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Değerli Meslektaşlarım,

Otomotiv Yetkili Satıcıları son aylarda birçok olumsuzluklara maruz kaldılar. Satış adetlerinde 
yaşanan kayıplar, ticari finansmana erişim sorunları, mevcut finansman olanaklarının 
kısıtlanması, taşıt kredilerindeki taleplerin bankalar tarafından ret edilme oranlarındaki 
yükselişi, kur artışlarına ve faizlere giden sermayeler gibi birçok sıkıntı ile karşı karşıya kalındı. 
Ancak herşeye rağmen geçtiğimiz yıllardan edindiğimiz büyük tecrübelerimiz sayesinde 
şirketlerimizi ayakta tutma başarısını gösterebildik. Bu süreçte OYDER Başkanının deyimiyle 
“Personelimiz bilançomuzun görünmeyen değeridir" sözünde olduğu gibi birçoğunuz yol 
arkadaşlarınız ile her türlü fedakarlığı yaparak yolunuza devam etmeye gayret ediyorsunuz. 
Sizler, tamamen yerli sermayeleriniz ile yaptığınız yatırımlarınızla ve işletmelerinizde binlerce 
kişinin istihdamını sağlamaya devam etmekle ne denli önemli bir müteşebbis olduğunuzu 
herkese göstermektesiniz. OYDER olarak bu tabloyu tüm mecralarda ısrarla gündeme getiriyor 
ve zor günlerde sizin sesiniz olmaya gayret ediyoruz. 

Bu dönemler zorlukları ile beraber bazı fırsatları da yanında getiriyor. Peki nedir bunlar, nasıl 
fırsatlar yakalayabiliriz bu dönemde? Öncelikle işverenlerin de, çalışanların da işlerini geliştirme 
imkanlarını düşünebilme ve projelendirme şansları var. Bugüne kadar yoğun çalışma saatleriniz 
içinde odaklanamadığınız, gerçekleştiremediğiniz veya fırsat bulamadığınız eksik noktaların 
düzenlenmesi için çalışma imkanı bulabileceksiniz. Personel eğitimlerinin tamamlanması, 
CRM ve müşteri datalarının güncellenmesi, kvkk ile ilgili düzenlemelerin yapılması, iç denetim 
mekanizmalarının kurulması gibi yapısal konuların üzerine gidebilme imkanımız var. Bunları 
2019 yılı içinde çözdüğümüzde önümüzdeki yıllarda şirketlerimiz daha sağlam temellere 
oturtulmuş ve geleceğe çok güçlü olarak hazır hale gelmiş olacaktır. Bu dönemde en önemli 
yatırım alanlarımızdan biri de 2. el araç satış departmanlarımızın yeniden gözden geçirilmesi ve 
aynı sıfır araç satış departmanımız gibi çalışan sağlıklı bir sistemin oluşturulması olacaktır. En 
az yatırım ile en çok verimi alacağımız kâr merkezini daha etkin çalıştırmaya başlayabilirsiniz. 
Önümüzdeki senelerde 2. el araç satış departmanlarınızın gözde olacağı ve şirket gelirlerinize 
doğrudan en büyük katkıyı yapan alanlarınız olacaktır. Sizlere “nasıl bir 2. el departmanı 
kurmalıyım” veya “nasıl daha etkin bir 2. el departmanı kurabilirim” konularında fikir sahibi 
olmanız amacıyla uzmanlardan yazılar alacağımızı belirtmiştim. Bu sayımız ile başlayarak 
mümkün olduğunca bilgi aktarmaya başlıyoruz. 

2019 Mart’ında yapacağımız “9. OYDER Otomotiv Kongremizde” sizlerle bir kez daha 
buluşmaktan dolayı çok mutlu olacağız. Bu sene “Otomotiv Perakendeciliğinde Dijital Dünya” 
konusunu irdeleyeceğiz. Birbirinden değerli konuşmacılar ile ABD ve Avrupa’daki sektörel 
gelişmeleri, otomotiv perakendeciliğinde gidilen yönü göreceğiz. İşimizi geliştirebileceğiniz, 
değer katabileceğiniz ve mesleğimizdeki yenilikleri takip edebileceğiniz, ülkemizdeki tek kongre 
olan OYDER Otomotiv Kongremize katılmanızı tavsiye ediyoruz. 

Kongremizde görüşmek üzere.

Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği
Adına İmtiyaz Sahibi
Murat Şahsuvaroğlu

Genel Yayın Yönetmeni
Özgür Tezer
ozgur.tezer@oyder-tr.org 

Sorumlu Yazı İşleri Müdürü
Duygu Demir
duygudemirci@gmail.com

Yayın Kurulu
Zeynep Fidan Soysal 
Uğur Yalçınkaya 
Kemal Altuğ Erciş 
Murat Yeğin 
Uğur Güven

Reklam Yönetmeni
Yağmur Hilaloğlu
Tel: 0216 355 73 16
yagmur@oyder-tr.org 

Yönetim Yeri
Esenyalı Mah. Yanyol Cad. Varyap Plaza, 
No:61Kat:2 Daire:204  34903 
Pendik- İSTANBUL
Tel: 0216 355 73 16
Faks: 0216 355 72 69
www.oyder-tr.org
otoban@oyder-tr.org

Tasarım
Beyond Ajans
Büyükdere Cad. No:195 
Kanyon Residence A Blok Kat, No:A7 D:5, 
İstanbul - TURKEY
T: + 90 212 705 62 77

Baskı
Karakış Basım
Litros Yolu 2. Matbaacılar Sitesi No: 1BF1
Topkapı / Zeytinburnu
T: 0212 544 58 20

Yayın Türü
Yerel Süreli Yayın, Ayda Bir Yayınlanır.

Tüm yayın hakkı OYDER'e ait olup kaynak göstermek suretiyle

alıntı yapılabilir. OTOBAN Dergi parayla satılmaz.

9. OYDER 
Otomotiv 
Kongresi ile 
sektörün sesi 
olmaya devam 
ediyoruz
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Geleceğe birlikte
adım atalım...

OYDER 30 sene önce 
kurulduğunda amacı otomotiv 
endüstrisinin ülkemizde 
gelişmesini sağlamak ve 
özellikle Yetkili Satıcılık 
müesseselerinin çağdaş bir 
hizmet kalitesine ulaşarak 
kârlı işletmeler haline 
gelmelerini sağlamaktı. 
1989 yılında OYDER’in 
temellerini atan değerli 
meslektaşlarımızdan ve eski 
başkanlarımızdan bazıları 
bugün aramızda değiller ama 
onları ileri görüşlülükleri, 
mesleklerine hizmet etme 
aşkları ve bir STK olarak bu 
güne gelebilme hayallerinden 
dolayı hem teşekkürü borç 
biliyor hem de dünyası 
değişenleri rahmetle 
anıyorum. Derneğimizde 
görev almış Yönetim 
Kurulları ve halen bizimle 
değerli görüşlerini paylaşan 
ve bizi yalnız bırakmayan 
Başkanlarıma ise şükranlarımı 
sunuyorum.

Yetkili Satıcılıklarımız yıllardır 
otomotiv endüstrisinin tüketici 
ile temas eden neferi olmakta, 
tüketicilerin sektöre dair tüm 
hizmetlerini sağlamakta ve 
sadece sermayelerini değil 
aynı zamanda yüreklerini 
de bu işe koymaktalar. Yıllar 
içinde küçük işletmelerden 
dev plazalara dönüşen Yetkili 
Satıcılar artık yeni bir döneme 
hazırlanmaktalar. Bundan 10 
yıl önce tüketicilerin araç satın 
alma yöntemleri ile bugünkü 
yöntemleri arasında çok 
büyük farklar var ve bundan 
10 yıl sonra çok daha farklı 
bir dünyada bu işi yapıyor 
olacağız. Sektörümüzde 
birçok görüş dile getiriliyor 
bu konuyla ilgili, kimine göre 
Yetkili Satıcılık mesleğinin 
evrileceği, kimine göre 
gelecekte olmayabileceği 

kimine göre ise onlarsız bir 
otomotiv işininin olamayacağı 
söyleniyor. Ama ben başka 
bir düşünceye sahibim, bu 
büyük endüstri içinde bazı 
otomotiv üretici markalar 
yok olabilir, bazıları el 
değiştirebilir, bazıları ise 
ileri teknoloji firmalarına 
fason üretim yapacak şekle 
dönüşebilirler ama Otomotiv 
her ne şekle bürünecekse 
bürünsün bugünkü adı ile 
Otomotiv Yetkili Satıcıları 
gelecekte markalardan 
bağımsız olarak tüketicilere 
hizmet vermeye devam eden 
bir satıcı, bir servisçi, bir 
sigortacı, bir aksesuar satıcısı, 
bir araç kiralamacısı veya bir 
yedek parça sağlayıcısı olarak 
uzun yıllar ticaret yapmaya 
devam edecek. Bizler tüccarız 
ve bunun gereği olarak her 
şekilde işimizi çok daha iyi 
yapacak yolları bulacağız ve 
her zaman var olacağız. 

OYDER, bu gelişmeleri 
meslektaşları ile paylaşmak 
üzere 2019 senesinde 
“Otomotiv Perakendeciliğinde 
Dijital Dünya” mottosu 
ile 9. OYDER Otomotiv 
Kongresi'ni düzenliyor. Ben 
tüm meslektaşlarımızın bu 
kongreye katılmasını diliyor, 
yurt dışından ve ülkemizden 
birçok konuşmacıyı 
dinleyerek işlerini nasıl 
yöneteceklerini, yatırımlarını 
nasıl planlayacaklarını 
ve geleceğe nasıl hazır 
olacaklarını dinlemeleri 
gerektiğini düşünüyorum. 

Bu vesile ile sizleri 
Kongremize katılmaya, keyifli 
ve bilgi dolu bir günü hep 
beraber yaşamaya davet 
ediyorum.

Saygılarımla
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“Otomotiv Perakendeciliğinin Geleceği”ni NADA (Amerika Ulusal 
Otomotiv Bayileri Derneği) Önceki Dönem Başkanı Wesley LUTZ 
anlatıyor… 

“Bayilerde Dijitalleşme ve Dijital Pazarlama Örnekleri”ni 
Barchetti Group - CEO’su Andreas BARCHETTI anlatıyor… 

Wesley Lutz Extreme Chrysler/Dodge/Jeep, RAM Inc. Şirketinin başkanıdır. Şirketi Jackson 
bölgesindedir. 1976’dan bu yana Chrysler bayiliği devam etmektedir. Wesley Lutz 2018 yılında 
Ulusal Otomotiv Bayileri Derneği Başkanı olarak seçilmiştir (NADA- National Automobile 
Dealers Association) ve aynı zamanda Michigan‘daki yeni araç bayileri yönetim kurulunda görev 
almaktadır. Luts, NADA’nın 2001-2004 yıllarındaki yönetim kurulunda da görev almıştır.

Gruppo Barchetti, Trentino Alto Adige, Veneto ve Lombardiya bölgesindeki en önemli ve 
tanınmış otomotiv şirketlerinden biridir. Trento, Merano, Bolzano, Bressanone, Brunico, 
Mantua, Verona ve Brescia'da 12 şirket, 16 marka ve 40'tan fazla lokasyonuyla, Gruppo 
Barchetti, tüm otomotiv hizmetlerini vermektedir.

Bayiliğini yaptığı markalar, BMW, Alfa Romeo, Citroen, Abarth, Fiat, Ford, Jeep, Lancia, Mini, 
Nissan, Opel, Peugeot, Toyota, Volvo, Seat ve Skoda’dır.

Gruppo Barchetti bunların yanında ayrıca Audi ve Volkswagen’in Yetkili Servisidir.

“Dijitalleşen Dünya Ne Demek?” Trend Avcısı, Bilgi Bulaştırıcısı 
Serdar KUZULOĞLU anlatıyor… 

"Çocukluk hayali olan medya dünyasına 1995 yılında adım attı. Bir dizi gazete, dergi, radyo, 
televizyon ve dijital platformda teknoloji ve trendler konusunda bilgilendirdi. Bu alanda 
birçok mecrayı internet ortamına taşıdı ve yönetti. Kurucu ortağı olduğu dijital ajansta öncü 
içerik projelerine imza attı. İstanbul Bilgi Üniversitesi çatısı altındaki dijital pazarlama yüksek 
lisans programı Next Academy'nin kurucu ve eğitmenlerindendir. Bir restoran zinciri ve akıllı 
perakende satış yönetimi sisteminde yatırımcıdır.

Halen teknoloji ve trendler konusunda içerik üretmeye devam etmekte ve bu kapsamda 
konuşmalar yapmaktadır."

OYDER

8
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“Dijital Dünyada Müşteri Davranışları”nı Sophus 3 Kurucusu 
Marcus HODGKINSON anlatıyor… 

“İkinci El Satışlarda Dijitalizasyon”u Autorola Global Satış 
Direktörü Morten HOLMSTEN anlatıyor… 

Sophus 3 Kurucusu olan Hodgkinson, kuruculuğunu yapmış olduğu Sophus3 Insights, internet 
kullanıcıları üzerine araç satın alma davranışlarına derinlemesine araştırma yapmaktadır ve aynı 
zamanda bunlara dair analiz yaparak yorumalamaktadır. www.sophus3.com

Ayrıca MS3 Insight Ltd., Varlık Yöneticileri için Avrupa'nın ilk gerçek zamanlı dijital pazarlama 
performansı izleme ve kıyaslama servis sağlayıcısıdır. Dijital pazarlama faaliyetlerinin 
objektifinden eyleme geçirilebilir pazar, müşteri ve ürün anlayışı sağlamak için öncü bir hizmet 
sunmaktadır. www.ms3insight.com

Morten Holmsten, Autorola Grubu Merkez şirketinde Global Satış Direktörüdür. 12 yıldan fazla 
bir süredir Autorola Grubu ile birlikte olan Morten, Autorola’dan önce bankacılık ve leasing 
sektöründe 14 yıldan fazla deneyime sahiptir. Hem finansman hem de pazarlama süreçleri 
hakkında geniş bilgiye sahip olan Morten, bugün, 23 ülkede ki açık arttırma ihalelerinden 
sorumlu olan ve destekleyici işlemleri yürütmektedir. Autorola'daki tüm Marketplace‘lerden de 
sorumludur.

Venedik Ca 'Foscari Üniversitesi İşletme Bölümünde Girişimcilik ve Stratejilerde Öğretim 
Görevlisi olan Buzzavo, Aynı zamanda Ca’Foscari Üniversitesi ve Digital Accademia tarafından 
sunulan Dijital Ekonomi ve Girişimcilik master programında direktörlük yapmaktadır. Otomotiv 
sektöründe 2 yıldan fazla pazarlama ve dağıtım stratejileri üzerine yoğunlaşmış; 6 kıtada 20’nin 
üzerinde ülkede 200’den fazla konferans ve seminerlere konuşmacı olarak davet edilmiştir.

ICDP araştırma ağı ve Quintegia Başkanı olan Buzzavo, aynı zamanda Otomotiv Bayi Günü ve 
Otomotiv Dağıtım Zincirleri için şirketlerin bir arada olduğu, Avrupa’nın önde gelen fuarında 
program koordinatörlüğü yapmaktadır.

Avrupa'da otomotiv sektörü için önde gelen b2b etkinliği olan Automotive Dealer Day 
organizasyonu ve Brendi (yaşam tarzı markaları için iş ekosistemi)’nin yaratıcısı ve 
koordinatörüdür. Araç dağıtımının tüm yönlerini içine aldığı araştırmalar yapmaya devam 
etmektedir. 

“Bayilerde Dijitalleşme ve Dijital Pazarlama Örnekleri”ni İtalya 
Ca’foscari Üniversitesi’nden Doç. Dr. Leonardo BUZZAVO anlatıyor… 

9
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“Dijitalleşen Dünyada Otomotivin Geleceği”ni Ford Otosan 
Genel Müdür Yardımcısı Özgür YÜCETÜRK anlatıyor… 

Boğaziçi Üniversitesi Makine Mühendisliği Bölümü’nden mezun olan Özgür Yücetürk, 
Koç Üniversitesi Executive MBA ve Harvard Business School’da Advanced Management 
programlarını tamamlamıştır.

1995 yılında ürün uzmanı olarak Ford Otosan Pazarlama Departmanı’nda çalışmış, 2014 yılında 
ise Ford Otosan'ın Pazarlama, Satış ve Satış Sonrasından Sorumlu Genel Müdür Yardımcılığı 
görevini üstlenmiştir. Yücetürk aynı zamanda ODD Yönetim Kurulu üyesidir.

1968 yılında İstanbul’da doğan ve 1990 yılında Ankara Polis Akademisinde üniversite eğitimini 
tamamlayan İbrahim Anaç, ABD’nin Minnesota eyaletindeki Saint Thomas Üniversitesi’nde 
MBA ve Uluslararası İşletme alanında master yaptı. Harvard Business School’da General 
Management Program’ını bitirdi.  Sektörde farklı firmalarda satış, pazarlama, 2. el ve satış 
sonrası fonksiyonlarından sorumlu yöneticilik görevlerinde bulunan Anaç, 2017 yılından bu 
yana Peugeot Türkiye Genel Müdürü olarak görevini sürdürmektedir.

“Dijitalleşen Dünyada Otomotivin Geleceği”ni Peugeot Türkiye 
Genel Müdürü İbrahim ANAÇ anlatıyor… 

1970 İstanbul doğumlu Sinan ÖZKÖK, Saint Benoit Lisesi'nin ardından İTÜ İşletme Mühendisliği 
bölümünü bitirdi.

Kariyerine 1993 yılında OYAK Renault'da başlayan Özkök, daha sonra OYAK Renault Genem 
Merkesi'nde 4 yıl görev yaptı. 2001 yılından itibaren Fransa'da Renault S.A.'da Stratejik Planlama 
ve Ticari Direktörlük görevlerinde bulundu. 2007 yılında Türkiye'ye dönerek Türkiye'nin en geniş 
bayi geliştirme ağına sahip Renault ve Dacia markalarının Satış ve Şebeke Direktörlüğü görevide 
dahil olmak üzere bir çok üst düzey pozisyonda yer aldı. Sinan ÖZKÖK, Ekim 2015'ten bu yana 
NISSAN Genel Müdürü olarak görev yapmakta ve 20 yılı aşkın tecrübesini otomotiv sektörüne 
aktarmaya devam etmektedir. 

“Dijitalleşen Dünyada Otomotivin Geleceği”ni Nissan Türkiye 
Genel Müdürü Sinan ÖZKÖK anlatıyor… 

OYDER
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OYDER Yönetim Kurulu Başkanı Murat Şahsuvaroğlu : - "(Taşıt 
kredilerinde vadenin 48 aydan 60 aya yükselmesi) Bu tip 
hamleler pazarın öngörülen 400 binin üzerine taşınması için 
önemli hamlelerdir"- "Bunun etkileri Mart ayında görülmeye 
başlanacak"- "ÖTV ve KDV indiriminin devam etmesi bizim arzu 
ettiğimiz bir konu"

Taşıt kredilerinde vadenin artması 
hedefler açısından önemli bir hamle

Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği 
(OYDER) Yönetim Kurulu Başkanı Murat 
Şahsuvaroğlu, taşıt alımı amacıyla 
kullandırılacak kredilerde vadenin 48 
aydan 60 aya yükselmesine ilişkin "Bu 
tip hamleler pazarın öngörülen 400 binin 
üzerine taşınması için önemli hamlelerdir. 
Yani otomotiv pazarı Ocak performansıyla 
değerlendirildiğinde yıl sonu ancak 400 
bin oluyor ama bu gibi kritik hamlelerle 
pazarı 400 binin üzerine taşımayı 
hedefliyoruz." dedi.

Şahsuvaroğlu, fiyatı 120 bin TL'ye kadar 
olan taşıt alımı amacıyla kullandırılacak 
kredilerde vadenin 48 aydan 60 aya 
yükselmesinin otomotiv satışlarına olan 
etkilerine yönelik  açıklamalarda bulundu.

Bu konunun uzun zamandır OYDER'in 
de gündeminde olduğunu belirten 
Şahsuvaroğlu, "2013'teki bir düzenlemeyle 
60 ay vade 48 aya düşmüştü. Şimdi bu 
yeni düzenlemeyle 48 ay olan vade tekrar 
60 aya çıkıyor. Otomotiv sektörünü 
özellikle son birkaç aydır düşüş trendine 
girmesinin önünü bir miktar daha açması 
için sektör adına açıkçası önemli bir adım 
oldu. Bu adım için BDDK Başkanı ve 
ekibine teşekkür ediyoruz." diye konuştu.

Şahsuvaroğlu, yeni düzenlemenin 
alım fırsatlarına destek olacağına 
işaret ederek, "Sektöre baktığınızda 
araç fiyatları artmıştı. Araç fiyatları 
48 aya bölündüğünde güncel faize 
sığmıyordu. Dolayısıyla 60 ay opsiyonu 
perakende müşterinin alım fırsatını 
değerlendirmesine katkı sunacak. 
Sektörün bir miktar daha düşmesinin 
açıkçası önüne geçer diye düşünüyoruz." 
dedi.

"Faizlerin düşmesi satış adetlerinin 
artması adına önemli "

VakıfBank'ın taşıt kredilerinde faizleri 
düşürmesinin de sektör adına çok 
önemli bir adım olduğunu vurgulayan 
Şahsuvaroğlu, şunları kaydetti:

"Faizler yüzde 3 seviyelerindeydi. Kamu 
bankalarının önderliğinde VakıfBank 
yüzde 1,55 faizle otomobilde perakende 
finansmanını ilk anons eden banka oldu. 
Dolayısıyla bunların hepsi sektörün 
yaşaması ve satış adetlerini artırması 
adına yapılmış önemli hamleler. Biz 
bu değerli hamleleri özel bankacılık 
sektöründen de bekliyoruz. Onlar 
henüz kamu bankalarının inmiş 
olduğu seviyelere gelmediler. Bir diğer 

önemli konu da kredi onay sürecinin 
hızlandırılması. Faizler düştü, taksitler 
arttı ama kredi onay iştahının da iyi 
olması lazım. Kredi onay mekanizmasının 
ciddi anlamda olumsuz bir gözle değil 
olumlu bir gözle müşteriyi incelemesini 
tavsiye ediyoruz, rica ediyoruz."

"Mart'ta pazarın hareketleneceğini 
öngörüyoruz"

Otomotivde kampanyaların devam 
edeceğini anlatan Şahsuvaroğu, şunları 
söyledi:

"Kampanyaların hız kesmemesi, devam 
etmesi için bizler elimizden geleni 
yapıyoruz. Sıfır faiz kampanyaları var, 
takas kampanyaları var, en önemlisi 
halihazırda devam eden yüzde 15 ÖTV 
desteği ve yüzde 17 ticari araçlarda 
KDV desteği var. Bunların 31 Mart'ta 
sona ereceğini hatırlatmak gerekiyor. 
Dolayısıyla Mart ayını kredi faizlerinin 
düşmesi ve taksitlerin artmasıyla birlikte 
pazarın hareketleneceği bir ay olarak 
öngörüyoruz. Tüketicilerin de Mart 
ayındaki fırsatları kaçırmamasını buradan 
tavsiye ediyoruz."

Şahsuvaroğlu, otomotivde ÖTV ve 
KDV indiriminin devam etmesini arzu 
ettiklerini belirterek, "Fakat bunun Hazine 
ve Maliye Bakanlığı tarafınca uzatılması 
veya uzatılmaması bizim elimizde değil. 
Arzumuz pazarın dinamikleri gereği 
uzatılması yönünde. Bildiğimiz kadarıyla 
bunun aksi yönünde açıklama yok, 
31 Mart'ta bunun biteceği yönünde 
beklenti var fakat biz 31 Mart'tan sonra 
da devam etmesini sektörün 974 plazası 
olan derneği olarak arzu etmekteyiz." 
yorumunu yaptı.

OYDER
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Karsan Jest Electric, Avrupa’dan yoğun ilgi görüyor. BMW i teknolojisiyle birlikte 210 
km’ye kadar menzile ulaşabilen Karsan Jest Electric, başta Fransa ve Yunanistan 
olmak üzere Avrupa’nın farklı ülkelerinden 18 adet sipariş aldı.

