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Özgür TEZER
OYDER Genel Sekreteri

Dijital pazarlama 
rekabet avantajı 
sağlıyor

Değerli Meslektaşlarım,

Dünya yeni teknolojilere hızlıca adapte olan, bu yönde yatırımlarını gerçekleştirerek ülkesinde 
ve hizmet götürdüğü tüm bölgelerde büyümesini sürdürebilir kılan güçlü sermayeye sahip şir-
ketlerin söz sahibi olduğu bir dönemi yaşıyor. Yeni teknolojiler içinde şirketlerimize uyanları se-
çip bunları şirketlerimizin bünyesine adapte etmek konusunda deneyimli ekiplerden destek al-
mak son derece önemli bir durumdur. Bu sayede, teknolojiyi yakından takip edip iş süreçlerine 
en uygun olan teknolojiyi bünyelerine adapte eden şirketler kalitede, müşteri memnuniyetinde 
ve verimlilikte önemli bir avantaj sağlamaktalar. Bu teknolojileri uygulayan şirketler kârlılık, re-
kabet avantajı ve verimli çalışma ile diğer rakiplerinden birkaç adım öne çıkmayı başarıyorlar.

Teknolojide ve dijital alanda yaşanan hızlı gelişmeler sektörde faaliyet gösteren şirketlerimizi-
de yakından ilgilendirmektedir. Bu noktada OYDER, otomotiv yetkili satıcılarının dijitalleşme en-
dekslerini çıkarabilmek amacıyla Vodafone ile bir anlaşma yapmıştır. Vodafone’un, yönetim da-
nışmanlığı şirketlerinden Accenture ile birlikte otomotiv sektörü ihtiyaçlarına özel hazırlanan 
Otomotiv Sektörü Dijitalleşme Endeksi, üyelerimizin katılımı için çok uygun bir platform. Ger-
çekleştireceğimiz Otomotiv Sektörü Dijitalleşme Endeksi çalışması ile, şirketinizi bu yönde daha 
yakından çözümleyerek ihtiyaçlarınızı anlayacak dijital hizmetler, dijital operasyonlar, teknolo-
ji platformları ve bilgi güvenliği kırılımlarında değerlendirme yapmanızı sağlayacak. Çalışma 
kapsamında sorulara vereceğiniz yanıtlar sonucunda, Vodafone tarafından dünyadaki en iyi 
uygulamalar ve yeni teknolojiler kapsamında gelişim göstermek istenen alanlarda sizlere uy-
gun çözümler önerilecek.

Şirketlerin teknolojik yatırımları elbette tek başına yeterli bir rekabet aracı değil. Şirketlerin he-
deflerini gerçekleştirebilmeleri için organizasyonlarını kariyer ve yetenek tabanında düzenleye-
rek gelişim programları kurmaları gerekmekte. Bir işletme için bilgi ve tecrübe ne kadar önemliy-
se artık son trendlere ayak uyduran, dijitalleşmenin getirdiği yeni yapılara hakim, teknik beceri-
lere sahip ve gelişime açık çalışanlara ihtiyaç duyacağız. Atlamamamız gereken bir diğer konu-
da teknolojiyi kullanan, performansı yüksek çalışma arkadaşlarımızın şirketlerimizdeki devamlı-
lıklarının rekabet avantajında önemli noktalarından birisi olacağıdır. Sektörümüzde şu anda ça-
lışmakta olan ve aynı zamanda müşterilerimizde olmaya başlayan Y kuşağının yanına kısa za-
man içinde Z kuşağının da ekleneceğini düşünürsek teknolojik yatırımlarımızı şimdiden yapma-
mız gerektiğini görebiliriz.

Bu aşamada Vodafone ile başlattığımız Otomotiv Sektörü Dijitalleşme Endeksi projesi ilk etap-
ta sizlere vereceğimiz önemli desteklerden birisi olacaktır. Ardından bu yıl düzenleyeceğimiz OY-
DER Otomotiv Kongremizde de özellikle dijital dünyadaki gelişmeler konusunda sizleri önemli 
kişilerle buluşturacağız. Önümüzdeki sayıda 2016 yılı OYDER Otomotiv Kongremiz ile ilgili bilgi-
leri paylaşmaya başlayacağız, bizi takip etmeye devam edin.

Saygılarımla,
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OYDER, Başbakan Başdanışmanı ve 
Milletvekili Ali Babacan’ı ziyaret etti

OYDER Başkanı Z.Alp Gülan, Başkan Yardımcısı Nizametdin 
Uğurlu, Yönetim Kurulu Üyesi Recep Asal ile beraber Genel 
Sekreter Özgür Tezer Sn. Ali Babacan’ı ziyaret ederek Dünyada 
ve Türkiye’de Otomotiv Sektöründeki son gelişmeler ile 
Otomotiv Perakendeciliğinin yaşadığı sorunları paylaştılar.

OYDER Başkanı Z. Alp Gülan, Sn. Babacan’ı bu yıl 6.sı 
düzenlenecek olan Oyder Otomotiv Kongresine davet ederek, 

Kongrenin programı konusunda bilgilendirme yapmıştır. OYDER 
Otomotiv Kongresi'nin bu yılki konusunun “Dijital Dünyaya Geçiş 
ve Başarı Odaklı İş Modelleri” olduğu bilgisi verilen görüşmede Sn. 
Babacan özellikle sektörde uygulamaları başlayan yeni teknolojiler 
konusunda heyete sorular yöneltmiş ve görüşlerini de paylaşmışlardır. 
Özellikle elektrikli araçların geleceği, otonom araçların teknolojisi ve 
diğer teknolojiler konusunda oldukça bilgi sahibi olan Sn. Babacan 
yurtdışı seyahatleri esnasında karşılaştığı elektrikli araçlardan 
örnekler vermişlerdir.

OYDER olarak otomotiv perakendeciliğinin 
temsil noktası olduğumuz ve bu yönde 
önemli çalışmalar gerçekleştirdiğimiz bilgisini 
verdiğimiz Sn. Babacan’a OYDER Yayınları 
olarak 2015 yılında baskısını yaptığımız üç 
kitabımız verilmiştir.

Yetkili Satıcıların yaşadığı karsızlık sorunu dile 
getirilen görüşmede, Yetkili Satıcıların önemli 
büyüklükte yatırımlar gerçekleştirdiğini ancak 
bu yatırımlar ile alınan risklerin karşılığında 
kar edilememesinin sektörün önemli bir 
sorunu olduğu dile getirilerek, bununla 
beraber hizmet verilen diğer kâr noktalarının 
Yetkili Satıcılar tarafından daha profesyonelce 
yönetilmeye başlandığı ve ek satışlar yapmadan 
Otomotiv Plazalarının kâr etmesinin mümkün 
olamayacağı paylaşılmıştır.
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İkinci el araç satışları ve İçişleri 
Bakanlığı Genelgesi kapsamında 
Ankara'daki gelişmeler

T .C. İçişleri Bakanlığı Mahalli İdareler Genel 
Müdürlüğünün 14/01/2005 tarih ve 2005/5 

nolu Genelgesi ile 31/05/2007 tarih ve 2005/54 
nolu Genelgelerine istinaden, 19.11.2008 ta-
rihinde yayımlanan 2008/71 Genelgede konu 
daha da netleştirilerek muhataplara duyurul-
muş olan İkinci El Oto Galerileri’nin toplu 
alanlara taşınması konusunda hususlar aşağı-
daki gibidir.

Bakanlık Genelgesinde; “Ülkemizde meyda-
na gelen ekonomik ve sosyal gelişmelere bağlı 
olarak, motorlu araç sayılarında büyük artışlar 
olmuştur. Bunun sonucunda, büyük illerimiz 
başta olmak üzere bütün kentlerimizde, ikin-
ci el oto alım satımı yaygınlaşmıştır. İnsanların 
ikametine ayrılan binaların giriş katları, ikin-
ci el oto alım satımı yapan işyeri sahipleri tara-
fından kiralanmaktadır. Satışa sunulan araçlar, 
apartman girişlerinde, yol kenarlarında, kaldı-
rımlarda ve zaman zaman da yol ve caddelerde 
sergilenmektedir. Birçoğu LPG’li olan bu araç-
lar, özellikle geceleri apartmanların giriş katla-
rındaki dükkânlarda bırakılmak suretiyle, bina 
sakinleri bakımından büyük risk oluşmasına 
sebep olunmakta, binada ve çevrede bulunan 
halkın can ve mal güvenliğini tehdit etmekte, 
insanların kaldırımlarda rahatça yürümeleri-
ni ve trafiğin sağlıklı akışını da etkilemektedir.

Bu sebeple, ikinci el oto galerilerinin yerleşim 
alanı dışına taşınması hususundaki ana sebep-
ler net olarak belirtilmiş durumdadır. Yukarıda 
belirtilen hususlar vatandaşların yaşam alanla-
rına müdahale edebileceğinden dolayı alınan 
bu karar neticesinde bazı noktalarda uygula-
malar hayata geçirilmektedir.

Ancak İnsanların ikametine ayrılan binala-
rın giriş katlarında olmayan, apartman giriş-
lerinde, yol kenarlarında, kaldırımlarda ve za-
man zaman da yol ve caddelerde sergilenme-
yen, apartmanların giriş katlarında kapalı alan-
lara park edilen LPG’li araçların bina sakinle-
ri bakımından büyük risk oluşmasına sebep ol-
mayan, binada ve çevrede bulunan halkın can 
ve mal güvenliğini tehdit etmeyen, insanla-
rın kaldırımlarda rahatça yürümelerini ve tra-
fiğin sağlıklı akışını engellemeyen işletmelerin 
bu Genelge kapsamına dahil edilmeye çalışma-

sı, Genelgenin yanlış yorumlanmasından kay-
naklanmaktadır” denilmektedir.

Bu konuda açılan ve otomotiv yetkili satıcıla-
rı lehine sonuçlanan iki davadan Adana 1. İda-
re mahkemesinin verdiği karar durumu olduk-
ça net izah etmektedir. Buna göre genelge kap-
samındaki hiçbir konuya değmeyen otomotiv 
yetkili satıcıların plazalarında 2. el araç satma-
larının engellenmesi ve ruhsatlarının iptal edil-
mesi talebiyle açılan davanın sonuç kısmında;

“Dosyada yer alan tüm bilgi ve belgeler ile mev-
zuatın birlikte değerlendirilmesinden; oto gale-
rilerinde satışa sunulan araçların apartman ön-
lerinde, yol kenarlarında ve kaldırımlarda uy-
gunsuz olarak sergilenmesi hem binalarda gi-
riş ve çıkışa mani olduğundan, hem de yollar-
da ve kaldırımlarda yaya geliş gidişlerini engel-
lediğinden, kent içinde ikinci el araçların ser-
gilenmesinin ayrıca görüntü kirliliğine de yol 
açtığından, oto galerilerinde bulunan bir araç-
ta çıkabilecek bir yangın veya patlamanın diğer 
araçlara yayılması kuvvetle muhtemel bulun-
duğundan, bu durum binada ve çevrede bulu-
nan halkın can ve mal güvenliği açısından cid-
di bir tehdit oluşturduğundan bahisle bu olum-
suzlukların giderilmesi amacıyla, özellikle bina 
girişlerinde ikinci el araç satısı yapan işyerleri-
nin gözden geçirilmesi, oto galerileri için şeh-
rin belli bir yerinde toplu işyerleri tespit edi-
lerek mevcutların bu tür yerlere taşınması yö-

nünde çalışmaların başlatıldığı görülmekle bir-
likte, davacı tarafından iptali istenilen ruhsatla-
rın verildiği işyerlerinin şehrin dışında ve hu-
susi binalarda bağımsız olarak faaliyette bulun-
dukları dolayısıyla yukarıda bahsi geçen olum-
suzluklara yol açtıkları yönünde dava dosya-
sında her hangi bir bilgi ve belge bulunmadığı, 
İçişleri Bakanlığınca çıkarılan genelgelerin de 
amacının buna yönelik olduğu anlaşıldığından 
iptali istenilen ruhsatlarda hukuka ve mevzuata 
aykırılık görülmemiştir” kararı verilmiştir.

Yukarıdaki hukuk kararında da görüleceği gibi 
Genelge maddelerinin Otomotiv Yetkili Satıcı-
larının Plazalarından güven ve yüksek kalite ile 
müşterilerine verdikleri hizmetleri kapsamadı-
ğı oldukça açıktır.

Ankara Büyükşehir Belediye Meclisi’nin Genel-
ge hükümlerinin uygulanmasına dair aldığı ka-
rara istinaden 2.el oto galeri ile beraber Oto-
motiv Yetkili Bayilerine de yapılan tebligatla-
ra istinaden OYDER olarak, İçişleri Bakanlı-
ğı – Mahalli İdareler Genel Müdürlüğü, Anka-
ra Büyükşehir Belediye Başkanlığının ilgili bi-
rimlerine ziyaretler yapılarak hatalı uygulama-
lar konusunda bilgilendirmelerde bulunulmuş-
tur. Ayrıca Ankara Valisi Sn. Mehmet Kılıçlar 
ziyaret edilerek durum hakkındaki görüşleri-
miz kendisine arz edilmiştir.
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Boğaziçi Üniversitesi 
Otomotiv Ekonomisi Zirvesi

Boğaziçi Üniversitesi tarafından 7 Mart 2016 Pazartesi Günü “Otomotiv 
Ekonomisi Zirvesi’’ gerçekleştirildi

Boğaziçi Üniversitesi 7 Mart 2016 
tarihinde seçkin konuşmacı kadrosu 
ve otomotiv dünyasının katılımıyla 
Auto Summit'i düzenledi. Auto 
Summit, Türkiye’de otomotiv 
sektörünü şekillendiren lider 
isimlerin katılımıyla geniş bir 
network olanağı sunan, kendi 
alanında eşsiz bir etkinlik oldu.

Boğaziçi Üniversitesi Albert Long Hall’de 
gerçekleşen Kurumsal Yönetim Merkezi 

Başkanı Prof. Dr. Vedat Akgiray ile Boğaziçi 
Üniversitesi Finans Uygulama Araştırma Merkezi 
Müdürü Yrd. Doç. Dr. Ali Coşkun tarafından açılış 
konuşmaların yapıldığı, zirvede OYDER Yönetim 
Kurulu Başkanı Z. Alp Gülan, Otoredi Kurucusu 
Kurthan Tarakçıoğlu, Leaseplan Genel Müdürü 
Türkay Oktay, Otokoç Otomotiv Genel Müdür 
Yardımcısı İnan Ekici, Sahibinden.com Genel 
Müdür Yardımcısı Bora Biçer ve Google Otomotiv 
Sektör Lideri Alp Refik konuşmacı olarak yer aldı.

“Otomotiv Sektörüne Genel Bakış ve Türkiye 
Ekonomisindeki Yeri’’, “Elektrikli,  Hibrit ve 
Çevre Dostu Araçlar’’, “Otomotiv Sektörünün 
Online Galerileri’’, “Otomotivde Alternatifler’’, 
“Otomotiv Dünyasında Satış Sonrası Hizmetler’’ 
ve “Otomotivde Sektöründe Dağıtım Kanalları 
ve Pazarlama Ağı’’ gibi birçok konu başlıklarının 
tartışıldığı zirvede, lokomotif sektör konumundaki 
otomotivin çıkartılan durum haritasına göre, 2023 
hedefine ulaşmakta zorlanacağı vurgulandı.

Auto Summit Zirvesi'ninde OYDER  Genel 
Sekreteri Özgür Tezer’de “İnovasyonun Kilittaşı 
Tedarik Zinciri” panelinde moderatörlük yaptı. 
İnovasyonun Kilittaşı Tedarik Zinciri paneline, Ford 

Otosan Satın Alma Direktörü Murat Senir, Bosch 
Türkiye ve İran Mobilite Çözümleri İlk Donanım 
Gökhan Tunçdöken Karsan İş Planlama, Geliştirme 
ve Projeler Direktörü Levent Erdoğan, Autoliv 
Avrupa Lojistik Müdürü Serkan Köse ve Mercedes-
Benz Türk Satın Alma Direktörü Celil Kayserilioğlu 
katılarak görüşlerini katılımcılar ile paylaştılar.

Ekonominin Lokomotifi: Otomotiv Sektörüne 
Genel Bakış ve Türkiye Ekonomisindeki Yeri 
paneline OYDER Başkanı Z. Alp Gülan,  OTAM 
Yönetim Kurulu Başkanı Prof. Dr. Ali Göktan, 
Eski OSD Genel Sekreteri Prof. Dr. Ercan Tezer ve 
Otoredi Kurucusu Kurthan Tarakçıoğlu katıldı.

OYDER Başkanı Z. 
Alp Gülan, Boğaziçi 
Üniversitesi Otomotiv 
Ekonomisi Zirvesi'ne 
katılarak bir konuşma 
gerçekleştirdi.
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OYDER Başkanı Z. Alp 
Gülan, sektörün 2016 yılı 
hedeflerini belirlerken 
mevcut konjonktürel 
şartları da dikkate alması 
gerektiğine vurgu yaparak, 
şunları kaydetti: "Bugünkü 
birçok parametreye göre 
2016 yılında 2015 yılına 
göre pazarda küçük 
bir daralma olacağını 
düşünüyorum
ama gelişmelere göre bu 
tahminleri revize etmek
gerekiyor. Geçmiş 
dönemleri 
düşündüğümüzde yıllık 
bir tahmin programı ile 
yürümek sağlıklı sonuçlar 
vermiyor" dedi.

başladığını hatırlatarak, " Eski sistemde kayıt altında 
sadece 1 milyon 400 bin araç tescil edilirken, son 
12 aylık kayıtlı satış 6 milyon 400 bin adede ulaşmış 
durumdadır. 50 bin TL bedeli bir araçta tescil 
bedeli 770 TL iken şu anda 100 TL bedel ile devir 
yapılabilmektedir. Tek yerde işlem kolaylığı ile 
tüketici yararı sağlanmıştır" dedi.

Ekonomik ömrünü tamamlamış araçlar konusuna 
değinen OYDER Başkanı Z. Alp Gülan, trafiğe 
kayıtlı otomobil ve hafif ticari araçların yaş grubuna 
göre ortalama yaşının 12, ağır vasıtaların ise 16 
olduğu bilgisini verdi. Batı Avrupa ülkelerinde 
ortalama araç yaşının 7 olduğunu söyledi. 20 
yaş üzerinde ise 3 milyon 200 bin aracın trafikte 
dolaştığını ifade etti.  

Trafikte mevcut 20 yaş üstü araçların hurda 
statüsünde dönüşüm merkezlerine gönderilmesi 
konusu üzerinde uzun zamandır durduklarını 
da belirten Gülan, konuya ilişkin ise şu bilgiyi 
paylaştı:  "20 yaş üstü araçların gerek önemli 
güvenlik sorunları oluşturmalarından, gerekse 
çevresel tahribatta önemli bir etken olmaları 
dolayısıyla trafikten çekilmeleri ile ilgili devletin 
alacağı stratejik kararlar sektörün yönünü 
değiştirebilir. Bu yönde sektör dernekleri olarak 
ortak çalışmalar gerçekleştirmeye devam ediyoruz. 
Ekonomik ömrünü tamamlamış araçlara yönelik 
yapılacak düzenleme hem trafiği rahatlatacak, hem 
kara yollarında daha güvenli araçlar ile seyahat 
edilebilecek hem de bugün gündemde olan hava 
kirliliğine karşı etkili bir önlem alınabilecektir. 

Ekonomi Bakanlığı daveti ile gerçekleştirilmesi 
planlanan ve kamu ile sektör paydaşlarının bir 
araya geleceği büyük bir çalıştayın organize 
edilmesi ile bu organizasyonun otomotivde 
yaşanan çeşitli sorunların tartışılacağı ve çözüm 
yollarının araştırılacağı bir platform oluşturacağını 
umuyorum."

OYDER Başkanı Z. Alp Gülan panelde, otomotiv 
ihracatının yeni üretilen modellerin katkısı ve 
AB'de artan taleple yüzde 12 arttığına değinerek, 
"Otomotiv ihracatımız dolar bazında bir önceki yıla 
göre düştü. Otomotiv ticaretinde ise pazarda talep 
yüzde 25'in üzerinde artış gösterdi. Otomotiv sanayi 
üretimi artan iç talep ve büyüyen ihracat ile rekor 
düzeye çıktı" diye konuştu.

2016 yılına ilişkin değerlendirmelerde bulunan 
Z. Alp Gülan, "2016 yılında FED'in ekonomideki 
iyileşmeye paralel olarak faiz artırma beklentisi, 
Çin ekonomisindeki gelişmeler ve gelişmekte 
olan ülkelere etkisi, AB ekonomisindeki gelişim 
ve Avrupa Merkez Bankası’nın (ECB) ekonomik 
toparlanmayı desteklemek amacıyla parasal 
genişlemeye devam etme kararı, Jeopolitik 
gelişmeler, OVP hedefleri ve TCMB’nin enflasyonla 
mücadele kararlığı, Cari işlemler açığındaki gelişim, 
Yapısal reformlara ait atılacak adımlar, Ekonomik 
aktivitenin gelişimi ve büyüme hızı otomotiv 
sektörünün performansını etkileyecektir. Bu 
çerçevede 2016 yılı otomotiv pazarının 900-950 bin 
adetler seviyesinde gerçekleşeceği tahmin ediliyor" 
diye konuştu.

OYDER Başkanı Z. Alp Gülan, bu yıl için 
siyasi ve ekonomik gelişmelerin çok iyi takip 
ve analiz edilmesi gerektiğine işaret etti. Gülan, 
sektörün 2016 yılı hedeflerini belirlerken mevcut 
konjonktürel şartları da dikkate alması gerektiğine 
vurgu yaparak, şunları kaydetti:  "Bugünkü birçok 
parametreye göre 2016 yılında 2015 yılına göre 
pazarda küçük bir daralma olacağını düşünüyorum 
ama gelişmelere göre bu tahminleri revize etmek 
gerekiyor. Geçmiş dönemleri düşündüğümüzde 
yıllık bir tahmin programı ile yürümek sağlıklı 
sonuçlar vermiyor" dedi.

1 Nisan 2010 tarihinde sadece noterlerde 
kullanılmış araç satışlarında devir sisteminin 
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Z. Alp Gülan; "Bayiler açısından bir değerlendirme 
yaptığımız zaman ise sektördeki her oyuncu kadar 
çok mutlu olmadığımızı gözlemlemekteyiz. Hedef 
baskıları ve son dönemde tekrar ortaya çıkan 
spot araç satışları, süreç yönetimindeki sıkıntılar 
ve yeni yasal zorunluluklar nedeniyle artan ilave 
maliyetlerin yarattığı ortam rekor senesinde bile 
bayiler açından şimdi değilse ne zaman sorusunu 
gündeme getirmektedir. Perakendenin gücünün 
her geçen gün daha da arttığı bu dönemde işimize 
odaklanmalı ve sektörümüz ile ilgili hiçbir zaman 
umutsuzluğa kapılmamalıyız. Dernek olarak sizlere 
ulaştırdığımız yayınlarımızda da sektörün geleceği 
ile ilgili tahminleri sizlerle paylaşmaktayız. Bu yılki 
yapacağımız kongrede de işimizin daha kazançlı 
hale getirilebilmesi ile ilgili ülkemiz ve dünyadaki 
en iyi uygulamaları sizlerle paylaşacağız. Stok 
finansmanı, maliyet kontrolü, süreç yönetimi, 
personel yönetimi, CRM, dijital pazarlama 
konularında kendimizi geliştirmeli ve müşteri 
odağımızı hiç kaybetmeden otomotiv  sektörün en 
önemli gücü olduğumuzu bilmeliyiz" diye konuştu.

Otomotiv yetkili satıcılarını bugünkü durumuna 
ilişkin bir değenlendirme yapan OYDER Başkanı 
Z. Alp Gülan, yetkili satıcıların 5 milyon m2 
alanda kurulu tesislerine 10 milyar dolarlık yatırım 
yaptıklarına dikkat çekerek, "Yetkili satıcılar bugün 
70 bin personel istihdam etmektedirler. Ayrıca 100 
bin kişi de dolaylı olarak istihdam edilmektedir. 
Yetkili satıcılar 40 markanın yaygın bayilik ağını 
da üstlenmişlerdir" diye konuştu. Yetkili satıcıların; 
hedef baskısı ve değişkenlen, rekabet ve haksız 
rekabet, fiyat politikaları, genişlemeyle artan finans 
ihtiyacı, kaliteli istihdam ve teknolojiye uyum 
konusunda zorluklar yaşadığına değindi.

 Kişi başına düşen milli 
gelirin artışı ile birlikte 
Türkiye otomotiv 
pazarı çok daha fazla 
büyüyecek ve oldukça 
geride olduğumuz 
her bin kişiye düşen 
otomobil sayısı da 
yukarılara taşınacaktır. 

Kur Hareketleri Piyasayı Belirliyor

Otomotiv sektöründe kur hareketleri araç ma-
liyetlerini en çok etkileyen faktörlerden biri-
si. Kurlardaki dalgalanmalar ve artışlar fiyatla-
ra kısa vadede hemen yansıtılmasa da uzun va-
dede fiyatların artmasına ve bu doğrultuda ta-
lebin daralmasına yol açıyor. Kurların yüksel-
mesi ve üzerinde hem fikir olunan kritik eşikle-
rin aşılması, tüm sektörlerde olduğu gibi otomo-
tiv pazarının gelişimi üzerinde de olumsuzluk-
lara yol açıyor. Bu olumsuz etki ithalatı olduğu 
kadar, üretim maliyetlerinin bir bölümü dövize 
endeksli olan ihracatı da kaçınılmaz olarak etki-
liyor. Sektör olarak 2016 yılında da döviz kurla-
rındaki hareketleri çok ciddi olarak takip etme-
ye devam edeceğiz.  
Bizce kişi başına düşen milli gelirin artışı ile bir-
likte Türkiye otomotiv pazarı çok daha fazla bü-
yüyecek ve oldukça geride olduğumuz her bin 
kişiye düşen otomobil sayısı da yukarılara taşı-
nacaktır. Ayrıca, güçlü bir üretim ve güçlü bir iç 
pazar yapısı olan ülkelerde yeni yatırımların ya-
pılmasının önünü açtığı görülmektedir. İç paza-
rımız güçlendikçe dünyanın önemli markaları-
nın ülkemize yatırım yaparak istihdama katkı 
sağlayacağını umuyoruz.
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“İkinci el otomobil
ticareti yetkili satıcılar
için yeni kâr merkezi”

Tur Assist Genel Müdürü Cemal Fenercioğlu:

Tur Assist'in bugünü

İ spanya’nın önde gelen sigorta, reasürans 
ve asistans grubu Mapfre'ye bağlı Mapfre 

Asistencia'nın Türkiye kuruluşu olarak 1996 yılında 
kurulan TUR ASSIST, bugün 4 milyonu aşkın 
lehdara hizmet vermektedir.

Tur Assist’in tüm operasyonları ileri teknoloji ve 
çağdaş güvenlik sistemleriyle donatılmış çağrı 
merkezi tarafından yönetilmektedir. Her biri 
konusunda uzman 500'e yakın operatörün 7/24 
hizmet verdiği bu merkez %98’in üzerinde müşteri 
memnuniyeti oranıyla çalışmaktadır.

Türkiye'de kendi müşterilerine ek olarak sigorta, 
otomotiv, finans ve diğer sektörlerdeki çeşitli 
kurumların müşterilerine 24 saat 365 gün hizmetler 
sunan Tur Assist, oluşturduğu yenilikçi ürün ve 
uygulamalar ile asistans sektörünceki lider konumu 
geliştirerek korumaktadır. 

Şu anda Tur Assist’in müşterileri için çalışan, 
çoğu Tur Assist logolu 4000’e yaklaşan çekme ve 
kurtarma  aracı bulunmaktadır. Bunun dışında çok 
sayıda tesisatçı, otel, organizasyon şirketi, ambulans 
ve otocam firması, avukat ve doktorlar gibi daha pek 
çok birim hizmet ağımıza dahildir.

Otomotivde sektörün yüzde 60'ına yakın bir 
pazar payımız var

Ülkemizde otomotiv ticareti gelişmesine paralel 
olarak Tur Assist'te gelişimini sürdürüyor. Hem 
otomotiv hem de sigorta konusunda sektörde 
yaklaşık yüzde 60'lar seviyesinde bir pazar payımız 
var. Dünyadaki bütün rakiplerimizin şirketlerinin 
Türkiye'de yer almasına rağmen biz böyle bir 

Acil ihtiyaçlar durumunda ilk akla gelen asistans 

hizmetleri, günümüzde belki de en fazla sigorta 

sektöründe kullanılıyor. Sigorta poliçelerinin gizli 

kahramanı olarak gösterilen asistans hizmetlerinde 

farkındalık ve müşteri memnuniyeti yaratan şirketler ise 

rakiplerinden bir adım önde oluyor.

Röportaj: ÇINAR NOYAN 
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pazar payına sahip olduk. Bunun en önemli 
nedenlerinden biri yenilikçi bir yaklaşımımız 
olmasıdır.

Sektörlere uygun, tüketiciye hitap eden bir çok yeni 
ürün geliştirmeye gayret ediyoruz. Bunu yaparken 
öncelikle teknolojiye çok fazla yatırım yapıyoruz. 
Operasyonlarımızı mümkün oldukça sistematik 
bir hale getirip, adeta otomatikleştiriyoruz. İnsan 
hatalarını azaltacak sistemler kuruyoruz.

Bizim vermiş olduğumuz hizmetlerin önemli 
bir kısmını, yolda kalan insanların başına gelen 
sorunları çözmeye yöneliktir. Yolda kaza yapan 
müşterilerimize ikame araç tahsis ediyoruz, yol 
yardımı hizmetleri sunuyoruz. Bakım ve onarım 
gibi bir çok sorunu çözebiliyoruz.

Türkiye'nin en ciddi araç ikame eden firmasıyız

Günde ortalama olarak 1.200 araç çekiyoruz. Bir 
yıl içinde 420 binin üzerinde araca yol yardımı 
yapıyoruz. Bunun dışında da 260-270 bin adetler 
cıvarında ikame araç tahsisi gerçekleşiyor. Bu 
araçların ortalama beş-altı gün müşterinin 
kullanımında kaldığını düşünürseniz, yaklaşık yılda 
1,3 milyon gün ikame araç kullandırmış oluyoruz. 
Bu açıdan Türkiye'nin en ciddi araç ikame eden 
firmasıyız.

Bu hizmetleri Türkiye çapında sayıları 5-6  bine 
yaklaşan hizmet birimlerimiz ile sunuyoruz. Bu 
hizmet noktalarında yaklaşık on beş bin kişilik bir 
ekip çalışıyor. Biz, bu ekipleri sürekli kontrol altında 
tutarak onların hizmetlerini sürekli denetleyerek 
müşteri memnuniyeti sağlamaya çalışıyoruz. 
Bu hizmetleri gerçekleştirirken, mutlaka aradan 
seçilmiş vakaları inceleme altına alıyor, kalite 
kontrolünü kapsamlı yapıyoruz. Kalite kontrol 
sırasında herhangi bir hizmet birimimizle ilgili bir 
şikayet varsa bunun giderilmesini sağlıyoruz.

