olan etkinlik, islam medeniyetinin imparatorlugu'nun Dogusu miras alani icinde yer
asirlardir muhafaza ettigi ilmfT birikimini ve ortak alan Hanlar Bdélgesi, tarih boyunca 6nemli ticaret
kaltr mirasini glin yizine ¢ikarmayi hedefliyor. kenti olan Bursa'da perakende ticaretin merkezi
Katilimcilar etkinlik kapsaminda “Ge¢misten konumunda bulunuyor.

Gunumuze Kutiphaneler” ve “15 Temmuz"”

sergilerini ziyaret edebilecek. DUnyanin dort bir Hanlar Bolgesi, Ulu Cami'nin etrafindaki yaklasik
yanindan gelecek olan yazar, akademisyen ve ilim 450 dénumluk alanda Bursa'nin fethinin ardindan
adamlari da istanbul'daki cesitli kiitiiphane ve peyderpey yapilan 16 han, arasta, bedesten, pazar
medreselere ziyarette bulunacak. yerleri ve i¢ ice gecmis carsilardan olusuyor.
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Otomobil ve hafif ticari arac¢ pazan
2019 Ocak ayinda %59 azaldi

2019 yih Ocak ay1 otomobil ve hafif
ticari arag pazari 14.373 adet oldu.
35.076 adet olan 2018 yili Ocak ayi
otomobil ve hafif ticari ara¢ pazar
toplamina gore satislar %59,02
oraninda azaldi.

2019 yih Ocak ayinda otomobil satislari
bir 6nceki yihn ayni ayina gore %58,74
azaldi ve 10.979 adet oldu. Gecen sene
26.611 adet satis gerceklesmisti.

2019 yih Ocak ayinda hafif ticari arag
pazari 2018 yilinin Ocak ayina gore
%59,91 azaldi ve 3.394 adet olarak
gerceklesti. Gecen sene 8.465 adet
satis yasanmisti.

2019 Ocak ayinda 1600cc altindaki
otomobil satislarinda %58,2, 1600-
2000cc arahginda motor hacmine
sahip otomobil satislarinda %64,7
ve 2000cc Ustl otomobillerde %56,9

azals izlendi. 2019 Ocak ayinda 5 adet
elektrikli ve 131 adet hibrit otomobil
satisI gerceklesti.

2019 Ocak ayinda otomobil pazarinda
ortalama emisyon degerlerine goére en
yuksek paya %36,10 oraniyla 100-120
gr/km arasindaki otomobiller 3.963
adet ile sahip oldu.

2019 Ocak ayinda dizel otomobil
satiglarinin payl %56,57'ye, otomatik
sanzimanli otomobillerin payr %65,55'e
geriledi.

2019 Ocak ayinda otomobil pazari
segmentinin %81,2'sini vergi oranlari
dusuk olan A, B ve C segmentlerinde
yer alan araclar olusturdu.
Segmentlere gore degerlendirildiginde,
en yUksek satis adetine %56,7 pay alan
C (6.220 adet) segmenti ulasti. Kasa
tiplerine gore degerlendirildiginde ise

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

2019 Ocak ayinda Hafif Ticari Arag Pazari
govde tipine gore degerlendirildiginde,
en yUksek satis adetine %68,86 pay ile
Van (2.337 adet), ardindan %14,97 pay
ile Kamyonet (508 adet), %9,46 pay

ile Pick-up (321 adet) ve %6,72 pay ile
Minibus (228 adet) yer ald.

Turkiye Otomotiv pazarinda 2019 yili
Ocak ay1 otomobil ve hafif ticari arag
pazari 14.373 adet oldu. 35.076 adet
olan 2018 yili Ocak ay1 otomobil ve hafif
ticari arag pazar toplamina gore satislar
%59,02 oraninda azald.

Otomobil ve hafif ticari arag pazari, 10
yillik Ocak ayi ortalama satislara gore
%55,09 azalis gosterdi.

OTOMOBIL VE HAFIF TICARI ARAC PAZARI

160.000 =

140.000 =

120.000 =

100.000 =

80.000 m

60.000 =

40.000 =

OCAK SUBAT MART

| o 32,006 43,836 68,292

NIiSAN

69,871

MAYIS HAZIRAN

74,729

TEMMUZ

AGUSTOS
72,126 62,444 60,018 63,546
LILT 35,076 47,009 76,345 71,126 72,755 51,037 52,734 34,346 23,028 21,571 58,204 77,706

EYLUL EKIM KASIM

60,896 76,319 126,934

ARALIK



OTOMOBIL VE HAFIF TICARI ARAC PAZARI AYLIK VE CEYREKLER GELISIMi (%)

2018'1C: %1,50 2018"2C: -%20,46

\l\ 2018'3C: -%51,32
-10
\./l\ 2018'4C: -%52,11

Ocak Subat Mart Nisan Mayis  Haziran Temmuz Adustos  Eylil Ekim Kasim Aralik ‘

2018/2017(%) | 070 | 009 345 | -640 | -1483 | 3899 | 3592 |-52,65 | -67,73 | -76,49 | -42,29 | -42,96
2019/2018(%) | -59,02

