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Değerli Meslektaşlarım,

İçinden geçtiğimiz dönemde satış-pazarlama modellerinin değişmeye başladığı süreçleri 
yaşıyoruz. Çok değil bundan birkaç yıl önce markaların ve yetkili satıcıların ilanları gazetelere 
veriliyor hatta en iyi sayfa, sayfada en iyi yer seçilmesi konuşuluyordu. Bugün gazetelerde bir tane 
bile ilan bulmanız mümkün değil ancak yine bu gazetelerin web sayfalarında birçok reklam, ilan 
yayınlarını daha etkin olarak görebiliyoruz. Dolayısıyla pazarlama süreçleri artık farklı bir dünyada 
gerçekleşiyor ve geleceği gören firmalar yatırımlarını bu yöne doğru çevirmeye başladılar.

Bugün sahip olduğumuz Plazalarımız halen araç alımlarının yapıldığı, bilgilerin paylaşıldığı ve 
güven içinde ticaret yapılabilecek noktalar olmaya devam ediyor ve ülkemiz için uzunca bir 
süre de böyle olmaya devam edecek. Ancak yaşanan transformasyon sürecinde iş yapma 
modellerimizi sürekli güncellemeli ve pazarlama aksiyonlarımızı dijital dünyaya yönlendirmeye 
devam etmeliyiz. Son dönemde web uygulamaları üzerinden müşteri talebi toplama ve bunları 
satış kanallarına yönlendirmek üzere bazı güzel çalışmalara şahit oluyoruz. “Lead” olarak 
adlandırılan bu uygulamaların sağlıklı data üretmeleri durumunda bugün azalan showroom 
ziyaretlerine çözüm olma potansiyelleri son derece yüksek görünüyor. İleriyi gören vizyoner 
firmalar bu çalışmaları kabulleniyor ve bünyelerinde kullanmaya başlıyorlar. Eminim ki buna 
adım atanlar diğerlerine göre kısa zamanda arayı açacaklar ve müşteri ile temas etme grafikleri 
çok hızlı bir şekilde yükselecek.

Bu gibi e-ticaret platformları gün geçtikçe fazlalaşacak, farklı satış kanalları daha fazla karşımıza 
çıkacak araç satan ama herhangi fiziksel bir yatırımı olmayan bazı uygulamalar bizleri iş 
modellerimizi değiştirmeye zorlayacak. Rekabet ettiğimiz mecralar da bu yeniliklerden sonra 
değişmiş olacak, hepimizin alıştığı diğer bayi ile rekabet etme durumu artık internet üzerinden 
ticaret yapan platformlarla rekabet etmeye dönüşecek. Bugün bu işi yapan bir platformdan 
alışveriş yapanların %90’ı kırk yaş ve altı kesim. Yani hayatını Amazon’da, Netflix’te veya Spotify’da 
geçiren insanlar ve bu platformların alışkanlıklarıyla ilerleyen insanlar. ABD ve Avrupa’daki 
bayiliklerde artık dijital temsilciler var ve bu mecradan müşteri bulmaya çalışıyorlar. Sizlerin de 
şirketlerinizde bir dijital temsilciniz olmalı ve bu dijital pazarlama uzmanları dışarıdan müşteri 
bulabilmeniz için çalışmalıdırlar.  Artık şirketlerimizin içerisindeki görev tanımları ve profillerinin 
mutlaka farklılaşması ve yeni dünyaya uyum sağlayacak, hedefe ulaşacak kişilerin bulunuyor 
olması lazım. Bunun için de sizin dijital sayfalarınızı hazırlayan, sayfalarınızı kaç kişinin ziyaret 
ettiğini takip eden ve sosyal medya hesaplarınızı hazırlayıp bu mecradan kaç kişi ile etkileşim 
kurduğunuzu raporlayabilen Dijital Pazarlama Uzmanlarınızın olması gerekiyor.  Sayfalarınızda 
en fazla üç adımda ne yapacağını anlayacakları basit ve kullanıcı dostu duyurular yapabilen, dijital 
alanlarınızı ürün anlatım esnasında da her şeyiyle hızlı bir şekilde müşteriye kolayca kavratabilen 
işlemlere yönelmek durumundayız. Uzman hizmet çok daha ön planda olacak. Yukarıda da 
bahsettiğim gibi dijital dönüşüm başladı ve her an bu mecra büyümeye devam edecek ancak 
endişe de etmeyelim, bayilikler uzun bir süre daha devam edecek. Bizlerin bugünkü bayilik 
yapılarımızı dönüştürmeye hazır olmamız, yenilikleri takip etmemiz ve ileriyi görmek için dünyayı 
takip etmeye devam etmemiz gerekiyor.

Oyder olarak bu konuda sizlere destek vermek için projeler üretmeye gayret ediyoruz. 
Önümüzdeki günlerde Dijital dünyada yapabileceklerimiz ile ilgili projelerimizi sizlerle paylaşmaya 
başlayacağız. Bizi takip etmeye devam edin…

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
Pelikan Basım
Maltepe Mah. Gümüşsuyu Cad. Odin
Topkapı İş Merkezi No: 28/1
Topkapı / Zeytinburnu
T: 0212 613 79 55

Yayın Türü
Yerel Süreli Yayın, Ayda Bir Yayınlanır.

Tüm yayın hakkı OYDER'e ait olup kaynak göstermek suretiyle

alıntı yapılabilir. OTOBAN Dergi parayla satılmaz.

Dijital dünyaya
hazır mıyız?
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Hurda indiriminin 
güncellenmesi 
sektör için çok 
önemliydi

Bu yılın ilk 5 ayında bir önceki yıla göre % 50 
daralma yaşamış olan otomotiv sektörünün 
muhakkak desteklenmesi gerektiğini her mecrada 
paylaşmaya devam ediyoruz. Sektörümüz bu 
desteklere çok ihtiyaç duymakta. Özellikle Mayıs 
ayında hurda teşviki indiriminin güncellenmesiyle 
ilgili teklifin tüketicide oluşturduğu beklentiye 
bağlı yaşanan kayıpların, önümüzdeki aylarda 
kapanacağını ümit ediyorum. Hurda teşvikine ek 
olarak 30 Haziran tarihine kadar devam edecek 
ÖTV indirimi, markalarımızın yaptığı kampanyalar 
çok önemli bir fırsat oldu tüketicilerimiz 
için, eminim ki bu fırsatları kaçırmamıştır 
müşterilerimiz.

Hurda indiriminin revize edilmesi ile ilgili tüm 
Otomotiv Dernekleri el birliği ile çalışmış ve 
Torba Kanunun içine dahil ettirmiştir. Bu 
gayretlerimiz sonrası plan ve bütçe komisyonunda 
geçen maddemiz TBMM Genel Kurulunda da 
onaylandıktan sonra resmi gazetede yayımlandı. 
Resmi Gazetedeki yayın ile Hurda indiriminde 
terkin edilecek üst limit rakamı 10 bin TL’den 15 
bin TL’ye çıkarılmış oldu. Daha önce Bakanlık 
tarafından derlenen ve 3-8-10 bin TL olarak 
yürürlüğe giren hurda araç indirim tutarının 
12-15 bin TL olarak güncellenmesini büyük 
memnuniyetle karşılıyoruz. Hükümetimizin 
sektörümüze olumlu yaklaşımının bir 
devamı olarak gördüğümüz bu yasanın 2019 
yılında otomobil satışlarına katkı yapacağını 
düşünüyorum. Bu indirim ile yüksek faizden 
etkilenen tüketicilerimizin faiz yüküne de bu 
şekilde bir fayda sağlanmış olacaktır.

Ekonomimizin lokomotif sektörlerinden bir 
tanesi olan otomotiv sektörünün gelişimine katkı 
sağlayacak düzenlemelerin hayata geçirilmesi 
tüm sektör oyuncularının arzu ettiği bir destekti. 
Bu durum ise sektörümüzü temsil eden tüm 
derneklerimizin gösterdiği yoğun çabaların 
hükümetimiz nezdinde karşılık bulmasıdır. 

Sektörümüz ihracatı ve istihdamı ile son 
derece kritik bir öneme sahip, amacımız 
sektör oyuncularının ayakta kalarak bu 
dönemi atlatabilmeleri. Önümüzdeki 
dönemde yeni desteklerin olması için de 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz. İnanıyoruz ki 
yılın ilerleyen dönemlerinde yeni destekler 
ile satışlar artacak ve yıl beklentilerin 
üzerinde bir rakam ile kapanacaktır.

Yeni araç almak isteyenler teşvikleri ve 
kampanyaları değerlendirmeli

Hurda indiriminin güncellenmesi ile birlikte 
oluşacak fiyat yansımaları tüketiciler lehine 
olumlu havanın devam etmesi anlamına 
geliyor. Bu durum yeni araç almak 
isteyenler için de önemli bir fırsat olacaktır. 
Sektörümüzün taleplerini dinleyen ve 
desteklerini esirgemeyen başta Hazine 
ve Maliye Bakanımız Dr. Berat Albayrak’a, 
Bakan Yardımcılarımıza ve Gelir İdaresi 
Başkanlığımızın tüm Bürokratlarına 
sektörümüz adına bu çok değerli destek için 
teşekkür ediyoruz.

Yetkili Satıcılar zor günlerden geçiyor, 
ticari şartların yeniden gözden geçirilmesi 
zorunlu

Tüketiciler lehine yapılan bu desteklerin 
yanında yoğun istihdam ile çalışan 
Yetkili Satıcılarımızın desteklenmesi için 
de beklentilerimizi muhattaplarımız ile 
paylaşmaya devam ediyoruz. Daralma 
sürecinde olan sektörümüzün ayakta 
kalabilmesi için ticari şartlarında önemli 
desteklemelere ihtiyaç duyuyor. Bugün 
Bankaların şirketlerimize karşı yaklaşımları 
oldukça sorunlu ve uygulamaları ile adeta 
şirketlerimzi zorda bırakacak şekilde 
hareket ediyorlar. Birçok meslektaşım bu 

konudan önemli derecede mağdur olmaya 
devam etmektedir. Biz Otomotiv Yetkili 
Satıcıları işimize uzun vadeli yatırımlar 
yapmaktayız ve bankacı dostlarımızla da  
uzun vadeli çalışma yapmayı istiyoruz, 
bugün de beraber olmalıyız yarın da 
beraber olmalıyız.

Biz yüksek cirolar ama küçük kârlar ile 
çalışan şirketleriz, bunun getirdiği diğer 
bir sıkıntı ise ne yazık ki şirketlerimiz 
yüksek ciroları sebebiyle KOBİ statüsünde 
değerlendirilememekteler. Bu da 
KGF’lerden yararlanmamız önünde engel 
olarak durmakta. Konuyu ilgili makamlarla 
paylaştık ve KOBİ statüsünün yeniden 
gözden geçirilmesi veya Otomotiv 
Yetkili Satıcılarının da KGF’lerden 
yararlanabilmelerinin önünün açılabileceği 
düzenlemeler yapılması gerektiğini ilettik.

Bunun dışında uzun zamandır dile 
getirdiğimiz ve Can Suyu Kredi olarak 
gördüğümüz, şirketlerimize 2 yıl geri 
ödemesiz 5-7 yıl vadeli kredi tahsisi 
yapılması. Bunun da hayati öneme sahip 
olduğunu biliyoruz ve gerekli makamlarla 
konuyu değerlendiriyoruz. Elbette birçok 
zorluk var ancak Oyder olarak amacımız 
sektörümüzün ayakta kalabilmesi, yetişmiş 
istihdamımızı kaybetmeden bu zor süreci 
atlatabilmemize yardımcı olmak.

Meslektaşlarımızdan Oyder’in 
çalışmalarına katkı verecek destekleri 
bizden esirgememelerini bekliyoruz. 
Hurda indiriminin tüm sektörümüze 
hayırlı olmasını diliyor, yılın ikinci yarısının 
ilk yarısından daha iyi geçmesini ümit 
ediyorum.

OYDER

ÖTV 
İNDİRİMİ

FİYAT 
(ARACIN FATURA BEDELİ, VERGİLER HARİÇ)

Eski 
Hurda İndirimi

Yeni
Hurda İndirimi

45% Matrahı 70.000 TL'yi aşmayanlar için 10.000 TL. 15.000 TL.

50% Matrahı 70.000 TL’yi aşıp, 120.000 TL’yi 
aşmayanlar için

8.000 TL. 12.000 TL.

60% Matrahı 120.000 TL’yi aşanlar için 3.000 TL. 0
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Yapılan seçimde Genç Oyder Başkanı olan Gizem Yüzbaşıoğlu geçtiğimiz dönemlerde birçok 
organizasyon gerçekleştiren Genç Oyder Yönetim Kuruluna teşekkür ederek, yeni dönemde 
hizmetlerinin artarak devam edeceğinin mesajını verdi.

Genç OYDER Seçimleri 
Gerçekleştirildi

Genç Oyder Başkanı Yusuf Oflaz’ın 
Oyder Yönetim Kuruluna seçilmesinin 
ardından toplanan Kurul yeni bir Yönetim 
oluşturmak üzere seçim gerçekleştirme 
kararı almıştır.

17 Nisan 2019 tarihinde İstanbul Levent’te 
bulunan TOBB’un hizmet binasında 
Üyeleri ile toplanarak seçimlerini 
gerçekleştirmiş ve önümüzdeki 2 yıl 
süre ile yönetim yapacak yeni Kurulu 
seçmişlerdir. Seçimler sonucu oluşan 
Genç Oyder Yönetim Kurulu aşağıdaki 
isimlerden oluşmuştur.

Yapılan seçimde Genç Oyder Başkanı olan 
Gizem Yüzbaşıoğlu geçtiğimiz dönemlerde 
birçok organizasyon gerçekleştiren Genç 
Oyder Yönetim Kuruluna teşekkür ederek, 
yeni dönemde hizmetlerinin artarak 
devam edeceğinin mesajını vermiştir. 

Gizem Yüzbaşıoğlu “Yusuf Başkan 
döneminde benim de içinde olduğum 
Yönetim Kurulumuz, Liderler Sahnesi 
adı ile başlattığımız ve markalarımızın 
Yöneticileri ile tecrübe paylaşımını 
içeren programlara devam edeceklerini” 
belirterek, “aynı zamanda önümüzdeki 
dönemde yurt dışı da dahil olmak üzere 
birçok gezi projeleri yapacaklarını” 
üyelerine duyurmuştur.

Mesleğin geleceğini temsil eden Genç 
Yöneticilerin muhakkak Genç Oyder 
içinde yer almalarının, gerek bu oluşumun 
varlığının güçlenmesi, gerekse hem 
otomotiv sektörünün güçlenmesi hem 
de Yetkili Satıcılık mesleğinin geleceğe 
hazırlanmasında çok önemli bir kaldıraç 
olacağını belirten Yüzbaşıoğlu “Otomotiv 
Yetkili Satıcılarımız sahipleri ve genç 
Yöneticilerini, Genç Oyder çatısı altında 
toplanmaya davet ediyorum” dedi.

Genç OYDER

GENÇ OYDER YÖNETİM KURULU ASİL ÜYELERİ

BAYİ İSİM GÖREV

1 YÜZBAŞIOĞLU OTOMOTİV 
MAMULLERİ SAN. TİC. A.Ş.

SEVGİ GİZEM YÜZBAŞIOĞLU BAŞKAN

2 MAR OTO TİC A.Ş. - EYÜP YUNUS EMRE SEMERCİ BAŞKAN VEKİLİ

3 ALDATMAZ MOTORLU ARAÇLAR SAN. VE TİC. A.Ş. BATUHAN ALDATMAZ BAŞKAN YARDIMCISI

4 ERMAT MOT. ARÇ. VE TARIM ÜRÜNL. SAN. TİC. AŞ. CEM ÖZERİNÇ YÖNETİM KURULU ÜYESİ

5 ÇAKIROĞLU OTOMASYON SİSTEMLERİ 
OTOMOTİV İNŞ. SAN. TİC. LTD. ŞTİ.

MEHMET ALİ ÇAKIR YÖNETİM KURULU ÜYESİ

6 OTO SABIR OTOMOTİV MATBACILIK 
AMBALAJ SAN. VE TİC. LTD. ŞTİ.

ŞEFİK SÜMBÜLOĞLU YÖNETİM KURULU ÜYESİ

7 SADIKOĞULLARI OTOM. PET. 
TUR. SAN. TİC. LTD. ŞTİ.

CANBERK MERSİN YÖNETİM KURULU ÜYESİ

8 ARTKIY OTOMOTİV İNŞ. AKARYAKIT 
SAN. VE TİC. LTD. ŞTİ.

KORHAN ARTKIY YÖNETİM KURULU ÜYESİ

9 EFSANE MOTORLU ARAÇLAR İNŞ. PET. 
SAN. TİC. LTD. ŞTİ.

SAFA BAŞ YÖNETİM KURULU ÜYESİ

10 BEYAZLI OTOMOTİV SERV.HİZ.LTD.ŞTİ. ALİ BEYAZLI YÖNETİM KURULU ÜYESİ
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Genç Oyder Liderler Sahnesi etkinliği, Mercedes-Benz Otomobil Grubu Pazarlama ve Satış 
Direktörü Şükrü Bekdikhan ve Ekonomist Fatih Keresteci’nin katılımıyla gerçekleşti. 

Genç OYDER 
Liderler sahnesinde
otomotiv ve ekonomi

Sektöre ve ülke ekonomisine ilişkin konuların 
iki önemli isim tarafından masaya yatırıldığı 
Genç Oyder Liderler Sahnesi, 18 Haziran 
2019’da yapıldı. Genç Oyder üyelerinin ilgiyle 
takip ettiği etkinlikte Mercedes-Benz Otomobil 
Grubu Pazarlama ve Satış Direktörü Şükrü 
Bekdikhan ve DNG Danışmanlık kurucusu 
ekonomist Fatih Keresteci konuşmacı olarak 
yer aldı. 

Dünya ekonomisinin önümüzdeki 5-10 yıl 
içerisinde radikal değişimlere sahne olacağını 
söyleyen Şükrü Bekdikhan, gelecekte datanın 
önemine değinerek şöyle konuştu: “Data yeni 
benzin gibidir. Bu gücü elinde bulunduran 
büyük firmalar var. Microsoft var, Google var... 
Hiç bilmediğiniz, bugün dünyada otomotivle 
alakaları bile yok dediğiniz pek çok firma bu 
alana girmenin artık eskisi kadar maliyetli 
olmadığını düşündüğü için ve yepyeni bir 
teknoloji ile başlamanın ona bir avantaj 
sağlayabileceğini gördüğü için yeni bir satış 
pazarlama tekniğiyle pazara ürün sunabiliyor 
olacaklar.”

Şehirler belirleyici olacak

Sektörde büyüyen şehirlerin de dijital kadar 
belirleyici olacağını belirten Bekdikhan, 
“Mobilitenin çözümleri için de şehirler 
belirleyici olacak. Yerel yönetimlerin karar 
ve taleplerine uyum sağlamak zorundasınız. 
Örneğin 2025 yılından sonra Pekin’de sadece 
elektrikli araçları trafiğe çıkarabileceksiniz. 
Bugünden belli. Buna göre bütün markaların 
hazırlık yapması lazım. Bunun gibi şehirler 
kendi kurallarını artık daha fazla oluşturmaya 
başlıyorlar” dedi. 

Dijital ortamda müşterinin bütün satın alma 
sürecine bakıldığında online ve offline olarak 

iki ana usulün bulunduğunu ve 
bayiye fiziksel olarak gitmenin de 
offline olarak görülmesi gerektiğini 
belirten Bekdikhan, “Online dediğiniz 
dijital olarak araştırma. Müşteriyi 
aracı inceleme ve onunla ilgili 
bilgi alma süreci dediğimizde bu 
süreçler içerisinde bugün Türkiye’ye 
baktığımızda mutlaka sürecin 
yüzde 60’ı - 70’i offline geçiyor. 
Yani bir bayiye gidiyorsunuz, 
danışmanla konuşuyorsunuz, 
onunla beraber iş yapıyorsunuz, 
arabayı bir kere test ediyorsunuz 
gibi bir süreç var. Bu süreçte artık 
önce bütün işlemlerinizi dijital 
tarafta tamamlayacaksınız. Dijital 
tarafta tamamladıktan sonra ancak 
tekrar bayiye offline geçeceksiniz. 

Ne için önemli? Kendinizi eğer bu 
online sürece hazırlamadıysanız 
rakipleriniz daha hazırsa mutlaka 
onlar sizin bir adım önünüze geçecek. 
O müşteri haritasında, müşteri 
yolculuğu haritasında sizden daha 
başarılı olacaklar” diyerek dijital 
ve online sürecin önemine vurgu 
yaptı. Bekdikhan, gelecekte bayilerin 
durumuna ilişkin öngörülerini de 
paylaştı. E-ticaret platformlarının 
artacağına ve farklı satış kanallarının 
ortaya çıkacağına değinen Bekdikhan, 
dünyadan da örnekler verdi. 

Küresellikten yerelliğe yeni ekonomi

Etkinlikteki diğer konuşmacı olan 
ekonomist Fatih Keresteci ise küresel 

OYDER

Oyder Başkanı MURAT ŞAHSUVAROĞLU Mercedes-Benz Otomobil Grubu Pazarlama ve 
Satış Direktörü ŞÜKRÜ BEKDİKHAN Genç Oyder Başkanı GİZEM YÜZBAŞIOĞLU
Oyder BaşkanYardımcısı ALTUĞ ERCİŞ

Soldan sağa
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ekonominin geleceğine ilişkin analizler 
yaptı. “2010’lara gelirken, benim de hayalim 
olan sınırsız dünya modelinden geldiğimiz 
noktada şu an dünyada 72 ülkenin sınırı 
uzaydan baktığınız zaman fotoğraflarla 
görülebilecek yükseklikte sınırlarla çevrilmiş 
halde” diyen Keresteci, dünyanın yeniden 
hızlı bir şekilde milliyetçiliğe ve rasyonalizme 
doğru kaydığını savundu. Keresteci, 
“Korumacılığın yaygınlaştığını görüyorsunuz. 
Bakın bu korumacılık ya da milliyetçilik ilk 
başta Avrupa’da vuku bulmaya başladı. 
Avrupa’nın birçok ülkesinde seçimler bu 
yönde sonuçlandı. Amerika tarafından da 
olayın diğer boyutu kuruldu. İngiltere, ki 
küreselleşmenin merkezi olması gereken 
topluluk, küreselciliğin en büyük aktörleri, 
Avrupa Birliği’nden çıkma kararı aldı” diye 
konuştu. 

Dijitalleşme çağının ekonomiye 
de yansıdığını belirten Keresteci, 
“Vardığımız noktada, özellikle 
bir tweet’le dünya ekonomisini 
değiştirebilme yetisine sahipsiniz. 
Öyle bir dünya modeli içerisindeyiz. 
O yüzden ben artık bıraktım 
Türkiye’nin enflasyon rakamına 
bakmayı ya da Amerikan Merkez 
Bankası bilançosunu... Ben Trump’ın 
tweetlerini takip ediyorum. Çünkü 
pek çok şeyi daha hızlı anlatabiliyor” 
dedi.

Tüketici güveni önemli

Bu küresel manzara içinde Türkiye 
ekonomisinin makro ekonomi 
anlamında Stackflasyon ya da 
slamflasyon denen olguya girdiğini 
söyleyen ekonomist Keresteci 
şöyle konuştu: “Peki ne demek 
bu? Stackflasyon iki tane İngilizce 
kelimeden oluşuyor aslında. 
Stacknation ve inflation yani 
durgunluk ve yüksek enflasyon. 
Ya da daha teknik olarak slam 
ve enflasyon çöküş ve enflasyon. 
Şu an Türkiye’nin yaşadığı hikaye 
bunlardan birisi. Hangisini 
tanımlarsanız tanımlayın aslında 
Türkiye ekonomisi yüksek enflasyon 
yaşıyor. 

Tüm bu gelişmeler ışığında tüketici 
güveninin otomotiv sektörü için 
önemine değinen Keresteci, “Tüketici 
güveni sizin için önemli, yani 
otomobil sektöründeki en temel 
hikaye satın alma gücü ve tüketici 
güvenidir. Yani insanların parası olsa 
bile insanlar geleceğe güvenmiyorsa 
araba almazlar, ev almazlar, 
beyaz eşya almazlar. Mesela ben 
hatırlıyorum. 2009 yılının başında 
otomobil sektöründe bir şok yaşandı. 
O şoktan sonra araba bulamadık 
yani. Öyle bir talep geldi ki hemen 
toparlanabildi” diye konuştu. 

Keresteci, Türkiye’deki şirketlerin iki 
temel sorunu olduğunu savunarak 
“Bir, kâr etmiyor, ikincisi borcu 
yüksek” diyerek konut sektöründeki 
borçlanmaları örnek verdi. 

Mercedes-Benz Otomobil Grubu 
Pazarlama ve Satış Direktörü 

Şükrü Bekdikhan

Bayi hep önemli olacak
Hepimizin endişesi bayiliklerin bitip 

bitmeyeceği yönünde. Bundan 
sonra bizim bayi dediğimiz şey bizim 
düşündüğümüz gibi olmayacak mı? 

Showroomlarımıza kimse gelmeyecek 
mi? İçeride satış danışmanımızla 
bir etki olmayıp her şey dijitale 

mi dönüşecek? Tamamen yanlış. 
Bu yanlışın içerisinde 2025 yılına 
baktığınızda da düşen bir trend 
mutlaka var. Showroomlar hala 
vazgeçilmez en önemli etkileşim 

noktalarımız. Müşterilerimizle 
beraber ön gördüğümüz yüzde 65-
69 oranında hala müşterilerimizin 

büyük bir çoğunluğu bütün 
transaksiyonların içine bütün bir 

showroom ziyaretini katıyor olacaklar 
ve bir satış danışmanıyla görüşmek 

isteyecekler. Ama satış danışmanının 
aradığı profil sizinle pazarlık eden bir 
profil değil. Fiyat konuşmasını artık 

hayatımızın içinde çok daha az yapan 
bir profille karşılaşacağız. Çünkü 

fiyat veya pazarlık daha satışın ön 
aşamalarında netleştirilmiş olacak. Ve 

o müşteriye sizin söyleyebileceğiniz 
aslında fiyatla ilgili çok az şey olacak. 

Bunun yerine bilgi, danışmanlık ve 
konuk severlik bizim daha farklı bir 
şekilde yapmamız gereken bir yeni 

alan olarak karşımıza çıkacak. 

Ekonomist Fatih Keresteci 

Çok kazanandan çok, az 
kazanandan az... 

 “Verginin adil olanı ve olmayanı 
vardır. Gelirden vergi aldığın 

zaman adildir. Çok kazanandan 
çok, az kazanandan az alırsınız. 
Ama dolaylı vergilerle herkesten 

aynı vergiyi alıyorsanız, fakirden de 
aynı vergiyi alıyorsunuz zenginden 
de aynı vergiyi alıyorsunuz. Aslında 
satın alma gücünü ya da sosyal net 
anlayışını bozuyorsunuz demektir. 
Türkiye’de bu oran yüzde 67. Yani 
bizim toplam vergi gelirinin üçte 
ikisi dolaylı vergidir. Türkiye’de 
değerler 2009’dan sonra arttı. 

Çünkü ekonomi canlanmıştı. Ev 
almışız, araba almışız, cep telefonu 

almışız, beyaz eşya almışız, 
canlanmış. Ama sonra bir yıl 

içerisinde çok sert düşüş yaşanmış. 
Bütçe açığı büyüyor. Peki bütçe 
açığını kapamak için ne yapmak 
lazım? Bir yerden borçlanmak 

lazım. Peki borç faizi daha fazla 
büyütür mü, büyütür. Demek ki 
sistem dışından kabul edip para 

gelecek, o para burayı kurtaracak. 
Aksi takdirde dönmüyor. Buranın 

bir paraya ihtiyacı var.”

Genç Oyder Başkanı GİZEM YÜZBAŞIOĞLU
Ekonomist, DNG Danışmanlık Sahibi  FATİH KERESTECİ
Oyder BaşkanYardımcısı ALTUĞ ERCİŞ

Soldan sağa
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Hükümetin ÖTV’yi düşürme ve hurda araç teşviklerini destekleme kararı otomotiv pazarını 
bir nevi dibe vurmaktan kurtardı. 

GROUPE PSA TÜRKİYE 
Başkanı Oliver Cornuaille ile
Otomotiv sekötürü hakkında

Röportaj

Profesyonel kariyerinizin büyük 
bölümünü Türkiye otomotiv 
pazarında tamamladınız. Siz, 
bu pazarı bilen ama yabancı bir 
yönetici olarak Türk otomotiv 
pazarındaki potansiyeli nasıl 
değerlendiriyorsunuz?