Merkezdeki arkadaşlarımız her yıl oluşturdukları 
rotalar ile bütün hizmet noktalarımızın kalite 
kontrollerini periyodik olarak gerçekleştiriyor.
Kriterlerimize uymayan noktalarımızın ya sınıfları 
düşürülüyor ya da eksikliğin boyutuna göre 
eleniyor.

Bu hizmet noktalarının yetkililerine sürekli eğitim 
veriyoruz. Çalışanlara da eğitim verebilmek için 
Autodrom ile birlikte bir eğitim akademisi kurduk. 
Hizmet noktalarımızda çalışanlar, müşteriye 
dokunan kişiler; bu açıdan çalışanların gelişimini 
sağlamak önemli bir önceliğimiz oldu.

Tur Assit Akademi sektörde bir ilk

Tur Assist, Tur Assist Akademi’de verdiği Milli 
Eğitim Bakanlığı sertifikalı eğitimlerle hizmet 
kalitesini artırıyor Birlikte çalıştığımız çekici, 
konut/işyeri acil yardım, konut/işyeri hasar onarım 
ve kiralama firmalarının sahipleri, müdürleri ve 
çalışanlarına eğitimler veriyoruz

Kadir Has Üniversitesi Selimpaşa Kampüsü 
içerisinde bir çağrı merkezimiz bulunuyor

Tur Assist'in çalışan sayısı 520 kişiyi geçmiş 
durumdadır. Bunun sadece 400'ü operatör olma 
üzere 120 kişilik bir idari personelimiz bulunuyor. 
Sosyal sorumluluk projesi olarak başlattığımız bir 
çağrı merkezimiz,  Kadir Has Üniversitesi Selimpaşa 
Kampüsü içerisinde bulunuyor. Bu kampüste 
Bankacılık ve Sigortacılık Yüksek Okulu bulunuyor. 
Bu çağrı merkezinde 80 arkadaşımız çalışıyor. Bu 
şekilde üniversitenin öğrencilerine yarı zamanlı 
çalışma olanağı sağlamış olduk.

Yeni ürünler geliştiriyoruz

İkinci el otomobil pazarının otomotiv sektörü içinde 
giderek daha cazip bir hal almaya başlamasıyla 
biz de yeni ürünler geliştirerek ihtiyaçlara cevap 
vermeye çalışıyoruz. Ülkemizde yıllık 3 milyonun 
üzerinde araç el değiştiriyor. Bu pazarın kontrol 
altında olan bölümü ise sadece %10’lar civarında. 
Biz de bu derin pazarın gerçek sahibi olan otomobil 
yetkili satıcılarının kontrolu altında gelişmesine 
katkıda bulunmak istiyor ve çalışmalarımızı bu 

TUR ASSIST AKADEMİ
Konut/işyeri acil yardım ve hasar onarım yönetici/personeline yöne-
lik olarak; kurumsal kimlik paylaşımı, müşteri ilişkileri eğitimi, yazılım 
ve teknik ekipman kullanımı/uygulaması, teknik bilgi paylaşımları ve 
güvenli/ekonomik sürüş teknikleri içeren özel bir eğitim programı su-
nulmakta ve sonrasında başarı gösterenlere sertifikaları verilmektedir. 
Benzer program ikame araç teslim personeline mesleki bilgi ve tecrü-
belerinin geliştirilmesi amacıyla verilmektedir.

Müşterilerin 
çağrılarının 
alınmasından hizmetin 
verilmesine kadar 
olan tüm süreçlere 
dokunduklarını 
söyleyen Fenercioğlu, 
bu doğrultuda 
yüzde 99 oranında 
müşteri memnuniyeti 
yarattıklarını belirtiyor. 
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yönde sürdürüyoruz. Bu garanti sistemi, ikinci el 
araç satın alındığında başlıyor ve bir aydan bir yıla 
kadar sürelerle tüketiciye sunuluyor. Farklı ürün 
paketleriyle garanti hizmeti seçeneğini satıcıya ve  
tüketiciye bırakıyoruz. İkinci el garanti sisteminde, 
sadece motor ve şanzımanı değil aracın her türlü 
arızalarını da garanti altına alıyoruz. Ürün yapımızı 
tüketicinin ihtiyaçlarına göre esnek  yapıda 
şekillendirdik.

Garanti vermenin şartları

İkinci el otomobillere garanti verirken öncelikle yaş 
ve kilometre sınırı koyuyoruz. 7 yaşının ve 150 bin 
kilometrenin altındaki araçları garanti kapsamına 
sokabiliyoruz. Özel talepler geldiğinde ekspertiz ön 
koşulumuz oluyor. Bu koşul boya ve kaporta için  
değil, sadece araç motoru için geçerli. Bir galerici 
deyimiyme, değişen parçası olmayan ama bakım 
görmemiş, yetkili servise girmemiş araç kötü araçtır.

Müşteri bilincini geliştirmek için, yetkili satıcılarda 
boyanan bir aracın sürecinin ve sonucunun nasıl 
olduğu göstermek gerekiyor.  Müşteriye belki de üç 
aşamalı olarak fabrikada, yetkili satıcıda ve bağımsız 
tamirhanede boyanmış araçları ve aralarındaki 
farkları göstermeliyiz.

Yetkili satıcılar ciddi boyutlarda yatırım yaparak 
boyahaneler kuruyorlar. Araçları fabrikadaki 
çıkış kalitesinde boyamak için hem tesis hem de 
insan kaynağı yatırımı yapıyorlar. Öte yandan 
bağımsız tamirhanelerde, derme çatma barakalarda 
otomobiller boyanıyor, bu haksız bir rekabettir.

‘Asistans’ kavramının boyutları

Asistans en basit tanımı ile acil durumlarda 
ihtiyaç duyulan hizmetlerin hızlı, güvenilir ve 
kaliteli şekilde, profesyonel olarak sağlanmasını 
ifade eder. Günümüzde artık organizasyonlar için 
adrese çicek gönderilmesinden, hava ambulansı 
organizasyonuna, çilingir çağrılmasından, kuru 
temizlemeye kadar birçok konuda asistans 
hizmetlerinden faydalanılıyor.

Seyahat poliçelerinin arkasında da biz varız

Bizim işimizde en büyük pay, yol kenarı yardım 
ve ikame araç diye adlandırılan yol yardım 
hizmetlerinden oluşuyor. Bu aslında asistans 
dediğimiz hizmetlerdir. Bunun temel olarak üç 
ayağı var. Birincisi, seyahat yardımıdır. Müşteri 
yurt dışına çıktı. Schengen vizesi almak için sigorta 
şirketlerinden alınan seyahat poliçelerinin arkasında 
da biz varız. Yurt dışındaki hizmetleri de biz 
karşılıyoruz. Asistans hizmetlerinin ikinci önemli 
grubu, konut yardımı.

Belki bizim konumuza girmese de konut yardımı 
aslında en sorunlu alanlardan biridir. Buna rağmen 
şirket olarak konut alanında yüzde 92'nin üzerinde 

bir memnuniyet oranını yakaladık. Konut alanında, 
elektrik, su tesisatı, çilingir gibi bir çok sıkıntılı 
konularda müşterinin sorununu çözüyoruz, hatta 
evde ciddi bir zarar oluşmuşsa sigorta firmasının 
bizi yönlendirmesiyle, oluşan hasarı gidererek 
anahtar teslimi bırakıyoruz. 

Tur Assist olarak asıl işimiz acil yardım 
hizmetleridir. Bu yıl sigorta şirketleri ve 
müşterilerimizin talepleri doğrultusunda hizmet 
alanlarımızı genişletmeye başlamış olduk. Asistans 
hizmetlerinin üçüncü konusu da yol kenarında 
yaptığımız yol yardımından oluşmaktadır.

Her yeni otomobil alan sekiz kişiden biri her yıl 
yılda bir kez yol yardıma ihtiyaç duyuyor

Biz eğer yüz araç sigortaladıysak bunun yirmisi 
bizden yol yardım hizmetini alıyor. 2015 yılında 1 
milyon adet araç satıldı. Sıfır araçlarda kasko oranı 
yüzle elli civarında yani kabaca 600 bin aracın 
kaskolandığını varsayarsak, bunun yüzde yirmisi 
bizden yol yardım hizmeti alıyor.  Bu da satılan 
1 milyon araçtan 120 bin tanesinin bu yıl içinde 
herhangi bir şekilde yol yardımına ihtiyaç duydu 
demektir. Her yeni otomobil alan sekiz kişiden biri 
her yıl yılda bir kez yol yardımına ihtiyaç duyuyor. 
Bunu böyle ifade edersek, yol yardımının ne kadar 
önemli bir operasyon olduğunu aktarabiliriz.

Yetkili satıcılar ciddi 
boyutlarda yatırım 
yaparak boyahaneler 
kuruyorlar. Araçları 
fabrikadaki çıkış 
kalitesinde boyamak 
için hem tesis hem 
de insan kaynağı 
yatırımı yapıyorlar. 
Öte yandan bağımsız 
tamirhanelerde, derme 
çatma barakalarda 
otomobiller boyanıyor, 
bu haksız bir rekabettir.
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Yetkili satıcılardan beklentilerimiz

Bizim yol yardımı dışında büyüyen işimizin başında 
garanti sistemi geliyor. Garanti işi büyüdükçe, yetkili 
satıcılar bizi destekledikce aslında yetkili satıcıların 
servislerine ikinci bir kâr kapısı doğuruyor.

İkinci el araç satışları garantili olarak yapılsa, 
bu durum yetkili satıcıların işine yaracaktır. 
Kurumsal kültürümüzden gelen yaklaşımımızla, 
galerilerde satılan araçları da bizler yetkili servislere 
yönlendiriyoruz. Bunu yapmamımız önemli bir 
nedeni yetkili satıcılara duyduğumuz güvendir. 
Ayrıca yetkili satıcılarda yapılan hasar, onarım 
hizmetlerinin eksiksiz yerine getirileceğine 
inanıyoruz.

Yetkili satıcılar ile tamamen güvene dayalı bir 
sistem kurduk. Aracı arızalanan ya da kaza yapan 
müşteri bizi aradığında, mutlaka aracın ne durumda 
olduğunu, markasını ve nereden satın alındığını 
öğreniyoruz. Bulunulan il de yetkili servis olup 
olmadığını soruyoruz, yetkili servis varsa ilk olarak 
oraya yönlendiriyoruz.

Bizim satışlarımızın büyük bir bölümü büyük 
şehirlerde olduğu için mutlaka arızalanan ya da 
yolda kalan aracı yetkili satıcılara gönderiyoruz. Bu 
şekilde karşılıklı kazan-kazan ilişkimiz var. 

İkinci el otomobil ticaretinde ciddi bir 
kurumsallaşma sorunu var

İkinci el otomobil ticaretinde yılda 3 milyon araç el 
değiştiriyor. Biz ise yaklaşık on bin garanti poliçesi 
satabiliyoruz. Bu açıdan burada ciddi bir pazar var. 
El değiştiren 3 milyon aracın yaklaşık 600-700 bin 
adedi yetkili satıcılar tarafından gerçekleştiriliyor. 
Bu açıdan yetkili satıcılar açısından da bu alan ciddi 
anlamda büyüme potansiyeli taşıyor.

Bizler bu pastayı büyütmek için yetkili satıcılara 
ulaşmak istiyoruz, bunun yolu da distribütöre 
ulaşmaktan geçmekte. Kurumsallık gereği 
distribütöre ulaşmadan, yetkili satıcıya gidemiyoruz. 
Bizde öncelikle distribütörlere ulaşarak ürünlerimizi 
ve hizmetleri aktardık. Bazıları olumlu yaklaştılar, 
bazıları konunun yetkili satıcıları ilgilendirdiğini 
aktardılar. Bazıları ile birlikte yeni iş modelleri 
geliştirdik.

Örneğin Tofaş ile birlikte güzel bir işbirliği 
geliştirdik. Tofaş, ikinci el operasyonunu 
kendisi yönetti. Hem yetkili satıcılarını hem de 
müşterilerini kontrol etti, her ikisinide memnun 
etti. Biz de Türkiye'nin ikinci el operasyonunu 
kurumsallaştırabilmeyi bir açıdan da başarmış 
olduk. Bizim ana görevimiz bu değil belki ama işin 
içine girince bunu kendimize ilke edindik. İkinci 
el otomobil ticaretinde ciddi bir kurumsallaşma 
sorunu var, bunun bir an önce çözülmesi gereklidir.

Kurumsallaşma konusunda önemli adımlar atan 
yetkili satıcılar, distribütörlerin baskısından 
kurtulmak için ikinci el operasyonlarını 
ayrıştırıyorlar. Aslında ikinci el otomobil ticaretinde 
distribütörlerin yetkili satıcıların önünü açması 
gerekir. Yeni bir kar merkezini bulmak için, bunun 
şu anda en kolay yolu ikinci el otomobil ticareti.

Yetkili satıcıların talepleri

Otomotivin sigorta tarafında yetkili satıcıların bazı 
önemli şikayetleri oluyor. Yetkili satıcılar, ağırlıklı 
olarak kaskoyu biz satıyoruz, ama bizim sattığımız 
kaskoyla kaza yapan araç bize gelmiyor diyorlar.

İstanbul, Ankara, İzmir ve Bursa gibi büyük 
kentlerimizde bu kazaların sonucunda onarıma 
giden araçları takip eden sistemlerimiz bulunuyor.

Çekici araç müşterinin yanına gittiğinde de aracın 
plakasının son iki hanesini sisteme giriyor ve biz 
artık çekici aracın müşterinin yanına gittiğinden 
emin oluyoruz. Bundan sonra da çekiciye aracı 
çekeceği yeri o noktada biz iletiyoruz. Biz buna nasıl 
karar veriyoruz? Söz konusu bir otomotiv firmasıysa 
zaten otomotiv firmasının yetkili servisine çekiliyor. 
Başka bir yere çekmesi mümkün değil. Hizmet 
talebi bize hangi firmadan geldiyse onun bize 
vermiş olduğu kriterlere göre çekileceği yer sistem 
tarafından otomatik olarak belirlenmektedir. 

Bugün Tur Assist 
“Asistans” tanımının 
çok ötesine taşıdığı  
yaratıcı hizmetler 
sunarak müşterileri 
için son derece  geniş  
bir yelpazede fayda 
yaratıyor. Temel 
müşterilerimizin yer 
aldığı otomotiv ve 
sigorta sektörlerinin 
yanısıra  FMCG, 
telekom, turizm 
seyahat ve finans 
sektörleri için onlarca 
yeni ürünümüz 
bulunuyor.

İkinci el araçlarda Warranty ürünü sayesinde tampondan tampona garanti hiz-

meti sunabildiklerini söyleyen Fenercioğlu, "Bu garanti sistemi, ikinci el araç satın 

alındığında başlıyor ve altı ay veya bir senelik seçenekler ile tüketiciye sunuluyor" 

dedi. Tampondan tampona garanti hizmeti seçeneğinin tüketiciye bırakıldığını da 

sözlerine ekleyen Fenercioğlu, "Tampondan tampona garanti sunduğumuz ikinci 

el garanti sisteminde, sadece motor ve şanzımanı değil aracın her türlü arızalarını 

da garanti altına alıyoruz. Ürün yapımızı tüketicinin ihtiyaçlarına göre esnek bir şe-

kilde şekillendirdik" diye konuştu. Fenercioğlu, garanti ürünlerinin 7 yaş ve 150 bin 

kilometreye kadar olan araçları garanti altına aldığını da sözlerine ekledi. 
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“Dönüşümün gelecekteki adı 
dijitalleşme olacak”

Vodafone Türkiye İcra Kurulu Başkan Yardımcısı Engin Aksoy:

H ayatımızın değişmeyen gerçeği değişim, 
günümüzde yönünü dijitalleşmeye çevirdi. 

Bugün artık, hayatımızın her alanında hızlı bir 
dijitalleşme, başka bir deyişle Dijital Dönüşüm 
yaşanıyor. Dijitalleşme, iş dünyasında da köklü 
değişimleri beraberinde getiriyor.

19. yüzyıldaki sanayi devrimiyle birlikte yeni ve 
hızlı bir üretim anlayışı kazanan iş dünyası, 20. 
yüzyılda gelişen ulaşım teknolojilerinin de etkisiyle 
hızla globalleşmeye başladı. Son 50 yılda ulaşım 
teknolojilerinin kat ettiği mesafe, dünyamızı 
gittikçe birbirine yakınsayan büyük bir pazar yerine 
dönüştürdü. Gelişmiş sanayinin sunduğu ürünleri, 
gelişmiş ulaşım teknolojileriyle yeni pazarlara 
ulaştırmak kolaylaştı.

Dijital devrim yaşanıyor

20. yüzyılın ikinci yarısında işletmeler için 
büyümenin lokomotifi globalleşme oldu. Son 
30 yıldır ise başka bir devrime şahitlik ediyoruz: 
dijitalleşme. Dijital teknolojiler, özellikle 
telekomünikasyon teknolojilerindeki baş 
döndürücü gelişim, dokunduğu tüm sektörlerin 
iş yapış biçimlerini dönüştürüyor. Her işin başına 
elektroniği temsilen “e-”, mobili temsilen de “m-” 
takıları geliyor.

Bugün dijitalleşme, iş dünyası için rekabet avantajı 
ve farklılaşmak anlamına geliyor. Tüm dünyada 
dijitalleşen şirketler, kaynaklarını artırmadan 
gelirlerini sektörlerinin %9 üzerinde büyütüyor, 
kârlılıklarını sektörlerinin %26 üzerinde 
gerçekleştiriyor, pazar değerleri ise sektörlerinin 
%12 üzerinde belirleniyor. Şirketler, dijitalleşmeyle 
birlikte operasyonel verimlilik kazanarak daha çok 
müşteriye ulaşıyor.

Dijital ekonomi gelişiyor

Dijitalleşen şirketler, dijital ekonominin de 
oluşmasında belirleyici oluyor. Günümüzde dijital 

Dijital Dönüşüm vizyonumuzla sadece bireylerin 
değil kurumların da dijitalleşmesini hedefliyoruz. 
Bu hedefle, Türkiye’de işletmelerin dijital 
haritasını çıkarmak ve teknoloji ihtiyaçlarını 
belirlemek üzere Yarına Hazırım Platformu’nu 
geliştirdik. 
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ekonomi, ülkelerin Gayri Safi Milli Hasılası’ndan 
daha hızlı büyüyor. Araştırmalara göre, teknolojiye 
yapılan 1 TL’lik yatırım 3,6 TL’lik Gayri Safi Yurtiçi 
Hasıla artışını beraberinde getiriyor. Diğer yandan, 
2000 yılından beri Fortune 500’deki şirketlerin 
%52’sinin dijitalleşme trendini yakalayamadığı için 
artık listede yer almadığı görülüyor. Marka değeri 
en yüksek 30 şirketin 14’ü ise platform tabanlı 
çalışıyor.

Dijitalleşme, Türkiye ekonomisine de önemli 
katkılarda bulunuyor. Mobil teknoloji kullanımı 
penetrasyonundaki her %10’luk artış, Türkiye’nin 
Gayri Safi Yurtiçi Hasıla’sında %1,8’lik bir artış 
getiriyor. Ne var ki, Türkiye’nin dijitalleşme 
konusunda arzu edilen noktada olmadığı da 
görülüyor. “Dünya Ekonomik Forumu (WEF) 2014-
15 Küresel Rekabetçilik Raporu” Küresel Rekabet 
Endeksi’nde, Türkiye’nin gelişmekte olan ülkelerin 
ortalamasının altında olduğu bileşen “teknolojiye 
hazır olmak” olarak belirtiliyor. Dolayısıyla, Türkiye 
için ekonomik gelişime ivme katacak, global 
rekabette bizi bir adım öteye taşıyacak çözüm, 
teknolojiyi benimseme ve hızla dijitalleşme olarak 
karşımıza çıkıyor.

Türkiye’nin Dijital Dönüşüm’ü için çalışıyoruz

Vodafone olarak, Kasım 2013’te, bireylerden 
kurumlara, sosyal hayattan ekonomik yaşama 
kadar Türkiye’nin uçtan uca dijital kalkınması 
hedefiyle Dijital Dönüşüm Hareketi’ni ilan ettik. 
Vizyonumuzu “Türkiye’de Dijital Dönüşüm’ün lideri 
olmak”, misyonumuzu “daha iyi bir gelecek için 
iletişim teknolojileri ile Türkiye’de herkese ilham 
vermek”, ana stratejimizi ise dijital bağlantılı yaşamı 

bireyler ve kurumlar için kolay ve erişilebilir kılmak 
olarak belirledik. Bugün bir yandan teknoloji ve 
hizmet alanlarındaki yatırımlarımızı artırırken, bir 
yandan da işletmelerin Dijital Dönüşüm’ü için değer 
katan çözümler sunuyoruz. 

İşletmeleri yarına hazırlıyoruz

Dijital Dönüşüm vizyonumuzla sadece bireylerin 
değil kurumların da dijitalleşmesini hedefliyoruz. 
Bu hedefle, Türkiye’de işletmelerin dijital haritasını 
çıkarmak ve teknoloji ihtiyaçlarını belirlemek 
üzere Yarına Hazırım Platformu’nu geliştirdik. 
Yarinahazirim.com adresinden kurumlara ücretsiz 
olarak sunduğumuz bu platformla, işletmelerin 
verimliliklerini artırarak değişen iş dünyasında 
yarına hazır olabilmelerine yardımcı olacak 
çözümler sunuyoruz. Vodafone kullanıcısı olsun 
ya da olmasın, her işletme bu platform üzerinden 
kendi analizini yapıp ihtiyaçlarını belirleyebiliyor. 

Yarinahazirim.com sitemizde yer alan Dijitalleşme 
Endeksi’ni Accenture firması ile yapılan ortak bir 
çalışmayla geliştirdik. Yarına Hazırım Platformu 
ile müşterilerimizin işlerini yarına hazırlamalarını 
sağlayacak sorular soruyoruz. Kısa, kolaylıkla 
doldurulan, işletmenin profiline ve ihtiyacına göre 
kişiselleşen sorular hazırladık. Örneğin, bir kargo 
şirketi ile bir avukatlık bürosuna ya da bir bakkal 
ile bir beyaz eşya bayisine yönelik olan sorular 
birbirinden farklılık gösteriyor. Dijitalleşme Endeksi 
hesaplanırken, özel ve kamu dahil 40 farklı sektöre 
93 farklı soruyla ulaşıyoruz. 100 puan üzerinden 
işletmenin Dijitalleşme Endeksi’ni hesaplıyoruz. 
Büyük işletmelere özel profilleme yapabiliyor ve 
ihtiyaçlarını tespit edebiliyoruz.

Dijitalleşen şirketler, 
dijital ekonominin de 
oluşmasında belirleyici 
oluyor. Günümüzde 
dijital ekonomi, 
ülkelerin Gayri Safi 
Milli Hasılası’ndan 
daha hızlı büyüyor. 
Araştırmalara göre, 
teknolojiye yapılan 1 
TL’lik yatırım 3,6 TL’lik 
Gayri Safi Yurtiçi Hasıla 
artışını beraberinde 
getiriyor. 

Vodafone Araç Takip sistemiyle işletmeler değerli yüklerini, sa-

hada bulunan araçlarını ve saha ekiplerini internet üzerinden 

haritalarda izleyebiliyor. Ticari araçlara monte edilen cihazlarla, 

GPS uydularından konum ve araç üzerindeki sensörlerden farklı 

bilgiler toplanıyor. Konum dışında, seyir hızı, kat edilen mesafe, 

yakıt tüketimi, rölanti, sürüş zamanı ve rota benzeri bilgileri an-

lık olarak kontrol edilebiliyor. 

Bugün bir yandan teknoloji ve 
hizmet alanlarındaki yatırımla-
rımızı artırırken, bir yandan da 
işletmelerin Dijital Dönüşüm’ü 
için değer katan çözümler sunu-
yoruz. 
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Binlerce işletme, milyonlarca ziyaret

Yarına Hazırım Platformumuz kurulduğu günden 
bugüne 2 milyon defa ziyaret edildi. Toplamda 
41.000 işletme Yarinahazirim.com sitesi üzerinden 
Dijitalleşme Endeksi’ni hesapladı. Bunların 
1033’ünü büyük işletmeler, 77’sini kamu kurumları, 
60’ını ise belediyeler oluşturuyor. 

Diğer yandan, Accenture, Boğaziçi Üniversitesi, 
Orta Doğu Teknik Üniversitesi ve Türkiye Bilişim 
Vakfı ile beraber hayata geçirdiğimiz “Accenture 
Dijitalleşme Endeksi” ile de Türkiye'nin en dijital 
şirketlerini belirledik. Türkiye ortalaması %60 olan 
Accenture Dijitalleşme Endeksi sonuçlarına göre, 
“Finansal Hizmetler” dijitalleşme performansı 
en yüksek sektör olurken, bankalar bu sektörde 
dijitalleşme konusunda rakiplerinden bir adım 
önde yer alıyor. “Finansal Hizmetler” sektörü %76 
ortalama ile en yüksek puana sahip sektörken, 
onu sırasıyla %73 ve %72 ile “Araç Üretim” ve 
“Perakende” sektörleri takip ediyor. Accenture 
Dijitalleşme Endeksi çalışmasında ayrıca, 
dijitalleşmenin şirketlerin kârlılığına etkisi de 
değerlendirildi. Analiz, Accenture Dijitalleşme 
Endeksi puanında 10 puanlık bir artışın, şirketlerin 
Faiz ve Vergi Öncesi Kâr (FVÖK) marjlarında 
%1,5’lik ilave bir artışa tekabül ettiğini gösteriyor. 

Sadece şirketlerin değil, kamu kurumlarının da 
verimlilik artışını hedefliyoruz. Bu amaçla, Kamu 

Dijitalleşme Endeksi’ni de hayata geçirdik. Kamu 
kurum ve kuruluşları, hiçbir ücret ödemeden 
Dijitalleşme Endekslerini www.yarinahazirim.com 
üzerinden ölçüp ihtiyaçlarını belirleyebiliyor. Diğer 
yandan, Accenture’ın desteğiyle tasarladığımız 
“Akıllı Şehir Endeksi” ile belediyelere yol göstermeyi 
ve onları yarına hazır şehirler haline getirmeyi 
hedefliyoruz. 

Çözümlerimizi 4 başlıkta topluyoruz 

Dijitalleşme Endeksi’ni hesaplayan tüm 
işletmelere sabit iletişim, mobil iletişim, bulut 
servisleri ve makineler arası iletişimde ihtiyaca 
özel çözümler öneriyoruz. Kurum ve işletmelere 
özel sonuç raporları oluşturarak ihtiyaçlarını 
ve yarına hazır olmak için onlara sunduğumuz 
önerileri iletiyoruz. Müşterilerimize sunduğumuz 
çözümleri 4 ana başlıkta topluyoruz. Buna göre 
işletmeler, müşterileri ile ilişkilerinde dijitalleşmeyi 
değerlendiren “Dijital Servisler”, günlük işleyiş ve 
operasyonları değerlendiren “Dijital Operasyonlar”, 
her yerden ve her zaman bağlı çalışmayı mümkün 
kılan “Dijital Teknoloji Platformları” ve müşteri 
ve şirket verilerinin güvenliğini üst seviyede tutan 
“Bilgi Güvenliği” çözümlerimizden faydalanabiliyor. 
Bu kapsamda, otomotiv sektörüne de yatırım 
yapıyor ve özellikle filo yönetimi ve araç takip 
teknolojisi alanındaki çözümlerimizle bu sektördeki 

Otomotiv sektörüne 
yatırım yapıyor 
ve özellikle filo 
yönetimi ve araç takip 
teknolojisi alanındaki 
çözümlerimizle bu 
sektördeki işletmelerin 
verimliliğini artıracak 
projeler geliştiriyoruz. 

Türkiye’de şirketlerin dijitalleşerek verimliliğini artırabilmesi ve 
masraflarını azaltması için araç takip teknolojisini geliştirmeyi 
sürdürüyoruz. Bu hedefle, Vodafone’un 20 yıllık deneyimi ve glo-
bal liderliği ile makineler arası iletişim teknolojisindeki bilgi biri-
kimini seferber ederek, otomotiv alanında teknoloji yatırımları-
mızı ve Ar-Ge çalışmalarımızı hızlandırdık. Vodafone’un makine-
ler arası iletişim teknolojisiyle araçlardan topladığı verileri işle-
yen araç takip sistemini geliştirdik.

Yarinahazirim.com adresinden ku-
rumlara ücretsiz olarak sunduğu-
muz bu platformla, işletmelerin 
verimliliklerini artırarak değişen 
iş dünyasında yarına hazır olabil-
melerine yardımcı olacak çözüm-
ler sunuyoruz. Vodafone kullanı-
cısı olsun ya da olmasın, her işlet-
me bu platform üzerinden kendi 
analizini yapıp ihtiyaçlarını belir-
leyebiliyor. 
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işletmelerin verimliliğini artıracak projeler 
geliştiriyoruz. 

İşletmelerin %76’sı araçlarını takip etmiyor 

Yarına Hazırım Platformu’na katılan şirketlerden 
elde ettiğimiz bazı veriler otomotiv sektörünü de 
yakından ilgilendiriyor. Buna göre, her 5 işletmeden 
3’ü sahada araç kullanıyor. Ancak, sahada aracı olan 
işletmelerin %76’sı araçlarını takip etmiyor. Oysa 
işletmeler araç takip çözümüyle saha ekiplerine 
uzaktan destek verebiliyor ve yakıt tüketiminde 
%15’e varan oranda maliyet avantajı elde edebiliyor. 
Türkiye’de şirketlerin dijitalleşerek verimliliğini 
artırabilmesi ve masraflarını azaltması için araç 
takip teknolojisini geliştirmeyi sürdürüyoruz. Bu 
hedefle, Vodafone’un 20 yıllık deneyimi ve global 
liderliği ile makineler arası iletişim teknolojisindeki 
bilgi birikimini seferber ederek, otomotiv alanında 
teknoloji yatırımlarımızı ve Ar-Ge çalışmalarımızı 
hızlandırdık. Vodafone’un makineler arası iletişim 
teknolojisiyle araçlardan topladığı verileri işleyen 
araç takip sistemini geliştirdik.