OTOMOBIL PAZARI 2019 yili Ocak

120.000 ayinda otomobil
satislar bir onceki
100.000 yilin ayni ayina
gore %58,74 azaldi
80.000 ) ve 10.979 adet
oldu. Gecen sene
60.000 26.611 adet satis
gerceklesmisti.
sy Otomobil pazari,
10 yilik Ocak ayi
200007 ortalama satislara
gore %51,65 azalis
Ocak Subat Mart Haziran Temmuz Agustos  Eylil Ekim Kasim giisterdi.
10 Yillk Ort. 22,707 | 31,928 | 50,654 | 52,093 | 55992 | 54,250 | 46,259 | 43,921 | 45560 | 44,943 | 56924
2018 26611 | 35901 | 59,798 | 55108 | 57,227 | 41,225 | 42,024 | 26976 | 17,595 | 16,809 | 46,204 | 60,843 2019 y1lu Ocal-( .
2019m T - ayinda hafif ticari

arac pazar1 2018
yilinin Ocak ayina

HAFIF TiCARI ARAC PAZARI gore %59,91 azaldi

R ve 3.394 adet olarak
gerceklesti. Gecen
40.000 sene 8.465 adet
35.000 satis yasanmisti.
30,000 Hafif ticari arac
pazari, 10 yillik
25.000

Ocak ayi1 ortalama
satislara gore
%59,84 azaldi.

Ocak Subat Mart Nisan Mayis  Haziran Temmuz Agustos  Eylil Ekim Kasim Aralik

10 Yiluk Ort. 8452 | 10,797 | 15984 | 16,176 | 17,185 | 16,894 | 15,114 | 15361 | 17,443 | 15477 | 18,194 | 33,178
2018 8465 | 11,108| 16,547 | 16,018 | 15528 | 9,812 | 10,710 | 7,370 | 5433 | 4,762 | 12,000 | 16,863
20190 3,394
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A i H A » U U
Yerli ithal Toplam Yerli ithal Toplam Yerli ithal Toplam
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
SUZUKIL 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:

Kaynak: Otomotiv Distribiitorleri Dernegi
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2019 Ocak ayinda otomobil pazari motor hacmine gore incelendiginde, en yuksek paya %95,32 oraniyla 1600cc altindaki
otomobiller 10.465 adet ile sahip oldu. Ardindan %2,99 pay ile 1600-2000cc araligindaki otomobiller ve %0,46 pay ile 2000cc Ustl
otomobiller yer aldi. 2018 Ocak ayina gére, 1600cc altindaki otomobil satislarinda %58,2 , 1600-2000cc araliginda motor hacmine
sahip otomobil satislarinda %64,7 ve 2000cc Ustu otomobillerde ise %56,9 azalis géruldu. 2019 yiinda 85kW alti 5 adet elektrikli
otomobil satisi gerceklesti.

2019 Ocak ayinda 1600cc alti 13 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) araliginda 100 adet, 1801cc-2000cc arahginda 5 adet ve 2001 cc-
2500cc (>100KW) araliginda 13 adet hibrit otomobil satisi gerceklesti. 2019 Ocak ayinda toplam 131 adet hibrit otomobil satisi

gerceklesti.
Motor Hacmi Motor Cinsi 2018 Ocak 2019 Ocak Degisim
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% 160
< 85 kW ELEKTRIK 9 0,03% 5 0,05% -44,4% 3
86 kW < 120 kW ELEKTRIK 0 0,00% 0 0,00% 7
> 121 kW ELEKTRIK 0 0,00% 0 0,00% 15
<=1600 cc HIBRIT 23 0,09% 13 0,12% -43,5% 60
1601 cc - <= 1800 cc (<50 KW) | HIBRIT 0 0,00% 0 0,00% 110 % 18
1601 cc - <= 1800 cc (>50 KW) | HIBRIT 486 1,83% 100 0,91% -79,4% 60
1801 cc - <=2000 cc HIBRIT 1 0,00% 5 0,05% 400,0%| 110
2001 cc - <= 2500 cc (<=100 KW) | HIiBRIT 0 0,00% 1 0,00% 160
2001 cc - <= 2500 cc (>100 KW) | HIBRIT 8 0,03% 13 0,12% 62,5% 110
>2500 cc HIBRIT 0 0,00% 0 0,00% 160
Toplam 26.611 % 100,0 10.979 % 100,0 -58,7% Vergi Oranlari

2019 yili Ocak ayinda otomobil pazari ortalama emisyon degerlerine gére incelendiginde, en yuksek paya %36,10 oraniyla 100-
120 gr/km arasindaki otomobiller (3.963 adet) ve ardindan %28,91 pay ile 120-140 gr/km arasindaki otomobiller (3.174 adet)

sahip oldu.

CO2 Ortalama Emisyon Degerleri 2018 Ocak 2019 Ocak "

(gr/km) Adet Adet Degisim
<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%

2019 yil Ocak ayinda dizel otomobil satislari gecen yila gére %58,93 oraninda azaldi. 2019 Ocak ayi otomobil satis adetleri,
2018 Ocak ayi ile kiyaslandiginda, dizel payi %56,57'ye (6.211 adet) geriledi.

2018 Ocak 2019 Ocak

Adet Segment Icindeki Pay Adet Segment icindeki Pay Degisim ;én
A (Mini) 0 0,00% 0 0,00% -100,00% é
B (Entry) 3.505 61,74% 1.710 64,46% -51,21% E
C (Compact) 9.100 55,68% 3471 55,80% -61,86% é
D (Medium) 1.902 55,52% 841 48,50% -55,78% E
E (Luxury) 396 47,65% 141 53,41% -64,39% g
F (Upper Luxury) 220 88,35% 48 67,61% -78,18% 2.
Toplam 15.123 56,83% 6.211 56,57% -58,93% 5‘
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