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Değerli Meslektaşlarım,

Bu yıl 6. sını gerçekleştirdiğimiz “OYDER Otomotiv Kongremizi” büyük bir katılım ile ger-

çekleştirdik.  Kongremizin bu yılki teması dijitalleşmeydi ve bugün dünyanın gündeminde 

önemli bir yer tutan bu konuyu, sektör genelindeki gelişmelerin yanında özellikle otomotiv 

perakendeciliğindeki dijitalleşmeyi anlatarak işledik.

Brezilya’dan Grup Parvi’nin CEO’su Bruno Schwambach, Norveç’ten Avrupa’nın önem-

li otomotiv gruplarından Bertel O.Steen şirketinin CIO’su Runar Myhre, ABD merkezli Cox 

Auto’nun Dünya Yazılım Grubu Başkanı ve aynı zamanda Almanya merkezli Incadea’nın 

CEO’su Patrick Katenkamp, İspanya Idea Foster’s Üniversitesinden genç konuk Pau Garcia 

Mila ve İtalya Verona Üniversitesi Otomotiv Bölümünden Doç. Dr. Leonardo Buzzavo kong-

remizde katılımcılara kendi ülkelerindeki sektörel durum ve dijitalleşme yolunda atılan 

adımlar ile sonuçlarını paylaştılar.

Dünyanın birçok yerinden gelen konuklarımız gibi ülkemizden de çok değerli isimler kong-

remizde yer aldılar. Programın panel bölümünde Otomotiv Gazetecileri Derneği (OGD) 

Başkanı Ufuk Sandık moderatörlüğünde BMW-Mini Genel Müdürü Ayhan Ölçer, Opel Genel 

Müdürü Özcan Keklik ve Nissan Genel Müdürü Sinan Özkök bizlere otomotiv perakendecili-

ğindeki Türkiye modelini değerlendirdiler.

Otomotiv perakendecileri içinde hepimize ağabeylik yapan duayenler ile gerçekleştirdiği-

miz yemek son derece keyifli geçti. Yıllar önce araç satışı nasıl yapılırdı, sektörel ilişkiler na-

sıldı, bugünün vazgeçilmezi araç finansmanı yerine o zamanlarda neler vardı gibi konuları 

oldukça keyifli sohbetleri ile bize yaşatan duayen ağabeylerimize çok teşekkür ediyoruz.

İlgi ve katılım gösteren tüm meslektaşlarımıza çok teşekkür ediyorum, her sene gelişen ve 

büyüyen OYDER Otomotiv Kongresi aynı zamanda bir sonraki için sorumluluğu biraz daha 

fazla omuzlarımıza yüklüyor. Bu sebeple 7. Kongremiz için çalışmalarımıza bugünden baş-

ladık.

Ayrıca dergimizin bu sayısında yine araştırmalar, uzmanlardan görüşler, istatistikler ve bir 

çok önemli konularıda bulacaksınız.

Keyifli bir yaz dönemi diliyorum.

Saygılarımla,
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6. OYDER Otomotiv 
Kongresi'nde sektör 
temsilcileri bir araya geldi

Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği’nin (OYDER) her yıl gerçekleştirdi-
ği Otomotiv Kongresi’nin 6’ncısı bu yıl 12 Mayıs 2016 tarihinde İstanbul 
Swissotel’de düzenlendi. Ana teması “Dijital Dünyaya Geçiş ve Başarı 
Odaklı İş Modelleri” olan kongrenin açılış konuşmaları Başbakan Yardım-
cısı Mehmet Şimşek, OYDER Başkanı Z. Alp Gülan ve Koç Holding Otomo-
tiv Grup Başkanı Cenk Çimen tarafından yapıldı.

Kongre'nin açılış 
konuşmasını 

gerçekleştiren OYDER  
Başkanı Ziya Alp Gülan, 

dünyada üretim ve 
satışın doğuya doğru 
kaydığını belirterek, 

"Tahminlere göre 2018 
yılında dünyada 100 

milyon araç üretilecek. 
Bunun sadece 30 

milyonu Çin'de üretilip 
satılacak" dedi.