Otomotiv sektöründeki kariyerime, 
satış ve pazarlama alanında 
sorumluluk almadan önce, 1993 
yılında ilk olarak üretim, daha sonra 
mühendislik ve tedarik zincirinde 
çalışarak başladım. Şubat 1998’de 
Türkiye’de yaşama ve çalışma şansı 
elde ettim ve o zamandan beri 
başka ülkelerde projeler yönetsem 
de Türkiye pazarı her zaman benim 
sorumluluklarım arasında yer aldı. 
Dolayısıyla Türkiye’yi başka ülkelerle 
kıyaslayabilme şansına sahibim. 

Türkiye 82 milyon nüfusa (dünyanın 
18.’si) sahip ve nüfusun yarısının 32 
yaşın altında olduğu bir ülke. Ekonomik 
açıdan baktığımızda, Türkiye dünya 
çapında en güçlü 20 ülkenin yer aldığı 
G20’nin bir üyesi. 

Türk otomotiv pazarı bugün düşüş 
trendinde olsa da Groupe PSA olarak, 
yıllık 1 milyon adet pazar potansiyeline 
sahip Türkiye’nin, dünyanın en stratejik 
ülkelerinden biri olduğuna dair 
şüphemiz yok. 

Türkiye bugün ciddi bir finansal krizle 
karşı karşıya ve otomotiv sektörü de 
bu durumdan etkilenmiş durumda. 
Türk Lirası’nın forex karşısındaki değer 
kaybı ve faiz oranlarının sert bir şekilde 
artışı, tüketicilerin otomobil satın alma 
gücünü ciddi bir şekilde azalttı. Ayrıca, 
geçmiş yıllarda ucuza forex kredisi 
alabilen, döviz alım satımı yapan ve 

filo müşterilerine araç kiralayan bazı 
Türk işletmelerinin faaliyetlerinde, 
bankacılık sektöründeki likidite 
eksikliğinden ve bankaların ihtiyatlı 
politikaları sebebiyle  ciddi bir daralma 
gözemlemliyoruz.

Hükümetin ÖTV’yi düşürme ve hurda 
araç teşviklerini destekleme kararı 
otomotiv pazarını bir nevi dibe 
vurmaktan kurtardı. Bununla birlikte, 
Mayıs ayındaki 33 bin adetlik satış, 
mevsimsellik göz önüne alındığında 
otomotiv sektörünün yıllık 350 bin 
adet civarında, başka bir deyişle, 
potansiyelinin 3’te 1’ine yakın olması 
anlamına geliyor. 

İyi haber ise müşterilerin otomobil 
satın alma eğilimleri bu pazar 
seviyesinden çok daha yüksek. Bu da, 
koşullar oluştuğu zaman, piyasanın 
hızla iyileşeceği anlamına gelir. Yılın 
son altı ayının çok daha yüksek 
olacağına inanıyorum.

Türk tüketicisinin beklentilerini 
karşılamak için nasıl bir yapılanmanın 
ideal olduğunu düşünüyorsunuz?

Öncelikle hizmete odaklanmalıyız 
ve bunu müşterilerin marka 
tercihlerinden önce yapmalıyız. Bu 
nedenle, otomobil üreticisi olarak 
bizim, bayilerimiz ile birlikte, açık ve 
tutarlı olmamız gerekiyor. 

Tüketicilerin çoğu, marka web 
sitelerini ziyaret ettikten sonra seçmiş 
oldukları otomobili satın almak üzere 
showroom’ları sadece bir defa ziyaret 
ediyor. Bu nedenle onlara sunacağımız 
showroom deneyimi çok büyük önem 
taşıyor. Müşterilerin tüm ihtiyaçlarına 
cevap bulacakları örneğin; mevcut 

Groupe PSA Türkiye Başkanı
OLIVIER CORNUAILLE
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otomobilinin tekrar satışıyla ilgili tavsiye 
alacağı, yeni otomobilinin finansmanını 
sağlayabileceği, sigorta, teslimat zamanı 
ve ihtiyaçlarına uygun en iyi ekipman ve 
tekliflerin önerileceği keyifli ve verimli bir 
deneyim sunmalıyız.

Satın alma işlemi tamamlandıktan 
sonra ise otomobil üreticisi ve bayi için 
geriye sadece tek bir soru kalıyor; o 
da markamızı tercih eden müşterimiz 
ile nasıl ömür boyu bir ilişki kurarız ve 
müşterimizi nasıl marka elçimiz haline 
getiririz. 

İkinci önemli husus ise müşterilerin 
ihtiyaçlarına uygun olan otomobili 
seçebilmeleri için onlara geniş bir 
yelpazede seçenek sunmak. (Gövde 
tipleri, verimli ama aynı zamanda güçlü 
motor seçenekleri, gelişmiş güvenlik 
sistemleri ve heyecan verici ekipman 
seviyesi vb.) 

Temsil ettiğiniz 3 büyük marka ve 1 
de Premium marka bulunuyor. Bu 
markaların kendi içinde rekabet göz 
önüne alındığında nasıl bir ayrıştırma 
öngörüyorsunuz?

Öncelikle markalarımızı birkaç cümle ile 
anlatmak isterim.  

Peugeot; teknoloji ve kalitede 
mükemmellik, eşsiz tasarım ve benzersiz 
sürüş keyfidir. Peugeot Hareket ve 
Duygudur. “Motion and E-Motion” 
mottosunda yer alan “E” yeni elektrikli 
modellerimizin hazırlığına vurgu yapıyor. 

Citroen Konfordur. Citroen insandan ve 
hayattan ilham alan bir markadır. 
Opel, sizin Alman yol arkadaşınızdır.  
Alman tasarımı, teknolojisi ve kalitesi. 
Kalbi müşterileri için atan bir Alman 
markası. Eğer Opel bir Alman şehri 
olsaydı, Berlin olurdu. 

DS Fransız bir avant-garde’dır. Fransız 
lüks bilgi birikimini otomotiv endüstrisine 
uygulamayı hedefleyen Groupe PSA’nın 
premium otomobil markasıdır. Sıradışı 
tasarımıyla, üst düzey malzeme kalitesi 
ve ileri teknolojisiyle son ayrıntısına 
kadar duygu ve detaylara odaklanan bir 
markadır.  

Her markamız birçok segmentte geniş 
bir model yelpazesi sunacak. Müşteriler 
de ihtiyaç ve beklentilerine uygun olarak 
marka tercihinde bulunacak. 

Yetkili Satıcı yapılanmasında 
markalarınız arasında bir birleşme 
veya ortak hizmet alanları planlıyor 
musunuz?

Bayilerimiz, Türkiye pazarındaki 
performansımızın temelini oluşturuyor. 
Bu nedenle sürekli olarak, iyi 
performans sergileyen bayilerimizin 
sürdürülebilirliklerini ve yatırım 
geri dönüşlerini pekiştirmek için, 
fırsatları araştırıyoruz. 2018 sonuna 
geldiğimizde, markalarımız arasında 
çok az sayıda ortak bayimiz vardı. 
Bugün Türkiye genelinde yürüyen 
birçok projemiz var. Yakında Groupe 
PSA Türkiye’nin tek bir markası yerine 
en az iki ya da üç markasını temsil 
eden çok markalı bayileri daha fazla 
göreceğiz.  

Bu yeni bayilik formatı, bayilerimizin 
tüm ortak fonksiyonları paylaşmalarını 
ve tesislerinden daha fazla gelir elde 
etmelerini sağlayacak. Ancak müşteri 
tarafında, her marka münhasır bir 
showroom’da faaliyet gösterecek ve 
marka kimliğine uygun olarak farklı bir 
müşteri deneyimi sunacak.

Yetkili Satıcıların ekonomik 
dalgalanma dönemlerinde ne gibi 
tedbirler alması kalıcı başarı sağlar?

Bazı bayiler için öncelik, finansal 
yapılarını güçlendirmek olacaktır. 
Piyasa koşulları iyileşmeye 
başladığında işletme sermayesine olan 
ihtiyaç bugünden çok daha fazla olacak 
buna karşılık faiz oranları 2018’den 
önceki seviyelerde olmayacak.   
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Buna paralel, şirketlerin geleceğini 
koruyan tek şey performanslarıdır. Bu 
kapsamda bayiler için şu sorular öne 
çıkıyor: 

1) Plaza çatısı altında tüm ticari fırsatlları 
(modeller, müşteri kanalları, aksesuarlar, 
teklifler vs) ekibim değerlendiriyor mu? 
Geliştirilmesi gereken ticari alanlarla ilgili 
bir eylem planım var mı? Farklı plazalarla 
kendimi mukayese ediyor muyum?  
2) Her bir atölye girişinde kazancımı en 
üst seviyeye taşıyacak, veya showroom 
girişindeki satışlarımı en üst seviyeye 
çıkartacak veya sıcak müşterilerimi satışa 
yönlendirebilecek fırsatları kaçırıyor 
muyum?
3) Ekibim yeteri kadar sahaya iniyor mu 
veya potansiyel müşterilerle temasa 
geçerek onları ürünlerim, hizmetlerim ve 
tekliflerim hakkında bilgilendiriyor mu? 
4) Bu zorlu piyasa koşullarında 
savaşabilmesi için ekibime yeteri kadar 
motivasyon ve destek sağlıyor muyum?
5) Her bir TL ve m2 verimli bir şekilde 
kullanılıyor ve şirketin geleceğine katkıda 
bulunuyor mu? 

Genellikle bu basit sorular için 
uygulanabilecek basit eylemler vardır.  
Buna ilave olarak marka ve bayiler 
arasındaki iletişimin kalitesini 
güçlendirmek; tarafların zorlukları ve 
öncelikleri ortak bir şekilde anlamalarını 
ve doğru zeminde karşılıklı istişare 
edebilmelerini sağlamak adına, her 
zamankinden daha fazla önem taşıyor.

Otomotiv değer zincirinde yetkili 
satıcıların önem ve işlevini nasıl 
değerlendiriyorsunuz?

Bayiler markaların ön yüzüdür, bir önceki 
cevabımda da belirttiğim gibi müşteriler 
markayı satın alıyorlar, dolayısıyla bayiler 
otomotiv değer zincirinde büyük bir 
öneme sahip, öyle olmaya da devam 
edecek.  

Bununla birlikte, müşterilerin ve 
değer verdikleri hususların değiştiğini 
anlamamız gerekiyor. Örneğin, eskiden 
müşteriler için büyük bayiler, her 
tür otomobilin sergilendiği büyük 
showroom’lar önem taşıyordu. Ancak 
bugün hayatımızda giderek daha 
fazla yer almaya başlayan internet, 
otomobillerimizi seçtiğimiz yer haline 
geldi ve değerlerimiz değişti. Öte yandan, 
müşterilerin istedikleri otomobilleri test 
etme fırsatına sahip olmaları onlar için 

çok önemli bir değer, gelecekte de 
böyle olacak. Test sürüşleri artık değer 
zincirinin vazgeçilmez bir parçası haline 
geldi.  
 
Groupe PSA, yeni teknoloiler ve 
mobilite ile ilgili yaşanan bütün büyük 
değişikliklere rağmen, bayiliklerin 
her zaman müşteri deneyiminde çok 
önemli bir etken olarak kalacağına 
inanıyor. Bu katma değeri şöyle 
ölçüyorum: 

1. Markayı, değerlerini ve sözünü 
temsil edebilme yeteneği 
2. Potansiyel müşterileri, showroom 
girişlerini, atölye girişlerini en iyi 
şekilde işe dönüştürebilme yeteneği
3. Satış ve Satış Sonrası müşteri 
hizmetlerinde memnuniyet sağlama 
yeteneği. Bu aynı zamanda müşteri 
problemlerini çözme ve önerilen 
çözüm ile müşterileri tatmin etme 
yeteneğini de kapsıyor. 

Dört markamızın ticari politikası 
bu üç temel katma değeri sağlayan 
bayilerimizin finansal olarak 
ödüllendirilmesi üzerine kuruludur.  
Ayrıca bayiler ve otomobil 
üreticileri arasındaki kazan-kazan 
performans odaklı bu ilişkinin bir 

katma değer yarattığını göz önünde 
bulundurduğumu da eklemek isterim.

Daralan pazarda hem markalarınızın 
hem de o markaları temsil eden 
yetkili satıcılarınızın uzun vadeli planı 
nelerdir?

Bildiğiniz üzere, organizasyonumuzda 
birçok değişiklik hayata geçirdik. 
Ama bu değişikliklerin hiç birine 
kriz nedeniyle veya kısa vadeli 
düşünceler ile karar verilmedi. 
Grubumuzun verimliliğini ve hızını 
artırmaya odaklanıyoruz. Karar 
vermis olduğumuz tüm bu eylemler 
Groupe PSA Türkiye’yi ve bayilerimizi 
bugün daha güçlü kılacak ve daha iyi 
pazar koşulları için hazır olmamızı 
sağlayacak.  

Yetkili Satıcılara yönelik iyileştirme 
ve yatırımlarının karşılığını almaları 
konularında nasıl destekler 
öngörüyorsunuz?

Öncelikle, bayilerimizin taşımasını 
beklediğimiz stok seviyesini önemli 
ölçüde düşürdük. 

Tüm markalarımızın standartlarını 
derinlemesine inceledik. Şimdi 

Röportaj
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bayilerimiz bu bahsettiğim katma değeri 
üretmek ve gereksiz tüm masraflarını 
önlemek için neyin gerekli olduğuna 
odaklanıyorlar. 

Performans gösteren yetkili satıcılarımızı 
ödüllendirmek, desteklemek ve onlara 
sürdürülebilirlik sağlamak adına kendi 
ticari politikamızı gözden geçirdik. 

Bayilerimizin karşılaştığı IS/IT veya eğitim 
gibi maliyetleri azaltmak için çalışıyoruz. 
 
Ve daha birçok aksiyonumuz uygulama 
veya geliştirilme aşamasında. 

Ancak bir kez daha belirtmeliyim 
ki, bir şirketin geleceğini güvence 
altına alabilecek tek eylem onun 
performansıdır. Bu nedenle, ekibimden 
her bir bayinin performansını 
benchmark’lar ile kıyaslamaları ve en 
iyi uygulamalara dayalı eylem planlarını 
desteklemeleri hususunda bayilerimize 
yardım etmelerini istiyorum.  

Otomotiv pazarının yeniden 1 milyon ve 
üzerine ulaşması için ne gibi destekler 
sağlanmalı? Bu konuda herkes üzerine 
düşeni yapıyor mu?

Groupe PSA Türkiye kendi üzerine düşeni 
yapıyor ve savaşmaya devam edecek. PSA 
Finans şirketimizin kapsamını genişlettik, 
bu yıl ve önümüzdeki yıl birçok yeni ve 
iddialı model tanıtacağız, markalarımızın 
bilinirliğini artırmaya ve müşterilerimize 
iyi teklifler sunmaya devam edeceğiz. 
Ama yıllık 1 milyon adetlik toplam pazar 
hacmine yeniden ulaşabilmek için faiz 
oranlarının bugünkü değerinden aylık %1 
oranına yaklaşması gerekir, bu satınalma 
konusunda tüketici güveni yaratacaktır.  

Dünya’da önemli değişimler oluyor, 
otomotiv sektörü de sürekli bir değişim 
ve gelişim içinde. Son olarak, bize 
sektörün gideceği yönü ve temsil ettiğiniz 
markaların gelecek 20 yıl stratejilerini 
okuyucularımız ile paylaşabilir misiniz?
Öncelikle enerji geçişinin elektrifikasyon 
ile birlikte sektörümüz üzerinde büyük 
bir etkisi olacak. Bütün markalarımızın 
stratejilerinin merkezinde elektrifikasyon 
yer alıyor. 

Ancak bizler, Türkiye gibi bir ülkenin, 
şarj altyapılarının gelişimini hangi 
hızda desteklemek istediğine dış 
kısıtlamalardan bağımsız bir şekilde karar 
verme hakkına sahip olması gerektiğini 

ve tüketicinin de mevcut teknolojiler 
arasında beklentilerine ve bütçesine 
uygun nihai seçimi yapacak olduğunu 
düşündüğümüz için stratejimiz; her 
modelimiz için tamamen elektrikli, 
hibrit, benzinli veya dizel seçeneklerini 
sunabilmektir. Bu strateji, tüm bu 
motor alternatifleri ile sunulacak olan 
Yeni Opel Corsa’nın, Yeni Peugeot 
208’in ve 2008’in lansmanlarıyla 
başlayacak. 

Groupe PSA’nın tutkusu mükemmel 
otomobiller üretmek ve Türkiye gibi 
pazarlardaki konumunu güçlendirmeye 
devam etmek olacak. Dolayısıyla 
pazardaki konumumuzu yeni 

modellerle pekiştireceğiz. Tüm Groupe 
PSA Türkiye ekibinin yakın zamanda 
piyasaya süreceğimiz yeni modeler ve 
yeni teknolojiler ile ilgili çok heyecanlı 
olduğunu söyleyebilirim. 
Son olarak, Groupe PSA otomobil 
üreticisi olmanın yanı sıra aynı 
zamanda mobilite sağlayıcısı olma 
hedefine sahip bir Grup. Bu hedefe 
ulaşmak için müşterilerimizle 
ömür boyu sürecek bir ilişki 
kurmamız, dolayısıyla iş kapsamımızı 
genişletmemiz gerekiyor. Bu anlamda 
Grubumuzun ve bayilerimizin önünde 
çok geniş ve heyecan uyandırıcı 
fırsatlar bulunuyor. Ama bu başka bir 
hikaye…
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Türk otomotiv sektörü yurt dışına sadece ürün göndermekle yetinmiyor yönetici de ihraç 
ediyor. Son olarak Nissan Türkiye Genel Müdürü olan Sinan Özkök, dünyanın en büyük 
dördüncü otomotiv pazarı Hindistan’a Nissan Başkanı olarak transfer oldu.

Kriz tecrübesi Hindistan 
kapısını açtı

1993 yılından bu yana otomotiv sektöründe 
çalışan ve uzun süre yurt dışında üst düzey 
görevlerde bulunan Sinan Özkök, bu kez 
Hindistan’da başarılı olmak için ter dökecek. 
2015’te Nissan Türkiye Genel Müdürü olan 
ve markanın pazar payını ikiye katlayarak 
rekor kırdıran Özkök, arkasına aldığı rüzgarı 
Hindistan’da da sürdürmeyi istiyor.

Dünyanın en kalabalık ikinci ülkesi unvanına 
sahip Hindistan, son yıllarda dünyanın en 
hızlı büyüyen ekonomilerinden biri olarak 
öne çıkıyor. Hindistan, 2018’de 3.8 milyon 
adetlik araç satışıyla Almanya’yı geride 

Haber

bırakarak dünyanın en büyük 
dördüncü otomotiv pazarı oldu. 
Her yıl yüzde 6-8 büyüyen otomotiv 
pazarının yakın dönemde Japonya’yı 
geçmesi bekleniyor. Hindistan’ın 
otomotiv pazarı büyüme için oldukça 
büyük kapasiteye sahip. 1.000 kişi 
başına düşen binek otomobil sayısı 
Hindistan’da sadece 27 iken, bu oran 
Çin’de 145, Almanya’da 570 adet. 
İşte Sinan Özkök, böyle bir pazarda 
Nissan’ı yukarılara taşımak için 
çalışacak. 

Nissan global bir organizasyon ve 
bu yapı içinde farklı deneyimlere 
sahip yöneticilere görev vermeyi 
hedefliyoruz. Türkiye pazarında 
edinilen tecrübelerin bu anlamda 
çok büyük önemi var. Volatilitesi 
yüksek, inişleri çıkışları ile devamlı 
analiz yapmak ve hızlı karar almak 
durumunda olduğumuz bir pazar. 
Bu şekilde edinilen birikimle Türk 
yöneticilerin globaldeki yeri giderek 
artıyor. Bizim faaliyet gösterdiğimiz 
AMI (Afrika-Orta Doğu-Hindistan) 
bölgesindeki 6 şirket arasında Nissan 
Türkiye geçen seneyi ilk sırada 
bitirdi, zor pazar şartlarına rağmen 
payımızı artırdık, marka imajımızı 
geliştirdik, bayi yatırımlarımıza 
devam ettik. Bu başarılı sonuçlarla 
da Bölge Başkanı tarafından en üst 
seviye olan Platinum ödüle layık 
görüldük. Hepsinin neticesi olarak, 
bölgenin en büyük pazarı olan 
Hindistan’da tüm operasyondan 
sorumlu başkan pozisyonu 
önerildiğinde derhal kabul ettim. 

Nissan Türkiye’nin sorumluluk 
alanının büyümesi gayet doğal bir 
durum aslında. Pazarın düştüğü 
bir ortamda ekiplerimizi daha iyi 
kullanabilmek amacıyla böyle bir 
karar aldık. Her iki yeni bölgede 
de yüksek potansiyel olduğunu 
biliyoruz. Bunu da hayata geçirecek 
en iyi ekiplerden biri Nissan 
Türkiye ekibi. Tüm arkadaşlarım 
büyük bir motivasyonla bu alanda 
çalışıyorlar. Kurduğumuz yapı ile 
çok başarılı olacağımıza eminim. 
Nissan Türkiye’nin yönetim alanını 
genişlemesiyle beraber, yaklaşık 4 
yıldır başında olduğum bu başarılı 
şirket için yeni bir dönem açtık. Bu 
dönemi yürütecek organizasyon 
yapısı da devreye alınmış durumda. 
Dolayısıyla artık gönül rahatlığıyla 
farklı bir göreve geçebiliyorum. 

İşim kolay değil ama başaracağım

Hindistan 4 milyon adetlik büyüklüğü 
ile bölgemizin en büyük pazarı 
konumunda. İttifak çerçevesinde 
480 bin adet kapasiteli Chennai 
fabrikamız var. Rekabetin çok farklı 
bir boyutta olduğu bu pazarda 
Nissan ve Datsun markalarımızla yer 
alıyoruz ancak maalesef istediğimiz 
seviyede olduğumuzu söyleyemem. 
İlk etapta mevcut ürün gamını en 
iyi şekilde kullanarak performansı 
yukarı çekmeyi, ekiplerimizin ve bayi 
teşkilatımızın etkinliğini artırmayı 
hedefliyorum. Çok kuvvetli bir ekip 
ve bayi teşkilatı olduğunu biliyorum. 
Lokal üretimin de gücünü kullanarak 
ilerlemeyi amaçlıyoruz. Kolay mı? Hiç 

NISSAN Türkiye Genel Müdürü
SİNAN ÖZKÖK



değil. Ancak bunu başarabilecek 
tecrübeye sahibim ve başarmak 
üzere yola çıktım. Daha önce 
belirttiğim şekilde, Türk 
yöneticilerinin yeteneklerini bir 
kere daha yurtdışına taşımaktan 
da gurur duyuyorum.

20 yıllık evlilikle bir adım 
öndeyiz

Renault-Nissan İttifakı’nın 
bir yöneticisi olarak Renault-
FCA’in başarısızlıkla biten 
evlilik sürecine ne diyorsunuz? 
Dünyada 5-6 büyük oyuncunun 
kalması kaçınılmaz gibi 
görünüyor…

Dünya otomotiv sektörü 
artık (1-2 üretici haricinde) 
her pazarda, her segmentte 
rekabet edebilmeniz gereken 
bir seviyeye geldi. Bunun için 
de ya kaynaklarınız neredeyse 
sınırsız olacak (ki mümkün 
değil) ya da sizin gibi yaklaşan 
diğer üreticilerle iş birliği 
yapacaksınız. Renault-Nissan 
İttifakı ve bu yapıya sonrasında 
Mitsubishi’nin dahil olmasının 
temelindeki sebep, dünya 
ölçeğinde rekabetçi konumun 
geliştirilmesidir. İleride de 
farklı üreticiler arasında benzer 
yapılar görülebilir ancak Renault 
ve Nissan, 1999’dan bu yana 20 
senedir başarıyla götürülen bu 
İttifak çerçevesinde diğerlerine 
göre bir adım önde diye 
düşünüyorum.

Toparlanma 2021 yılını bulacak

İç pazarda daralma uzun 
süredir devam ediyor…

İç pazarımızın potansiyeli 
ortada, biz 1 milyona gitmesi 
gereken bir pazarda çalışıyoruz. 
Son 2 yıldır pazarın yarıdan 
fazlasını kaybettik ancak 
umudumuz 2021’den itibaren 
piyasanın toparlanacağı ve 
yeniden 600 bin-800 bin adet 
bandına çıkacağımız yönünde.
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Çatışma varsa, 
ertele gitsin

İşlerin yavaşladığı , geleceğe yönelik bu 
işlerin ne olacağının sorgulandığı, mevcut 
dönemdeki acı kahve sohbetlerinde 
gündemde ilk sırayı sürdürülebilirliğin 
aldığına şahit oluyorum.

Bu sohbetlerimden bir alıntıyı sizlerle 
paylaşayım. 

X nesili insanlara , neden X dendiğini 
biliyor musunuz ? 

İlk duyduğumda aklıma son yıllarda 
sinemalarda gişe rekorları kılan ve 
çocuklarımın gitmek için can attığı X-Man 
serisi gelmişti. Hani şu her birinin üstün 
özellikleri olan, ama bu özelliklerinden 
dolayı insanlar içerisinde genel kabul 
görmemiş olan ve fakat buna rağmen 
insanların iyiliği için çalışan doğa üstü güçlü 
kişiler topluluğu. 

Maalesef X nesil, böyle güçlü ve farklı 
özelliklere sahip olduğu için değil tam 
tersine bulunduğu zamanı yaşayan ancak 
geleceğe yönelik son dönem insanların çok 
fazla beklentisi olmadığı için üzeri çizilmiş, 
tabiri caizse çizik atılmış insan neslini temsil 
ediyor.

Köşe Yazısı

sorumluluğu ve işi yürütme imkanını vermiyor 
(verdiğini iddia ediyor). Kardeşlerde birlikte 
çalışmak nispeten rahat (kendi çekirdek 
ailesi konuya dahil olmamışsa), yönetenler 
birbirlerine biraz daha şeffaf olabiliyorlar. 
Çocuk, ise zaten hayallerle beslenirken, baba 
geçmişteki değer kalesini sonuna kadar 
korumaya kararlı! İki ayağı birbirine bağlayıp 
takıp koşu yarışına girmek gibi bir durum. 

“Güzel yazmışsın da bunlar bildiğimiz şeyler, 
ne yapmak lazım?” diye soranlarımıza 
çözüm önerim basit, işyerlerinizi bir kale 
gibi inşa eden, içerisinde sistemler kuran, 
rakiplerinize ve beklenmedik durumlara karşı 
yüksek duvarları diken kim ise , bu kalenin 
kapısının anahtarını elinde bulunduran ve 
bahçelerini, içerideki nimetlerini çevresi ile 
paylaşacak olan da aynı kişi, yani sizlersiniz. 
Çözüm anahtarı cebinizde; kapı ise önünüzde, 
geleceğe doğru açacağınız bu kapıdan sizinle 
kimin birlikte geçmesini istiyorsanız onun bu 
kapının ardındakileri görmesini sağlamaya 
ve gelecek yolculuğunun bir kısmını birlikte 
yapmanızın faydalarını aktarmaya, geleceğin 
sizden sonrada devam edeceği gerçeğini 
kabul edip sakince ve adım adım ilerlemeye 
ne dersiniz? 

Ertelemeden, ötelemeden, duyacaklarımızın, 
yapacaklarımızın hoşumuza gitmeyeceğini 
bilerek, şeffafça ve açıkça iletişime balıklama 
atlayarak.

Yazımı, gelecek havuzunuza birkaç basit 
soru bırakarak bitirmek istiyorum.

• 2030 yılında ne olsaydı mutlu olurdunuz?
• 2030 yolculuğuna kimlerle çıksanız 
mutluluk hedefinize rahatça ulaşırsınız?
• O kişiler bunu biliyor mu? Hedefleriniz 
ortak mı?
• Ne olsaydı bu adımları birlikte daha 
kuvvetli atardınız?
• Bu soruları yanıtlamaya hazır mısınız? 
• Bugün değil ise ne zaman?