%15’e varan yakıt tasarrufu sağlıyoruz

Vodafone Araç Takip sistemiyle işletmeler 
değerli yüklerini, sahada bulunan araçlarını ve 
saha ekiplerini internet üzerinden haritalarda 
izleyebiliyor. Ticari araçlara monte edilen cihazlarla, 
GPS uydularından konum ve araç üzerindeki 
sensörlerden farklı bilgiler toplanıyor. Konum 
dışında, seyir hızı, kat edilen mesafe, yakıt tüketimi, 
rölanti, sürüş zamanı ve rota benzeri bilgileri anlık 
olarak kontrol edilebiliyor. Etkin iş takibi sayesinde 
operasyonel maliyetler azalıyor. Örneğin, yakıt 
ekonomisi açısından son derece önemli olan rölanti 
süresi denetim altına alınabiliyor. Sürücülerin 

güzergah ihlalleri, istenmeyen noktalarda duruşları 
ve uzun molaları gibi verimlilik kayıplarının önüne 
geçmek ve saha ekiplerine uzaktan destek sağlamak 
mümkün oluyor. Vodafone İş Ortağım Araç Takip 
ile şirket araçları anlık takip edilerek %15’e varan 
yakıt tasarrufu sağlanabiliyor.

Otomotiv sektöründeki en yakın proje örneğimiz 
OPET’le birlikte geliştirdiğimiz “OTOFİLO Filo 
Yönetim Sistemi” oldu. Türkiye’de bir ilk olan 
OTOFİLO sistemiyle araçların coğrafi konum 
ve akaryakıt tüketim bilgileri tek ekrandan takip 
edilebiliyor. Zaman ve maliyet tasarrufu sağlayan 
OTOFİLO sistemiyle OPET’in filo müşterilerine 
operasyonel verimlilikte büyük artış sağlama imkânı 
veriyoruz.

Sürücüsüz araçlar geliyor

Otomotiv sektörü de diğer sektörler gibi hızla 
dijitalleşiyor. Özellikle akıllı kentleşmenin de 
etkisiyle şehirlerde artan nüfusun yol açtığı 
trafik sıkışıklığına yönelik gelişmiş toplu taşıma, 
sürücüsüz araçlar, ortak ulaşım/araç paylaşımı gibi 
yeni ulaşım çözümlerine duyulan ihtiyaç artacak. 
Yeni ulaşım sistemlerinin (toplu taşıma, elektrikli ve 
sürücüsüz araçlar ve destekleyici teknolojik altyapı) 
yaygın kullanımı, kamu ve özel sektör arasında daha 
fazla ortaklık gerektirecek. Bunun sonucunda ortaya 
çıkan ulaşım çözümleri de tüketicilere daha verimli, 
daha maliyet etkin ve çevre dostu alternatiflerin 
sunulmasını sağlayacak. Vodafone olarak, geleceğin 
dijital dünyasında otomotiv firmalarının yanında 
olmaya devam edeceğiz. 

Dijitalleşen şirketler, 
dijital ekonominin de 
oluşmasında belirleyici 
oluyor. Günümüzde 
dijital ekonomi, 
ülkelerin Gayri Safi 
Milli Hasılası’ndan 
daha hızlı büyüyor. 
Araştırmalara göre, 
teknolojiye yapılan 1 
TL’lik yatırım 3,6 TL’lik 
Gayri Safi Yurtiçi Hasıla 
artışını beraberinde 
getiriyor. 

Yarına Hazırım Platformu’na katılan şirketlerden elde ettiğimiz 

bazı veriler otomotiv sektörünü de yakından ilgilendiriyor. Buna 

göre, her 5 işletmeden 3’ü sahada araç kullanıyor. Ancak, saha-

da aracı olan işletmelerin %76’sı araçlarını takip etmiyor. Oysa 

işletmeler araç takip çözümüyle saha ekiplerine uzaktan des-

tek verebiliyor ve yakıt tüketiminde %15’e varan oranda maliyet 

avantajı elde edebiliyor.

Değerli Üyelerimiz,

OYDER olarak çok önemle üzerinde durduğumuz Dijitalleşme konusu bugün 
Dünyanın birçok yerinde en önemli başlık olarak karşımıza çıkmaktadır.

Bu konuda, meslektaşlarımızın geleceklerinde önemli bir rol oynayacak 
“Otomotiv Sektöründe Dijitalleşme Endeksi” ölçümlemesi ve ardından orta-
ya çıkacak Eylem Planı ile alakalı bir proje geliştirmiş olduğumuzu sizlerle 
paylaşmak isteriz.

Vodafone OYDER üyelerine ziyaretler yaparak otomotiv sektörü ihtiyaçlarına 
özel olarak hazırladığı “Otomotiv Sektörü Dijitalleşme Endeksi” araştırması-
nı şirketlerimizde uygulayacaktır. Endeks kapsamındaki sorulara verilecek 
yanıtlar ile gelişim göstermek istediğiniz alanlarda en uygun çözümler siz-
lere önerilecektir. Bu sayede iletişim, pazarlama ve müşteri memnuniyetin-
de önemli başarılar elde edebileceğiniz bir dünyaya geçiş yapabileceksiniz.

Vodafone ile yaptığımız işbirliği kapsamında, OYDER üyelerimize özel çağrı 
kapsamında “Otomotiv Sektörü Dijitalleşme Endeksi” görüşmesini Vodafone 
yetkilileriyle yüz yüze gerçekleştirmek için aşağıda belirtilen irtibat bilgisini 
kullanarak görüşme talebinizi iletebilirsiniz.

Melda MALLI / melda.malli@vodafone.com
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 MEHMET AYHAN DAYOĞLU
Ak Sigorta
Genel Müdür Yardımcısı 
Hasar ve Operasyon

Trafik Sigortalarında
Ne Oluyor?

Son zamanlarda artan trafik sigortası fiyatları 
dost meclislerinin en sıkı tartışma konuları 

arasına girdi. Yorumlar, şikayetler, tartışmalar 
arttıkça konu neredeyse içinden çıkılmaz bir hal 
aldı.

Bir tarafta cebinden para çıkan araç sahipleri diğer 
tarafta artan ses karşısında kendini savunmaya 
çalışan sigortacılar var. Sigortacılar fiyatların 
artış sebepleri anlatmaya çalıştıkça konu daha da 
karmaşık bir hal aldı.   

Şu an karayollarında kayıtlı neredeyse 20 milyon 
araç var. Bu araçların trafiğe çıkabilmesi için 
zorunlu olarak “trafik sigortası poliçesi” edinmesi 
gerekiyor.. 

Peki bu poliçe neden zorunlu?  Ne işe yarıyor?

Türkiye’de yılda yaklaşık 1,2 milyon adet kaza 
oluyor. Bu kazalarda hatalı sürücüler karşısında 
bulunan araçlara, araçların içindeki ve dışındaki 
kişiler ile kamu ve tüzel kişilerin mallarına zarar 
veriyorlar. Normal şartlar altında hatalı sürücülerin 
karşısındakilere verdiği zararları tazmin etmesi 
gerekiyor. Bu noktada kanun koyucu   trafiğe çıkan 
her sürücünün karşısındakilere verdiği zararı 
kolayca karşılayabilmesi için  trafik sigortası poliçesi  
yaptırmasını şart koşuyor.

Poliçe bir kaza olması durumunda dört temel hasarı 
karşılıyor. Bunlar;

• Maddi zararlar
• Sağlık giderleri
• Sürekli sakatlık masrafları 
• Destekten yoksun kalma masrafları 
Yukarıdan görüleceği gibi dört temel teminatın 
yalnızca bir adedi maddi zararlar ile ilgili. Maddi 
zararlar  karşı taraftaki araca verilen hasarı ve araçta 

meydana gelen değer kaybını karşılıyor. Karşı tarafa 
verilen hasarlar için sigortanın ödediği maddi tutar 
kaza sırasında zarar verilen araç başına 25 bin TL 
ile sınırlı. Kaza sırasında birden fazla araca zarar 
verilmiş ise sigortanın tüm araçlar için ödeyeceği 
toplam tazminat ise en fazla 50 bin TL ile sınırlı. 

Sağlık giderleri mevcut durumda SGK tarafından 
karşılanıyor ancak sigorta şirketleri masrafları 
karşılamak için sattıkları her poliçenin %10’nunu 
SGK’ye devrediyor.

Buraya kadar her şey açık net. Asıl sorun bundan 
sonra başlıyor. Eğer hatalı sürücü kaza ile 
karşısındaki araçtaki bulunan yolculara ve/veya 
yayalara zarar verdiyse iş değişiyor. Zira sigorta 
poliçesi  sakat kalan kişilere ve yaşamını yitiren 
kişlerin yakınlarına   kaza başına 23 milyon TL’ye 
kadar tazminat ödüyor.  Aynı araç yıl içinde birden 
fazla kaza yaptıysa bu rakam her sefer için ödeniyor. 

Şu an karayollarında 
kayıtlı neredeyse 
20 milyon araç var. 
Bu araçların trafiğe 
çıkabilmesi için 
zorunlu olarak “trafik 
sigortası poliçesi” 
edinmesi gerekiyor.
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Şimdi “bu poliçe madem bu kadar önemliydi de 
bugün ne değişti?” diye bir soru gelebilir aklınıza. 
Türkiye’de toplanan trafik sigortası primleri  
sigortacılık sektörü  cirosunun %25’ini  oluştuyor. 
Poliçeler acenteler vasıtasıyla satılıyor. Servisler 
onarım paralarını sigorta şirketlerinden alıyor. 
Yedek parçalar satılıyor. Avukatlar sürekli sakatlık 
ve destekten yoksun kalma davalarını takip ediyor. 
Yani sözün özü bu poliçe üzerinden bir çok kişi para 
kazanıyor.

Bugün burada para kazanmayan tek bir taraf 
var, o da sigorta şirketleri. 

Türkiye’deki sigorta şirketlerinin –bir iki istina 
haricinde- neredeyse tamamı ya yabancı ya da 
yabancı ortaklı. Bu şirketlerin çoğu Türkiye’nin 
geleceğine yatırım yapmış ve kişi başına milli 
gelirin  artmasını bekliyorlar. Zira kişi başına gelir 
artınca sigorta harcamaları artıyor. Türkiye’de 

sigorta yaptırma alışkalınlığı belirli doyuma ulaşmış 
Avrupa pazarının üçte biri kadar. Yani ana pazarları 
büyümeyen   çok uluslu sigorta şirketleri Türkiye’ye 
gelmişler pazarın büyümesini bekliyorlar. Bu arada 
da  zarar etmemeye çalışıyorlar.

Trafik sigortası ortalama primi geçen sene 
Türkiye’de ortalama 105 Euro iken Avrupa’da 230 
Euro’ydu. Türkiye’de her yüz araçtan dokuzu kaza 
yapıp karşısındakine zarar verirken Avrupa’da bu 
oran yüzde altıydı.  Bu cepheden bakıldığında  ufak 
bir hesap ile Türkiye’de poliçe fiyatının ortalama 
300-350 Euro mertebesinde olması gerekiyordu. 
Ama şirketler müşteri edinmek ve satış kanallarına 
komisyon yaratabilmek için trafikten zarar edip 
buradaki zararı kasko ve diğer branşlardaki 
gelirleriyle kapamaya çalıştılar. Bu geçen sene 
sonuna kadar böyle sürdü. Ancak sektörün sermaye 
getirisi 2015 üçüncü çeyrek sonunda -%1,5 
oldu. Yani deniz bitti, sermaye tükendi. Trafik 
poliçelerindeki son on yıllık hasar 7 milyar TL’ye 
ulaştı.

Karayolu Trafik 
Kanununda değişiklik 
yapılarak uygulamanın 
netleştirilmesi çok 
önemli. Zira poliçe 
genel kuralları ile 
yargı arasında yorum 
farkları oluyor. Bu 
da olası hasarların 
hesaplanmasını 
zorlaştırıyor. 

MEHMET AYHAN DAYOĞLU: Yıldız Teknik Üniversitesi Makine Mü-
hendisliğinde Lisans öğrenimini tamamlayan M. Ayhan Dayoğlu, daha 
sonra Yıldız Teknik Üniversitesi Fen Bilimleri Enstitüsü İmal Usulle-
ri Bölümü’nde yüksek lisansına takiben Sabancı Üniversitesi Executi-
ve MBA programını bitirmiştir. 1992 ile 1998 tarihleri arasında Boron-
kay A.Ş.’de Daf Bus ve Thermo King ürünlerinden sorumlu satış sonra-
sı hizmetler müdürü olarak görev yapmasının ardından 1998’de Tem-
sa A.Ş.’ye katılmıştır. 2007 tarihine kadar satış sonrası servis ve yedek 
parça konularında yöneticilik yaptıktan sonra Yurtiçi Otobüs Pazarla-
ma, Satış ve SSH Direktörü olarak görev yapmıştır. 2009 itibariyle Tem-
sa Mısır Operasyonuna Genel Müdür olarak görev alan Ayhan Dayoğ-
lu, 2011 tarihinden beri Aksigorta’da Hasar ve Operasyon’dan sorum-
lu Genel Müdür Yardımcısı olarak görev yapmaktadır.

Otomobil - 
Taksi - Dolmuş

(1-9 Koltuk)

Minibüs
(10-17 Koltuk)

Kamyonet 
- Kamyon - 

Tanker - Çekici

Otobüs
(18-30 Koltuk)

Otobüs
(18-30 Koltuk)
Ayakta Yolcu 

İçin

Otobüs
(31 ve Üzeri 

Koltuk)

Otobüs
(31 ve Üzeri 

koltuk)
Ayakta Yolcu 

İçin

Motosiklet

Araç Başına 
Maddi

31.000 31.000 31.000 31.000 31.000 31.000 31.000 31.000

Kaza Başına 
Maddi

62.000 62.000 62.000 62.000 62.000 62.000 62.000 62.000

Ölüm, Sürekli 
Sakatlık Şahıs 
Başına

310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000

Sağlık Giderleri 
Şahıs Başına

1.550.000 3.100.000 3.100.000 5.580.000 7.499.040 9.610.000 11.575.850 930.000

Sağlık Giderleri 
Şahıs Başına

310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000 310.000

Sağlık Giderleri 
Şahıs Başına

1.550.000 3.100.000 3.100.000 5.580.000 7.499.040 9.610.000 11.575.850 930.000

TOPLAM LİMİT 3.162.000 6.262.000 6.262.000 11.222.000 15.060.080 19.282.000 23.213.700 1.922.000
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Yani  sektör aslında iflas etti. Sermayesini yedi 
bitirdi. Bu durumda fiyatların artmasından başka 
yapılacak bir şey yoktu. Fiyatlar aniden artınca  
herkesin  dikkatini  çekti ve konu her yerde 
gündeme gelir oldu. 

İşin kısa açıklaması bu.

Bu arada kazalara diğerlerine nazaran daha fazla 
karışma riski olan 7/24 yollardaki ticari araç 
sahipleri, taksiciler, otobüsçüler ve kamyoncular 
doğal olarak en çok sesi çıkanlar.   

2015 Şubat ayı başında poliçe primleri otomobil 
için %100’ün üzerinde artarak ortalama 550-600 
TL’ye çıktı. Yani bir otomobil sahibi karayoluna 
çıkmak için 550 TL ödeyip bu poliçeyi almak 
zorunda.  Başka bir deyişle  poliçesi için hergün 
1,5 TL’yi kenara koyması  gerekiyor. Ancak bir 
kaza olursa ve kişi karşısındakilere zarar verirse 
poliçesi kaza başına 3 milyon TL’lik tazminatı 
ödüyor. Kişi şanssızsa ve aynı yıl ikinci bir kaza 
yapıp karşıdakilere zarar veriyorsa poliçe bunu da 
karşılıyor.

Kısaca; bugüne kadar fiyatı baskı altında kalmış bir 
sigorta ürününün devamlılığının sağlanabilmesi için 
fiyatlar artıyor. Denge oluşana kadar da artmaya 
devam edecek. Artan fiyatlar araç sahiplerinin 
canını yakacak ancak trafikte karşı karşıya 
oldukları büyük riski bertaraf ederek toplumdaki 
anlaşmazlıkları sessiz sedasız çözerken bir çok kişiye 
de ekmek kapısı olmayı sürdürecek.

Peki bu duruma bir çözüm  var mı? 

Çözüm çok kolay olmasa da tabii ki var. Trafik 
sigorta poliçe pirimlerini herkes için dengeye 
getirmek için aşağıdakilerin öncelikle ele alınması 
gerekiyor:

• Öncelikle ürünün öneminin vurgulanarak  
algısının arttırılması gerekiyor. Ürün halk 
arasında “ucuz olan zorunlu sigorta” olarak 
tanımlanıyor. Ancak bu ürün aslında toplumdaki 
olası infiali önlüyor, anlaşmazlıkların çözülmesini 
kolaylaştırıyor, mağdurların mağduriyetini en aza 
indiriyor.

• Karayolu Trafik Kanununda değişiklik yapılarak 
uygulamanın netleştirilmesi çok önemli. Zira poliçe 
genel kuralları ile yargı arasında yorum farkları 
oluyor. Bu da olası hasarların hesaplanmasını 
zorlaştırıyor. 

• Trafik kazalarının azaltılması için tedbirler 
arttırılmalı: Eski araçlar trafikten çekilerek sürüş 
emniyeti yüksek yeni araçlarla değiştirilmeli, trafik 
cezaları arttırılarak sürücülerin daha dikkatli araç 
sürmesi temin edilmeli ve kaza yapan sürücülerin 
poliçe fiyatları yapmayanlara nazaran daha yüksek 
olmalı.

• Poliçe fiyatları için serbest rekabet teşvik edilmeli, 
tavan fiyat tarifesi gözden geçirilmelidir.

Sonuç olarak; trafik sigortası toplum için ciddi bir 
emniyet supabı.  Buradaki rahatsızlık sadece poliçe 
alıp satanları  değil toplumdaki  tüm paydaşları 
etkiliyor. Artan farkındalık çözüm için çok önemli  
katkı sağlayacak. Bu virajı kaza yapmadan dönmek 
için gereken kişisel münakaşayı bırakıp masa 
etrafında birlikte çözüm aramaktır. 

Sektör aslında iflas 
etti. Sermayesini yedi 
bitirdi. Bu durumda 
fiyatların artmasından 
başka yapılacak bir şey 
yoktu. Fiyatlar aniden 
artınca  herkesin  
dikkatini  çekti ve konu 
her yerde gündeme 
gelir oldu. 

Bugüne kadar fiyatı baskı altında kalmış bir sigorta ürününün 

devamlılığının sağlanabilmesi için fiyatlar artıyor. Denge oluşa-

na kadar da artmaya devam edecek. Artan fiyatlar araç sahiple-

rinin canını yakacak ancak trafikte karşı karşıya oldukları büyük 

riski bertaraf ederek toplumdaki anlaşmazlıkları sessiz sedası 

çözerken bir çok kişiye de ekmek kapısı olmayı sürdürecek.





HUKUK

26 ŞUBAT 2016

İBRAHİM HALİL ŞUA
İstanbul Anadolu Adliyesi Hakimi

İş Hukukunda İstifa

İ stifa karşı tarafa ulaşmakla sonuç doğuran 
bozucu yenilik doğuran bir haktır. İstifa işverene 

ulaşmakla,iş sözleşmesi işçinin belirttiği tarihte 
sona erer. İşçinin kendi şahsi nedenlerine dayanarak 
tek taraflı bu istifadan vazgeçmesi imkanı yoktur. 
Ayrıca istifadan sonra iş sözleşmesinin işverence 
feshi de mümkün değildir.

İşçinin haklı nedenle iş sözleşmesini derhal feshi 
4857 sayılı İş Kanununun 24’üncü maddesinde 
düzenlenmiştir. İşçinin önelli fesih bildiriminin 
normatif düzenlemesi ise aynı yasanın 17’nci 
maddesinde ele alınmıştır. Bunun dışında yasada 
işçinin istifası özel olarak düzenlenmiş değildir.

İşçinin haklı bir nedene dayanmadan ve bildirim 
öneli tanımaksızın iş sözleşmesini feshi, istifa olarak 
değerlendirilmelidir. İstifa iradesinin karşı tarafa 
ulaşmasıyla birlikte iş ilişkisi sona erer. İstifanın 
işverence kabulü zorunlu değilse de, işverence 
dilekçenin işleme konulmamış olması ve işçinin 
de işyerinde çalışmaya devam etmesi halinde 
gerçek bir istifadan söz edilemez. Bununla birlikte 
istifaya rağmen tarafların belirli bir süre daha 
çalışma yönünde iradelerinin birleşmesi halinde, 
kararlaştırılan sürenin sonunda iş sözleşmesinin 
ikale yoluyla sona erdiği kabul edilmelidir.

Şarta bağlı istifa ise kural olarak geçerli değildir. 
Uygulamada en çok karşılaşılan şekliyle, işçinin 
ihbar ve kıdem tazminatı haklarının ödenmesi 
şartıyla ayrılma talebi istifa olarak değil, ikale 
(bozma sözleşmesi) yapma yönünde bir icap olarak 
değerlendirilmelidir.

İşçinin istifa dilekçesindeki iradesinin fesada 
uğratılması da sıkça karşılaşılan bir durumdur. 
İşverenin tazminatların derhal ödeneceği 
sözünü vermek ve benzeri baskılarla işçiden 
yazılı istifa dilekçesi vermesini talep etmesi ve 
işçinin buna uyması halinde, gerçek bir istifa 

iradesinden söz edilemez. Bu halde feshin işverence 
gerçekleştirildiği kabul edilmelidir.

İşverenin baskı uygulaması sonucu düzenlenen 
istifa dilekçesine değer verilemez. Yargıtay 
tarafından bu gibi hallerde feshin işverence 
gerçekleştirildiği, bununla birlikte işveren feshinin 
haklı olup olmadığının değerlendirilmesi gerektiği 
kabul edilmektedir (Yargıtay 9. HD. 3.7.2007 gün 
2007/14407 E, 2007/21552 K.).

İşçinin haklı nedenle derhal fesih nedenleri mevcut 
olduğu ve buna uygun biçimde bir fesih yoluna 
gideceği sırada, iradesi fesada uğratılarak işverence 
istifa dilekçesi alınması durumunda da istifaya 
geçerlilik tanınması doğru olmaz. Bu durumda 
işçinin haklı olarak sözleşmeyi feshettiği sonucuna 
varılmalıdır.

İstifa belgesine dayanılmakla birlikte, işçiye ihbar 
ve kıdem tazminatlarının ödenmiş olması, Türkiye 
İş Kurumuna yapılan bildirimde işveren feshinden 
söz edilmesi gibi çelişkili durumlarda, her bir somut 
olay yönünden bu çelişkinin istifanın geçerliliğine 
etkisinin değerlendirilmesi gerekir.

İşçinin istifa 
dilekçesindeki 
iradesinin fesada 
uğratılması da sıkça 
karşılaşılan bir 
durumdur. İşverenin 
tazminatların derhal 
ödeneceği sözünü 
vermek ve benzeri 
baskılarla işçiden 
yazılı istifa dilekçesi 
vermesini talep etmesi 
ve işçinin buna uyması 
halinde, gerçek bir 
istifa iradesinden söz 
edilemez. 



27ŞUBAT 2016

İstifa belgesindeki ifadenin genel bir içerik taşıması 
durumunda, işçinin dava dilekçesinde somut 
sebepleri belirtmesinde hukuka aykırı bir yön 
bulunmamaktadır.Bu halde de istifanın ardındaki 
gerçek durum araştırılmalıdır.

İşçi istifa dilekçesinde ileri sürdüğü fesih 
sebepleriyle bağlıdır. Yar.22 HDnin süreklilik 
arzeden yerleşik içtihatlarına göre “ ailevi neden” 
işçi istifası niteliğindedir. Yine 7.HD ve 22.HD nin 
içtihatlarına göre “özel neden” yada “şahsi neden” 
işçinin istifası niteliğindedir.

İstifa dilekçesinde “özel sebepler” ya da “ailevi 
nedenler” gibi genel hususlar yer almışsa, Yargıtay 
genel olarak kısa süre içinde açtığı davada haklı 
fesih nedenlerini ileri sürerse, işlemi,  işçinin haklı 
feshi  olarak kabul etmektedir. Buradaki temel vurgu 
davanın kısa süre içinde açılmasıdır. 7 yıl sonra 
açılan bir davada Yargıtay istifaya değer vermiştir. 
Ancak kısa süre içinde ve istifa iradesini  haklı fesih 
nedenini bildirerek bir dava açmakta ise  örneğin 
işçinin ödenmeyen  fazla çalışması varsa  işçinin 
feshi haklı sayılabilmektedir. Oysa işveren feshinde 
bir nedene dayanılmışsa, işverenin sonradan fesih 
nedenini değiştiremeyeceği kabul görmektedir. 
Yargıtay 7. HD. 2014  tarihli bir kararı da bu 
yönde olup, ailevi nedenlerle istifa ettiğini bildiren 
işçinin sonradan ödenmeyen işçilik alacaklarına 
dayalı haklı feshe tutunamayacağı kabul edilmiştir. 
Yargıtay 9.HD. son dönem kararları da  ağırlıklı 
olarak bu yöndedir. Ancak ekonomik nedene dayalı 
bir istifa açıklamasının ödenmeyen işçilik alacakları 
sebebiyle haklı fesih  olarak kabulü yönünde  kararı 
da bulunmaktadır.  

Yeri gelmişken “yasal hakların ödenmesi” 
karşılığı istifa ettiğini bildiren dilekçe üzerinde de 
durmak gerekir. İşveren işçiye böyle bir dilekçe 
vermesi durumunda tazminatların ödeneceği 
konusunda güven telkin etmiş ise  verilen dilekçe 
ikale anlamındadır. Bu durumda işçiye yasal 
hakları ödenmelidir. Veya dilekçe üzerine işveren 
“uygundur” “kabul” anlamına gelecek bir derkenar 

eklemişse yine ikalenin varlığı kabul edilir. Ancak 
işçi bu yönde bir dilekçeyi vererek ayrılmışsa ve 
iddia etmesi durumunda  haklı fesih nedenlerinin 
olup  olmadığı araştırılır.  İşçinin haklı fesih 
nedenlerine dayanmaması veya bu yönde ispatının 
olmaması halinde ise işçinin istifasından söz edilir. 
(Bknz. Yargıtay 9.HD si Tetkik Hakimi Şahin Çil.
İstanbul İş Hakimleri 2016 Çalıştayı.Yayımlanmamış 
tebliğ.Sayfa 62-63) İstifa dilekçesinde fesih 
sebeplerinin açıkça belirtilmemesi haklı fesih 
sebeplerini ortadan kaldırmaz. Bu nedenler dava 
dilekçesinde açıklanabilir.

Tek geçimi emeği olan işçinin ortada bir neden 
yokken istifa etmesi hayatın olağan akışına aykırılık 
teşkil eder.

Memur olmak için ayrılsa da istifa eden işçi kıdem 
tazminatına hak kazanamaz.

İstifa dilekçesindeki olağan olmayan boşluk, 
çalışırken alındığına işaret eder.İstifa dilekçesi 
matbu olup boş kısımların doldurulması söz konusu 
ise ve tarih de içermiyorsa itibar edilmez.

İş sözleşmesinin istifa ile sona ermesi halinde, 
işçinin iş güvencesi hükümlerinden yararlanması 
mümkün olmadığı gibi, ihbar ve kıdem 
tazminatlarına da hak kazanamaz. İstifa durumunda 
işçinin işverene ihbar tazminatı ödemesi yükümü 
ortaya çıkabileceğinden, istifa türündeki belgelerin 
titizlikle ele alınması gerekir. İmzaya itiraz ya da 
metin kısmına ilaveler yapıldığı itirazı mutlak 
olarak teknik yönden incelenmelidir.

İstifa halinde dahi işçiye kıdem tazminatı 
ödeneceğini öngören sözleşme hükümleri ile işyeri 
uygulamaları, 4857 sayılı Yasaya göre geçerli olup, 
bu halde kıdem tazminatı 1475 sayılı Yasanın 
14’üncü maddesine göre hesaplanmalıdır.

İstifa dilekçesinde 
“özel sebepler” ya da 
“ailevi nedenler” gibi 
genel hususlar yer 
almışsa, Yargıtay genel 
olarak kısa süre içinde 
açtığı davada haklı 
fesih nedenlerini ileri 
sürerse, işlemi,  işçinin 
haklı feshi  olarak kabul 
etmektedir. 

İşçinin haklı bir nedene dayanmadan ve bildirim öneli tanımak-
sızın iş sözleşmesini feshi, istifa olarak değerlendirilmelidir. İsti-
fa iradesinin karşı tarafa ulaşmasıyla birlikte iş ilişkisi sona erer. 
İstifanın işverence kabulü zorunlu değilse de, işverence dilekçe-
nin işleme konulmamış olması ve işçinin de işyerinde çalışmaya 
devam etmesi halinde gerçek bir istifadan söz edilemez. Bunun-
la birlikte istifaya rağmen tarafların belirli bir süre daha çalışma 
yönünde iradelerinin birleşmesi halinde, kararlaştırılan sürenin 
sonunda iş sözleşmesinin ikale yoluyla sona erdiği kabul edil-
melidir.
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2016 yılının iki ayını geride bırakırken 
Türkiye’nin mevcut ekonomisi hakkında 
görüşleriniz nelerdir?

Türkiye 2015 yılında iki seçim döneminin yanı 
sıra çevre ülkelerdeki karışıklıklar nedeniyle 

hareketli bir yıl geçirdi. Bunun yanı sıra ABD’de 
faiz artırımı beklentileri, Çin ekonomisine ilişkin 
endişeler gibi küresel belirsizlik unsurları da söz 
konusuydu. Bunlara rağmen iç talebe bağlı büyüme 
ve düşen petrol fiyatlarının olumlu etkisi sayesinde, 
ülkemiz diğer gelişmekte olan ekonomilere 
göre daha iyi bir ekonomik performans gösterdi 
diyebiliriz.

2016 yılına baktığımızda yine küresel ve bölgesel 
gelişmelerin kritik önem taşıyacağını düşünüyoruz. 
Yurtiçinde ise asgari ücret artışının, enflasyon 
görünümünü bir miktar zora sokmasını tahmin 
etmekle birlikte, iç talebe olumlu yansımaları 
olacağını bekliyoruz.

FED’in 2016’da izleyebileceği politika ile ilgili 
neler söyleyebilirsiniz?

Bilindiği üzere, FED 9 yıl aradan sonra ilk defa 
2015’in Aralık ayında faiz artırımına gitti. 2016’da 
bu faiz artırımlarının nasıl devam edeceği önemli 
bir dinamik olacak. İçerde bozulan enflasyon 
beklentileriyle birlikte, FED’in faiz artırımları daha 
sıkı bir para politikası ihtimalini artırıyor. Merkez 
Bankası’nın bu kapsamda alacağı önlemler, özellikle 
kur ve enflasyon üzerinde etkili olacaktır diye 
düşünüyoruz.

Tüm bu gelişmelerin otomobil ve hafif ticari 
araç pazarına etkisini nasıl değerlendirirsiniz?