OYDER Yönetim Kurulu Başkanı Z. Alp Gülan  
"Otomotiv Perakendeciliğinin Geleceği" 

ana temasıyla düzenlenen OYDER Otomotiv 
Kongresi'nde yaptığı konuşmada, otomotiv 
sektörünün gerek üretim ve ihracat gerekse iç 
pazar olarak çeşitli dalgalanmalara maruz kalsa da 
büyümeye devam ettiğini söyledi.

İç pazar satışlarında 2014 yılında yaşanan 
düşüşe rağmen 2015'in ilk çeyreğinde yakalanan 
sonuçların yüz güldürdüğünü aktaran Gülan, ÖTV 
artışı, kurlardaki artış, Bankacılık Düzenleme 
ve Denetleme Kurumu'nun (BDDK) yaptığı 
uygulamalar ve taşıt kredisi faiz oranlarının 
yükselmesi ile beraber çok zor bir 2014 yılı 
yaşandığını dile getirdi.

K2 belgesindeki fiyat indirimi hafif ticari araç 
satışlarını rahatlattı

Avrupa'da en büyük üretim kapasitesine sahip 
oldukları hafif ticari araçların K1, K2, SRC1 belge 
uygulamaları, öz mal kavramı ile operasyonel 
kiralama yapılamaması gibi etkenler nedeniyle hafif 
ticari araç pazar payının düşmesine neden olduğunu 
bildiren Gülan, K2 belgesindeki fiyat indirimi 
sayesinde hafif ticari araç satışlarındaki düzelmeyi 
büyük bir memnuniyetle gözlemlediklerini ifade 
etti.

Gülan, 2010 senesine kadar ikinci el kullanılmış 
araç tescilinin 3 ayrı kamu kurumuna gidilerek 
yapıldığını ve 50 bin liralık bir araç için en az 700 
liralık vergi ödendiğini anımsatarak, şöyle devam 

OYDER  Başkanı Ziya Alp Gülan
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Koç Holding Otomotiv 

Grubu Başkanı Cenk 

Çimen, "Koç Topluluğu 

olarak ülkemize 

duyduğumuz inanç 

ve uzun vadeli bakış 

açımızla büyümeye ve 

yatırım yapmaya devam 

ediyoruz" dedi.

Başbakan Yardımcısı Mehmet Şimşek

etti: "2010 itibariyle Türkiye'de kullanılmış araç 
sayısı 1,4 milyon idi. Yani bir yılda 1,4 milyon araç 
el değiştiriyordu. O tarihlerde çalışmalarla ASBİS 
(Araç ve Sürücü Bilgi Sistemi) içinde noterler 
üzerinden devir işlemi hayata geçti. Geçen sene 
itibariyle kullanılmış araçtaki noterlerdeki devir 
sayısı 6,4 milyondur. Bunun 4,4 milyonu binek 
otomobillerdir. Kamu bu işten çok istifade etti, 
çünkü gelirleri arttı. Devir işlemi yapılamadığı için 
arkadaş ve dost üzerinde kalan arabalardan doğan 
davalar binlerle ifade edilmektedir. Kamu bunların 
da hepsinden kendini kurtardı."

Gülan, devir konusunda ise şunları kaydetti: 
"Bizim teklifimiz, her malın girdiği KDV'den 
çıkması gerekiyor. Bizler taciriz. Tezgahta duran 
mal gibi hangi KDV ile ürünü alıyorsa, o KDV ile 
çıkışının yapılması gerektiğine inanıyoruz. Bürokrat 
dostlarımızın da bizimle bu konuda aynı fikirde 
olduğunu biliyoruz."