Türkiye’den Avrupa’ya elektrikli 
minibüs ihracatı başladı

Karsan'ın BMW ile elektrik motorlu araçlar 
için gerçekleştirdiği tedarik anlaşmasının 
ilk ürünü olan Karsan Jest Electric, 
Avrupa'dan yoğun ilgi görüyor. Yeni 
BMW bataryalarıyla birlikte 210 km'ye 
kadar menzile ulaşabilen Jest Electric, 
başta Fransa ve Yunanistan olmak üzere 
Avrupa'nın farklı ülkelerinden 18 adet 
sipariş aldı.

Jest Electric'te Kasım ayı itibariyle seri 
üretime geçtiklerini hatırlatan Karsan 
Ticari İşler Genel Müdür Yardımcısı 
Muzaffer Arpacıoğlu, “Avrupa ülkeleri, 
gerek özgün boyutları gerekse pil 
teknolojisiyle rakiplerinden ayrılan Jest 
Electric'i şehirlerinde görmek istiyor. Şu 

anda Fransa, Romanya, Portekiz, Slovakya 
ve Yunanistan gibi ülkelerden 18 adet 
sipariş aldık. İlk teslimatlarımızı Ocak 
sonunda gerçekleştirdik. 2019 yılı boyunca 
Jest Electric'te önemli rakamlara ulaşmayı 
hedefliyoruz” dedi.

Geleceğin ulaşım çözümü Jest Electric!

Jest Electric'te BMW üretimi elektrikli 
motor, 170 HP güç ve 290 Nm tork 
üretirken, tek oranlı şanzımanla iş birliği 
yapıyor. BMW tarafından geliştirilen 
44 ve 88 kW-saat'lik bataryalarla tercih 
edilebilen Jest Electric, 210 km'ye kadar 
menzil sunarken, geleneksel alternatif 
akımlı şarj üniteleriyle 8 saatte, hızlı 

şarj istasyonlarındaysa 1 saatte şarj 
olabiliyor. Üstelik enerji geri kazanımı 
sağlayan rejeneratif fren sistemi sayesinde 
bataryalar yüzde 25 oranında kendi 
kendini de şarj edebiliyor. Yüksek manevra 
kabiliyeti, geniş iç mekanı, dinamik 
tasarımı ve tırmanma performansıyla öne 
çıkan Karsan Jest Electric, sunduğu sessiz 
yolculuklarla geleceğe ışık tutuyor. 10,1 
inçlik multimedya dokunmatik ekranı, 
tamamen dijital gösterge paneli, anahtarsız 
çalıştırma, USB çıkışları ile donatılan ve 
talebe bağlı olarak Wi-Fi uyumlu altyapı 
sağlayan Karsan Jest Electric, 4 tekerlekte 
bağımsız olan süspansiyon sistemiyle de 
konfor disiplininde de binek otomobilleri 
aratmıyor.
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Otomotiv Yan Sanayi 
İhtisas Organize Sanayi 
Bölgesi (TOSB) Yönetim 
Kurulu Başkanı Ömer 
Burhanoğlu, tedarik 
sanayisinde hedefin 
yükseldiğini belirtti.

Otomotiv tedarik sanayisinde 
yatırım atağı

TOSB Yönetim Kurulu Başkanı Ömer 
Burhanoğlu, 2019 yılında tedarik 
sanayisinde büyük yatırımlar olacağını 
belirterek, TOSB içerisinde yer alan 106 
firmanın toplamda 90 milyon EURO'luk 
yatırım hedefi olduğunu belirterek 
tedarik sanayi olarak da toplamda 12 

milyar dolarlık ihracat amaçladıklarını 
aktardı.

2019 yılında 12 milyar dolar ihracat 
hedefi

Otomotiv endüstrisinin 2018 yılında 
31,6 milyar dolar ihracat yaptığını ve 
bunun 10 milyar dolarının tedarik 
sanayi tarafından yapıldığını vurgulayan 
Burhanoğlu, "TOSB üyeleri bu yıl mevcut 
kapasitelerini ağırlıklı olarak ihracata 
yöneltecek. 2019 yılında otomotiv 
endüstrisinde toplam 32 milyar dolarlık 
ihracat gerçekleşeceğini öngörüyoruz. 
Tedarik sanayisinin hedefi de geçtiğimiz 
yıla göre yüzde 20 artış ile 12 milyar 
dolar ihracat rakamına ulaşmak" dedi.

Otomotiv sektöründe üretim ve satışta 
yaşanan düşüşe rağmen ihracatta 
artış yaşandığını belirten Burhanoğlu, 
"Otomotiv Endüstrisi Derneği verilerine 
göre, otomotiv sektöründe 2017'de 28,5 

milyar dolar olan ihracat rakamı 2018'de 
yüzde 11 artarak, 32 milyar dolara ulaştı. 
Otomotiv tedarik sanayisi de 2017 yılına 
göre ihracatını yüzde 12 artırarak 10 
milyar dolara yükseltti" dedi.

"3.5 trilyon dolarlık yeni bir pazar 
oluşacak"

Otomotivde dijitalleşmenin önemine 
değinen Burhanoğlu, Otomotiv 
sanayisinin bütün endüstrilerin önünde 
tüm yenilikleri uygulayan sanayilerin 
başında geldiğini aktararak, yeni 
dijitaleşme pazarının 3.5 trilyon dolarlık 
bir pazar oluşturacağını dile getirerek 
"Otonom araçların konuşulduğu, 
elektrikli araçların olacağı bir gelecekte 
biz de kendimizi yeniliklere hazırlıyoruz. 
Eğer planladıklarımızı başarırsak 10 yıl 
içerisinde TOSB olarak bu yeni pazardan 
yüzde 1.5 pay alarak ihracatımızı 50 
milyar dolarlara çıkarabiliriz" diye 
konuştu.

TOSB Yönetim Kurulu Başkanı
ÖMER BURHANOĞLU

Haber
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Haber

Tofaş’ın 1 milyar dolarlık yatırımla hayata geçirdiği, Avrupa’da Fiat Tipo ismiyle 
satışa sunulan, Fiat Egea Ailesi’nin 500.000’inci üyesi üretim bandından indi. Tasarım 
süreçlerinde Tofaş mühendislerinin büyük rol oynadığı Egea, iç pazarda yaklaşık 
130 bin adetlik satış başarısı yakaladı. Son 3 yıldır Türkiye’nin en çok tercih edilen 
modeli olma unvanını koruyan Egea, İtalya’da da kendi segmentinin lideri oldu. 
Avrupa’nın 7 ülkesinde ilk 10 içerisinde yer alma başarısı gösteren model ailesi, kısa 
süre içerisinde Fiat markasının iki numaralı küresel oyuncusu konumuna geldi.

500.000’inci Egea Banttan İndi!
Fiat Egea Üretimi 500.000 
Adede Ulaştı!

Tofaş’ın 1 milyar dolarlık yatırımla hayata 
geçirdiği Fiat Egea Ailesi’nin 500.000’inci 
üyesi, Egea Hatchback, üretim bandından 
indi. Egea, lansman tarihi 2015’ten 
bu yana iç pazarda, yaklaşık 130 bin 
adetlik satış başarısı yakaladı. Son 3 
yılda Türkiye’nin en çok tercih edilen 
modeli olma unvanını koruyan Egea, 
İtalya’da da kendi segmentinin lideri oldu. 
Avrupa’nın 7 ülkesinde ilk 10 içerisinde 
yer alma başarısı gösteren ve yüzde 
70’i İtalya dışında satılan model ailesi, 
kısa süre içerisinde Fiat markasının iki 

numaralı küresel oyuncusu konumuna 
ulaştı. Fiat Egea Ailesi, lansmanından 
bugüne özel serileri ile yenilenerek farklı 
müşteri kitlelerinin ve tarzların mobilite 
ihtiyaçlarına yönelik, ulaşılabilir çözümler 
sunmaya devam etmesiyle de dikkat 
çekiyor. 

Tofaş CEO’su Cengiz Eroldu 
yaptığı açıklamada, “Fiat Chrysler 
Automobiles’ın önde gelen üretim, Ar-
Ge merkezlerinden biri olarak Egea 
Projesi’nde önemli sorumluluklar 

üstlendik. Ürün özellikleri ve fiyat fayda 
dengesiyle ezber bozan bir model 
ailesi olarak lanse ettiğimiz Fiat Egea 
ülkemizde ve Avrupa başta olmak üzere, 
EMEA Bölgesi’nde pazar başarısını 
sürdürüyor. Yarattığı ihracat hacmi 
ile ülke ekonomimize de katma değer 
sağlayan Egea’nın üç yıl gibi kısa bir 
süre içerisinde 500 bin adetlik üretim 
rakamına ulaşmasından dolayı oldukça 
mutlu ve gururluyuz. Bu başarıda 
önemli katkıları bulunan tüm çalışma 
arkadaşlarımıza teşekkür ederiz” dedi. 
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OYDERHaber

Türkiye’de üretilen ve Avrupa’ya ihraç edilen Fiat Egea, Avrupa’da Tipo ismiyle 
satışta. Tüm donanımları ve tüm gövde tiplerinin ülkemizde üretildiği Egea’nın artık 
daha sportif bir seçeneği var ve bu seçenek ilk defa Cenevre Otomobil Fuarı’nda 
görücüye çıktı.

Türkiye’de üretilen Fiat Egea’nın 
sportif versiyonu Cenevre’de

Geliştirme faaliyetlerinin birçoğunun 
ülkemizde yapıldığı ve Avrupa’da Tipo 
ismiyle satışta olan Fiat Egea, tüm 
dünyada büyük beğeni topluyor. 2015 
yılında ülkemizde dünya prömiyeri yapılan 
otomobilin, 500 bininci üretimi geçtiğimiz 
günlerde banttan indirilmişti. Tüm 
donanımları ve tüm karoser seçenekleri 
ile ülkemizde üretilen Egea, bu sefer daha 
sportif versiyonu ile ortaya çıktı. Cenevre’de 
ortaya çıkan Egea Sport-Tipo Sport seçeneği, 
farklı bir görüntü ortaya çıkartıyor.

İlk kez Cenevre’de gösterimi yapılan Fiat 
Tipo/Egea Sport ile ilgili olarak Tofaş CEO’su 
Cengiz Eroldu “Egea, 2018 yılında Türkiye’nin 
de dâhil olduğu; Avrupa, Orta Doğu ve 
Afrika’yı kapsayan EMEA Bölgesi’nde 146 bin 
adet satışa ulaştı. İtalya’da geçtiğimi yıl 40 
bin adetten fazla müşterinin tercihi olarak, 
yine kompakt sınıfta liderliği bırakmayan 
Egea/Tipo, yurt içi ve yurt dışı pazarlarda 
başarısını sürdürmeye devam ediyor. 
Kompakt sınıftaki başarılı oyuncumuz, yeni 
tasarım özellikleri sunan versiyonlarıyla daha 
da güçlenerek Türkiye’yi gururlandırmaya 
devam edecek” yorumunda bulundu.

Tofaş CEO’su
CENGİZ EROLDU
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İlk vaka çalışması 
ve dijitalleşen 
müşteri’nin 
davranışı 

Dijitalleşen müşterinin peşinde 
ilerlediğimiz yazı dizimizde geçen sayıda, 
dijital pazarlamanın bir orkestra şefi 
edasıyla yönetilebileceğini yazmış ve 
bunca karmaşık işlemi yürüten otomotiv 
yetkili satıcılarının da bunu kolayca 
yapabileceğini iddia etmiştim. 

Bu yazıma başlamadan önce şunu 
hatırlatmak isterim ki; showroom 
ya da servise gelmeden internette 
araştırma yapan “dijitalleşen müşteri”yi, 
yani LEAD’i ancak dijital pazarlama ile 
yakalayabilirsiniz. 

...ve unutulmamalıdır ki, otomotiv 
bayisi için pazarlamanın tek bir amacı 
olmalıdır, o da daha fazla LEAD üretmek.

Yapılan pazarlama karşısında, 
dijitalleşen müşterinin davranışını 
gözümüzün önüne daha net 
getirebilmek için ilk önce ilk aşamaya 
bakmak istiyorum.

Kafası birçok marka ve model sebebiyle 
karışık olan müşteri adayında, marka 
ve yetkili satıcı tarafından yapılan 
pazarlama iletişimi karşısında ilk 
aşamada Model / Marka / Bayi hakkında 
ilk farkındalık oluşur. Yani “dikkat 
çekme” süreci geçilmiş olur.

Yapılan pazarlama iletişiminin sürekliliği 
gerekir, kısa bir süreliğine yapılan 
pazarlamayla sonuca ulaşmak mümkün 
olmayacaktır. Kararlılıkla devam eden 
pazarlama iletişimiyle müşteri adayının 
ilgisi çekilir. LEAD bu aşamada Markayı/
Bayiyi takip etmeye başlar ve test 
sürüşü formu doldursa da showroom’a 
ya da servise hemen gelmez.

Tüm unsurlarıyla iletişime devam 
etmek ve 3. aşamaya geçmek gerekir. 
Bu aşamada, yani müşteri adayının alım 
arzusunun arttığı süreçte ise, müşteri 
çevresinden de fikir alır, test sürüş 
videoları izler, tarafsız web sitelerini 

Makale

dealerdoping -  Danışma Kurulu Üyesi 
KURTHAN TARAKÇIOĞLU 
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ziyaret eder ya da Google’da aramasına 
devam eder.

Son süreç ise, artık yetkili satıcının 
müşteri adayı ile daha somut bağlantıya 
geçebilmeyi başardığı karar aşamasıdır. 
Bu son adımda müşteri adayı, Google’da 
aramasına devam eder, nihayetinde 
hangi bayiye gideceğine karar verir, 
tesise gelir ve alım öncesi süreç başlar.

İşte dijitalleşen müşterinin karşı karşıya 
kaldığı pazarlama iletişimi sonucunda 
vardığı en son nokta burası olacaktır, 
yani karar anı. Bu noktadan sonra ise 
bayi ekibinin ne yapacağı kritik olacak ve 
sonucu direkt olarak etkileyecektir.
2018 senesinde, başından sonuna kadar 
süreçlerini izlediğimiz, yürüttüğümüz ve 
bir çok adımına birlikte karar verdiğimiz 
bir yetkili satıcımızın yolculuğu ise 
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çok basit bir gönderimle yandaki şemada 
görüleceği gibi gerçekleşti.
Bu süreç sonunda kayda değer iş sonuçlarına 
ulaşıldı ve dijital pazarlama konusunda 
destek verdiğimiz bu dostumuz, 2019 
senesine bütçelerini 2 katına yakın artırarak 
girdi. Onu bu odaklanmaya iten iş sonuçlarını 
ise yandaki temsili satış hunileriyle anlatmaya 
çalışacağım.

Dijital pazarlamanın etkilerini yorumlayabilmek 
için ele aldığımız bu satış hunisi yaklaşımında 
en altta göreceğiniz gerçekleşen iş sonuçlarıyla, 
bu yetkili satıcımız, pazarlama yatırımının geri 
dönüşünü sağlamış ve 2019 bütçesinde dijital 
pazarlamanın ağırlığını artırmıştır.

(1) ERİŞİM ile gösterim yapılan hedef kitlenin 
hacmini göreceksiniz.
(2) ETKİLEŞİM adımında ise kampanya vb. 
duyurularla web sitesine yönlendirilen müşteri 
hacmini bulacaksınız. Bu oran, seviste %6,6, 
satışta ise %1’ler civarında gerçekleşti.  
(3) LEAD adımında ise, etkileşime geçilen 
hedef servis müşterilerinin %3,2’si, satış 
hedef müşterilerinin %1,3’ü kadar müşteri 
adayına form doldurtarak, onları birer LEAD’e 
dönüştürdük. 
(4) Böylece pazarlama hunisinin ilk 3 safhası 
geçilerek bu müşteri adaylarıyla irtibata 
geçildi ve hızlı, sıcak ve yakın takip sayısında 
randevular alındı.
(5) Son aşamada ise, servis müşteri adaylarının 
%68’ine iş emri açılarak işlem yapılırken, satış 
lead’lerinin %3,6’sına da araç satıldı. 
(6) Toplamda ilave olarak 243 ek iş ve 49 araç 
satışı gerçekleşmiş, bütçenin üzerinde ciro elde 
edilmiş oldu.

Üstelik bu bir hayal değil, gerçektir ve hatta 
böylece, dijital pazarlamaya yapmış olduğunuz 
yatırımın geri dönüşü de sağlanacaktır, bunu 
da ayrıca deneyimledik.

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

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

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

Makale



Sadık Ticari Yakıtlar ve Toptan Madeni Yağ olarak;
 ihtiyaca yönelik çözüm odaklı hizmet anlayışı, müşteri memnuniyeti odaklı 

çalışma prensibi ve geniş dağıtım ağımızla tüm Türkiye’ye 
en özenli hizmeti sunuyoruz.

sadikgrubu sadik.com.tr
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Otomotiv sektöründeki daralma beraberinde 
işletmelerin kârlılığında da ciddi etkiler bırakmış, birçok 
firma ya yeniden yapılanmaya ya da küçülmeye giderek 
tedbir almaya çalışmıştır. Bu alanda en çok gündeme 
gelen sorun ise, işletmesel nedenlerle iş sözleşmesi 
feshedilecek işçilerin hukuki durumudur. 

İşletmesel nedenlerle 
iş sözleşmesinin feshi

Ülkemizde son yıllarda yaşanan kur 
dalgalanmaları ve beraberinde getirdiği 
ekonomik daralma her sektörde olduğu gibi 
otomobil sektöründe de ciddi etkiler bırakmıştır. 
Özellikle krizin en yoğun olduğu 2018 yılında, 
otomobil ve hafif ticari araç satışları bir önceki 
yıla göre %35,06 azalarak pazarda çok ciddi 
bir küçülmeye sebep olmuştur. Otomotiv 
sektöründeki bu daralma beraberinde 
işletmelerin kârlılığında da ciddi etkiler bırakmış, 
birçok firma ya yeniden yapılanmaya ya da 
küçülmeye giderek tedbir almaya çalışmıştır. 
Bu alanda en çok gündeme gelen sorun ise, 
işletmesel nedenlerle iş sözleşmesi feshedilecek 
işçilerin hukuki durumudur. Zira işverenler bir 
yandan işletmenin kârlılığını gözetmek zorunda 
kalırken, diğer yandan da kanunlarda yer alan 
ve işçilerin işten çıkarılmalarına karşı korumalar 
getiren hükümlere uymak zorundadır.

İş Kanunu’na göre 30 veya daha fazla işçi 
çalıştıran işyerlerinde en az 6 aylık kıdemi 
olan işçinin (iş güvencesi kapsamındaki işçi) 
iş sözleşmesini feshetmek isteyen işveren, 
söz konusu feshi mutlaka geçerli bir sebebe 
dayandırmak zorundadır. Geçerli sebeplerin 
neler olduğu ise yine kanunda yer almış, buna 
göre “işçinin yeterliliğinden veya davranışlarından 

ya da işletmenin, işyerinin veya işin 
gereklerinden kaynaklanan sebepler”  
feshi geçerli kılacak unsurlar olarak 
gösterilmiştir. İş güvencesi kapsamında 
olan bir işçinin iş sözleşmesi, geçerli 
sebep olmaksızın feshedilmesi 
durumunda bu fesih, geçerli bir feshin 
sonuçlarını doğurmayacaktır. İşçi açacağı 
işe iade davasını kazanabilecek, işveren 
hem tekrar işçisini çalıştırmak hem de 
kanunda yer alan yüklü tazminatları 
ödemekle karşı karşıya kalacaktır. 

Geçerli bir fesih sebebi olarak 
“İşletmesel Nedenlerden Kaynaklanan 
Sebepler”

Bir işletmenin tüm yönetimsel riskini 
üstlenen işverenler, işletmesel kararlar 
alma konusunda da hak sahibidir. Bu 
kapsamda işletmesi için yeni hedefler 
ve bu hedeflere ulaşmada kullanacağı 
araçları serbestçe belirleyebilir. Nitekim 
birçok Yüksek Mahkeme kararında da 
bu husus “…İşveren amaç ve içeriğini 
belirlemekte serbest olduğu kararları, 
yönetim hakkı kapsamında alabilir. Geniş 
anlamda, işletme, işyeri ile ilgili ve işin 

Tezcan Hukuk Bürosu
Kurucu Avukat
AV. ZEYNEP TEZCAN

Fesih için; sürüm ve satış 
olanaklarının azalması, talep 

ve sipariş azalması, enerji 
sıkıntısı, ülkede yaşanan 
ekonomik kriz, piyasada 

genel durgunluk, iç ve dış 
pazar kaybı, hammadde 

sıkıntısı gibi sebepler örnek 
olarak gösterilebilir. İşletme 

dışı sebeplerle işverenin 
işçi çıkarmasındaki haklılığı 
nispeten daha kolay ispat 

edilebilir niteliktedir. 

KÖŞE YAZISI

düzenlenmesi konusunda, bu kapsamda 
işçinin iş sözleşmesinin feshi dâhil 
olmak üzere işverenin aldığı her türlü 
karar işletmesel karardır...” şeklinde 
ifade edilmektedir. Şu halde işverenler, 
değişen piyasa koşullarına ayak 
uydurmak ve rekabet edebilme gücünü 
muhafaza etmek için işletmesi üzerinde 
her türlü kararı alabilmekte ve şüphesiz 
bunlar arasında iş sözleşmelerinin feshi 
de yer almaktadır. 



İşverenlerin işletmesel nedenlerden 
dolayı işçi çıkarma kararı alabilmesi 
mümkün olmakla beraber, hukukumuzda 
bu konu çokça ele alınmış ve özellikle 
Yüksek Mahkeme kararlarında istikrar 
kazanmış uygulamalar ile belli başlı çerçeve 
hükümlerle sınırlandırılmıştır. Burada 
mahkemeler tarafından işverenlerin almış 
oldukları işletmesel kararların yerindeliği 
veya ticari açıdan kârlılığı inceleme konusu 
değildir. Mahkemeler tarafından özellikle 
irdelenen ve incelenen husus, gerçekten bir 
istihdam fazlası durumun meydana gelip 
gelmediği, işverenin bu kararı tutarlı şekilde 
uygulayıp-uygulamadığı, işverenin fesihte 
keyfi davranıp-davranmadığı ve özellikle 
de feshin gerçekten bir son çare olup-
olmadığıdır. 

 İşletmesel Nedenlerle Feshin Geçerli 
Olması İçin Aranan Şartlar

İşverenin işletmesel bir karar olarak işçi 
çıkarmasının, işletme içinden veya işletme 
dışından kaynaklanan birçok sebebi 
olabilir. Nitekim yargı kararları ve kanun 
düzenlemesi de olaya yaklaşırken bu ayrımı 
yapmıştır. İşletme dışı sebepleri belirleyen 
hususlar genel olarak piyasa olaylarıdır. Yani 
kısaca işletmenin doğrudan etkisi olmayan 
tüm sebepler işletme dışı sebep olarak 
görülebilir. Sürüm ve satış olanaklarının 
azalması, talep ve sipariş azalması, enerji 
sıkıntısı, ülkede yaşanan ekonomik kriz, 
piyasada genel durgunluk, iç ve dış pazar 
kaybı, hammadde sıkıntısı gibi sebepler 
örnek olarak gösterilebilir. İşletme dışı 
sebeplerle işverenin işçi çıkarmasındaki 
haklılığı nispeten daha kolay ispat edilebilir 
niteliktedir. 

Buna karşılık işverenin işletme politikasını 
gerçekleştirmek için aldığı teknik, 
organizasyonel ve ekonomik bütün tedbirler 
işletme içi sebepleri oluşturmaktadır. 
Yeni çalışma yöntemlerinin uygulanması, 
işyerinin daraltılması, yeni teknolojilerin 
uygulanması, işyerinin bazı bölümlerinin 
kapatılması, bazı iş türlerinin kaldırılması 
gibi sebepler de işletme içi sebeplere 
örnek olarak gösterilebilir. İşverenin 
işletme içi sebeplerden kaynaklı olarak işçi 
çıkarmasındaki haklılığını ispatı ise daha 
zordur.