2015 yılında, otomotiv satışlarındaki artışın 
büyümeye önemli bir katkısı oldu. Kur seviyesinin 
önem taşıdığı sektör, kurlardaki artışa rağmen, uzun 

DEMET YAVUZ
Garanti Bankası 
Tüketici Finansmanı Birim Müdürü

Bütünsel finansman
hizmeti sunuyoruz

Tüketici Finansmanı Birimi olarak 2 yılı aşkın bir süredir 
otomotiv sektörü odaklı çalışıyoruz. Yapılanmamızı 
sektörün ve birlikte çalıştığımız bayilerin ihtiyaçlarını 
dikkate alarak kurduk. Bayilerimizi müşterimiz değil iş 
ortağımız olarak gördüğümüz, uzun vadeli ilişkiyi esas 
aldığımız “Bayi Odaklı” yaklaşımımızla, hem satışlarına hem 
de kazançlarına katkıda bulunmayı amaçladık. 
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süredir hedeflediği 1 milyonluk satış adedini aşarak 
tarihi bir rekora imza attı. Ücret artışlarının, 2016 
yılında iç talebe olumlu yansımasını beklediğimizi 
belirtmiştim. Diğer taraftan, faiz ve kur 
seviyelerindeki gelişmeler de yine kritik önem arz 
edecek. Garanti Bankası olarak her yıl hedeflerimizi 
belirlerken, birden fazla makroekonomik senaryoyu 
dikkate alıyoruz. Baz senaryomuzda bu yıl otomotiv 
pazarının geçen yıla paralel gerçekleşmesini 
bekliyoruz.

2016 senesinin krediler açısından nasıl 
geçmesini bekliyorsunuz?

İç tüketimi canlandırıcı unsurlarla birlikte, 2016 
yılında ekonomik büyümenin %3.5’in üzerine 
çıkabileceğini düşünüyoruz. Büyümenin kredilere 
de olumlu yansımasını bekliyoruz. Öte yandan 
yasal düzenlemeler, jeopolitik riskler, göreceli 
yüksek enflasyon, dış finansmana bağımlılık gibi 
izlenmesi gereken konular da önemini koruyor. 
Gerçekleşmelere baktığımızda yılbaşından bu 
yana sektörde toplam oto kredi tutarında düşme 
oldu. Ancak Ocak ve Şubat aylarının genellikle 
satışlara paralel her yıl benzer bir seyir izlediğini 
de biliyoruz. Biz Garanti olarak bu iki ayda, geçen 
yılın üzerinde oto kredisi hacmi yarattık. Bu 
performansın yıl boyunca sürmesini umuyoruz.

Bu sene öncelikle takip edeceğiniz konulardan 
bahseder misiniz?

Tüketici Finansmanı Birimi olarak 2 yılı aşkın 
bir süredir otomotiv sektörü odaklı çalışıyoruz. 
Yapılanmamızı sektörün ve birlikte çalıştığımız 
bayilerin ihtiyaçlarını dikkate alarak kurduk. 
Bayilerimizi müşterimiz değil iş ortağımız olarak 
gördüğümüz, uzun vadeli ilişkiyi esas aldığımız 
“Bayi Odaklı” yaklaşımımızla, hem satışlarına hem 
de kazançlarına katkıda bulunmayı amaçladık. 
Bugün tüm dünyada başta otomotivde olmak 
üzere satış noktasında finansmanın daha çok 
önem kazandığını ve burada kritik önem taşıyan 
unsurların hızlı ve kaliteli hizmet olduğunu 
görüyoruz. Müşteri ihtiyaçlarını esas alan uygun 

finansman çözümlerinin, satışlara pozitif etkisi 
olduğunu hep birlikte deneyimledik. Taşıt 
finansmanında ürün ve süreçlerimizi geliştirirken 
en iyi hizmeti ve müşteri deneyimini sunmayı 
hedefliyoruz. 2011 yılından bu yana araç almak için 
anlaşmalı bayilerimize gelen müşteriler, “Bayiden 
Anında Kredi (BAK)” ile Garanti şubelerine 
gitmeye gerek kalmadan, araçlarının finansmanını 
sağlıyor. Bu yılbaşından itibaren “BAK 2. El”i 
devreye sokarak yetkili bayilerimizden 2. El taşıt 
kredisi de vermeye başladık. Bu yıl “BAK 2 .El”de 
farklılık yaratacağımıza inanıyorum.  

Bayi odaklı yaklaşımımız, oto kredileri kadar 
bayi finansmanı tarafında da uygun çözümler 
sunmayı hedefliyor. Bayilerimizin işletme sermayesi 
ihtiyacını karşılamak üzere, 0 km araçlarının 
finansmanı için Stok Finansmanı ve Doğrudan 
Tahsilat Sistemi ile çalışırken; 2. El araçların 
finansmanı için Takas Finansmanı ürününü 
geliştirdik. Takas finansmanı tamamen dijital 
olarak çalışan, bayilerimizin stokuna aldığı 2. El 
aracın belli bir yüzdesini kredilendirdikleri bir 
ürün. Bu kredi, gerekli tanımlar yapıldıktan sonra 
plaka numarası girerek, ek dokümana ihtiyaç 
duymaksızın İnternet Şubesinden kullanılıyor. 
"Takas Finansmanı" ürünümüz 2014 yılında, 
uluslararası Global Finance dergisi tarafından "En 
Yenilikçi Çözüm (Most Innovative New Solution)" 
ödülüne layık görüldü.  

Bayilerimizin işletme sermayesi ihtiyaçlarına ve araç 
satışlarına destek olmak üzere yenilikçi çözümler 
sunmak konusunda çalışmalarımız devam ediyor. 
Hedefimiz, hem bayilerimizin hem müşterilerinin 
finansman ihtiyaçlarını öncelikli olarak ele alan 
bütüncül bir finansman hizmeti sunmak…

İç tüketimi canlandırıcı 
unsurlarla birlikte, 
2016 yılında ekonomik 
büyümenin %3.5’in 
üzerine çıkabileceğini 
düşünüyoruz. 
Büyümenin kredilere 
de olumlu yansımasını 
bekliyoruz. Öte yandan 
yasal düzenlemeler, 
jeopolitik riskler, 
göreceli yüksek 
enflasyon, dış 
finansmana bağımlılık 
gibi izlenmesi gereken 
konular da önemini 
koruyor. 

Müşteri ihtiyaçlarını esas alan uy-
gun finansman çözümlerinin, sa-
tışlara pozitif etkisi olduğunu hep 
birlikte deneyimledik. Taşıt fi-
nansmanında ürün ve süreçleri-
mizi geliştirirken en iyi hizmeti ve 
müşteri deneyimini sunmayı he-
defliyoruz
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‘Otomotivde 130 yılın en büyük değişimi yaşanıyor’

Otomotiv sektöründe 
oyunun kuralları değişiyor

KPMG Türkiye Otomotiv Yöneticileri 
Araştırması 2016– Geleceğin İş Modelleri 

a raştırması; pazara dair ihracat, satış, üretim ve 
kapasitesi rakamlarını analiz edip araştırmaya 
katılan yöneticilerin beklentilerini ortaya 
koyarken, geleceğin iş modellerine yönelik KPMG 
uzmanlarının yorumlarıyla otomotiv sektörünün 
geleceğine ışık tutuyor. 

BRIC üreticilerinden umut kesildi

Geçtiğimiz 3 yıl boyunca BRIC ülkelerindeki 
üreticilerin Avrupa pazarına girmesinden emin 
olan Türkiye otomotiv yöneticilerinin bu yıl fikir 
değiştirdiğini söyleyen KPMG Türkiye Otomotiv 
Sektör Lideri ve Şirket Ortağı Ergün Kış, başarılı 
olamayan Çinli üreticilere olan inancın sarsıldığını 
ifade etti. 

Avrupa pazarının isteklerinden oluşan bariyerlerin 
Çin şirketleri için aşılamayacak kadar yüksek 
göründüğünü söyleyen Kış, geçtiğimiz yıllarda 
bir Çinli markanın yaşadığı hayal kırıklığını 
hatırlatarak, Çin araçlarının kalite bakımından 
uluslararası düzeyde olduğu düşünülmesine rağmen 
düşük kalite algısı, satış ağının yetersizliği ve sınırlı 
model sayısının diğer Çinli şirketler için de tehdit 
oluşturduğunu söyledi ve şöyle devam etti:  

“Özellikle AB pazarında etkin bir bayi sisteminin 
oluşturulmasında her yeni marka için önemli 
zorluklar var. Pazar bariyerleri yüksek. Öte yandan 

Geçtiğimiz yılı ihracat, üretim ve iç 
pazarda rekorla kapatan otomotiv 
sektörü yöneticilerinin önümüzdeki 
beş yıla dair öngörülerini içeren 
‘KPMG Türkiye Otomotiv Araştırması 
2016 – Geleceğin İş Modelleri’ 
araştırması yayımlandı.     

aracın ikinci el değerinin oluşması da yerleşik 
markalara göre çok uzun sürüyor. Bu, tüketici talebi 
için çok olumsuz bir durum. Bu koşullarda Çin 
otomotiv ürünlerinin AB pazarına girişi olumsuz 
görünüyor. AB’de üretim yapmasına rağmen AB dışı 
markaların pazar paylarının hala yetersiz düzeyde 
olduğu da dikkate alınmalı”  

Pazarın büyümesi “milli gelirde artış”a bağlı

Otomotiv pazarının büyümesi için kişi başına 
düşen milli gelirin artış hızının, pazar oyuncuları 
tarafından en önemli etken olarak görüldüğü 
ve ilk defa bu beklentinin sektör üzerindeki 
vergi yüklerinin azaltılmasından daha önemli 
olarak ortaya çıktığını belirten Ergün Kış,kar 
merkezlerinde önümüzdeki 5 yıl değişiklik 
beklenmediği sonucu alınan araştırmada,sektör 
beklentilerini şöyle ifade etti: 

“Zaten kullanılmış araç pazarının yeni araçtan 
4-5 kat fazla oluşu,düşük gelir nedeniyle yeni 
araç alınmadığı tablosunu doğrular nitelikte bir 
sonuç. Ekonomideki genel konjonktür değişimleri 
doğal olarak her sektörde talebe yansıyor ancak bu 

Bu yıl dördüncüsünü 
hazırlanan “KPMG 
Türkiye Otomotiv 
Yöneticileri Araştırması 
2016”sektörde 
yükselen trendleri 
ve gelecekte 
karşılaşılabilecek 
risklerle fırsatları 
ortaya koyarak 
yatırımcılara ve 
sektörün diğer 
oyuncularına yol 
gösteriyor.  

KPMG Türkiye Otomotiv 
Sektörü Lideri ve Şirket 

Ortağı Ergün Kış
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BRIC üreticilerinden umut kesildi

KPMG GÖRÜŞÜ:
İnanç sarsıldı 
AB pazarının

bariyerleri yüksek

taraftaki büyüme, yeni araç alımına yansımıyor. 
Çünkü sektör için milli gelirin dağılımı da artışı 
kadar önemli.Bu durum, sektörün sanayiden 
ticarete her kesimindeki olumsuz etkilerinin 
azaltılması için daha dengeli bir sisteme ihtiyaç 
duyulduğunu ortaya koyuyor”

Karlılıklarını yetersiz bulan yetkili satıcılar internet 
üzerinden 2. el satışına yöneliyor

Yetkili satıcıları etkileyen en önemli dış faktörler 
arasında, yoğun rekabette değişen tüketici beklenti 
ve davranışlarının dikkatle izlendiğini aktaran 
Ergün Kış, finansal risklerle karşı karşıya kalan ve 
yoğun rekabet içinde olan yetkili satıcılar nezdinde 
ikinci el pazarının internet üzerinden büyümesinin 
beklendiğini ifade etti ve şunları söyledi:        

“Yetkili bayiler, artan rekabetin yanısıra hızla 
değişen tüketici isteklerinin yer aldığı farklı bir 
pazar gelişimini yakından izliyor. Özellikle bu 
durum yeni nesil tüketicilerde daha fazla izleniyor. 
Tüketici, bayiden daha fazla hizmet ve seçenek 
sunmasını bekliyor.Öte yandan pazarda artan marka 
ve model seçenekleri de bayilerin showroomlarında 
daha fazla modelle tüketicinin karşısına çıkmasını 
gerektiriyor.

Kullanılmış araç ticareti alanının ise elektronik 
ticaret sistemi üzerine kayması beklentisi var. Yeni 
araç satışlarında kullanılmış aracın uygun bedelle 
değişimi müşteri için kolaylık sağlıyor. Bayiinin 
bu araçların satışını internet üzerinden hızla 
satışı, işletmede nakit yönetimi acısından da önem 
taşıyor” 

Üretim ve kapasite açıklamaları beklentileri 
solladı, 5 yıllık tahminler yakalandı

Yöneticilerin büyük çoğunluğunun üretimde 
artış beklediğini belirten Ergün Kış, üretimin 1,2 
milyondan (baz yılı 2014) 1,4 milyonun üzerine ve 
kapasitenin 1,7 milyondan 1,9 milyonun üzerine 
çıkmasına yönelik beklenti olduğunu, ancak 
bazı üreticilerin son açıklamaları ile gerçeklerin 
beklentileri geçtiğini ifade etti.  Bazı üreticilerin, 
2016 yılının başında yaptıkları açıklamalarla üretim 
ve kapasitenin beklentilerin üzerine çıkmasının 
kesinleştiğini söyleyen Kış, sektörün yeni Ar-Ge ve 
yatırım teşvikleriyle son yıllarda önemli bir gelişme 
ivmesi yakaladığını ifade etti. Sektörün beş yıl sonra 
geleceği noktanın şimdiden yakalandığını ifade 
eden Kış, şunları söyledi:  

“Üretim ve kapasite artışında gelişmeler olumlu 
devam ediyor. Yeni bir marka yatırımı beklenmiyor 
ancak mevcut şirketlerin yeni yatırımlarla 
genişlemesi önemli. Özellikle ‘tedarik zinciri’ 
bütünlüğünde olması da sevindirici. Ayrıca 
otomotiv sektörü için stratejik önem taşıyan yassı 

çelik, özel çelik ve plastik sanayisinin yanısıra 
elektronik ve yazılım sektörleri  ile de daha 
sıkı ve uzun vadeli işbirliği kurmak gerektiği 
açık. Hızla gelişen Ar-Ge yetkinliğinin ulaştığı 
düzeyde tümüyle yerli olarak tasarlanan taşıtların 
küresel standartlarda yapılacak geliştirme testleri 
için önemli altyapı yatırımının en kısa surede 
tamamlanması gerekiyor. Bu sorun Ar-Ge’nin bir 
bütünleyicisi olarak görülerek mevzuatın yeniden 
düzenlenmesi ve genişletilmesi şart. Otomotiv 
ihracatının en önemli sorunu ise lojistik altyapısı. 
AB pazarına ulaşımda demiryolu sisteminin 
yeniden kurulması öncelik taşırken otomotiv limanı 
ihtiyacı her gecen yıl daha da artıyor” 

Türkiye, BRIC ülkelerine karşı rekabet gücünü 
artırmalı, İran’a bakmalı

BRIC ülkelerinin yatırım cazibesinin Türkiye 
için engel teşkil ettiği ve ihracat sürekliliği 
sağlanabilmesi için ikili anlaşmaların şart 
olduğunun altını çizen Ergün Kış,özellikle tedarik 
ve yan sanayide Ortadoğu’nun en büyük pazarı olan 
İran’ın çok dikkatle izlenmesi gereken bir pazar 
olduğunu vurgulayarak şunları söyledi: 

“Türk otomotiv sektörü şu anda tahminlerin 
ötesinde bir noktada. Ancak büyümeyi sürekli 
kılmak için rekabet gücünün artması gerekiyor. 
Özellikle BRIC ülkelerinin yatırım cazibesi ve 
İran’ın hamlesine karşılık vermek, bu tabloda 
sektör için elzem görünüyor. İhracat sürekliliğinin 
sağlanması için serbest ticaret anlaşmalarına 
katılım ve gelişmekte olan pazarlar ile ikili 
anlaşmaların yapılması şart. Araştırma sonuçlarında 
tedarik sanayisinin beklentisi geleceğin kritik 

Yüksek satış 
vergilerine rağmen 
2015 yılında ilk kez 1 
milyonu aşan ve rekor 
kıran pazarın gelişimi 
için, dördüncü yıl üst 
üste en önemli konu 
olarak satış vergilerinin 
yeniden düzenlemesi 
ve düşürülmesi talep 
ediliyor. Yöneticilerin 
%78’i Türkiye otomotiv 
pazarının 1 milyon 
ve üzerinde olmasını 
bekliyor.
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teknolojilerinin öne çıkması sebebiyle Ar-Ge ve 
tasarım yetkinliğinin artırılması olarak ortaya 
çıkıyor. Bölgesel aktörlerden İran’ın geçen yıl 
gündemde yokken bu yıl tedarik sanayisinin en 
önemli ülkeleri arasına girmesi de bu beklentiyi 
artırıyor” 

Geleceğin kritik teknolojileri önem kazanıyor 

Türkiye otomotiv sektörünün küresel rekabet 
gücünü sürdürmenin yanısıra, bu gücü artırmaya 
devam etmesi gerektiğini söyleyen Ergün Kış, 
bilişim sektöründeki gelişmelerin sektörü yeni 
nesil müşterilerle sürekli zorladığını ifade etti ve 
geleceğin kritik teknolojilerine entegre olmadan 
ilerlemenin mümkün olmadığını kaydetti. 

Kış, teknolojik gelişmelerin dikkate alınarak 
yazılım ve elektronik sektörleri ile otomotiv sektörü 
arasında öncelikle organik işbirliğinin sağlanması 
ve bu amaçla özel teşvik sisteminin kurulması 
gerektiğini belirterek şöyle devam etti: 

“Bilişim teknolojilerine kolay bağlanabilirlik, bir 
yandan yeni iş modellerinin ortaya çıkmasını 
sağlarken öte yandan sanayi dışındaki yeni oyuncu 
olan tarafların da doğrudan müşteri ilişkileri 
geliştirmesine imkân veriyor. Bu durumda, 
otomotiv endüstrisi üreticileri, gelecekteki değişik 
iş modellerini müşterilerinin yaşam tarzlarını 

yansıtmak zorunda kalacak, duruma ve uygulamaya 
göre harcanan zamanı ile masrafı azaltan ve yaşam 
kalitesini artıran çözümler geliştirmesi gerekecek. 
Artık otomotiv üreticilerinin son derece karmaşık 
bir otomotiv ürünü üreticisi olmaya ek olarak 
bilişim ve teknoloji alanında da hızla genişlemesi 
gerekiyor” 

Pazar yeniden umut vaat ediyor

Yüksek satış vergilerine rağmen 2015 yılında ilk kez 
1 milyonu aşan ve rekor kıran pazarın gelişimi için, 
dördüncü yıl üst üste en önemli konu olarak satış 
vergilerinin yeniden düzenlemesi ve düşürülmesi 
talep ediliyor. Yöneticilerin %78’i Türkiye otomotiv 
pazarının 1 milyon ve üzerinde olmasını bekliyor.

İlk bakışta satış rekorunun kırıldığı bir yılda 
vergilerin düşürülmesine ihtiyaç olmadığı 
düşünülebilir. Ancak yöneticiler cevaplarında satış 
adetlerinin yanı sıra karlılığı da değerlendiriyor. 
Yüksek vergiler satıcıların marjlarını daraltıyor. 
Bunun yanı sıra genel ekonomik gelişmelerin 
ve kur hareketlerindeki belirsizliklerin arttığı 
dönemlerde marjlar yetersiz kalabiliyor. Özellikle 
yetkili satıcıların yüksek finansal riskler ve büyük 
yatırımlar nedeniyle yeterli kâra ulaşamamaları, 
onları yeni kar merkezleri oluşturmaya zorluyor.

BRIC üreticilerinden umut kesildi

Uzun yıllardır konuşulan ancak yoğun çabalara 
rağmen başarılı olamayan Çinli üreticilere olan 
inanç sarsıldı. Avrupa pazarının isteklerinden 
oluşan bariyerler Çin şirketleri için aşılamayacak 
kadar yüksek görünüyor. En çarpıcı örnek olarak 
Qoros markasının yaşadığı hayal kırıklığından 
bahsedebiliriz. Alman mühendisleri ve yöneticileri 
transfer ederek Alman teknolojisi ile Çin aracı 
üretip Avrupa pazarlarını kazanmak isteyen 
ortaklar, büyük ilgi toplamalarına rağmen bu 
hedeften vazgeçmek zorunda kaldılar. Çin’de bile 
başarılı olamayan şirket önceliklerini değiştirmek 
zorunda kaldı. Araçlar, kalitelerinin uluslararası 
düzeyde olduğu düşünülmesine rağmen birçok 
bariyere takıldı. Düşük marka bilinirliği, Çin 
araçlarının düşük kalite imajı, satış ağının 
yetersizliği ve sınırlı model sayısı başarısızlığa yol 
açtı. Yeni stratejiye göre şirket ancak Çin pazarında 
başarılı olduktan sonra Avrupa pazarına açılacak.

Yeni yatırımcı konusunda kararsızlık var

Araştırmaya katılan otomotiv sektörü 
yöneticilerinin %47’si yeni yatırımcı beklemezken, 
%45’i yeni yatırımcı beklediğini belirtiyor. Bir 
önceki yıl yöneticilerin çoğunluğu (%54) yeni 
yatırımcı bekliyorken, yeni yatırımcı beklemeyenler 
azınlıkta idi (%42). Bu yıl iki grubun eşit ağırlıkta 
olduğunu düşünebiliriz. Ancak araştırmayı 
gerçekleştirdiğimiz son 4 yılda yeni bir marka için 

Bugüne kadar vergi 
yükünün öncelikli 
konumu ilk kez bu yıl 
çok az farkla da olsa 
milli gelir artışının 
gerisinde kaldı. Sadece 
artış değil, milli gelirin 
dağılımı da önemli. 
Zaten kullanılmış araç 
pazarının yeni araca 
göre 3-4 kat fazla oluşu 
da bunun bir göstergesi 
sayılabilir. Ancak bu 
pazarın gelişmesi 
düşük gelir nedeniyle 
yeni araç alımına 
yansımıyor.

Otomotiv pazarında gelecek beş yıllık dönemde önemli olacak konular
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yatırımcı beklemeyenlerin oranının %23’ten %47’ye 
kadar yükseldiğini gözlemledik.

Otomotiv pazarının büyümesi için en önemli 
etkenler

Bugüne kadar vergi yükünün öncelikli konumu 
ilk kez bu yıl çok az farkla da olsa milli gelir 
artışının gerisinde kaldı. Sadece artış değil, milli 
gelirin dağılımı da önemli. Zaten kullanılmış araç 
pazarının yeni araca göre 3-4 kat fazla oluşu da 
bunun bir göstergesi sayılabilir. Ancak bu pazarın 
gelişmesi düşük gelir nedeniyle yeni araç alımına 
yansımıyor.

Ekonomideki genel konjonktür değişimlerinin 
talebe yansıması doğal olmakla beraber, otomotiv 
talebine daha büyük boyutta yansıdığı gözleniyor. 
Bu durum, sektörün sanayiden ticarete her 
kesimindeki olumsuz etkilerinin azaltılması için 
daha dengeli bir sisteme ihtiyaç duyulduğunu 
gösteriyor.

Otomotiv pazarında satış ve yıllık vergilendirme 
sistemi, ABD ve AB gibi gelişmiş pazarlardakine 
kıyasla farklı yapısını devam ettiriyor. Bunun 
sonucu olarak otomobil pazarının son 10 yıllık 
ortalaması 500 bin dolayında gerçekleşirken, bu 
dönemde ki yıllık talep ise ekonomik koşullara bağlı 
olarak 310 bin ile 725 bin gibi çok geniş sınırlar 
içinde değişti.

Yürürlüğe girdiği 1992 yılından bu yana aracın 
yaşına bağlı olan yıllık Motorlu Taşıtlar Vergisi’nin, 
11 yaşından sonra araca uygulanan verginin yüzde 
10-14’ü düzeyinde bir sınırda sabitlenmesi ise eski 
araçların kullanılmasını özendiriyor. Parkın daha 
hızlı yenilenmesi trafikte can ve mal güvenliğinin 
sağlanması yanında çevre kirliğinin önlemesi 
açısından da hayati önem taşıyor.

Bu durumda küresel boyutta sektörün önündeki 
kaçınılmaz değişiklik ve çok farklı müşteri 
beklentilerine bu pazar ortamında nasıl cevap 
verileceği artık gündemin ilk maddesi olmalı. 
Kamu, düzenleyici olarak da bu yeni değişimleri göz 
önünde bulundurmalı.

Kar merkezlerindeki gelişim

Otomotiv sektöründeki kar merkezleri olan satışta, 
serviste, yedek parçada, satış ve satış sonrası iş 
geliştirme hizmetlerinde (kasko, sigorta, aksesuar, 
lastik) karlılık trendlerinin değişiklik göstermesi 
beklenmiyor. Önümüzdeki 5 yıl boyunca 3 kişiden 
2’si değişiklik beklemiyor (geçen yıl 5 kişiden sadece 
1 kişi değişiklik beklemiyordu).

Satışlardaki kar marjlarının düşüklüğü ve 
pazarın yeterince ve dengeli olarak gelişmemesi 
nedeniyle distribütör ve yetkili bayilerde yeni kar 
merkezlerinin önemi giderek artıyor. Ancak bu 

KPMG Türkiye ve otomotiv sektörünün 
4 temel derneğinin işbirliği ile bu sene 
dördüncüsünü düzenlediğimiz ve 
sektörümüzün geleceğine ışık tutan 
araştırmadan bu sene çıkan sonuçlar 
oldukça net bir şekilde sektörün 
beklentilerini, ülkemizin gelişimi için 
neler yapılabileceğini ortaya çıkarmış 
durumda. Bu araştırma sonuçları 
sektörde gerek üretim gerekse pazarlama 
boyutu ile kamuya, sektördeki 
paydaşlara, iş ortaklarımıza ve bizlere 
çok faydalı öngörüler sağlıyor. Çıkan 
sonuçlardan, ülkemizin muazzam 
bir potansiyele sahip olduğu ve bu 
potansiyelin doğru stratejiler ile 
kullanılabileceği ve yine bu avantaj 
sebebi ile yabancı yatırımcılar için 
çok önemli bir pazar olmaya devam 
edeceğini görebiliyoruz.
Mesleğimizin en önemli sorunu olarak 
yüksek finansal riskler ve büyük 
yatırımların karşılığında yeterli kâra 
ulaşamamak ön plana çıkıyor. Tüm 
yetkili satıcıların içinde bulundukları 
yatırımların büyüklüğü dikkate 
alındığında elde edilen karların girilen 
riski karşılamadığı çok net şekilde 
ortaya çıkıyor. Bu sorun ne yazık ki 
her yıl en önemli sorun olarak dikkat 
çekiyor. Bu sorunun temelinde pek çok 
neden olmakla birlikte kendi tarafımıza 
baktığımızda, yetersiz sermaye gücü 
ve yanlış finansman yönetimi, kâr 
merkezlerinin etkin kullanılamaması, İK 
konusundaki yetersiz kaynak ve işletme 
modellerindeki hataları sayabiliriz.
Meslektaşlarımızı en çok zorlayan 
değişimlerin başında sektör üzerindeki 
vergi politikaları geliyor. Otomotiv 
üzerindeki vergi yükünün artırıldığı 
dönemlerde pazarın dalgalanması 
bayiler içinde, tüm sektör genelinde 
belirsizlikler yaratıyor. Bununla birlikte 
genel ekonomik gelişmeler ve kur 
hareketleri de meslektaşlarımızı en 
çok kaygılandıran gelişmeler olarak 
kaydediliyor.
Bunun yanında kamuda son dönemde 
yapılan önemli düzenlemeler işlerimizi 
genişletiyor; kullanılmış araçların 

satışlarında noter satışları, sıfır araç 
satışlarında ASBİS gibi önemli bir 
uygulamanın başlaması sektörün iş yapış 
modelini kolaylaştırdı.
Son yıllarda hepimizin çok yakından 
şahit olduğu gibi dijital dünyanın 
hayatlarımıza hızlı girişi ile birlikte 
tüketici davranışlarında belirgin 
değişimler oluştu. Tüketicilerin yetkili 
satıcılardan talep ettiği hizmetlerde 
önemli değişimler ortaya çıktı ve iş yapış 
şekillerimizde değişiklikler mecburi 
hale geldi. Bu mecburiyetin getirdiği 
en önemli açılım ise yetkili satıcıların 
artık odaklarında olan yeni araç satışı 
ve servis hizmetlerinin yanında yeni 
kar merkezleri oluşturmak zorunda 
kalmalarıdır. Özellikle 2. el araç satışı, 
sigorta acentelikleri ve araç bakım, 
aksesuar, uzatılmış garanti satışları 
alanlarında yatırımlar yapılıyor ve 
tüketicilerin bu beklentisine cevap 
vermeye çalışılıyor.
Aynı şekilde servis ve hasar 
merkezlerinde de geleneksel yapılar yerini 
markaya özel uygulamalara bırakmaya 
başladı. Bu noktada sigorta şirketleri 
ile gerçekleştirilen ve satılan aracın 
yeterli ekipman ve bilgi düzeyinde servis 
noktalarında onarımlarının yapılmasını 
hedefleyen “marka kasko” projeleri 
gelecekteki en önemli uygulamalardan 
biri olacak gibi görünüyor.
Yeni araç satışı açısından baktığımızda 
ise en hızlı gelişmenin operasyonel ve 
günlük kiralama sektöründe yaşanacağı 
öngörülüyor. Avrupa’nın gelişmiş 
ülkelerinde pazarın büyük bölümüne 
hakim olan operasyonel ve günlük 
kiralamanın ülkemizde de büyümeye 
devam edeceğini tahmin etmek zor 
olmayacaktır.
Sektörümüzde beklentiler ve gelecek ile 
ilgili kaygılar genel olarak hem iş yapış 
şekillerimizle hem de makro ekonomik 
politikalar ile doğrudan ilintilidir. Bu 
nedenle sektörümüzün gelecekte genel 
ülke refahı kadar müreffeh olacağını 
söyleyebiliriz.
Bu vesile ile araştırmada emeği geçen 
tüm arkadaşlarımızı tebrik ediyor, 
yabancı yatırımcılar için de sektörü 
tanıyabilecekleri bir çalışmayı hayata 
geçirmiş olmalarından dolayı çok 
teşekkür ediyorum.

PAZARIN BAKIŞI
Z. Alp Gülan
OYDER Başkanı
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Otomotiv pazarında başarı etkenleri

alandaki gelişmeler de yeterli görülmüyor. Burada 
bu gibi işlevlerde fazla gelişme olmayacağını 
düşünenlerin oranı 2015 yılında beklenenden fazla 
artış gösterdi. Oysa satışa ek olarak bu alanlarda 
da gelişme olması için yeni atılımların ortak olarak 
planlanması, sektörün geleceği açısından önem 
taşıyor.