"16 yaş üstündeki bir aracın verdiği zararın 
temizlenme maliyeti araç başına 8 bin 494 euro"

OYDER Başkanı Gülan, Türkiye'de 16 yaşın 
üzerinde 3,5 milyon araç olduğunu belirterek, 
"Bu araçların 1 kilometredeki karbondioksit 
salınımları 220 gramdır. Bugün satılan araçlarda ise 
bu rakam 130 gramdır. Aradaki 90 gramlık farkı, 
araç parkında bulunan 16 yaş üstü araç sayısı ile 
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çarptığımızda 550 milyon ağacın temizleyebileceği 
kadar hava kirliliği yarattığı ortaya çıkmaktadır" 
dedi. Gülan, Avrupa Birliği hesaplarına göre de 16 
yaş üstündeki bir aracın çevreye verdiği zararın 
temizlenme maliyetinin araç başına ortalama 8 bin 
494 Euro olduğu bilgisini verdi. 

Avrupa'dan gelen ikinci el araçların tırlarla Türkiye 
üzerinden Irak gibi çevre ülkelere taşındığına işaret 
eden Gülan, sektörün kullanılmış araçlarla ilgili 
düzenlenecek bir ihracat uygulamasına ihtiyacı 
olduğunu dile getirdi.

Ziya Alp Gülan, uzun zamandır yaşanılan 
karsızlık problemleri ve yoğun rekabetin getirdiği 
sorunlar nedeniyle sıkıntılı günlerden geçtiklerini 
vurgulayarak, "Sektörün gelişmesi için kuvvetli bir 
iç pazar, olmazsa olmaz. Eğer bu olmaz ise yeni 
yatırımcının gelmesi çok zor" ifadelerini kullandı.

Dünyada üretim ve satış doğuya doğru kayıyor

Dünyada üretim ve satışın doğuya doğru kaydığına 
işaret eden Gülan, "Dünyada üretim ve satış doğuya 
doğru kayıyor. Tahminlere göre 2018 yılında 
dünyada 100 milyon araç üretilecek. Bunun sadece 
30 milyonu Çin'de üretilip satılacak" diye konuştu.

Gülan, otomotiv perakendecileri olarak kamu ile 
sanayicinin el ele vererek yapacağı çalışmalarda 
üretilecek bir yerli otomobili satmak için çok büyük 
bir heyecan içinde olduklarını da vurguladı.

İnovasyon ve değişim artık bir seçenek değil 
zorunluluktur

Dünyadaki hızlı değişime değinen Z. Alp Gülan, 
"Dünyada  herkes endüstri 4.0'dan bahsediyor. 
Endüstri 4.0'a fiilen geçildiği söyleniyor. Daha önce 
buharlı motorlar ile endüstri 1.0 olarak tanımlanan, 

daha sonra üretim hattı ile endüstri 2.0 olarak 
adlandırılan, otomasyon ile endüstri 3.0 denilen 
endüstrimiz şu anda internet endüstrisi ile çok faklı 
bir faza geçmiş durumda. 

Bunu satmış olduğumuz üründe de hissediyoruz. 
Mekatronik, nesnelerin interneti, otonom araçlar, 
elektronik gömülü yazılım, sensör teknolojileri 
ve yaratıcı teknolojiler. Bunlar sattığımız üründe 
de büyük değişikliklere yol açıyor. Peki bu kadar 
değişikliğin olduğu yerde bizim ne yapmamız 
gerekecek? Bizler tüketici ile temas eden ve 
otomotivin ürettiği değerleri son kullanıcıyla 
buluşturan yetkili satıcılarımızın da bu süreçten 
etkilenmemesi mümkün değildir. İnovasyon ve 
değişim artık bir seçenek değil zorunluluk olarak 
karşımıza çıkmaktadır. Önümüzdeki 5 yılda 
her firmanın öncelikli hedefinin iş süreçlerinde 
dijitalleşmeyi sağlamak üzere zaman, kaynak 
ve emek harcaması gerekmektedir. Kaynak ve 
emek harcamayanların gelecek 5 sene içerisinde 
pazardan çekilme riski taşıyacağı son derece açık 
gözüküyor. Geleceğin iş modeli veriye dayanacaktır 
ve veriden değer yaratmak büyük önem taşıyacaktır. 
Tüketici tercihleri eskiye nazaran çok daha önemli 
bir rol oynamaya başlamıştır. İş modelini düşük 
fiyatla çok sayıda müşteriye satış yapma üzerine 
kuran yapıların pazar paylarını, müşterilerinin 
taleplerini bilgi ve iletişim yatırımları ile karşılayan 
rakiplerine kaptırmaları kaçınılmaz olacaktır. Biz 
veriyi paylaşmaya açık mıyız? Onu iyi düşünmemiz 
gerekmektedir. Şeffaflık, zamanlama, güçlü bilgi 
ve operasyonel verimlilik bu dönüşüm için büyük 
önem taşımaktadır" diye konuştu. 