İş Kanunu’nda feshin geçerliliği noktasındaki 
ispat yükü doğrudan işverene yüklenmiştir. 
Bu durumda işveren, kanundan gelen bu 
yükümlülük sebebiyle iş sözleşmesinin 
feshinin geçerli bir nedene dayandığını 
ispat etmek zorunda olan taraftır. Ancak 

istikrar kazanmış Yüksek Mahkeme 
kararlarında işverene bu yükümlülüğün yanı 
sıra ayrıca ortaya çıkan neden dolayısıyla 
işçinin işyerinde çalışma olanağının 
kalmadığının da ispatı yüklenmiştir. 
Şu durumda işverence yapılan fesih 
işleminin geçerli bir fesih sayılabilmesi için, 
işletmenin gereklerinden kaynaklanan 
nedenlerin, işçinin işini doğrudan veya 
dolaylı olarak etkileyerek, onun işyerinde 
çalıştırılmaya devam ettirilmesi ihtiyacını 
gerçekten ortadan kaldırıcı nitelikte olması 
aranmaktadır. 

Feshin Tutarlı ve Keyfiyetten Uzak Şekilde 
Uygulanması	
	
Aldığı karar ile oluşan duruma karşı işçi 
çıkarma yolunu seçen işveren, geçerli neden 
teşkil eden ve istihdam fazlası doğuran 
tedbir kararını sürekli ve kalıcı şekilde 
uygulamalıdır. Feshe ilişkin işletmesel karar, 
ticari hayat açısından en doğru karar olmasa 
dahi tutarlı bir şekilde uygulanıyor ise 
yapılan fesih bu açıdan geçerli olarak kabul 
edilmelidir. Bu kapsamda Yüksek Mahkeme 
özellikle işçinin çıkarılmasından önce veya 
sonra çıkarılan işçi ile benzer nitelikte yeni 
işçinin işe alınmasını, tutarlılık ilkesine aykırı 
bulmaktadır.

Bunun yanı sıra Medeni Kanun’un 2. 
maddesi herkese, yetkisi kapsamındaki 
hakları kullanırken dürüst davranma 
ve kötü niyetli davranışlardan uzak 
durma ödevi yüklemiştir. Bu kapsamda 
işverenlerin işçiyi işten çıkarırken ki 
özgürlüğünün sınırı da, bu hakkını keyfiyete 
dayalı olarak kötüye kullanmamasıdır. 
Alınan işletmesel kararda kötü niyetin 
varlığı, feshi geçersiz kılmaktadır. Bu 
anlamda Yüksek Mahkeme verdiği 
kararlarda; işverenin almış olduğu 
işletmesel kararın, işverenin iradesi dışında 
hiçbir somut/nesnel esasa dayanmamasını 
keyfi uygulama olarak görmekte ve 
feshi geçersiz saymaktadır. Bu durum 
istikrar kazanan kararlarda “…iş ilişkisinde 
işletmesel kararla iş sözleşmesini fesheden 
işveren, Medeni Kanun’un 2. maddesi 
uyarınca, yönetim yetkisi kapsamındaki bu 
hakkını kullanırken, keyfi davranmamalı, 
işletmesel kararı alırken dürüst olmalıdır. 
Keyfilik denetiminde işverenin keyfi 
davrandığını işçi iddia ettiğinden, genel 
ispat kuralı gereği işçi bu durumu ispat 
etmelidir…” şeklinde ifade olunmaktadır. 
Ayrıca görüldüğü üzere keyfilik iddiası 
ortaya atıldığında ispat külfeti de işçi 
tarafına geçmektedir. 

Fesihte Ölçülülük İlkesine Uygun 
Davranılması

Ölçülülük ilkesi, kaynağını Anayasa’nın 
13. maddesinden almakta ve bir amaca 
ulaşmak için başvurulan aracın, amacı 
gerçekleştirmeye elverişli olması ve amaçla 
araç arasında makul bir oran bulunması 
anlamına gelmektedir. Ekonomik ve sosyal 
açıdan işverene bağımlı bulunan işçinin iş 
sözleşmesinin işletme gerekleri ile feshinde 
de ölçülülük ilkesi önemli rol oynayacaktır.

Elverişlilik, gereklilik ve orantılılık ilkeleri 
ise ölçülülük ilkesi kapsamında olan 
alt ilkelerdir. Elverişlilik ilkesine göre; 
işletmesel kararla hedeflenen amaca 
ulaşmak için başvurulan araçların, bu 
amacı gerçekleştirmeye uygun olması 
gerekmektedir. Fakat aşırı masraflı veya 
işletmeye zarar verecek önlemlerin 
alınması işverenden beklenemez. 
Gereklilik ilkesinde ise önce elverişlilik 
değerlendirilmesi yapılacak, işverenin 
öngördüğü amacı gerçekleştirmek için 
daha hafif tedbirlerin yeterli olup olmadığı 
değerlendirilecektir. Orantılılık ilkesine 
göre ise, işverenin iş sözleşmesini sona 
erdirmesi ile sona erdirmeye ilişkin 
menfaatleri arasında bir orantısızlık varsa 
işveren fesih yerine daha makul başkaca 
tedbiri uygulamalıdır.
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Feshin Son Çare Olarak Uygulanması

İşveren ahde vefa ilkesi gereği 
işletmesel nedenlerle işçisini işten 
çıkarmayı son çare olarak görmelidir. 
Bu kapsamda feshin yerine geçen daha 
hafif tedbirlerin değerlendirilmesi, 
fesihten önce dürüstlük kuralına göre 
denenebilecek tüm alternatiflerin işverence 
denenmesi Yüksek Mahkeme tarafından 

aranmaktadır. Bu kapsamda işveren 
tarafından işletme gerekleri nedeniyle 
işçinin işten çıkarılması yerine kısa 
çalışma uygulanması, işyerindeki fazla 
çalışmaların kaldırılması, ücretsiz izin 
teklif edilmesi, ücretlerin azaltılması 
teklif edilmesi, emekliliği gelenlere 
emeklilik teklif edilmesi, başka yer veya 
işte istihdam, ödünç iş ilişkilerine son 
verilmesi, işçinin mesleki eğitime tabi 
tutularak başka pozisyonda çalışmasının 
sağlanması vb. yollar, fesihten kaçınmak 
için örnek olarak kullanılabilir. 

Ancak burada dikkat edilmesi gereken bir 
başka husus da işverenin, feshin son çare 
olması ilkesine uygun olarak fesih yerine 
işçinin nakli, iş türü değişikliği, çalışma 
süresinin veya ücretin değiştirilmesi gibi 
alternatif önlemler alması aynı zamanda 
işçi aleyhine çalışma koşullarında esaslı 
değişiklik oluşturacağı için mutlaka işçinin 
yazılı onayını alması gerekmektedir. 

Feshin son çare olması ilkesinin işveren 
yönünden en ağır yükümlülüğü, işçiyi 
iş yerinde başka bir işte çalıştırmaktır. 
Ancak bunun için sözleşmesi feshedilecek 
işçinin yapabileceği bir başka işin mevcut 

olması veya fesih bildirimi süresi bitimine 
kadar böyle bir işin boşalacağının kesinlik 
kazanması gereklidir. Zira işçi, işverenden 
kendisi için yeni bir iş yaratmasını talep 
edemez. Bunun yanı sıra işveren, başka 
bir işçiyi işten çıkararak iş sözleşmesini 
feshetmek istediği işçiye iş bulmak 
zorunda da değildir.

 Sonuç

Çok kere bir yönetim kurulu kararı 
ile ortaya çıkan işletmesel nedenle 
işçi çıkarılması, her ne kadar basit 
kuralları varmış gibi görünse de özünde 
gerek Yüksek Mahkeme kararları 
gerekse uygulamada ortaya çıkan 
ilkeler ile oldukça kapsamlı bir hale 
gelmiştir. Dolayısıyla değişen piyasa 
koşullarına ayak uydurmak ve rekabeti 
sürdürebilmek amacıyla işçi çıkarma 
kararı alan işverenlerin bu konuda 
oldukça dikkatli olması gerekmektedir. 
İşverenlerin kendi işletmeleri için aldıkları 
kararlar her ne kadar yargı denetimi 
dışında olsa da açıklandığı üzere, alınan 
kararın konusu işçi çıkarılması olduğu 
takdirde mahkemeler belirlenen kıstaslar 
nispetinde alınan kararı irdelemektedir.

KÖŞE YAZISI
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Teknoloji̇k fırtına … 
Ya vurursa …

Popüler gündemde önümüzden hep aynı 
başlıklar geçiyor:

• Z kuşağı geliyor, X’ler Y’ler hazır 		
olun,
• Değişmeyen tek şey değişim,
• Yeni tüketici alışkanlıkları, 			 
sektörde neleri değiştirecek,
• Araç sahipliği bitti, yaşasın 			 
mobilite,
• Takın kaskları, madene iniyoruz, 		
zaman veri madenciliği zamanı

Geçen yılın son aylarında Prof. Dr. Özgür 
Demirtaş’ı dinleme şansım olmuştu, 
ekonomiye ilişkin görüşlerini anlatmadan 
önce teknoloji ivmesinin nasıl inanılmaz 
hızla arttığını dinleyicilerine aktarmıştı. 
Merak ediyorsanız google’a “teknoloji 
gelişim grafiği” yazdığınız an aşağıda 
görünen tablo ilk çıkan görsellerden olacak.

Matbaanın buluşundan, arabanın ve 
telefonun keşfine kadar grafiğin ilk 500 
senesi oldukça yatay. Fakat insanlar 

Köşe Yazısı

… bileşenlerin harmanlanmasından oluşan 
hareketlilik sağlayan bir araç olmaktan çıkıp, 
seyahat ederken kullanıcısına özel hizmetler 
sunan araçlara dönüşecekler.

Bu değişime hazırlanmak için zamanımızı 
en verimli şekilde kullanmalıyız, çünkü biz 
koşmak için hazırlanırken rakipler roket ile 
hareket ediyor. 10 yıl sonraki otomobil satın 
alma deneyimini hep beraber hayal edelim;
Akşam, evinize geldiniz eşiniz ve çocuğunuzla 
sohbet ediyorsunuz. Gençler arasında sadece 

1-2 saatliğine araç kiralamak, birbirlerine 
şoförlük yapmak son derece popüler 
olmuş ve taksicilik sistemi artık yok. 
Ama siz Y kuşağısınız ve arabanın sahibi 
olmaktan vazgeçmek istemiyorsunuz. 
Yeni çıkan ve merak ettiğiniz modeli 
test etmek istiyorsunuz, bu yüzden 
telefonunuzdaki uygulamayı açıyor ve 
akşam yemeği sonrası test aracının 
kendi kendine evinizin önüne gelmesi 
için başvurunuzu yapıyorsunuz. Test 
ederken, araçtaki ekrandan kredi 
talebinizi yapıyor ve anında çıkan 

krediyle aracınızı test sürüşü sırasında 
almaya karar veriyorsunuz. Ardından test 
aracı sizi bir katlı otoparka götürüyor ve 
aşağıda ekrana kendinizi tanıtıp, plakalanmış 
olan aracınızı alıyor ve yemek sonrası 
yürüyüş süresinde satın alma işlemini 
tamamlıyorsunuz.

Yok artık; bu kadarı Türkiye’de olamaz. Bizim 
kültürümüz, alışkanlıklarımız var diyenlerimiz 
olabilir. O zaman lütfen; www.carvana.com’u 
inceleyin, yukarıda yazdığım hayalin teslimat 
kısmını neredeyse çözmüşler.

Nasrettin Hoca’nın göle maya çalarken 
verdiği o nüktedan cevabını hatırlasanıza “ya 
tutarsa!" 
Teknolojik değişim çığ etkisiyle geliyor ve her 
türlü bakış açısıyla hazır olmalıyız. Ben; yetkili 
satıcı olarak bundan 10 yıl sonra nasıl ticaret 
yapacağım? Teknolojik hizmet vermeye 
hazır mıyım? Sermayemi yeni showroom 
cephelerine, yeni mobilyalara mı ayırmalıyım, 
yoksa teknolojik yatırımlar için hazır mı 
olmalıyım? …

Soru çok; yanıtlar sizde.

"Teknoloji fırtınası bize vurmaz, daha çok var" 
dememekte fayda var , “YA VURURSA!".

telefon ile iletişimini ve araba ile mobiliteyi 
elde edince, dünyanın artan etkileşimi, 
teknolojik gelişimin birden hızlanmasına 
ve internetin keşfiyle, son 30 yıl bu 
gelişim neredeyse dünyadan aya fırlatılan 
bir roket gibi ik ve müthiş istikrarlı bir 
hıza kavuşmuş. Araba sürerken “sürat 
felakettir” derler, burada ise teknoloji öyle 
bir hızla ilerliyor ki “sürat; geride kalanların 
felaketi” olacak gibi duruyor.

Yukarıdaki grafiğe tekrar bakın, çıkarın 

çuvaldızınızı batırın, sonra düşünün sektör 
olarak “teknolojik değişim” denildiğinde 
aklımıza ne geliyor? 

• Müşteri verimizi depoluyor 			 
muyuz ?
• Depoladığımız veri, pazarlama 		
veya hizmet analizi için yeterli mi?
• Müşteri verisi bizde mi, bağlı 			 
bulunduğumuz markada mı?
• Depolanan veriyi sorgulama 			 
kabileyitimiz var mı ?
• Sorgulama kabiliyetimiz varsa, 		
bunu düzenli olarakbyaşıyor muyuz?
… diye çeşitlendirmek mümkün 

Eğer bu sorulardan sadece birine 
yanıtımız net EVET değilse, bilin ki siz 
müşteriyi değil, müşteri sizi yönetiyor. 
Özetle; teknolojiye sadece  veri yönetimi 
açısından bakarsak durum VAHİM.

Mart ayında yapılan OSD buluşmaları 
toplantısında, OSD Başkanı Haydar 
Yenigün’ün sunumundan zihnimde iz 
bırakan bir hususu belirtmek istiyorum. 
2050 itibariyle araçların üretiminde 
teknolojinin alacağı payın %60’a 
ulaşacağını öngörüyorlar, yani artık 
otomobil demir, plastik, lastik, cam v.b. 

Nazer Otomotiv  Genel Müdürü
AYKUT PEKTEKİN
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Haber

Alman otomobil üreticisi Volkswagen'in kontrolündeki Fransız spor otomobil markası Bugatti, 
şimdiye kadar yapılmış en pahalı otomobilini Cenevre'de görücüye çıkardı. La Voiture Noire 19 
milyon dolara alıcı buldu.

Dünyanın en pahalısı 
Cenevre’de satıldı

Otomotiv sektörünün en önemli 
etkinliklerinden olan 'Cenevre Otomobil 
Fuarı, dün basına açıldı. 7-17 Mart 
tarihleri arasında otomobil tutkunu 
ziyaretçilerini ağırlayacak olan fuarda 
dünya devi otomotiv markalarının 
900'den fazla aracı sergilenecek. 
Fuarda, 150'den fazla yeni otomobil 
ilk kez Cenevre'de boy gösterecek. 
Elektrikli ve hibrit araçların ön plana 
çıktığı fuara, bu yıl otomobil tutkunu 
660 binden fazla ziyaretçinin katılması 
bekleniyor.

Alman otomobil üreticisi Volkswagen'in 
kontrolündeki Fransız spor otomobil 
markası Bugatti, şimdiye kadar yapılmış 
en pahalı otomobilini Cenevre'de 
görücüye çıkardı. Bugatti'nin 110'un 
yıldönümü için tasarlanan aracın 
fiyatının 16.7 milyon euro (19 milyon 

dolar) olduğu açıklandı. 'La Voiture 
Noire' isimli modelden sadece bir tane 
üretildi. 8 litre motor hacmine sahip 
araç, 16 silindirli ve 1500 beygir gücünde. 
Aracı kimin satın aldığı açıklanmazken, 
sektörden gelen haberler Volkswagen 
Grubu eski başkanı Ferdinand Piech'in 
aracı, otomobil koleksiyonuna kattığı 
yönünde. Bugatti, arabanın sadece dört 
tane üretilen Jean Bugatti'nin Type 57 
SC Atlantic'in modelinin "modern bir 
yorumu' olduğunu belirtiyor.

Bursalı Clio vitrine çıktı!

Fuarın Türkiye açısından en önemli 
modeli ise Renault'un Bursa fabrikasında 
ürettiği 5'inci nesil Clio oldu. 2013'ten 
günümüze Avrupa'da sınıfının en 
çok satan modeli unvanını koruyan 
Clio'nun ilk kez Türkiye'de üretilen 

hibrit versiyonu büyük ilgi gördü. 
Renault Avrasya Bölgesi Kıdemli Başkan 
Yardımcısı Nicolas Maure, Türk basın 
mensuplarına yeni hibrit Clio ve Türkiye 
otomotiv pazarı hakkında açıklamalarda 
bulundu. Yeni hibrit Clio için Türkiye'de 
306 milyon euro yatırım yapacaklarını 
söyleyen Maure "Türkiye bizim için 
çok önemli ve kritik bir pazar. Satış 
rakamlarımızdan çok memnunuz. 
Dolayısıyla büyük bir yatırım kararı aldık. 
5. Nesil Clio için 306 milyon euro yatırım 
yapacağız. Ayrıca hibrit motor için de 
ayrı bir yatırım yapacağız. Yeni Clio'nun 
tüm versiyonları Türkiye'de üretilecek. 
Bursa'da üretilen hibrit motor Megane ve 
Captur modellerimizde de kullanılacak" 
dedi.

Yeni Clio'da yerlilik oranının 4'üncü 
nesildeki gibi yüzde 50 ila 60 oranında 



31

olacağını söyleyen Maure "Türkiye'deki 
tedarikçilerle çalışmaktan çok 
memnunuz, diğer fabrikalarda üretim 
başlaması durumunda ana tedarik 
yerimiz Türkiye olacak" açıklamasını 
yaptı. Maure "Renault olarak dizel 
ve benzinli motorlarda üretimimize 
devam edeceğiz. Hibrit versiyon dışında 
Clio'da yüzde 100 elektrikli versiyon 
olmayacak" diye konuştu.

Başarılı satış grafiğimiz sürecek

Renault Mais Genel Müdürü Berk 
Çağdaş ise yaptığı açıklamada 
"Avrupa'da ve Türkiye'de segment 
lideri markanın ikon modeli Yeni Clio'yu 
büyük bir heyecanla karşılıyoruz. Daha 
modern ve çarpıcı dış tasarımının 
yanı sıra iç mekanda ilk bakışta fark 
edilen kalite ve B segmentinde ilk kez 
Clio'da kullanılacak bir üst segmente 
ait teknolojik donanımları ile Yeni Clio, 
öncü olmaya devam ediyor. Yeni Clio 
ile birlikte ürün gamına, sınıfında en 
iyi değerlere sahip yeni nesil üç farklı 
benzinli motor ekleniyor. Yeni Clio'nun 
global pazarlarda olduğu gibi Türkiye 
pazarında da başarılı satış grafiğini 
sürdüreceğinden hiç şüphemiz yok. 
Clio'ların en iyisi beşinci nesil Clio yine 
müşterilerin gönlünü fethedecek" dedi.
Otomobilciler en son yeniliklerini 

sergiledi

Fuarın en çok yenilik sergileyecek 
markalarından Mercedes, CLA Shooting 
Brake dışında ilk kez Concept EQV modelini 
ve yenilenen GLC’yi otomobil tutkunlarının 
beğenisine sunuyor. Formula E Show Car 
ve smart forease+ gibi modellerin yanı 
sıra yeni V-Serisi’nin de ilk gösterimi de bu 
fuarda yapılıyor.

Borusan Otomotiv’in Türkiye distribütörü 
olduğu BMW, fuarda en yeni elektrikli 
modellerini, lüks segmentteki amiral gemisi 
Yeni BMW 7 Serisi’ni ve meteor taşından 
üretilen parçalara sahip BMW Individual 
M850i Night Sky’ı otomobil severlere 
tanıtıyor.

Toyota ise fuarda efsane modeli Corolla’nın 
iki yeni versiyonunu ilk kez beğenilere 
sunuyor. Toyota, Corolla GR Sport ve 
Corolla Trek adli spor versiyonlarla 
ziyaretçilerin karşısına çıkıyor. Toyota 
Cenevre’de ayrıca GR Supra, GR Supra GT4 
konsepti, AWD-i teknolojisine sahip Prius 
ve yeni Aygo’nun iki özel versiyonunu da 
sergileyecek.

Bu yıl 100. yaşını kutlayan Fransız üretici 
Citroen, buna gönderme yapan Ami One 
Concept aracını ilk kez fuarda sergiliyor. 
Bu Citroen AMI ONE, fuarda büyük bir 

üretici tarafından ortaya çıkarılan en yavaş 
konsept ve kesinlikle en küçüklerinden 
biri unvanını da kazanacak. 2.5 metre 
uzunluğundaki araç 60-70 km menzil 
sunuyor.

Fuarın önemli yeniliklerinden biri de 
Peugeot’un tümüyle yenilediği başarılı 
modeli 208 oldu. Modelin tarihinde 
ilk kez tümüyle elektrikli versiyonu da 
fuarda tanıtılıyor. 340 km’lik menzile 
sahip elektrikli 208, bu alanda önemli bir 
boşluğu dolduracak.

Fiat Egea’nın Avrupa pazarında Tipo 
ismiyle satışa sunulan en sportif versiyonu 
89’uncu fuarda sergileniyor. Egea Sport, 
daha dinamik görünüme sahip olan 
tamponları, 18 inçlik jantları, detaylarda 
kullanılan siyah kontrast renkleri ve yine 
siyah tonlarla bezenen iç mekânıyla 
ön plana çıkıyor. Bursa’daki Tofaş 
fabrikasında üretilerek Avrupa pazarlarına 
ihraç edilecek olan otomobil, en dinamik 
Egea modeli olarak iddiasını ortaya 
koyuyor. Yeni versiyonun Türkiye satışı da 
Mart itibarıyla başlıyor.

Ferrari F8 Tributo, şimdiye kadarki en 
güçlü sekiz silindirli Ferrari modeli olarak 
fuarda yerini alıyor. Ortadan motorlu, 3.9 
litrelik çift turbo V8 motor 720 beygir güç, 
770 Nm gibi maksimum tork üretiyor.
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Otomotiv sektöründen bir yetkili, ABD'nin iptal etmeyi değerlendirdiği gümrüksüz ihracat 
imkanı kapsamında geçen yıl sektörün 1.1 milyar dolar ihracat gerçekleştirdiğini, imkanın 
iptalinin ABD'ye ihracata belirgin bir etkisi olmayacağını söyledi.

ABD’nin olası gümrük kararı 
otomotiv sektörünü nasıl 
etkiler?

ABD’nin dış ticaret politikasından sorumlu 
organlarından ABD Ticaret Temsilciliği (USTR) 
Türkiye’yi, bazı ürünlerin ABD’ye gümrüksüz 
girişine imkan sağlayan “Genelleştirilmiş 
Tercihler Sistemi” (GSP) programından 
çıkarmayı düşündüğünü dün açıkladı.

USTR internet sitesinde yer alan verilere 
göre Türkiye 2017 yılında gümrüksüz ihracat 
kapsamında ABD’ye 1.7 milyar dolar ihracat 
yaptı. Gümrüksüz ihracat Türkiye’nin ABD’ye 
toplam ihracatının yüzde 17.7’sini oluşturdu. 
Sitede geçen yılın verileri yer almadı.

Gümrüksüz ihracat imkanı getiren GSP’nin 
kapsamına giren ürünler arasında otomotiv de 
bulunuyor.

Haber

Türkiye’nin başlıca ihracat sektörü 
olan otomotiv sanayi, bir sektör 
yetkilisinin verdiği bilgiye göre 
geçen yıl gümrüksüz ihracat 
imkanı kapsamında ABD’ye 1.1 
milyar dolar ihracat yaptı. ABD’ye 
gümrüksüz ihracat sektörün geçen 
yılki 32.3 milyar dolar ihracatının 
yaklaşık yüzde 3’ünü oluşturdu.

Sakarya’da üretiliyor

Sektör yetkilisi, ABD'nin sağladığı 
bu imkanın ortadan kalkması 
halinde Türkiye’nin ürünlerinin 
yüzde 2.5 gümrük vergisine tabi 
olacağını belirtti.