Bu yolculukta ara sıra mola verip, neleri 
birlikte aştığınıza bakmayı lütfen unutmayın… 

Peki bu neslin ardından gelenler, bu neslin 
eksikliklerini kapatacak şekilde yetiştirilmiş 
özgüveni yüksek, kendi doğruları olan ve 
kaldıraç doğru kullanılırsa dünyayı olmasa 
bile birkaç dağı yerinden oynatabileceğine 
inanan kişiler… 

Günümüzde ise X’ler Y’ler Z’ler artık birbiri 
ile çalışmaya başladı ve yaşasın kaos. 
Yaşadığımız yeni nesil çalışanlar ile eski 
nesil yöneticilerin çatışması! Bir şekilde güç 
yönetende ve böyle olduğu sürece çatışma 
özgüveni olan, istediğine sahip olmaktan 
çekinmeyen ve adımını belirsizliğe doğru 
atanların aleyhine çalışıyor… Şimdilik… 

Çalışan yönetici ilişkisinde durum bu, peki 
iş sahibi patron ve patron adayı çocukları 
veya küçük kardeşleri için durum aynı mı? 
Güç dengesi yukarıdaki paragraftaki gibi 
tek taraflı değil ama yaşı büyük olanın 
lehine fakat yeni neslin çok kuvvetli 
bir silahı var … SEVGİ … Evlada karşı 
tolerans katsayılarını yükselten, tekrar 
tekrar hata yapma fırsatı tanıyan (hatta 
hatalarını doğruymuş gibi savunmalarına 
imkan tanıyan), sesini yükseltmesinde 
düşüncelerini paylaşmasında neredeyse 
en olmadık ortamlarda bariyerleri indiren 
bir silah. Bu silah, yeni neslin elinde 
nelere dönüşebilir bir düşünsenize.

Tecrübe kalkanıyla çalışan hava 
savunma sistemlerine karşılık, gençlerin 
muhteşem hayalleri kuvvetlendirilmiş 
enerji bombaları dolu savaş uçaklarının 
şirket içerisinde pozisyonlanması. Böyle 
bir ortamda eğer anne, baba hatta 
büyük kardeş evladına, küçük kardeşine 
kendini geliştirme şansını vermezse 
ileride şirketleri, kuvvetli bir liderden 
mahrum kalabilir yok şans verilirse an 
itibariyle çatışmaların olduğu bir şirket 
yönetilmekte zorlanabilir. Genelde yakın 
çevremde gözlemlediğim bu durumda 
babalar (anneler kusuruma bakmayın 
evde krallık genelde sizlerde olsa da, 
şirket yönetiminde dengeler biraz 
aleyhinize …), evladına yetkiyi veriyor ama 

Nazer Otomotiv  Genel Müdürü
AYKUT PEKTEKİN
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Otomotiv perakende ve araç kiralama şirketi Otokoç Otomotiv'e, 
"En İyi İş Yeri -Türkiye 2018" ödülü verildi

Otokoç Otomotiv’e “Türkiye’nin 
En İyi İş Yeri” ödülü

Otokoç Otomotiv, "Aon Best Employers 2018 
Programı" kapsamında "Türkiye’nin En İyi İş 
Yeri" ödülünün sahibi oldu. 

Otomotiv perakende ve araç kiralama 
şirketi Otokoç Otomotiv açıklamasına göre, 
şirket, "Aon Best Employers 2018 Programı" 
dahilinde "En İyi İş Yeri-Türkiye 2018" 
ödülüne layık görüldü. 

Boğaziçi Üniversitesi’nde düzenlenen Aon 
Best Employers ödül töreninde Otokoç 
Otomotiv adına ödülü Otokoç Otomotiv 
Genel Müdür Vekili İnan Ekici ve Otokoç 
Otomotiv İnsan Kaynakları ekibi teslim aldı. 

Açıklamada görüşlerine yer verilen Otokoç 
Otomotiv Genel Müdürü Görgün Özdemir, 
Otokoç Otomotiv’in başarısının ardında, 
gerek yönetim sürecinde çalışanlarla birlikte 
yürüttükleri şeffaf iletişimin, gerekse şirket 
vizyonuna paralel olarak tüm çalışanların fikir 
ve projelerini değerlendirdikleri platformlara 
sahip olmalarının bulunduğunu dile getirdi. 

Özdemir, "Koç Holding İnsan Kaynakları 
politikasında yer alan Eşitlik-Gelişim-Yetenek 
unsurlarından yola çıkarak hareket ediyoruz. 
Uzun yıllardır stratejilerimizin arasında olan 
'Yetkin ve Mutlu Çalışan' adına yaptığımız 
çalışmaların sonucu olan uygulamalarımızın 
pozitif yansımalarını ise artan oranda çalışan 
bağlılığı olarak görüyoruz. Özverili ve planlı 
çalışmanın sonucunda alınan bu ödül için 
tüm ekibime teşekkür ederim." ifadelerini 
kullandı. 

Otokoç Otomotiv Genel Müdür Vekili 
İnan Ekici ise Koç Topluluğu ve Otokoç 
Otomotiv olarak sürdürülebilir bir başarı 
hikayesi haline geldiklerini belirterek, 
"İnsan Kaynakları ve Yönetim Danışmanlığı 
konusunda en önemli ve en geniş katılımlı 
araştırma sonucunda aldığımız bu ödül ile 
başarımızın bu alanda da tescillenmesinden 
dolayı büyük memnuniyet duyuyorum." 
değerlendirmesinde bulundu. 

- "Aon Best Employers" hakkında 

Açıklamaya göre, İnsan Kaynakları 
ve Yönetim Danışmanlığı alanında 
önemli şirketlerden Aon Hewitt 
tarafından 2006 yılından itibaren 
Türkiye’de düzenlenen Aon Best 
Employers araştırması, çalışanları 
için en iyi iş yeri deneyimi ve iş 
yeri ortamı yaratan şirketleri 
çalışanlarının verdiği yanıtlara göre 
değerlendiriyor. 

2018 yılında Türkiye çapında 50 farklı 
sektör ve 175 şirket üzerinde iş yeri 
mükemmelliğinin değerlendirildiği 
araştırmalar kapsamında, çalışan 
bağlılığının yanı sıra, liderlik, işveren 
markası ve performans kültürü 
endeksleri ölçüt olarak alınıyor. Bu 
sene çalışanları için en iyi çalışan 
deneyimi ve iş yeri ortamı oluşturan 
18 şirket "Aon Best Employer (en 
iyi iş yeri)" unvanını almaya hak 
kazandı. 
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Yeni satış ve pazarlama yöntemleri tamamen dijitale kayıyor. Müşteri alışverişe hazırlığını 
dijital dünya üzerinden yapıyor. Bu değişimin dışında kalan hiçbir kurumun gelişmesi ve 
büyümesi mümkün değil

Yetkili satıcılarda 
dijital pazarlamaya geçiş

Köşe Yazısı

1. En önemli değişim, showroom 
ziyaretlerinin azalmasında yaşanmaya 
başladı. Bu konuda farklı farklı 
istatistikler ile karşılaşıyor olsak da 
kesin olan bir gerçek var, müşteriler 
showroomlara her geçen gün daha 
seyrek uğruyorlar. Ortalama bir satıştan 
önce yapılan ziyaret sayısının 1,5’un 
altına indiği gözlemleniyor. Yeni müşteri 
sadece satın almak için showroom’u 
ziyaret ediyor. 

2. Müşteriler showroom’a girmeden 
önce normalde satış danışmanından 
alması beklenen bilgilerin tamamını 
dijital kanallardan edinmiş olarak 
geliyor. Bu kanallardaki bilgilerin 
doğruluğunu araştırmak yerine olduğu 
gibi kabul etme eğiliminde oluyor. Yeni 
müşteriyi etkilemenin en doğru yolu, 
dijital kanallarda onunla etkileşime 
geçmektir. 

3. Müşteriler satış danışmanından 
alacakları ürün ile ilgili detaylı bilgi 
vermesini talep etmiyorlar. Kendi 
kafalarında oluşturdukları aşağı yukarı 
değeri satış danışmanından duymak ve 
bu iletişim sırasında kendilerini değerli 
hissetmek istiyorlar. Yeni müşteri, 
aldığı ürünün değerinden çok yaşadığı 
deneyimin kendini ne kadar değerli 
hissettirdiği ile ilgileniyor. 

4. Kişiselleştirilmiş ilgi, kişiselleştirilmiş 
satın alma süreci ve kişiselleştirilmiş 
ödeme seçenekleri müşteriyi 
en doğrudan etkileyen faktörler 
olarak ön plana çıkıyor. Bu nedenle 
kişiselleştirmenin yapılabilmesi 
amacıyla müşterinin tanınmasına 
zaman harcanması çok daha değerli 
hale geliyor. Yeni müşteri, kendisine 
herhangi bir ürün satılmaya çalışıldığını 
hissettiğinde o ürüne ne kadar ihtiyacı 

olursa olsun duvar örerek satış işlemini 
zora sokmaya meyilli.

5. Alışverişin ürünün teslimi ile sınırlı 
olmadığı, ürünün ömrü boyunca 
canlılığını koruması gereken bir ilişkiye 
dönüştüğü bir dönem yaşıyoruz. Satın 
alınan ürünün ömrü boyunca ortaya 
çıkabilecek beklenmedik sorunlardan 
da satıcıların sorumlu tutulduğu bir 
ilişki şekli bu. Yeni müşteri, satıcı 
ile kurulan ilişkinin kendi sınırları 
çerçevesinde ürünün ömrü boyunca 
devam etmesini talep ediyor. 

Müşteri davranış ve beklentilerinde 
bu denli köklü değişimin yaşandığı 
bir dönemde yetkili satıcılıklarda satış 
yapan danışmanların bu değişime 
ayak uyduracak yollar bulmaları 
ilk şart. Mesleğine saygı duyan her 
satış danışmanı mutlaka müşteri 
beklentilerine uygun davranış yolları 
belirlemeli ve hızla hayata geçirmeli.

Peki bu durumda yetkili satıcıların 
yapmaları gerekenler nelerdir? Biraz da 
bu konuya değinelim:

1. Dijital kanalları çok yakından takip 
eden, sosyal medyada tüketicilerin 
ilgisini çekecek konu ve içerikleri 
takip eden, eğilimleri doğru tahlil edip 
müşterilerde beklenti oluşmadan 
hizmet yaratan yeni bir danışman 
profili yaratılmalı. Bunu sağlayabilmek 
için her çalışanın dijital dünyaya hakim 
olması ve hatta dijital pazarlama 
uzmanı olması gerekli. Sadece 1 veya 
2 dijital pazarlamacı değil, tüm satış 
danışmanlarının dijital pazarlamacı 
olması gerekir.

2. Çağımızın en önemli pazarlama 
kavramı olan “lead” kelimesinin ve 

MFG Danışmanlık
ÇINAR NOYAN

Dijital devrimin tüm pazarlama ve satış 
faaliyetlerini ele geçirdiği yeni dönemde 
Yetkili Satıcıları bekleyen yepyeni ve 
neredeyse hakkında hiç bilgi sahibi 
olmadıkları bir mücadele var. Alışılmış 
satış yöntemlerine uyumlu alışılmış 
müşteri tipi artık yok.

Önce, dijital devrim ile müşteride ne 
değişti biraz bunu inceleyelim:
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işletmeye kattığı değerin içselleştirilmesi 
gerekiyor. Lead, eskiden bağlantı 
olarak adlandırdığımız potansiyel satış 
imkanının dijital evrende yaratılmışıdır. 
Yani eskiden showroom’a gelerek 
bir ürüne ilgi gösteren kişileri daha 
sonradan takip etme işi artık dijital 
ortama taşındı. Dijital kanallarda sizin 
markanıza ilgi gösteren kişiyi yakalayıp 
onu aktif satışa dönüştürmenin adı 
lead oldu. Bin bir zorlukla elde edilen 
lead’in satışa dönebilmesi için tüm 
satış danışmanlarının lead’in önemine 
inandırılması ve takip etmelerinin 
sağlanması gerekiyor.

3. Showroom’da müşteri bekleme 
dönemi sona erdiği gibi maalesef artık 
kapı kapı dolaşıp aktif satış yapma 
dönemi de kapanıyor. Artık dönem, dijital 
evrende dolaşan kişileri tespit edip onları 
kendi markanıza yönlendirme başarısını 
gösterme dönemi. Dijital evrende 
lead yaratmak uzmanlık isteyen bir iş 
ve her yetkili satıcının bu işte uzman 
bir ajans ile uzun vadeli stratejiler ile 
çalışması ve kendi çalışanlarını da bu 
leadler üzerinden kontrol etmesi en 
etkin yol olacaktır. Ancak bu konuda bir 
küçük uyarı, otomotiv dünyasının kendi 
dinamikleri mevcut. Bu dinamikleri 
bilen, uzmanlığı otomotivde dijital lead 
yaratmak olan şirketleri tercih etmek 
faydalı olacaktır.

4. Yetkili satıcı sahiplerinin satış 
danışmanlarını motive etmek ve daha çok 
satış yaratabilmek için, takip yöntemlerini 
de gözden geçirmelerinde faydalar 
bulunuyor. Kapıdan giren müşteriden 
elde edilen satış rakamlarından çok 
yaratılan lead adetleri ve lead üzerinden 
yaratılan satışları takip etmek daha 
önemli hale geliyor. Bu sayede sadece 
yakın muhitten değil tüm otomotiv 
müşterileri arasından kendilerine Pazar 
yaratmış olacaklardır.

Sonuç olarak, yeni satış ve pazarlama 
yöntemleri tamamen dijitale kayıyor. 
Müşteri alışverişe hazırlığını dijital dünya 
üzerinden yapıyor. Bu değişimin dışında 
kalan hiçbir kurumun gelişmesi ve 
büyümesi mümkün değil.

Yetkili satıcılar, hemen bugün değişime 
başlamak ve hızla kendi yapılarını bu 
değişime uydurmak zorundalar.
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Toyota, dijital oyun dünyasının lider markası Thrustmaster ile iş birliğine girerek e-motor 
sporlarını yaygınlaştırma hedefi için yeni bir adım daha attı.

Toyota yeni simülatörüyle 
e-spor’u yaygınlaştırıyor

Tamamen yeni Toyota GazooRacing Resmi 
Simülatörleri, Thrustmaster tarafından 
sağlanan gelişmiş T-GT direksiyonlarına 
sahip ve PlayStation 4 Gran Turismo Sport 
oyununda kullanılıyor. Toyota’nın yeni 
simülatörleri ilk kez 2018-2019 FIA Dünya 
Dayanıklılık Şampiyonası sezonunun finali 
olan Le Mans 24 Saat yarışında kullanılacak.

Toyota Gazoo Racing resmi simülatörleri, 
Avrupa’daki motorsporları tutkunlarına 
Toyota organizasyonlarında gerçek yarış 
heyecanını yansıtacak. Simülatörde kullanılan 
gelişmiş T-GT direksiyonu, Thrustmaster 
mühendisleri ve Gran Turismo yazılımcılarıyla 
yılları süren yoğun çalışmasının sonucu 

Haber

olarak ortaya çıktı. Son derece 
gerçekçi yarış deneyimini yenilikçi 
teknolojiyle buluşturan Toyota 
Gazoo Racing Resmi Simülatörleri, 
kullanıcılarının limitlerini sonuna 
kadar zorluyor.

Toyota pilotları ile yarışacaklar

12-16 Haziran tarihleri arasında 
Le Mans yarışına ziyaret edecek 
motorsporları taraftarları, Toyota 
Gazoo Racing taraftar alanı’na giderek 
yeteneklerini, Toyota’nın gerçek 
yarış pilotlarının elde ettiği dereceyle 
karşılaştırabilecekler. Günlük olarak 

yapılacak GR Supra GT Cup Demo 
yarışında ise, taraftarlar arasında en 
iyilere Thrustmaster T150 PRO Force 
Feedback direksiyon dahil olmak 
üzere ödüller de verilecek.

Le Mans’daki TGR Taraftar Alanı’nda, 
“Garaj Turu”, “TS050 Hybrıd yarış 
aracıyla Pit Stop Yarışması”, farklı 
Toyota Gazoo Racing yarış araçlarında 
“Kokpit Deneyimi”, Toyota GR Supra 
GT4 Concept lansmanı ve pilotlarla 
imza töreni olmak üzere Le Mans’ın 
perde arkasını gösterecek birçok 
aktivite de yer alacak.
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Sınıfının en yenilikçi SUV’u Fiat 500X’in 500 
bininci üretimi gerçekleşti.

500 bininci Fiat 500X 
banttan indi

Orijinal Fiat 500 tasarımını SUV detaylarla birleştiren Fiat 500X, 500 binlik üretim 
adetine ulaşarak önemli bir başarıya imza attı. Yollarla buluştuğu 2014 yılından bu yana 
Avrupa’da ilk 10 içerisindeki yerini koruyan ve İtalya’da segmentinde lider olan yenilikçi 
SUV, globalçapta 100'ü aşkın ülkeye ihraç edilmek üzere MelfiFabrikası’nda üretiliyor.

Türkiye’de 2015 yılında satışa sunulan 500X SUV, bugüne kadar 3 bin adedi aşan satış 
performansı ile sınıfının iddialı modelleri arasında yer alıyor. 
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Yakın bir gelecekte hayatımıza girmesi beklenen uçan taksiler konusunda, bir çok şirket 
Ar-Ge faaliyetlerine hız vermiş durumda. Bu alanda çalışan firmalardan biri olan Bosch ise, 
hali hazırda otomotiv sektörü için ürettiği sensörleri uçan taksilere entegre ederek, maliyet 
avantajı sağlamayı hedeflediğini açıkladı. Bosch Otomotiv Elektronikleri Bölümü Başkanı 
Harald Kröger, "İlk uçan taksiler, en geç 2023 yılında büyük şehirlerde uçmaya başlayacak" 
dedi. Yapılan araştırmalara göre, bu araçların yaratacağı küresel pazar büyüklüğünün 1.4 
trilyon doları bulması beklenirken, 2050 yılına kadar da havadaki taksi sayısının 100 bine 
çıkacağı tahmin ediliyor

Otomotiv için ürettiği parçaları 
uçan takside kullanacak!

Dünya şehirlerinde trafik sıkışıklığı 
artarken, gökyüzünün bu soruna somut 
bir çözüm sunabileceğini gösteren birçok 
araştırma yürütülüyor.  

Bunlardan Boston Consulting Group'un 
hazırladığı rapora göre, paylaşım 
hizmetlerinin gökyüzünde sabit 
güzergahlar belirlemesiyle birlikte, 
2030 yılında dünyanın dört bir yanında 
insanların hava taksilerle 1 milyar 
yolculuk yapacağı öngörülüyor. Bu hava 
taksilerinin büyük kısmının ise pilotsuz 
çalışabileceği aktarılıyor.

Şehirlerde elektrikli hava taksilerinin 
kullanılacağı uçuş pazarının, önümüzdeki 
yıllarda önemli bir büyüme yaşayacağı da 
araştırmalarda yer alıyor.

Bu kapsamda, Dubai, Los Angeles, Dallas 
ve Singapur gibi şehirlerde 2020 yılında 
test uçuşlarının başlaması planlanıyor 
ve 2023 yılında ise ticari operasyonların 
başlaması bekleniyor.

Pazar büyüklüğü 1.35 trilyon dolara 
çıkacak

İlk etapta uçuşlar pilotlar tarafından 
kontrol edilecek olsa da hafif hava 
taşıtının, yerde personel tarafından 
kontrol edilerek 2025 yılı itibarıyla büyük 
şehirlerde çatıların üstünde otonom 
olarak uçmaya başlayabileceği belirtiliyor.

Haber



23

Yakın gelecekte dünya genelinde yaklaşık 
3 bin uçan taksinin faaliyet göstermesi 
beklenirken, bu rakamın 2030 yılında 12 
bine, 2050 yılında ise yaklaşık 100 bin 
uçan taksiye kadar artacağı ifade ediliyor.

Öte yandan, küresel uçan taksi pazarının 
ABD ve Güneydoğu Çin’in ötesine geçerek 
Almanya’daki büyük ve orta ölçekli şehirlere 
de uzanarak 2040 itibarıyla 1.35 trilyon 
euro’ya ulaşabileceği öngörülüyor.

Anlık pozisyonu belirleyecek

Söz konusu alanda çalışmalar yürüten 
şirketlerden biri olan Bosch, uçuşları 
emniyetli hale getirmek için bir takım 
sensörler geliştirdiğini açıkladı.

Öyle ki, Alman şirket tarafından 
konvansiyonel havacılık teknolojisinin, 
otonom uçan taksilerde kullanılamayacak 
kadar pahalı, hacimli ve ağır olması 
nedeniyle otonom sürüşte veya  elektronik 
stabilite programı (ESP) sisteminde 
de kullanılan modern sensörlerin, bu 
boşluğu doldurabileceği fikri ortaya atılmış 
durumda.

Buradan hareketle Bosch’ta görev yapan 
bir mühendis ekibinin, uçan taksiler için bir 
evrensel kontrol ünitesi oluşturmak için çok 
sayıda sensörü bir araya getirdiği aktarıldı.

Otomotiv sektöründe de kullanılmakta olan 
Bosch sensörlerinin, uçan taksilerin her an 
için pozisyonunun belirlenmesini sağlamak 
üzere tasarlandığı açıklanıyor.

Helikopterden daha düşük maliyetli

Bosch Otomotiv Elektronikleri Bölümü 
Başkanı Harald Kröger, “İlk uçan taksiler, 
en geç 2023 yılında büyük şehirlerde 
uçmaya başlayacak. Bu geleceğin pazarını 
şekillendirmede önemli bir role sahip 
olmayı planlıyoruz” dedi.
Bosch’un sensör kutusunun,  mikro elektrik–
mekanik sistemler (MEMS) sensörleri ile 
donatıldığı ve bu sensörlerin hava taşıtının 
hareketlerini ölçtüğü belirtiliyor. 

Araştırmalar, uçan taksilerin maliyetlerinin 
helikopterlere kıyasla daha düşük olduğunu 
ortaya koyuyor. Günümüz sensör teknolojisi 
ile donatılmış bir uçan taksinin 500 bin 
euro’ya mal olabileceği aktarılıyor.
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ABD ‘de
2. El satışlarında
SUV’lar öne 
çıkmaya başladı

• 2. el araç değerleri yükselişte, ortalama 20.000 doları 
neredeyse gölgede bırakmakta. Ancak halen 2. el bir 
araç satın almak, sıfır araç almaya göre hala önemli 
bir tasarruf sağlıyor tüketici için ve yeni araç ortalama 
fiyatı bu dönemde ortalama 36.000 dolar olmuş 
durumda.

• Fiyatların yükselmesine rağmen, 2. el bir aracın 
fiyatının halen çok çekici olduğunu gösteriyor ki, bu 
da alıcıların 2. el satışlarında daha önce hiç olmadığı 
kadar hızlı hareket ettiklerini gösteriyor.

• Neredeyse her otomobil üreticisinin çift basamaklı 
kiralama penetrasyon oranlarına sahip olmasından 
dolayı, tüketicilerin rahatça seçim yapabilmelerine 
olanak tanımak amacıyla çok daha fazla araç tipi 
ve daha düşük kilometreli araçları stoklarında 
bulundurmaya çalışıyorlar.

• 2015’te otomotiv endüstrisinin ağırlıklı olarak 
SUV’lara geçmesi ile bu modellerin satışında 
gerçekten önemli bir artış yaşandı ve tüketiciler 
tarafından tercih edilen bu kasa tipi elbette bugün 2. 
el pazarını da yeniden şekillendirmeye başlıyor.

• 2. el pazarında 5 yıl önce nadiren görülen birçok 
teknolojik özellikler (örneğin bluetooth, arka 
kameralar, anahtarsız çalıştırma vb..) artık 2. el 
müşterileri içinde sunulabiliyor.

2. el araç satın almak, artık yeni bir araç satın 
almaktan ödün vermek anlamına gelmiyor. 2. el 
piyasası imajı her geçen gün farklılaşıyor ve değişiyor, 
daha ucuz rakamlara sahip olunan araçlar yerine 
bu pazardan da iyi araç alınabiliyora dönmeye 
başladı, müşteriler artık hem sıfır hem de 2. el araç 
alışverişlerden her zamankinden daha fazla fayda 
sağlayacaklar.

2019 yılının ilk çeyreğinde ortalama işlem fiyatları, 2016 
yılında kiralanan rekor araç hacminin getirisi ile 20,247 
dolarlık bir 1. çeyrek rekoruna isabet etti. 2. el araç 
fiyatları son beş yılda % 17,4 oranında arttış gösterdi 
ve aynı dönem içinde sıfır araçlarda fiyat artışı % 14,7 
oranında gerçekleşti. Bu artış, 2. el pazarındaki değişim 

Franchise bayi lotlarındaki 2. el stoğu, 
2. el piyasasını yeniden tanımlıyor 
ve günümüzde 2. el araçlar, yeni 
araçlara çok benziyor. Durgunlukta 
satılan daha eski otomobillerin azlığı 
ve İyileştirme sürecindeki satış ve 
kiralama kayıtlarıyla birlikte, tipik 
franchise 2. el araçlar zengin özellikleri 

ve düşük kilometre ömrüyle düşük 
bir model yılı geçirmiştir. 2019 yılında 
sıfır araç satın alma maliyetlerinin 
artmasıyla birlikte, 2. el stoğa yavaş 
yavaş ancak derinden olan bu geçiş, 2. 
el piyasanın 2019’da daha fazla sayıda 
müşteriye hitap edebileceği anlamına 
geliyor.
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dinamiklerini de net olarak yansıtıyor. Mevcut 2. 
el araçlar daha az yıpranmış, yeni ve öncekilerden 
daha düşük kilometre değerine sahipler, hatta sıfır 
satışlardan dolayı stoklar giderek SUV’lara doğru da 
yönelmiş durumda.

Satış fiyatlarının artmasına rağmen, 2. el araçlara 
olan talep yüksek olmaya devam ediyor ve araçların 
franchise bayi stoklarında bulunduğu ortalama 
gün sayısı da düşmeye devam ediyor. Yüksek 
talep ve düşük arzdan dolayı en uygun fiyatlı 
modeller beklendiği gibi stoklarda çok sınırlı süre 
kalabiliyorlar. Fakat gün geçtikçe, ortalamanın 
çok üstünde fiyatlarla aınan araçlar için de önemli 
ölçüde düşüş oldu (20,247 dolar). 2019 yılının ilk 
çeyreğinde 2. el piyasasının %92’sini temsil eden 
35.000 doların altındaki araçların satışları, kayda 
geçen tüm ilk çeyrekler içinde en düşük seviyedeydi.

Kiralık araçların franchise bayilerdeki 2. el piyasasına 
hakim hale gelmesiyle, bu yeni yerler doğal olarak 
2. el araç ortalamasını 3 yaşına yaklaştırıyor. 
Ayrıca kiralanan araçlarda km sınırlamaları ve 
cezaları gibi faktörlerden dolayı araçların ortalama 
kilometrelerinin de düşmesine neden oldu. Ek 
olarak, daha düşük kilometre kiralamalarının 
artması, ortalama aracın yıllık kilometresini yılda 
yaklaşık 300 kilometre azalttı. Daha az kilometrelere 
sahip araçların yanı sıra daha genç stoğun artan 
kullanılabilirliği, değerleri yukarı doğru çekmeye 
yardımcı oluyor.

Popüler araç teknolojisi, son on yılda, araç 
yelpazesini çoğaltmıştır ve araç özellikleri sayısındaki 
artış 2. el pazarında da tüketiciye sunulabilir hale 
gelmiştir. Bağlanabilirlik ve rahatlığa odaklanan 
bu özellikler tüketiciler için büyük satış noktaları 
haline gelmişken, elektrifikasyon ve otomatik sürüş 
etrafında dönen son teknoloji henüz kitlelere hitap 
etmemiştir. 2. el araçlarda bluetooth entegrasyonu 
ve yedek kameralar gibi özelliklerin daha yaygın 
olması, iki pazar arasındaki farklılığı daraltmış ve sıfır 
araç satın alma avantajını da azaltmıştır.

2. El Araçlar İçin Altın Çağ

Sıfır araç pazarı, yıllar boyu süren verimli satışların 
ardından zayıflarken, 2. el araç satışları yüksek 
kalmaya devam ediyor. Sıfır satışlar 2. el piyasasını 
geç model stoğu ile beslerken, bugüne kadar 
eşi görülmemiş yüksek bir kiralama süreci ile 
desteklendi. Bu sürekli akış, rekor işlem fiyatları 
sırasında 2. el fiyatlara aşağı yönlü baskı yapan ve 
yeni araçlara daha düşük teşvikler veren aşırı arzın 
artmasına neden oluyor. 2. el stoğunun kasa tipi 
ve kilometre gibi, hepsi alışveriş yapanlara büyük 
tasarruflar sunan, mevcut özellikler açısından yeniyi 
yansıtmaya başlamasıyla, 2. el araçlar hiç olmadığı 
kadar çekici bir alternatif haline geldi.
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Facebook sayfanıza 
yaptığınız yatırımın 
geri dönüşünü 
alabilirsiniz

Sosyal medyanın yetkili satıcılar için 
avantajlarına değindiğim önceki yazımda; 
diğer pazarlama araçlarına kıyasla sosyal 
medyada “yüksek satış dönüşüm oranları” 
göremeyebileceğinizi söylemiştim. Bu 
yazımda ise, bu durumu iyileştirebilmek 
için başvurmanız gereken yöntemlere 
değineceğim.