Otomotiv Yetkili Satıcıları Derneği (OYDER) Başkanı Z. Alp Gülan, her sek-

törde olduğu gibi dijitalleşmenin, yaşamı ve iş yapış şekillerini değiştirdi-

ğine de vurgu yaparak şunları söyledi;  “Tüketici ile temas eden ve otomo-

tivin ürettiği değerleri son kullanıcıyla buluşturan yetkili satıcılarımızın 

da bu süreçten etkilenmemesi mümkün değildir. İnovasyon ve değişim 

bir seçenek değil bir zorunluluk olarak karşımıza çıkmaktadır.”
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Başbakan Yardımcısı
Mehmet Şimşek'ten otomotiv 
sektörüne destek sözü
Kongrenin açılışında konuşan Başbakan Yar-
dımcısı Mehmet Şimşek, Türk otomotiv sektö-
rünün tasarım ve üretim konusunda küresel 
bir oyuncu olduğunu belirtti. Şimşek, otomo-
tiv sektörünün çok hızlı değişim gösterdiğini 
belirterek “Bundan 10 yıl önce bir otomobilde 
yazılım ve elektronik aksam yüzde 7’sini dahi 
oluşturmuyordu. Bugün yüzde 25’ini oluşturu-
yor’’ dedi.
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Şimşek, otomotiv 
sektörünün üzerinde 
ağır vergi yükü olan 
bir sektör olduğunu 

da kaydederek şunları 
söyledi: “Gelir vergisi 

reformu ile birlikte 
vergilerin tabana 

yayılması konusunda 
yapısal çalışmalar 
içindeyiz. Vergiler 

tabana yayılırsa 
nispeten ağır vergi yükü 

gözden geçirilecektir. 
Görüyoruz ki; Türkiye’de 
satılan araçların büyük 

bir kısmı ithal. Vergilerin 
yüksekliği cari açığı 
kontrol altına almak 

için. Sektörün büyümesi 
için de vergi konusunda 

çalışmalar yapmaya 
kararlıyız.’’

M ehmet Şimşek, OYDER tarafından,  "Dijital 
Dünyaya Geçiş ve Başarı Odaklı İş Modelleri" 

ana temasıyla  bu yıl  6'ncısı düzenlenen Otomotiv 
Kongresi'nin açılışında konuştu. Sektörün geldiği 
noktanın çok etkileyici olduğunu ve sektörün  girdi-
çıktı anlamında ekonomi açısından çok kritik bir 
önem sahip olduğunu  söyledi.

Şimşek, geriye doğru bakıldığında işin tasarım ve 
üretim kısmının  gelişmiş ülkelerde görüldüğünü 
kaydederek, gelişmekte olan ülkelerde ise bu işin  
montaj kısmı ile karşı karşıya kalındığını bildirdi.

Başbakan Yardımcısı Şimşek, "Fakat çok şükür 
Türkiye bugün gelişmekte  olan bir ülke olmasına 
rağmen işin tasarım, üretim kısmında ciddi bir 
küresel rol  üstlenmiş, önemli küresel bir aktör 
haline gelmiş durumda” diye konuştu.

Bu nedenle bütün sektörü tebrik eden Şimşek, 
otomotiv sektörünün bugün  Ar-Ge'ye en çok 
kaynak ayıran, tasarım noktasında iyi seviyelerde 
olan, gurur  duyulan gelişmelere sahne olan bir 
sektör olduğunu anlattı.