Oto kiralamanın sektöre katkısı

Son yıllarda kiralama alanındaki beklentilerin 
2015 yılındaki sonuçlara önemli bir artış olarak 
yansıdığını gözlemliyoruz. Bu yıl otomobil 
pazarının üstünde büyümesini bekleyenlerin toplam 
oranı yine %90’ın üzerinde. Bu yıl 4 katılımcıdan 
3’ü kiralama sektörünün otomotiv sektörünün %10 
üzerinde büyümesini bekliyor. Özelikle geniş araç 
parkına sahip işletmelerde kiralama hızla yayılıyor; 
şirketler mal sahibi olarak yatırım yapmak yerine 
kiralamayı daha çok tercih ediyorlar.

Toplamda %80’i aşan kent nüfusu, kent için 
taşımacılığı daha çok gündeme getirdi. Burada 
hafif ticari araçların kent içi taşımacılıktaki payı da 
hızla artış gösterdi. Ancak ticari araç kapsamında 
bu araçların kiralama dışında kalması, özellikle bu 
aracı kullanan küçük esnaf için önemli bir engel 
oluşturuyor.

Türkiye’nin hafif ticari araçlarda önemli bir küresel 
geliştirme ve tasarım merkezi olduğu da dikkate 
alınması gereken bir gelişme. Üretim ve özellikle 
ihracatta bu araçların payı hızla artış gösteriyor. Bu 
araçların da hızlı kentleşmenin bir sonucu olarak; 
hızla artan kent nüfusunun kent içi taşımacılık 
ihtiyacının karşılanması için, kiralama kapsamına 
alınmasının gündeme getirilmesi bekleniyor.

Yetkili satıcılar karlılıklarını yetersiz buluyor

Yetkili satıcılık mesleğinin gelecekteki sorunlarının 
başında büyük bir farkla karlılığın yüksek finansal 

Satışlardaki kar 
marjlarının düşüklüğü 
ve pazarın yeterince 
ve dengeli olarak 
gelişmemesi nedeniyle 
distribütör ve yetkili 
bayilerde yeni kar 
merkezlerinin önemi 
giderek artıyor. 
Ancak bu alandaki 
gelişmeler de yeterli 
görülmüyor. Burada 
bu gibi işlevlerde fazla 
gelişme olmayacağını 
düşünenlerin 
oranı 2015 yılında 
beklenenden fazla artış 
gösterdi.

riskleri ve büyük yatırımları karşılamaması geliyor. 
Bir yandan kur etkisi ve yüksek vergiler gibi konular 
maliyetleri artırırken öte yandan yoğun rekabet satış 
fiyatlarını baskı altında tutuyor.

Otomotiv sektörünün gelişmesinin pazarda güçlü 
bayi ağı ile doğrudan ilgisi bulunuyor. Yetkili 
bayiler Gümrük Birliği ile birlikte değişen pazar 
yapısına AB mevzuatı paralelinde bir uyum için 
ciddi yatırım yaptılar ve özellikle ülke çapında 
bakım ve servis hizmetlerinde önemli bir düzeye 
ulaştılar. Ancak günümüzde daha önce açıklanan 
aşırı talep değişiklikleri orta ve uzun vadeli 
planlama yapılmasını sınırlıyor ve işlerin kısa süreli 
hatta günlük planlanması gibi olumsuz bir ortam 
yaratıyor. Bu durumun son yıllarda gerçekten yeni 
yatırımlarla kapasite ve hizmet açısından çağdaş 
düzeye erişen yetkili bayi ağının devamlılığını 
güçleştirdiği de biliniyor.

Öte yandan Gümrük Birliği kapsamında, 2002 
yılındaki AB rekabet mevzuatı ile aynı düzeyde 
olan yetkili bayi düzenlemesi 2005’ten bu yana 
yürürlükte. AB bu mevzuatı 2010 yılında yeniledi 
ancak bu yeni düzenlemenin Türkiye’de ne zaman 
uygulanacağı konusunda belirsizlik hakim. Bu 
durum, AB pazarının bir parçası olan ülkemizde 
yetkili bayilerle imalatçı/ distribütör ilişkilerini 
belirsizlik içinde tutuyor. Bu nedenle Rekabet 
Kurumu’ndan bir an önce bu konuya bir açıklık 
getirmesi bekleniyor.

Araç parkının yenilenmesi amacıyla hurda araçlar 
için özel bir teşvik mekanizmasının kurulması uzun 
yıllardır tartışılmasına rağmen halen uygulamada 
değil. Çevre Bakanlığı’nda hazırlıkları devam eden 
çalışmanın kısa gelecekte yetkili bayi ağı üzerinden 
yürürlüğe girmesinin de sektöre yeni bir hareket 
getirmesi bekleniyor. Bu uygulama araç parkının 
hızla gençleşmesine de önemli katkı yaparak, eski 
araçların çevreye olumsuz etkilerini azaltacak.

Değişen tüketici beklentileri ve davranışları 
önem kazanıyor

Yetkili satıcıları etkileyen en önemli dış faktörler 
arasında vergi politikaları, ekonomi ve kur etkileri 
geçen yıl olduğu gibi ilk sırada yer alıyor. Ancak 
bu sene gözlemlediğimiz en büyük artışı, değişen 
tüketici beklenti ve davranışları göstererek üçüncü 
sıraya yükseldi. Yetkili bayiler artan rekabetin yanı 
sıra hızla değişen tüketici isteklerini karşılamakta 
farklı bir pazar gelişimini yakından izliyor. Bu 
durum değerlendirmelere de yansımış görünüyor. 
Bu gelişme özellikle yeni nesil tüketicilerde daha 
fazla izleniyor. Tüketici, bayiden daha fazla hizmet 
ve seçenek sunmasını bekliyor. Öte yandan pazarda 
artan marka ve model seçenekleri de bayilerin 
showroomlarında daha fazla modelle tüketicinin 
karşısına çıkmasını gerektiriyor.
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Kullanılmış araç ticareti e-ticaret yapısına 
dönüşecek

Yetkili satıcılar profesyonel olarak kullanılmış araç 
(2. el) satış organizasyonu kurmayı hedefliyor. %88 
ile bu konu yetkili satıcıların yatırım eğilimlerinin 
başında geliyor. Bu satışların elektronik ticaret 
sistemi üzerinden yapılması bekleniyor.

Yeni araç satışlarında kullanılmış aracın uygun 
bedelle değişimi müşteri için kolaylık sağlıyor. 
Bayinin bu araçların satışını internet üzerinden 
hızla gerçekleştirmesi de, işletmede nakit yönetimi 
açısından önem taşıyor.

Ancak e-ticaret çok farklı bir iş modeli gerektiriyor. 
Yetkili satıcıların bu alana girip başarılı olabilmeleri 
için güçlü ortaklara ihtiyacı olacaktır.

Üretim ve kapasite açıklamaları beklentileri 
solladı

Yöneticilerin büyük çoğunluğu üretimde artış 
bekliyor. Üretimin 1,2 milyondan (baz yılı 2014) 1,4 
milyonun üzerine ve kapasitenin 1,7 milyondan 1,9 
milyonun üzerine çıkmasına yönelik beklenti net.

Ancak gerçekler daha hızlı ilerledi ve beklentileri 
solladı. Toyota, Mercedes, Tofaş ve Ford’un 2016 
yılının başında yaptıkları açıklamaları ile üretim ve 
kapasitenin beklentilerin üzerine çıkacağı kesinleşti.

Otomotiv sanayisi yeni Ar-Ge ve yatırım 
teşvikleriyle son yıllarda önemli bir gelişme ivmesi 
yakaladı ve gelişmeler olumlu devam ediyor. Ancak 
yeni bir marka yatırımı kısa vadede görülmemekle 
birlikte mevcut şirketlerin yeni yatırımlarla 
genişlemesi önem taşıyor. Bu gelişmenin özellikle 
“tedarik zinciri” bütünlüğünde olması da 
sevindirici.

Otomotiv sanayisi için stratejik önem taşıyan 
yassı çelik, özel çelik ve plastik sanayisinin yanı 
sıra elektronik ve yazılım sektörleri giderek daha 
fazla öncelik kazanacak. Bu durum sanayinin bu 
sektörlerle, tedarikçi firmalarda olduğu gibi daha 
sıkı ve uzun vadeli işbirliği kurmasını gerektiriyor.

Bu hızlı gelişmenin ek önlemlerle de desteklenmesi 
gerekiyor. Hızla gelişen Ar-Ge yetkinliğinin ulaştığı 
düzeyde tümüyle yerli olarak tasarlanan hafif ve 
ağır taşıtların yerel olanaklarla küresel standartlara 
göre yapılacak geliştirme testleri için önemli altyapı 
yatırımı, kamu kaynakları ile geciktirilmeden 
en kısa sürede tamamlanmalı. Bu sorun Ar-
Ge’nin bir bütünleyicisi olarak ele alınmalı. 
Ar-Ge mevzuatının yeniden düzenlenmesi ve 
genişletilmesi de, bu çalışmalara yeni ve ek boyutlar 
kazandıracak nitelikte görünüyor.

Hızla gelişen otomotiv ihracatının en önemli sorunu 
ise lojistik altyapısı olarak görünüyor. AB pazarına 
ulaşımda demiryolu sisteminin yeniden kurulması 

öncelik taşırken otomotiv limanı ihtiyacı her 
geçen yıl daha da artıyor. Özellikle Güney ve Doğu 
Marmara’da yeni bir liman kuruluşu tamamlanmalı.

Türkiye BRIC ülkelerine karşı rekabet gücünü 
artırmalı

Bu yılın sonuçlarına göre BRIC ülkelerinin pazar 
büyüklüğü bu ülkelerin yatırım cazibesini artırıyor.

İç pazarları çok geniş olan BRIC ülkelerinin yeni 
yatırımlar için çekiciliği tabii ki sınırlı iç pazarı 
olan Türkiye’den daha fazla. Ancak Türkiye’nin 
başarılı ve işine bağlı genç işgücüne ek olarak 
yürürlükteki yatırım teşvikleri de önemli bir faktör 
oluşturmaya devam ediyor. Nitekim olumsuz 
koşullara rağmen devam eden yatırım girişimleri 
de bunun bir göstergesi olarak değerlendirilebilir. 
Türkiye’nin otomotivdeki rekabet gücünün artması 
için bir yandan Türkiye pazarının büyümesi 
gerekiyor. Öte yandan Türkiye, bulunduğu bölgede 
üretim üssü konumunu güçlendirip ulaşılabilen 
pazarın genişletilmesini sağlamalı (bu anlamda 
en önemli konular: lojistik altıyapı, serbest ticaret 
anlaşmaları, yasal ve vergisel düzenlemeler). 
Yeni nesil ticaret anlaşmaları tabii ki Gümrük 
Birliği’nden çok daha kapsamlı ve Türkiye’nin AB 
dışındaki pazarlara da açılmasına yol açacak. Bu 
konunun sürekli gündemde tutulması gerekiyor 
ve vakit geçirilmeden bu anlaşmalarda ülkemizin 
de yer alması için gerekli çalışmalara başlanması 
bekleniyor.

Yetkili bayiler artan 
rekabetin yanı 
sıra hızla değişen 
tüketici isteklerini 
karşılamakta 
farklı bir pazar 
gelişimini yakından 
izliyor. Bu durum 
değerlendirmelere de 
yansımış görünüyor. 
Bu gelişme özellikle 
yeni nesil tüketicilerde 
daha fazla izleniyor. 
Tüketici, bayiden 
daha fazla hizmet ve 
seçenek sunmasını 
bekliyor.

Araştırmanın amacı Türkiye otomotiv sektörü yöneticilerinin sektöre yönelik öngörülerinin 
tespit edilmesidir. Araştırma KPMG Türkiye yönetiminde Otomotiv Distribütörleri Derneği 
(ODD), Otomotiv Sanayii Derneği (OSD) ve Taşıt Araçları Yan Sanayicileri Derneği (TAYSAD), 
Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği (OYDER) ve bu derneklerin üyelerinin destekleriyle ERA 
Research and Consultancy tarafından gerçekleştirilmiştir.
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TÜRKİYE BÖLGESEL SIFIR VE İKİNCİ EL ARAÇ SATIŞI HARİTASI

2015 YILI BÖLGELERE GÖRE SIFIR ARAÇ SATIŞI
Bölgeler Otomobil Hafif Ticari Araç Toplam
Marmara Bölgesi 417.274 92.192 509.466
Ege Bölgesi 73.441 28.859 102.300
Akdeniz Bölgesi 71.120 30.649 101.769
İç Anadolu Bölgesi 96.795 39.823 136.618
Karadeniz Bölgesi 33.165 16.850 50.015
Doğu Anadolu Bölgesi 19.099 11.263 30.362
Güneydoğu Anadolu Bölgesi 28.663 14.774 43.437
Toplam 739.557 234.410 973.967

2015 YILI BÖLGELERE GÖRE SIFIR OTOMOBİL BAŞINA İKİNCİ EL OTOMOBİL SATIŞ ORANLARI
Bölgeler Otomobil İkinci El Otomobil Oranı
Marmara Bölgesi 417.274 1.493.013 3,58
Ege Bölgesi 73.441 600.731 8,18
Akdeniz Bölgesi 71.120 618.669 7,70
İç Anadolu Bölgesi 96.795 979.255 10,12
Karadeniz Bölgesi 33.165 379.009 11,43
Doğu Anadolu Bölgesi 19.099 126.193 6,61
Güneydoğu Anadolu Bölgesi 28.663 200.029 6,98
Toplam 739.557 4.396.899 5,95

2015 YILI BÖLGELERE GÖRE İKİNCİ EL OTOMOBİL SATIŞLARI
Bölgeler Oranı
Marmara Bölgesi 1.493.013
Ege Bölgesi 600.731
Akdeniz Bölgesi 618.669
İç Anadolu Bölgesi 979.255
Karadeniz Bölgesi 379.009
Doğu Anadolu Bölgesi 126.193
Güneydoğu Anadolu Bölgesi 200.029
Toplam 4.396.899

Otomotiv Sektöründe Doğru Veriler Işığında Doğru Analizler ve Doğru Yatırımlar
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TOKATÇORUM

KAYITLI OTOMOBİL SAYISINA GÖRE SIFIR VE İKİNCİ EL ARAÇ SATIŞI HARİTASI

2015 YILI BÖLGELERE GÖRE SIFIR ARAÇ VE NÜFUS KARŞILAŞTIRMASI

Bölgeler Otomobil Hafif Ticari 
Araç

Toplam Toplam Satış 
Payı

Toplam Nüfus 
Payı

Bölge Nüfusu

Marmara Bölgesi 417.274 92.192 509.466 % 52,31 % 30,39 23.608.079

Ege Bölgesi 73.441 28.859 102.300 % 10,50 % 12,90 10.023.549

Akdeniz Bölgesi 71.120 30.649 101.769 % 10,45 % 12,75 9.906.771

İç Anadolu Bölgesi 96.795 39.823 136.618 % 14,03 % 15,94 12.381.363

Karadeniz Bölgesi 33.165 16.850 50.015 % 5,14 % 9,78 7.597.594

Doğu Anadolu Bölgesi 19.099 11.263 30.362 % 3,12 % 7,63 5.927.630

Güneydoğu Anadolu Bölgesi 28.663 14.774 43.437 % 4,46 % 10,62 8.250.718

Toplam 739.557 234.410 973.967 % 100,00 % 100,00 77.668.904

2015 YILI TÜRKİYE BÖLGELER OTOMOBİL ANALİZİ

Bölgeler Trafiğe Kayıtlı 
Otomobil Sayısı

Trafiğe Kayıtlı 
Otomobil Payı

Toplam Bölge Nüfus 
Payı

Toplam Bölge 
Nüfusu

1.000 Kişiye Düşen 
Otomobil sayısı

Marmara Bölgesi 3.711.625 % 35,31 % 30,39 23.608.079 157,22

Ege Bölgesi 1.554.996 % 14,79 % 12,90 10.2029.549 155,13

Akdeniz Bölgesi 1.396.505 % 13,29 % 12,75 9.906.771 140,96

İç Anadolu Bölgesi 2.235.503 % 21,27 % 15,94 12.381.363 180,55

Karadeniz Bölgesi 880.344 % 8,38 % 9,78 7.597.794 115,87

Doğu Anadolu Bölgesi 294.018 % 2,80 % 7,63 5.927.630 49,60

Güneydoğu Anadolu Bölgesi 438.551 % 4,17 % 10,62 8.250.718 53,15

Toplam 10.511.542 % 100,00 % 100,00 77.695.904 13,5,29

Otomotiv Sektöründe Doğru Veriler Işığında Doğru Analizler ve Doğru Yatırımlar
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• Otomotiv ticaretinde ilinizdeki durumunuzu ve yerinizi görmek ister 
misiniz?

• Satışlarınızda nasıl kampanyalar yapmanız gerekiyor?
• Hangi ilçede binek araç satışı ön planda, hangi ilçede ticari araç satışı daha 

kolay yapılıyor?
• Yakın bölgelerdeki rakipleriniz ile kendinizi karşılaştırmak ister misiniz?
• İkinci el araç satışlarında doğru stoklama yapmanız, sizin için önemli mi?
• Hangi araçları takasla almalısınız?
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Rakamlarla 2015 Yılı 

• Konsolide Ciro: 5,2 milyar TL

• Yeni araç satışı: 78.300 adet

• 2. el araç satışı: 24.000 adet

• Servis cirosu: 275 milyon TL

• Toptan yedek parça cirosu: 225,8 
milyon TL

• Sigorta finansman satışı: 122.000 
adet  

• Araç kiralama toplam araç parkı: 
40.700 adet

• Avis yüksek sezon araç parkı: 10.500 
adet 

• Budget yüksek sezon araç parkı: 
5.500 adet

• Avis Filo uzun dönem yılsonu araç 
parkı: 23.000 adet

• Yurt dışı araç parkı: 1.700 adet

• Hizmet verilen nokta sayısı: 7 ülke, 
48 şehir, 207 nokta.

Otokoç Otomotiv  günde 280,
saatte 12 araç sattı

Türkiye'nin lider otomotiv perakendecisi ve araç kiralama 
şirketi Otokoç Otomotiv, pazarın yüzde 25 büyüdüğü 2015 
yılını rekor araç satışıyla tamamladı. 2015 yılını yüzde 34 
artışla, 5,2 milyar lira ciro ile kapatan Otokoç Otomotiv, 
saatte 12, günde 280 araç satışı gerçekleştirdi. 

Türkiye'nin lider otomotiv perakendecisi ve araç 
kiralama şirketi Otokoç Otomotiv, pazarın 

yüzde 25 büyüdüğü 2015 yılını rekor araç satışıyla 
tamamladı. 2015 yılını yüzde 34 artışla, 5,2 milyar lira 
ciro ile kapatan Otokoç Otomotiv, saatte 12, günde 
280 araç satışı gerçekleştirdi. Toplamda 102 bin adet 
araç satışı gerçekleştiren şirket;  78.300 adet yeni araç 
satışı ve yüzde 8’lik pazar payı ile yeni bir rekora imza 
atarken, ikinci el araçta da 24 bin adetlik bir rakama 
ulaştı.

Otokoç Otomotiv’in 2015 yılı performansı bir basın 
toplantısı ile değerlendirildi. Otokoç Otomotiv 
Genel Müdürü Görgün Özdemir’in 2016 hedef 
ve öngörülerini de paylaştığı toplantıya, Otokoç 
Markasından Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Uğur 
Güven, Otokoç Otomotiv Araç Kiralamadan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı İnan Ekici, Mali İşlerden 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Dr. M. Önder 
Kutman ve Birmot Markasından Sorumlu Genel 
Müdür Yardımcısı Çağrı Karaoğuz da katılarak birer 
sunum gerçekleştirdi.

Pazarın üzerinde büyüme performansı

Otomotiv pazarının 2015 yılında yüzde 25 oranında 
büyüme gerçekleştirdiğini belirten Genel Müdür 
Görgün Özdemir, “Otokoç Otomotiv olarak biz 
de 2015 yılında yeni araç satışlarımızı yüzde 26, 
ikinci el araç satışlarımızı ise yüzde 25 artırarak 
pazarın üzerinde bir büyüme performansı sergiledik. 
Türkiye’nin mega perakendecisi olarak yeni araç 
satışında 78 bin 300 adet ile üretici markaların 

satış rakamlarıyla yarışır durumdayız. Türkiye’de 
satılan tüm Fiat ve Ford markalı araçların 3’te 1’ini 
tek başımıza satıyoruz. Volvo’da marka payımız 
yüzde 40, Alfa Romeo ve Jeep’te marka payımız 
yüzde 36 seviyesinde. Benzer şekilde ağır ticari araç 
kategorisinde Ford Trucks satışlarının yüzde 30’unu 
biz gerçekleştiriyoruz. İkinci elde de 24 binlik araç 
satışıyla liderliğimizi perçinledik. Böylece; 2015 yılını 
geçen yıla göre yüzde 34’lük bir artışla 5,2 milyar TL 
ciro ile kapattık.” dedi.

Araç kiralamada yurtdışı yatırımları devam 
edecek 

Otokoç Otomotiv çatısı altında faaliyet gösteren 
Avis, Budget ve Zipcar markalarıyla araç kiralama 
sektörünün de öncüsü olmaya devam ettiklerini 
belirten Özdemir, uzun ve kısa dönemli kiralamanın 
yanı sıra saatlik araç paylaşımı işinde de hızlı 
büyümeye devam ettiklerini sözlerine ekledi. Otokoç 
Otomotiv’in yurtdışı dâhil yüksek sezonda toplam 
40 binin üzerindeki araç parkıyla Avis Budget 
Grubu (ABG) Avrupa, Ortadoğu, Afrika (EMEA) 
Bölgesindeki en büyük 2. lisansiye ülke olduğunu 
belirten Özdemir; Azerbaycan, K.Irak, Kazakistan ve 
Macaristan’dan sonra 2015 yılında kuruluş işlemlerini 
tamamladıkları Gürcistan ve K.Kıbrıs yatırımlarını da 
faaliyete geçirerek yurt dışı operasyonlarını 6 ülkeye 
taşımış olacaklarını belirtti. 

Saatlik araç paylaşım hizmeti Zipcar’ın dünyadaki 
ilk lisansiye ülkesi olduklarının altını çizen Özdemir, 
İstanbul’da hizmet veren 80 aracın şu ana kadar 
dünyayı 24 kez dolanacak kadar mesafe kat ettiğini 
söyledi. 2016 yılında pazarın yüzde 2 daralacağını 
tahmin ettiklerini belirterek; “2016’da otomotiv 
pazarının durumunu yurt içinde ve küresel 
piyasalarda yaşanacak gelişmeler belirleyecek. Ancak 
bizim hedefimiz 950 bin civarında oluşacak bir 
pazarda yine yüzde 8 pay almak.” dedi ve ekledi “araç 
kiralama tarafında hizmet verdiğimiz 7 ülke ile toplam 
7.000 adet araçlık büyüme gerçekleştirerek, yüksek 
sezonda 47.000 adetlik araç parkına ulaşacağız.” 
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Dijital liderlerden dersler
Daha güçlü performans 
sağlayan 10 özellik

Dijital stratejiniz güçlü büyüme mi sağalayacak 
yoksa kriz mi getirecek?

2 007 yılından bu yana gerçekleştirdiğimiz 
araştırmada temel bir soruya odaklanıyoruz: 

Şirketler, dijital yatırımlarının değer yaratmasını 
ve yarattığı değeri sürdürmesini sağlamak için 
hangi adımları atmalıdır? Bu sorunun cevabını 
bulabilmek için, yaklaşık 2.000 işletme ve teknoloji 
yöneticisinin deneyimlerinden yararlanarak küresel 
şirketlerin uygulamaları ve performansı incelendi. 
Bu yıl ek olarak, daha güçlü finansal performansa 
ilişkin 10 kritik özellik belirlendi.

En iyi finansal performans gösteren şirketler, dijital 
stratejilerinde, inovasyonda ve uygulamada daha 
bilinçli oldukları görülmektedir. CEO bağlılığına, 
stratejik netliğe ve ortak bir anlayışa sahip olmaları 
ortak özellikleridir. Teknolojiye başvururken ve 
inovasyon kaynaklarını belirlerken geniş açıdan 
bakmaya daha uygundurlar. Ayrıca verilerini 
içgörüye dönüştürmede yetenekli, siber güvenlikte 
ileriye dönük ve dijital yatırımların sonuçlarını 
karşılaştırmada istikrarlı olmaya daha yatkındırlar. 
Çalışmamıza göre, bu özellikleri sergileyen 
organizasyonların -yani Dijital IQ® liderlerinin- 
daha hızlı kazanç ve kâr artışı elde etme olasılığı, 
sıralamada geride kalanlardan iki kat daha fazladır.

Araştırmamız, dijital yatırım ile kurumsal 
performans arasında doğrudan bağlantı 
kurmanın yanı sıra, değişimin yapısı ve ardından 

Şirketler içinde dijital yatırımların 
arttığını ve daha önce hiç olmadığı 
kadar organizasyonun farklı 
aşamalarına yayıldığını ortaya koyan 
Küresel Dijital IQ Araştırması 2015, 
51 ülkeden 2.000’e yakın IT ve şirket 
yöneticisi ile görüşülerek hazırlandı.

organizasyonların karşılaştığı engeller hakkındaki 
önemli eğilimleri de ortaya koymaktadır.

1. Yarının değil-bugünün işi için dijital

Piyasadaki istekliliğe rağmen, şirketler kendi 
sektörlerinde veya diğer sektörlerde değişiklik 
yaratacak teknolojilere yatırım yapmamaktadırlar. 
Neredeyse sadece mevcut iş modellerini büyütmek 
amacıyla dijitali uygulamaya odaklanmış 
durumdalar ve bu ileriyi göremeyen bakış açısı 
endişe vermektedir.

2. Oysa organizasyonların içinde de pek çok 
değişim meydana geliyor. 

Liderlerin dijital teknolojilerden yararlanma 
hedefleri kurumsal çalışma modelinde değişikliklere 
neden olmaktadır. Bu değişikliğin her şirket 
içinde farklı organizasyonel yansımaları olduğu 
görülmektedir.

3. Şirketlerin geride kalmasının nedeni yavaş 
teknoloji yaklaşımı.

Hem piyasanın ilerisinde hem de şirket içindeki 
değişimin önünde olmak için yeni kurulan çevik 

PwC’nin bu yıl 
yedincisini 
gerçekleştirdiği 
2015 Dijital IQ 
Araştırması’nın 
sonuçlarına göre 
yöneticilerin 
yüzde 99’u dijital 
yatırımlardan, gelir 
artışı gibi hızlı sonuç 
beklediğini söylerken, 
sadece yüzde 1’i dijitali 
kendi sektörlerinde 
ya da başka 
sektörlerde değişim 
gerçekleştirebilecek 
uzun vadeli yatırımlar 
olarak görüyor.
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bir girişimci şirket gibi düşünmek ve davranmak 
gerekmektedir. Şirketlerin birimler arası verimli 
ilişkilere ivme kazandırarak öğrenme ve ortaklık 
kurma şekillerini ve beceri geliştirme yöntemlerini 
iyileştirmeleri gerekmektedir.

Organizasyonların dijital teknolojiye ciddi yatırım 
yapmaya devam etmesi ve müşterilerin, çalışanların, 
paydaşların ve kurulların beklentilerini yükseltmesi 
nedeniyle, yönetim ekipleri bu ciddi yatırımı gerçek 
getiriye dönüştürme konusunda baskı altında 
kalmaktadırlar. Biz öncelikle liderlerin bugünün 
dijital koşullarını net olarak anlaması gerektiğine 
inanmaktayız. Ancak o zaman şimdiki işlerinde -ve 
henüz planlamadıkları işlerde üstün performans 
göstermek için gerekli donanıma sahip olması 
beklenmektedir.

Dijital göstergeler işletmenizle ilgili neler 
söylemektedir?

Araştırmamız, 2015’in bir dönüm noktası olduğuna 
dair net göstergeler ortaya koymaktadır. Dünya 
genelinde bazı bölgesel farklılıklar görmemize 
karşın, iş liderleri, dijital yatırımları sayesinde 
gerçek bir rekabet üstünlüğü ortaya koymaya hazır 
görünüyorlar:

CEO’lar oyuna dahil oldular.

Yıllık araştırmamızda görüştüğümüz CEO’ların 
büyük çoğunluğu (%86), dijital teknolojilerin 
kullanımını desteklemenin çok önemli olduğunu 
söylemiştir.1 Dijital IQ araştırmamıza katılan 
işletme ve BT yöneticilerinin yaklaşık dörtte üçüne 
göre uygulama konusunda da hassas olduklarını 
belirtmişlerdir. Dahası, son iki yılda önemli bir 
artış gözlemlenmektedir: 2013 yılında yöneticilerin 
sadece %57’si CEO’larnındıijitali desteklediğini 
söylemekteyken 2014 yılında bu oran %71’e 
bu yıl ise %73’e çıkmıştır. Araştırmada en çok 
dikkat çeken bölge ise yöneticilerin %84’ünün 
organizasyonlarındaki CEO desteğine dikkat çektiği 
Orta Doğu’dur.

Agresif yatırımlar yapılıyor.

CEO’ların görev ve yetkileri, dijitale yapılan önemli 
yatırımları etkilemektedir: Katılımcıların neredeyse 
üçte biri (%31), şirket gelirlerinin %15’inden 
fazlasını sadece BT’yi değil tüm iş birimlerini 
kapsayan teknolojik yatırımlara ayırdığını 
söylenmektedir. Bu, teknoloji analistlerinin sıklıkla 
yaptığı tek haneli harcama tahminlerinden çok 
daha yüksektir. Bölgesel olarak, gelirin %15’inden 
fazlasını yatırımlara ayırma olasılığı en yüksek 
olanlar Afrika (%42) ve Güney Asya’daki (%40) 
yöneticilerdir.

Güven artmaya devam ediyor.

Geçen yılki %64 oranından biraz yüksek olarak, 

katılımcıların üçte ikisi şirketlerini güçlü bir Dijital 
IQ’ya sahip olarak sınıflandırılmaktadır. Asya 
(%64), İskandinavya (%59) ve Batı Avrupa (%54) 
bölgelerindeki yöneticiler kendilerine olan güveni 
daha az olduğu görülmektedir.

Ortak bir tanım mevcut değil

Yöneticilerden, dijitalin işletmeleri için ne anlama 
geldiğini anlatan en uygun iki tanım seçmesini 
istediğimiz de yöneticilerin çoğunluğu (%53) dijitali 
teknolojik inovasyona ilişkin faaliyetler, büyük 
bir kısmı (%41) teknolojiyi tüm iş birimlerine 
dahil etmek için yapılan yatırımlar, yine büyük 
bir kısmı BT (%37) veya müşteriye dönük 
faaliyetler olarak tanımladı (%36). Bilişim Grubu 
Başkanları (CIO) ve Dijital Müdürler (CDO) aynı 
görüşe sahip olma eğiliminde, ancak Pazarlama 
Kurulu Başkanlarının (CMO) farklı öncelikleri ve 
beklentileri gözlemlenmektedir. Bölgesel resimin de 
karışık olduğu gözlemlenmektedir; Kuzey Amerika 
(%48) ve Orta Doğu’daki (%69) yöneticilerin 
çoğu dijitale daha geniş açıdan bakarken, Orta ve 
Doğu Avrupa’dakilerin çouğ ise dijitali BT olarak 
görmektedir.