Facebook sürekli bir değişim içinde. Haber 
akışı her hafta bir sürü içerikle doluyor. 
Ancak, meşhur haber akışının yakında tarihe 
karışabileceği yönünde duyumlar alıyoruz. 
Bu durumda otomotiv perakendecileri, 
Facebook sayfalarına yaptıkları yatırımın 
getirisini nasıl sağlayabilirler?

Bütçeniz ne olursa olsun sayfanızı ideal 
hale getirebileceğiniz, daha iyi organik 
sonuçlar alabileceğiniz ve Facebook imajınızı 
geliştirebileceğiniz bu listeyi incelemenizi 
tavsiye ediyorum.

1. Facebook Sayfası
Bakış açınızı değiştirin. Facebook sayfanızı, 
Facebook tarafından ücretsiz olarak 
sunulan bir mikrosite gibi görürseniz 
önünüze çıkacak fırsatları da artırırsınız. 
Facebook’u bir arama motoru gibi düşünün 
ve sayfanızın tüm bileşenlerini, web sitenizin 
içeriğini Google’da bulunacak şekilde 
optimize ettiğiniz gibi optimize edin. 

2. Profil Resmi
Haber akışında anında fark edilebilecek ve 
markanızı doğru şekilde temsil edebilecek 
bir Facebook sayfası profil resmi tercih 
etmelisiniz. Basit düşünün. Logonuz basit, 

açık ve net olmalıdır. Profil resminizde çok 
fazla kelime kullanmaktan kaçının ve simge, 
şirket adı ve/veya reklam sloganını aynı profil 
resmine sıkıştırmaya çalışmayın.

3. Kapak Resmi
Facebook sayfanız bir dergi gibidir, kapak 
resmini bu derginin kapağı gibi düşünün. 
Kapak resmi tıpkı market kuyruklarında 
gördüğümüz dergiler gibi, alıcıya hitap 
edecek şekilde olmalıdır. Yani kişinin o 
sayfayı takip etmesini sağlayacak çekicilikte 
olmalıdır. 

Kapak resimlerini tasarlarken cep 
telefonu kullanıcılarını da dikkate alın, zira 
kullanıcıların %70’i otomotivle ilgili konuları 
mobilden takip ediyorlar. Şüpheleriniz 
varsa kapak resmini cep telefonunuzda test 
edin ve resmin bilgisayardaki gibi görünüp 
görünmediğini kontrol edin.

Kapak resimlerini, markanızın mevcut 
promosyonunu/temasını veya hikayesini 
betimleyecek şekilde aylık olarak 
değiştirebilirsiniz, bu yenilenmeden 
çekinmeyin. Zamanı ve güncelliği dikkate 
alın. Yaratıcı olun.

4. Sayfa Doğrulama
Bazı sayfaların mavi veya gri tik işaretiyle 
doğrulanmış olduğunu görebilirsiniz. 
Sadece belirli türdeki/kategorideki sayfalar 
gri tikle doğrulanabiliyor. Sayfanızın 
doğrulanabilirliğini kontrol etmek için 
“Genel” bölümü altından Sayfa ayarlarınıza 
bakın. Doğrulama şansınız varsa 
doğrulayın!

Bu, Facebook’ta daha iyi arama sonuçları 
almanızı sağlar. Doğrulanmış bir sayfa 
olduğunuz için bu durum, arama 
sonuçlarında size olumlu bir şekilde yansır 
ve buna ek olarak birtakım yeni Facebook 
sayfası özelliklerinden yararlanabilirsiniz. 
Facebook tarafından doğrulanmış olmanın 
itibarınızı artıracağını da unutmayın.

5. Şablonlar ve Sekmeler
Sayfanızı kitlenize göre özelleştirmek 
varken, varsayılan (default) tasarımı tercih 
etmek için herhangi bir sebebiniz yok.

Facebook, sayfa görünümünü ve kullanıcı 
deneyimini sektörünüze veya işletmenize 
uygun şekilde özelleştirme imkanı 

Makale

dealerdoping -  Danışma Kurulu Üyesi 
KURTHAN TARAKÇIOĞLU 

“Facebook haber akışı her hafta bir sürü içerikle 
doluyor. Ancak, meşhur haber akışının yakında tarihe 
karışabileceği yönünde duyumlar alıyoruz. Bu durumda 
otomotiv perakendecileri, Facebook sayfalarına yaptıkları 
yatırımın getirisini nasıl sağlayabilirler?”
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sunar. Kâr amacı gütmeyen sayfalar, 
politikacılar, mekanlar, hizmetler ve 
daha birçok sayfaya yönelik şablonlar 
bulabilirsiniz. Web sitelerindeki gezinti 
deneyimine benzer bir deneyim sağlamak 
ve Facebook sayfası sekmeleri arasında 
gezinmeyi daha anlaşılır, daha düzenli 
bir hale getirmek için sekmelerin sırasını 
önceliklendirebilir ve hatta bazı sekmeleri 
kapatabilirsiniz. 

Mağaza sekmesini kullanmıyor musunuz? 
O halde bu sekmeden kurtulun. Videolar 
sizin için daha mı önemli? O zaman video 
sekmesini en üste taşıyın.

6. Hikayemiz
Dikkat çekici olduğuna inanıyorsanız, “Sıra 
Dışı” hikayenizi mutlaka paylaşın. Bunu 
bir web sitesinin “Hakkımızda” bölümüne 
benzetebilirsiniz. Bu bölümde uygun 
bir resimle birlikte marka hikayenizi 
paylaşabilirsiniz.

Anahtar kelimeler, kolayca okunabilecek 
kısa cümleler, alt başlıklar ve maddeler 
kullanın. H1, H2 etiketleri arasından 
seçiminizi yapın ve daha fazla görsel 
ekleyin. Trafiği kendi medyanıza çekmek 
için, uygun gördüğünüz yerlere etiketli 
bağlantılar ekleyin ve sonuçları Google 
Analytics’ten takip edin.

7. Sabitlenen Paylaşımlar
Burada ön plana çıkarmak istediğiniz 
bir paylaşım seçip, bu gönderiyi 
Facebook sayfa akışınızın en başına 
sabitleyebilirsiniz. “Paylaşımlar” 
sekmesini en baştaki sekme haline 
getirerek, Facebook sayfanızı ziyaret eden 
kullanıcıların son paylaşımınızı sayfanın 
merkezinde net bir şekilde görmelerini 
sağlayabilirsiniz.

Ziyaretçiler, Facebook sayfanıza 
girdiklerinde ilk olarak bu paylaşımı 
görürler. Dolayısıyla bu gönderiyi en son 
haberlerinizle ve promosyonlarınızla 
ayda bir güncellemek faydalı olacaktır. 
Sabitlediğiniz paylaşımları unutmayın.

8. Paylaşımları Öne Çıkarmak
Öne çıkarılan paylaşımlar, özellikle imaj 
veya satış çalışmalarının desteklenmesi 
adına büyük öneme sahiptir.

Paylaşımınızı öne çıkarmak, gönderinizi 
sabitlemenin bir üst seviyesidir. Bu 
aşamada paylaşımınızı bir Facebook 
reklamına dönüştürerek hedef kitlenizin 
dikkatini daha fazla çekebilirsiniz. 

Trafiğe ilişkin bilgi almak ve öne çıkardığınız 
paylaşımlara ilişkin dönüşümleri takip 
edebilmek (müşteri dönüşümlerini 
takip edebilirsiniz) için Facebook Pixel’ı 
kurmayı unutmayın. İstatistiklerinizi sürekli 
karşılaştırın ve amacınıza ulaşamıyorsanız 
öne çıkardığınız paylaşımı vakit 
kaybetmeden kaldırın. Benden size tavsiye, 
yalnızca %2 veya daha yüksek etkileşim 
oranı olan paylaşımları öne çıkarın. 

9. Zamanlama
Facebook’ta gönderi paylaşılabilecek 
en iyi zamanın kitlenizin Facebook’ta 
en etkin olduğu zaman olduğu oldukça 
açık. Facebook hedef kitle istatistiklerinizi 
ve sayfanızın trendlerini kontrol edin. 
Gönderinizi en verimli anda paylaşmak 
yerine kitlenizden maksimum organik etkiyi 
alabilmek için gönderinizi kitlenin en verimli 
anından birkaç saat önce paylaşmayı 
deneyin.

Bir tatil veya önemli bir günle ilgili paylaşım 
yapacaksanız gönderiyi günün erken 
saatlerinde paylaşın. Gün veya etkinlik 
sona erdikten sonra bunun hiçbir önemi 
kalmaz. Etkileşim trendini erkenden 
yakalayın. Markanızla ilgili olmayan yoğun 
etkinlikler veya tatiller hakkında gönderi 
paylaşmaktan kaçının.

10. Anahtar Kelimeler
SEO (Arama Motoru Optimizasyonu) söz 
konusu olduğunda anahtar kelimeler en 
kritik konudur. Anahtar kelimeler; Facebook 
paylaşımları, alt yazıları, başlıkları, etiketleri, 
kategorileri ve video açıklamaları için de 
önemlidir.

Alt yazılarda marka anahtar kelimelerinin 
kullanımı, Facebook mesajlarında genellikle 
unutulan hususlardan biridir. Alt yazıda 
marka adı veya anahtar kelime dizilimi 
kullanmak, ilgili gönderinin Facebook arama 
sonuçlarında gözükmesini sağlar.

Bunu deneyin! Facebook arama çubuğunda 
markanızın veya firmanızın adını arayın 
ve hangi sonuçların geldiğine bakın. 
Sonrasında bunu rakipleriniz için deneyin. 
Bu yöntemle çok önemli şeyler öğrenecek 
ve ilerleyeceksiniz.

11. Bağlantılar
Bir Facebook Sayfasını optimize ederken 
yapılan en büyük hatalardan biri bağlantıları 
unutmaktır.

Kaliteli trafiği web sitenize çekmek, 
kontrolü size verecektir. Daha iyi etkileşim 

sağlayabilmek için görsel içerikli gönderiler 
paylaşın ve alt yazının sonuna da web 
sitenize giden bir bağlantı ekleyin.

Ancak bunu yapmadan önce, web sitesi 
alanlarındaki tüm URL’lerin http’den 
https’ye güncellendiğinden emin olun (bunu 
tüm sosyal ağlar için kontrol edin).

12. Video
Facebook’un video konusunda lider bir 
platform olduğunu söyleyebiliriz. Firmaların 
büyük çoğunluğu video özelliğinden 
faydalanırken yetkili satıcılar bu özelliği 
henüz tam olarak kullanmıyor. Halbuki 
video içeriğine sahip Facebook sayfaları, 
başarılı bir Facebook içerik stratejisi için 
olmazsa olmazdır.

13. Hikayeler
Daha önce de bahsettiğimiz üzere 
hikayelerin sosyal medyadaki önemi gitgide 
artıyor. Görsellerin, videoların, çıkartmaların 
ve filtrelerin kullanıldığı 24 saatlik Facebook 
Hikayeleri, içerik üreticilerinin kullandığı en 
yeni format.

Hâlâ yapmadıysanız hikaye paylaşımlarına 
göz atın. Marka haberlerini, 
promosyonlarını ve sosyal/mobil haber 
bültenlerini paylaşmanıza yardımcı olması 
için Facebook hikaye reklamlarını kullanın

14. Messenger
Listemizin sonunda yer alan Facebook 
Messenger da en az diğer yöntemler kadar 
önemli.

Optimize ettiğiniz Facebook sayfanızda, 
mesai sonrası yanıtlar için kullanacağınız 
kişiselleştirilmiş (kendinize göre 
özelleştirebilirsiniz) mesaj özellikli Facebook 
Messenger’ı etkinleştirdiğinizden emin olun.

Yaratıcı ve özel olun. Sektörünüze özel 
bir dergide markanıza ya da bayinize yer 
mi verildi? Otomatik yanıt mesajınıza bu 
bağlantıyı ekleyerek, yanıt sistemini daha 
özel hale getirebilirsiniz.
Kullanıcıların çoğu, doğrudan 
mesajlaştıklarında markaya daha çok 
güvendiklerini söylüyorlar.
Facebook sayfanızı web sitenizin bir uzantısı 
ve web sitenizi de Facebook sayfanızın 
bir uzantısı olarak görün. Avantajlardan 
faydalanmak için iki durumda da kontrolü 
elden bırakmayın ve mevcut tüketici 
hareketlerine uygun davranın. 

Her yetkili satıcı özünde farklıdır. Bırakın 
sizinki sosyal medyada parlasın. 
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Türkiye İhracatçılar Meclisi'nin "Türkiye'nin İlk 1.000 İhracatçısı 2018" araştırmasına göre, 
Ford Otomotiv, 5 milyar 683 milyon dolarlık ihracatla Türkiye'nin lider şirketi oldu. Ford'u 4 
milyar 598 milyon dolarla Toyota, 2 milyar 998 milyar dolarla Tofaş takip etti.

Türkiye’nin “ilk 1.000 
ihracatçısı” belli oldu

Türkiye İhracatçılar Meclisi'nin (TİM) "Türkiye'nin 
İlk 1.000 İhracatçısı 2018" araştırmasına göre, 
Ford Otomotiv, 5 milyar 683 milyon dolarlık 
ihracatla Türkiye'nin lider şirketi oldu. Toyota 
Otomotiv, 4 milyar 598 milyon dolarla ikinci, 
Tofaş Türk Otomobil Fabrikaları ise 2 milyar 998 
milyar dolarla üçüncü sırada yer aldı.

TİM'in bu yıl 17'ncisini gerçekleştirdiği 
"Türkiye'nin İlk 1.000 İhracatçısı 2018" 
araştırmasının sonuçları, İstanbul'da düzenlenen 
toplantıda açıklandı. 

Araştırmaya göre, ilk 1.000'de yer alan şirketlerin 
toplam ihracatı 2017'ye göre 10,5 milyar dolar 
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artışla geçen yıl 102,8 milyar dolara, 
toplam ihracattan aldıkları pay da 
yüzde 61,2'ye yükseldi. İlk 500 şirketin 
ihracattaki payı ise yüzde 52,6 oldu. 

Ford Otomotiv Sanayi AŞ, 5 milyar 683 
milyon dolarlık ihracatla Türkiye'nin 
lider şirketi olarak belirlendi. Ford'u 
4 milyar 598 milyon dolarla Toyota 
Otomotiv Sanayi Türkiye AŞ, 2 milyar 
998 milyar dolarla Tofaş Türk Otomobil 
Fabrikaları AŞ takip etti. 

Bir önceki yıl 6'ncı sırada bulunan 
Kibar Dış Ticaret 2 milyar 720 

milyon dolarlık ihracatla 4'üncü 
sıraya yükselirken, önceki yıl 12'nci 
sırada bulunan TGS Dış Ticaret 7 sıra 
yükselerek 2 milyar 591 milyon dolarla 
5'inci sırada yerini aldı. 

Türkiye Petrol Rafinerileri 2 milyar 467 
milyon dolarlık ihracatla 6'ncı, Vestel 
Ticaret 2 milyar 255 milyon dolarla 
7'nci, Arçelik 1 milyar 937 milyon 
dolarla 8'inci, Oyak-Renault Otomobil 
Fabrikaları 1 milyar 784 milyon dolarla 
9'uncu, Habaş Sınai ve Tıbbi Gazlar 
İstihsal Endüstrisi ise 1 milyar 544 
milyon dolarla 10'uncu oldu. 
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İlk 1.000 şirket, 50 ile dağıldı 

Araştırmaya göre, sektörel 
değerlendirmede ilk sırada 154 şirketle 
hazır giyim ve konfeksiyon, ikinci 
sırada 106 şirketle kimyevi maddeler 
ve mamulleri, üçüncü sırada ise 102 
şirketle otomotiv sektörü yer aldı. 

İlk 1.000'de yer alan ihracatçı şirketlerin 
İstanbul'dan Şırnak'a, Samsun'dan 
Osmaniye'ye 50 farklı ilde faaliyet 
göstermesi de ihracatın Türkiye sathına 
yayıldığının en büyük göstergesi olarak 
öne çıktı. 

Şirketlerin 440'ı İstanbul merkezli 
olurken, İstanbul'u, 76 şirketle İzmir, 67 
şirketle Kocaeli izledi. 

Bölgesel dağılımda ise Marmara 
Bölgesi'nden 600, Ege Bölgesi'nden 146 
ve İç Anadolu Bölgesi'nden 83 şirket 
listeye girmeyi başarırken, 7 coğrafi 
bölgede de ilk 1.000 listesine girmeye 
hak kazanan firmaların olması dikkati 
çekti. 

İstihdam ve katma değerde de ilk 
1.000 şirket lider

İlk 1.000 firmanın ortalama çalışan 
sayısı 2018'de 781 olarak açıklanırken, 
bu firmalar 800 bine yakın istihdam 
sağladı. Söz konusu rakam, 2016'da 704 
olarak açıklanmıştı. Buna göre, 2 yılda 
100 bine yakın istihdam sağlandı. 

Araştırmaya göre, Türkiye'de ihracatın 
kilogram fiyatı 2018'de 1,33 dolar 
olurken, bu rakam ilk 1.000 firmada 
1,37 dolar, ilk 500 firmada 1,40 dolar 
ve ilk 10 firmada 2,76 dolar olarak 
gerçekleşti. 

1 milyar doları geçen şirket sayısı 13'e 
yükseldi

"Türkiye'nin İlk 1.000 İhracatçısı 2018" 
araştırmasında 1 milyar dolar ve üzeri 
ihracat yapan şirket sayısı bir önceki 
yıla kıyasla 10'dan 13'e yükselirken, 
100 milyon dolar ve üzeri ihracat yapan 
şirket sayısı da 145'ten 171'e çıktı. 

2018 yılında listenin en son sırasında 
yer alarak Türkiye'nin en çok 
ihracat yapan 1.000'inci firması 

olan şirket, 21,6 milyon dolar ihracat 
gerçekleştirirken, bu rakam 2017'de 
19,5 milyon dolar, 2016'da ise 18,2 
milyon dolar olarak açıklanmıştı. 

İlk 1.000 şirketin yüzde 66,3'ü üretici 
ihracatçı şirketlerden oluştu. 

155 şirket listeye giriş yaptı

İlk 1.000 ihracatçı arasında yer alan 
firmalardan 155'inin, 2017 yılında ilk 
1.000 ihracatçı listesinde yer almadığı 
dikkati çekti. Söz konusu 155 firma, 
geçen yıl listeye giriş yaptı. 

Listeye en yüksek sıradan giriş yapan 
firmalar ise 158'inci olan Tatmetal Çelik, 
175'inci olan Mitaş Endüstri, 233'üncü 
olan Gemlik Gübre Sanayi, 258'inci olan 
Corbus Metal, 319'uncu olan Rexport 
Dış Ticaret, 326'ncı olan Yenigün İnşaat, 
351'inci olan Göymen Gıda, 383'üncü 
olan Turquoise Yat Sanayi, 407'nci olan 
Yıldız Demir Çelik Sanayi ve 419'uncu 
olan Sahra Gıda olarak belirlendi. 

"Orta-yüksek teknolojili ürünlerin 
toplam ihracatımızdaki payı yüzde 34,2 
oldu"

Araştırma sonuçlarının açıklandığı 
toplantıda konuşan TİM Başkanı İsmail 
Gülle, küresel ticarette ulaşılan boyuta 
işaret ederek, 2018'de küresel ticaretin, 

bir önceki yıla göre yüzde 8,5 yükselerek 
19,2 trilyon dolara ulaştığını bildirdi. 

Küresel ticaretin rekor seviyede 
artarken, dünyada 100 milyar doların 
üzerinde ihracat yapan ülke sayısının 
37'den 36'ya gerilediğini aktaran Gülle, 
şunları kaydetti:

"10 yıllık dönemde küresel ticaretteki ilk 
5 ülke sıralamasında önemli değişikler 
oldu. ABD ve Çin'in Almanya'nın 
önüne geçtiğini, Fransa'nın ilk 5 ülke 
içerisindeki yerini Hollanda'ya bıraktığını 
görmekteyiz. 10 yıl öncesine göre ülke 
sıralamalarını karşılaştırdığımızda 
Türkiye'nin yeri değişmedi.

İlk 5 ülke, 2018'de küresel ticaretin 
neredeyse yüzde 40'ına hükmediyor. 
İhracatta belki de en çok önem 
verdiğimiz husus, ihraç ürünlerimizin 
teknoloji yoğunluğu... İhracatımızda 
yüksek teknolojili ürünlerin payının 
seyri, yıllara göre sabit kalırken, orta-
yüksek teknolojili ürünlerin toplam 
ihracatımızdaki payı yüzde 34,2 oldu."

2017'de 77 bin 730 olan ihracatçı 
sayısının geçen yıl yüzde 7,1 artarak 83 
bin 286'ya çıktığını bildiren Gülle, göreve 
geldikleri günden bu yana hayata 
geçirdikleri projeler ve yürüttükleri 
çalışmalar hakkında da bilgi verdi. 
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Erdoğan, iş insanları, sanayiciler, tüccarlar, üreticilere seslenerek, “Ülkenize güvenin, 
devletinize güvenin, geleceğinize güvenin, elinizdeki tüm imkânları yatırıma, üretime, 
istihdama, ihracata yöneltin. Türkiye’yi cari fazla veren ülke noktasına taşımaya çok 
yaklaştık. Biz sizlere güveniyoruz, sizlerin de bize güvenmesini istiyoruz” diye konuştu.

Tüm imkanlarınızı yatırıma 
yöneltin

Cumhurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan, 
dışarıda ve içeride kimi kesimlerin milletin ve 
iş dünyasının moralini bozmak için elinden 
geleni yaptığını dile getirerek, “İş dünyası yalan, 
çarpıtma, art niyet taşıyan bu haberlere itibar 
ederek ne yatırımını ertelesin ne ticaretini 
durdursun. İş insanları, sanayiciler, tüccarlar, 
üreticilere sesleniyorum, ülkenize güvenin, 
devletinize güvenin, geleceğinize güvenin, 
elinizdeki tüm imkanları yatırıma üretime 
istihdama ihracata yöneltin. Hem kendiniz 
kazanan hem evlatlarınızın hayallerine 
katkıda bulunun. Türkiye’yi cari fazla veren 
ülke noktasına taşımaya çok yaklaştık. Biz 
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sizlere güveniyoruz sizlerin de bize 
güvenmesini istiyoruz” diye konuştu.

200 milyar dolar sınırı

Erdoğan, dün Türkiye İhracatçılar 
Meclisi’nin (TİM) Olağan Genel Kurul 
toplantısı ve İhracatın Şampiyonları 
ödül törenine katıldı. Erdoğan, 83 bin 
ihracatçıyı aynı çatı altında toplayan 
TİM’i ticaret diplomasinin de de amiral 
gemisi olarak gördüğünü belirterek, 
şunları söyledi: “2018’de 1 milyar 
dolar ve üzerinde ihracat yapan şirket 

sayısı 10’dan 13’e çıktı, 100 milyon 
dolar ve üzeri ihracat yapan firma 
sayısı da 145’ten 171’e yükseldi. İlk bin 
firmanın çalışan sayısı 704 iken 781’e 
ulaştı; ihracatta ileriye doğru atılan 
her adımın onbinlerce, yüzbinlerce 
istihdam olarak ülkemize katkısı 
sürüyor. 2018 ihracatını 168 milyar 
dolar olarak kapatmıştık şimdi hedef 
büyüttük mayıs itibariyle ihracatımız 
171.4 milyar dolara çıktı ihracattaki 
yükseliş olumlu ancak yetersiz bir 
an önce 200 milyar dolar sınırını 
geçmemiz gerekiyor.”



31

Sağlam tutmalıyız

Döviz kurundaki yükselişin finans 
sektörü gibi kimi alanlarda sıkıntıya yol 
açarken ihracatçı için büyük imkanları 
beraberinde getirdiğini kaydeden 
Erdoğan, şöyle konuştu: “İthalata 
dayalı bir ihracatı prensip olarak kabul 
etmişiz bunu çözeceğiz. İthalatın 
pahalı hale gelmesi pek çok ürünün 
içerinde üretilmesi ihraç yolunun 
zorlanmasının önünü açtı. Cari açık 
nisanda 8.6milyar dolara kadar geriledi. 
Altın hariç baktığımızda bu rakam 2.6 
milyar dolara kadar iniyor. Bu hesaptan 
altının yanında enerjiyi de çıkarınca 
36 milyar dolar son 12 ayda cari fazla 
ortaya çıkıyor. Doğrudan yatırımlar tüm 
kampanyalara olumsuzluklara rağmen 
son 12 ayda 13 milyar doları buldu. 
Turizmde bereketli sezonu geride 
bıraktık, bu yıl 50 milyon turist hedefini 
yakalayacağız. 2023 hedef 70 milyon 
turist 70 milyar dolar turizm geliri 
artık hayal olmaktan çıktı yaklaştığımız 
gerçeğe dönüştü. Dış finansman 
ihtiyacını azaltan gelişmeler ihracatçılar 
için avantaj bu imkanları en iyi şekilde 
değerlendirin.”

Erdoğan, Türkiye’in Çin ve Rusya’nın 
yaptığı gibi örtülü açık devalüasyonla 
parasının değerini aşağıda tutma 
şansı olmadığını kaydederek “Türkiye, 
dünya ekonomisiyle özellikle Avrupa 
ile bütünleşmiş ülkedir. Adımlarımızı 
serbest piyasa ekonomisi kurallarında 
yürütmeniz gerekiyor. Uluslararası 
yatırımların, ihracatın yarısını yaptığımız 
AB ile siyasi ilişkilerimiz ne kadar dalgalı 
olursa olsun ekonomi boyutunu sağlam 
tutmak zorundayız. Avrupa ülkemize 
yönelik spekülatif kur ataklarına sessiz 
kalmış olsa da biz dik duruşumuzu 
bozmayacağız. Avrupa ve gelişmiş 
ülkelerle ticaretin kurallarına uyacak 
hem de yeni pazarlar arayarak ihracatı 
artıracağız. Rızkın onda dokuzu ticaret, 
ticarette başarının onda dokusu 
cesarettir” dedi.

TİM Başkanı İsmail Gülle, şunları 
kaydetti: “10 yıllık dönemde küresel 
ticaretteki ilk 5 ülke sıralamasında 
önemli değişikler oldu. ABD ve 
Çin’in Almanya’nın önüne geçtiğini, 
Fransa’nın ilk 5 ülke içerisindeki yerini 
Hollanda’ya bıraktığını görmekteyiz. 10 
yıl öncesine göre karşılaştırdığımızda 
Türkiye’nin yeri değişmedi. İlk 5 ülke, 
2018’de küresel ticaretin yüzde 40’ına 
hükmediyor. İhracatta önem verdiğimiz 
husus, ihraç ürünlerimizin teknoloji 
yoğunluğu... Yüksek teknolojili ürünlerin 
payının seyri, sabit kalırken, orta-
yüksek teknolojili ürünlerin toplam 
ihracatımızdaki payı yüzde 34.2 oldu.”

İhracatin şampiyonu Ford Otomotiv

TÜRKİYE İhracatçılar Meclisi tarafından 
bu yıl 17’ncisi açıklanan “Türkiye’nin İlk 
1000 İhracatçısı 2018’ araştırmasına 
göre ilk 1000 şirket önceki yıla göre 
10.5 milyar artışla toplam 102.8 
milyar dolarlık ihracat gerçekleştirdi. 
TİM Başkanı İsmail Gülle araştırmaya 
göre ilk 1000 şirketin 50 ilde faaliyet 
gösteriyor olmaları da ihracatın 
Türkiye geneline yayıldığının en 
büyük göstergesi olduğunu belirterek 
“Otomotiv zirveyi bırakmazken, 
Türkiye’nin ihracat lideri ise Ford 
Otomotiv oldu. Sıralamada ikinciliği 
Toyota, üçüncülüğü ise Tofaş göğüsledi. 
Araştırma sonuçlarına göre sektörel 
değerlendirmede ilk sırada 154 şirketle 
hazır giyim ve konfeksiyon sektörü, 

ikinci sırada 106 şirketle kimyevi 
maddeler ve mamulleri, üçüncü sırada 
ise 102 şirketle otomotiv sektörü yer 
aldı” dedi. İlk 1000 firmanın ortalama 
çalışan sayısının 2018’de 781 olduğunu 
ve bunun da sadece bu firmaların 800 
bine yakın istihdam sağladığına işaret 
ettiğini kaydeden Gülle, “Aynı sayı 
2016’da ise 704 idi, yani en başarılı 
ihracatçılar istihdamı da sırtladı, sadece 
2 yılda 100 bine yakın çalışana ekmek 
kapısı oldu. İhracatın kg fiyatı 2018’de 
1.33 dolar iken ilk 1000 firmada bu sayı 
1.37 dolar, ilk 500’de 1.40 ve nihayet 
ilk 10 firmada ise 2.76 dolar oldu” 
diye konuştu. Gülle, ilk 1000 ihracatçı 
arasında yer alan firmalardan 155’inin, 
2017 yılında İlk 1000 İhracatçı listesinde 
yer almadığını 2018 yılında listeye 
girdiğini kaydederek şu bilgileri verdi: 
“Listeye en yüksek sıradan giriş yapan 
firmalar ise Tatmetal Çelik (158’inci), 
Mitaş Endüstri (175’inci), Gemlik Gübre 
Sanayi (233’üncü), Corbus Metal 
(258’inci), Rexport Dış Ticaret(319’uncu), 
Yenigün İnşaat (326’ıncı), Göymen 
Gıda (351’inci), Turquoise Yat Sanayi 
(383’üncü), Yıldızdemir Çelik Sanayi 
(407’inci) ve Sahra Gıda (419’uncu) 
olarak sıralandı.”