Şimşek, bu sürecin güçlü bir şekilde devamının 
önemli olduğunu  belirterek, sözlerini şöyle 
sürdürdü: "Değerli başkanımız Alp Gülan vergi 
konusunu gündeme  getirdi. Tabii Maliye'nin görevi 
mümkün olduğunca bütçeyi sağlam tutmak. Neden  
geçmişte bütçenin iyi yönetilmediği dönemlerde 
ülke büyük sıkıntılar yaşadı? O  zamanlar böyle 
kredi ile Otomobil almak mümkün değildi. Vadeler 
en fazla 18-36  aydı. Bugün öyle değil. Bu yüzden 
1 milyon rakamından bahsedebiliyoruz. 1990'lı  
yıllarda bahsediliyordu ama gelinemedi. Büyük 
bütçe açıkları beraberinde  hatırlarsanız yüksek 
enflasyon, yüksek faiz ve ciddi makro ekonomik  
istikrarsızlık getirdi. O nedenle geçmişteki 
deneyimlerden büyük dersler  çıkardık, bütçe 
disiplinine büyük önem verdik. Kabul ediyorum 
hakikaten küresel  ölçekte dahi baksanız otomotiv 
üzerinde ağır vergi yükü olan bir sektör."

Vergi reformu gündemde

Şimşek, şu anda bir gelir vergisi reform çalışmaları 
olduğunu  anımsatarak, aslında bu taslağı birkaç yıl 
önce TBMM’ye gönderdiklerini, ancak  son birkaç 
yılda reformları tamamlama imkanlarının sınırlı 
olduğunu söyledi.

Ancak seçimlerin artık geride kaldığını dile 
getiren Şimşek, “Şimdi  tekrar reform gündemi. 
İlerde vergiler tabana yayılırsa nispeten ağır  
vergilendirilen birkaç alan var, onlar tekrar gözden 
geçirilebilir” ifadelerini  kullandı.

Şimşek, Türkiye'de otomotiv üretim rakamları her 
ne kadar 1,4 milyon  adede ulaşsa da ülkede satılan 
her 100 otomobilin 78'ini, 80'ini ithal araçların  
oluşturduğunu bildirdi.

"Böyle olunca vergilerden maksadımız cari açığı 
kontrol altına almaya  yönelik, yani takdir edersiniz 
ki önemli bir rakam” diyen Şimşek, 1 milyon adet  
olan yıllık satış hacminin yüzde 80'e yakının ithal 
olmasının önemli bir rakam  teşkil ettiğini anlattı.

"Dünyanın en cömert teşviklerinden bazıları 
bizde"

Şimşek, "Bakın vergiye rağmen davet ettiniz geldik. 
Teşekkür ediyorum"  dedi. Endüstrinin daha da 
büyümesi ve sektörün önünün açılması gerektiğinin  
farkında olduklarını dile getiren Şimşek, şöyle 
devam etti: "Biz otomotivde yatırım teşviklerinde 
iyi noktadayız, güçlü teşvikler  veriyoruz. Ar-Ge 
noktasında yine çok ciddi teşviklerimiz var. Nihai 
tüketici  noktasında doğru söylüyorsunuz, kabul 
ediyorum ama diğer bütün alanlarda dünyanın  
en cömert, en güçlü teşvik sisteminin bazıları da 
Türkiye'de. Onu da görmek,  kabul etmek lazım. 
Bunları artırmak lazım."

"Türkiye, otomotivde hala yüksek potansiyele 
sahip"

Şimşek, yüksek vergilere rağmen otomotiv 
sektöründeki büyüme  rakamlarına değinerek, 
ekonomik büyüme ile otomotiv satışları arasındaki  
ilişkiden bahsetti.

Türkiye'nin otomotiv satışları rakamları açısından 
iyi bir yerde  olduğunu ifade eden Şimşek, bin kişi 
başına düşen araç sayısı düşük olduğu için  daha kat 
edilecek çok mesafe olduğunu bildirdi.

Şimşek, "Sektörün önü açık. Ben şahsen gerek 
üretim gerek satış  boyutuyla Türkiye'nin hala çok 
önemli bir potansiyele sahip olduğunu, gelişmekte  
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Türkiye'nin otomotivin 
farklı alanlarında çok 

mesafe kat ettiğini 
ancak bir markası 
olmadığını ifade 
eden Şimşek “Bu 

noktada da büyük bir 
çaba var. Bu çabanın 

başarılı olmasını ümit 
ediyorum’’ diye konuştu.