ABD’nin Hindistan’ı da GSP 
kapsamından çıkaracağını, 
Avrupa ve Çin’den ithal ürünlere 
de gümrük vergisini yükseltmeyi 
değerlendirdiğine dikkat 
çeken yetkili, “Sektörün ABD’ye 
ihracatında önemli ya da mühim 
bir etkisi olacağını düşünmüyorum” 
dedi.

Türkiye otomotiv ana sanayi ve 
tedarik sanayi dünya geneline 
üretim yapıyor. Tofaş Doblo 
modelini, Toyota ise C-HR modelini 
Sakarya’da üretip ABD’ye ihraç 
ediyor.
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ASTON MARTIN 
“PROJECT 003” ile
2019 Cenevre Otomobil 
Fuarı’nda

Efsanevi otomobil markası Aston Martin, bu yıl 
resmi açılışı 5-6 Mart günlerinde olan, 7-17 Mart 
2019 tarihleri arasında ise dünyanın dört bir 
yanından otomobil tutkunlarına kapılarını açacak 
2019 Cenevre Otomobil Fuarı’nda yeni modelini 
tanıtacak: PROJECT 003.

Aston Martin’in devrim yaratan teknolojisi

“Project 003” kod adlı hiper otomobil, ilk kez 
89’uncu Cenevre Otomobil Fuarı’nda görücüye 
çıkacak. 

“Project 003” (003 Projesi), Aston Martin Valkyrie 
ve Valkyrie AMR Pro’nun (eski adıyla 001 ve 002) 
ardından Aston Martin tarafından geliştirilen 
üçüncü hiper otomobil. Devrim yaratan 
teknolojiye sahip “Project 003”, yeni orta motorlu 
hiper otomobil olarak daha önce  Valkyrie’de 
tanıtılmıştı. Şimdi ise tüm detayları, teknik bilgileri 
ve şaşırtıcı teknolojisi ile 2019 Cenevre Otomobil 
Fuarı’nda. 

Dünya genelinde yalnızca 500 adet üretilecek olan 
“Project 003”, 2021 yılı sonunda satışa sunulacak. 

İngiliz Otomotiv Devi Aston Martin, “Project 003” Kod Adlı Yeni Modelini 89’uncu 
Cenevre Otomobil Fuarı’nda Tanıtıyor.
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DS Store 
İstanbul’da
VIP Bir Gece

DS Store İstanbul, 12 Şubat’ta “Sevgililer Günü 
Etkinliği”ne ev sahipliği yaptı.  Gentleman Dergisi 
iş birliğiyle organize edilen buluşmaya iş, sanat ve 
cemiyet hayatının seçkin isimleri katıldı. Şimdi sizleri 
bu özel organizasyondan en özel karelerle başbaşa 
bırakıyoruz... 

DS Store İstanbul

İstanbul'un en gözde semtlerinden Etiler'de yer alan DS Store, bir otomobil satış noktasından ziyade lüks bir butik olarak 300 
metrekaresi kapalı olmak üzere 600 metrekare alana kurulu. Modern tasarımıyla dikkat çeken Store; DS’e özgü detaylar, lake 
mobilyalar, plazma ekranlar Paris’i, modayı, lüksü veya tasarımı yansıtan görselleriyle modern, rahat ve lüks bir atmosfer 
sunuyor. Markanın premium ve heyecan uyandıran tasarım anlayışına uygun olarak tasarlananan Store’da misafirler DS 
dünyasını deneyimleyebiliyorlar. DS Store İstanbul, dijital deneyimde çıtayı yükselterek DS Virtual Vision ile sanal gerçeklik 
gözlüğüyle misafirlerin tasarladıkları otomobillerini üç boyutlu görmelerine  ve hatta içine oturabilmelerine olanak sağlıyor. 
Sergilenen modellerin yüzleri ise, gelen misafirleri karşılamak üzere Store girişine doğru bakıyor.

Haber

Gentleman Dergisi ve DS 
Store İstanbul, 12 Şubat Salı 
akşamı birbirinden seçkin 
150 davetlinin katılımıyla 
gerçekleşen “Sevgililer 
Günü Etkinliği”ne imza 
attı... Seçkin isimlerin hazır 
bulunduğu organizasyonda 
konuklar DS modellerini de 
yakından inceleme fırsatı 
yakaladılar...
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Konuklar DS Store’da bulunan otomobillere yoğun ilgi 
gösterdiler ve yakından inceleme fırsatı buldular. 

Gecede sahne alan İpek Dinç 
Yüce Grup’un muhteşem 
performansı davetliler 
tarafından büyük alkış topladı. 

Davet boyunca konuklara 
birbirinden lezzetli sunumlar 
yapıldı...
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25 yıllık otomotiv kariyerimi, 2017 yılından bu yana 
benim gibi otomotiv profesyoneli arkadaşlarımla birlikte 
kurduğumuz Alpha Survey firması çatısı altında, sektördeki 
firmalara katma değer sağlamak amacıyla kullanmaktayım.

Yetkili Satıcılar ikinci 
el operasyonlarında 
gerekli örgütlenme 
ve kurumsallaşmayı 
hayata geçirmelidirler

Okuyucularımıza biraz 
kendinizden bahseder misiniz?

Merhaba ben Burak Gürkan.
25 yıllık profesyonel kariyerimin 
tamamını otomotiv sektöründe 
yaptım. Bu sürenin 23 yılı 
boyunca otomotiv sektörünün 
güçlü markalarının Distribütör 
firmalarında Satış, Tedarik, 
Pazarlama, Planlama ve Bayi Ağı 
Geliştirme bölümlerinde yönetici 
pozisyonlarında görev aldım. 
2017 yılından beri sektörel 
deneyimimi, benim gibi otomotiv 
profesyoneli arkadaşlarımla birlikte 
kurduğumuz Alpha Survey firması 
çatısı altında, sektördeki firmalara 
katma değer sağlamaya yönelik 
çalışmalarda kullanmaktayım. 
Uzmanlaştığımız alanlar; 
marka standartları ölçüm ve 
denetimleri, satış ve satış sonrası 
iş geliştirme faaliyetleri, firma 
içi süreç geliştirme ve suistimal 
denetimleri. Amacımız otomotiv 
sektörü yöneticilerine ve yetkili 
satıcı sahiplerine çözüm ortaklığı 
yapmak. 
 
2019 yılında Türkiye otomotiv 
pazarını nasıl görüyorsunuz? 

Daralma ve zorlanmalar yılı olacak. 
Perakende tarafta potansiyel 
ve mevcut müşterilere yeni 
araçlar satmak ve onları yetkili 
servislere çekebilmek gerçekten 
kolay olmayacak. Filo ve uzun 
dönem kiralama tarafında da 

daralma devam edecek gibi 
görünüyor ama tehditler yerine 
fırsatlara odaklanmak daha iyidir. 
Sektörde pazarla ilgili beklentiler 
konuşulur, tartışılırken daima yeni 
araç pazarı kast edilir ve böyle 
yapmak otomotiv sektöründeki 
ürün ve hizmet sağlayıcılar 
açısından doğrudur da. Ancak bir 
de otomotiv ürün ve hizmetlerini 
talep edenler tarafından bakarsak, 
onlar için yeni araç ve ikinci el 
diye keskin bir ayrım olmadığını 
görürüz. Tek bir büyük pazar vardır 
ve bu pazardaki alıcıların ihtiyaç ve 
isteklerine yönelik arz edilen ürün 
ve hizmetler vardır.
İlginç olan tüm yeni araç satışlarını 
yapan yetkili satıcıların ikinci el 
satışlardaki paylarının arzu edilen 
seviyede olmamasıdır. İkinci el 
satışlarının %50’si bireysel satıcılar, 
%45’i galeriler ve sadece %5’i 
kurumsal firmalar tarafından 
gerçekleştiriliyor. 

Hali hazırda altyapı ve insan 
kaynakları yatırımlarını 
tamamlamış olan yetkili satıcıların 

Röportaj

Alpha Survey / Danışman - Baş Denetmen
BURAK GÜRKAN
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bu piyasanın önemli aktörlerine 
dönüşmesi sadece yetkili satıcıların 
değil, markaların, müşterilerin ve 
sektörü denetleyen ve düzenleyen resmi 
kurumların da tercih edeceği bir gelişme 
olacaktır diye düşünüyorum. Günün 
sonunda otomobil satın almak için yılda 
yaklaşık 2 milyon potansiyel müşteri, 
yetkili satıcıların showroomlarına geliyor. 
Bu müşterilere, özellikle de o Yetkili 
Satıcı’nın potansiyeli gerçek müşteriye 
dönüştürebilmesi için, ikinci el araç teklifi 
vermeyi de hedeflemesi gerekir. Bunun 
için de 2019 yılında beklenen iş eksikliğini 
yetkili satıcılar bir fırsat olarak kullanmalı 
ve müşterilerinin ihtiyaçlarına cevap 
verecek şekilde ikinci el operasyonlarında 
gerekli örgütlenme ve kurumsallaşmayı 
hayata geçirmelidirler. 

Türkiye İkinci el araç pazarı yetkili 
satıcılara neler vadediyor?

Her şeyden önce çok büyük bir pazar 
vadediyor:
	 - Resmi rakamlar 2018 yılında 
5,4 milyon binek ve 1,4 milyon hafif 
ticari olmak üzere toplam 6,8 milyon 
adet kullanılmış araç satışı yapıldığını 
gösteriyor. Mükerrer devirler hesaba 
katıldığında yılda yaklaşık 3,5 milyon adet 
kullanılmış binek ve hafif ticari aracın 
el değiştirdiği bir pazar büyüklüğünden 
bahsediyoruz.

Yeni araç satışına oranla daha yüksek 
oranda kâr marjı vadediyor:
	 - Kâr oranı yeni araç satışında 
%1-2 seviyesinde iken, 2. el araç 
satışlarında bu oran %4-5 seviyesine 
yükseliyor.

Yakın geçmişe göre daha organize, daha 
öngörülebilir ve rekabet avantajları 
yaratılabilir bir iş alanı vadediyor:
	 - 1970’li yılların Türkiye’si açık 
bir pazar değildi ve hemen her girişim 
az ya da çok ama mutlaka sermayenin 
maliyetinin çok üzerinde bir getiri 
sağlıyordu yatırımcılarına. 
	 - 1980’ li yıllarda ise Türkiye 
dünyaya açılırken bakir bir pazarı, her 
türlü mal ve hizmete aç bir toplumu vardı 
ve neredeyse yapılan her iş bolca para 
kazandırıyordu. 
	 - Günümüz Türkiye’sinde ise 
artık daha fazla sermayemiz, daha çok 
eğitimli işgücümüz var ama artık para 
kazanmak için yatırım yapmak yeterli 

olmuyor. Yatırımcılar her alanda yoğun iç 
ve dış rekabete maruz kalıyor ve özlemle 
eski kârlarını arıyorlar ama artık işin 
arkasına bir plan, bir matematik ve bir 
felsefe koymadan katma değer ve kâr 
yaratılamıyor. 

Yetkili Satıcılar için ikinci el araç ticareti 
neden önemlidir?

Önemli, çünkü yetkili satıcıların yüksek 
işletme giderlerini karşılamak için yeni 
araç ve satış sonrası hizmet satışları her 
zaman yeterli olmuyor: Dünyanın en 
büyük ve en gelişmiş otomotiv pazarı 
olan Amerika Birleşik Devletleri’nde 
otomotiv perakendecileri kârlarının 
%40’ını ikinci el araç satışlarından ve 
finansal hizmetlerden sağlıyorlar. 

Önemli, çünkü bir ya da birkaç otomobil 
markasının yeni araçlarının satışını 
yapmak bütün potansiyel müşterilere 
ulaşmaya yetmiyor: Yetkili Satıcıların 
faaliyet gösterdikleri bölgede bulunan 
ve araç satın alabilecek potansiyeli olan 
bütün müşterilere en az bir kez ulaşmak 
ve onlara bir teklif sunmak gibi bir 
misyonları olmalı. Bunu da sağlayacak 
olan tek faaliyet alanı ikinci el ticaretidir.

Önemli, çünkü trendler değişiyor: Örneğin:
	 - artık ikinci el aracını başka 
bir ikinci el araç ile takas etmek isteyen 
müşteriler çoğalıyor, yeni araçların fiyatları 
mevcut ekonomik ortamda çok hızlı 
yükseliyor!
	 - İkinci el araç aramalarında online 
platformların kullanımı çok hızlı büyüyor. 
Showroomlara gelen müşterilerin %80’i 
gelmeden önce internette araştırma yapmış 
ve ne istediğini belirlemiş olarak geliyor. 
İkinci el için artan talep ve burada firmaların 

kendilerini kurumsal bir şekilde temsil 
edebilmesinin önemi giderek artıyor.

Önemli, çünkü ikinci el araç piyasası 
devlet eliyle yeniden regüle ediliyor: 
Yeni düzenlemeler markaların hizmet 
standartlarını uygulamaya alışkın olan 
Yetkili Satıcıları galerilere oranla daha 
fazla ön plana çıkarabilir. İkinci el araç 
satıcıları yeni getirilen düzenlemelere 
uymak ve müşterilerine yeni güvence ve 
standartları sağlamak durumunda. 

Örneğin; artık ikinci el araçların satışı için 
5 yıl süreli yetki belgesi veriliyor. Yetki 
belgesi alabilmek için en az lise mezunu 
olma ve mesleki yeterlilik belgesine sahip 
olma şartları aranıyor. 

Yine yetki belgesine sahip işletmelerin, 01 
Nisan 2019 tarihinden itibaren yapacakları 
ikinci el motorlu kara taşıtı satışlarından 
hemen önce, TS 13805 standardına göre 
verilen hizmet yeterlilik belgesine sahip 
işletmelerden ekspertiz raporunu alması 
gerekiyor ve bu belgenin alıcıya ibraz 
edilmesi gerekiyor.

İkinci el araçların satışında “taşıt teslim 
belgesi” düzenlenmesi ve bu belgede 
aracın kilometre bilgilerinin, boyalı ve 
değişen parça bilgilerinin yer alması 
gerekiyor.

İkinci el araç satan kuruluşların, 8 yaş ve 
160.000 km sınırının altındaki araçlara 
satış tarihinden itibaren,  3 ay veya 5 bin 
kilometre garanti vermesi, arızalarını en 
geç 30 iş gününde gidermesi gerekecek. 

Sadece bu sebeplerden ötürü bile ikinci 
el araç faaliyeti en az yeni araç satışı 
kadar ciddi ele alınmalı ve kurumsal 
standartlar ile yönetilmelidir. Üstelik yeni 
araç faaliyetine oranla bu iş kolunda 
Yetkili Satıcılar daha  otonom hareket 
edebilirler, bu da tedarik kaynaklarını 
çeşitlendirmelerine, finansman 
ihtiyaçlarını kendilerinin belirlemelerine, 
esnek organizasyonlar kurabilmelerine ve 
müşterilerine daha özgür bir iletişim ile 
taahhütlerde bulunabilmelerine olanak 
verir.

Yetkili Satıcılar ikinci el faaliyeti için bir iş 
planını nasıl oluşturmalı sizce?

Her şeyden önce bir orta vadeli planları 
olmalı. Deneyimlerimiz bize şunu 
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gösteriyor ki yetkili satıcıların büyük 
çoğunluğunun ikinci ele dair hedef kitlesi 
seçilmiş, varsayımları belirlenmiş ve 
bütçesi oluşturulmuş orta-uzun vadeli 
planları yok. Bir planınızın olması onun 
değişmez olması gerektiği anlamına 
gelmez. Gelişen teknoloji ve değişen 
ihtiyaçlar sizi her zaman pazarlama ve 
satış gibi stratejilerinizi değiştirmeye 
itebilir, bu durumda plan ve ona dair 
varsayım ve beklentiler yeni duruma 
adapte edilir. Plansız olmak ya da sadece 
temenni içeren bir plana sahip olmak 
çözüm değildir.  

Sektörel incelememiz bize gösterdi 
ki; ikinci el fiyatları ve pazar bilgisi için 
dijital platformlardan faydalanmak, satın 
almadan teslimata kadar bütün adımları 
içeren bir yazılım kullanmak, müşteri 
verisini işleyerek ucuz ve etkili pazarlama 
yapabilecek CRM programları kullanmak 
henüz birçok yetkili satıcının hayatına 
girmiş değil.  

İş yapmak, ucuz alıp pahalı satmak değil 
artık, yeni yaklaşım firmaya değer ekleyen 
zenginlik katan olarak tanımlanıyor.

Ne tip bir yatırımla ne kadar kazanç 
bekleyebileceğinizi tahmin edilebilmek 
ve uygulama boyunca elde edeceğiniz 
sonuçları ona göre değerlendirmek için 
bir iş modeline ve plana ihtiyacınız var: 
Bizler Alpha Survey olarak bu iş modelinin 
oluşturulmasında Yetkili Satıcılara stratejik 
danışmanlık yapmayı hedefliyoruz.

Burada gerek iş planının oluşturulması, 
potansiyel müşterilerin tespit edilmesi 
ve kanalize edilmesi ve gerekse kârlılık 
KPI’larının oluşturulup hayata geçirilmesi 
konusunda Yetkili Satıcılara yardımcı 
olmak istiyoruz.

İkinci el operasyonunu etkin bir şekilde 
yönetmek için neler yapılmalı sizce?

“Artık bir planınız var ama yetmez! Onu 
uygulayacak yetkin insanlar bulun ve planı 
onlara açıklayın, koşullar değiştikçe planı 
koşullara uyarlayıp, ne zaman biteceğini 
baştan belirleyin.

Unutmayın, her yeni girişim pazara 
odaklanmalı, finansal öngörüde 
bulunmalı yani nakit akışı ve sermaye 
ihtiyacını belirlemeli ve bir üst yönetim 
oluşturmalıdır.

Sürekli pazar analizi yapın. Pazar 
rakamları bir gerçekliktir ve sürekli 
izlenmelidir. Dijital olarak Pazar analizi 
yapan platformlardan yararlanın. Müşteri 
güdümlü olmak yetmez, pazar güdümlü 
olun.

İş akışınızı, yani kullanacağınız tüm 
dokümanları, yetki, onay ve karar 
süreçlerinizi önceden belirleyin yazılı 
hale getirin; böylece operasyona katılan 
tüm taraflarda kafa karışıklığını önlemiş, 
suiistimal riskini en aza indirmiş, karlılığı 
eriten tüm zaman ve etkinlik kayıplarını 
öngörmüş ve düzenlemiş ve personel 
değişikliklerinden en az etkilenmiş bir 
operasyona sahip olursunuz. 

İş planınızda yer alan performans 
göstergelerini izleyerek işinizi ve ekibinizi 
yönetin ve yönlendirin. Stok yaşı, kar 
oranı vs. gibi düzenli takip ettiğiniz birkaç 
gösterge olsun. 

Gerçekçi bir plan yapmış olmak ve 
bunu uygulamak çok çok önemli ama 
unutmayalım ki ikinci el araçlar yeni 
araçlar gibi homojen değildir, yani her 
araç görünür tüm nitelikleri ve tüm 
kayıtlı bilgileri aynı koşullarda olsa 
bile birbirinden farklıdır. Bu da tek tek 
her araca alırken ve satarken özel ilgi 
gösterilmesini gerektirir. İşin sahibi 
bunun istisnasız şekilde yapılmasını 
sağlamalıdır. 

Etkin ve anlaşılır bir iş planı üzerine 
kuracağınız ikinci el araç ticaretinizi 
canlı tutmak demek güvenilir bir satıcı 
olduğunuza dair algıyı teyit edecek her 
adımı atmak demektir. İyi ve sözüne 
güvenilir bir imaj özellikle 2. el araç 
işinde çok önemlidir çünkü büyük 
olasılıkla hemen yakınınızda aynı işi 
yapan birçok rakibiniz bulunmaktadır. 
Müşteri beklentilerinin ötesine geçecek 
hizmetler sunabilmek bu imajı ve 
iş başarınızı geliştirmeye olanak 
sağlayacaktır.

Bize zaman ayırdığınız için teşekkür 
ediyoruz, son olarak eklemek 
istedikleriniz var mıdır?

Yurt dışında bazı yapılanmaları da 
izliyoruz ve iş modellerini görüyoruz, 
biz de global örnekleri alıp yerel 
gerçekliklerle buluşturmayı ve içinden 
geldiğimiz otomotiv dünyasının 
en önemli temsilcisi olan Yetkili 
Satıcılarımızın ikinci el yapılanmalarına 
bir nebze olsun katkı sağlamayı biraz 
da kendimize misyon edindik açıkçası. 
Bugünkü sektörel daralma sürecini 
fırsata çevirmek için gördüğümüz 
ışığı meslektaşlarımız ile paylaşmak 
ve müşterilerimizin de daha kaliteli 
hizmet alabilecekleri bir ikinci el satış 
organizasyonu kuruluşuna destek 
vermek istiyoruz. Önümüzdeki üç yılın 
en önemli trendini bugünden gören 
ve buradaki fırsatları yakalayanlar 
fark yaratacaktır. Var olan ama etkin 
kullanılamayan bir kâr merkezinin, 
deyim yerindeyse tıkır tıkır çalışmasını 
sağlamak Yetkili Satıcılar için en 
maliyetsiz yatırım olacaktır. Tüm 
meslektaşlarımıza başarılar diliyorum.

Röportaj
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Türkiye’nin Otomotiv 
pazarı, vergi ve kur 
artışlarına duyarlı 
yapısı nedeniyle dalgalı 
bir grafik göstermekte

EROL ŞAHİN
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

Sektör
Analizi

Zor geçen 2018 yılından sonra, zorlu bir 
2019 yılında otomotiv pazarına genel 
olarak bir göz gezdirelim.

Otomotiv sektörü, bünyesinde 
bulundurduğu yüksek katma değer 
oranı, gelişen ve dönüşen küresel 
eğilimlere paralel olarak teknolojik 
gelişmeleri yakından izleyen yapısı, geniş 
ileri ve geri bağlantı ağı, yüksek tutarlı 
doğrudan yabancı yatırım alma kabiliyeti 
ve net ihracatçı kimliği ile Türkiye 
ekonomisinin önde gelen sektörlerinden 
biridir.

İhracatçı yapısının da etkisiyle yıllar 
itibarıyla yükseliş eğiliminde seyreden 
Türkiye Otomotiv üretimi 2018 yıl 
sonunda 1.587.836 adet  seviyesinde 
gerçekleşmiştir.

Türkiye’nin otomotiv pazarı, vergi ve 
kur artışlarına duyarlı yapısı nedeniyle 
dalgalı bir grafik göstermektedir. Pazar 
2018 yılında 620.000 adet satış rakamı 
ile önceki yıllara göre ciddi oranda 
gerilemiştir.

2019 yılı Ocak ayı baz alındığında, geçmiş 
aynı dönemlere göre üretimin iç pazar 
yerli satış karşılama oranı % 5,78 seviyesi 
ile son 5 yılın en düşük seviyesine 
inmiştir. 2015 yılında bu oran %14,92, 

2015 yılında %15,18, 2016 yılında %11,56 
ve 2017 yılında ise %11,98 seviyesinde 
idi. Daralan Avrupa pazarı göz önüne 
alındığında iç pazardaki yüksek daralma 
üretimi de etkilemektedir.

Pazarda Otomobil ve Hafif Ticari Araç 
taleplerinde yaşanan değişim ise 
otomobil lehine görünmektedir. 2008 
yılında toplam pazarın %38,06 oranını 
Hafif Ticari Araç satışları oluştururken, 
2012 yılında %28,48 oranına ve son 
olarak 2018 yılında %21,68 seviyesine 
gerilediği görülmektedir. Çoğunluğu yerli 
üretim olan Hafif Ticari Araç pazarındaki 
gerileme yerli üretimin iç pazarı 
karşılama oranını da aşağı çekmektedir.

Otomobil pazarında yıllar içinde dikkat 
çeken bir unsur ise, iç pazarda oluşan 
kasa tipi taleplerindeki değişimdir. Dünya 
Pazarına paralel olarak iç pazarda SUV 
araçlara olan talep ve ilgi artmıştır. 2009 
yılında otomobil pazarında kasa tipleri 
sırası ile Sedan %54,52 ,HB %33,54, SUV 
%6,75 iken

2018 yılında Sedan %50,67 ,HB %23,52, 
SUV %21,93 olarak gerçekleşmiştir. HB 
kasa tipi alıcıları daha çok B ve C SUV 
kasa tipine geçiş yapmış görünmekte. 
Değişimin 2019 ve sonrası pazarda da 
devam etmesi öngörülmektedir.