Binde 1 kambiyo vergisi kalktı

Cumhurbaşkanı Erdoğan, ihracatçılara 
geçen yıl 2 milyar lira destek 
verdiklerini ve bu yıl 3.1 milyar 
lira kaynak ayırdıklarını belirterek 
şöyle konuştu: “Türk Eximbank’ın 
sermayesini 3 milyardan 10 milyar 
liraya çıkardık. Sektöre kredi ve 
sigorta destekleriyle 44.2 milyar dolar 
tutarında finansman desteği sağladık. 
Toplam ihracatımızın yüzde 26’sını 
finanse ettik. Bir müjde daha veriyorum 
bugün (dün) imzaladığım yarın (bugün) 
da Resmi Gazete’de yayımlanacak 
Cumhurbaşkanlığı kararıyla sanayi 
sicil belgesi sahipleri ve ihracatçı 
birlikeli üyeliklerine yapılan döviz 
satımlarına muafiyet getiriyoruz. Artık 
ihracatçılarımız döviz alırken binde 1 
kambiyo vergisi ödemeyecekler. Döviz 
spekülasyonlarını önlemek için aldığımız 
tedbirin ihracatçıları etkilemesinin 
önüne geçiyoruz.”

TİM Başkanı
İSMAİL GÜLLE
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Sıfır araç satışları ve 
satış sonrası hizmetler

EROL ŞAHİN
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

Sektör
Analizi

Otomotiv sektörünü 2 kademeli 
olarak görmek gerekli. Birincisi çokça 
konuştuğumuz ve gündemde olan sıfır 
araç satışları, diğeri ise SSH (Satış Sonrası 
Hizmetleri). Satılan her araç yıllık yada 
markanın belirlediği Kilometre aralığında 
servise giderek standart bakımlarını 
yaptırmak zorunda. Ayrıca hasar, kaza 
gibi durumlarda da yine servislerde bu 
işlemlerini yaptırmakta.

Markalar için Yedek Parça Satışı, Bayiler 
için ise giderlerinin önemli bir kısmını 
karşıladıkları bu alan. Daralan %50’lik 
pazarda artık hayati önem taşıyan Satış 
Sonrası Hizmetleri için de tehlike çanlarını 
çalıyor. 2018 Yılı Mayıs ayında 0-3 yaş 
grubu Otomobil ve Hafif Ticari Araç parkı 
2.863.850 adet iken, bugün gelinen 2019 
Mayıs ayında %17,38 gerileyerek  2.304.645 
adete geldi. Yıl sonu 350.000 adetlik bir 
Pazar beklentisi olduğu göz önüne alınınca 
da 2019 Aralık ayında Servis Potansiyel 
Araç Parkının 1.952.000 adete gerilemesi 
kaçınılmaz olacak. 

Bu da Markalar ve özellikle Otomotiv 
Yetkili Bayileri için %31 oranında bir 
kayıp anlamına gelmekte.2020 yılının 
bilinmezliğinde çoğu görüş 2019 yılından 
farklı olmayacağını göstermekte, bu 
şartlarda ise rakamın 1.300.000 adete 
düşmesi işten bile değil.

975 adeti  3S olan, 250 adeti 2S olan Toplam 
1.225 adet Yetkili Satıcı ve Serviste yaklaşık 
80.000 kişi çalışmakta. 30 Milyarın üzerinde 
kurulu sermayeye sahip Yetkili Satıcı ve 
Servislerin ve sektörün yapması gerekenler 
neler olmalı? 

Distribütörlerin öncelikle tüm garanti 
sürelerini en az 5 yıla yükseltip, garanti 
içi araç parkını arttırması gerekli. Şu ana 
kadar çok az marka bunu yaparak garanti 
süresini 5 yıla çıkarttı. Sektörde bulunan 
tüm markaların bu işlemi vakit geçmeden 
yapması ve etkili bir şekilde duyurması 
öncelikli olmalı. Çıkartamayanların ise 
garanti uzatma bedellerini minimize ederek 
bu işe katkı sağlaması da gerekli.

Yetkili servislerin Özel Servisler ve Sanayi 
ile rekabet edebilmesi adına Yedek Parça 
fiyatlarının mutlaka gözden geçirilmesi,
gerekiyor ise marka merkezlerinin de 
destekleri alınarak Yedek Parça fiyatlarında 
yeni bir düzenleme yapılması gerekli. Satın 
alma gücünün her geçen gün düştüğü 
ülkemizde bu önemli bir etken olacaktır. 
Boya fırınlarının verimliliği, parça başı 
maliyetleri, yedek parça stok beklemeleri, 
parça başı işçilik maliyetleri, onarım 
ile değiştirme arasındaki kar farkının 
maksimize edilmesi de hayati önem 
taşımakta. 

Bu dönemde tüm Yetkili Satıcı ve 
Servislerinde mutlaka düşen araç parkına 
karşılık kâr merkezlerini maksimum 
seviyede düzenlemesi ve ek satış alanlarına 
odaklanması gerekmekte. 2017 yılı 
sonundan beri söyleye geldiğimiz 2.El 
operasyonlarının önemi bir kez daha ortaya 
çıkmış oluyor. Sıfır Araç pazarının %50 
daraldığı günlerde 2. el pazarı sadece %9 
oranında daraldı ve her ay düzenli olarak 
da büyümekte. Bu nokta da sınırlı sermaye 
ile çevrilmeye çalışılan 2.El operasyonları 
için bilgiye ve pazarın gelişimine il-ilçe 
bazlı mutlaka bakılmalı ki, yatırımın stokta 
kalarak zarara sebep olması önlenebilsin. 
2.Elde önemli olan fiyat ve ilan sayısı değil, 
taleptir. Talebin olduğu yerde doğru fiyat ve 
doğru araç bulunabilir ancak.

Ayrıca Yetkili Satıcı ve Servislerin önemli 
ek kar merkezleri olan Sigorta,Trafik 
Müşavirliği,Kredi Finansmanı, Aksesuar, 
Oto Bakım ve butik ürünlerinin satışlarına 
çok daha profesyonel bir gözle bakması 
gerekmekte. Çünkü bugüne kadar çoğu 
bayide bu alanlar yeterince verimli 
kullanılamadı. 

Bundan sonrasında satışta çok satış 
sonrası,2. el ve ek satışlar bizleri ayakta 
tutacak.
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Otomotiv endüstrisinde sürdürülebilirlik başta olmak üzere birbiri ardına gerçekleştirilen 
çalışmalarla uluslararası arenada elektrikli ve sürücüsüz araçlar, batarya teknolojileri, 
otomotiv elektroniği, sıfır emisyon ve sıfır kaza çalışmaları öne çıkıyor.

Dönüşümün ilk adımı elektrikli 
araçlar

Otomotiv sanayindeki değişimi ‘yeni sanayi 
devriminin’ önemli bir adımı olarak gören 
uzmanlar, 2025 yılı itibarıyla sektörde bulut 
teknolojileriyle donatılmış, nesnelerin 
interneti ile ağa bağlanmış, sürüş güvenliği ve 
emisyonları esas alan yüksek donanımlı, ancak 
hafif araçların global pazardaki ticarete hakim 
olacağının altını çiziyor.

Bu tespitlerin ilk adımı olarak görülen Endüstri 
4.0 ve elektronikte yürütülen çalışmaların 
çıktıları ise 2020 yılı itibarıyla pazardaki varlığını 
daha fazla hissettirecek. Bu gelişmeleri Türkiye 
pazarı açısından ele alan uzmanlara göre, 
otomotiv endüstrisinde faaliyet gösteren 
ana sanayi firmaları küresel ölçekteki tüm 
operasyonlarında değişim için gereken 
çalışmaları belirli bir program dahilinde 
yapıyor.

Aynı şekilde sektöre küresel ölçekte hizmet 
veren yan sanayi firmalarında da benzer 
çalışmaları görmek mümkün. Fakat Türkiye 
otomotiv endüstrisindeki yerli yan sanayi 
oyuncularının tamamı için için aynı tespiti 
yapmak şimdilik mümkün görünmüyor.

Bu alana yönelik parça üreten birçok KOBİ’nin 
Endüstri 4.0 süreci ve dijitalleşme adımlarının 
çok uzağında üretim yaptığı yönünde tespitte 
bulunan uzmanlar, üretim hatlarında teknolojik 
dönüşüme ağırlık veren firmaların yeni nesil 
araçlar üreteceği görüşünde birleşiyor. Diğer 
yandan, Türkiye otomotiv sanayi 2018 sonu 
itibarıyla globalde en büyük 15’inci araç üreticisi 
konumunda. Bununla birlikte Avrupa’da ise 
otobüs üretiminde 1’inci, hafif ticari araç 
üretiminde 3’üncü ve otomobil üretiminde ise 
7’nci sırada yer alıyor. Araştırmalara göre, 2030 
yılında üretilen araçların yüzde 18’inin tam 
elektrikli, yüzde 41’inin ise hibrit olacak.

Haber

Türkiye Avrupa’dan yaklaşık %30 
daha ucuz üretim yapıyor

Türkiye’nin yan sanayideki 
avantajlarından birini, düşük 
maliyetle üretim yapılabilmesi 
oluşturuyor. Türkiye ucuz iş gücünün 
de etkisiyle Avrupa’dan yaklaşık yüzde 
30 daha ucuz üretim yapıyor. Fakat 
Avrupa’lı üreticilerin Endüstri 4.0’a 
geçmesiyle Türkiye’nin bu avantajını 
kaybetmeye başladığının altı çiziliyor. 
Sektör temsilcilerine göre, Türkiye’nin 
rekabet avantajına sırtını dayadığı 
güç ortadan kalkıyor ve bu durum 
üreticiler için bir tehdit oluşturuyor.

Yeni teknolojilerle üretimde kâr 
marjının yükseleceğini dile getiren 
uzmanlar, dolayısıyla yan sanayiye 
yönelik üretim yapan firmaların 
şimdiden fabrikasını, Ar-Ge 
ekibini ve yan tedarikçilerini buna 
göre şekillendirmesi gerektiğini 

vurguluyor.
Sürücüsüz araçları yollarda görmek 
uzun sürmeyecek

Otomotiv endüstrisi, bugün itibarıyla 
Türkiye’nin hem ihracatında hem de 
meydana getirdiği katma değerde 
ekonominin lokomotif sektörleri 
arasında yer alıyor. Otomotiv 
endüstrisinin son yıllarda küresel 
ölçekte kaydettiği teknolojik 
gelişmeler, Endüstri 4.0 sonucu 
üretilecek ürünlerde dijitalleşmeye 
geçişin temel taşlarından birini 
oluşturuyor. Artık üretim hatlarında 
kullanılan teknolojiyi yükselten 
firmalar, bunun sonucunu hatlardan 
çıkan ürünlerde de görmeye başlıyor. 
Bugün itibarıyla benzinli ve dizel 
motorlu araç üretimi ağırlıkta olsa 
da kısa vadede hibrit araçların, uzun 
vadede de tamamen elektrik motorlu 
araçların otomotiv endüstrisine yön 
vereceği vurgulanıyor.
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Sektörün bulut tabanlı teknolojilerle 
entegre olmasını hedefleyen dijitalleşme 
adımlarının odağında ise taşıtlardan 
kaynaklı karbon emisyonlarının 
düşürülmesi ve güvenli sürüş çalışmaları 
bulunuyor. Otomobil üretiminde zirvede 
bulunan ülkeler ve otomobil üreticileri, 
bunun altyapısını oluşturmuş durumda.
Avrupa ülkelerinde şimdiden 2025 
yılı sonrasında benzinli ve dizel 
motorlu araçların üretim ve satışının 
durdurulması gündemde. Ayrıca, yollarda 
güvenliği artırmak için otonom sürüş 
teknolojilerine yatırım yapılıyor. Küresel 
ölçekli bazı markaların bu konuda kayda 
değer yol aldığını vurgulayan uzmanlar, 
yakın gelecekte yollarda sürücüsüz 
araçların görüleceği öngörüsünde 
bulunuyor.

Öte yandan, yeni nesil otomobillerin 
daha da hafifleyeceği belirtiliyor. Üretimi 
yapılan birçok parçanın bu teknolojik 
dönüşümle ortadan kalkacağını belirten 
uzmanlar, bugün itibarıyla yaklaşık 4 
bin parçadan üretilen bir aracın 500 ile 
600 parçayla üretilmesinin mümkün 
hale geleceğine ve üretiminin de 
kolaylaşacağına dikkat çekiyor.

Türkiye’nin, Endüstri 4.0’a geçiş sürecini 
ve otomobillerdeki dijital dönüşümü 
kaçırma lüksünün bulunmadığını 
vurgulayan sektör temsilcileri, otomotiv 
ana sanayindeki gelişmelere yan 
sanayinin de uyum sağlamak zorunda 
olduğunu belirtiyor. Uzmanlar, yan 
sanayide ağırlığı oluşturan KOBİ’ler bugün 
için üretilen otomobillerin parçalarını 
imal edebilecek yeterlilikte olsa da gerekli 
Ar-Ge adımları atılmazsa, firmaların uzun 
vadede pazarını kaybedeceği uyarısında 
bulunuyor. İşletmelerin yeni proses 
çalışmalarına şimdiden hazırlık yapması 
gerekiyor.

İhracat dolar bazında yüzde 11, euro 
bazında yüzde 6 arttı

Sektörde iç pazara bakıldığında Türkiye 
otomotiv pazarı, 2015 yılında 1 milyon 
19 bin adet ile rekor seviyeye ulaştığı 
görülüyor.

2016 yılı itibarıyla durağanlaşma sürecine 
giren iç pazardaki satışlar, 2017 yılında 1 
milyon adet sınırının gerisinde kaldı. 2018 
yılında yaşanan ekonomik dalgalanmalar 
ile birlikte, yüzde 35 gibi kayda değer 

daralma yaşayan iç pazar, yılı 642 bin 
adet seviyesinde kapattı.

Pazardaki daralmada, binek ve ticari araç 
satışlarındaki düşüşün de etkili olduğu 
gözleniyor. Türkiye otomobil ve hafif 
ticari araç toplam pazarı, 2018 yılında bir 
önceki yıla göre yüzde 35 azalarak 620 
bin 937 adet olarak gerçekleşti. 2017 
yılında 956 bin 194 adetlik satış yapılmıştı. 
Otomobil satışları, 2018 yılında bir önceki 
yıla göre yüzde 32.7 oranında azalarak 
486 bin 321 adet oldu. Bir önceki yıl ise 
722 bin 759 adet otomobil satıldı. Hafif 
ticari araç pazarındaki satışlar ise 2018 
yılında bir önceki yıla göre yüzde 42.3 
azaldı ve 34 bin 616 adette kaldı. 2017 
yılında satılan hafif ticari araç adedi 233 
bin 435 adet olmuştu.

İç pazarda yaşanan daralma nedeniyle 
toplam üretim bir önceki yıla göre yüzde 9 
azalarak 1 milyon 550 bin adede geriledi. 
Türkiye’de son 13 yılda ihracatta ilk sırada 
bulunan otomotiv sanayinin ihracatı adet 
bazında sadece yüzde 1 azalarak, bir 
önceki yıla göre 1 milyon 319 bin adet ile 
kapattı. Üretilen her 100 aracın 85’ini dış 
pazara satan Türkiye otomotiv sanayi, 
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gerek paritedeki değişim gerek artan 
katma değer sebebiyle dolar bazında 
yüzde 11 artarken, euro bazında ise 
yüzde 6 ihracat artışı kaydetti.

Buna göre, 2018 yılında otomotiv ihracatı 
32.2 milyar dolar olarak gerçekleşirken, 
12.4 milyar dolarlık otomobil ihracatı 
yapıldı.

Euro bazında otomobil ihracatı ise 
aynı seviyede kalarak 10.5 milyar euro 
oldu. Otomotiv sanayinde 2012-2018 
döneminde 7.5 milyar dolarlık yatırım 
yapıldı. Sektör gerek kapasite artırımı 
gerekse yeni model, yeni teknoloji 
alanındaki çalışmaları ile teknolojik 
gelişim ve dijital dönüşüm konusunda 
ülkenin küresel rekabetçiliğine katkı 
sağlamayı sürdürüyor.

Diğer yandan Türkiye’deki Ar-Ge 
merkezlerinin yüzde 12’sini temsil eden 
141 Ar-Ge merkezi ve istihdam sağladığı 
6 bin mühendis ile çalışmalarını sürdüren 
otomotiv sanayi, teknolojik gelişimde 
ülkede öncü sanayisi konumunda 
bulunuyor.

Öte yandan, otomotiv sektörü bu yıl 
için beklentiler oluştururken, iç pazarın 
gelişiminde ülke ekonomisinin istikrarlı 
seyrine oturması için zamana ihtiyaç 
duyuluyor. İhracat için ise küresel olarak 
gündemde bulunan ticaret savaşları ve 
korumacılık eğilimlerinin yanı sıra en 
önemli ihracat pazarı olan AB’de pazar 
büyümesinin yavaşlaması ve Brexit 
süreci kritik öneme sahip unsurlar olarak 
yer alıyor.

Orta vadede ise küresel üretimde 
büyümenin yavaşlaması, gelişen 
otomotiv teknolojileri ve regülatif 
sebeplerle artan maliyetler rekabetçiliği 
etkileyecek diğer önemli unsurlar 
arasında bulunuyor. Bu yılın ilk çeyrek 
sonuçlarına ilişkin göstergelere 
bakıldığında, iç pazar yüzde 45 
daralırken, toplam üretim yüzde 15 
daralma gösterdi.

İhracatta ise daralma yüzde 7 
seviyesinde kaldı, euro bazında ihracat 
yüzde 2 artarken dolar bazında ihracat 
ise yüzde 6 azaldı. Euro bazındaki 
artış otomotiv sanayinin katma değer 
konusunda ilerleme gösterdiğinin bir 
işareti olarak değerlendiriliyor.

Otomotiv sektörünün değer zincirinde yer 
alan tüm oyuncular, ana ve tedarik sanayi 
üreticileri, distribütörler, yetkili satıcı ve 
servisler dikkate alındığında iç pazarda 
yaşanan yüzde 45’lik daralma tüm sektör 
adına dikkat çekilmesi gereken bir konu 
olarak yer alıyor. Ayrıca, hükümetin aldığı 
tedbirlerle iç pazardaki yavaşlamanın hızı 
kesilmiş olsa da daralma için ilave önlem 
alınması gerekiyor.

Bu noktada, hükümetin aldığı tedbirleri 
sektör olarak memnuniyetle karşıladığı, 
ilave önlemler için ilgili bakan ve bakan 
yardımcılarıyla sürdürülen görüşmelerin 
de olumlu sonuçlanacağı bekleniyor.

İç pazarda bu yıl yüzde 30 daralma 
bekleniyor
Yeni dönemde sektörün ihracatının yüzde 
80 gibi büyük bir bölümünü yapıldığı 
AB pazarındaki yavaşlama sinyalleri ve 
pazarda segmentler arasında yaşanan 
talep geçişleri ihracat açısından kritik 
öneme sahip.

Bu yılın ilk çeyreğinde AB otomotiv 
pazarı yüzde 2 daralma gösterdi. Ayrıca, 
iç pazarda ÖTV ve KDV indirimlerinin 
sene sonuna kadar devam etmesi 
bekleniyor. Buna rağmen iç pazarda 
yüzde 30 daralma ile yaklaşık 450 bin 
adetlik satış öngörülüyor. İhracatta ise 
en önemli pazar olan AB ülkelerindeki 
otomotiv pazarlarında da satış hacminin 
azalacağı tahmin ediliyor.

Bundan dolayı ihraç edilen ürün 
miktarının yüzde 9 azalması ve 1.2 
milyon adet seviyesinde olması 
bekleniyor. İç pazar ve ihracattaki bu 
öngörüler ile üretimin yüzde 10 azalarak, 
1.4 milyon adet seviyesine gerilemesi 
bekleniyor.

Sektörün ihracatının 11 milyar dolarını 
tedarik sanayi karşıladı

Pazarda her ne kadar daralma eğilimi 
olsa da 2018 yılında otomotiv endüstrisi 
cumhuriyet tarihinin ihracat rekorunu 

Haber
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yenileyerek, üst üste 13’üncü kez ihracat 
lideri olarak yılı tamamladı.

2018 yılında binek otomobiller dışındaki 
ana mal gruplarında çift haneli ihracat 
artışı yaşanırken, binek otomobiller 
ihracatı da yüzde 5 artış ile 12.4 milyar 
dolar olarak gerçekleşti. Diğer ana 
ihracat kalemlerinde tedarik endüstrisi 
ihracatı 11 milyar dolara yaklaşırken, 
eşya taşımaya mahsus motorlu taşıtlar 
ihracat 5.3 milyar dolar, otobüs-minibüs-
midibüs ihracatı 1.8 milyar dolar olarak 
gerçekleşti.

Türkiye’de otomotiv sektörünün yıllardır 
ihracat şampiyonu olduğunu belirten 
sektör temsilcileri, Türkiye otomotiv 
sektörünün bel kemiği olan tedarik 
sanayinin de bu başarıya büyük katkı 
sağladığını dile getiriyor. 2018’de 
gerçekleştirilen 32.2 milyar dolarlık 
sektör ihracatının, 11 milyar dolarlık 
kısmının tedarik sanayi tarafından 
karşılandığı kaydediliyor. Bu başarıyı 
bu yıl da sürdürmek ve daha da ileriye 
götürmek isteyen sektör temsilcileri, 
Türkiye otomotiv tedarik sanayinin geldiği 
noktayla bir otomobilin yüzde 80’ini 
üretebilecek durumda olduğu görüşünde 
birleşiyor.

AB’ye ihracat 2018 yılında yüzde 12 arttı

Ülkeler açısından değerlendirildiğinde 
Türkiye’nin otomotiv ihracatında başlıca 
pazarı, ihracat payı yıldan yıla yüzde 75 ile 

yüzde 80 aralığında değişen AB ülkeleri 
oldu. 2018 yılında AB ülkelerinin otomotiv 
ihracatındaki payı 24.6 milyar dolarlık 
ihracat rakamı ile yüzde 78 oldu. Afrika 
ülkeleri yüzde 5, Ortadoğu ülkeleri ve 
Kuzey Amerika Serbest Ticaret Bölgesi 
yüzde 4.5 ile otomotiv ihracatında önemli 
pay alan diğer pazarlar oldu.

2018 yılında AB pazarındaki büyümenin 
düşük oranlarda da olsa devam etmesi 
otomotiv ihracatına olumlu yansıdı. 2018 
yılında AB’ye yönelik ihracat yüzde 12 
arttı.

Türkiye’nin bu alanda en büyük iki 
pazarı olan Almanya ve İtalya’ya ihracat 
sırasıyla yüzde 9 ve yüzde 4 artarken, 
önemli pazarlarından Fransa’ya yüzde 11, 
Belçika’ya yüzde 18, Slovenya’ya yüzde 
28, Polonya’ya yüzde 21, Hollanda’ya 
yüzde 19, Romanya’ya yüzde 28 ihracat 
artışı yaşandı. 2018 yılında önemli 
alternatif pazarları arasında yer alan Fas’a 
yüzde 28, Rusya Federasyonu’na yüzde 
38, Mısır’a yüzde 73, Cezayir’e yüzde 
105, Meksika’ya yüzde 53 ihracat artışı 
yaşandı.

Otomotiv endüstrisi olarak 2019 yılı 
için temel hedef 2018 yılında ulaşılan 
ihracat rakamının üzerinde bir ihracata 
imza atıyor. AB pazarında durgunluk 
gözleniyor ve 2019 yılının AB pazarı için 
2018 yılı ile benzer seyretmesi bekleniyor. 
Brexit süreci ve küresel ticaret savaşları 
önümüzde risk faktörü olarak duruyor. 

Bu yılın özellikle ilk yarısında parite 
kaynaklı ihracat kaybının, otomotiv 
ihracatını olumsuz etkileyeceğini 
öngörülüyor. İran’a yönelik ambargoların 
ABD tarafından yeniden devreye 
alınması bu ülkeye yönelik ihracatı 
olumsuz etkiliyor. Buna rağmen otomotiv 
endüstrisi için 2019 yılı ihracat hedefi 32 
milyar dolar olarak belirlendi.

Bu yılın ilk dört ayında ihracat azaldı

Sektörün bu yılın ilk dört ayında otomotiv 
ihracatı yüzde 7 geriledi ve 10.4 milyar 
dolar olarak gerçekleşti. İlk dört ayda 
euro/dolar paritesinin geçen yıla göre 
düşük seyretmesinden dolayı oluşan 
ihracat kaybı yaklaşık 700 milyon dolar 
oldu. Yılın ilk yarısının bu şeklide devam 
etmesi, yılın ikinci yarısından itibaren 
paritenin geçen yıl ile dengelenmesi 
bekleniyor.

Bu yılın üçte birini geride bırakırken 
özellikle binek otomobiller ihracatındaki 
yüzde 14 düşüş dikkat çekiyor. Bu 
dönemde otobüs-minibüs-midibüs 
ihracatı ise yüzde 18 artış gösterdi. AB 
binek otomobiller pazarı ocak-mart 
döneminde yüzde 3.3 daraldı. AB 
pazarındaki daralma da binek otomobiller 
ihracata olumsuz yansıyor. Ancak tüm bu 
olumsuzluklara rağmen 32 milyar dolarlık 
yıl sonu hedefe ulaşma yönündeki 
çalışmaların devam ettiği dile getiriliyor.
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Sanayi ve Teknoloji Bakanı Varank, yerli otomobilde tamamen elektrikli ve rakipleriyle 
yarışacak bir proje ortaya konulacağını belirtti.

“Yerli otomobil elektrikli 
olacak”

Sanayi ve Teknoloji Bakanı Mustafa 
Varank, Türk Patent ve Marka Kurumu'nda 
(TÜRKPATENT) düzenlenen iftarda basın 
mensuplarıyla bir araya geldi.

İftar sonrası basın mensuplarının sorularını 
yanıtlayan Varank, yerli otomobilde gelinen 
sürece ilişkin bilgi verdi.

Varank, bunu sadece bir otomobil projesi 
olarak görmediklerini vurgulayarak, 
"Türkiye’nin Otomobili Projesi’ni bir 
teknoloji projesi olarak, otomotiv sanayimizi 
dönüştürecek, güçlü ülkelerle rekabetçi 

hale getirecek bir proje olarak 
görüyoruz." değerlendirmesinde 
bulundu.

Yerli otomobilde tamamen elektrikli 
ve rakipleriyle yarışacak bir proje 
ortaya konulacağını aktaran Varank, 
Türkiye'nin Otomobili Girişim Grubu 
(TOGG) Üst Yöneticisi (CEO) Gürcan 
Karakaş ve ekibinin özverili bir 
çalışma yürüttüğünü dile getirdi.

Varank, projeye yönelik çalışmaların 
planlanan süre içerisinde ilerlediğini 
belirterek, "2019’un sonunda bir 
prototip göreceğiz, buna hep birlikte 
şahitlik edeceğiz. 2022 yılında 
da muhtemelen ikinci yarısında 
inşallah araçlar satışa çıkmış olacak. 
Yollarımızda Türkiye’nin otomobilini 
görmüş olacağız." diye konuştu.

Proje ekibinin bir marka ortaya 
çıkarmak için çalıştığını vurgulayan 
Varank, ekibin bu çerçevede 15 
yıllık bir plan ortaya koyduğunu, 
bu süreçte 5 model ve 3 facelift 
yapılmasının planlandığını anlattı.

Menzilde 500 kilometre hedefi

Varank, projenin Ar-Ge merkezini 
yakın zamanda ilan edebileceklerini 
belirterek, fabrikanın yerine ilişkin 
görüşmelerin de yapıldığını ifade 
etti.