 Şimşek ikinci el 
satışlarında KDV ve 
ekonomik ömrünü 

tamamlamış araçlar 
konusunda çalışmalar 

yapacaklarını da 
kaydetti. 

olan ülkeler arasında olsun, Avrupa'da olsun 
pazarın çok daha güçlü bir şekilde  büyümesi 
ihtimalini yüksek görüyorum" diye konuştu.

Burada siyasi istikrar, güven, öngörülebilirlik, 
finansmana erişim,  düşük risk primi gibi kriterlerin 
önemine değinen Şimşek, "O nedenle bütçe  
önemli. Aslında gerçekten biz sizi düşünüyoruz. 
İşin zorunu yapıyoruz. Kolaycı  çözüm yok. 
Türkiye'nin meseleleri var arkadaşlar. Bizim yapısal 
sorunlarımız var.  Bunların kolaycı çözümü yok. 
Olsaydı zaten bulurduk. Temel sorunlarımızı yapısal  
reform, köklü çözümlerle çözebiliriz" ifadelerini 
kullandı.

Şimşek, Türkiye'nin bütün sıkıntılara rağmen, 
fena bir dönem  geçirmediğini, Avrupa ile Türkiye 
arasındaki kişi başına düşen gelir  farklılığının 
azaldığını, bu fark kapatıldıkça her alanda benzer 
rakamların  görülebileceğini söyledi.

"Destekleri, teşvikleri güçlü şekilde devam 
ettireceğiz"

Şimşek, sektörün hızla değiştiğini ve sektörde baş 
döndürücü  gelişmeler yaşandığını kaydederek, 
otomobillerin yazılımında, üretiminde yaşanan  
değişimlerden bahsetti.

Türkiye'nin otomotiv sektöründe hızlı bir şekilde 
basamak atladığını,  ülke ekonomisinin dinamik 
olduğunu ve sektörün bundan güç aldığını belirten  
Şimşek, şu ifadeleri kullandı: "Reform programını 
güçlü bir şekilde hayata geçirirsek, enflasyon  kalıcı 
şekilde yüzde 5'lerin altına düşerse ki bu önemli 
bir hedeftir, o zaman  vadeler daha da uzar, krediye 
erişim gelişir, çok daha hızlı bir şekilde büyüme  
yaşanır. Bugünün 1 milyonu çok rahat bir şekilde 
sürdürülür ve katlanır. Bu  reformlar kişi başına 
milli geliri artıracak, Türkiye'de sürdürülebilir 
yüksek  büyümeyi sağlayacak türdendir. O nedenle 

bugün geldiğimiz noktayı  küçümsememeliyiz. 
İyimser de olmak lazım. Çünkü önümüzde 
hakikaten önemli  fırsatlar var. Reformlarla birlikte 
Türkiye'yi çok daha kalıcı bir büyüme  patikasına 
oturtma imkanlarımız var. Devlet desteklerini, 
teşviklerini güçlü bir  şekilde devam ettireceğiz. 
İnşallah Türkiye bu yapısal reformlarla cari açık  
problemini de kalıcı bir şekilde çözer. O zaman da 
bizim bahanemiz kalmaz."

"Yaşlı araçlara teşvik tekrar gündeme 
getirilebilir"

Şimşek, Türkiye'nin otomotivin farklı alanlarında 
çok mesafe kat  ettiğini ancak bir markası 
olmadığını ifade ederek, bu noktada da bir çaba  
olduğunu, bu çabanın başarılı olmasını ümit ettiğini 
bildirdi.

"İkinci elde KDV ile ilgili gündeme getirilen birkaç 
husus vardı. Bana  makul gibi geldi. Doğrusu o konu 
daha önce bana hiç gelmedi artık Maliye Bakanı  da 
değilim" diyen Şimşek, ancak bunun konuşulması 
gerektiğini vurguladı.