Yeni ve gelişen roller

Eskiden şirket teknolojisinin sadece Bilişim 
Grubu Başkanı’na (CIO) emanet edildiği pek çok 
organizasyonda geleneksel Bilişim Grubu Başkanı 
(CIO) rolünün yeni ve mevcut liderler arasında 
dağıtılmasıyla bir değişim meydana gelmiştir. 
İşletmeyi dijitalleştirme: 2015 Dijital Dönüşüm 
Lideri Çalışması (Digitizing the business: The 2015 
Chief Digital Officer Study) adlı bir PwC Strategy& 
çalışmasında kanıtlandığı üzere, bazı şirketler 
dijital dönüşüm çalışmalarını yönetmesi için 
GMY seviyesinde Dijital Dönüşüm Lideri (CDO) 
görevlendirilmektedir.

Araştırmamıza katılan yöneticilere göre, şu anda 
pek çok Bilişim Grubu Başkanı (CIO) genellikle 
tüm dijital çalışmaları yönetirken (%40), üç 

Araştırmaya göre Dijital 
IQ liderlerinin hızlı 
kazanç ve kar artışı 
elde etmesi sıralamada 
geri kalanlardan iki kat 
daha olasıdır.



DİJİTAL PAZARLAMA

42 ŞUBAT 2016

yıl içinde bu oranda bir düşüş gerçekleşecektir 
(%35). Aynı zamanda yöneticiler, Bilişim Grubu 
Başkanı’nın (CIO) bugünkü oranı %32 olan 
BT ve inovasyon üzerindeki iç odaklanmayı üç 
yıl içinde % 36’ya çıkaracağını beklediklerini 
söylemektedirler. Bazı bölgelerde Bilişim Grubu 
Başkanı (CIO) rolünün marjinalleşmesi daha da 
fazla telaffuz edilmekte: Kuzey Amerika’da (bugün 
%44), işletmeye karşı dijital sorumluluğu olan 
Bilişim Grubu Başkanı (CIO) oranının üç yıl içinde 
hızla %31’e düşmesi beklenmektedir.

Dağıtılmış teknoloji harcamaları

Harcamaların çoğunluğu (%68), BT dışındaki 
bütçelerden gelirken bu oranda geçen yılın %47’lik 
oranına göre önemli bir artış söz konusu. Orta 
ve Doğu Avrupa’da (%73) ve Kuzey Amerika’da 
(%71), Bilişim Grubu Başkanı’nın (CIO) kontrolü 
dışında çok daha fazla harcama yapılmaktadır. 
Ayrıca yatırımlardan nihai olarak sorumlu olan kişi 
de değişmiştir; birinci sırada CEO (%34) varken, 
ard ından da CIO (%27), CDO (14%), ve CFO 
(13%) gelmektedir. Orta Doğu’da Dijital Dönüşüm 
Lideri’nin (CDO) dijital yatırımdan sorumlu olma 
olasılığı daha yüksek iken, Kuzey Amerika ve Batı 
Avrupa’da Bilişim Grubu Başkanlarının (CIO) 
dijital yatırımlardan sorumlu olma olasılığı daha 
yüksektir.

Dijital değerin peşinde:İşletmeler aslında ne 
istemektedir?

Bu göstergeler toplu olarak bize, dijital söz 
konusu olduğunda işletmelerin işi önemsediğini 
göstermektedir. Değişim hakkında ve değişimin 
statükoya meydan okuması için neler gerektiği 
hakkında söylenen pek çok şey var. Ama, aslında 
şirketlerin zaman ve para harcadığı konu bu değil. 
Yöneticilerin sadece %1’i, dijital konusunda en 
önemli beklentilerinin kendi sektörlerinde veya 
diğer sektörlerde değişiklik yaratması olduğunu 
belirtmiştir. (Bu yüzde dijitalin işletmeye değer 
katacağı ilk üç yöntemin seçilmesi istendiğinde, 
%8’e yükseliyor.)

Ayrıca yöneticiler, dijitalden daha hızlı getiri 
beklediğini belirtmektedir. Yöneticilerin %45’i, ilk 
önceliğinin kazancı artırmak olduğunu söylerken; 
%25’i, dijitalin daha iyi müşteri deneyimleri 
oluşturmasını beklemekte ve %12’si, bunu kârı 
artırmak olarak görmektedir. Kısacası, dijital ille 
de yarının değil, bugünün de işini büyütmenin bir 
yoludur.

Öngörü sorularını -şimdilik- bir kenara bırakırsak 
merak edilen konu başarılı olup olamadıklarıdır. 
Özellikle içinde bulundukları aşırı rekabetçi 
ortam göz önüne alındığında, çalışmalarına en 
etkin şekilde odaklandılar mı? PwC Strategy&2 
tarafından gerçekleştirilen yeni bir araştırmaya 
göre, yöneticiler büyüme çalışmalarını tekrarlamaya 
devam ederkena hedeflerine ulaşabilme konusunda 
güven eksikliği olduğunu da kabul ediyorlar.

Destekçi CEO

CEO liderliği ve teknoloji değeri arasındaki ilişkinin 
takibi, başlangıcından beri Dijital IQ ile ilgili bir 
çalışma alanı olmuştur. Aslında, 2007 yılındaki 
açılış çalışmamızda destekçi bir CEO ile daha güçlü 
finansal performans arasında bir bağlantı tespit 
etmiştik. Teknoloji odağının işletme verimliliğinden 
büyümeye kayması; paydaşlar ve iletişimin 
değişmesi sonucu CEO doğal bir lider olarak öne 
çıkmaktadır. Diğer yönetim ekibi üyelerine göre 
değişime daha çok öncelik veren CEO’ların dijitale 
yönelik iddialı beklentileri vardır. Şirketlerin 
yönetim kurulları da dijital stratejiyle daha fazla 
ilgilidir. 2015 Yıllık Kurum Yöneticileri Araştırması 
(2015 Annual Corporate Directors’ Survey) adlı 
gelecek çalışmamızda, yönetim kurullarının 
teknoloji stratejisi ve sorunlarını (özellikle siber 
güvenlik) görüşmeye daha fazla zaman harcadığı 

Dijitalin stratejik 
önemi göz önüne 
alındığında, 10 Dijital 
IQ özelliğinden 
dördünün strateji 
ayağında yer aldığı 
sonucu ortaya çıkıyor. 
En önemlisi, dijital 
lider ve diğer yönetim 
ekibi üyelerinin 
sahipliği, sonra da 
organizasyonun 
geri kalanının 
süregelen bağlılığı ile 
desteklenmesi gereken 
CEO liderliğidir.

Dijital IQ’nuz nedir?

Dijital IQ analizimiz, şirketlerin kapasitelerine yüksek güven duymasına rağmen, 
dijitali somut kazanca dönüştürmede yetersiz kaldığını ortaya koymaktadır. 
Araştırmamıza katılan yaklaşık 2.000 yöneticiden alınan yanıtlardan yola çıkarak, 
stratejiyi, inovasyonu ve uygulamayı kapsayan 25’ten fazla faktörü değerlendirdik. 
Sonuç olarak, daha güçlü finansal performansa ilişkin 10 özelliği ortaya çıkardık; 
bunlar toplu olarak genel Dijital IQ puanımızı oluşturmaktadır. Yüksek Dijital IQ 
sahibi şirketlerin (üst çeyrekte yer alan) hızlı kazanç ve kâr artışı sağlama olasılığı, 
sıralamada geri kalanlardan iki kat daha fazla olduğunu gözlemledik.

Dijital IQ puanımız, teknolojik yatırımlarından bekledikleri değeri -özellikle de pek 
çoğunun istediği artışı- ne kadar iyi yakaladıklarını değerlendirmek için tutarlı bir 
yol sağlamaktadır. Şirketlerin bir sektör içerisinde veya diğer benzer şirketlere kıyasla- 
getiri sağlamak için ne kadar iyi konumda olduğunu ölçmek ve değerlendirmek 
için Dijital IQ’yu kullanmaktayız. Genel puan doğrultu açısından önemli olsa da, 
Dijital IQ’nun gerçek gücü, bir şirketin dijital anlayışını, önceliklerini ve eksikliklerini 
belirlemek için 10 özellikten her birinin puanını değerlendirirken ortaya çıkmaktadır.
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bulgusuna ulaştık. Artık her resmi yönetim kurulu 
toplantısında daha fazla yönetici (2012’de %18 
olan bu oran, bu yıl artarak %25 olmuştur) şirketin 
CIO’su ile görüşürken; bu, CEO’ların ve dijital 
liderlerinin siber güvenliğin ötesine geçmesi için bir 
fırsata işaret etmektedir.

Dijital liderler stratejiyi belirlerler

CEO’lar dijitale yönelik gidişatı ve vizyonu belirler, 
ancak dijitali faaliyete geçirmeden sorumlu olanlar, 
ki bunlar genellikle CIO veya CDO’lardır, üst 
düzey iş stratejisi belirleme sürecine etkin rol 
oynamaktadırlar. Bu, özellikle dijital liderlerin 
işin büyük bir bölümünden sorumlu oldukları 
şirketlerde böyledir. Bazı organizasyonlar için, eş 
strateji gelişimini teşvik etmenin etkili bir yolu 
yeni organizasyon yapılarından geçmektedir. 
Örneğin, küresel bir sağlık şirketi, şirketin çok 
sayıda CIO ve CMO’sunu buluşturan dijital 
bir konsey oluşturmuştur. Meseleleri kendi iş 
birimlerinde çözmek yerine, gerek dijital strateji 
gerekse uygulama üzerine birlikte çalışmaktadırlar. 
Böyle bir konseyin gerçekten etkili olabilmesi için 
işbirlikçi olması, birimler arası çalışması ve hem BT 
hem de diğer iş birimlerindeki kişilerden oluşması 
gerekmektedir.

Elini taşın altına koyan yönetici ekibi

CDO ve CIO’nun ötesinde, üst yöneticilerin geri 
kalanının da strateji ileri sürmeleri ve sonra bu 
stratejileri benimsesi gerekmektedir. Aynı görüşte 
olmak, yatırımları en yüksek düzeye çıkarma 
olasılığının daha fazla olması anlamına gelir. 
Bu sayede organizasyonun çakışma alanlarını 
belirlenebilir ve çabaları sona erdirebilecek kaynak 
eksikliklerine ışık tutulabilir. Çalışmamızın son 
birkaç yılında gördüğümüz gibi, yatırımlardan en 
yüksek değerde getiri sağlayabilmek için yönetim 
ekibi arasında üretken ilişkiler kurulması büyük 
önem arz etmektedir. CIO ve CMO söz konusu 
olduğunda işbirliği özellikle çok önemlidir. 
Şirketlerin, üretken bir ortaklık elde etmek 
için üstlenecekleri zor bir görev vardır: %54’ün 
güçlü olarak derecelendirdiği bu ilişki, takip 
ettiğimiz dokuz ilişki çiftinden en zayıf olanıdır; 
kıyaslandığında güçlü bir CIO-CEO ilişkisinin oranı 
%70’tir.

Organizasyondaki strateji paylaşımı

Bir stratejiye organizasyondaki herkes dahil 
olmadıkça o strateji eksik kalmaktadır. Son 
üç yıl içinde, bu basit ama güçlü uygulamanın 
önemini görülmüştür. Bugün şirketlerin %69’u 
iş stratejilerinin ve dijital stratejilerin kurum 
genelinde paylaşıldığını söylese de geçen yıl şirketler 
bu rakamı %55 önceki yıl ise bu rakam sadece %50 
olduğu görülmüştür.

Bu kapsamda lider şirketlerin stratejiyi paylaşmak 
için değil, aynı zamanda stratejinin çalışanları nasıl 
etkilediği hakkında bir diyalog oluşturmak için 
videolar kaydettiği, sosyal medyaya girdiği ve akıllı 
telefonları kullandığı görülmektedir.

Rekabet avantajı odaklı

Pek çok dış kaynağa bağlı olmak ve bu kaynaklardan 
bir şeyler öğrenmek piyasada farklılaşmak için bir 
fırsat yaratmaktadır. Çok sayıda potansiyel fikir 
arasından, işletme için en çok umut vaat edenleri 
öncelik sırasına koymak gerekir. Her şirketin nihai 
listesinde bulunan yeni teknolojiler büyük ölçüde 
farklılık gösterecektir; ancak, yöneticilerin üç ila 
beş yıl içinde stratejik olarak en önemli gördükleri 
alanlar siber güvenlik, veri madenciliği ve analizi, 
veri görselleştirme ve bulut hizmetleridir. Ayrıca, 
NoSQL veri tabanları, işletmeye yardımcı sensörler 
ve giyilebilir kurumsal aksesuarlar gibi yaygınlığı 
daha az olan teknolojiler gelecekte rekabet avantajı 
sağlamak adına önemli fırsatlar olabilir.

İşletme verilerinin etkin kullanımı

Toplanan verilerden değer yaratmak, genellikle 
işletmenin nasıl büyüyeceği veya rakiplerle nasıl 
işbirliği yapacağı gibi stratejik kararlara yön vermek 
için veriyi kullanmak anlamına gelmektedir 
Yöneticiler, bunun organizasyonlarında gerçek 
bir sorun olduğunu kabul etmektedirler. Veri 
toplamanın zorluklarına ek olarak veri kalitesi, 
doğruluğu hakkındaki sorunlar ve hangi verilerin 
kullanılacağını, rollerine nasıl fayda sağlayacağı gibi 
engellerden bahsedilmektedir.

Bir şirketin inovasyon 
stratejisini kısa vadeli 
büyüme ve uzun vadeli 
değişiklikler açısından 
etkileyen birçok faktör 
olsa da, Dijital IQ’yu 
oluşturan iki temel 
faktör vardır: Yeni ve 
keşfedilmemiş yerlerde 
inovasyon aramak, 
sonra da kararlı bir 
şekilde rekabet 
avantajı sağlayanları 
seçmek.
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Skoda, 2016'da kesintisiz
büyüme hedefliyor
Yüce Auto Skoda Genel Müdürü Tolga 

Senyücel, Skoda olarak 2016 yılında kesintisiz 
büyümeyi hedeflediklerini belirterek, "Hedefimiz 
bu yıl daralan pazar koşullarına rağmen büyümek. 
Markamız adına yüzde 10-20 arasında büyüme 
öngörümüz var" dedi.

Senyücel, 2016'nın ilk satış yeri (showroom) Doğuş 
Oto Maslak'ın açılışı dolayısıyla gerçekleştirilen 
törende, şirketin 2015 performansına yönelik 
değerlendirmelerde bulundu. 

Geçen yıl binek otomobil pazarının yaklaşık yüzde 
23 büyüdüğünü anımsatan Senyücel, "Skoda olarak 
bunun iki katı, yaklaşık yüzde 52'lik büyüme 
kaydettik ve 22 bin 107 satış rakamına ulaştık. Bu 
sayede Skoda, Türkiye tarihinde varlık gösterdiği 
son 30 yıl içerisinde en yüksek binek araç satış 
adedine ulaştı" diye konuştu. Senyücel, 2015'te pazar 
paylarının yüzde 3,05'e yükseldiğini ve böylece 

hedeflerini tutturduklarını belirterek, geçen yıl 5 
binin üzerinde satış yapan markalar arasında en 
fazla büyümeyi kaydettiklerini söyledi. 

Skoda olarak 2010'dan bu yana yüzde 250'lik bir 
büyüme sergilediklerini aktaran Senyücel, şunları 
ifade etti: "2010'da 6 bin düzeyinde bulunan satış 
rakamımız şu anda 22 binlere geldi. Bizim de 
kendimize koyduğumuz hedefler tam da buydu. 
Dolayısıyla buna ulaştığımız için çok mutlu ve 
gururluyuz. Skoda'nın Türkiye'deki başarısı, sadece 
bu pazarla sınırlı kalmadı. Aynı zamanda markanın 
küresel pazarları arasında da 19'uncu sıradan, 7'nci 
sıraya yükseldik. Avrupa'nın hemen hemen bütün 
ekonomilerini geride bıraktık. Dolayısıyla Skoda 
Türkiye, sadece bu pazarda değil Avrupa pazarında 
da sesini duyurmuş oldu."

Senyücel, Skoda Türkiye olarak geçen yıl cirolarının 
1 milyar liraya yaklaştığına dikkati çekerek, 

Geçen yıl binek 
otomobil pazarının 
yaklaşık yüzde 
23 büyüdüğünü 
söyleyen Yüce Auto 
Skoda Genel Müdürü 
Senyücel, Skoda 
olarak bunun iki katı 
büyüdüklerini ve bu yıl 
da kesintisiz büyüme 
hedeflediklerini 
belirtti.
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karlarının ise 2014'ün biraz altında gerçekleştiğini 
kaydetti.

Skoda'nın en çok satıldığı pazarlar arasında Çin'in 
281 bin 700'le ilk sırada bulunduğunu anlatan 
Senyücel, bu ülkeyi 158 bin 700'le Almanya'nın 
takip ettiğini dile getirdi. Senyücel, söz konusu 
ülkeleri sırasıyla Rusya, İngiltere, Çek Cumhuriyeti 
ve Polonya'nın izlediği bilgisini verdi.

"Bu yıl pazarda geçen yıla göre yüzde 10-15 
arasında daralma bekliyoruz"

Senyücel, Türkiye otomotiv pazarının son yıllarda 
ciddi bir büyüme trendine girdiğine işaret ederek, 
her ne kadar belli yıllarda bazı iniş çıkış yaşansa da 
pazarın arzu edilen yönde ilerlediğini söyledi.

Bu kadar hızlı büyümenin sonucunda bu yıl pazarda 
ufak bir düzeltme beklediklerini aktaran Senyücel, 
"Bu yıl otomotiv pazarında geçen yıla göre yüzde 
10-15 arasında bir daralma bekliyoruz. Bu yüzde 
10-15 daralma öngörüsü hiç korkutucu değil. Pazar 
bu yıl yüzde 10 daralsa bile yine de bir önceki 
rekor yılına yakın bir pazar seviyesi oluşuyor" 
değerlendirmelerini yaptı.

Senyücel, bu yıl bütün sektör temsilcileri için 
tatminkar bir pazar hacminin oluşacağını 
söylemenin mümkün olduğunu belirterek, şöyle 
devam etti: "Faiz oranları tüketici kredilerine 
ve talebe direkt etki ediyor. Araç kredileri de 
artış eğiliminde. Bunun bir şekilde tüketimi çok 
baskılamadan denge noktasının bulunacağına 
inanıyorum. Otomotiv sektörü için kur çok büyük 
bir etken. Kur bütün markaların fiyatlandırmalarına 
direkt etki ediyor. Satın alma gücünün artmadığı bir 
ortamda kurun yükselmesi sonucunda, otomobil 
fiyatları yukarı gidip, gelirin aynı kalması halinde 
tabii ki insanların satın alma gücü yetmiyor. Şu anda 
ortalama kompakt sınıf araç almaya kalksanız, 80 
bin liranın altında araç bulma şansınız yok. Bundan 
3 sene önce bu araçlar 60-65 bin lira bandındaydı. 
Maalesef kurun yükselmesi bu fiyatları artırdı." 

Otomotiv fiyatlarının, kurlardaki yükseliş oranında 
artmadığını da vurgulayan Senyücel, herkesin bu 
konuda fedakarlık gösterdiğini dile getirdi.

"Filo satışlarında yüzde 100'ün üzerinde 
büyüdük"

Tolga Senyücel, yenilenen ürün gamının Türkiye'de 
Skoda'nın büyümesinde en etkin faktörlerden biri 
olduğuna işaret ederek, filo satışlarındaki hızlı 
ilerlemeye dikkati çekti.

Filo satışlarında 2 bin 90 seviyelerinden 5 binlere 
geldiklerini anlatan Senyücel, "Yani yüzde 100'ün 
üzerinde bir büyüme performansı gösterdik. Skoda, 
geçen yıl filo sektörünün en çok tercih edilen 11. 
markası oldu" ifadelerini kullandı.

Senyücel, Skoda'nın Türkiye'de en çok satılan 
modelinin yaklaşık 10 binle Octavia olduğunu 
belirterek, bunu 4 bin 324'le Superb, 2 bin 190'la 
Rapid Spaceback ve bin 974'le de Rapid'in izlediğini 
kaydetti.

Yeni Fabia'nın bin 834 ve Yeti'nin bin 694 satış 
rakamına ulaştığını aktaran Senyücel, satışların geri 
kalanının ise diğer modellerden oluştuğunu dile 
getirdi. 

Senyücel, bu yıl filoda da büyüme kaydedeceklerini 
ve bu büyümede model yelpazelerinin etkili 
olacağını vurgulayarak, konuşmasını şöyle 
sürdürdü: 

"Yeni Superb ve Fabia, 2016'da tam yıl satılacak. 
Çünkü Fabia geçen yıl nisanda, Superb de ancak 
eylül başında satışa sunuldu. Dolayısıyla bu iki ürün 
de tam yıl satılacağından, toplam büyümemize 
katkı verecek. Skoda'nın tüm dünyadaki satışlarının 
yüzde 41'i de yine Octavia'dan oluştu. Octavia 432 
bin 300, Rapid 194 bin 300 ve Fabia ise 192 bin 400 
satış rakamına ulaştı. Yeti'nin dünya satışları 99 
bin 500 olurken, Superb'in satışları da 80 bin 200 
düzeyinde gerçekleşti."

"Hedefimiz daralan pazar koşullarına rağmen 
büyümek"

Senyücel, 2016 yılında Skoda olarak kesintisiz 
büyümeyi hedeflediklerinden bahsederek, 
"Hedefimiz bu yıl daralan pazar koşullarına rağmen 
büyümek. Markamız adına yüzde 10-20 arasında 
büyüme öngörümüz var. Oturmuş ve tüketici 
güvenini kazanmaya başlayan ürünlerimiz, ürün 
teknolojimiz ve araç kalitemiz, bizi daha fazla talep 
edilen bir marka yapıyor" diye konuştu. 

Senyücel, Skoda 
Türkiye olarak 
geçen yıl cirolarının 
1 milyar liraya 
yaklaştığına dikkati 
çekerek, karlarının 
ise 2014'ün biraz 
altında gerçekleştiğini 
kaydetti. Skoda'nın 
en çok satıldığı 
pazarlar arasında 
Çin'in 281 bin 700'le ilk 
sırada bulunduğunu 
anlatan Senyücel, bu 
ülkeyi 158 bin 700'le 
Almanya'nın takip 
ettiğini dile getirdi. 
Senyücel, söz konusu 
ülkeleri sırasıyla 
Rusya, İngiltere, 
Çek Cumhuriyeti ve 
Polonya'nın izlediği 
bilgisini verdi.
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S ahibinden.com’un 2015 yılı sahibindex “Vasıta” 
verileri açıklandı. Vasıta verilerine göre 1 Ocak 

2015 - 31 Aralık 2015 tarihleri arasında Türkiye 
genelinde sahibinden.com üzerinden verilen vasıta 
ilanlarının yüzde 67’sini otomobil ilanları oluşturdu. 
Otomobil ilanlarını yüzde 11’lik oranla Minivan-
Van-Panelvan, yüzde 7’lik oranla da ticari araçlar 
izledi. 

Verilere göre 2015 yılında en çok vasıta satışının 
gerçekleştiği iller sırasıyla İstanbul, Ankara ve İzmir 
olarak belirlendi. İstanbul’da vasıtalar ortalama 29 
bin 750 TL’den satılırken, Ankara’da ortalama 25 
bin 750 TL, İzmir’de ise ortalama 23 bin TL’den alıcı 
buldu. En çok vasıta ilanı veren illerde de yine aynı 
sıralama görüldü. 

2015 yılında otomobil tercihlerinde en çok 2012 
model, beyaz renkli, benzinli ve LPG’li araçlar 
ön plana çıktı. Vites tercihleri yüzde 75’lik oranla 
manuel vites, kasa tipi tercihleri de yüzde 54 oranla 
Sedan kasa oldu.

sahibinden.com hakkında

Aksoy Group bünyesinde, 2000 yılında kurulan 
sahibinden.com, yenilikçi ürün ve hizmet 
uygulamaları ile kendi iş alanındaki standartların 
belirleyicisi olmaya devam ediyor. Mart 2015’te 33 
milyon tekil ziyaretçinin 118 milyon kez ziyaret 
ederek 4 milyar sayfa görüntülediği sahibinden.
com; 430 çalışanı 5 milyona yakın aktif ilanı ve 
on binlerce ürün çeşidiyle Türkiye’nin en büyük 
e-ticaret platformlarından birisi olma özelliğini 
taşıyor. 

2015’te de 
beyaz renkli, 
manuel vites 
otomobiller 
tercih edildi

2015 yılı sahibindex Vasıta 
verileri açıklandı:
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İstanbul Tekstilkent’te faaliyet gösteren Avek 
Otomotiv, ikinci tesis yatırımını aynı markalarla 
Çanakkale’de gerçekleştiriyor

Avek Otomotiv'den 
Çanakkale'ye yatırım

Çanakkale-Bursa Otoyolu 4. Kilometre üzerinde yer alacak yeni tesis, Çanakkale 
Otogarı ve Çanakkale Organize Sanayi Bölgesi arasında yer alıyor.

Volkswagen, Audi, SEAT, Skoda markaları bu tesisle Çanakkale’de ilk kez satışa 
sunulmuş olacak. Sıfır araç satışı yanı sıra ikinci el araç alım-satımı DOD Bayiliği 
sayesinde her marka için güvenli ve garantili şekilde sunulacak.

Tesisin Servis kısmında bahsi geçen markaların mekanik onarım ve periyodik 
bakımlarının yanı sıra hasar işlemleri de yapılacak.

Avek Otomotiv yetkilileri amaçlarının Çanakkale ve çevresindeki potansiyel 
müşterilerine birbirinden teknolojik, kaliteli, tasarım harikası modellerini en iyi 
şekilde sunmak ve Volkswagen, Audi, SEAT ve Skoda araç sahiplerine fark yara-
tan hizmet anlayışı ve tesisleri ile servis hizmeti vermek olduğunu belirtti.
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Cenevre'nin yıldızları
86. kez düzenlenen Cenevre Otomobil Fuarı gerçekleştirildi

O tomotiv endüstrisinin en önemli fuarları 
arasında yer alan ve her yıl düzenlenen 

Cenevre Otomobil Fuarı, bu yıl 86. kez kapılarını 
açtı. 3-13 Mart  2016 tarihleri gerçekleştirilen fuarda 
Türkiye’nin yeni yerlileri de, ilk kez tanıtılacak 
modeller arasında yerlerini aldılar.

Bu yıl 120’den fazla modelin dünya ve Avrupa 
tanıtımının yapılacağı fuarda, en fazla yenilik 
SUV ve crossover sınıfında göze çarparken, 
spor otomobil tutkunlarına hitap edecek “süper 
modeller” de yerini aldılar. Daha çok spor karakterli 
otomobilleriyle tanınan İtalyan Maserati’nin ilk 
SUV’u “Levante”, Çek üretici Skoda’nın önümüzdeki 

aylarda üretimine başlayacağı 7 kişilik SUV’un 
konsept hali “”Vision S”, Seat’ın yeni crossover 
modeli “Ateca”, rekabetçi SUV sınıfına katılacak yeni 
üyeler olacak.

Sporcular az değil

Spor otomobiller de, bu fuarın “olmazsa olmazları” 
arasında yerini aldı. Nitekim Bugatti’nin merakla 
beklenen ve Veyron’un yerini alacak modeli Chiron, 
burada ilk kez tanıtıldı. Modelin, dünyanın en hızlı 
seri üretim otomobili olması bekleniyor.

Diğer performanslı ve spor otomobil modelleri 
arasında dört silindirli motora sahip yeni Porsche 
718 Boxster, Lamborghini’nin dünyada “tek” olarak 
üreteceği “Centenario”, Jaguar’ın F-Type SVR, Aston 
Martin DB11, McLaren-570GT, Ferrari GTC4Lusso 
bulunuyor. Bununla birlikte yine burada ilk kez 
tanıtılan 2080 HP’lik “Arash AF10”, fuarda ilk 
kez sergilenmesine rağmen 20 adetlik üretiminin 
tamamı satılan Pagani Huayra BC, Zenvo SS1 gibi 
sıra dışı sporcular da bulundular.

Nissan'ın Detroit'te tanıttığı ve Cenevre'de tekrar 
sergilediği IDS konseptinin tasarımı için oldukça 
farklı diyebiliriz. Elektrikli ve sürücüsüz olarak 
tasarlanan bu otomobilin 2020'de yollara çıkması 
bekleniyor.

Elektriksiz olmaz!

Eskisi kadar yoğun olmasa da, fuarda elektrikli 
yeniliklerin de sayısı az değil. Nitekim Citroen 
“E-Mehari” elektrikli konseptinin yanı sıra, lüks 
bağımsız marka haline getirdiği DS standında 
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da elektrikli spor otomobil konsepti “E-Tense”yi 
sergileyecek. Hyundai ve Kia, Toyota’nın Prius’una 
rakip olarak sunacakları yeni hibrit modellerini 
getirirken, Porsche, Frankfurt’ta da sergilediği 
elektrikli konseptini sergiledi.

Yerlilerin fuar geçidi

Yüksek miktardaki yatırımlarla “Türkiye’nin yeni 
yerlileri” olarak yollarda çıkmaya başlayacak 
modeller de, ilk kez Cenevre’den dünyaya 
tanıtıldılar. Toyota C-HR ve yeni hafif ticari 
araç PROACE, Cenevre Otomobil Fuarı'nda 
beğenilere sunuldu. Toyota açıklamasına göre, 
uzun zamandır beklenen "Toyota C-HR" modelinin 
dünya prömiyeri, 86. Cenevre Otomobil Fuarı'nda 
gerçekleştirildi.

Hem crossover segmentinde hem de Toyota 
modelleri arasında farklılaşan ve Türkiye'de 
üretilecek "Toyota C-HR" modelinin, Toyota'ya 
güçlü bir duruş kazandırması hedefleniyor.

Tofaş’ın üretimine başladığı ve Avrupa’da “Tipo” 
olarak bilinen Egea da, bu yıl devreye girecek 
Hatchback ve Station Wagon kasa tipleriyle bir 
arada Cenevre’de olacak.