Yerli otomobilde, tüm modelleriyle 
küresel pazarlarda rekabet edecek 
bir fiyat yakalanmak istendiğini 
aktaran Varank, otomobilin 

menziline ilişkin ise "500 kilometreyi 
yakalayacak bir araç üzerinde 
çalışıyorlar." dedi. Bakan Varank, 
otomobilin prototip çalışmalarına 
paralel marka kimliği ve isim 
çalışmalarına da başlandığının 
bilgisini verdi.

"Çalışmalarımız bitti, kamuoyuna 
ilanı kaldı"

Yerlileştirme Ürün Programı'na 
da değinen Varank, söz konusu 
programın amacının Türkiye'nin 
yüksek cari açık verdiği ürünlerin 
yerlileştirilmesi olduğunu söyledi.

Varank, ürün listesini oluştururken 
sadece ithalat ve ihracat rakamlarına 
bakmadıklarını, birçok faktörü göz 
önünde bulundurduklarını belirterek, 
şunları kaydetti:

"Orta yüksek ve yüksek teknolojiye 
de odaklanarak 300'ün üzerinde ürün 
ve ürün grubunun yerlileştirilmesiyle 
ilgili yeni bir teşvik programı dizayn 
ettik. Burada eğer ürünün Ar-Ge 
ihtiyacı varsa oradan başlayarak ürün 
geliştirilmesi, yatırımı, ticarileşmesi, 
bütün bu adımların tamamını teşvik 
etmek üzerine elimizdeki mevcut 
mekanizmaları dizayn ederek bir 
program hazırladık. Aslında bizim 
çalışmalarımız bitti, kamuoyuna 
ilan etmesi kaldı. Mevzuatla ilgili 
yapmamız gerekenler var. Makine 
sektörüyle başlamayı planlıyoruz. 
Pilot sektör makine olacak, daha 
sonra eylül, ekim ayına kadar diğer 
sektörlerdeki ürünleri ilan edeceğiz."

Sanayi ve Teknoloji Bakanı
MUSTAFA VARANK
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"5 sektörün cari açığı 40 milyar dolar 
civarı"

Yerlileştirme Ürün Programı 
kapsamındaki 5 sektörde Türkiye'nin 
verdiği cari açığın 40 milyar dolar 
civarı olduğuna dikkati çeken Varank, 
bu rakamın tamamını karşılamayı 
istediklerini ancak bunun uzun soluklu 
bir maraton olduğunu ifade etti.

Varank, ham madde anlamında cari açık 
verilen büyük sektörler olduğuna işaret 
ederek, "Petrokimyada, milyarlarca 
dolarlık açık veriyoruz, büyük 
projelerimiz var. Ceyhan Petrokimya 
Endüstrisi Bölgesi, bu manada oldukça 
faydalı olacak bir proje. Bu projede son 
aşamaya geldik." diye konuştu.

Bakanlık bünyesinde program yöneticisi 
bir ekip bulunacağını belirten Varank, 
bu ekibe KOSGEB ve TÜBİTAK gibi 
bakanlığın bağlı ve ilgili kuruluşlarının 
da dahil olacağının bilgisini verdi. 
Varank, Ticaret Bakanlığı ile de 
görüştüklerini aktararak, ürünlerin 
ticarileşmesiyle ilgili bu bakanlığın 
desteklerini de programa dahil 

edebileceklerini, böylece uçtan uca 
bir sistem tasarlamış olacaklarını dile 
getirdi.

Sanayi stratejisinde sona yaklaşıldı

Varank, sanayi stratejisinin yenilenmesi 
çalışmalarına ilişkin, "Dünyada 
rekabetçi olmak istiyorsanız sanayiyi 
dijitalleştirmek, dönüştürmek ve verimli 
hale getirmek zorundasınız. Dolayısıyla 
sanayi ve teknoloji stratejimizi birlikte 
ilan edeceğiz. Orada da sona yaklaştık 
sayılır, güzel bir doküman ortaya çıktı." 
dedi.

Türkiye'de girişimciliğin, fazla dile 
getirilen ancak uygulama noktasında 
özel sektörün girmediği bir alan 
olduğuna işaret eden Varank, Türkiye 
gibi büyük bir ekonomide özel sektörün 
girişimcilikten uzak kalmasının kabul 
edilebilir olmadığını ve girişimcilikle 
ilgili de stratejiyi ortaya koyacaklarını 
bildirdi.

Varank, geçen yıl kurulan Uzay 
Ajansı'nın teşkilat yapısıyla ilgili 
mevzuat çalışmalarını yürüttüklerini 

belirterek, "Türkiye'de uzay program ve 
projelerini yönetmiş çok az insanımız 
var. Uzay Ajansının yönetici kadrosuyla 
ilgili faaliyetlerimiz sürüyor, en uygun 
isimleri bulalım istiyoruz ama biraz 
zorlanıyoruz. Yakın zamanda hem 
yönetim kadrosunu hem teşkilatını 
oluşturmuş olacağız." diye konuştu.

"242 başvuruyu değerlendiriyoruz"

Uluslararası Lider Araştırmacılar 
Programı'na zor kriterlerine rağmen 
3 binden fazla başvuru aldıklarını 
hatırlatan Varank, "Şu anda gerekli 
koşulları sağlayan 242 başvuruyu 
değerlendiriyoruz. Bunların 
değerlendirilmesi yapıldıktan sonra 
o arkadaşlarımız Türkiye'de gelip 
çalışacaklar." dedi.

Varank, Sanayi Doktora Programı'nda 
da beklentilerinin üzerinde dönüş 
aldıklarını dile getirerek, bu programla 
517 doktora öğrencisini yetiştirerek 
daha sonra sanayide çalışmalarının 
teşvik edeceklerini aktardı.
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Türkiye'nin otomobilinin bine yakın özelliği belirlendi. Yeni nesil, doğuştan elektrikli, 
otonom sürüş seviyesi 3'e hazır akıllı bir cihaz olacak, 2022'de C segmenti SUV olarak pazara 
sunulacak.

Milli otonun bine yakın 
özelliği belirlendi

Türkiye'nin Otomobili Girişim Grubu (TOGG) 
CEO'su Gürcan Karakaş, Türkiye'nin otomobiline 
ilişkin son gelişmeleri paylaşarak, "Küresel 
rekabet eden, yeni nesil doğuştan elektrikli, 
otonom sürüş seviyesi 3'e hazır, bağlantı ve 
internete uyumluluk olarak başından itibaren 
planlı, akıllı bir cihaz olacak" dedi.

"Otomotivin Geleceği Tasarım Yarışması"nda 
Türkiye'nin otomobiline yönelik önemli 
açıklamalarda bulunan TOGG CEO'su Gürcan 
Karakaş, TOGG olarak şarj altyapısından 
nesnelerin bağlantısına, yeni start up'lardan 
yeni yan sanayilere kadar geniş bir mobilite 
ekosistemi oluşturacaklarını kaydederek, 
"Türkiye'nin teknoloji konusunda sinerji 
yaratacak şirketleri bünyemizde. Büyüyen 
segmente yatırım yapacağız. 2022 yılında C 

segmenti SUV araçla pazara giriyoruz. 
İki-üç yıldan sonra AB merkezli ihracat 
pazarlarına yönlendirmek istiyoruz. 
Bu projenin hesabı, kitabı aslında 
15 sene. 2022 yılına kadar piyasaya 
çıkana kadar, her hafta her ay ne 
yapacağımız programlandı. Planı tıkır 
tıkır işletiyoruz. Gelecekte ev, işyerinden 
sonra otomobilin kendisi teknoloji ile bir 
yaşam alanına dönüşecek. Otomotivin 
mobilite ekosistemine dönüşümü bu 
anlamda önemli bir fırsat yaratıyor. Akıllı 
evler, binalar, şehirler ile etkileşimi olan 
bir dünyadan bahsediyoruz. Biz de bu 
nedenle bir otomobilden daha fazlasını 
hedefliyoruz. Otomobilin 1000'e yakın 
özelliğini bugünden belirledik" dedi.

Türk otomotiv endüstrisinin ihracattaki 
tek temsilcisi olan Uludağ Otomotiv 
Endüstrisi İhracatçıları Birliği (OİB) 
tarafından 2012 yılından bu yana 
gerçekleştirilen yarışmada, birinciliğe 
Oğuzhan Sarıtaş liderliğindeki ekibin 
hazırladığı Car4Future Technologies 
girişim projesi ile layık görüldü. 
Dereceye girenlere toplam 250 bin TL 
ödülün dağıtıldığı yarışmada Car4Future 
Technologies girişim projesi, dünya 
otomotiv endüstrisinin geleceğini 
oluşturan ve ağırlığını her geçen gün 
hissettiren elektrikli ve otonom araçlara 
yönelik blok zinciri ile geliştirdiği şarj 
enerji paylaşım ağıyla 70 bin TL'lik büyük 
ödüle hak kazandı. Yarışmada ikinciliği 
Çağlar Aksu'nun liderliğindeki ekibe 
ait Sensemore, üçüncülüğü de Berk 
Şahin'in liderliğindeki ekibin hazırladığı 
Parxlab girişim projesi aldı. Dereceye 
girenler Ticaret Bakanlığı desteğiyle 
iki yıl süresince yurtdışında eğitim ve 

İTÜ ARI Teknokent iş birliğinde kuluçka 
merkezinde projelerini geliştirme hakkı 
da elde etti. Bu yıl "Otomotivde Dijital 
Dönüşüm" temasıyla OİB Yönetim 
Kurulu'nun ev sahipliğinde Sabancı 
Üniversitesinde gerçekleştirilen 
yarışmaya, Sanayi ve Teknoloji Bakan 
Yardımcısı Hasan Büyükdede ile TİM 
Başkanı İsmail Gülle de katıldı.

OİB Yönetim Kurulu Başkanı Baran 
Çelik, "Geleneksel araçlar yerini 
elektrikli, bağlantılı, yapay zekaya 
sahip otonom araçlara bırakıyor. 
Ulaşım maliyetlerini düşürecek olan 
robot-taksiler/robot-araçlar gibi 
yeni iş modelleri çıkacak. Bunun için 
araştırmacı, yenilikçi, yaratıcı ve girişimci 
gençlere her zamankinden daha fazla 
ihtiyaç duyuyoruz" dedi.

Aoun: Türkiye pazarına yatırıma 
devam edeceğiz

Oyak Renault Genel Müdürü Antoine 
Aoun de Türkiye pazarına yatırıma 
devam edeceklerini söyledi. Oyak 
Renault olarak yılda 378 bin otomobil 
ürettiklerini, üretimlerinin yüzde 
80'ini ihraç ettiklerini belirten Aoun, 
"İhracatımız 3 milyar euroyu geçiyor. 7 
bin civarında çalışana sahibiz. Türkiye'ye 
yatırım yapmaya devam kararı aldık. Biz 
bu pazarın gücüne inanıyoruz. Dijital 
dönüşümde iki yılda en üst seviyeye 
ulaşacağız. Türkiye mühendis ve 
teknisyen açısından çok zengin. Avrupa 
ve dünya ile yarışacak düzeyde hatta 
onlardan daha da ileri seviyede."

Türkiye’nin Otomobili Girişim Grubu 
(TOGG) CEO’su
GÜRCAN KARAKAŞ



İş dünyasının en büyük sıkıntılarından biri olan kalifiye 
eleman konusunun çözümüne Petrol Ofisi katkı sağlıyor. 
Gazi Üniversitesi ile işbirliği yapan Petrol Ofisi, Teknoloji 
Fakültesi öğrencilerine konferans verdi. Üniversite- 
sanayi iş birliğinin önemli bir örneği olan konferansta, 
öğrenciler sektör oyuncularından eğitim alma fırsatı 
edindi.

Petrol Ofisi’nden geleceğin 
mühendislerine eğitim
İş dünyasının kalifiye eleman sıkıntısı üniversite- 
sanayi işbirlikleriyle çözülüyor. Madeni yağlar ve 
kimyasallar sektöründe lider olan Petrol Ofisi, 
Gazi Üniversitesi ile yaptığı iş birliğiyle geleceğin 
mühendislerine konferans verdi. 

Geçtiğimiz hafta Çarşamba günü Gazi 
Üniversitesi Teknoloji Fakültesi Dekanlığı ve 
Petrol Ofisi arasında ortaklaşa organize edilen 
“Güncel Otomotiv ve Makine Endüstrisinde 
Yağlama Teknolojileri” konulu konferans Gazi 
Üniversitesi Teknoloji Fakültesi Taşkent Kültür ve 
Kongre Merkezi’nde düzenlendi.

Teknoloji Fakültesi Otomotiv Mühendisliği 
Bölümü Öğretim Üyesi Doç. Dr. Mesut Düzgün’ün 
hoş geldiniz konuşması, program akışı ve 
konuşmacıların takdimi ile başlayan programda 
ilk olarak Gazi Üniversitesi Teknoloji Fakültesi 
Dekanı Prof. Dr. Adnan Sözen açılış konuşmasını 
gerçekleştirdi.

Üniversite - Sanayi iş birlikteliğinin fakülteleri 
için öneminin büyük olduğunu vurgulayan 
Sözen, fakülte olarak uygulamalı mühendislik 
eğitimi verdiklerini ve bunun sektör tarafından 
çok olumlu bir şekilde değerlendirildiğini 
belirtti. Sözen, birçok kuruluş ve işletmeden bu 
uygulamalı eğitim modellerinden dolayı olumlu 
yorum ve destek aldıklarını ifade etti. Ayrıca 
fakülte mezunlarının istihdam oluşturmada 
uygulamalı bir fakülteden mezun olmuş 
olmalarının avantajlarından bahseden Prof. 
Dr. Adnan Sözen, bu tür konferans, eğitim ve 
seminer iş birlikteliklerinin öğrencilerin kişisel 
ve akademik gelişimlerine ciddi katma değer 
sağladığını kaydetti. Sözen, bu bağlamda 
organizasyonda emeği geçen herkese özellikle bu 
konuda destek ve yardımlarından dolayı Petrol 
Ofisi yetkililerine teşekkür ederek sözlerini bitirdi.

4 kıtada 33 ülkeye ihracat

Prof. Dr. Adnan Sözen’in ardından 
söz alan Petrol Ofisi Madeni Yağlar 
Direktörü Sezgin Gürsu, üniversite 
öğrencileriyle aynı ortamda olmaktan 
büyük keyif duyduğunu anlatarak, 
sektörle ilgili bilgiler paylaşmaktan 
mutlu olduğunu söyledi. Madeni yağlar 
konusunda Petrol Ofisi olarak bir 
misyonlarının olduğunu düşündüğünü 
belirten Gürsu, şirketin tarihi hakkında 
bilgiler verdi. Bugün geldikleri noktada 
Türkiye’nin her yerinde operasyon 
yapabilen depolama tesisleri olduğuna 
dikkat çeken Gürsu, “1.750 akaryakıt 
istasyonumuz ile faaliyet gösteriyoruz.   
9 terminalimiz, uçak yakıtı ikmali 
yapılabilen 20 hava ikmal ünitemiz, 
denizcilik yakıtı ve yağı ikmali yapılabilen 
tesislerimiz bulunuyor. Madeni yağlar ve 
kimyasallar sektöründe lider olan Petrol 
Ofisi, 4 kıtada 33 ülkeye ihracat yapıyor. 
Bugün bin çalışanımızla Türkiye’nin 
3’üncü büyük şirketiyiz” dedi.

Dünya yağ ve yakıt sektöründe çok 
saygın bir konumda bulunan Petrol 

Ofisi’nin öğrenciler için sağlayabileceği 
kariyer imkânlarına da değinen 
Gürsu, istihdam konusunda da her 
zaman fakülte öğrencilerine destek 
olabileceklerini ifade etti.

Program, Teknoloji Fakültesi Dekanı 
Prof. Dr. Adnan Sözen’in Petrol Ofisi 
Madeni Yağlar Direktörü Sezgin 
Gürsu’ya eğitim organizasyonuna 
verdikleri destekten dolayı Teknoloji 
Fakültesi Dekanlığı adına düzenlenmiş 
Teşekkür Belgesi takdimi ile devam 
etti.

Programın ilerleyen kısmında güncel 
yağlama teknolojileri, triboloji, yağ 
üretim süreçleri, motor yağları ve 
özellikleri, endüstriyel makine yağları, 
dilli sistem yağları ve hidrolik yağlar 
konularında eğitim verilerek program 
tamamlandı. Çok sayıda öğretim 
üyesi ve öğrencinin katılım sağladığı 
program Petrol Ofisi İnsan Kaynakları 
Eğitim ve Gelişim Koordinatörü Gamze 
Hongur Altınok’un kısa bilgilendirmesi 
ve hatıra fotoğrafı çekimi ile 
tamamlandı.
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Küresel Otomotiv Yöneticileri Araştırması, bağlanabilirlik ve dijitalleşmenin otomotiv 
sektörüne yön veren en önemli trend olacağını gösteriyor.

Otomotivde bir numaralı 
trend bağlanabilirlik

41 ülkeden 981 ve Türkiye'den 61 yöneticinin 
katıldığı KPMG'nin 20'nci Küresel Otomotiv 
Yöneticileri Araştırması, 2030 yılına kadar 
bağlanabilirlik ve dijitalleşmenin otomotiv 
sektörüne yön veren en önemli trend 
olacağını gösteriyor

KPMG’nin hazırladığı Küresel Otomotiv 
Yöneticileri Araştırması Raporu, otomotiv 

sektöründe 2030 yılına kadar 
yaşanacak gelişmelere ilişkin çarpıcı 
öngörüler sunuyor. Araştırmaya 
katılan sektör yöneticilerinin yüzde 
59'u 2030’a kadar bağlanabilirlik ve 
dijitalleşmenin bir numaralı trend 
olacağını düşünüyor. Araştırmanın 
küresel sonuçları, sektör geneline 
uyan tek bir trend olmadığını 
da gösteriyor. Rapora göre bu 
durum, otomotiv sektörünün 
genel bir yeniden yapılanma süreci 
geçirdiğinin göstergesi.

Otomotiv yöneticilerine göre 2019 
trendleri şöyle sıralanıyor:

• Bağlanabilirlik ve dijitalleşme
• Bataryalı elektrik mobilitesi
• Otonom ve sürücüsüz araçlar
• Gelişen ülkelerdeki piyasa 
büyümesi

Teknolojiyle artan iş birliği

5G ve bağlantılı trafik altyapısı gibi 
teknolojik gelişmeler, otomotiv 
sektöründeki trendleri de 
pekiştiriyor. Geleneksel otomotiv 
endüstrisi, teknoloji ve telekom 
sektöründeki büyük oyuncularla 
ve devlet kurumlarıyla iş birliği 
yaptığı yeni bir ekosisteme doğru 
ilerliyor. Paylaşım ekonomisi de bu 
ekosistemde önemli rol oynuyor. 

Yeni testlerin etkisi

2018, 'dizel' skandalına yanıt olarak 
ortaya çıkan ve motorlu taşıtlar için 
yeni test/onay döngüsü anlamına 

gelen 'Küresel Hafif Araç Test 
Prosedürü' (WLTP) açısından da 
önemli bir yıl oldu. WLTP’nin daha 
gerçekçi sonuçlar vermesi nedeniyle 
ortalama CO2 salınımı bir önceki 
döneme göre yüzde 20 yüksek çıktı. 
Araç üreticileri belirli modellerin 
üretimini WLTP standartlarına 
uymadıkları veya yatırımların 
yüksek olması nedeniyle durdurdu. 
Ayrıca Eylül 2018’de WLTP’nin 
başlamasından hemen önce araç 
satışlarında büyük artış yaşanırken, 
WLTP’nin devreye girmesi ile hızlı bir 
gerileme yaşandı.

Mega trendler

• Hammadenin önemi: Uzmanların 
dörtte üçü, bir ülkenin tercih edilen 
güç aktarım teknolojisinin ardındaki 
destekleyici gücün hammadde 
olacağını düşünüyor. Uzmanların 
yüzde 77’si, düzenleyici makamın, 
Orijinal Ekipman Üreticileri (OEM) 
gündemini, sanayi politikaları 
aracılığıyla yöneteceğini öngörüyor. 

• Ayrım kalkıyor: Yöneticilerin yüzde 
73’üne göre, gelecekte insan ve 
mal taşımacılığı arasında ayrım 
kalmayacak. Uygulamalı düşünceyi 
ekosistem destekli bir teknoloji 
yapısı ve ortak altyapı projeleriyle 
birleştiren şirketler mobilitede lider 
konuma gelecek.

• Çin’in yükselişi: Uzmanların üçte 
ikisine göre 2030 itibarıyla, araç 
üretiminin yüzde 5’inden azı Batı 
Avrupa’da gerçekleşecek. Çin, 

KPMG Türkiye Endüstriyel Üretim ve 
Otomotiv Sektör Lideri, Denetim ve 
Güvence Hizmetleri Şirket Ortağı 
HAKAN ÖLEKLİ
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özellikle de bataryalı elektrik araçları 
ile piyasada yükselecek ve e-mobilite 
piyasasını oluşturacak.

Ürün değeri

Motorun geleceği: Yöneticilere göre 
gelecekte farklı güç aktarım teknolojileri 
birbirleriyle uyum içerisinde var olacak. 
2040 yılı itibarıyla farklı teknolojiler 
arasındaki denge şöyle olacak: Bataryalı 
elektrikli araç (%30), hibrit araç (%25), yakıt 
pilli elektrikli araç (%23) ve içten yanmalı 
motorlu araç (%23). 

Elektrikli araçlar pahalı görülüyor: 
Tüketiciler açısından elektrik dünyasına 
açılan kapının önündeki en büyük 
engellerin başında fiyat (%35), şarj sorunu 
(%24) ve menzil (%18) geliyor.

Ayrılık sürecek: Uzmanların yüzde 71’i, 
sürücülü ve sürücüsüz araçların birbirine 
karışmayacağına inanıyor. Şarj sorununu 
çözen altyapı ve yol davranış kurallarını 
belirleyen bir sistemin kurulduğu, 
sürücüsüz araçlar için ayrı yolların 
oluşturulduğu senaryoda ise uzmanların 
yüzde 88’i, uygulama temelli bir ürün 
grubunu (metropol, şehir, vb.) tercih 
edeceğini belirtiyor.

Müşteri değeri

Müşteri odaklılık: Araştırmaya göre hem 
uzmanların hem de tüketicilerin yarıya 
yakını OEM’nin, müşteri ilişkilerinde 
başarılı olacağına güveniyor. Veri gizliliği 
ve güvenliği en önemli satın alma kriteri 
olmayı sürdürecek, toplam sahip olma 
maliyetine ilişkin şeffaflık da aynı önem 
seviyesine yaklaştı.

Talebe dayalı mobilite: Tüketicilerin 
araçlarını kişiselleştirmek için harcama 
yapmaya en çok istekli olduğu özellikler 
navigasyon sistemleri (%27), uyarlanabilir 
seyir kontrolü (%22) ve motor yükseltme 
(%16).

Geleceğin perakende sektörü: Araştırmaya 
katılan uzmanların yarıya yakını, fiziki 
perakende satış noktalarının yüzde 
30-50 arasında azalacağından oldukça 
emin. Yöneticilerin yüzde 82’si, satış 
noktalarının devam edebilmesi için tek 
yolun hizmet tesislerine veya kullanılmış 
araba merkezlerine dönüşmesi ya da 
kimlik yönetimine odaklanmak olduğuna 
inanıyor. Perakende satışı destekleyen 
gücün ürün olduğunu düşünen uzmanların 
oranı ise yüzde 80. Uzmanların yüzde 92’si, 

satış sonrası ürün ve hizmetlerin büyük 
olasılıkla OEM faaliyetinin bir parçası haline 
geleceğini düşünüyor.

Ekosistem değeri

Ortak rekabetçilik: Bilgi ve İletişim 
Teknolojileri (BİT) şirketleri her geçen 
gün daha da güçleniyor. Otomotiv ve 
BİT şirketleri arasındaki iş birliği ise her 
zamankinden daha gerçekçi bir boyuta 
ulaştı, uzmanların çoğu rekabetten ziyade iş 
birliğine inanıyor.

Veri üstünlüğü: Araç verileri açısından 
bakıldığında, OEM’nin kazanan taraf 
olduğunu gösteren bulgular artıyor. 
Uzmanlar, otomotiv şirketlerinin verileri 
en iyi güvenlik ve performans odaklı 
hizmetlerle oluşturabilecekleri yönünde net 
bir görüşe sahip.

Devrimler her zaman sessiz başlar: 
Sektör genelinde geleneksel otomotiv 
şirketleri için karlılığın düşmesi beklense 
de yöneticiler, otomotiv şirketlerinin 
kârlılığının düşeceği konusunda çok az 
endişeli. Kaygılar ilk olarak tedarikçilerin 
etkilenmesi yönünde. Yöneticilerin 
yüzde 69’u, işlem sayılarında artış 
bekliyor; bunun sebebi olarak otomotiv 
şirketlerinin büyük dijital oyunculara 
yatırım yaparak uzun vadede pazar 
paylarını genişletmeyi hedeflemesi 
gösteriliyor. Bu anlamda piyasayı son 
zamanlarda teknoloji devleri ile iş birliği 
yapan Çin’in domine etmesi bekleniyor. 
Araştırmaya katılan yöneticilere göre 
gelecekte pazar payını artırması 
en muhtemel şirket Toyota olarak 
görülürken, Toyota’yı BMW ve Tesla 
izliyor.

Müşteriye göre marka önemli

Araştırma araç satın alma veya bir 
mobilite hizmeti kullanma konusunda 
karar verirken müşterilerin nelere 
dikkat edeceği konusunda tüketicilerle 
yöneticiler arasında görüş farklılıkları 
bulunduğunu da ortaya koydu. 
Araştırmaya katılan müşterilerin yüzde 
69’u araç ya da hizmet alırken ilk dikkate 
aldıkları unsurun marka ve imaj olduğunu 
ifade ederken bu oran yöneticilerde 
yüzde 54’te kaldı.

Paylaşım ekonomisinde ilk şart 
güvenilirlik

Otomotiv yöneticilerine göre mobilite 
ortamında başarılı bir paylaşım 

ekonomisine sahip olmak için en önemli 
faktör güvenilir marka. Listede ikinci 
sırada ‘her zaman ve her yerde araca 
ulaşılabilirlik geliyor. Ulaşılabilirliği 
‘benzer toplum ve değerleri’ ve ‘toplam 
mülkiyet masrafları’ takip ediyor.

Türkiye sonuçlarından öne çıkan 
başlıklar

Türkiye’nin gönlü hibrit araçlarda

Araştırma sonuçları, Türkiye’deki 
sürücülerin yüzde 43’ünün, beş yıl 
içinde araç almaları halinde hibrit 
elektrikli modelleri tercih edeceklerini 
gösteriyor.

Türkiye’deki tüketicilerin yüzde 
72’si, dizel araç almayı ya da elinde 
tutmayı bir seçenek olarak görmüyor. 
Tüketicilerin yüzde 43’ü, 5 yıl içerisinde 
otomobil alacak olsalar, güç aktarım 
teknolojisi olarak hibrid elektrikli 
modelleri tercih edeceklerini belirtiyor. 
Hibrid araçları sırasıyla, yakıt hücreleri 
elektrikli araçlar (%15), şarj edilebilen 
hibrid elektrikli araçlar (%15), iç yakımlı 
motorlar (%13), bataryalı elektrikli 
araçlar (%9) ve mesafesi uzatılabilen 
bataryalı elektrikli araçlar (%6) takip 
ediyor.

En büyük problem şarj

Türkiye’deki yöneticilerin %39’u elektrikli 
araçlarla ilgili en büyük sorunun ‘şarj 
etme’ olduğunu belirtirken, %30’u 
‘fiyaat/masraf’ olduğunu söyledi. 
Yöneticilerin %83’ü, ‘Eğer elektrikli 
araç alırsam, araç üreticisinin her türlü 
şarj etme problemiyle ilgilenmesini 
beklerim’ (uygun bir elektrik sözleşmesi 
sağlanması, evde kullanım için şarj 
kutusu kurulumu, hızlı şarj etme 
hizmetleri, vb) ifadesine katıldıklarını 
ifade etti. Katılımcıların %61’i, enerji 
deposu olarak hidrojenin geleneksel 
bataryalara göre çok daha tercih edilir 
olacağını düşündüklerini belirtti.