2019 pazarı nasıl olacak, sektörü 
canlandırmak adına gelen teşvikler 
devam edecek mi? Ek tedbirler alınacak 
mı?

Görülen o ki, 2019 ve 2020 yılı ilk 
yarısı sektör açısından çok zor ve çetin 
geçecek. Teşviklerin devam etmesi, 
ayrıca krediye ulaşımda sağlanacak 
kolaylıklarla pazarın 350.000-400.000 
adet bandında seyretmesi mümkün. 
Ancak sektörün uzun vadeli projelere, 
bu projelerin kamu yönetimine 
aktarılacağı geniş katılımlı bir Otomotiv 
Çalıştayı'na ihtiyacı bulunmakta.Avrupa 
Birliği'nde uygulamaya başlanan 
düşük emisyon kuralları göz önüne 
alındığında Türkiye’nin

13,7 yaşında olan Otomotiv 
araç parkının kademeli olarak 
gençleştirmesi gerekmektedir. Bu 
bağlamda 10 yıllık hazırlanan Araç 
Parkı Yenileme Projesi'ne destek 
verilmesi, uzun dönemde sektör 
ve kamu açısından hayati önem 
taşımaktadır.

Sektörümüz açısından, 
olumsuzlukların azaldığı, güzel bir 
2019 diliyorum.

Saygılarımla
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Arabuluculuk, alternatif uyuşmazlık çözüm yolu olarak 2012’de hayatımıza girmiş 
olup, 2018 yılı itibarıyla iş uyuşmazlıklarında, 2019 itibarıyla da konusu alacak veya 
tazminat olan ticari davalarda dava şartı olmuştur.

Ticari uyuşmazlıklarda dava 
şartı arabuluculuk

Otomotiv sektörünün dava yükü 
de tüketici davalarıyla birlikte, iş 
uyuşmazlıkları ve ticari uyuşmazlıklar 
alanlarında yoğunlaştığından, görece 
yeni olan ticari uyuşmazlıklarda dava 
şartı arabuluculuk düzenlemesine ilişkin 
detaylara bu makalemizde yer verdik. 
Bayilerin özellikle üreticiyle, diğer 
bayilerle ve işleyişi kapsamında ürün 
ve hizmet tedarik ettiği şirketlerle olan 
uyuşmazlıkları ağırlıklı olarak ticari 
dava statüsünde olduğundan, sürecin 
taraflarca anlaşılması, uygulamanın 
yerleşmesi ve etkin şekilde kullanılması 
bakımından önem arz etmektedir. 

Arabuluculuk nedir?

Arabuluculuk, tarafların üzerinde 
serbestçe tasarrufta bulunabilecekleri 
uyuşmazlık konusunda, tarafsız bir 

üçüncü kişi nezdinde bir araya gelerek, 
birbirlerini anlamasını, anlaşmaya 
varmasını ve kendi çözümlerini 
kendilerinin bulmasını sağlayan alternatif 
uyuşmazlık çözüm yöntemlerinden biridir. 

Arabulucu kimdir?

Arabulucu, asgari 5 sene kıdeme sahip 
hukukçular arasından, Adalet Bakanlığı 
bünyesinde kurulmuş Arabuluculuk Daire 
Başkanlığı’na bağlı sicile kayıtlı olan, Adalet 
Bakanlığı tarafından yapılan sınavları 
başarıyla tamamlamış, Arabuluculuk 
sertifikasına sahip ve ileri iletişim 
yöntemleri konusunda yetkin, bağımsız 
hukuk profesyonelleridir. 

Arabulucu taraflar arasındaki hukuki 
uyuşmazlığın çözümünde tarafsız ve 
bağımsız bir üçüncü kişi olarak yer alır 
ve taraflar arasındaki iletişim ortamını 
kolaylaştırarak kendi çözümlerini 
kendilerinin üretmeleri konusunda 
onlara yardımcı olur. Tarafların çözüm 
üretemediklerinin ortaya çıkması halinde 
arabulucu bir çözüm önerisinde de 
bulunabilir.

Ticari uyuşmazlıklarda dava şartı 
arabuluculuk

Türk Ticaret Kanunu’nun dördüncü 
maddesi kapsamında ticari dava olarak 
sayılan bütün ticari uyuşmazlıklardan, 
konusu bir miktar paranın ödenmesi olan 
alacak ve tazminat talepleri hakkında dava 
açılmadan önce arabulucuya başvurulması 
zorunlu hale getirilmiştir. 

Bu kapsamda; Ticaret Kanunu’nda ticari 
dava olarak sayılan hukuk davaları, diğer 
kanunlarda düzenlenen ticari davalar ile 

ARB. PINAR ENGİSOR ŞAHİN ARB. CEYLAN KUŞCU

Köşe Yazısı

her iki tarafın da ticari işletmesiyle ilgili 
hususlardan doğan hukuk davaları ve bazı 
sözleşmeler bakımından salt bir tarafın 
ticari işletmesiyle ilgili olan hukuk davaları 
da ticari dava olarak kabul edilmektedir.

Dava şartı arabuluculuk sürecinin işleyişi

Başvurucu (davacı), yetkili mahkemenin 
bulunduğu yer arabuluculuk bürosuna 
yapacağı başvuru ile, arabulucu adli yargı 
ilk derece mahkemesi adalet komisyonu 
başkanlıklarına bildirilen listeden, adliye 
arabuluculuk bürosu tarafından belirlenir. 
Ancak tarafların listede yer alan herhangi 
bir arabulucu üzerinde anlaşmaları da 
mümkündür.

Arabulucu, seçildikten sonra tarafları 
en kısa sürede ilk toplantıya davet eder. 
Arabulucu, taraflara ulaşmak için telefon, 
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SMS, whatsapp vb. tüm iletişim yollarını 
kullanabilir.  Taraflar, birden çok kez 
bir araya gelebilir. İhtiyaç halinde 
arabulucu görüşmelere ara verip, 
taraflarla ayrı özel görüşmeler yapabilir. 
Özel görüşmeler arabulucu ve ilgili taraf 
arasında gizli olup, bu görüşmelerde 
ifade edilenler ancak ilgili tarafın onayı 
ile diğer taraf ile paylaşılabilir.

Zaman aşımı süresi, arabuluculuğa 
başvurulmasından, son tutanağın 
düzenlenmesi tarihine kadar durur. 
Aynı zamanda, hak düşürücü süreler de 
işlemez. 

Taraflar, arabuluculuk müzakerelerine 
bizzat, kanuni temsilcileri veya avukatları 
aracılığıyla katılabilirler. Uyuşmazlığın 
çözümüne katkı sağlayabilecek 
uzman kişiler de müzakerelerde hazır 
bulundurulabilir. 

Arabulucu, sürecin yürütülmesi 
sırasında, taraflara hukuki tavsiyelerde 
bulunamaz. Taraflara hukuki 
tavsiyelerde bulunmak avukatlarının 
görevidir.

Arabulucu ticari uyuşmazlıklarda altı 
hafta içerisinde arabuluculuk sürecini 
sona erdirecektir. Bu süre zorunlu 
hallerde en fazla iki hafta uzatılabilir.

Tarafların arabuluculuk süreci sonunda 
anlaşmaya varmaları halinde, taraflar 
ve avukatları ile arabulucunun birlikte 
imzaladıkları anlaşma belgesi, icra 
edilebilirlik şerhi aranmaksızın ilam 
niteliğinde belge sayılır. Diğer bir ifade 
ile, söz konusu anlaşma, mahkeme 
kararıymış gibi hüküm doğurur. 
Bu kapsamda, taraflardan birinin 
anlaşmaya aykırı davranması halinde, 
diğer taraf yeni bir yargılama sürecine 
girmeksizin, anlaşmayı doğrudan 
icraya koyabilecektir. Arabuluculuk 
faaliyeti sonunda anlaşmaya varılması 
hâlinde, üzerinde anlaşılan hususlar 
hakkında taraflarca dava açılamaz. 
Bu husus dikkate alındığında, taraflar 
veya avukatları tarafından imzalanacak 
anlaşma belgesinde üzerinde anlaşılan 
hususların net bir şekilde ortaya 
konmasının zorunluluk olduğu açıktır.
Taraflardan herhangi biri arabuluculuk 
sürecine başladıktan sonra, istediği 
herhangi bir zamanda arabuluculuk 
sürecini sona erdirebilir. Bu halde 
arabuluculuk sona erecektir. Bu hususta 

ilk toplantının özel bir durumu söz 
konusudur.  

Taraflardan birinin geçerli bir 
mazeret göstermeksizin ilk toplantıya 
katılmaması sebebiyle arabuluculuk 
faaliyetinin sona ermesi durumunda 
toplantıya katılmayan taraf, son 
tutanakta belirtilir ve bu taraf davada 
kısmen veya tamamen haklı çıksa 
bile yargılama giderinin tamamından 
sorumlu tutulur. Ayrıca bu taraf lehine 
vekâlet ücretine hükmedilmez. Her iki 
tarafın da ilk toplantıya katılmaması 
sebebiyle sona eren arabuluculuk 
faaliyeti üzerine açılacak davalarda 
tarafların yaptıkları yargılama giderleri 
kendi üzerlerinde bırakılır.

Taraflarca anlaşma sağlanamadığı 
hallerde bu husus son tutanakta belirtilir 
ve taraflarca imzalanır. Akabinde, 
başvurucu, bu belgeyi dava dilekçesine 
ekleyerek, adli yargı yoluna başvurabilir.

Arabulucu, bu sıfatla görev yaptığı 
uyuşmazlıkla ilgili olarak açılan davada, 
daha sonra taraflardan birinin avukatı 
olarak görev üstlenemez.

Ticari uyuşmazlıklarda arabuluculuk 
uygulaması

Arabuluculuk sürecini ticari 
anlaşmazlıklar açısından 
değerlendirdiğimizde, taraflar arasındaki 
ilişkinin uzun vadeli olması, tarafların 
esnek çözüm önerileri getirebilmesi 
gibi unsurlar, ticari uyuşmazlıklar 
bakımından arabuluculuk sistemini 
oldukça cazip kılmaktadır. 

Bu kapsamda, tacir olan taraflardan 
birinin, aralarındaki ticarete konu olan 
ürünlerin ayıplı olduğu iddiasında 
olması durumuna ilişkin olarak, sürecin 
arabuluculuk ile çözümlenmesi ve 
mahkeme nezdinde ilerlemesi halleri 
aşağıda karşılaştırılmıştır.  

Buna göre, üründen memnun 
olmayan taraf, mahkeme yoluna 
başvurduğunda talep edebilecekleri 
kanunda kendisine verilen haklarla 
sınırlıdır.  Bunlar malın onarılmasını, 
yenisiyle değiştirilmesini, indirim isteme 
veya malın iadesidir. Ancak mahkeme 
bazı durumlarda müdahale ederek, bu 
hakları sınırlayabilmektedir. Kaldı ki, 
süreç mahkemeye taşındığında, taraflar 

arasındaki ticari ilişki ileriye yönelik 
olarak da sona erecektir.

Arabuluculukta ise, tarafların çözüm 
yolları ilgili kanunlarda yer alanlarla 
sınırlı değildir. Örneğin bahse konu 
olayda, üründen memnun olmayan 
taraf karşı tarafla mutabık kalarak ürün 
özelinde indirim, zararının karşılanması 
gibi taleplerin yanı sıra sonraki satın 
almaları için indirim veya özel ödeme 
şartları talep edebilir. Bu çerçevede 
taraflar hem sorunu çözüp hem de uzun 
vadeli ticari ilişkilerine devam etme 
imkanına sahip olacaklardır.

Ticari hayatta mahkeme aşamasına 
gelmiş bir ilişkinin tekrar kurulabilmesi, 
tarafların yeniden karşılıklı ticari 
ilişkiye başlaması oldukça zordur. 
Zira mahkeme kararı tek taraf için 
kazanmak anlamına gelmekte olup, 
kararın aleniyeti gereği üçüncü 
kişilerce duyulmuş olacağından 
taraflar arasındaki ilişkiyi bir anlamda 
sonlandırmaktadır.

Ancak arabuluculuk süreci, gizlilik niteliği 
gereği üçüncü kişilerce bilinmediği gibi, 
tarafların karşılıklı kazanımlar elde 
etmesine imkan vermekte, dolayısıyla, 
taraflardan birinin kendini yenilmiş 
hissetmesine engel olmaktadır. Taraflar 
ticari ilişkilerini ilgili olay özelinde 
karşılıklı mutabakatla çözüp, ilişkiye 
devam edebilmektedirler. 

Ayrıca mahkeme süreci gizlilik ve ilişkinin 
sona ermesi sonuçlarının yanı sıra 
masraf ve süre açısından da taraflar 
için sıkıntı doğurabilecektir. Mahkeme 
nezdinde sınırlı talepte bulunabilecek 
olan tarafın 100.000,00 TL tutarında 
bir talepte bulunduğunu öngörürsek, 
bunun için kaybeden taraftan tahsil 
edilmek üzere, yaklaşık 9.500,00 TL 
yargılama gideri (dava harcı, bilirkişi, 
tanık, keşif vb. diğer giderler), davanın 
en az iki yıl sürdüğünün öngörülmesi 
halinde 18.000,00 TL yasal faiz ve 
yaklaşık 11.000,00 TL tutarında karşı 
taraf vekalet ücretine katlanılacak 
olup, zaman açısından da öngörülemez 
bir sürece dahil olunacaktır. Oysa 
arabuluculuk sürecinde, anlaşmazlığın 
karara bağlanma süreleri mevzuatta 
tanımlanmış olup, ticari bir uyuşmazlık 
için bu süre azami 8 haftadır. Bunun yanı 
sıra arabuluculuk sürecinde tarafların 
katlandığı bir masraf bulunmamakta 



44

olup, taraflar arabulucuya, aksi 
kararlaştırılmadıkça ücret tarifesi 
dahilinde yüzdelik dilimlerde eşit 
biçimde ödeme yapacaklardır.

Arabuluculuk sürecinin bir diğer önemli 
avantajı ise, kontrolün taraflarda 
olmasıdır. Karar mercii taraflar olup, 
ticari uygulamaları ve stratejileri 
kapsamında süreç zarfında taleplerini 
ifade etmeleri mümkündür. Diğer bir 
ifade ile, tarafların ticari gelecekleri 
ve ilişkileri üçüncü bir kişinin kararına 
muhtaç olmayacaktır. 

Bunun yanı sıra, taraflar mahkeme 
sürecinin aksine ilk talepleri ile bağlı 
değillerdir. Mahkeme sürecinde talepleri 
değiştirmeleri belirli usuli işlemlere 
ve sınırlara bağlıyken, arabuluculukta 
iddia ve savunma genişletme yasağı söz 
konusu değildir. Arabuluculuk sürecinde, 
başta zararının tazmini isteyen taraf, 
süreç içerisinde karşı tarafın önerileri 
dahilinde, ürünün tamirini, ödemiş 
olduğu bedelin kısmi iadesini, sonraki 
alımlarında indirim yapılmasını 
veya ürünün değiştirilmesini kabul 
edebilir. Bu kapsamda, arabuluculuk, 
ticari hayatın oyuncuları tarafından 
kendi ihtiyaçları ve menfaatleri 
dahilinde karşılıklı anlaşma ile çözüme 
ulaşabilecekleri bir enstrümandır.

Taraflar, mahkeme sürecinden farklı 
olarak, süreç dahilinde aktif rol oynadıkları 
ve karar merci olduklarından, diğer tarafın 
talebini kabul etmek zorunda değillerdir. 
Karşı teklif veya kısmi kabul gibi tarafların 
ortak bir noktada buluşamaması halinde 
de anlaşmazlık tutanağının hüküm 
altına alınması ve bununla mahkemeye 
başvurulması mümkündür.

Nihai olarak, arabuluculuk, ileriye yönelik, 
taraf ihtiyaçlarının ön planda olduğu, hızlı 
ve ucuz bir alternatif uyuşmazlık çözüm 
yoludur.

Arabuluculuk ücreti

Tarafların arabuluculuk faaliyeti sonunda 
anlaşmaları hâlinde, arabuluculuk ücreti, 
Arabuluculuk Asgari Ücret Tarifesi 
kapsamında taraflarca eşit şekilde 
karşılanır. Bu durumda ticari davalarda 
ücret, Tarifenin Birinci Kısmında belirlenen 
iki saatlik ücret tutarı olan1.320,00 TL’den 
az olamayacaktır.

Arabuluculuk faaliyeti sonunda taraflara 
ulaşılamaması, taraflar katılmadığı için 
görüşme yapılamaması veya iki saatten 
az süren görüşmeler sonunda tarafların 
anlaşamamaları hâllerinde, iki saatlik 
ücret tutarı Adalet Bakanlığı bütçesinden 
ödenir. Şayet görüşmeler iki saatten fazla 

sürmüş ve sonuçta taraflar anlaşamamış 
ise iki saati aşan kısma ilişkin ücret 
aksi kararlaştırılmadıkça taraflarca eşit 
şekilde karşılanacaktır. Adalet Bakanlığı 
bütçesinden ödenen ve taraflarca 
karşılanan arabuluculuk ücreti, yargılama 
giderlerinden sayılır.

Sonuç

Tarafların, ticari hayatın gerçekleri ile 
uyumlu biçimde, herhangi bir kısıtlamaya 
tabi olmadan talepte ve/veya kabulde 
bulunabildiği arabuluculuk süreçlerine 
aktif katılımda bulunması, sürecin 
işlerliğini ve çözüme ulaşma şansını 
artıracaktır.

Eşitlik ve gizliliğin esas olduğu, tarafların 
kontrolünde ilerleyen arabuluculuk 
süreci, ticari ilişkilerde yaşanan 
uyuşmazlıkların çözümlenmesiyle birlikte 
ticari ilişkinin devamlılığına da fırsat 
vermektedir.

Ticari hayatın oyuncuları tarafından 
kendi ihtiyaçları ve menfaatleri 
dahilinde karşılıklı anlaşma ile çözüme 
ulaşabilecekleri bir enstrüman olarak 
arabuluculuğu kullanmalarının, zaman ve 
maliyet faydalarının yanı sıra, tarafların 
daha sağlıklı bir ticari ilişki kurmasında da 
önem taşıyacağı açıktır.

Köşe Yazısı
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Kasko, sigortalının iradesi dışında, hareket halinde ya da dururken hasara uğraması, 
yanması, çalınması gibi durumlarda tazminat ödenmesini, bu yönüyle de yaşanan 
maddi kayıpları telafi etmeyi hedefleyen bir sigorta türüdür. 

Kasko sigortalarında 
teminatların değerlendirmesi

Muhtelif vesilelerle sektörde görev yapan 
meslektaşlarımızla bir araya geldiğimiz 
zaman, hasarların artışından ve hasar 
maliyetlerinin yüksekliğinden dolayı şikayetçi 
olduklarına tanık olmaktayım.

Mesleğimize aşina olmayan kimseler 
dahi sigorta deyince evvela akıllarına oto 
sigortacılığı ile buna bağlı olarak oluşan 
hasarları anımsamaktadırlar.

Bu konuda, son birkaç yıldır yaşadığımız ani 
meteorolojik değişiklikler nedeni ile oluşan 
dolu, sel ve fırtına hasarlarının adetsel 
olarak aşırı miktarda meydana getirdiği oto 
kaporta / boya hasarlarına neden olması ve 
özellikle uzayan hasar onarım sürelerinin 
toplum hafızasında bıraktığı menfi etkiler 
unutulmamalıdır.

Bu sürecin yaşanması esnasında özellikle 
Kasko Sigortalarında Sigortalıların Poliçe 
Fiyatlarını düşürmek adına almaktan imtina 

ettikleri bazı ek teminatların aslında ne kadar 
önem arz ettiği bir kere daha gözler önüne 
serilmiştir.

Bu yazımızın konusunu Kasko Sigortaları ve 
birlikte verilen Ek Teminatlara ayırdım.

Kasko, sigortalının iradesi dışında, hareket 
halinde ya da dururken hasara uğraması, 
yanması, çalınması gibi durumlarda tazminat 
ödenmesini, bu yönüyle de yaşanan maddi 
kayıpları telafi etmeyi hedefleyen bir sigorta 
türüdür. 

Kasko teminatlarının kapsamı, kaskonun en 
önemli konusudur. 

Kasko teminatları nelerdir?

İlk olarak temel teminatlardan bahsedelim.

Çarpma, çarpılma, yangın, aracın 
çalınması veya çalınmaya teşebbüsü ve 
enflasyon teminatları standart kaskolarda 
bulunmaktadır. 

Ancak sadece standart teminatların 
bulunduğu bir kaskoya sahip olduğunuzda, 
aracınız sel hasarına uğramışsa, bu 
hasar kasko kapsamı dahilinde olmadığı 
için tarafınıza herhangi bir ödeme 
yapılmamaktadır.

Kasko tazminatı taleplerinde ülkemizde en 
çok yaşanan sıkıntıların başında bu konu 
gelmektedir. Bu sebeple satın alacağınız 
kasko ürününü alırken ilk sormanız gereken 
soru: "Poliçenin kasko teminatları nelerdir?" 
olmalıdır.

Standart Kasko Teminatları Nelerdir?
Kasko poliçesi temel olarak aşağıdaki 
teminatları kapsamaktadır:

Çarpma-çarpılma;

Gerek hareket halinde gerekse 
hareketsizken, araç sahibinin veya aracı 
kullananın iradesi dışında ani, harici 
etkiler neticesinde sabit ya da hareketli bir 
cismin çarpması, aracın böyle bir cisme 
çarpması, çarpışması, devrilmesi, düşmesi, 
yuvarlanması gibi kazalar sonucu meydana 
gelecek hasarlar ile üçüncü kişilerin kötü 
niyet veya muziplikle yaptığı hareketler 
sonucu meydana gelen maddi zararları.

Aracın Yanması;

Bir kaza sonucunda meydana gelecek 
yangın ve infilakı.

Aracın çalınması veya çalınmaya 
teşebbüs edilmesi,

Aracınızın çalınması, çalınmaya teşebbüsü 
veya aracınızda takılı bulunan radyo-teyp, 
telefon ve benzeri aksesuarların çalınması 
sonucu meydana gelebilecek hasarlar.

Kasko Sigortası Poliçesine Hangi 
Teminatlar Eklenebilir?

Ek teminatlar arasında doğal afetlere 
ilişkin teminatlar, toplumsal hareketler 
ve terör olayları sonucu ve yetkililerin 
müdahaleleri sonucu meydana gelen 
hasarların teminatları, enflasyon teminatı, 
eskime payı düşmeme teminatı, yardım 
teminatı ve kullanım kaybı teminatları 
sayılabilir.

Bunların dışında, Sigorta Şirketleri 
hazırladıkları özel kasko paketlerine 
ferdi kaza teminatlarını da dahil 
edebilmektedirler. Ferdi Kaza teminatları 
şu konuları içermektedir: 

OYDER Yönetim Kurulu 
Sigorta Sektörü Danışmanı
BURAK REİS ÖZEN

Köşe Yazısı



47

Yaralanma ve hastalık durumunda 
sigortalının uygun sağlık kurumuna nakli, 
eşlik eden lehtarın yaralanma, hastalık 
sebebiyle nakli, sigortalıya yapılacak tedavi 
nedeni ile aile üyelerinin birinin seyahat 
ve konaklaması. Ayrıca sigorta paketinin 
özelliğine göre vefat eden sigortalının 
veya eşlik edenlerin nakli, acil mesajların 
iletilmesi, evde meydana gelen hasar ve 
vefat nedeni ile yolculuğun durdurulması 
sonucu erken dönüş ferdi teminatlar 
içinde yer alabilmektedir.

Kasko Sigortası Hangi Riskleri Kapsar?

Kasko ürünlerinin kapsamına göre 
değişebilir. Kasko sigortası yaptırmadan 
önce teminatları iyi araştırarak isteğinize 
uygun bir poliçe satın almanızda fayda 
var.