Şimşek, ağır hasarlı araçların tekrar trafiğe 
dönmesinin engellenmesi  gerektiğinin altını 
çizerek, "Üçüncüsü bu yaşlı araçlar meselesi. Bu 
konuda daha  önce teşvikler getirdik. Tekrar bu 
konular masaya yatırılabilir" dedi.

İkinci el tescilde noter ücretini sınırladıklarını 
anımsatan Şimşek,  burada rakamı ilk olarak 40 lira 
şeklinde belirlediklerini anımsattı.
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İddialı hedefler için sektörün daha 
planlı ve dikkatli olması gerekiyor

Koç Holding Otomotiv Grubu Başkanı
Cenk Çimen:

Koç Holding Otomotiv 

Grubu Başkanı Cenk 

Çimen, "Koç Topluluğu 

olarak ülkemize 

duyduğumuz inanç 

ve uzun vadeli bakış 

açımızla büyümeye ve 

yatırım yapmaya devam 

ediyoruz" dedi.
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Cenk Çimen, "Otomotiv 
şirketlerimiz son 5 yıllık

dönemde 5,7 milyar 
dolar yatırım yaptı. Bu 
çok büyük bir yatırım 

sanayi açısından 
son derece önemli. 

Önümüzdeki dönemde 
hem memleketimiz 

hem bizler bunun 
çok büyük faydasını 

göreceğiz. Türkiye'de bu 
yatırımları yaparken yurt 

dışı faaliyetlerimizde 
genişleme stratejimize 
devam ediyoruz." diye 

konuştu.

C enk Çimen, OYDER tarafından, "Dijital 
Dünyaya Geçiş ve Başarı Odaklı İş Modelleri" 

ana temasıyla bu yıl 6'ncısı düzenlenen Otomotiv 
Kongresi'nin açılışında yaptığı konuşmada, şu 
anda Türkiye'nin gündeminin çok yoğun olduğunu 
söyledi.

Terör olaylarında vatandaşları kaybetmenin acısını 
yüreklerinde hissettiklerini dile getiren Çimen, hep 
birlikte sıkıntılı bir dönemde geçildiğini, bölgede iş 
yapan meslektaşların işlerinin zor olduğunu aktardı.

Çimen, "Türkiye büyük bir ülke bunların üzerinden 
gelecek ve huzur ortamı yeniden sağlanacak. Bu zor 
günlerde en önemli dayanağımız her zaman birlik 
ve beraberliğimizi koruyarak ileriye bakmak olmalı. 
Biz de Koç Topluluğu olarak ülkemize duyduğumuz 
inanç ve uzun vadeli bakış açımızla büyümeye ve 
yatırım yapmaya devam ediyoruz." diye konuştu.

Geçen yılsonu itibarıyla topluluk kombine 
cirolarının 144 milyar liraya ulaştığını hatırlatan 
Çimen, bu cironun ülke GSMH'si içerisindeki 
payına değindi. 

Çimen, topluluğun ihracatının toplam ihracattaki 
payının yüzde 9'unu teşkil ettiği bilgisini verdi. 
Çimen, devletin tahsil ettiği toplam vergi 
gelirlerinin yüzde 8'inin topluluklarından çıktığını 
kaydederek, halka açık şirketlerinin Borsa 
İstanbul toplam değerinin yaklaşık yüzde 20'sini 
oluşturduğunu bildirdi.

Topluluklarının çatısı altında Ford Otosan, Tofaş, 
Türk Traktör, Otokoç gibi Türkiye'nin en büyük 
sanayi ve ticaret şirketlerin bulunduğunu anlatan 
Çimen, üretimden satışa bütün süreçte var 
olduklarını, kiralama, finansman gibi otomotivin 
bütün alanlarında faaliyet gösterdiklerini söyledi.

Çimen, topluluklarının geçen yıl ürettiği otomotiv 
adedine ve sektörden aldıkları paya ilişkin rakamları 
paylaşarak, yurt içi pazar paylarının yüzde 25 
olduğunu, 11 değişik markaya üretim yaptıklarını 
aktardı.