‘Otonom araçlar sorun yaratabilir’

Araştırmaya Türkiye’den katılan 
yöneticilerin %74’ü hem otonom 
hem şoförlü araçların trafiğe birlikte 
çıkmaları durumunda ciddi güvenlik 
problemleri ve sorumluluk davalarına 
sebep olacağına inandıklarını söylerken, 
katılımcıların sadece %15’i bu görüşe 
karşı çıkıyor.
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İskenderun Teknik 
Üniversitesi'nin (İSTE) kadın 
mühendis adayları, elektrikli 
otomobillerin enerji tüketimini 
azaltmak amacıyla yazılım 
geliştirdi.

Kadın mühendis adaylarından 
enerji tasarrufu sağlayan yazılım

Hatay'da, İskenderun Teknik Üniversitesi'nin 
(İSTE) kadın mühendis adayları, elektrikli 
otomobillerin enerji tüketimini azaltmak 
amacıyla geliştirdikleri yazılımla başarılı 
sonuç elde etti.

Elektrik ve Elektronik Mühendisleri Enstitüsü 
(İEEE) İSTE Öğrenci Topluluğunun 5 kadın 
üyesi, elektrikli otomobillerde enerji 
tasarrufu sağlamak amacıyla çalışma başlattı.

Kadın mühendis adayları uzun süren 
çalışmaların ardından hazırladıkları yazılımı, 
geçen yıl üniversite bünyesinde geliştirilen 
"Elektro-Mob-İste" adlı elektrikli otomobile 
uyguladı.

Otomobilde enerji tasarrufu sağlamayı 
başaran öğrenciler, aracın tek şarjla kullanım 
süresini yaklaşık iki katına çıkardı.

Öğrenciler, hazırladıkları yazılımla, ilki geçen 
yıl düzenlenen ve Türkiye'nin en büyük 
teknoloji buluşması olma özelliğiyle dikkatleri 
üzerine çeken TEKNOFEST'te yer almaya 
hazırlanıyor.

Öğrencilerin danışmanı Dr. Öğr. Üyesi Murat 
Furat, üniversitenin çeşitli bölümlerinden 
öğrencilerin oluşturduğu öğrenci 
topluluğunun kadın üyelerinin yazılım için 
yoğun bir tempoyla çalıştıklarını söyledi.

Geliştirdikleri yazılımı kendi ürettikleri elektrikli 
otomobilde kullandıklarını ve testleri başarıyla 
tamamladıklarını vurgulayan Furat, "Hazırlanan 
yazılımın en önemli özelliği arabanın mekanik 
sistemiyle enerji veren batarya sistemi arasında 
daha uyumlu bir yönetim sağlamasıdır. İyi 
bir yönetimle araçlarda daha uzun menzile 
ulaşmak mümkün oldu." dedi.

Furat, daha önce bir dolumla 1 
saat yol giden aracın, öğrenciler 
tarafından kodlanan ve kendileri 
tarafından geliştirilen yazılım 
sayesinde şu an 2 saat civarında 
yol kat etmeye başladığını sözlerine 
ekledi.

İSTE Rektör Yardımcısı Prof. Dr. 
Tolga Depci de üniversite olarak 
"teknoversite" vizyonuyla hareket 
ettiklerini söyledi.

Henüz 4 yıllık bir üniversite 
olmalarına rağmen çok yol 
katettiklerini ve elde ettikleri 
başarıyla da gurur duyduklarını 
ifade eden Depci, maddi ve manevi 
her zaman öğrencilerin yanında 
olduklarını aktardı.

Başarılarıyla kendilerini kabul 
ettirdiler

Takım kaptanı Tuğçe Gündoğan ise 
kadın öğrenciler olarak otomotiv 
alanında başarılı bir yazılım 

geliştirmenin gururunu yaşadıklarını 
belirtti.

Otomobil dünyasının daha çok 
erkeklere hitap ettiğini ama kadınların 
da bu alanda başarılı olduklarını aktaran 
Gündoğan, sözlerini şöyle sürdürdü:

"İlk etapta insanlar bizi biraz 
yadırgamışlardı, 'Acaba altından 
kalkabilir misiniz, yapabilir 
misiniz?' diye düşünüyorlardı. Ama 
gösterdiğimiz başarıyı gördükten 
sonra destekleri bir hayli arttı. Ailem 
bile ilk etapta 'Saçmalama sen 
kadınsın, arabadan ne anlarsın.' diye 
karşı çıktı. Şu anda benden daha 
istekliler. Bu vesileyle mühendislik 
bölümünde okuyan geleceğin kadın 
mühendislerine de öncülük edip 
referans olmuş olduk."

Takım üyesi Ece Sultan Kaba da yerli 
ve milli bir yazılım geliştirmenin 
gururunu yaşadıklarını vurgulayarak, 
başarıyı ekip çalışmasıyla elde 
ettiklerini sözlerine ekledi.
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Bursalı Martur, Avrupa Birliği'nin otomotivdeki yeni üssü Romanya'da tesis 
kuruyor. Bükreş yönetiminin desteğini de alan Martur, Arges kentinde 481 
kişiye iş imkanı sağlayacak tesis için 120 milyon liralık yatırım yapacak

AB’nin otomotiv üssüne 
fabrika... Türk şirketten 
120 milyon TL’lik yatırım

Bir yandan küresel otomotiv devlerini 
Türkiye’ye yatırıma beklerken, yan 
sanayi şirketleri de yurt dışında 
büyümeye devam ediyor. Avrupa 
Birliği’nin otomotivdeki yeni 
merkezlerinden Romanya pazarında 
Türk yatırımcılar yeni fabrikalar ve 
tesisler kuruyor. Dünyanın en büyük 
otomotiv koltuk üreticilerinden biri 
olan Bursalı Martur, 82 milyon Rumen 
Leyi yani yaklaşık 120 milyon liralık 
yatırımla Arges kentinde yeni bir tesis 

kuracak. Romanya Ticaret ve Girişimcilik 
Bakanlığı’nın yaptığı açıklamada Bükreş 
Yönetimi, yatırıma yardım ve destek 
olacak.

Fabrikada 481 kişi çalışacak

Martur’un yapacağı tesiste 481 kişi 
istihdam edilecek. Logan ve Sandero 
model araçlara ön ve arka koltuk üretimi 
gerçekleştirecek olan tesis, yıl sonuna 
kadat devreye girecek. Tesis ile amaç, 

üretimde yüzde 80’lik yurtdışı satış 
gerçekleştirmek. 1983 yılında kalıp sünger 
üretimi amacı ile kurulan Martur’un 
Bursa’da iki fabrikası var. Bu iki tesiste 
1.450 çalışanı istihdam eden Martur, öte 
yandan kütahya’da da yeni bir fabrika 
kurmak için çalışma başlattı. Martur, 
koltuk üretiminde dünya otomotiv 
sanayisinin en önemli şirketlerinden biri 
olarak kabul ediliyor.
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Ferrari 488 Pista’nın 3,9 litrelik çift turbo beslemeli ve 720 HP’lik V8 motoru art 
arda dördüncü kez “Uluslararası Yılın En İyi Motoru” ödülüne layık görüldü

“Uluslararası Yılın En İyi 
Motoru” unvanı yine Ferrari’nin

1999 yılından bu yana düzenlenen 
‘Yılın Motoru Ödülleri’nin 2019 
sonuçları açıklandı.

Ferrari'den yapılan açıklamaya göre 
son 8 yılda “4 litre üstü” ve “Yılın 
Performans Motoru” kategorilerinde 
aldığı ödüllerle organizasyona 
damgasını vuran Ferrari, 2019 yılında 
da ödül rekoruna imza attı. 2016, 
2017 ve 2018 yıllarında da “Yılın 
Motoru” ve “Yılın Performans Motoru” 
ödüllerine layık görülen, Ferrari’nin 
3,9 litrelik çift turbo beslemeli V8 
motoru, dördüncü kez “Uluslararası 
Yılın En İyi Motoru” ödülünü kazandı. 

Bu yıl tam 4 farklı ödül alan Ferrari, 
toplam ödül sayısını 31’e çıkararak spor 
otomobil üreticileri arasında “en çok 
ödül alan marka” konumunu korudu. 
Ferrari 488 Pista’da kullanılan 3,9 litrelik 
çift turbo beslemeli, 720 HP gücündeki 
V8 motor, “Yılın Performans Motoru” 
unvanını almasının haricinde; “650 
HP Üstü Motorlar” kategorisinde elde 
ettiği birincilikle markayı 3. ödülüne 
ulaştırmayı başardı. Biturbo özellikli 
V8 motorun Portofino ve GTC4 Lusso 
T modellerinde kullanılan versiyonu 
ise “550-650 HP Arası Motorlar” 
klasmanında zirvede yer alarak bu sene 
Ferrari’ye dördüncü ödülü kazandırdı .



kentoto.kuga.imajilan.24x31cm.indd   1 17/07/18   11:31
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Müşteriler, Renault Diyalog’un 444 66 22 numarasına WhatsApp uygulaması 
üzerinden mesaj göndererek yardım ve bilgi alabiliyor

Renault MAİS iletişimi 
WhatsApp’a taşıyor

Renault MAİS, otomotiv sektöründe 
bir ilki gerçekleştirerek müşterileri 
ile WhatsApp üzerinden iletişime 
geçiyor. 

Renault MAİS açıklamasına göre, 
şirket, teknoloji ve inovasyon 
alanındaki yatırımlarına devam 
ediyor. Müşteri memnuniyetini bir 
üst seviyeye taşımak için hizmetlerini 
dijitalleştiren Renault MAİS, otomotiv 
sektöründe bir ilki gerçekleştirerek 
müşterileriyle WhatsApp üzerinden 
iletişim kuruyor. 

Müşteriler, Renault Diyalog’un 
444 66 22 numarasına WhatsApp 
uygulaması üzerinden mesaj 
göndererek yardım ve bilgi 
alabilirken, WhatsApp için özel 
hazırlanmış görsel içerik, kısa ses 
kayıtları ve birebir canlı yardım gibi 
birçok yeniliğin yanı sıra kişiye özel 

indirimler ve sürprizler gibi çok 
yönlü hizmetlerden faydalanabiliyor.

OYAK'ın müşteri memnuniyeti 
vizyonu doğrultusunda temellerini 
2,5 yıl önce attığı dijital dönüşüme 
büyük önem veren şirket, bu 
doğrultuda müşterilerine diyalog 
platformu ile sesli hizmetlerden 
sosyal ve dijital kanallara kadar 
kişiye özel, kolay ve benzersiz bir 
deneyim sunuyor. 

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.
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Ford Otosan Genel Müdürü Haydar Yenigün, "Bu ödüllerle birlikte, otomotiv dünyasına global 
çapta bir örnek ve rol model olmaya devam ediyoruz" dedi

Ford Otosan’ın iş sağlığı ve 
güvenliği projelerine 3 ödül

Ford Otosan, Ford Motor Company'nin 
geleneksel İş Sağlığı Güvenliği Ödülleri 
organizasyonu “President Health and Safety 
Award (PHSA)” tarafından bu yıl 3 ayrı dalda 
ödülün sahibi oldu.

Ford Otosan'dan yapılan açıklamaya göre, 
Türkiye otomotiv sanayisinin öncü şirketi Ford 

Otosan, Ford Motor Company'nin 
geleneksel İş Sağlığı Güvenliği Ödülleri 
organizasyonu PHSA tarafından 3 ayrı 
dalda ödüle layık görüldü.

İş Sağlığı Güvenliği Ödülleri’nde 
3 ödüle birden layık görülen 
Ford Otosan, “Endüstriyel Hijyen” 
kategorisinde Yeniköy Fabrikası Gövde 
Üretim Müdürlüğü “Esnek Kanallı 
Duman Emiş Sistemi (Flexible Fume 
Extraction)” projesiyle Global Birinciliği 
sahibi oldu.

Ford Otosan ayrıca, sadece üretim 
alanlarında değil, tüm şirket 
genelindeki çalışma ortamlarında 
iş sağlığı ve güvenliğinin önemli 
olduğunun farkındalığı ile hayata 
geçirilen “Mobil NVH (Gürültü/
Titreşim/Sertlik) Palet Sistemi” projesi 
ile “Üretim Dışı Birimler İş Güvenliği ve 
Ergonomi İnovasyon” kategorisinde 
Avrupa Birinciliğini elde etti.

Ford Otosan’ın 2019 Yılın Uluslararası 
Kamyonu Ödüllü F-MAX çekicisinin de 
üretildiği Eskişehir’deki İnönü Fabrikası 
ise geçen yılın ardından ikinci kez 
“Kayıp Günlü İş Kazası Frekansı”nda 
“En İyi Performans” sergileyen üretim 
tesisi ödülüne layık görüldü.

“İş Sağlığı ve Güvenliği konusunda 
global çapta örnek olmaya devam 
ediyoruz”

Açıklamada görüşlerine yer verilen 
Ford Otosan Genel Müdürü Haydar 
Yenigün, Ford dünyasında büyük 

öneme sahip olan İş Sağlığı Güvenliği 
Ödülleri'nde Ford Otosan'ın 3 ayrı 
dalda 3 ödüle layık görülmesinin 
önemine dikkati çekerek, şunları 
kaydetti:

"Türkiye otomotiv sektörünün 
istihdam lideri Ford Otosan olarak, 
elde ettiğimiz başarı ve tecrübelerin 
kaynağında her şeyden önce insan 
kaynağımız olduğu bilinciyle hareket 
ediyoruz. Tüm iş süreçlerimizde bize 
bir rehber olan ‘Ford Otosan İş Sağlığı 
ve Güvenliği Politikası’ doğrultusunda 
işyerlerimizde iş sağlığı ve güvenliği 
ile ilgili tüm yasal ve kurumsal 
çalışma şartlarını karşılayarak 
güvenli ve sağlıklı çalışma ortamını 
oluşturmak öncelikli hedefimiz. Ancak 
hepsinden önemlisi her bir çalışma 
arkadaşımızın güvenle ve sağlıkla iş 
yapmasını sağlamaktaki başarımızın 
asıl kazanımımız olduğuna inanıyoruz. 
Bunu her yıl kazandığımız önemli 
ödüllerle de kurum kültürümüzün 
bir parçası haline getirmiş olmaktan 
gurur duyuyoruz. Bu ödüllerle birlikte, 
otomotiv dünyasına global çapta bir 
örnek ve rol model olmaya devam 
ediyoruz.”

Ford Otosan Genel Müdürü
HAYDAR YENİGÜN
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Genel Müdür Sinan Özkök’ün NISSAN Hindistan 
Başkanı olarak görevlendirilmesinin ardından, son 
görevi Citroen Türkiye Genel Müdürü olan Emre 
Doğueri, NISSAN Türkiye Genel Müdürü olarak atandı. 

NISSAN Türkiye’de 
Görev değişimi

Doğueri, NISSAN’ın Türkiye 
operasyonları ile birlikte Kuzey Afrika 
ve Bağımsız Devletler Topluluğu 
ülkelerinden de sorumlu olacak. 
NISSAN, 10 Haziran 2019 itibariyle 
Türkiye’deki satış operasyonlarını 
gerçekleştiren NISSAN Otomotiv A.Ş. 
Genel Müdürlüğü görevine Emre 
Doğueri’yi atadığını açıkladı. 

İstanbul’da görev yapacak olan Doğueri, 
NISSAN’ın Türkiye’deki operasyonlarının 
yanı sıra, Kuzey Afrika ve BDT (Bağımsız 
Devletler Topluluğu) ülkelerinden 
sorumlu olacak. 

Emre Doğueri, görevi Sinan Özkök’ten 
devralırken, Özkök ise Hindistan 
operasyonlarını yürütmek üzere 
NISSAN Başkanlığı’na atandı. Hindistan, 
4 milyon adetten fazla sektör hacmi 
ile Afrika, Orta Doğu ve Hindistan 
bölgesinin en büyük pazarı. Renault 
ortaklığındaki İttifak ile birlikte, 
NISSAN’ın Hindistan’da ayrıca yıllık 480 
bin otomobil kapasiteli bir de fabrikası 
bulunuyor. 

2015 yılından bu yana Türkiye’de 
NISSAN’a liderlik eden Sinan 
Özkök, pazarda güçlü bir büyüme 
gerçekleştirmişti. NISSAN’ın SUV 
modelleri olan Qashqai ve X-Trail, halen 
Türkiye’de segment liderliğini elinde 
bulunduruyor. 

Otomotiv sektöründe başarılı geçmişi 
ile Türkiye, Fransa, Cezayir ve Suudi 
Arabistan’da 20 yıllık bir deneyime 
sahip olan NISSAN Türkiye’nin yeni 
Genel Müdürü Emre Doğueri ise 
son olarak Citroen Türkiye’nin ülke 
operasyonlarından sorumlu Genel 
Müdürü olarak görev yapıyordu. 

Türkiye’nin, NISSAN için önemli bir 
market olduğunu ve 2022’ye kadar 
Afrika, Orta Doğu ve Hindistan 
bölgesinde iki kat büyüme planlarında 
kilit bir rol oynayacağını belirten 
NISSAN Afrika, Ortadoğu ve Hindistan 
bölgesi Başkanı Peyman KARGAR 
ayrıca, “Son mali yılda, pazar payımız 
rekor seviyeye ulaştı ve Qashqai ve 
X-Trail modellerimiz Türkiye’nin favori 
SUV modelleri. İlerleyen dönemde de 
büyüme hedeflerimiz devam edecek.” 
şeklinde konuştu. 

Sinan Özkök, NISSAN Hindistan 
Başkanlığı’na atandı
 
NISSAN Türkiye Genel Müdürü Sinan 
Özkök, 10 Haziran 2019 itibariyle 
NISSAN Hindistan Başkanı olarak 
atandı. Türkiye’de NISSAN’ın pazar 
payını artırarak büyük başarı sağlayan 
Özkök, Hindistan’da NISSAN ve Datsun 
markaları için tüm fonksiyonlardan 
sorumlu olacak. 

NISSAN, 2015 yılından bu yana 
NISSAN Otomotiv A.Ş. Genel 
Müdürlüğü görevini sürdüren 
Sinan Özkök’ü, 10 Haziran 2019 
itibariyle NISSAN’ın Hindistan 
operasyonlarından sorumlu Başkan 
olarak atadığını açıkladı. 

Hindistan’ın Gurgaon şehrinde 
bulunan NISSAN Motor India Private 
Ltd. şirketinde görev yapacak olan 
Sinan Özkök, Hindistan’da NISSAN 
ve Datsun markaları için Satış ve 
Pazarlama, Ar-Ge ve Üretimi kapsayan 
tüm fonksiyonlardan sorumlu olacak. 

Hindistan, 4 milyon adetten fazla 
sektör hacmi ile Afrika, Orta Doğu ve 

Hindistan bölgesinin en büyük pazarı. Renault 
ortaklığındaki İttifak ile birlikte, NISSAN’ın 
Hindistan’da ayrıca yıllık 480 bin otomobil 
kapasiteli bir de fabrikası bulunuyor. 

Otomotiv sektöründe 26 yıllık deneyimi 
ile Sinan Özkök, NISSAN’ın Türkiye’deki 
pazar payında dikkat çeken bir artış 
gerçekleştirmişti.

Kariyerine 1993 yılında Renault’da başlayan 
Sinan Özkök, devamında Pazarlama, 
Distribütör Ağı Yönetimi, Perakende 
Operasyonları ve Satış alanlarında üst düzey 
pozisyonlarda görev yaparken, 2015 yılında 
NISSAN’a katıldı. 

NISSAN Afrika, Ortadoğu ve Hindistan bölgesi 
Başkanı Peyman KARGAR, “Sinan Özkök’ün 
NISSAN’ın Hindistan’daki çalışmalarını ileriye 
taşıyacağı için mutluyum. 

Sinan Özkök uzun yıllar boyunca sektördeki 
geniş deneyiminin yanı sıra, NISSAN Türkiye’nin 
pazar payını artırırken gösterdiği performansı 
ile de ön plana çıkıyor.” dedi. 

NISSAN Türkiye Genel Müdürlüğü’nden, 
NISSAN Hindistan Başkanlığı görevine atanan 
Sinan Özkök ise, “Dünyadaki otomotiv pazarları 
arasında en dinamik ve en önemli pazarlardan 
birinde çalışmayı dört gözle bekliyorum. 

NISSAN ve Datsun, müşterilerimiz için geniş ve 
ilgi çekici bir seri sunuyor ve her iki markanın 
Hindistan’daki tüm potansiyelini geliştirmek 
için çalışacağım.” dedi. Sinan Özkök, 2017’den 
bu yana Hindistan operasyonlarını Başkan 
seviyesinde yürüten Thomas KUEHL’in yerine 
atandı.

SİNAN ÖZKÖKEMRE DOĞUERİ
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GR Supra, Toyota'nın geçmiş Supra nesilleri ve orijinal 2000GT spor otomobilinin 
mirasından izler taşıyor

“Efsane” spor otomobil 
Supra yollara dönüyor

Toyota’nın spor otomobiller arasında bir 
“fenomene” dönüşen efsane modeli Supra, 
tamamen yeni 5. nesli ile yollara dönüyor.

Şirketten yapılan açıklamaya göre, öne 
yerleştirilmiş altı silindirli motoru ve arkadan itiş 
gücüyle iyi bir sürüş deneyimi sunan Toyota GR 
Supra, tekrar yollara çıkıyor.

“Safkan bir spor otomobil” olarak nitelendirilen 
GR Supra Toyota, geçmiş Supra nesilleri ve 
orijinal 2000GT spor otomobilinin mirasından 
izler taşıyor.

Gücü, çevikliği, hassas yol tutuşu, düşük ağırlık 
merkezi, kısa aks aralığı, geniş iz açıklığı ve hafif 
ağırlığını yüksek gövde sertliği ile kombine eden 
Toyota GR Supra, aynı zamanda Toyota’nın 
başarılı yarış takımı “TOYOTA GAZOO Racing” 
tarafından geliştirilen ilk global GR modeli olarak 
da dikkati çekiyor.

Başkan Toyoda istedi, Supra tekrar üretime 
geçti

Geçen yıllarda daha heyecan verici otomobiller 
üreteceklerini açıklayan Toyota Başkanı Akio 
Toyoda, geliştirme aşamasından itibaren Supra 
modeline büyük önem verdi ve testlerini bizzat 
kendi gerçekleştirdi.

Akio Toyoda, GR Supra’nın önemine ilişkin, 
“Supra benim için kalbimde yatan eski bir dost 
gibi... Diğer üreticiler güzel prototiplerini ortaya 
koyarken ben artık üretimde olmayan eski bir 
Supra kullanıyordum. O zamanlar Toyota’nın 
yeni Supra üretme gibi bir planı yoktu. Ama 
tutkulu Supra fanları gibi, ben de içten içe onun 
yeniden üretilmesini istiyordum. Yeni GR Supra 
Nürburgring testleri sırasında doğdu ve kesinlikle 
daha eğlenceli ve daha iyi bir otomobil oldu.” 
değerlendirmesinde bulundu.

Toyota GR Supra ilk bakışta Toyota’nın spor 
otomobil mirasını taşıdığını çok açık bir şekilde 

gösteriyor. 2000GT’den ilham alan uzun kaput, 
kompakt gövde, çift bombeli tavanın yanı 
sıra önceki jenerasyon Supra’nın ön ve arka 
tasarımından izler taşıyor. Belirgin arka kanat ve 
entegre spoyler de Supra’nın dikkati çeken yanları 
arasında bulunuyor.

GR Supra’nın tasarımı, mümkün olan en iyi 
aerodinamik ve ideal ön/arka ağırlık dengesi 
gözetilerek elde edilen 1.55’lik “altın oran” ile 
yapıldı. Ön tasarımda 4. jenerasyon Supra’dan 
esinlenilirken, motoru da soğutan büyük hava 
girişleriyle desteklenen ön ızgara, tasarıma ayrı 
bir şıklık getirdi. Arkaya meyilli kabin ise aracın 
farklı ve sportif duruşunu daha da güçlendiriyor. 
Toyota GR Supra, Avrupa’da standart olarak hafif 
ve yüksek sertliğe sahip 19 inç alaşım jantlarla 
sunuluyor.

Kokpit konseptine sahip kabin

Toyota GR Supra’nın dış tasarımı gibi kabini de 
sıra dışı özelliklere sahip bulunuyor. Sürücüyü 
tamamen aksiyonun içerisine alan kokpit konsepti, 
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sekiz ileri otomatik şanzımanla 
eşleştirildi. GR Supra, maksimum 
çekişin sağlandığı kalkış kontrol 
özelliğiyle birlikte 100 km/s hıza 
sadece 4,3 saniyede erişebiliyor.

Direksiyon, gaz pedalı, fren basıncı, 
motor ve lastik hızı ile yalpa oranı 
sürekli olarak elektronik kontrol 
ünitesi tarafından gözlemleniyor. 
Sağ ve sol tekerleklerdeki tork farkı 
sürüş şartlarına bağlı olarak esnek 
ve kesintisiz bir şekilde kontrol 
ediliyor. Bu sayede virajlarda 
daha yüksek denge sağlanırken, 
aynı zamanda viraj çıkışlarında 
da maksimum çekiş elde ediliyor. 
Adaptif Değişken Süspansiyon 
(AVS) sayesinde ise yol yüzeyinde 
değişimlere göre tepki veriliyor ve 
sürüş konforu ile performans daha 
da ileriye taşınabiliyor.

GR Supra’da, kırmızı alüminyum 
Brembo kaliperli, aynı zamanda 
kurutma ve anti-ısınma 
fonksiyonları da bulunan, sportif 
bir fren sistemi yer alıyor.

Daha çevik ve daha dengeli viraj 
almayı sağlayan aktif viraj asistanı 
ile birlikte ABS, fren asistanı, araç 
denge kontrolü, çekiş kontrolü 
ve yokuş kalkış asistanı da GR 
Supra’da standart olarak sunuluyor.

2019 satışları tamamlandı, 2020 
yılı için ise 2 bin kişi sırada

Bu yıl içinde teslim edilecek 900 
adetlik satış tamamlanırken, 2020 
yılında satışa sunulacak araçlar 
için de 2 bin kişi şimdiden sıraya 
girdi. Ayrıca, ilk siparişleri veren 
müşterilere “Supra 900 Kulübü” ile 
özel ayrıcalıklar da sağlanacak.

Supra 900 Kulübü üyeleri, 1’den 
900’e kadar kendine ait bir üye 
numarasına sahip olacak ve 
bu otomobilleriyle bir dizi özel 
deneyime davet edilecek. Bunlar 
arasında Supra’nın yer alacağı 
Nürburgring 24 Saat yarışı ve 
Goodwood Hız Festivali gibi 
etkinlikler bulunurken, aynı 
zamanda üyelere özel hediyeler de 
gönderilecek.

geleneksel GT düzenini, ultra modern 
fonksiyonlarla buluşturuyor.

Supra’ya sürüş heyecanını artırmak 
amacıyla tek koltuklu yarış 
otomobillerinden ilham alan oturma tarzı 
adapte edildi. Alçak, ince ve yatay kokpit 
görüş açısını daha ileriye taşıyor. Kabinde 
aynı zamanda yüksek çözünürlüklü 8.8 
inç göstergeler, gerekli olan tüm verileri 
sürücüye net bir şekilde sergiliyor. 

Yeni Toyota GR Supra’nın yarışlardan 
esinlenen deri veya Alcanta kaplı deri 
koltukları her zaman kusursuz destek ve 
konfor sağlıyor.

GR Supra’dan yüksek performans

Toyota GR Supra, saf sürüş heyecanını 
çift salyangozlu turbo beslemeye sahip 
altı silindirli, 3.0 litre motordan alıyor. 
340 HP ve 500 Nm tork üreten bu ünite, 
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Bu sene otomotivdeki 120. yılını kutlayan 
Opel, 1899 yılında ilk patentli otomobili 
“System Lutzmann”dan bu yana aydınlatma 
sistemlerinde öncü rol oynuyor. 

Opel ile 
120 Yıllık 
Bir Yolculuk

Günümüzde markanın kompakt 
sınıftaki temsilcisi Opel Astra ve 
ailenin amiral gemisi Insignia 
devrim niteliğindeki IntelliLux 
LED Matrix farlar ile adeta geceyi 
gündüze çeviriyor. 

Gelecekte ise Opel, modellerinde 
düşük tüketime odaklı yeni Eco-
LED farları kullanıma sunacak. Bu 
gelişmiş teknolojilerin ardında ise 
markanın 120 yıllık kayda değer 
geçmişi ve birikimi yatıyor.  

“System Lutzmann”la mum ışığı 
romantizmi 

Aslında otomotivde 
aydınlatmanın emekleme dönemi 
oldukça karanlıktı. Bugün yollarda 
gayet olağan görülen aydınlatma 
çözümleri bundan 120 yıl önce 
hayal bile edilemiyordu, çünkü 
o yıllarda birisi el feneri ile 
otomobilin önünde yürüyordu. 