Enflasyon teminatı

Olası bir hasarda sigortalı aracın değerinin 
enflasyona karşı korunmasını sağlar.

Deprem ve yanardağ püskürmesi 
teminatı

Deprem ve yanardağ püskürmesi sonucu 
sigortalı araçta oluşabilecek hasarlar 
teminat altına alınır.

Terör teminatı

Grev, lokavt, kargaşalık, halk hareketleri 
ile bunları önlemek ve etkileri azaltmak 
üzere yetkili organlar tarafından yapılan 
müdahaleler sonucunda oluşabilecek 
zararlar güvence altına alınır.

Sel ve su baskını teminatı

Sel ve su baskını ile meydana gelen 
zararlar bu teminat kapsamında ödenir. 
Son yaşadığımız sel felaketinde mağdur 
duruma düşen kaskolu araç sahiplerinin 
poliçelerinde bu teminatın olmaması 
halinde oluşan zararlar sigorta şirketince 
maalesef karşılanmamaktadır. Bu nedenle 
bu güvencenin alınması çok önemlidir.

Ferdi kaza teminatı

Çok küçük bir prim ile vefat ve kalıcı 
sakatlığa karşı araçta bulunan şoför ve 
yolcuları güvence altına alır. Bir kaza 
sonucunda araçta bulunanların vefat 
etmeleri halinde kanuni varislerine, kalıcı 
sakat kalmaları halinde ise kendilerine 
poliçede yazılı limitlerle tazminat ödenir.

Ferdi kaza deprem teminatı

Deprem sonucu araçta bulunan 
yolcuların vefat etmeleri durumunda 
kanuni varislerine, kalıcı sakat kalmaları 
durumunda kendilerine tazminat ödenir.

İhtiyari mali mesuliyet teminatı

Sigortalı aracın sahibine düşen hukuki 
sorumluluk karayolları motorlu araçlar 
zorunlu mali sorumluluk sigortası (trafik 
sigortası) limitlerini aşıyorsa yani bir kaza 
durumunda 3. şahıslara verilebilecek 
zararlar zorunlu trafik sigortası limitlerini 
aşıyorsa bunun üzerinde kalan kısım 
için poliçede yazılı limitler dahilinde ilave 
güvence sağlar.

Hukuksal yardım teminatı

Bir kaza sonucu araca bağlı veya sürücüden 
kaynaklanan uyuşmazlıklardan doğan 
hukuki giderleri karşılar. Limitler dahilinde 
bütün işlemlerin masraflarını ve sürücünün 
geçici olarak serbest bırakılabilmesi için 
kefalet ücretini borç olarak öder. (Ne yazık ki 
özellikle Almanya da bu konuda ayrı şirketler 
kurulmuş olmasına rağmen ülkemizde bu 
teminat adeta hiç kullanılmıyor denecek 
kadar az tercih edilmektedir.)

Eskime payı düşmeme teminatı

Aracın hasar sebebiyle tamir edilmesi 
sırasında değiştirilen hasarlı parçalarının 
yerine yenilerinin sigortalı tarafından 
herhangi bir ek prim ödenmeden 
takılmasını sağlar. Eğer bu teminat alınmaz 
ise aracın yaşı ile orantılı olarak hasar 
tazminatından kesinti yapılır. 
(Artık tüm poliçelerde otomatik veriliyor yani 
prime dahil ediliyor.)

Kullanım kaybı teminatı

Aracın bir hasar sonucu kullanılamadığı 
hallerde şehir içi taksi ve kiralık araç gibi 
ulaşım giderleri limitler dahilinde karşılanır. 
(Bu teminatın tazmini için bir sürü şart öne 
koşarlar, tamir süresi 3 günü geçecek, ev, 
lokasyonun iş  belli olması, fiş ve fatura 
zorunlu alınması vb.)

Yardım hizmet paketi teminatı

Elektrik arızası, mekanik arıza, yangın, 
hırsızlık veya kaza sonucu sigortalı aracın 
hareket edememesi ile araç ve içindeki 
tüm yolcuların kaza sonucu gerekli yardım 
hizmetlerini alabilmeleri bu güvence ile 

mümkündür. (Asistans paketleri içinde olan 
bu teminatlar için dikkat edilmez ise  ikinci 
kere prim ödenebilir, Sigortalı  hem asistans 
hem de bu teminat için iki kere para öder)

Hasar ikame teminatı

Aracın bir zarara uğraması sonucunda 
ödenen hasar tutarı kadar sigorta bedeli 
düşer ve sigorta eksik bedel üzerinden 
devam eder. Örneğin, 20.000 TL üzerinden 
sigortalı aracınızın 3.000 TL hasarı 
olduğunda poliçe 17.000 TL bedel üzerinden 
devam edecektir. Poliçenin aracın eski 
değeri üzerinden devam edebilmesi 
için hasar ikame zeylinin yapılması 
gerekmektedir. (Bu teminatın alınması 
halinde zeyil yaptırmak gerekmez ve hasar 
durumunda sigorta bedeli tazminat bedeli 
kadar azalmaz.) 

Alevsiz yangın teminatı

Sigortalı araçta sigara ve benzeri maddelerin 
koltuk ile döşeme gibi araç içindeki 
ekipmana teması meydana geldiğinde 
yangın dışında oluşan zararlar bu güvence 
kapsamında karşılanır.

Kilit sistemi teminatı

Araç anahtarının poliçede belirtilen haller 
sonucunda ele geçirilmesi suretiyle aracın 
çalınması, çalınmaya teşebbüsü sonucu 
meydana gelecek ziya ve hasarları ile 
kaybolan ve çalınan anahtarlar dolayısıyla 
aracın kilit mekanizmasının değiştirilmesi 
masrafları bu teminatla güvence altına 
alınır.

Yurt dışı teminatı

Sigortalı aracın yurt dışında poliçe kapsamı 
dahilinde meydana gelen zararları bu 
güvence ile karşılanır.
Görüleceği üzere Kasko Sigortalarında hem 
ödenen prim ve hem de alınan teminatın 
optimize edilebilmesi için sigortalının evvela 
kendi şartlarını ve ihtiyaçlarını iyice analiz 
etmesi gerekmektedir. 

Her ne kadar Sigorta Şirketlerimizin 
poliçelerinde verilen teminatlar ve ilgili 
Genel Şartlar bilgilendirme amaçlı yer almış 
olsa da Sigortalıların bu konuda yaşamış 
olduğu yanlış ve eksik değerlendirmeler 
nedeni ile birçok hasar dosyasında 
anlaşmazlıklar yaşanmakta ve ne yazık ki 
Sigortalılar mağdur olabilmektedirler.

Hasarsız günler dileği ile .



48

Haber

“2018 yılında yurt dışında ve yurt içinde 
rekabetçiliğimizi artırırken, teknoloji gücümüzü 
ve markalarımızın değerini yükselttik. 2018’de 
yaptığımız 9 milyar TL kombine yatırımla son 5 
senede gerçekleştirdiğimiz yatırımlar 37 milyar TL’ye 
ulaştı. Dijital dönüşüm programımız ile çevikliğimizi, 
verimliliğimizi ve rekabetçi gücümüzü daha da 
artırırken; ülkemizin dijital dönüşümüne öncülük 
ediyoruz. Önümüzdeki dönemde de uzun vadeli 
değer yaratma hedefimiz ve küresel vizyonumuz 
çerçevesinde özveri ile ülkemizin kalkınmasına katkı 
sağlamaya devam edeceğiz. ”

Koç Holding’in 2018 yılı konsolide 
cirosu 143,2 milyar TL, 
ana ortaklık payı net dönem kârı ise 
5,5 milyar TL olarak gerçekleşti

Koç Holding, 2018 yılında konsolide bazda 
toplam 143,2 milyar TL gelir elde ederken; 5,5 
milyar TL ana ortaklık payı net dönem kârı 
gerçekleştirdi. 2018 yılı finansal sonuçlarını 
değerlendiren Koç Holding CEO’su Levent 
Çakıroğlu, 2018’in ekonomik ve politik 
belirsizlikler nedeniyle küresel ölçekte pek 
çok zorlukla karşılaşılan bir sene olduğuna 
dikkat çekti. Levent Çakıroğlu, “2018’de 
piyasalarda yaşanan dalgalanmalar nedeniyle, 
büyüme, kârlılık ve verimlilik hedeflerimizle 
birlikte, likidite ve borçluluk yönetimine her 
zamankinden daha fazla önem verdik. Dengeli 
portföy yapımız, güçlü ihracat performansımız, 
etkin bilanço ve risk yönetimi anlayışımız 
finansal sonuçlarımıza olumlu olarak yansıdı. 
2018 yılını sağlam bilanço yapımızı koruyarak 
tamamlamaktan memnuniyet duyuyoruz” diye 
konuştu.

Levent Çakıroğlu: “Yatırımlarımıza hız 
kesmeden devam ettik.”

Koç Topluluğu’nun geçmişten bugüne 
“Ülkem varsa ben de varım” diyerek 

yatırım yapmaya devam ettiğini 
anlatan Levent Çakıroğlu, “2018 
yılındaki 9 milyar TL’lik kombine 
yatırımla, son 5 senedeki toplam 
yatırımlarımız 37 milyar TL’ye 
ulaştı. Türkiye’nin özel sektör Ar-
Ge harcamalarının yaklaşık yüzde 
11’ini gerçekleştirerek yurt dışında 
ve yurt içinde rekabetçiliğimizi 
artırdık, teknoloji gücümüzü 
ve markalarımızın değerini 
yükselttik, birçok yenilikçi ürün 
ve hizmeti hayata geçirdik” dedi. 
Levent Çakıroğlu sözlerine şöyle 
devam etti: “Sene içinde Yapı 
Kredi’nin sermayesini 4,1 milyar 
TL artırarak Türkiye’deki son 10 
yılın en büyük bedelli sermaye 
artırımlarından birini başarılı bir 
şekilde tamamladık. 2019’un Ocak 
ayında da Yapı Kredi yurt dışı 
piyasalarda 650 milyon dolarlık 
ilave ana sermaye niteliğine sahip 
tahvil ihracını gerçekleştirdi. Ayrıca, 
enerji üretim şirketimiz Entek, 

Eylül 2017’de Menzelet ve Kılavuzlu 
hidroelektrik santrallerinin 
özelleştirilmesi ihalesinde 1,3 
Milyar TL’lik en yüksek teklifi 
vererek ihaleyi kazandı ve 
Mart 2018’de gerekli süreçlerin 
tamamlanması sonrasında 
santralleri devralarak işletmeye 
başladı. Bu gelişmeler hem bizim 
hem de yurtdışındaki yatırımcıların 
ülkemize duyduğu güvenin somut 
göstergeleridir.”   

Levent Çakıroğlu: “Faaliyet 
gösterdiğimiz sektörlerde 
konumumuzu güçlendirdik.”

Zorlu piyasa koşullarına rağmen 
Koç Topluluğu Şirketleri’nin 
başarılı performanslarına dikkat 
çeken Levent Çakıroğlu sözlerine 
şöyle devam etti: “Tüpraş, 2018 
yılında da üretim faaliyetlerini 
güçlü bilançosu ve etkin finansal 
risk yönetimi politikaları ile 

Koç Holding CEO’su 
LEVENT ÇAKIROĞLU
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destekleyerek, ülkemiz akaryakıt 
ihtiyacının karşılanmasındaki 
sorumluluğunu başarıyla gerçekleştirdi. 
Aygaz, etkin bayi ve dağıtım ağıyla 
pazar liderliğini korumaya devam 
etti ve toplam 2 milyon ton LPG satışı 
gerçekleştirdi. Opet istasyon sayısını 
1.615’e çıkarırken; müşterisine daha 
da fazla değer yaratma hedefiyle, 
istasyonlarında bulunan ‘Fullmarket’leri 
10 kategoride 1.000’den fazla ürünün 
yer aldığı ‘Ultramarket’e dönüştürmeye 
başladı.” 

Levent Çakıroğlu: “Küresel ölçekteki 
varlığımızı yatırımlarımız, sunduğumuz 
ürün ve hizmetler ile güçlendirmeye 
devam ediyoruz.”

Koç Topluluğu olarak 2018 yılında ihracat 
alanındaki başarılı performansları 
ile ülke ekonomisine katkı sağlamayı 
sürdürdüklerini de vurgulayan Levent 
Çakıroğlu, şöyle devam etti: “Ford 
Otosan, ihracat adetlerini yüzde 11 
artırdı ve son 3 yılda olduğu gibi bu yıl 
da Türkiye’nin ihracat şampiyonu olmayı 
sürdürdü. Bu sene piyasaya sunduğu 
F-Max kamyonu ile ‘Uluslararası Yılın 
Kamyonu’ ödülüne layık görüldü. 2018 
yılında dünyanın birçok ülkesine ihraç 
ettiği 243 bin adet araç ile Türkiye 
otomotiv ihracatının yüzde 18'ini 
gerçekleştiren Tofaş, 3 milyar dolarlık 
ihracat geliri elde etti ve 1,28 milyar 
dolarlık dış ticaret fazlası vererek ülke 

ekonomisine katkısını sürdürdü. Satışa 
sunulduğundan bu yana ülkemizin en 
çok satan otomobili olan Fiat Egea, 
2018 yılında da en çok tercih edilen 
otomobil olarak bu geleneği bozmadı. 
TürkTraktör, ihracat adetlerini yüzde 
21 artırarak Türkiye traktör ihracatının 
yüzde 91’ni gerçekleştirdi; ilk yerli Tier 
4 motorlu traktörlerini Amerika ve 
Avrupa’ya ihraç etti. Otokar, 2018’de 
ticari ve askeri araçlar alanlarında 
yurt dışı pazarlara odaklanarak, bağlı 
ortaklık ve iştiraklerinin de katkısı 
ile ihracat cirosunu ikiye katladı. 
İhracatının ciro içindeki payını yüzde 
65’e çıkardı. Otokoç Otomotiv, en 
büyük yurt dışı yatırımı olan Yunanistan 
araç kiralama şirket satın alımını Avis 
Budget Group ile gerçekleştirerek yurt 
dışı gelirlerini artırdı. Şirketin, 2018 
vergi öncesi karının %50’si yurt dışı 
operasyonlarından elde edildi. Küresel 
konumunu güçlendiren Arçelik yurtdışı 
pazarlarda rekabetçi ürünleri ve güçlü 
markaları ile pazar payı kazanmaya 
devam ederken; uluslararası büyüme 
stratejisinin önemli bir ayağı olan 
Hindistan’daki buzdolabı fabrikasının 
temellerini attı. Ayrıca yurt dışında 
Endüstri 4,0 standartlarına sahip ilk 
üretim tesisi olan Romanya çamaşır 
makinesi fabrikasını tamamladı. Bütün 
bu gelişmeler doğrultusunda Koç 
Holding’in kombine yurt dışı gelirleri 20 
milyar dolar seviyesine ulaştı. Küresel 
ölçekteki varlığımızı yatırımlarımız, 

sunduğumuz ürün ve hizmetler ile 
güçlendirmeye devam ediyoruz.”

Levent Çakıroğlu: “Ülkemizin dijital 
dönüşümüne öncülük ediyoruz.”

Koç Topluluğu genelinde yürüttükleri 
Dijital Dönüşüm Programı açısından 
2018’in önemli bir yıl olduğunu 
vurgulayan Levent Çakıroğlu, “Hep 
vurguladığımız gibi Topluluk olarak 
bir yandan kısa vadeli dalgalanmaları 
en iyi şekilde yönetmeye çalışırken, 
diğer yandan uzun vadeli hedeflerimiz 
doğrultusunda teknolojiye, insan 
kaynağımıza ve inovasyona yatırım 
yapıyoruz. Bu kapsamda geçtiğimiz yıl 
KoçSistem bünyesinde kurulan yeni 
teknoloji şirketimiz KoçDigital,  ileri 
veri analitiği ve nesnelerin interneti 
konularında fark yaratan uygulamaları 
hayata geçirdi. Dijital Dönüşüm 
Programımız ile Topluluk olarak 
çevikliğimizi, verimliliğimizi ve rekabetçi 
gücümüzü daha da artırırken; ülkemizin 
dijital dönüşümüne öncülük ediyoruz. 
Bu çalışmalarımızın geçtiğimiz günlerde 
alanında saygın ve öncü bir kurum 
olan International Data Corporation 
tarafından ödüllerle taçlandırılmasından 
gurur duyduk. IDC Türkiye Dijital 
Dönüşüm Ödülleri kapsamında verilen 
26 ödülün 13’üne Koç Topluluğu 
Şirketleri lâyık görülürken, Türkiye’nin 
Dijital Dönüşüm Lideri ödülü Koç 
Holding’in oldu” dedi. 
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ODTÜ Makine ve İnovasyon Topluluğu iş birliği ile Oyak Renault ev sahipliğinde 
düzenlenen Productive Design Challenge 2019 yarışmasında ODTÜ’lü mühendislik 
ve tasarım öğrencileri Oyak Renault İnovasyon Laboratuvarı’da engelli bireylerin 
bağımsız bir şekilde ulaşımını sağlayacağı araç tasarımı için birbiriyle yarıştı.

Oyak Renault ODTÜ’lü gençlere 
kucak açtı 

ODTÜ’lü gençler Oyak Renault İnovasyon Laboratuvarı’da engelli bireylere yönelik 
araç tasarımı için yarıştı. 

TÜRKİYE’nin en büyük otomobil ve motor 
üreticisi Oyak Renault, ODTÜ Makine 
ve İnovasyon Topluluğu iş birliği ile 
düzenlenen Productive Design Challenge 
2019 yarışmasına 23 – 24 Şubat 2019 
tarihlerinde ev sahipliği yaptı. Oyak 
Renault, Autodesk, ODTÜ Makina ve 
İnovasyon Topluluğu’nun iş birliği ile 
düzenlenen “Productive Design Challenge 
2019” yarışmasında ODTÜ’lü mühendislik 
ve tasarım öğrencileri, inovatif fikirlerin 
yeşerdiği Oyak Renault İnovasyon 
Laboratuvarı’da engelli bireylerin bağımsız 
bir şekilde günlük ulaşımını sağlayacağı 
araç tasarımı için birbiriyle yarıştı.

“Productive Design Challenge 2019” 
yarışmasında mühendislik ve tasarım 
öğrencilerinden oluşan 10 takım, sanayi 
uzmanları ile inovatif bir ortamda 
birlikte çalışarak engelli bireylerin araç 
kullanımını kolaylaştıracak geleceğin 

mobilite çözümlerini tasarlamak üzere 
çalıştılar.  Öğrenciler, Oyak Renault 
ve Autodesk desteği ile engelli bireyin 
bağımsız bir şekilde günlük ulaşımını 
sağlayacağı bir araç tasarımı yaratmak 
üzere kıyasıya mücadele ettiler. Takımlar 
arası süren yarışma sonucunda birinci 
olan takıma 2 bin TL, ikinci takıma 1800 
TL ve son olarak üçüncü olan takıma ise 
1600 TL para ödülü takdim edildi.  

Oyak Renault engelli bireylerin toplumun 
bir parçası olduğu bilinciyle, onlara 
doğrudan iş imkanı sağlamakla kalmıyor, 
aynı zamanda onların sosyal yaşamlarını 
da düşünerek yenilikçi çözümlere destek 
oluyor. Bursa’da en fazla engelli istihdam 
eden şirket olan Oyak Renault, son 
yıllarda engelli bireylerin hem çalışma 
koşullarını hem de sosyal yaşamlarını 
iyileştirmeye yönelik çok sayıda proje 
planlıyor. 

Haber

Oyak Renault 
Otomobil Fabrikaları

Bursa Oyak Renault Otomobil 
Fabrikaları, yıllık 378 bin otomobil 
ve 920 bin motor üretim hacmi 
ile Renault’nun en yüksek 
kapasitesine sahip tesislerinden 
biridir. Oyak Renault, Clio IV, Clio 
Sport Tourer ve Yeni Megane 
Sedan modellerini, ayrıca bu 
modellerde kullanılan motor 
ve mekanik aksamı üretip ihraç 
etmektedir.

Bursa’da 582,483 m2 üzerinde 
kurulu üretim tesislerinde, 
Karoseri-Montaj ve Mekanik-
Şasi Fabrikaları, Arge Merkezi 
ve Uluslararası Lojistik Merkezi 
bulunmaktadır. 1969 yılında 
Bursa’da kurulan Oyak Renault 
Otomobil Fabrikaları, 2018 yılı 
sonu itibariyle 7 binin üzerinde 
kişiye istihdam sağlamaktadır.

Oyak Renault, Kalite Güvence 
Sistemi’ni 1996 yılında ISO 9001 
belgesiyle onaylatan ilk Türk 
otomobil üreticisi olmuştur. 
Eylül 1999’da “sıfır hata” ile 
ISO 14001 belgesini alan Oyak 
Renault Otomobil Fabrikaları, 
Renault Grubu çevre politikası 
çerçevesinde faaliyetlerini 
sürdürmektedir.
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İstanbul’dan geçen yıl yapılan otomotiv ihracatı 2017’ye göre yüzde 46’lık artışla 5 
milyar 745 milyondan 8 milyar 389 milyon dolara ulaştı.

Geçen yılı 31,6 milyar dolarla Cumhuriyet tarihinin en yüksek ihracat rakamıyla kapatan Türk 
otomotiv sektöründe İstanbul, Bursa, Kocaeli, Sakarya ve Ankara milyar doların üzerinde dış 
satım gerçekleştirdi. İller bazında otomotiv ihracatında birincilik Bursa'dan İstanbul'a geçti.

Otomotiv ihracatında lider 
değişti

Geçen yılı 31,6 milyar dolarla tüm 
zamanların en yüksek ihracat rakamıyla 
kapatan Türk otomotiv sektörünü, 
milyar doların üzerinde dış satıma imza 
atan İstanbul, Bursa, Kocaeli, Sakarya ve 
Ankara sırtladı.

Türkiye İhracatçılar Meclisi ve Uludağ 
Otomotiv Endüstrisi İhracatçıları 
Birliğinden (OİB) edindiği bilgilere göre, 
2017'yi 28,5 milyar dolarlık ihracatla 
kapatan otomotiv sektörü, geçen yıl 
yüzde 11'lik artışla 31,6 milyar dolara 
ulaşarak Cumhuriyet tarihinin en yüksek 
dış satımını gerçekleştirdi.

Geçen yıl 207 ülke, serbest bölge ve 
özerk bölgeye ihracat yapan sektör, yıl 
bazında ihracatta üst üste 13'üncü kez 
birinci oldu.

Türk otomotiv sektöründe milyar 
dolarlık ihracat yapan il sayısı 4'ten 5'e 
yükselirken, geçen yıl yapılan 31,6 milyar 
dolarlık ihracatın yüzde 92'si İstanbul, 
Bursa, Sakarya, Kocaeli ve Ankara'dan 
gerçekleştirildi.

İstanbul'dan geçen yıl yapılan otomotiv 
ihracatı 2017'ye göre yüzde 46'lık artışla 
5 milyar 745 milyondan 8 milyar 389 
milyon dolara ulaştı. İstanbul, bu ihracat 
rakamıyla otomotiv sektöründe en fazla 
dış satım gerçekleştiren il oldu.

İhracatta ikinci sırada yer alan ve 
"Otomotiv sektörünün kalbi" olarak 

nitelendirilen Bursa'nın dış satımı, bir 
önceki yıla göre yüzde 17,6 düşerek 
8 milyar 862 milyondan 7 milyar 295 
milyon dolara geriledi.

Kocaeli'nin geçen yılki ihracatı da 
2017'ye göre yüzde 19,6 arttı. 2017'de 
5 milyar 668 milyon dolar ihracat yapan 
Kocaeli, dış satımını geçen yıl 6 milyar 
780 milyon dolara yükseltti.

Sakarya'dan yapılan ihracat ise bir 
önceki yıla göre yüzde 6,6 artarak 4 
milyar 867 milyon dolardan 5 milyar 187 
milyon dolara çıktı.

Ankara, ihracatta milyar doların üzerine 
çıktı

Otomotiv ihracatında 5. sırada yer alan 
Ankara'dan geçen yıl yapılan dış satım ise 
2017'ye göre yüzde 27 artış gösterdi.