Detroit, Paris ve Frankfurt ile birlikte dünyanın en önemli otomobil fuarı kabul 
edilen Cenevre Otomobil Fuarı Palexpo Sergi ve Kongre Merkezi’nde gerçekleş-
ti. Bu yıl 86’ncısı düzenlenen organizasyon 10 gün süre ile otomobil tutkunları-
na ev sahipliği yaptı. 700 binden fazla kişinin ziyaret ettiği tahmin edilen fuarda 
bu yıl 120’den fazla aracın dünya prömiyeri gerçekleştirildi. Ferrari, Lamborghi-
ni, Aston Martin, McLaren, Porsche, Bentley gibi yüksek performanslı otomobil-
ler görücüye çıktılar.

Her yıl fuar açılışından önce gazetecilerin ortak oylaması ile ‘Car of the Year’ yı-
lın otomobili yarışması sonuçları açıklandı. Geçen yıl Volkswagen Passat’ın ka-
zandığı bu ödül için bu yıl 7 model finale kaldı. 29 Şubat’ta açıklanan yarışmada 
Opel Astra 309 puanla birinci seçildi. Otomobil gazetecilerinin katıldığı oylama-
da Audi A4, BMW 7 serisi, Jaguar XE, Mazda MX5, Opel Astra, Skoda Superb ve Vol-
vo XC90 modelleri finale kalmıştı. 
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Dünya 
prömiyerleri ve 
SUV modeliyle 
Peugeot gövde 
gösteriyi yaptı

C enevre Otomobil Fuarında üç dünya prömiyeri 
ve bu yılın ilk SUV modelinin tanıtımını 

gerçekleştiren ‘Aslan’ 2016 yılında da yoluna devam 
ediyor.

Yeni Peugeot 2008, kompakt SUV modelin 
dünya tanıtımı

Ocak ayında Peugeot 2008 DKR, 2’si ilk üç, 5’i ilk 
iki ve finalde Güney Amerika Dakar olmak üzere 
13 etabın 9’unu kazanarak Dakar Rallisini büyük bir 
başarıyla tamamladı.

Peugeot TRAVELLER: Premium yolculuk ve 
konfor dünyasına davet

2016 Cenevre Otomobil Fuarında dünya tanıtımı 
yapılacak olan Peugeot TRAVELLER, Combispace 
ve VIP Shuttle dünyasına son derece iddialı bir giriş 
yapıyor.

Peugeot Traveller i-Lab; geleceğin mobilite 
çözümü

Yeni Peugeot TRAVELLER 
Combispace ile dinamizm stratejisini 
tüm sınıflara uygulayacağını net bir 
şekilde gözler önüne seren Peugeot, 
TRAVELLER i-Lab konseptiyle 
iş dünyasına yönelik gelecekteki 
mobilite çözümlerine nasıl 
yaklaştığını gösteriyor. 

Palexpo Hall 6’da 2.650 m2 alana 

yayılan Peugeot standında; başta 

yeni Peugeot 2008, Peugeot Traveller, 

Peugeot Traveller i-Lab, Peugeot Fractal 

Concept, Peugeot 308 R Hybrid, 2016 

Paris Dakar galibi Peugeot 2008 DKR 

ve diğer tüm Peugeot ürün gamı olmak 

üzere tüm Peugeot ailesi sergilendi.

Geçtiğimiz sene 
dünya genelinde 1 

milyon 710 adet araç satışı 
gerçekleştiren Peugeot, Avrupa 
pazarında %9,7, Çin pazarında 

%5,6, Afrika ve Orta Doğu 
pazarında %2,3 ve pasifik 

bölgesinde ise %9,1 
büyüme kaydetti. 
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Türkiye Otomotiv 
Sanayisinin Gurur 

Günü: Fiat Egea 
Ailesi Cenevre’nin 

yıldızı oldu!

Geçtiğimiz yıl Ekim ayında Türkiye 

pazarına sunulan Sedan gövde 

tipinin ardından, Cenevre’de dünya 

prömiyerleri gerçekleşen Hatchback 

Mayıs,  Station Wagon gövde tipi 

ise  Eylül 2016’da  Türkiye’de satışa 

sunulacak. 

Hatchback ve Station Wagon karoserli versiyonları 
da fuarda büyük ilgi gördü. Fiat standında 
gerçekleşen Egea lansmanına Koç Holding Şeref 
Başkanı Rahmi M. Koç, Koç Holding Yönetim 
Kurulu Başkan Vekili Ali Y. Koç, Koç Holding 
CEO’su Levent Çakıroğlu, Koç Holding Otomotiv 
Grubu Başkanı Cenk Çimen ve Tofaş CEO’su 
Cengiz Eroldu katıldı. FCA üst düzey yetkililerinin 
de hazır bulunduğu lansmanın ardından 
açıklamalarda bulunan Koç Holding Şeref Başkanı 
Rahmi M. Koç “Siz de burada görüyorsunuz 
Bursa’da ürettiğimiz otomobiller sadece bizim değil 
fuarın da yıldızı” dedi. 

Tofaş’ın Bursa fabrikasında üretilen Egea 
ailesi, Sedan, Hatchback ve Station Wagon 

modelleri ile ilk kez 86’ncı Cenevre Otomobil 
Fuarı’nda sergilendi. Koç Holding Şeref Başkanı 
Rahmi M. Koç fuarda yaptığı açıklamada, “Bursa’da 
ürettiğimiz otomobiller sadece bizim değil fuarın 
da yıldızı. Egea’nın üç modelini yan yana görünce 
çok memnun oldum. Çalışanlarımız ile bir kez 
daha gurur duydum. Böyle küresel projeler hem 
memleketimiz ekonomisi hem de Ar-Ge ve üretim 
kabiliyetlerimizin gelişmesi için çok önemli” diye 
konuştu. Motor seçenekleri, kalite algısı, konfor 
ve çok amaçlılık gibi kriterlerde en iyi fiyat/kalite 
oranını sunmasıyla Avrupa’nın prestijli ödülü 
Autobest tarafından “Yılın Otomobili” ödülüne layık 
görülen Egea Sedanın yanı sıra merakla beklenen 
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Renault'un
yenilikleri

R enault, 86. Uluslararası Cenevre Otomobil 
Fuarı'nda yeni model atağını sürdürdü. Yeni 

Megane station ve yeni kasa Scenic markanın iki 
önemli yeniliği oldu.

Renault 1996 yılında birinci nesil Scénic ile ilk 
çok amaçlı kompakt Van’ı (MPV) icat etmiş oldu. 
Bugün, yani aradan geçen 20 yıl sonra Renault bu 
kavramı yeniden tanımlıyor. Yeni SCENIC sadece 
sunduğu sürüş keyfi için değil aynı zamanda 
seyahat esnasında tüm aile bireylerine sunduğu 
konfor açısından da modern ve iddialı bir MPV.

Yeni Renault SCENIC’in tasarımı ve çekiciliği 
bu yeni modelin eşsiz orantıları, tüm seride yer 
alan 20 inçlik jantlar ve bu segmentte daha önce 
görülmemiş baş döndürücü çift renk uygulaması ile 
alışılagelmiş MPV’lerden ayrılıyor.

Yeni SCENIC, DNA’sına bağlı olarak ailelerin 
tüm gereksinimlerini karşılıyor. Yeni Scenic, 
önceki nesillerinin başarısında büyük rol oynayan 
modülerliği yepyeni bir düzeye taşıyor ve arka 
koltuklarda kullanılan One Touch Folding sistemi 
de dahil olmak üzere günlük araç kullanımını çok 
daha kolay hale getiriyor.

Bu arada, daha başka sürüş yardımcılarından 
oluşan kapsamlı bir listeye ek olarak yeni SCENIC, 
Yaya Belirleme Sistemli AEBS’nin (Acil Durum 
Fren Destek Sistemi) standart olarak yer aldığı ilk 
kompakt MPV. Yeni SCENIC aynı zamanda genelde 
bir üst segmentte kullanılan bazı özellikleri de 
bünyesinde barındırıyor. 

Renault, 10 yeni modelin lansmanını 

içeren 2015/2016 ürün atağı 

kapsamında Cenevre Otomobil 

Fuarı’ndaki standında Avrupa 

pazarlarının en genç serisini sergiledi. Ve 

buna ek olarak yeni modellerdeki çığır 

açıcı altı inovasyon da bu standında yer 

aldı.  
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Toyota C-HR, kullanıcıların beklentilerini 

karşılayacak 1.2 litre turbo benzinli ve 

1.8 litre hibrit motor seçeneklerine sahip.

Toyota C-HR, Türkiye'de Sakarya'daki 

Toyota fabrikasında üretilecek. 

Toyota’nın bu en yeni modeli Türkiye’de 

üretilecek ilk hibrit otomobil olma 

özelliğini de taşıyacak.

Hayranlık 
Uyandıran Model 

“Toyota C-HR” 
Türkiye'de 
üretilecek

müşteri kitlesini; fark edilmek isteyen, yenilikçi, 
tasarıma önem veren ve aynı zamanda kaliteden 
ödün vermek istemeyen kesim olarak belirledi. 
Tasarım ile birlikte, Toyota C-HR’ın tüm dinamik 
özellikleri bu tanımlama sonucunda başarıyla 
şekillendirildi.

Coupe Tarzı Tasarım

Hedef müşteri kitlesinin beklentileri ve zevkleri 
dikkate alınarak her ayrıntısı detaylı olarak 
düşünülen Toyota C-HR, kendine özgü coupe tarzı 
çizgileri ile segmentine yeni bir dinamizm getirecek 
ve yeni bir dönemin öncüsü olacak.

Heyecan uyandıran elmas şeklindeki mimari 
ile tasarlanan Toyota C-HR’ın dış tasarımı, yeni 
crossover modelinin ne kadar güçlü ve sağlam 
olduğunu vurguluyor. Toyota C-HR’ın akıcı 
çizgileri ve coupe tarzı kabin profili, yerden yüksek 
gövdesiyle birlikte eşsiz bir kombinasyonun ortaya 
çıkmasını sağlıyor. Toyota C-HR’ın ön tasarımı ise 
Toyota’nın öncelikli (Under Priority) ve keskin bakış 
(Keen Look) felsefesini yansıtıyor. 

Toyota, uzun zamandır merakla beklenen 
“Toyota C-HR” modelinin dünya prömiyerini 

Cenevre Motor Show’da gerçekleştirdi. Dikkat çekici 
tasarımı ile hem crossover segmentinde hem de 
Toyota modelleri arasında farklılaşan ve Türkiye’de 
üretilecek “Toyota C-HR” modeli, Toyota’ya yepyeni 
güçlü bir duruş kazandıracak. Fuarda Toyota C-HR 
ile birlikte hafif ticari araç segmentinde yer alacak 
yeni PROACE de dünya prömiyeriyle beğenilere 
sunuldu. Fuarda ayrıca konsept Kikai modelinin 
Avrupa prömiyeri de yapıldı.

Toyota C-HR, eşsiz tasarımını markanın yeni 
TNGA platformuna (Toyota Yeni Global Mimarisi) 
borçlu. TNGA platformu, mühendislere 3 ana 
alanda (tasarım, güç ünitesi ve sürüş dinamikleri) 
fark yaratacak yepyeni bir model üretmelerinin 
önünü açtı. İlk olarak 2014 yılında Paris ve 2015’te 
de Frankfurt Motor Show’da tanıtıldığında büyük 
yankı uyandıran konsept versiyonu ile Toyota 
C-HR’ın üretim versiyonu neredeyse aynı tasarıma 
sahip. Yeni Toyota C-HR tasarım ekibi, birçok 
rakibin bulunduğu crossover pazarında hedef 
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Geleceğin SUV’u Kuga Vignale Concept

Ford’un Vignale modellerinin en büyüğü 
olarak dikkat çeken Kuga Vignale Concept, 
Cenevre Otomobil Fuarı’nda göze çarpan lüks 
sınıf özellikleri ile dikkat çekiyor. Kendine has 
inci dış rengi, iç mekanda konforu artırmaya 
yönelik yüksek kalite materyalleri ve deri 
döşemeleri hem kaliteyi hem de konforu en 
üst seviyede sunan geleceğin SUV’u Kuga 
Vignale Concept.

Ford Performans heyecanı

Ford, GT’den Fiesta ST200’e uzanan yüksek 
performanslı araçları ile de fuar ziyaretçilerini 
heyecanlandırmayı başarıyor. Özel renk 
seçenekleri ile sunulacak 200 PS’lik en güçlü 
seri üretim Fiesta ST200, spor otomobil 
severleri büyülemeye hazırlanırken, Ford 
yepyeni GT’nin hem yol hem de yarış 
versiyonlarını Avrupa’da ilk kez bir arada 
görücüye çıkarıyor.

En güçlü seri üretim Fiesta: ST200

Ford Fiesta ST200 özel olarak kalibre edilen 
1.6 litre EcoBoost benzinli motoru, 200PS ve 
290 Nm değerleriyle sahip olduğu kısa süreli 
overboost sayesinde 15 saniye süreyle yüzde 
10 daha fazla güç ve yüzde 20 daha fazla tork 
üretebiliyor. Fiesta’nın bugüne kadarki en 
güçlü seri üretim versiyonu olan Fiesta ST200, 
0’dan 100 kilometreye 6,7 saniyede çıkabiliyor.

Ford, yeni yüzünü 
Cenevre'de 
gösterdi

Y eni ürün stratejisi ile Ford markasına duygu, 
heyecan ve yepyeni müşteri deneyimi katmayı 

hedefleyen Ford, Cenevre Otomobil Fuarı’nda lüks 
sınıftaki temsilcisi Vignale ailesinin genişleyen 
ürün portföyünü beğeniye sunarken, heyecan 
verici yüksek performanslı modelleri ile de göz 
dolduruyor. Ford Performans markasıyla tüm 
hızıyla yenilikler sunmaya devam eden Ford, 
GT’nin yol ve yarış pistleri için olan modellerinin 
yanı sıra en güçlü seri üretim Fiesta ST200 
modeliyle Cenevre’de sahneye çıkıyor. Ford, aynı 
zamanda Avrupa’daki SUV atağının vazgeçilmez 
üyesi yeni Kuga’nın Avrupa Motor Show 
Prömiyerini gerçekleştiriyor.

Sofistike Vignale ailesi genişliyor

Üst segment müşteri deneyiminin önemli 
oyuncularından birisi olmaya hazırlanan Vignale 
ailesi, geçtiğimiz yıl sergilenen 4 kapılı ve station 
wagon Mondeo Vignale’nin ardından, S-MAX 
Vignale, Edge Vignale ve Kuga Vignale Konsept 
modelleri ile genişlemeye devam ediyor. 
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Hyundai 
IONIQ Cenevre’ye 

üç farklı
sistem ile geldi

Modern dizaynı ve geriye doğru uzanan 

göz kamaştırıcı hatlarıyla gelecek nesil 

Hyundai otomobillerinin nasıl olacağı 

sorusuna da cevap vererek heyecan 

uyandıran IONIQ, geleneksel akıcı 

tasarım felsefesinin evrim geçirmiş hali 

olarak kabul ediliyor.

kavuşan IONIQ Plug-in’in CO2 emisyon değerini 
ise 32 g/km olarak açıklıyor.

Yürütme masrafları düşünüldüğünde muhtemelen 
en çekici seçenek olarak görülecek olan IONIQ 
Electric’in tek şarjla 250 km’lik menzile sahip 
olduğu açıklanıyor. 120 bg güç ve 295 Nm tork 
üreten elektrikli motor otomobilin 165 km/s’lik 
maksimum hıza sahip olmasını sağlıyor. Elektrikli 
versiyon çift yumurta ikizlerine kıyasla daha 
aerodinamik olarak optimize edilmiş ön kısmı 
ve jantları ile birlikte gelirken, otomobilin iç 
mekanında geleneksel vites kolu yer almıyor.

H yundai, kapılarını geçtiğimiz günlerde 
ziyaretçilere açan Cenevre Otomobil Fuarı’nda 

yeni alternatif motor sistemlerine sahip modeli 
IONIQ’i otomobil severlerin beğenisine sundu. 
Hibrit, plug-in hibrit ve elektrikli sistemlerden 
biri ile satın alınabilecek olan yeni modelin hibrit 
versiyonu 105 bg gücündeki 1.6-litre hacimli GDI 
atmosferik benzinli motoru 44 bg’lik elektrikli 
motor ile eşliyor. Kombine olarak 141 bg güç üreten 
bu versiyonun CO2 salım değeri ise 79 g/km olarak 
açıklanıyor. Elektrikli motorun gücünü 1.56 kWh’lik 
lityum-iyon-polimer bataryadan aldığı açıklanırken, 
üretilen güç ve tork çift kavramalı şanzıman 
üzerinden tekerleklere aktarılıyor.

Hyundai, 8.9 kWh’lik lityum-iyon-polimer bataryası 
ile IONIQ Hybrid’den daha büyük bataryaya sahip 
olan ve böylelikle 50 km’lik sadece elektrikli menzile 
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İkinci el otomobil Oscarları 
sahiplerini buldu
50 saniyede bir araç satışı gerçekleştirerek, 8 yıl 
içerisinde Türkiye’nin adeta ikinci el otomobil 
borsasına dönüşen Manheim Türkiye, açık 
artırmada en fazla alım ve satış yapan galerici ve 
yetkili satıcıları ödüllendirdi.

Borusan Holding ile 
dünyanın lider açık artırma 

şirketi Manheim Auctions’un 
ortaklığıyla kurulan Manheim 
Türkiye’nin 7. Manheim Başarı 
Ödülleri sahiplerini buldu. 
Açık artırmada en fazla alım 
ve satış yapan galerici ve yetkili 
satıcıların belirlendiği ödül 

töreninde Dekar Otomotiv 2015 
Manheim Araç Alım Birincisi 
olurken, Seçkinler Motorlu 
Araçlar ise 2015 Manheim En 
Çok Araç Satan Üye Galeri 
seçildi. 

“510 araç satışı ile rekor 
kırdık”

Aynı gün gerçekleşen açık 
artırmada fiziki ve online dahil 
toplam bin 200 katılımcıya 
ulaştıklarını ve toplam 510 
araç satışı ile rekor kırdıklarını 
açıklayan Manheim Türkiye 
Genel Müdürü H. Zafer 
Terzioğlu, “8 yılda geldiğimiz 
nokta bize gösterdi ki; artık 
galeri ve yetkili satıcıların 
alternatif araç tedarik merkezi 
konumuna gelmiş bulunuyoruz. 

Ödül töreninde 2015 yılında 
Manheim’dan En Çok Araç 
Satan Filo Kiralama Şirketi, 
En Çok Araç Satan Galeri, 
Manheim Lüks Araç Alım 
Birincisi, İstanbul Dışı Araç 
Alım birincisi, Online Araç 
Alım Birincisi, Araç Alım 
Birincisi, İkincisi ve Üçüncüsü 
olan firmalara ödülleri takdim 
edildi.

Portföyümüzdeki araçların 
yüzde 60’ını kurumsal 
firmalardan, yüzde 40’ını ise 
yetkili satıcılar ve esnaftan 
oluşturuyoruz. 3 bini aşkın 
üyemize hızlı satış, şeffaf 
ve güvenilir ticaret ortamı 
yaratıyoruz” dedi. Terzioğlu, 
konuşmasının ardından 
dereceye girenlere plaketlerini 
verdi.
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Ford Otosan 2015'te üretim,
satış ve ihracatta rekor kırdı
Ford Otosan Genel Müdürü Yenigün, "2015 yılında 
üretim, satış ve ihracatta rekor kırdık. Binek, hafif 
ticari ve ağır ticari araç satışları ile pazarın üzerinde 
büyüme kaydettik" dedi.

Ford Otosan Genel Müdürü Haydar Yenigün, 2015'in 

kendileri için başarılarla dolu bir yıl olduğunu belir-

terek, "2015 yılında üretim, satış ve ihracatta rekor 

kırdık. Binek, hafif ticari ve ağır ticari araç satışları 

ile pazarın üzerinde büyüme kaydettik" dedi.

Ford Otosan'ın iç pazardaki 
başarısını artırırken, 

ihracat odaklı büyümeye 
devam edeceğinin altını 
çizen Yenigün, bugün gelinen 
noktada bölgesel bir otomotiv 
şirketi olmaktan çıktıklarını, 
otomotiv teknolojilerinin 
küresel oyuncusu haline 
geldiklerini ve gelecek dönemde 
bu konumlarını daha da 
pekiştireceklerine inandıklarını 
dile getirdi.

Yenigün, bunu yaparken 
sürdürülebilirlik, inovasyon, 
Ar-Ge faaliyetlerinden ve 
dijitalleşme çalışmalarından güç 
alacaklarını ifade etti.

"Ford Otosan, 2015'te tüm 
segmentlerde pazarın 
üzerinde büyüdü"

Ford Otosan için 2015'in 
başarılarla dolu, rekorların 
kırıldığı bir yıl olduğundan 
bahseden Haydar Yenigün, şöyle 
devam etti: "Ford Otosan olarak, 
Türkiye otomotiv pazarındaki 

satışlarımızı önceki yıla göre 
yüzde 35 oranında artırarak 
yılı 126 bin 468 satış adediyle 
kapattık ve yüzde 12,6 pazar payı 
ile Türkiye sıralamasında 2'nci 
olduk. Otomobilde, 2014 yılına 
göre yüzde 26 büyüme ile 47 bin 
158 adet satış gerçekleştirdik. 
Her ana segmentte pazar 
payımızı artırdık. Hafif ve 
orta ticari pazarında da satış 
rakamlarımızı yüzde 44 
artırarak 71 bin 482 seviyesine 
taşıdık ve hafif ticaride en çok 
tercih edilen marka olduk. 
Ford Tourneo Courier 30 bin 
838 adetle en çok satan hafif 
ticari araç oldu. Ağır ticari 
araç satışlarımızla da büyük 
bir başarıya imza attık. Pazar 
yüzde 8 büyürken biz yüzde 16 
büyüdük ve yılı 7 bin 828 satış 
adediyle tamamlarken, ağır 
ticaride toplam pazar payımız 
yüzde 23'e ulaştı."

Yenigün, 2015'in ürün 
gamlarında pek çok yeniliğe 
imza attıkları heyecan dolu 

Geçen yıl 2014'e göre yüzde 32 
artışla 253 bin 644 adet araç 
ihraç ederek kendi rekorlarını 
kırdıklarını vurgulayan 
Yenigün, ihracat gelirlerini 
de yüzde 11 artırarak 3,9 
milyar dolara ulaştırdıklarını 
dile getirdi. Yenigün, "2014 
yılında 73 olan ihracat pazarı 
sayımızı, bu yıl 82'ye çıkartarak 
ihracat pazarlarımızda da 
büyüdük. İhracat odaklı 
büyümemiz devam edecek. 
Üretimimizin yüzde 76'sını 
ihraç ediyoruz. Artık bizim 
derdimiz Türkiye'de otomotivde 
değil tüm sektörlerde ihracat 
şampiyonluğu. Yakında bunu da 
resmi olarak duyacaksınız. Adet 
olarak 2016'da da gerçek ihracat 
liderliğini devam ettireceğiz" 
diye konuştu.

bir yıl olduğunu kaydederek, 
Mondeo'dan C-Max'e, Focus 
dizel otomatikten Mustang'e 
uzanan geniş bir skalada yeni 
araçları pazara sundukları 
bilgisini verdi. 

Otomobil ve ticari araç 
ürün gamlarında sundukları 
yeniliklerle ortama ürün 
yaşlarının 1,2 yıl olduğunu 
aktaran Yenigün, sektörün 
en geniş ve en genç ürün 
portföyüne sahip olmaktan 
gurur duyduklarını dile getirdi.

Yenigün, Türkiye ihracatının 
lokomotifi olan otomotiv 
sektöründe 2015 sonuçlarıyla 
birlikte son 5 yıldır ihracat 
şampiyonu olduklarını ve kendi 
ihracat rekorlarını kırdıklarını 
kaydederek, Türkiye ticari 
araç ihracatının yüzde 65'ini 
kendilerinin yaptığını söyledi.

Ford Otosan
Genel Müdürü

Haydar Yenigün
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Dünyanın Petrol 
Patronları 2016 Yılının 
Geçtiğimiz Dönemini 
Sıkıntıyla Seyrediyor

P etrol fiyatlarının dibi görebileceği ve 7 
ay öncesindeki 100 dolarlardan gerile-

yerek 60 doların altına düşebileceği düşün-
cesinin iç karartıcı olduğu göz önünde bu-
lundurulduğunda, Nisan 2015’te gerçek-
leştirilen enerji sektörünün en büyük yıllık 
toplantısı spekülasyonlarla birlikte olduk-
ça hareketli geçmişti. 30 dolar civarındaki 
fiyatlarla ve “çok daha uzun süre çok daha 
düşük” sloganının geçtiğimiz yılın “daha 
uzun süre daha düşük” sloganının yeri-
ni almasıyla, IHS CERAWeek konferansına 
katılan petrol yöneticileri, bu sefer, öngörü-
lerinde daha ciddi ve temkinliydi. Kolom-
biya ulusal petrol şirketi Ecopetrol’ün Baş-
kanı Juan Carlos Echeverry, bu yıl hayat-
ta kalma mücadelesi vereceklerini belirtti. 
Bağımsız bir ABD şeyl üreticisi olan Hess 
Corp’un baş yöneticisi John Hess sektörün 
gerilemede henüz yarı yolda göründüğünü 
ifade etti. Yöneticiler, küresel petrol talebi-
nin artmaya devam edeceği ve en sonun-
da, geçtiğimiz on yıllık dönemde kısmen 
ABD’nin şeyl sondajındaki artışla yaratılan 
küresel üretim fazlasının ortadan kaldırıla-
cağı öngörülerine ümit bağlıyor. 

Kaynak: Reuters bilgi kaynağından 
özetlenerek çevrilmiştir.

Dünyanın başlıca petrol yöneticileri 
bu hafta Houston’da bir araya 
geldiler. Toplantıda 2016 yılının kötü 
başlaması sebebiyle sektörde yeniden 
denge sağlanabilmesi umudunun 
2017 ve sonrasına kaldığı konusunda 
mutabakat olduğu belirtilmektedir.

2016 Yılı Şubat Ayı
TÜFE ve Yİ-ÜFE Açıklandı

Çin Küresel E-Ticarete
Tamamen Hakim Olacak

TÜİK tarafından bugün, 2016 
Yılı Şubat Ayı TÜFE ve Yİ-ÜFE 

açıklandı. Açıklanan veriye göre; 
TÜFE’de 2016 Şubat ayında bir 
önceki aya göre %0,02 düşüş, bir 
önceki yılın Aralık ayına göre %1,80, 
bir önceki yılın aynı ayına göre %8,78 
ve on iki aylık ortalamalara göre 
%7,97 artış gerçekleşti. Ana Harcama 
Grupları itibarıyla bakıldığında ise 
haberleşmede %0,42, eğlence ve 
kültürde %0,13 ve gıda ve alkolsüz 
içeceklerde %0,04 düşüş gerçekleşti.

P erakende sektöründe Çin’in, 
dünyada online tüketici sayısı 

en hızlı artan ülke olduğu bir gerçek. 
Geçtiğimiz yıl, yaklaşık 419 milyon 
kişi web aracılığıyla satın alma 
yaparken bu rakam diğer ülkelerle 
kıyaslandığında oldukça yüksek 
gerçekleşmiş ve bu kişilerin yapmış 
olduğu 672 milyar dolarlık harcama, 
ABD’nin online harcamalarının 
yaklaşık iki katı civarındadır. Çin’de 
genel olarak perakende tüketimi 

Yurt içi üretici fiyat endeksi (Yİ-
ÜFE), 2016 Şubat ayında bir önceki 
aya göre %0,20 düşüş, bir önceki 
yılın Aralık ayına göre %0,34 artış, 
bir önceki yılın aynı ayına göre %4,47 
artış ve on iki aylık ortalamalara 
göre %5,61 artış gösterdi. Sanayinin 
dört sektörünün bir önceki aya 
göre değişimleri ise; madencilik ve 
taşocakçılığı sektöründe %0,09 artış, 
imalat sanayi sektöründe %0,15 artış, 
elektrik ve gaz sektöründe %4,17 
düşüş ve su sektöründe %0,98 artış 
olarak gerçekleşti. 

hızlı bir şekilde artmaya devam 
etmekte ve özellikle online alışveriş 
patlama yaşamaktadır. Analistlere 
göre bu durum, hiç bir azalma işareti 
göstermeyen güçlü demografik ve 
kültürel trendlerin birleşiminden 
kaynaklanmaktadır.

Bu trendler şu şekilde 
sıralanmaktadır: üst orta sınıfın 
harcama gücündeki artış ve 
zengin hanehalkı sektörü; kolej 
eğitimli tüketici çağının gelmiş 
olması; Çin’in az gelişmiş şehirleri 
ve kırsal kesiminde yaşayan yüz 
milyonlarca kişide artan istek; 
alışverişin hızla fiziki dükkanlar 
yerine akıllı telefonlar aracılığıyla 
yapılan mobil e-ticarete kayması. 
Çin’in bu on yılın sonunda hala en 
üstte yer alıp almayacağı sorusuna 
yönelik olarak, eMarketer araştırma 
firması tarafından 2019 yılı itibarıyla 
dünya çapında e-ticaret satışları 
tahminlerine göre, yer alacaktır. 

Kaynak: Alizila web sitesinden 
tercüme edilmiştir.
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Körfez-Arap Ülkeleri İşbirliği Konseyi 
Petrokimya Sanayi Ürünlerinde Fazla 
Kapasite Veriyor

Körfez Petrokimya ve 
Kimyasallar Derneği tarafından 

yayınlanan bir raporda, Körfez-
Arap Ülkeleri İşbirliği Konseyi’nin 
petrokimya ürünlerinde 136 milyon 
ton fazla kapasiteyi haiz olduğu 
belirtilmiştir. Körfez Petrokimya 
ve Kimyasallar Derneği tarafından 
Dubai’de düzenlenen “Araştırma & 
İnovasyon Konferansı” kapsamında 
bir araya gelen sektör uzmanları, 
düşük petrol fiyatlarına bağlı 
olarak sektörün zor bir dönemden 
geçiyor olmasına rağmen, Körfez-
Arap Ülkeleri İşbirliği Konseyi üye 
ülkelerinde faaliyet göstermekte olan 
petrokimya firmalarının bu dönemi 
kendilerini geliştirmek suretiyle 
fırsata çevirmeleri gerektiğini ifade 
etmiştir.  

Körfez Petrokimya ve Kimyasallar 
Derneği Araştırma ve İnovasyon 
Komitesi Başkanı Moayyed al-
Qurtas konuya ilişkin olarak yaptığı 
açıklamada sektörde belirsizliğin 
hâkim olduğunu ve bunun bir süre 
daha devam edeceğini; fakat bu 
gibi durumların geçmişte kimya 
alanında faaliyet gösteren firmaların 
temel araştırma faaliyetlerine devam 
etmelerine engel teşkil etmediğinin 
altını çizmiştir. Moayyed al-Qurtas 
Körfez-Arap Ülkeleri İşbirliği 
Konseyi içerisinde petrokimya 
endüstrisinin etkileyici bir gelişim 

göstermekte olduğunu vurgulamıştır. 
Al-Qurtas buna ek olarak 
petrokimya ürünlerinin plastik, 
tedarik zinciri yönetimi, lojistik, 
taşımacılık gibi birçok sektöre 
destek sağladığının, bu yüzden de 
ekonominin genelini yakından 
ilgilendirdiğinin altını çizmiştir.