Zaten ilk amaç yolu aydınlatmak 
değil, daha çok trafikteki diğer 
insanlar tarafından görülmekti. 
19. yüzyılın sonunda Opel patentli 
motorlu otomobil “System 
Lutzmann” ile mesele bir adım 
ileri taşındı. “Lutzmann” hâlâ 
evlerde kullanılan basit mumlu 
bir çözüm sunuyordu, ama en 
azından daha önceki örneklerde 
olduğu gibi birinin bunu 
otomobilin önünde yürüyerek 
taşıması gerekmiyordu. 

Yeni çözümde mum bir yuva 
içinde yanıyordu ve hemen 
üzerinde ise aynalarla donatılmış 
cam bir hazne olarak far yer 
alıyordu. Küçük bir yay mum 
eridikçe mumu yukarıya 
ittiriyordu, ki böylece mum 
her daim aynı noktadan ışık 
yayabiliyordu. Son derece basit, 
düşük maliyetli ama bir o kadar 
da etkili bir çözüm; her şeyiyle 
tam bir Opel. 

Opel Kapitän – Bir dünya 
otomobili 

Opel, far tasarımları konusunda 
da her zaman öncü bir marka 
oldu. Marka, 1938 yılında Kapitän 
modelinde dönemin farları için 
olağan yusyuvarlak forma veda 
etti. Far çamurluğa tamamen 
entegre edildi ve aynı zamanda 
camı altıgen bir formda tutuldu. 

Farklı kullanıcı kesimlerine hitap 
eden ve ‘herkesin otomobili’ 
olarak anılan otomobil için 1938 
yılında hazırlanan afişlerde 
“Dünya otomobili” ifadesi 
kullanılmıştı. Takvimler 1960’ları 
gösterdiğinde farlar tekrar şekil 
değişikliğine uğradı. Yıllarca 
hüküm süren kalıp yerini 
bugün daha alışık olduğumuz 
dikdörtgen şekle bıraktı. 

Opel, 1964 yılında Kapitän A 
ile bu trendin öncüsü olmayı 

başardı. Kapitän A, kardeş modeller Admiral ve Diplomat 
ile birlikte dikdörtgen far tasarımı ve de daha alçak tasarım 
çizgisi sayesinde normalde olduğundan çok daha geniş bir 
görünüm sergiliyordu. 

Alman otomobil üreticisi far sistemlerindeki öncü duruşunu 
1968 yılında yollara çıkan ve tasarımıyla büyük sükse yapan 
Opel GT sürdürdü. Efsanevi spor otomobil Almanya’nın ilk 
katlanan farlarına sahip otomobili olarak tarihe geçti.

Orta konsoldaki bir kol ve bu kolun bağlı olduğu gergin 
iplerle oluşturulan bir mekanizma ile farlar açılıyor ve 
kapanıyordu. Tamponun altındaki ızgaraya entegre edilen 
yuvarlak farlar ise park lambası ve halojen uzun far olarak 
devreye giriyordu.

Xenon farlar ile daha fazla aydınlık ve daha fazla görüş 

Opel Omega B 1998 yılında ilk kez Xenon-gaz basınçlı farları 
standart olarak sunmaya başladı. İsmini ise ampul içindeki 
gazdan aldı. 
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Dönemin halojen farları ile 
karşılaştırıldığında üç kat daha fazla 
ışık gücü üreten Xenon farlar sadece 
daha uzağı aydınlatmakla kalmıyor, aynı 
zamanda yol yüzeyini de daha güçlü 
aydınlatıyordu. 

Bütün bunlardan sonra Opel’in 2003 
yılında Opel Vectra ve Opel Signum 
modellerinde AFL (Adaptif Far Sistemi), 
dinamik viraj aydınlatması ve 90 derece 
açılı dönüş aydınlatmasını sunan ilk 
otomobil üreticisi olmasına şaşırmamak 
gerekiyor.  

IntelliLux LED Matrix: “Stadyum 
aydınlatması, ama kimsenin gözünü 
almıyor” 

Opel, 2015 yılında son nesil Astra ile 
yenilikçi bir teknoloji olarak IntelliLux LED 
Matrix farlarını tanıttı. O güne kadar lüks 
sınıfa özgü olan bir teknoloji kompakt 
sınıftaki araçlarda ilk defa kullanıma 
sunuldu. Kompakt sınıf modelin 

farının içinde her bir tarafta sekiz adet 
olmak üzere toplam 16 adet LED birim 
bulunuyor. 

Söz konusu LED birimler ışık kümesinin 
uzunluğunu ve genişliğini otomatik 
olarak ayarlıyor, sürekli olarak yol 
koşullarına uyarlıyor ve karşıdan gelen 
aracın bulunduğu alanı gerektiğinde 
karartıyor. Böylece karşıdan gelen 
sürücülerin gözünü almadan mümkün 
olan en iyi aydınlatma performansı elde 
ediliyor. 

Opel’in marka elçisi Jürgen Klopp’un da 
ifade ettiği gibi: “Stadyum aydınlatması, 
ama kimsenin gözünü almıyor.” Aslında 
sistemin çalışma prensibi gayet basit. 

Otomobilin şehir içi sınırlarına girmesiyle 
birlikte Matrix Far otomatik olarak ışık 
kümesinin uzunluğunu ve genişliğini 
ayarlıyor ve sürüş koşullarına bağlı olarak 
sürekli uyarlamaya devam ediyor. İleri 
teknoloji ürünü sistem sürücü ve yolcular 

için geceyi gündüze çevirirken trafikteki 
diğer kişileri kesinlikle rahatsız etmiyor. 

Eco-LED Far: Güçlü enerji tasarrufuyla 
geleceğe doğru 

Geleceğe bakan Opel mühendisleri en 
yeni far teknolojisini geliştirirken, sadece 
sürücünün görüş alanını artırmakla ve 
karşıdan gelen sürücünün gözünü alma 
ihtimalini ortadan kaldırmakla yetinmedi, 
aynı zamanda aydınlatma performansını 
koruyarak enerji tüketimini azaltmaya da 
odaklandı. 

Halojen ampuller yaklaşık 72 Watt enerjiye 
ihtiyaç duyarken, Astra’daki IntelliLux LED® 
Matrix Far sadece 32 Watt ile yetiniyor. 

Opel, yeni nesil modellerinde ise 
sadece 17 Watt ile yetinen yeni Eco-
LED Far teknolojisini devreye alacak. 
Bu, aydınlatma performansından ödün 
vermeden enerji tüketimini yüzde 76 
oranında düşürmek anlamına geliyor.

Farklı kullanıcı kesimlerine hitap eden ve ‘herkesin 
otomobili’ olarak anılan otomobil için 1938 yılında 
hazırlanan afişlerde “Dünya otomobili” ifadesi 
kullanılmıştı. Takvimler 1960’ları gösterdiğinde farlar 
tekrar şekil değişikliğine uğradı. Yıllarca hüküm 
süren kalıp yerini bugün daha alışık olduğumuz 
dikdörtgen şekle bıraktı. 
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Özel yarış statüsünde düzenlenen “4×4 Dünyası ATV Challenge” yarışı 
yeni ikili kalkışlı formatıyla seyirciden tam not aldı.

4×4 Dünyası ATV 
Challenge çok sevildi

Şile Yeşilvadi’de yapılan yarışta 
30 sporcu kıyasıya mücadele 
verdi. Günün sonunda birincilik 
kupasını kaldıran isim yarışa Kuzey 
Kıbrıs’tan katılan Sona Singh oldu.

Heyecan Dolu Yarış

Geçtiğimiz yıllarda “Yeşilvadi ATV 
Cup” ismiyle düzenlenen heyecan 
dolu yarış, 5 yıl aradan sonra 
yeni ikili kalkışlı formatı ve “4×4 

Dünyası ATV Challenge” ismiyle 
parkurlara geri döndü. 20 Nisan 
Cumartesi günü teknik kontrol ve 
sıralama turları yapıldı. 21 Nisan 
Pazar günü teknik kontrolden 
geçmiş tüm yarışmacılar saat 
10:00’da ilk startlarını aldılar. 
Start listesi bir gün önce sıralama 
turlarında yapılan zamanlara 
göre belirlendi. Yarışçılar, en iyi 
zamanı yapanlardan başlamak 
üzere kategori ayrımı yapılmadan 

liste sırasına göre 2’li eşleşme ile parkura çıktılar ve ikişer 
tur attılar. Bu seanslar gün boyunca toplam 3 yarış olacak 
şekilde devam etti.

Genel Klasman Oluşturuldu

Üç yarışın tamamlanmasının ardından yapılan zamanlar 
toplandı ve Genel Klasman oluşturuldu. Bu üç yarışın toplam 
zamanı S1, S2 ve S3 kategorilerinde dereceye girenleri 
belirledi. Kısa bir aranın ardından final turuna geçildi. Final 
turunda üç yarış toplamı en iyi zamanı yapan 4 yarışçı 
kendi aralarında yine ikili gruplar halinde start aldılar. Son 
derece heyecanlı ve coşkulu geçen bu final turları zaman 
tutulmadan, eleme sistemi ile yarışın galibini belirledi.

Yarış Birincisi Kıbrıs’tan

4×4 Dünyası ATV Challenge Birincisi yarışa Kuzey Kıbrıs’tan 
katılan Sona Singh olurken, Ahmet Özgül İkinci ve Haktan 
Özkul Üçüncülük kupasını kaldıran isimler oldular. Sınıflarda 
ise S1 Kategorisi Birincisi Haktan Özkul, İkincisi Erkan Uzlaş 
ve Üçüncüsü Yiğit Anıl Arseven oldu. S2 Kategorisi Birincisi 
Sona Singh, İkincisi Ahmet Özgül ve Üçüncüsü Eren Kaynak 
oldu. S3 Kategorisi Birincisi ise Furkan Yıldız olurken, İkinci 
Cihat Muhammet Sancak ve Üçüncüsü Onurcan Baş olarak 
açıklandı. Yarışta dereceye girenlerin kupalarını Şile Belediye 
Başkanı Sayın İlhan Ocaklı verdi.

Çamurda Drag

Resmi yarışların tamamlanmasının ardından seyirciler için 
yeni heyecan “Çamur Çukuru” oldu. Etkinliğe gelen tüm ATV 
sahiplerine açık olan, tamamen eğlence ve çamur odaklı olan 
parkurda kaybedenin hemen elendiği 2’li kalkışlar yapıldı. 
Seyircilerin yoğun alkışları altında gerçekleşen “Çamur Drag” 
kalkışları sonunda Murat Yatgın Birinci ve Ahmet Özgül İkinci 
oldu.

“4×4 Dünyası ATV Challenge” yarışı Ford, Can-Am 
(Depar Motor), Outroad Academy Turkey, MaceraİST, 
İstanbul ATV, dji, GoPro, Ozzy ATV, Crawler Karavan, 
Acıbadem Mobile, Camso, Tecno Mobile, RedBull, Enduro 
Market, Lastikdeposu.com ve 8.ETAP sponsorluğunda, 
TMF lisansıyla BAMOS kulübü tarafından özel yarış 
statüsünde organize edildi.
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Kırklareli'nin önemli turizm alanlarından 
Dupnisa Mağarası, yarasaların doğal yaşam 
alanı olması dışında rivayetle günümüze 
taşınan buruk aşk hikayesiyle de ilgi çekiyor.

Uluslararası İstanbul Opera Festivali, 
2-14 Temmuz'da sanatseverlerle 
buluşacak.

Kültür ve Turizm Bakanlığından yapılan yazılı 
açıklamaya göre, kısa sürede ulaştığı sanatsal kaliteyle 
dünyada önemli yere sahip Uluslararası İstanbul Opera 
Festivali, 2 Temmuz'da başlayacak.

Belleklerden silinmeyecek eserlerle bu yıl 10'uncu 
yaşını kutlayacak festival, İstanbul Zorlu Performans 
Sanatları Merkezi'nde 14 Temmuz'a kadar sürecek.

Devlet Opera ve Balesi (DOB) Genel Müdürlüğünce, 
ING ana sponsorluğunda düzenlenecek festivale, iki 
gala konseriyle Bolşoy Tiyatrosu ilk kez katılacak.

Turandot ile başlayacak

Festival, Ankara Devlet Opera ve Balesinin 2 ve 3 
Temmuz’da sahneleyeceği “Turandot” operasıyla 
başlayacak.

Ünlü İtalyan rejisör Vincenzo Grisostomi Travaglini’nin 
sahneye koyduğu eserin Turandot başrolünü, 2 
Temmuz’da Koreli solist Lilla Lee, 3 Temmuz’da ise 
Kazak solist Zhupar Gabdullina seslendirecek.

DOB Genel Müdürü ve Genel Sanat Yönetmeni, tenor 
Murat Karahan’ın sanat yönetmenliğinde oluşturulan, 
opera ve balenin bir arada olduğu büyük prodüksiyon 
“Troya Epik Operası” ise 6 ve 7 Temmuz’da 
sanatseverlerle buluşacak.

Kırklareli'nin önemli turizm alanlarından Dupnisa Mağarası, 
yarasaların doğal yaşam alanı olması dışında rivayetle günümüze 
taşınan buruk aşk hikayesiyle de ilgi görüyor.

İkinci jeolojik zamanda oluşan, 16 türde 60 bin yarasanın barındığı, 
iki kat ve üç bölümden oluşan mağaraya açık olduğu zamanlarda 
binlerce turist geliyor. Yarasaların üremesi amacıyla mağara, yılın 
yarısında kapalı tutuluyor.

Yarasalar dışında son yıllarda kavuşamayan iki eli andıran sarkıtlar 
da ziyaretçilerin dikkatini çekiyor.

İki aşığın hikayesi ile rivayetlendirilen sarkıtlar görenlerin fotoğrafla 
ölümsüzleştirdiği bir alan olarak öne çıkıyor.

"Rivayetlere dayanıyor"

Kırklareli Valisi Osman Bilgin, Trakya'nın turizme açık tek mağarası 
olan ve "yer altı cenneti" olarak adlandırılan Dupnisa Mağarası 
içerisinde birbirine kavuşamayan iki el figüründeki sarkıtla ilgili 
rivayetlerin İl Kültür ve Turizm Müdürlüğünce araştırıldığını söyledi.

Halk bilimi uzmanlarının saha araştırmalar ile sözlü tarih 
incelemelerinde bulunduğunu aktaran Vali Bilgin, kavuşamayan 
ellere benzetilen sarkıtlara ilişkin bir yıldır araştırma çalışması 
yapıldığını ifade etti.

Dupnisa'ya nasıl gidilir?

Kırklareli merkezden Dupnisa Mağarası'na gitmek için Istranca 
Dağları istikametine 58 kilometre kat edilmesi gerekiyor.

Birçok akarsu ve gölün bulunduğu yolda, sık ağaçlar da gökyüzünü 
kaplıyor. Yol kenarındaki tesislerde mola verenler, Istranca 
Dağları'nın bol oksijenli havasını soluma imkanı da buluyor.

Yarasalı mağarada 
buruk bir aşk 
öyküsü gizli

Uluslararası 
İstanbul Opera 
Festivali 
başlıyor
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Kuşadası Belediyesi ve Tales Matematik 
Müzesi’nin katkıları ile Leonardo da Vinci 
sergisi Roma, Milano Chicago ve İzmir gibi 
dünya kentlerinden sonra 21 Haziran - 1 Eylül 
tarihleri arasında Kuşadası’nda sergilenecek.

National Geographic Seyahat Fotoğrafı 
Yarışması’nın sonuçları belli oldu. 
7500 dolarlık büyük ödül, Weimin 
Chu’un çektiği ‘Grönland’da Kış’ adlı 
fotoğrafın oldu. İşte yarışmada farklı 
kategorilerde kazanan fotoğraflar...

Kuşadası Öküz Mehmet Paşa Kervansarayı'nda yer 
alacak olan Leonardo da Vinci Müzesi'nde Leonardo 
Da Vinci’nin 500 yıllık notlarından yararlanarak, 
tamamen el işçiliğiyle oluşturulmuş 30’a yakın 
icadı sergilenecek. Ayrıca Leonardo Da Vinci’nin 
mimarlık, mühendislik, anatomi gibi alanlardaki 
eskizlerinden yola çıkarak savaş makinalarını, piston, 
torna makinası ve tarihin ilk su kayağını görmenin 
yanında bugün kullandığımız birçok alette Leonardo 
Da Vinci’nin izlerine ve uygarlık tarihine dokunuşuna 
şahit olunacak.

Kuşadası Belediye Başkanı Ömer Günel, bugün 
imzalanan protokol ile Tales Matematik Müzesi 
tarafından hazırlanan Da Vinci Müzesi’nin 
Kuşadası’nda açılacağının müjdesini verdi. Başkan 
Ömer Günel müzenin Kuşadası tanıtımı açısından 
da büyük önem taşıdığının altını çizerek, “Bundan 
500 yıl önce yaşama veda etmiş olmasına rağmen 
çok yönlülüğü ve çağının çok ötesinde bir düşünür, 
ressam, matematikçi, müzisyen ve mucit olması 
ile adından halen söz ettirmekte olan Leonardo da 
Vinci’nin icatlarının önemli dünya kentlerinin ardından 
Kuşadası’nda sergilenecek olmasından dolayı büyük 
bir mutluluk duyuyoruz." dedi.

Büyük Ödül

Fotoğraf: Weimin Chu

Fotoğraf: Brian Larrosa

Leonardo da 
Vinci Müzesi için 
protokol imzalandı

2019 National 
Geographic 
Seyahat Fotoğrafı 
Yarışması’nın 
kazananları belli 
oldu
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Türkiye otomobil ve hafif ticari araç 
toplam pazarı, 2019 yılı ilk beş ayında bir 
önceki yılın aynı dönemine göre %49,57 
azalarak 152.456 adet olarak gerçekleşti. 
2018 yılı ilk beş ayında 302.311 adet 
toplam pazar gerçekleşmişti.

Otomobil satışları, 2019 yılı ilk beş 
ayında geçen yıla göre %48,71 oranında 
azalarak 120.354 adet oldu. Geçen 
yıl aynı dönemde 234.645 adet satış 
yaşanmıştı.

Hafif ticari araç pazarı, 2019 yılı Ocak-
Mayıs döneminde geçen yıla göre 
%52,56 azalarak 32.102 adet oldu. 2018 
yılı aynı dönemde 67.666 adet satış 
gerçekleşmişti.

2019 yılı Mayıs ayı otomobil ve hafif ticari 
araç pazarı 33.016 adet oldu. 72.755 
adet olan 2018 yılı Mayıs ayı otomobil 
ve hafif ticari araç pazar toplamına göre 
satışlar %54,62 oranında azaldı.

2019 yılı Mayıs ayında otomobil satışları 
bir önceki yılın aynı ayına göre %52,60 

azaldı ve 27.126 adet oldu. Geçen sene 
57.227 adet satış gerçekleşmişti.

2019 yılı Mayıs ayında hafif ticari araç 
pazarı 2018 yılının Mayıs ayına göre 
%62,07 azaldı ve 5.890 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen sene 15.528 adet satış 
yaşanmıştı.

2019 yılı Mayıs ayı sonunda 1600cc 
altındaki otomobil satışlarında %50,0 , 
1600-2000cc aralığında motor hacmine 
sahip otomobil satışlarında %50,0 ve 
2000cc üstü otomobillerde %35,1 azalış 
izlendi. 2019 yılı Mayıs ayı sonunda 
76 adet elektrikli ve 3.860 adet hibrit 
otomobil satışı gerçekleşti.

2019 yılı Mayıs ayı sonunda otomobil 
pazarında ortalama emisyon değerlerine 
göre en yüksek paya %36,67 oranıyla 
100-120 gr/km arasındaki otomobiller 
44.132 adet ile sahip oldu.

2019 yılı Mayıs ayı sonunda dizel 
otomobil satışlarının payı %55,26’ya 
gerilerken, otomatik şanzımanlı 

otomobillerin payı %65,52’ye ulaştı.

2019 yılı Mayıs ayı sonunda otomobil 
pazarı segmentinin %86,5’ini vergi 
oranları düşük olan A, B ve C 
segmentlerinde yer alan araçlar 
oluşturdu. Segmentlere göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %62,8 pay alan C (75.602 adet) 
segmenti ulaştı. Kasa tiplerine göre 
değerlendirildiğinde ise en çok tercih 
edilen gövde tipi yine Sedan otomobiller 
(%51,7 pay, 62.198 adet) oldu.

2019 yılı Mayıs ayı sonunda Hafif 
Ticari Araç Pazarı gövde tipine göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış 
adetine %71,50 pay ile Van (22.953 adet), 
ardından %12,61 pay ile Kamyonet 
(4.048 adet), %8,41 pay ile Minibüs 
(2.701 adet) ve %7,48 pay ile Pick-up 
(2.400 adet) yer aldı.

2019 yılı Otomotiv Sektörü Toplam 
Pazarının 350 bin – 400 bin adet 
aralığında olması tahmin edilmektedir.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2019 yılı ilk beş ayında %50 azaldı
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Sektör

2018/2017

2019/2018

2018’2Ç: -%20,46

-52,65 -67,73 -76,49 -42,29 -42,96

2018’3Ç: -%51,32

2018’4Ç: -%52,11
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-59,02 -47,08 -35,53 -56,46 -54,62

2018

2019

2018

2019

16,809

46,204

2019’1Ç: -%44,16

Türkiye Otomotiv 
pazarında hafif ticari 
araç pazarı, 2019 
yılı Ocak-Mayıs 
döneminde geçen 
yıla göre %52,56 
azalarak 32.102 
adet oldu. 2018 
yılı aynı dönemde 
67.666 adet satış 
gerçekleşmişti.

2019 yılı Mayıs 
ayında hafif ticari 
araç pazarı 2018 
yılının Mayıs ayına 
göre %62,07 azaldı 
ve 5.890 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen 
sene 15.528 adet 
satış yaşanmıştı.

Hafif ticari araç 
pazarı, 10 yıllık 
Mayıs ayı ortalama 
satışlara göre 
%65,73 azaldı.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: OCAK - MAYIS 2019

Sektör
Analizi

ALFA ROMEO 0 129 129 0 0 0 0 129 129
ASTON MARTIN 0 6 6 0 0 0 0 6 6

AUDI 0 2.988 2.988 0 0 0 0 2.988 2.988
BENTLEY 0 4 4 0 0 0 0 4 4

BMW 0 2.855 2.855 0 0 0 0 2.855 2.855

CITROEN 0 1.431 1.431 0 1.182 1.182 0 2.613 2.613
DACIA 0 4.875 4.875 0 846 846 0 5.721 5.721

DS 0 54 54 0 0 0 0 54 54
FERRARI 0 10 10 0 0 0 0 10 10

FIAT 18.771 354 19.125 5.068 355 5.423 23.839 709 24.548
FORD 488 3.613 4.101 11.485 518 12.003 11.973 4.131 16.104

HONDA 5.525 1.103 6.628 0 0 0 5.525 1.103 6.628
HYUNDAI 2.120 5.727 7.847 0 507 507 2.120 6.234 8.354
INFINITI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 0 0 288 60 348 288 60 348
IVECO 0 0 0 0 421 421 0 421 421

JAGUAR 0 70 70 0 0 0 0 70 70
JEEP 0 717 717 0 0 0 0 717 717

KARSAN 0 0 0 251 0 251 251 0 251
KIA 0 1.576 1.576 0 459 459 0 2.035 2.035

LAMBORGHINI 0 3 3 0 0 0 0 3 3

LAND ROVER 0 309 309 0 0 0 0 309 309
LEXUS 0 15 15 0 0 0 0 15 15

MASERATI 0 16 16 0 0 0 0 16 16
MAZDA 0 149 149 0 0 0 0 149 149

MERCEDES-BENZ 0 3.201 3.201 0 1.936 1.936 0 5.137 5.137
MINI 0 426 426 0 0 0 0 426 426

MITSUBISHI 0 203 203 0 464 464 0 667 667
NISSAN 0 4.692 4.692 0 441 441 0 5.133 5.133

OPEL 0 4.718 4.718 0 196 196 0 4.914 4.914
PEUGEOT 0 6.897 6.897 0 2.110 2.110 0 9.007 9.007
PORSCHE 0 131 131 0 0 0 0 131 131
RENAULT 17.325 2.619 19.944 0 1.758 1.758 17.325 4.377 21.702

SEAT 0 1.507 1.507 0 0 0 0 1.507 1.507
SKODA 0 3.711 3.711 0 0 0 0 3.711 3.711
SMART 0 19 19 0 0 0 0 19 19

SSANGYONG 0 54 54 0 78 78 0 132 132
SUBARU 0 316 316 0 0 0 0 316 316
SUZUKI 0 795 795 0 0 0 0 795 795
TOYOTA 7.502 499 8.001 0 383 383 7.502 882 8.384

VOLKSWAGEN 0 11.381 11.381 0 3.296 3.296 0 14.677 14.677
VOLVO 0 1.450 1.450 0 0 0 0 1.450 1.450

TOPLAM: 51.731 68.623 120.354 17.092 15.010 32.102 68.823 83.633 152.456
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: MAYIS-2019	
								      

ALFA ROMEO 50 50 0 0 50 50
ASTON MARTIN 0 0 0 0 0

AUDI 742 742 0 0 742 742
BENTLEY 1 1 0 0 1 1

BMW 445 445 0 0 445 445
CITROEN 453 453 281 281 0 734 734

DACIA 970 970 136 136 0 1.106 1.106
DS 8 8 0 0 8 8

FERRARI 3 3 0 0 3 3
FIAT 4.336 157 4.493 970 72 1.042 5.306 229 5.535

FORD 52 676 728 1.989 36 2.025 2.041 712 2.753
HONDA 1.423 276 1.699 0 1.423 276 1.699

HYUNDAI 673 1.141 1.814 88 88 673 1.229 1.902
INFINITI 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 121 1 122 121 1 122
IVECO 0 95 95 0 95 95

JAGUAR 10 10 0 0 10 10
JEEP 92 92 0 0 92 92

KARSAN 0 35 35 35 0 35
KIA 204 204 84 84 0 288 288

LAMBORGHINI 1 1 0 0 1 1
LAND ROVER 59 59 0 0 59 59

LEXUS 2 2 0 0 2 2
MASERATI 6 6 0 0 6 6

MAZDA 45 45 0 0 45 45
MERCEDES-BENZ 728 728 457 457 0 1.185 1.185

MINI 92 92 0 0 92 92
MITSUBISHI 30 30 0 103 103 0 133 133

NISSAN 806 806 26 26 0 832 832
OPEL 866 866 41 41 0 907 907

PEUGEOT 1.692 1.692 379 379 0 2.071 2.071
PORSCHE 31 31 0 0 31 31
RENAULT 4.178 552 4.730 191 191 4.178 743 4.921

SEAT 295 295 0 0 295 295
SKODA 778 778 0 0 778 778
SMART 3 3 0 0 3 3

SSANGYONG 9 9 25 25 0 34 34
SUBARU 45 45 0 0 45 45
SUZUKI 245 245 0 0 245 245
TOYOTA 2.452 103 2.555 71 71 2.452 174 2.626

VOLKSWAGEN 2.096 2.096 689 689 0 2.785 2.785
VOLVO 300 300 0 0 300 300

TOPLAM: 13.114 14.012 27.126 3.115 2.775 5.890 16.229 16.787 33.016
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2019 Mayıs ayı sonunda otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %93,59 oranıyla 1600cc altındaki 
otomobiller 112.637 adet ile sahip oldu. Ardından %2,81 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,33 pay ile 2000cc 
üstü otomobiller yer aldı. 2018 Mayıs ayı sonuna göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %50,0 , 1600-2000cc aralığında 
motor hacmine sahip otomobil satışlarında %50,0 ve 2000cc üstü otomobillerde ise %35,1 azalış görüldü. 2019 yılı beş aylık 
dönemde 85kW altı 23 adet ve 121kW üstü 53 adet, toplam 76 adet elektrikli otomobil satışı gerçekleşti.

2019 Mayıs ayı sonunda 1600cc altı 54 adet, 1601cc<=1800cc (>50 kW) aralığında 3.632 adet, 1801cc-2000cc aralığında 65 adet, 
2001cc-2500cc (>100KW) aralığında 36 adet, 2001cc-2500cc (<=100KW) aralığında 72 adet ve 2500cc üstü 1 adet hibrit otomobil 
satışı gerçekleşti. 2019 Mayıs ayı sonunda toplam 3.860 adet hibrit otomobil satışı gerçekleşti.

2019 Mayıs ayı sonunda otomobil pazarı ortalama emisyon değerlerine göre incelendiğinde, en yüksek paya %36,67 oranıyla 
100-120 gr/km arasındaki otomobiller (44.132 adet) ve ardından %28,12 pay ile 120-140 gr/km arasındaki otomobiller (33.839 
adet) sahip oldu.
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