Başkentten önceki yıl 906 milyon dolar 
olan ihracat, geçen yıl itibarıyla 1 milyar 
152 milyon dolara yükseldi.

Türk otomotiv sektöründe İzmir, Manisa, 
Konya, Kırşehir, Adana, Çankırı, Hatay ve 
Tekirdağ ise 100 milyon doların üzerinde 
ihracat gerçekleştiren iller oldu.
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Cumhurbaşkanlığı Yatırım 
Ofisi’nden potansiyel otomotiv 
yatırımcılarına çağrı

Haber

Cumhurbaşkanlığı Yatırım Ofisi, Türk otomotiv 
sanayinin potansiyeli ve iş fırsatlarının 
değerlendirildiği bir yatırım etkinliği düzenledi. 
Türkiye’nin ihracat lideri Ford Otosan’ın ev 
sahipliğinde gerçekleşen etkinlikte, Türkiye’de 
henüz yatırımı bulunmayan, ancak buna yönelik 
istişareleri yürüten firmalar da yer aldı.

Türkiye’nin otomotiv sanayinde sunduğu fırsatların 
tanıtımı açısından da önemli bir platform oluşturan 
buluşmaya yaklaşık 40 otomotiv firmasının üst 
düzey yetkilileri katıldı. Türkiye’deki teşvik sistemi, 
otomotiv değer zinciri, nitelikli insan kaynağının 
ele alındığı ve iki gün süren etkinlik, Ford Otosan 
Kocaeli fabrikalarının yanında bulunan, Vehbi Koç 
Vakfı Gölcük Kültür ve Sosyal Yaşam tesislerinde 
düzenlendi.

Türkiye'nin son 20 yılda otomotiv sanayinde 
elde ettiği kazanımlar ve bir üretim merkezi 
olarak konumlandırılmasını ele alan etkinlikte, 
Cumhurbaşkanlığı Yatırım Ofisi Türkiye'nin 
uluslararası yatırımcılara sunduğu fırsatları aktardı.

Etkinlikte bir konuşma yapan OTEP Başkanı 
Ernur Mutlu, 2000'lerin başında Ford Otosan'ın 
Türkiye'de geliştirdiği Hafif Ticari Araç tasarımının 
Avrupa’da çok başarılı olması üzerine şirketin 
aynı aracı ABD pazarı için de üretmesinin Türk 
otomotiv ihracatı açısından bir dönüm noktası 
olduğunu ifade etti. Bugün Türkiye'nin motor 
alanında önemli kabiliyetleri olduğunu ifade 
eden Mutlu, bu tecrübelerin Türk mühendislik 
ekiplerinin Ar-Ge yetkinliklerinin artırılmasında 
önemli rol oynadığını belirtti. Ernur Mutlu, 
"Türkiye'nin bugün otomotiv alanında Ar-Ge 
kapasitesinin uluslararası alanda rekabetçi bir 
seviyeye ulaştığını rahatlıkla söyleyebiliriz." dedi. 
Ford Trucks F-Max kamyon tasarımının Avrupa'da 
aldığı “2019 Uluslararası Yılın Kamyonu”  ödülünün 
de bu Ar-Ge yetkinliklerinin bir sonucu olduğunu 
paylaştı.

Cumhurbaşkanlığı Yatırım Ofisi, Türk otomotiv 
sanayinin potansiyeli ve iş fırsatlarının 
değerlendirildiği etkinlikte, sektör yatırımcılarına 
çağrıda bulundu.
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Otokoç Otomotiv’de 10 
yıldır Genel Müdür olarak 
görev yapan Görgün 
Özdemir, emekliliği 
sebebiyle bayrağı Araç 
Kiralamadan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı 
İnan Ekici’ye devrediyor.

Otokoç Otomotiv’de görev 
değişimi

Otokoç Otomotiv Genel Müdürü 
Görgün Özdemir görevini, Araç 
Kiralamadan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı İnan Ekici’ye bırakacak. 
Genel Müdür Vekili unvanıyla görevini 
sürdürecek olan Ekici, 1 Temmuz 2019 
itibarıyla Otokoç Otomotiv’in Genel 
Müdürü olacak.

Koç Holding Otomotiv Grubu Başkanı 
ve Otokoç Otomotiv Yönetim Kurulu 
Başkanı Cenk Çimen, görev değişimine 
ilişkin yaptığı açıklamada; “Görgün 
Özdemir 20 yılı Otokoç Otomotiv’de 
olmak üzere Topluluğumuza 30 yıl 
boyunca özveri ve bağlılıkla hizmet 
etmiştir. Otokoç Otomotiv’de, 2009’dan 
beri süregelen Genel Müdürlüğü 
döneminde pek çok başarıya imza 
atmıştır. Şirketin yurt dışı yatırımı 
konusundaki atılımları kendisinin 
liderliğinde gerçekleşmiştir. Şirketimiz 
Yönetim Kurulu Üyeliği görevini 
sürdürecek olan Görgün Özdemir’e, 
Topluluğumuz ve Otokoç Otomotiv‘e 
verdiği emekler ve katkılar için çok 
teşekkür ediyorum. ” diye konuştu.

Koç Topluluğu’nda 24 yıldır görev yapan 
İnan Ekici’ye de yeni görevinde başarılar 
dileyen Cenk Çimen, “Topluluğumuzun 
en köklü şirketlerinden olan 
Otokoç Otomotiv bugüne kadar her 
değişimden büyüyerek çıkmıştır. 
Dijitalleşmenin ve yıkıcı iş modellerinin 
hakim olduğu günümüz dünyasında, bu 
önemli görevi üstlenen İnan Ekici’nin 
de şirket stratejilerine yön vererek 

Haber

Otokoç Otomotiv’i geleceğe taşıyacağına 
olan inancım tamdır. Görev değişikliğinin 
Otokoç Otomotiv için hayırlı olmasını 
diliyorum.” diye sözlerine ekledi.

İnan Ekici’nin mevcut görevini ise Sabri 
Çimen üstleniyor 

İnan Ekici’nin 1 Mart 2019 tarihi itibarıyla 
Genel Müdür Vekilliğine geçmesi ile 
birlikte, Araç Kiralama Direktörlüğünü 
yürütmekte olan Sabri Çimen, Otokoç 
Otomotiv Araç Kiralamadan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı olarak atandı. 

İnan Ekici – Otokoç Otomotiv Genel 
Müdür Vekili

Ankara Üniversitesi Siyasal Bilgiler 
Fakültesi Kamu Yönetimi Bölümü mezunu 
olan İnan Ekici, Londra City, Koç, Insead, 
Stanford ve Harvard Üniversiteleri’nde 
Liderlik, Yönetici Geliştirme, Makro 
Ekonomi, İnsan Kaynakları ve İşletme 
konularında eğitim aldı. Kariyerine 1994 
yılında başlayan Ekici, Ford Otosan’da 
Bölge Satış Müdürü olarak çalıştı. 2001 
- 2005 yılları arasında Adana ve Ankara 
illerinde Otokoç Şube Müdürü olarak 
görev yaptı, 2005 yılından itibaren Avis, 
Avis Filo, Budget ve Zipcar araç kiralama 

ve Otokoç 2. el operasyonlarını yönetti. 
Türkiye, Yunanistan, Macaristan, Ukrayna, 
Azerbaycan, Kazakistan, Gürcistan, Kuzey 
Kıbrıs ve Kuzey Irak olmak üzere toplam 9 
ülkeden ve satış sonrası iş birimlerinden 
de sorumlu olan İnan Ekici, 2018 Mart ayı 
itibariyle Tüm Oto Kiralama Kuruluşları 
Derneği (TOKKDER) Yönetim Kurulu 
Başkanlığı görevini yürütüyor.

Sabri Çimen – Otokoç Otomotiv Araç 
Kiralamadan Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı

Sabri Çimen 1995 yılında İstanbul 
Teknik Üniversitesi Makine Mühendisliği 
Bölümü’nden mezun oldu. 1997’de 
Marmara Üniversitesi’nde Çağdaş 
Yönetim Teknikleri ve İstanbul Teknik 
Üniversitesi’nde İmalat Mühendisliği,  
2008’de ise Koç Üniversitesi’nde 
Executive MBA üzerine yüksek lisans 
eğitimlerini tamamladı. 2013 - 2017 
yılları arasında Ford Otosan’da Fabrika 
Müdürlüğü görevinin ardından 2017 - 
2018 yılları arasında Proje Koordinasyon 
Direktörlüğü görevini yürüten Çimen, 
2018 yılında Otokoç Otomotiv Araç 
Kiralama Direktörlüğü görevine getirildi. 
Halen Kocaeli Üniversitesi Pazarlama 
Bölümü’nde doktorasını sürdürmektedir.

İNAN EKİCİ GÖRGÜN ÖZDEMİR
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SEAT, şehir içi ulaşım ile ilgili şirketin vizyonunu gözler önüne seren, yeni konsept otomobili 
Minimo’yu Mobil Dünya Kongresi’nde tanıttı.	

SEAT, Minimo ile şehir içi 
ulaşımda devrim yapmaya 
geliyor

SEAT, şehir içi kullanımı kolaylaştırması amacıyla 
tasarlanan yüzde 100 elektrikli konsept aracı 
Minimo’yu Mobil Dünya Kongresi’nde (Mobile 
World Congress - MWC)  tanıttı.  Aracın 
tanıtımında konuşan SEAT Başkanı Luca de 
Meo, “SEAT Minimo geleceğin şehir içi araç 
kullanımını şekillendirecek platformlar için özel 
olarak tasarlandı. Araç paylaşım şirketlerinin 
aradığı çözümü sağlayacak model, bu tip 
şirketlerin karını arttırması için anahtar olacak. 
Minimo hem şehirlerin hem de araç paylaşım 
şirketlerinin tüm ihtiyaçlarını karşılayacak” dedi.
 
Yüzde 100 elektrikli 

Minimo, bir otomobilin güvenliği, rahatlığı ile 
motosikletin çevikliği ve kolay park edilebilirliğini 
bir arada sunuyor. İki kişilik oturma kapasitesi 
sunan yüzde 100 elektrikli konsept otomobil, 
entegre pil değişim sistemi ile geliştirildi. Bu da 
aracın yalnızca birkaç dakikada şarj olmasına ve 
100 kilometreden fazla yol kat edilebilmesine 
olanak sağlıyor. Minimo şarj noktalarında şarj 
edilmek zorunda kalmıyor. 

2.5 metre uzunluğunda, 1.2 metre genişliğinde 
ve 3.2 metre karelik yer kaplayan otomobil 7.2 

metrekarelik normal bir otomobile 
kıyaslandığında, şehirdeki ekolojik 
ayak izini de azaltıyor.  Minimo, 
motosiklet park alanlarına park 
edilebiliyor ve normalde yalnızca 
bir otomobilin sığabileceği trafik 
şeridine yan yana sığabiliyor.
 
Telefonunuz ile doğrudan 
otomobile bağlanın

Minimo, aynı zamanda otomobilin 
ekranına kullanıcının akıllı 
telefonunu herhangi bir kablo 
ya da bir soket ihtiyacı olmadan 

otomobile bağlayan ‘Dijital Erişim’ 
anahtarı ve kablosuz Android 
Auto™ ile kolay dijital kullanıcı 
deneyimi sağlayan 5G teknolojisine 
sahip bir araç. Diğer özelliklerinin 
yanı sıra otomobil sürücünün 
16 ya da 18 yaşında olduğunu 
tespit ederek hızını 45 ya da 90 
kilometre olarak tanımlayabiliyor. 
Android Auto’daki Google Asistan 
uygulaması ile kullanıcılar 
sesli komut ile otomobile bağlı 
kalabiliyor, kolaylıkla yanıt 
alabiliyor ve medyayı sistemini 
kontrol edebiliyorlar.
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Otomotiv teknolojilerinde yaşanan gelişmeler sayesinde otonom araçlar birkaç yıl 
içinde hayatımıza girmeye hazırlanıyor. 2020 yılında otonom araçların piyasa değerinin 
60 Milyar Euro’nun üzerinde olması beklenen sektörde sürücüsüz araçlar ile ilgili 
bazı sorular da çözüm bekliyor. Özellikle otonom araçların hayatımıza nasıl gireceği, 
güvenliği, siber saldırı riski ve Türkiye’deki altyapı yeterliliği gibi merak edilenler üzerine 
otonom araç kontrol yazılımları alanında Türkiye’nin önde gelen isimlerinden olan Dr. 
Serkan İmpram, görüşlerini paylaştı.

Bilinmeyene karşı planlama: 
Siber tehditlere karşı 
hazırlanmanın temel adımları

Gelecekte tamamen hayatımıza girecek 
olan otonom araçlar birkaç yıl içinde yola 
çıkmaya hazırlanıyor. Büyük otomotiv 
üreticileri bu konuda yapılan hazırlıkların 
2025 yıllına kadar tamamlanacağını ve 
otonom araçların aktif olarak trafikte 
olacağını belirtiyor. Ancak yapay zeka 
sistemine sahip otonom araçların birkaç 
yıl içinde trafikte olmasının yaratabileceği 
sorunlar ise halen merak konusu. 
Özellikle kaza riski, güvenlik sistemleri 
ve siber saldırı riski en çok merak edilen 
konular arasında. Bu konular üzerine 
görüşlerini paylaşan AVL Araştırma ve 
Mühendislik Türkiye Genel Müdürü Dr. 
Serkan İmpram, sorunların çözümüne 
yönelik geliştirilen yeni teknolojiler 
hakkında önemli bilgiler paylaştı.

Teknoloji

Otonom araçlardaki yapay zeka 2025’e 
hazır değil

Tam otonom araçların ilk kez ne zaman 
trafiğe çıkacağı en çok merak edilen 
sorulardan bir tanesi. Dr. Serkan 
İmpram, tam otonomlar için öngörülen 
2025 yılının henüz erken olabileceğini 
belirterek şöyle konuştu: “Büyük 
otomotiv üreticileri otonom araçlar için 
yapılan hazırlıkların 2025 yıllına kadar 
tamamlanmasını öngörüyor. Üretici 
firma olmayan bazı firmaların hedefleri 
ise daha farklı olabiliyor. Ancak burada 
otonomluk seviyesini iyi belirlemek 
gerekir. Tam otonom anlamına gelen 
L5 seviyesi gerek altyapı ihtiyaçları 
gerekse de çok gelişmiş bir yapay zeka 
gerektirmesi sebebi ile 2025’te mümkün 
görünmüyor. Buna karşın aracınızın 
kendi kendine park alanına gidip 
ihtiyacınız olduğunda da sizin yanınıza 
gelmesi anlamına gelen L4 fonksiyonlar 
daha kısa bir süre içinde son kullanıcı 
ile buluşacak. Trafik sıkışıklığı asistanı 
gibi, hala sürücünün arka planda 
güvenlik amaçlı bulunduğu L3 seviyesi 
fonksiyonlar pazara yakında girecek 
olgunluğa ulaşmak üzere. Birlikte 
kullanıldığında L2, tek başlarına L1 
otonomluk sağlayan şerit takip asistanı 
ve adaptif hız sabitleme sistemi ise 
uzun süredir zaten kullanımda.”

Otonom araçlar gerçekten güvenli mi?
Otonom araçların güvenliği konusunda 
çok önemli sistemlerin geliştirildiğini 
ifade eden Dr. Serkan İmpram, 
“Dünya sağlık örgütü verilerine göre, 

dünya genelinde her yıl 1,2 milyon 
insan ölümcül trafik kazalarından 
etkileniyor. Karayollarında meydana 
gelen bu kazaların istatistiksel 
olarak %90’ı sürücü kaynaklı olduğu 
belirtiliyor. Sürücü hatalarını ise 
algılama hataları, karar alma hataları, 
performans eksikliği, dikkatsizlik, 
dalgınlık, uyuyakalmak gibi sıralamak 
ve çoğaltmak mümkün. Günümüzde 
mevcut olan ve tam otonom araçlara 
atılan adımlar olarak niteleyebileceğimiz 
sürücü yorgunluk tespit sistemi, acil 
durum fren sistemi, yaya algılama 
sistemi, şeritten ayrılma uyarı sistemi, 
kör nokta tespit sistemi gibi sürücü 
destek sistemleri bile sürücü kaynaklı 
bu kazaları önlemede oldukça etkili. Bu 
açıdan düşünüldüğünde tam otonom 
araç, asla yorulmayan, bir insana göre 
çok daha iyi görebilen, algılayabilen ve 
çok daha hızlı karar verip uygulayabilen 
bir sistem olacağından, günümüzdeki 
ortalama bir sürücüye göre çok daha 
güvenli olacağı kesin gözüküyor.” 
açıklamasını yaptı.

Araçlar siber saldırıya cevap verecek
Siber güvenliğin önemine değinen 
Serkan İmpram, bu alanda yapılan 
çalışmalarla araçların kendini 
gelecekte savunabileceğini söyledi. 
İmpram şöyle konuştu: “Bu konuda 
çok önemli çalışmalar var. İnternetin 
yaygınlaşması ile tanıştığımız bir çok 
büyük siber güvenlik firması ki çoğumuz 
bilgisayarlarımızda bu firmaların virüs 
koruma programlarını kullanıyoruz, 
otomotiv ve GSM firmaları ile birlikte 

AVL Türkiye Genel Müdürü 
DR. SERKAN İMPRAM 
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önemli çalışmalar yürütüyorlar.  Araç 
bilgisayarını, dolayısı ile araç yazılımını 
sistem dışına açtığınızda saldırı riski 
her zaman olacaktır. Bugün en güvenli 
dediğimiz kurumların internet siteleri 
bile dışarıdan ataklarla ele geçirilip 
tahrip edilebilmekte. Araç üzerinde 
de benzer şekilde bu saldırıları 
algılayabilen, saldırıyı gerekli yerlere 
raporlayabilen ve gerekirse aracı 
“kapatan” sistemler bulunacak.”

Türkiye’de aktif test sürüş pistlerine 
ihtiyaç var

Otonom araç teknolojilerinin Türkiye’de 
gelişebilmesi için, araçların saha 
testlerini gerçekleştirebileceği pistlerin 
yapılmasının önemini belirten Dr. 
Serkan İmpram, gerekli yatırım yapılırsa 
ve doğru firmalar ile bir konsorsiyum 
kurulabilirse Türkiye’de de böyle bir 
uygulamanın mümkün olabileceğini 
söyledi. İmpram “Konvansiyonel 
araçların testleri gerçekleştirebilmek 
için gerekli olan test altyapısı Türkiye’de 
çok kısıtlı. Sadece bir kaç büyük 
imalatçının kendi araçlarını test ettikleri 
test pistleri mevcut, bunlarda da 
otonom araç testleri için özelleşmiş 
bölümler yok. Benzer çalışmalar için 
Macaristan bu alanda ciddi yatırımlar 
yapıyor, tamamen otonom araç 
sistemleri için özelleşmiş, yapay şehir 
içi ve 10 km’lik akıllı otoyol ortamlarını 
barındıran entegre bir test pisti inşa 
ediyor. Türkiye’de de benzer bir yapı 
kurulabilir, Türkiye’deki otomotiv 
imalatçılarının ve Avrupa’ya yakın 
olması açısından pist için en uygun yer 

Marmara Bölgesi olacaktır. Bununla 
beraber, TEM otoyolunun belirli bir 
bölgesi otonom araç testlerine destek 
olmak amacı ile akıllı çeşitli sabit sensör 
sistemleri ve V2X haberleşme sistemleri 
ile donatılabilir.” dedi.

Yazılım sektörünün gelecekteki payı 
büyük olacak

Otonom sektörünün gelecekteki 
pazar payının otonom teknolojilerle 
artacağına da değinen AVL Araştırma 
ve Mühendislik Türkiye Genel Müdürü 
Dr. Serkan İmpram şunları söyledi: 
"2020 yılında otonom araç piyasa 
değeri 60 Milyar Euro seviyelerinde 
olacak. Pazarda HMI, veri güvenliği, 
V2X, haritalama ve navigasyon, kontrol 
sistemleri yazılımları, sensör donanım 
teknolojileri, sensör yazılımları, V2X 
altyapı ve donanımı gibi birçok alan 
büyümeye devam edecek. En büyük 
pay ise hiç kuşkusuz yazılım alanında 
olacak. Biz de AVL Araştırma ve 
Mühendislik Türkiye olarak ülkemizin 
bu pazar payında yer alabilmesi için 
İstanbul’da iki Ar-Ge merkezimizle 
hibrit-elektrikli ve otonom araç kontrol 
yazılımları geliştiriyoruz ve emisyonların 
ve yakıt tüketiminin iyileştirilmesine 
yönelik kalibrasyon çalışmaları 
yapmaktayız. Ekiplerimiz, geleneksel 
motor teknolojilerinden yapay zeka 
içeren otonom sürüş teknolojilerine 
kadar çok çeşitli alanlarda çalışmalar 
yaparak hem ülkemizin otomotiv 
teknolojilerindeki pazar payını artırmayı 
hem de gelişmiş mühendislik kaynağına 
katkıda bulunmayı hedefliyor.”  
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Müşteri memnuniyetinde hedefi üst sıralara koyan Renault Mais, bu kapsamda 
yaklaşık 6,5 milyon TL yatırımla Renault Diyalog'u kurdu. Renault Diyalog, 
müşterilerine sesli hizmetlerden sosyal ve dijital kanallara kadar kişiye özel ve kolay 
bir deneyim vadediyor.

Renault’tan müşteri 
hizmetlerine 6,5 milyon TL 
yatırım

Renault MAİS, gelişen teknolojiye paralel 
hizmetlerinin dijitalleştiği bir dönüşüm 
yaşıyor. Bu dönüşümün adı ise Renault 
Diyalog.

Renault Diyalog; Diyalog Merkezi, Renault 
Yardım, Şikayet Yönetim Ekibi, Renault 
Arıyor&Dinliyor ve Sosyal Medya&Dijital 
Kanal birimlerinden oluşuyor. Dijital 
dönüşüm içerisinde ‘Renault Port’ ve 
‘Renault Yardım-cı’ mobil aplikasyonları da 
yer alıyor.

Renault Mais, İstanbul Ümraniye'de 
bulunan genel merkezinde 
konumlandırdığı Diyalog Merkezi'nin basın 
tanıtımını gerçekleştirdi.

Diyalog Merkezi'nin kurulması için ilk 
adımın tam bir yıl önce atıldığını aktaran 

Sektör

Renault Mais Genel Müdürü Berk Çağdaş, 
yaklaşık 6,5 milyon TL yatırımla bugün 80 
kişinin çalıştığı bir yapıya kavuştuğunu 
söyledi. Çağdaş, istihdamın yakın zamanda 
120'ye çıkacağı bilgisini verdi. 

Diyalog İletişim Hattı, kaza ve arıza gibi 
durumlarda anlık müdahale hizmeti sunan 
Renault Yardım, tüm başvuru ve taleplerin 
değerlendirildiği Şikayet Yönetim Ekibi, 
kalite ve memnuniyet kontrol aramalarının 
yapıldığı Renault Dinliyor’un yanı sıra Sosyal 
Medya ve Dijital Kanallar ekibi ile kesintisiz 
hizmet veriyor. Renault Diyalog; gelen 
çağrıların yüzde 90’ının ilk 20 saniyede 
yanıtlandığı ve sistemde kayıtlı müşterisini 
herhangi bir doğrulamaya gerek kalmadan 
tanıyarak ismi ile hitap ediyor. Ayrıca 

Sestek yazılımı sayesinde müşterilerin 
duygu durumunu, ses tonlarındaki titreşim 
ve desibel artışı göz önünde bulundurarak 
analiz ediliyor ve konuşma, metin haline 
getirilerek raporlama sürecine katkı 
sağlanıyor.

Dijitalleşmenin diğer adımları uygulamalar

Renault MAİS, diğer taraftan ‘Renault Port’ 
ve ‘Renault Yardım-cı’ uygulamaları ile dijital 
yatırımlarına devam ediyor.

Servis randevusu, servis tarihçesi, servis 
süreçleri gibi işlemlerin uygulama üzerinden 
yapılabildiği Renault Port mobil aplikasyonun 
yanı sıra müşterilerin lokasyonunu tespit 
ederek en kısa mesafedeki yol yardım aracını 

Renault Mais Genel Müdürü 
BERK ÇAĞDAŞ
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yönlendiren Renault Yardım-cı platformu 
ile müşteri hizmet kalitesini ve hızını 
geliştiriyor.