Konferans sırasında vurgulanan 
bir diğer husus ise belirsizlik 
dönemlerinin fırsatlara 
çevrilebileceği olmuştur. Amerikan 
Kimya Topluluğu CEO’su Dr. 
Tom Connelly riski yok etmenin 
tek yolunun tüm üretim sürecini 
durdurmak olduğunu, bunun 
da herhangi bir olumlu sonuç 
vermeyeceğini belirtmiştir. Dr. Tom 
Connelly, DuPont’un büyük buhran 

sırasında yürüttüğü araştırma 
sonucunda naylon, teflon, neoprin 
gibi polimerleri keşfettiğini, bu 
ürünlerin önümüzdeki 50 yıl 
içerisinde firmaya kar sağlamaya 
devam edeceğini, zor dönemlerin 
inovasyon için doğru zaman 
olduğunu vurgulamıştır. Ayrıca 
Connelly farklılaştırılmış ürünlerin 
satışlarının ekonomik daralma 
dönemlerine karşı dayanıklı 
olduğunu ifade etmiştir.

Kaynak: Gulf Times web sitesinden 
tercüme edilmiştir.

Kaya Petrolü Üreticileri 
için Yeni Normal
40 Dolar

2016 Yılı Şubat Ayı 
İmalat Sanayi Kapasite 
Kullanım Oranı

2016 Yılı Şubat Ayı İktisadi 
Yönelim Anketi ve Reel 
Kesim Güven Endeksi 
İstatistikleri Açıklandı

ABD’nin önde gelen kaya petrolü üreticileri için 
40 dolar artık yeni normal.  Bir yıldan daha az süre 
önce büyük kaya petrolü üreticileri üretimlerini 
artırmak için petrol fiyatlarının 60 doların 
üzerinde olması gerektiğini söylemişti, ancak 
petrol fiyatlarının aşırı düşüşü sonrasında çok 
daha azına razı olduklarını belirttiler.

ABD petrol üretimindeki geri çekilme, küresel 
üretim fazlalığında hafiflemenin yanı sıra fiyatları 
beklenilenden daha kısa sürede iyileştirebilir.

Kaynak: Reuters web sitesinden tercüme edilmiştir

TCMB tarafından bugün 2016 Yılı Şubat Ayı 
İmalat Sanayi Kapasite Kullanım Oranı açıklandı. 
Açıklanan veriye göre arındırılmamış Kapasite 
Kullanım Oranı bir önceki aya göre 1,4 puan 
azalırken, geçen yılın aynı ayına göre 0,7 puan 
artmış ve %73,5 seviyesinde gerçekleşmiştir. 
Mevsimsel etkilerden arındırılmış Kapasite 
Kullanım Oranı ise bir önceki aya göre 1,1 puan 
azalırken, geçen yılın aynı ayına göre sabit kalarak 
%74,1 seviyesinde gerçekleşmiştir. 

Açıklanan verilere göre, Reel Kesim Güven 
Endeksi 2016 Şubat ayında bir önceki aya göre 1,2 
puan, bir önceki yılın aynı ayına göre ise 1,1 puan 
artarak 104,5 seviyesinde gerçekleşmiştir.  
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Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2016 yılı ilk 2 ayında %4,9 azaldı

OTOMOBİL VE HAFİF TİCARİ ARAÇ TOPLAM PAZARI

Türkiye otomobil ve hafif ticari araç 
toplam pazarı, 2016 yılı ilk iki ayında 

bir önceki yılın aynı dönemine göre %4,90 
azalarak 85.538 adet olarak gerçekleşti. 2015 
yılı iki aylık dönemde 89.946 adet toplam 
pazar gerçekleşmişti.

Otomobil satışları, 2016 yılı Ocak-Şubat 
döneminde bir önceki yılın aynı dönemine 
göre %2,1 azalarak 63.946 adete geriledi. 
2015 yılı aynı dönemde 65.315 adet satış 
gerçekleşmişti.

Hafif ticari araç pazarı, 2016 yılı ilk iki aylık 
dönemde geçen yıla göre %12,34 oranında 
azalarak 21.592 adet oldu. Geçen yıl aynı 
dönemde 24.631 adet satış yaşanmıştı.

2016 yılı Şubat sonu 1600cc altındaki 
otomobil satışlarında %1,52 ve 1600-2000cc 
aralığında motor hacmine sahip otomobil 
satışlarında %17,99 azalış görülürken, 2000cc 
üstü otomobillerde %0,55 artış görüldü. 
2016 yılında 4 adet elektrikli otomobil satışı 
gerçekleşti.

2016 yılı Şubat sonu otomobil pazarında 
ortalama emisyon değerlerine göre en 
yüksek paya %46,25 oranıyla 100-120 gr/km 
arasındaki otomobiller 29.577 adet ile sahip 
oldu.

2016 yılı Şubat sonu, dizel otomobil 
satışlarının payı %62,41’e, otomatik 
şanzımanlı otomobillerin payı ise %55,05’e 
yükseldi.

2016 yılı Şubat sonu otomobil pazarı 
segmentinin %80,12’sini yine vergi oranları 
düşük olan A, B ve C segmentlerinde 
yer alan araçlar oluşturdu. Segmentlere 
göre değerlendirildiğinde, en yüksek 
satış adetine %49,59 pay alan C (31.709 
adet) segmenti ulaştı. Kasa tiplerine göre 
değerlendirildiğinde, en çok tercih edilen 
gövde tipi yine Sedan otomobiller (%47,69 
pay, 30.494 adet) oldu. Sedan otomobilleri, 
%30,43 pay ve 19.456 adet satış ile H/B ve 
%16,15 pay ve 10.328 adet satış ile SUV 
otomobiller takip etti.

2016 yılı Şubat sonu Hafif Ticari Araç Pazarı 
gövde tipine göre değerlendirildiğinde, 
en yüksek satış adetine %68,67 pay ile 
Van (14.827 adet), ardından %12,40 pay 
ile Kamyonet (2.678 adet), %11,36 pay ile 
Minibüs (2.453 adet) ve %7,57 pay ile Pick-up 
(1.634 adet) yer aldı.

Türkiye Otomotiv pazarında 2016 yılı ilk iki 
aylık dönemde otomobil ve hafif ticari araç 
toplam pazarı 85.538 adet olarak gerçekleşti. 
89.946 adet olan 2015 yılı aynı dönemi 
otomobil ve hafif ticari araç pazar toplamına 
göre satışlar %4,90 oranında azaldı.

2016 yılı Şubat ayı Otomobil ve Hafif Ticari 
Araç toplam pazarı 52.825 adet oldu. 55.331 
adet olan 2015 yılı Şubat ayı otomobil ve 
hafif ticari araç pazar toplamına göre satışlar 
%4,53 oranında küçüldü. Otomobil ve hafif 
ticari araç pazarı, 10 yıllık Şubat ayı ortalama 
satışlara göre %32,98 artış gösterdi.

2016

2015

10 Yıllık Ort.

34.615

32.713 52.824

55.331 83.302 91.602 81.542 86.158 83.836 82.577 64.025 64.255 84.601 156.173

29.969 39.723 60.577 62.142 67.038 64.498 55.803 56.001 61.033 53.511 62.374 113.375
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OTOMOBİL VE HAFİF TİCARİ ARAÇ PAZARI AYLIK VE ÇEYREKLER GELİŞİMİ (%)

2016/2015 (%)

2015/2014 (%)

-5,49 -4,53

5,95 57,99 75,07 71,85 40,30 43.21 39,94 37,17 -3,77 -3,48 4,94 6,25
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Türkiye Otomotiv 
pazarında, hafif 
ticari araç pazarı 
2016 yılı Ocak-
Şubat döneminde 
geçen yılın aynı 
dönemine göre 
%12,34 oranında 
azalarak 21.592 
adet seviyesinde 
gerçekleşti. Geçen 
sene aynı dönemde 
24.631 adet satışa 
ulaşılmıştı.

Hafif Ticari Araç 
Pazarı 2016 yılı 
Şubat ayında geçen 
yılın aynı ayına göre 
%15,69 oranında 
azalarak 12.237 
adet seviyesinde 
gerçekleşti. Geçen 
sene Şubat ayında 
14.514 adet satış 
gerçekleşmişti.

Hafif ticari araç 
pazarı, 10 yıllık 
Şubat ayı ortalama 
satışlara göre 
%2,70 azaldı.
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Motor Hacmi Motor Cinsi
2015 Şubat Sonu 2016 Şubat Sonu

Değişim ÖTV KDV
Adet Pay Adet Pay

≤ 1600 cc B/D 62.469 % 95,64 61.518 % 2,93 % -1,52 % 45 % 18

1601 cc  ≤ 2000 cc B/D 2.284 % 3,50 1.873 % 0,86 % -17,99 % 90 % 18

≥ 2001 cc B/D 548 % 0,84 551 % 0,00 % 0,55 % 145 % 18

≤ 85 kW Elektrikli 5 % 0,01 1 % 0,00 - % 3 % 18

86 kW ≤ 120 kW Elektrikli 0 % 0,0 0 % 0,0 - % 7 % 18

≥ 121 kW Elektrikli 9 % 0,0 3 % 0,00 - % 15 % 18

Toplam 65.315 % 100,0 63.946 % 100,0 % -2,10 Vergi Oranları

CO2 Ortalama Emisyon Değerleri
(gr/km)

2015 Şubat Sonu 2016 Şubat Sonu
Değişim

Adet Pay Adet Pay

< 100 gr/km 6.498 % 9,95 7.530 % 11,78 % 15,88

≥ 100 - < 120 gr/km 28.357 % 43,42 29.577 % 46,25 % 4,30

≥ 120 - < 140 gr/km 19.195 % 29,39 15.846 % 24,78 % -17,45

≥ 140 - < 160 gr/km 8.697 % 13,32 8.490 % 13,28 % -2,38

≥ 160 gr/km 2.568 % 3,93 2.503 % 3,91 % -2,53

Toplam 65.315 % 100,0 63.946 % 100,0 % -2,10

Dizel
2015 Şubat Sonu 2016 Şubat Sonu

Değişim
Adet Segment İçindeki Pay Adet Segment İçindeki Pay

A (Mini) 5 % 0,98 0 % 0,00 % -100,00

B (Entry) 11.247 % 57,16 11.604 % 60,45 % 3,17

C (Compact) 21.681 % 63,96 20.505 % 64,67 % -5,42

D (Medium) 6.114 % 71,55 6.460 % 64,50 % 5,66

E (Luxury) 1.050 % 45,81 937 % 42,69 % -10,76

F (Upper Luxury) 335 % 85,90 404 % 80,48 % 20,60

Toplam 40.342 % 61,90 39.910 % 62,41 % -1,29

Otomatik Şanzıman
2015 Şubat Sonu 2016 Şubat Sonu

Değişim
Adet Segment İçindeki Pay Adet Segment İçindeki Pay

A (Mini) 254 % 49,61 260 % 79,03 % 2,36

B (Entry) 5.789 % 29,42 7.473 % 38,93 % 29,09

C (Compact) 14.348 % 42,33 16.274 % 51,32 % 13,42

D (Medium) 7.105 % 83,15 8.944 % 89,31 % 28,55

E (Luxury) 1.500 % 65,45 1.749 % 79,68 % 16,60

F (Upper Luxury) 388 % 99,49 502 % 100,00 % 29,38

Toplam 29.384 % 44,99 35.202 % 55,05 % 19,80

2016 yılı Şubat sonu otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %96,2 oranıyla yine 1600cc altındaki otomobiller 61.518 
adet ile sahip oldu. Ardından %2,93 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,86 pay ile 2000cc üstü otomobiller yer aldı. 2015 yılı aynı 
döneme göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %1,52 ve 1600-2000cc aralığında motor hacmine sahip otomobil satışlarında %17,99 azalış 
görülürken, 2000cc üstü otomobillerde %0,55 artış görüldü. 2016 yılı iki aylık döneminde 85kW altı 1 adet ve 121kW üstü 3 adet elektrikli otomobil 
satışı gerçekleşti.

2016 yılı Şubat sonu otomobil pazarı ortalama emisyon değerlerine göre incelendiğinde, en yüksek paya %46,25 oranıyla 100-120 gr/km arasındaki 
otomobiller (29.577 adet) ve ardından yine %24,78 pay ile 120-140 gr/km arasındaki otomobiller (15.846 adet ) sahip oldu.

2016 yılı Şubat sonu dizel otomobil satışları geçen yılın aynı dönemine göre %1,29 oranında azaldı. 2016 yılı Şubat sonu otomobil satış adetleri, 2015 
yılı aynı dönemi ile kıyaslandığında, dizel payı %61,90’dan %62,41’e (39.910 adet) yükseldi.

2016 yılı Şubat sonu otomatik şanzımanlı otomobil satış adetleri 2015 yılı aynı döneme göre %19,80 arttı. 2016 yılı Şubat sonu otomobil satış adetleri 
geçen yılın aynı dönemi ile kıyaslandığında, otomatik şanzımanlı otomobil satışlarının payı %44,99’dan %55,05’e (35.202 adet) yükseldi.
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Avrupa otomotiv pazarı 
2016 Ocak ayında yüzde 6,9 arttı
AB (28) ve EFTA ülkeleri 
toplamına göre otomotiv pazarı 
2016 yılı Ocak ayında %6,9 arttı 
ve 1.258.489 adet seviyesinde 
gerçekleşti. 2015 yılı aynı ayında 
toplam 1.176.801 adet satış 
gerçekleşmişti.

AB (28) ve EFTA ülkeleri toplamına göre 
2016 yılı Ocak ayında en fazla düşüş %10 

ile Hollanda’da, %5,7 ile Letonya’da ve %4,2 ile 
Belçika’da gerçekleşti. Diğer daralma yaşayan 
ülkeler arasında Yunanistan ve Bulgaristan 
yer aldı. 2016 yılında satışlarını en çok artıran 
ilk üç pazar sırasıyla; İzlanda %76,3, İrlanda 
%31,7 ve Romanya %19,9 oranıyla yer aldı.

2016 yılı Ocak ayında, Türkiye %7,78 azalış 
ile Avrupa otomotiv satışları sıralamasında 
10. ülke konumunda yer aldı. AB (28) ve 
EFTA ülkeleri toplamına göre otomobil pazarı 

2016 yılı Ocak ayında, 2015 yılı aynı ayına 
göre %6,3 arttı ve toplam 1.093.565 adet 
seviyesinde pazara ulaşıldı. 2015 yılında ise 
1.028.796 adet satış gerçekleşmişti. 2016 yılı 
Ocak ayında Türkiye %4,7 azalış ile Avrupa 
otomobil satışları sıralamasında 11. oldu.

AB (28) ve EFTA ülkeleri toplamına göre 
Hafif Ticari Araç pazarı 2016 yılı Ocak 
ayında %10,3 arttı ve 134.411 adete yükseldi. 
2015 yılı aynı ayında ise 121.805 adet satış 
gerçekleşmişti.

AVRUPA OTOMOTİV SATIŞLARI (OCAK 2016/2015)

OCAK 2016 OCAK 2015 Değ.%

ALMANYA 242.496 232.972 4,1

İNGİLTERE 194.299 189.817 2,4

FRANSA 170.445 161.867 5,3

İTALYA 89.501 78.951 13,4

İSPANYA 89.501 78.951 13,4

BELÇİKA 51.571 53.826 -4,2

HOLLANDA 49.800 55.355 -10,0

İRLANDA 46.000 34.923 31,7

POLONYA 37.404 34.159 9,5

AVUSTURYA 26.994 26.276 2,7

İSVEÇ 24.916 23.339 6,8

İSVİÇRE 22.884 21.013 8,9

DANİMARKA 19.724 18.667 5,6

ÇEK CUMHURİYETİ 19.654 17.604 11,6

PORTEKİZ 16.480 14.165 16,3

NORVEÇ 13.371 13.251 0,9

FİNLANDİYA 13.251 11.479 15,4

ROMANYA 7.433 6.198 19,9

MACARİSTAN 7.260 6.723 8,0

SLOVENYA 6.934 5.898 17,6

SLOVAKYA 6.367 5.353 18,9

YUNANİSTAN 6.270 6.538 -4,1

LÜKSEMBURG 3.955 3.661 8,0

HIRVATİSTAN 2.954 2.881 2,5

ESTONYA 2.261 2.117 6,8

LİTVANYA 1.931 1.837 5,1

BULGARİSTAN 1.785 1.790 -0,3

LETONYA 1.382 1.466 -5,7

İZLANDA 1.372 778 76,3

KIBRIS 1.181 914 29,2

TOPLAM 1.258.489 1.176.801 6,9

TÜRKİYE 33.730 36.576 -7,78

AVRUPA HAFİF TİCARİ ARAÇ SATIŞLARI (OCAK 2016/2015)

OCAK 2016 OCAK 2015 Değ.%

FRANSA 27.962 24.906 12,3

İNGİLTERE 21.102 22.049 -4,3

ALMANYA 16.969 15.177 11,8

İTALYA 11.800 9.164 28,8

İSPANYA 10.570 9.025 17,1

HOLLANDA 7.407 6.406 15,6

BELÇİKA 6.037 5.592 8,0

İRLANDA 5.696 4.909 16,0

POLONYA 3.987 3.227 23,6

DANİMARMA 2.840 2.298 23,6

İSVEÇ 2.803 2.513 11,5

İSVİÇRE 2.352 2.282 3,1

AVUSTURYA 2.285 2.174 5,1

PORTEKİZ 2.036 1.930 5,5

NORVEÇ 1.889 2.268 -16,7

MACARİSTAN 1.308 1.354 -3,4

ÇEK CUMHURİYETİ 1.196 1.057 13,2

FİNLANDİYA 1.149 959 19,8

ROMANYA 1.023 860 19,0

SLOVENYA 887 546 62,5

HIRVATİSTAN 528 403 31,0

YUNANİSTAN 517 661 -21,8

SLOVAKYA 505 403 25,3

ESTONYA 335 360 -6,9

LÜKSEMBURG 310 332 -6,6

BULGARİSTAN 277 371 -25,3

LİTVANYA 224 247 -9,3

LETONYA 172 188 -8,5

İZLANDA 130 85 52,9

KIBRIS 115 59 94,9

TOPLAM 134.411 121.808 10,3

TÜRKİYE 9.355 10.117 -7,5
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: ŞUBAT-2016

Marka
Binek Araç Hafif Ticari Araç Toplam

Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam

ALFA ROMEO 75 75 0 0 75 75

ASTON MARTIN 1 1 0 0 1 1

AUDI 1.200 1.200 0 0 1.200 1.200

BENTLEY 1 1 0 0 1 1

BMW 2.042 2.042 0 0 2.042 2.042

CHERY 23 23 0 0 23 23

CITROEN 366 366 40 213 253 40 579 619

DACIA 1.963 1.963 228 228 0 2.191 2.191

DS 34 34 0 0 34 34

FERRARI 1 1 0 0 1 1

FIAT 2.518 247 2.765 2.363 374 2.737 4.881 621 5.502

FORD 315 2.733 3.048 3.703 189 3.892 4.018 2.922 6.940

GEELY 0 0 0 0 0

HONDA 510 669 1.179 0 510 669 1.179

HYUNDAI 1.485 1.499 2.984 117 117 1.485 1.616 3.101

INFINITI 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 204 34 238 204 34 238

IVECO 0 131 131 0 131 131

JAGUAR 25 25 0 0 25 25

JEEP 161 161 0 0 161 161

KARSAN 0 159 159 159 0 159

KIA 574 574 196 196 0 770 770

LAMBORGHINI 1 1 0 0 1 1

LANCIA 0 0 0 0 0 0

LAND ROVER 131 131 0 0 131 131

LEXUS 0 0 0 0 0 0

MASERATI 6 6 0 0 6 6

MAZDA 67 67 0 0 67 67

MERCEDES-BENZ 1.701 1.701 549 549 0 2.250 2.250

MINI 74 74 0 0 74 74

MITSUBISHI 71 71 35 151 186 35 222 257

NISSAN 1.534 1.534 0 0 0 1.534 1.534

OPEL 2.521 2.521 0 0 2.521 2.521

OTOKAR 0 0 0 0 0

PEUGEOT 1.730 1.730 91 284 375 91 2.014 2.105

PORSCHE 40 40 0 0 40 40

PROTON 7 7 0 0 0 7 7

RENAULT 3.553 2.007 5.560 602 602 3.553 2.609 6.162

SEAT 853 853 0 0 853 853

SKODA 1.435 1.435 0 0 1.435 1.435

SMART 0 0 0 0 0 0

SSANGYONG 23 23 5 5 0 28 28

SUBARU 112 112 0 0 112 112

SUZUKI 0 0 0 0 0 0

TATA 0 0 0 0 0 0 0

TOYOTA 1.912 411 2.323 178 178 1.912 589 2.501

VOLKSWAGEN 5.763 5.763 2.391 2.391 0 8.154 8.154

VOLVO 194 194 0 0 194 194

TOPLAM 10.293 30.295 40.588 6.595 5.642 12.237 16.888 35.937 52.825
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: TOPLAM 2016

Marka
Binek Araç Hafif Ticari Araç Toplam

Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam

ALFA ROMEO 0 87 87 0 0 0 0 87 87

ASTON MARTİN 0 3 3 0 0 0 0 3 3

AUDI 0 2.111 2.111 0 0 0 0 2.111 2.111

BENTLEY 0 1 1 0 0 0 0 1 1

BMW 0 2.538 2.538 0 0 0 0 2.538 2.538

CHERY 0 53 53 0 0 0 0 53 53

CITROEN 0 760 760 81 420 501 81 1.180 1.261

DACIA 0 3.198 3.198 0 449 449 0 3.647 3.647

DS 0 42 42 0 0 0 0 42 42

FERRARI 0 4 4 0 0 0 0 4 4

FIAT 3.983 409 4.392 4.307 646 4.953 8.290 1.055 9.345

FORD 664 3.705 4.369 6.067 274 6.341 6.731 3.979 10.710

GEELY 0 0 0 0 0 0 0 0 0

HONDA 881 1.035 1.916 0 0 0 881 1.035 1.916

HYUNDAI 2.567 2.647 5.214 0 188 188 2.567 2.835 5.402

INFINITI 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ISUZU 0 0 0 410 91 501 410 91 501

IVECO 0 0 0 0 219 219 0 219 219

JAGUAR 0 45 45 0 0 0 0 45 45

JEEP 0 253 253 0 0 0 0 253 253

KARSAN 0 0 0 290 0 290 290 0 290

KIA 0 837 837 0 351 351 0 1.188 1.188

LAMBORGHINI 0 1 1 0 0 0 0 1 1

LANCIA 0 0 0 0 0 0 0 0 0

LAND ROVER 0 177 177 0 0 0 0 177 177

LEXUS 0 0 0 0 0 0 0 0 0

MASERATI 0 7 7 0 0 0 0 7 7

MAZDA 0 117 117 0 0 0 0 117 117

MERCEDES-BENZ 0 2.792 2.792 0 909 909 0 3.701 3.701

MINI 0 175 175 0 0 0 0 175 175

MITSUBISHI 0 110 110 60 475 535 60 585 645

NISSAN 0 2.505 2.505 0 0 0 0 2.505 2.505

OPEL 0 3.784 3.784 0 0 0 0 3.784 3.784

OTOKAR 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PEUGEOT 0 2.270 2.270 195 751 946 195 3.021 3.216

PORSCHE 0 95 95 0 0 0 0 95 95

PROTON 0 17 17 0 0 0 0 17 17

RENAULT 6.363 3.265 9.628 0 1.053 1.053 6.363 4.318 10.681

SEAT 0 1.355 1.355 0 0 0 0 1.355 1.355

SKODA 0 2.150 2.150 0 0 0 0 2.150 2.150

SMART 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SSANGYONG 0 42 42 0 8 8 0 50 50

SUBARU 0 185 185 0 0 0 0 185 185

SUZUKI 0 7 7 0 0 0 0 7 7

TATA 0 0 0 0 9 9 0 9 9

TOYOTA 3.236 534 3.770 0 212 212 3.236 746 3.982

VOLKSWAGEN 0 8.555 8.555 0 4.127 4.127 0 12.682 12.682

VOLVO 0 381 381 0 0 0 0 381 381

TOPLAM 17.694 46.252 63.946 11.410 10.182 21.592 29.104 56.434 85.538
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OTOMOTİV ENDÜSTRİSİ

ŞUBAT 2016

SEKTÖR BAZINDA İHRACAT

USD OCAK - ŞUBAT 2016

SEKTÖRLER 2015 2016 Değ. (%) Pay (%)

Otomotiv Yan Sanayi 3.431.486 3.498.832 2 17

Hazırgiyim ve Konfeksiyon 2.647.608 2.746.421 4 13

Kimyevi Maddeler ve Mamul. 2.374.067 2.145.271 -10 11

Elektrik Elektronik ve Hizmet 1.562.916 1.437.546 -8 7

Çelik 1.789.931 1.374.584 -23 7

Tekstil ve Hammadeleri 1.257.331 1.232.192 -2 6

Hububat, Bakliyat 1.057.905 1.024.291 -3 5

Demir ve Demir Dışı Metaller 960.369 928.046 -3 5

Makine ve Aksamları 898.101 817.079 -9 4

Mobilya, Kağıt ve Orman Ürün. 618.683 618.393 0 3

TOPLAM 24.534.739 20.387.000 -17 100

Otomotiv endüstrisi ihracatı Şubat'ta 
yüzde 17 artışla 1,98 milyar dolar oldu 

Türkiye ihracatının lokomotif sektörü 
otomotiv endüstrisi, liderliğini 

sürdürdüğü Şubat ayında genel ihracat 
artışını da katladı. Türkiye ihracatının 
yüzde 3 artış ile 10 milyar 790 milyon dolar 
olduğu Şubat ayında, otomotiv endüstrisi 
yüzde 17 artışla 1 milyar 985 milyon dolar 
ihracat gerçekleştirdi. Otomotiv endüstrisi, 
böylece hem küresel krizin yaşandığı 2008 
yılından bu yana en yüksek Şubat ayı ihracat 
rakamına hem de Türkiye ihracatından son 
yıllarda aldığı en yüksek pay olan yüzde 18,4 
seviyesine ulaştı. 

Uludağ Otomotiv Endüstrisi İhracatçıları 
Birliği (OİB) Başkanı Orhan Sabuncu, 
yılsonunda 23 milyar dolar ihracat 
hedefleyen sektörün Şubat ayında son 
yılların en iyi performansını sergilediğine 
dikkat çekti. Sektörün en büyük pazarı olan 
AB ülkelerinin ihracattan bugüne kadar 
aldığı en yüksek pay olan yüzde 81’e Şubat 
ayında ulaşıldığını dile getiren OİB Başkanı 
Sabuncu, ihracatın en çok yapıldığı Almanya, 
Birleşik Krallık, Fransa, İtalya ve İspanya 
gibi gelişmiş ülkelere de yüzde 48’e varan 
oranlarda artış kaydedildiğini vurguladı. 
OİB Başkanı Sabuncu, “Almanya’ya yönelik 

ihracat artışında, bu ülkeye yönelik yan 
sanayi ihracatının yüzde 9, binek otomobiller 
ihracatının yüzde 26 ve otobüs-midibüs-
minibüs ihracatının yüzde 41 artması etkili 
oldu” diye konuştu.

Ticari araçlarda artış oranı yüzde 36’yı 
buldu

Şubat ayı verilerine göre ürün grubu bazında 
ihracatta yüzde 36’yı bulan artışlar yaşandı. 
Endüstri ihracatından yüzde 38 pay alan 
otomotiv yan sanayi, yüzde 11 artışla 761 
milyon dolar ihracata imza attı. Yüzde 29 
paya sahip binek otomobiller ise yüzde 3 
artışla 583 milyon dolar ihracat gerçekleştirdi.

Yüzde 23 paya sahip eşya taşımaya mahsus 
motorlu taşıtlar ihracatı yüzde 36 gibi yüksek 
bir artışla 467 milyon dolar, otobüs-minibüs-
midibüs ihracatı da yüzde 32 artarak 127 
milyon dolar oldu.  

En büyük pazarlarda çift haneli artış oldu

Türkiye otomotiv endüstrisinin en büyük 
pazarı olan Almanya’ya artış, ocak ayının 
ardından Şubatta da yükselerek sürdü. 
Almanya’ya ihracat yüzde 32 artışla 339 
milyon dolar olurken, diğer en büyük 
pazarlardan Birleşik Krallık’a yüzde 5 artışla 
236 milyon dolar, Fransa’ya yüzde 11 artışla 
215 milyon dolar, İtalya’ya yüzde 48 artışla 
195 milyon dolar, İspanya’ya yüzde 12 artışla 
125 milyon dolar ihracat gerçekleştirildi. 
Hedef pazarlardan Hollanda’ya ihracat artışı 
yüzde 172 gibi oldukça yüksek bir oranda 
olurken, Belçika’ya ihracatta ise yüzde 15, 
Rusya’ya da yüzde 33’lük düşüş yaşandı.

AB ülkelerinde en yüksek paya ulaşıldı

Ülke grubu bazında endüstrinin en büyük 
pazarı olan AB ülkelerinde, Şubat ayı 
itibariyle bugüne kadar alınan en yüksek 
paya ulaşıldı. Şubat ayında yüzde 81’lik paya 
ulaşan AB ülkelerine ihracat, yüzde 21 artışla 
1 milyar 605 milyon dolar olarak gerçekleşti. 

Türkiye ihracatının lideri 
otomotiv endüstrisi, Şubat 
ayında yüzde 17 artışla 1 
milyar 985 milyon dolar ihracat 
gerçekleştirdi. Otomotiv, Şubat 
ayında aynı zamanda Türkiye 
ihracatından son yıllarda aldığı 
en yüksek pay olan yüzde 18 
seviyesine ulaştı. 

2016 yılı Ocak-Şubat döneminde bir ön-
ceki yılın aynı dönemine göre, toplam 
üretim yüzde 3, otomobil üretimi ise 
yüzde 4 oranında arttı. Bu dönemde, 
toplam üretim 218 bin adet, otomobil 
üretimi ise 131 bin adet düzeyinde ger-
çekleşti. 2016 yılı Ocak-Şubat dönemin-
de bir önceki yılın aynı dönemine göre 
toplam pazar, yüzde 8 oranında azala-
rak 88 bin adet düzeyinde gerçekleş-
ti. Bu dönemde otomobil pazarı yüzde 2 
azaldı ve 64 bin adet olarak gerçekleşti.