“2019’da dijital dönüşüme odaklandık”

Renault Mais Genel Müdürü Berk 
Çağdaş, “Renault MAİS olarak, 2018 
yılında lider marka ve sektörün en önemli 
oyuncularından biri olmanın getirdiği 
sorumluluk gereği, koşulsuz müşteri, bayi 
ve çalışan memnuniyeti konularında önemli 
bir yol kat ettik. Müşteri memnuniyetini 
bir üst seviyeye taşıyacağımız Renault 
Diyalog ile hizmetlerimizi dijitalleştirdik 
ve müşterilerimizin kesintisiz destek 
alabileceği bir platform oluşturduk. Gelişen 
teknoloji ve değişen müşteri beklentilerine 
paralel hayata geçirdiğimiz Renault Port 
ve Renault Yardım-cı gibi uygulamalar 
ise, 360 derece hizmet anlayışımızın bir 
göstergesi olma özelliği taşıyor. 2019 yılı, 
ayrıcalıklı ve benzersiz bir müşteri deneyim 
hizmeti sunan yatırımlarımız ile otomotiv 
sektöründeki liderliğimize yaraşır bir 
dijital dönüşüme odaklandığımız ve tüm 
paydaşlarımıza daha iyi hizmet vereceğimiz 
bir yıl olacak.” dedi.

Renault Diyalog

Renault Diyalog, müşterilerin ilk ulaştığı 
kanal olan İletişim Hattı ile kesintisiz hizmet 
sunuyor. Servisle randevu, teknik destek, 
satış kampanya, bilgi talebi ve test sürüşü 
hizmetlerin verildiği İletişim Hattı’na 2018 
yılında 200 binin üzerinde çağrı ulaştı. 
Sistemde kayıtlı müşterisini herhangi bir 
doğrulamaya gerek kalmadan tanıyarak 
ismi ile hitap eden Diyalog İletişim Hattı, 
gelen çağrıların yüzde 90’ına ilk 20 saniyede 

yanıt vererek 112 ve 155 gibi acil servis 
hatları ile yarışıyor.

Renault Yardım ise kaza, arıza gibi 
durumlarda teknisyen ve çekici hizmeti ile 
anlık müdahale sağlıyor. Renault Yardım 
ekibi, 2018 yılında yüzde 89 oranında 
yolda onarım kabiliyetine sahip.

2018 yılında 24 bin başvuru dosyasını 
yanıtlayan Şikayet Yönetim Ekibi, her 10 
başvurudan 9’unda memnuniyet sağlıyor.

“Renault Arıyor&Renault Dinliyor”, 2018 
yılında 710 bin arama gerçekleştirirken 
yüzde 50 ulaşım oranına erişti. Ürün ve 
hizmet hakkında kalite ve memnuniyet 
kontrol aramalarının yapıldığı takım, CC 
Akademia tarafından gerçekleştirilen Call 
Center Kalite Ligi yarışmasında ‘’Müşteriyi 
En Etkin Dinleme’’ kategorisinde birincilik 
ödülünün sahibi oldu.

Sosyal Medya ve Dijital Kanallar ekibi 
ile dünya genelinde erişime açık her 
mecrada tarama yapan Renault Diyalog, 
uluslararası platformlarda da tarama 
yapabilme kapasitesine sahip.

Renault&Dacia Diyalog’un gelişimini ve 
eğitimini destekleyen birim olan Diyalog 
Gelişim ekibi, sürdürülebilir başarı, 
inovatif yaklaşım ve müşteri deneyiminde 
en iyi olmak misyonu ile çalışmalarını 
sürdürüyor. Bu kapsamda 2018 yılında 
4 bin 500 saatin üzerinde ürün eğitimi 
gerçekleştirildi.

Yüzde 54’ü erkek, yüzde 44’ü ise kadın 
çalışandan oluşan ve yaş ortalaması 28 
olan Renault Diyalog’ta çalışanların yüzde 

95’i lisans, yüzde 5’i ise yüksek lisans 
mezunlarından oluşan oluşuyor.

Renault Port

Renault MAİS’in dijital yatırımları arasında 
yer alan Renault Port mobil aplikasyonu, 
müşterilere temas edilen yeni bir nokta 
olma özelliği taşıyor. Uygulama sayesinde 
müşteriler, servis randevusunu uygulama 
üzerinden alabiliyor ve aracının servis 
tarihçesinin yanı sıra servisteki tüm sürecini 
program üzerinden takip edebiliyor.

Renault Finans kredilerinin ödeme 
tarihçesini ve planlarına da uygulama 
üzerinden erişebilen müşteriler, özel 
kampanyalar ile ilgili ayrıca bildirim alıyor.

Aracının üzerindeki gösterge paneli ışıkları 
ve ne ifade ettiğini de servise gitmeden 
uygulama sayesinde öğrenme şansına 
sahip olan müşteriler, uygulama üzerinden 
yol yardım çağırabilmenin yanı sıra 
kasko, sigorta ve ruhsat fotoğraflarını da 
saklayabiliyor.

Aynı kapsamda hizmetlerin sunulacağı 
mobil aplikasyon olan Dacia Port ise 2019 
yılı içinde hizmete sunulacak.

Renault Yardım-cı

Renault MAİS’in hayata geçirdiği bir başka 
dijital yatırım olan Yardım-cı, konumunu 
tespit ettiği müşterisine anlık trafik 
durumunu analiz edip, en kısa sürede 
ulaşacak yol yardım aracını yönlendiriyor. 
Müşteriler, kendilerine yönlendirilen 
yol yardım aracını da anlık olarak takip 
edebiliyor. Platform sayesinde hizmet 
kalitesi ve hızı artarken, süreçlerin 
raporlanması ve hizmetlerin analiz 
edilmesi de kolaylaşıyor.

Renault Diyalog’a Bronz Madalya

Renault Diyalog, 19’uncusu düzenlenen 
Avrupa’nın en eski ve en geniş katılımlı 
yarışması ECCCSA’da (Avrupa Çağrı Merkezi 
& Müşteri Hizmetleri) “En İyi Çağrı Merkezi” 
dalında Bronz Madalya sahibi oldu.

19 ülkeden 100’den fazla markanın katıldığı 
yarışmada; ticarete olan katkı, operasyonel 
yetkinlik, yaratıcılık ve inovasyon, müşteri 
odaklılığı, çalışana verilen değer ve 
endüstriye yapılan katkı gibi kategoriler 
değerlendiriliyor. Bu kapsamda Şubat 
2018’de hayata geçirilen Renault Diyalog, 
“En İyi Çağrı Merkezi” dalında 10 finalist 
arasında Bronz Madalya ile ödüllendirildi.
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Sanat

Kültür ve Turizm Bakanlığı'nın katkılarıyla 
bu yıl dördüncüsü düzenlenen festivalin jüri 
başkanlığını yönetmen Serdar Akar yapacak.

Devlet Tiyatroları Genel Müdürlüğü, 27 
Mart Dünya Tiyatro Günü'nde 31 farklı 
oyunu ücretsiz sahneleyecek.

Devlet Tiyatroları (DT) Genel Müdürlüğünce 27 Mart Dünya 
Tiyatro Günü'nde ücretsiz sahnelenecek 31 farklı oyunla, 
toplam 12 bin kişiye ulaşılması hedefleniyor.

DT'den yapılan yazılı açıklamaya göre, daha önce hiç 
tiyatroya gitmeyen vatandaşların oyunlarla buluşturulması 
amacıyla, DT'nin farklı bölgelerdeki 25 sahnesi ile Elazığ, 
Kahramanmaraş, Adıyaman, Kırıkkale, Rize ve Bozhüyük 
turne sahnelerinde ücretsiz temsiller yapılacak.

Toplam 12 bin kişinin oyun izlemesinin hedeflendiği etkinlik 
kapsamında, çocuklar için de 3 eser sahneye konulacak.

Biletler, yarından itibaren Devlet Tiyatroları gişeleri ya da DT 
müdürlüklerinden temin edilebilecek.

Bu kapsamda, Ankara Devlet Tiyatrosu "Tahtsız Kraliçe"yi 
Şinasi, "Divane Ağaç"ı Akün, "Oyun Odası"nı Altındağ 
Tiyatro, "12 Öfkeli"yi İrfan Şahinbaş, "Bankta İki Kişi"yi Ziraat 
sahnelerinde, "Eyvah Nadir"i Oda Tiyatrosu, "Gidiş-Dönüş 
(Retro)" oyununu Küçük Tiyatro, "Gün Batımı"nı Kırıkkale 
Kültür Merkezi, "Reis Bey"i İzmir Bornova Kültür Merkezi 
Necdet Aydın Sahnesi'nde beğeniye sunacak.

Kültür ve Turizm Bakanlığı'nın katkılarıyla bu yıl dördüncüsü 
düzenlenen "Uluslararası Turizm Filmleri Festivali" 19-21 Haziran 
tarihlerinde gerçekleştirilecek.

Uluslararası Turizm Filmleri Festivalleri Komitesi'ne (CIFFT) bağlı 20 
üye ülkede 30 yıldır gerçekleştirilen organizasyonun jüri başkanlığını, 
yönetmen Serdar Akar yapacak.

Turizm sektörüne hizmet veren paydaşların 1 Mayıs'a kadar 
filmleriyle başvurabileceği festivalin Türkiye etabında dereceye giren 
filmler, 20 ülkede yarışma ve tanıtım fırsatına sahip olacak.

Yarışmada "Sağlık", "Spor", "İnanç", "Gastronomi", "Doğa Turizmi", 
"Oteller", "Hava Yolları", "Acenteler" ve "Yerel Yönetimler" 
kategorilerinde kültür ve turizm temalı filmler yer alacak.

İstanbul etabının dışında 20 ülkede devam eden ve bir yıl süren 
uluslararası bir etkinlik özelliğine de sahip olan festival kapsamında, 
film gösterimi, konferans, atölye çalışması, sergi, konser ve film 
yarışması gibi etkinlikler düzenlenecek.

‘Uluslararası 
Turizm Filmleri 
Festivali’ 19 
Haziran’da 
başlayacak

DT’den 27 
Mart’ta 12 bin 
kişiye ücretsiz 
tiyatro
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Sivrihisar Uluslararası Sportif Havacılık 
Merkezi'nin satın alındığı 29 metre kanat 
açıklığına sahip 1940 model DC-3 uçağı, 3 bin 200 
kilometre mesafe katederek geldiği Eskişehir'de 
havacılık müzesine yerleştirildi

İBB Kültür Daire Başkanlığı ve TYB 
İstanbul Şubesi iş birliğiyle bu yıl ilk 
defa düzenlenecek İstanbul Öykü 
Festivali, 15 Mart'ta başlıyor.

Sivrihisar Uluslararası Sportif Havacılık Merkezi 
tarafından satın alınan 1940 model DC-3 uçağı, 
İsviçre'den hava yoluyla 3 bin 200 kilometre mesafe 
kat ederek geldiği Eskişehir'de önümüzdeki aylarda 
açılması planlanan M.S.Ö. Havacılık Müzesi'nde yerini 
aldı.

Sivrihisar Uluslararası Sportif Havacılık Merkezi'nin 
İsviçre'deki bir havacılık şirketinden satın aldığı 29 
metre kanat açıklığına sahip 1940 model DC-3 uçağı, 
son uçuşunu yaptı. Uçak, 3 bin 200 kilometrelik 
uçuşun ardından Eskişehir'in Sivrihisar ilçesindeki 
Sivrihisar Uluslararası Sportif Havacılık Merkezi Necati 
Artan Tesisleri'ne ulaştı.

Piste inen uçak geleneksel havacılık seremonisi “su takı” 
ile karşılandı ve pilotlarına çiçek verildi. Daha sonra 
uçak, M.S.Ö. Müzesi’nde kendisi için ayrılan hangara 
alkışlar arasında yerleştirildi.

İstanbul Büyükşehir Belediyesi (İBB) Kültür Daire 
Başkanlığı ve Türkiye Yazarlar Birliği (TYB) İstanbul 
Şubesi iş birliğiyle bu yıl ilk defa düzenlenecek 
İstanbul Öykü Festivali, 15 Mart'ta başlıyor.

TYB İstanbul Şubesi'nde gerçekleşecek olan 
1. İstanbul Öykü Festivali'nde, 15 - 16 Mart 
tarihlerinde öykü türünün serüvenini, okuyucu ve 
yazar açısından gelişimiyle toplumdaki karşılığını 
analiz edecek oturumlar, kitap sergileri, imza 
günleri ve öykü okumaları gibi etkinlikler yer 
alıyor.

"Hayalimizi gerçekleştirdik"

İstanbul Öykü Festivali hakkında açıklamalarda 
bulunan TYB İstanbul Şube Başkanı Mahmut 
Bıyıklı, İstanbul'u edebiyatın vazgeçilmezi olarak 
nitelendirerek, "Usta öykücülerin eserlerine 
baktığımızda bizi hemen İstanbul’un silüeti 
selamlar. Bu sadece dünün yazarları için değil 
bugünün eli kalem tutanları için de geçerlidir. 
Dolayısıyla öyküsü zengin olan bu şehirde 
öykü festivali yapmak, uzun yıllardan beri 
hayalimizdi. Şehrin kadim öyküsünü şehirde 
yaşayanlarla paylaşmak, kendi gündemini 
belirleyen aziz İstanbul'da gündemi edebiyata 
çevirmek için bu güzide festivali hayata geçirdik." 
değerlendirmesinde bulundu.

79 yıllık uçak, 3 
bin 200 kilometre 
uçarak müzeye 
ulaştı

İstanbul Öykü 
Festivali 15 
Mart’ta başlıyor
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Türkiye otomobil ve hafif ticari araç 
toplam pazarı, 2019 yılı Şubat sonunda 
bir önceki yılın aynı dönemine göre 
%52,19 azalarak 39.248 adet olarak 
gerçekleşti. 2018 yılı iki aylık dönemde 
82.085 adet toplam pazar gerçekleşmişti.

Otomobil satışları, 2019 yılı ilk iki aylık 
dönemde geçen yıla göre %51,71 
oranında azalarak 30.184 adet oldu. 
Geçen yıl aynı dönemde 62.512 adet 
satış yaşanmıştı.

Hafif ticari araç pazarı, 2019 yılı ilk 
iki aylık dönemde geçen yıla göre 
%53,69 azalarak 9.064 adet oldu. 2018 
yılı aynı dönemde 19.573 adet satış 
gerçekleşmişti.

2019 yılı Şubat ayı otomobil ve hafif ticari 
araç pazarı 24.875 adet oldu. 47.009 
adet olan 2018 yılı Şubat ayı otomobil 
ve hafif ticari araç pazar toplamına göre 
satışlar %47,08 oranında azaldı.

2019 yılı Şubat ayında otomobil satışları 
bir önceki yılın aynı ayına göre %46,51 
azaldı ve 19.205 adet oldu. Geçen sene 
35.901 adet satış gerçekleşmişti.

2019 yılı Şubat ayında hafif ticari araç 
pazarı 2018 yılının Şubat ayına göre 
%48,96 azaldı ve 5.670 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen sene 11.108 adet satış 
yaşanmıştı.

2019 yılı Şubat ayı sonunda 1600cc 
altındaki otomobil satışlarında %52,2 , 
1600-2000cc aralığında motor hacmine 
sahip otomobil satışlarında %51,3 ve 
2000cc üstü otomobillerde %59,7 azalış 
izlendi. 2019 yılı Şubat sonunda 15 adet 
elektrikli ve 659 adet hibrit otomobil 
satışı gerçekleşti.

2019 yılı Şubat ayı sonunda otomobil 
pazarında ortalama emisyon değerlerine 
göre en yüksek paya %34,31 oranıyla 
100-120 gr/km arasındaki otomobiller 
10.356 adet ile sahip oldu.

2019 yılı Şubat ayı sonunda dizel 
otomobil satışlarının payı %53,42’ye, 
otomatik şanzımanlı otomobillerin payı 
%65,86’ya geriledi.

2019 yılı Şubat sonunda otomobil pazarı 
segmentinin %82,4’ünü vergi oranları 
düşük olan A, B ve C segmentlerinde 
yer alan araçlar oluşturdu. Segmentlere 
göre değerlendirildiğinde, en yüksek 
satış adetine %58,5 pay alan C (17.672 
adet) segmenti ulaştı. Kasa tiplerine göre 
değerlendirildiğinde ise en çok tercih 
edilen gövde tipi yine Sedan otomobiller 
(%49,9 pay, 15.060 adet) oldu.

2019 yılı Şubat sonunda Hafif 
Ticari Araç Pazarı gövde tipine göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %70,09 pay ile Van (6.353 adet), 
ardından %12,43 pay ile Kamyonet 
(1.127 adet), %8,75 pay ile Minibüs (793 
adet) ve %8,73 pay ile Pick-up (791 adet) 
yer aldı.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2019 yılı ilk 2 ayında %52 azaldı

Sektör
Analizi
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Türkiye Otomotiv 
pazarında, hafif 
ticari araç pazarı, 
2019 yılı Ocak 
-Şubat döneminde 
bir önceki yıla 
göre %53,69 
azalarak 9.064 
adet oldu. 2018 
yılı aynı dönemde 
19.573 adet satış 
gerçekleşmişti.

2019 yılı Şubat 
ayında hafif ticari 
araç pazarı 2018 
yılının Şubat ayına 
göre %48,96 azaldı 
ve 5.670 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen 
sene 11.108 adet 
satış yaşanmıştı.

Hafif ticari araç 
pazarı, 10 yıllık 
Şubat ayı ortalama 
satışlara göre 
%47,49 azaldı.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: 2019

Sektör
Analizi

ALFA ROMEO 0 24 24 0 0 0 0 24 24
ASTON MARTIN 0 2 2 0 0 0 0 2 2

AUDI 0 899 899 0 0 0 0 899 899
BENTLEY 0 2 2 0 0 0 0 2 2

BMW 0 815 815 0 0 0 0 815 815

CITROEN 0 177 177 0 314 314 0 491 491
DACIA 0 1.230 1.230 0 235 235 0 1.465 1.465

DS 0 11 11 0 0 0 0 11 11
FERRARI 0 2 2 0 0 0 0 2 2

FIAT 4.070 52 4.122 1.529 107 1.636 5.599 159 5.758
FORD 143 711 854 3.141 240 3.381 3.284 951 4.235

HONDA 1.556 293 1.849 0 0 0 1.556 293 1.849
HYUNDAI 573 1.989 2.562 0 189 189 573 2.178 2.751
INFINITI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 0 0 40 33 73 40 33 73
IVECO 0 0 0 0 102 102 0 102 102

JAGUAR 0 20 20 0 0 0 0 20 20
JEEP 0 262 262 0 0 0 0 262 262

KARSAN 0 0 0 80 0 80 80 0 80
KIA 0 481 481 0 69 69 0 550 550

LAMBORGHINI 0 1 1 0 0 0 0 1 1

LAND ROVER 0 107 107 0 0 0 0 107 107
LEXUS 0 8 8 0 0 0 0 8 8

MASERATI 0 6 6 0 0 0 0 6 6
MAZDA 0 58 58 0 0 0 0 58 58

MERCEDES-BENZ 0 905 905 0 563 563 0 1.468 1.468
MINI 0 67 67 0 0 0 0 67 67

MITSUBISHI 0 98 98 0 176 176 0 274 274
NISSAN 0 1.337 1.337 0 130 130 0 1.467 1.467

OPEL 0 1.113 1.113 0 0 0 0 1.113 1.113
PEUGEOT 0 1.291 1.291 0 481 481 0 1.772 1.772
PORSCHE 0 44 44 0 0 0 0 44 44
RENAULT 4.195 755 4.950 0 522 522 4.195 1.277 5.472

SEAT 0 428 428 0 0 0 0 428 428
SKODA 0 832 832 0 0 0 0 832 832
SMART 0 8 8 0 0 0 0 8 8

SSANGYONG 0 25 25 0 0 0 0 25 25
SUBARU 0 120 120 0 0 0 0 120 120
SUZUKI 0 172 172 0 0 0 0 172 172
TOYOTA 1.257 161 1.418 0 156 156 1.257 317 1.574

VOLKSWAGEN 0 3.428 3.428 0 957 957 0 4.385 4.385
VOLVO 0 456 456 0 0 0 0 456 456

TOPLAM: 11.794 18.390 30.184 4.790 4.274 9.064 16.584 22.664 39.248
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: ŞUBAT-2019	
								      

ALFA ROMEO 0 16 16 0 0 0 0 16 16
ASTON MARTIN 0 0 0 0 0 0 0 0

AUDI 0 404 404 0 0 0 0 404 404
BENTLEY 0 0 0 0 0 0 0 0

BMW 0 463 463 0 0 0 0 463 463
CITROEN 0 97 97 0 188 188 0 285 285

DACIA 0 801 801 0 182 182 0 983 983
DS 0 8 8 0 0 0 0 8 8

FERRARI 0 2 2 0 0 0 0 2 2
FIAT 2.706 26 2.732 965 54 1.019 3.671 80 3.751

FORD 93 476 569 1.885 106 1.991 1.978 582 2.560
HONDA 867 149 1.016 0 0 0 867 149 1.016

HYUNDAI 349 1.195 1.544 0 106 106 349 1.301 1.650
INFINITI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 0 0 27 30 57 27 30 57
IVECO 0 0 0 0 54 54 0 54 54

JAGUAR 0 18 18 0 0 0 0 18 18
JEEP 0 162 162 0 0 0 0 162 162

KARSAN 0 0 0 48 0 48 48 0 48
KIA 0 331 331 0 55 55 0 386 386

LAMBORGHINI 0 0 0 0 0 0 0 0 0
LAND ROVER 0 71 71 0 0 0 0 71 71

LEXUS 0 4 4 0 0 0 0 4 4
MASERATI 0 4 4 0 0 0 0 4 4

MAZDA 0 29 29 0 0 0 0 29 29
MERCEDES-BENZ 0 701 701 0 404 404 0 1.105 1.105

MINI 0 50 50 0 0 0 0 50 50
MITSUBISHI 0 60 60 0 129 129 0 189 189

NISSAN 0 799 799 0 48 48 0 847 847
OPEL 0 765 765 0 0 0 0 765 765

PEUGEOT 0 767 767 0 284 284 0 1.051 1.051
PORSCHE 0 35 35 0 0 0 0 35 35
RENAULT 2.528 557 3.085 0 342 342 2.528 899 3.427

SEAT 0 289 289 0 0 0 0 289 289
SKODA 0 585 585 0 0 0 0 585 585
SMART 0 3 3 0 0 0 0 3 3

SSANGYONG 0 15 15 0 0 0 0 15 15
SUBARU 0 68 68 0 0 0 0 68 68
SUZUKI 0 107 107 0 0 0 0 107 107
TOYOTA 1.048 114 1.162 0 101 101 1.048 215 1.263

VOLKSWAGEN 0 2.218 2.218 0 662 662 0 2.880 2.880
VOLVO 0 225 225 0 0 0 0 225 225

TOPLAM: 7.591 11.614 19.205 2.925 2.745 5.670 10.516 14.359 24.875



66

2019 Şubat ayı sonunda otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %94,41 oranıyla 1600cc altındaki 
otomobiller 28.496 adet ile sahip oldu. Ardından %3,02 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,34 pay ile 2000cc 
üstü otomobiller yer aldı. 2018 Şubat sonuna göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %52,2 , 1600-2000cc aralığında motor 
hacmine sahip otomobil satışlarında %51,3 ve 2000cc üstü otomobillerde ise %59,7 azalış görüldü. 2019 yılı ilk iki aylık dönemde 
85kW altı 7 adet ve 121kW üstü 8 adet, toplam 15 adet elektrikli otomobil satışı gerçekleşti.

2019 Şubat ayı sonunda 1600cc altı 29 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) aralığında 601 adet, 1801cc-2000cc aralığında 11 adet, 
2001cc-2500cc (>100KW) aralığında 17 adet ve 2500cc üstü 1 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti. 2019 Şubat ayı sonunda 
toplam 659 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti.

Sektör
Analizi