 "Amerika'ya araç ihraç etmeye başladık"

Çimen, 2015 yılında otomotiv sektöründe 
gerçekleşen mali bilançolara ilişkin rakamlar 
vererek, Ford Otosan'ın son 3 yılda arka arkaya araç 
üretimine başladığını ifade etti.

Tofaş'ın son dönemde tarihinin en büyük 
yatırımlarını yaptığını dile getiren Çimen, 
sözlerini şöyle sürdürdü: "Ticari araç piyasasında 
yepyeni bir segment yaratan ve bence Türkiye'ye 
otomotiv üretimini çekeni Türkiye'nin otomotiv 
merkezi olmasına öncülük eden Doblo modelinin 
yenilenmesini gerçekleştirdik ve bu aracı 
Amerika'ya ihraç etmeye başladık. Şu anda 
Türkiye'den Amerika'ya ihraç edilen tek ürün 

Doblo. Şimdi Dodge'un Neon markasıyla Egea'yı da 
aynı şekilde Amerika kıtasınına Meksika'ya ihraç 
etmeye başlayacağız. Fiorino'yu da yeniledik. Pazara 
yenisini sunduk.

Çimen, traktör sektöründe pazar paylarının yüzde 
50 olduğu bilgisini vererek, Türk Traktör'ün 
Avrupa'nın en büyük traktör üreticilerinden 
olduğunu söyledi.

Cenk Çimen, "Otomotiv şirketlerimiz son 5 yıllık 
dönemde 5,7 milyar dolar yatırım yaptı. Bu çok 
büyük bir yatırım sanayi açısından son derece 
önemli. Önümüzdeki dönemde hem memleketimiz 
hem bizler bunun çok büyük faydasını göreceğiz. 
Türkiye'de bu yatırımları yaparken yurt dışı 
faaliyetlerimizde genişleme stratejimize devam 
ediyoruz." diye konuştu.

Bu yapılanların yeterli olmadığını aktaran Çimen, 
2016 yılının zor geçeceğinin görüldüğünü, iddialı 
hedefler için sektörün daha planlı ve dikkatli olması 
gerektiğini vurguladı. 

Cenk Çimen: “Ticari araç piyasasında yepyeni bir segment yaratan ve 

bence Türkiye’ye otomotiv üretimini çekeni Türkiye’nin otomotiv mer-

kezi olmasına öncülük eden Doblo modelinin yenilenmesini gerçekleş-

tirdik ve bu aracı Amerika’ya ihraç etmeye başladık. Şu anda Türkiye’den 

Amerika’ya ihraç edilen tek ürün Doblo. Şimdi Dodge’un Neon markasıyla 

Egea’yı da aynı şekilde Amerika kıtasınına Meksika’ya ihraç etmeye baş-

layacağız” diye konuştu.
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OYDER ve sektörün 
duayenleri bir araya geldiler
OYDER Otomotiv Kongresi öncesinde sektörün 
duayenleri televizyon programcısı Kadir 
Çöpdemir moderatörlüğünde bir araya gelerek, 
sektöre ilişkin anıları aktardılar. OYDER Başkanı 
Z. Alp Gülan yer aldığı yemekte, Mermerler 
Şirketler Grubu Yönetim Kurulu Başkanı Yüksel 
Mermer, Bayraktarlar Holding Yönetim Kurulu 
Başkanı İzzet Bayraktar, Tur Oto Pazarlama Tic. 
Aş. Yönetim Kurulu Başkanı Adil Mutlu, Çetaş 
Otomotiv Holding A.Ş. Onursal Başkanı Hasan 
Taşar, Hedef Otomotiv A.Ş. Yönetim Kurulu 
Başkanı Vehbi Güleç katıldılar.

Hedef Otomotiv 
A.Ş. Yönetim Kurulu 
Başkanı Vehbi Güleç

Tur Oto Pazarlama 
Tic. Aş. Yönetim 
Kurulu Başkanı

Adil Mutlu

Bayraktarlar Holding 
Yönetim Kurulu 

Başkanı İzzet 
Bayraktar

OYDER Başkanı
Z. Alp Gülan

Mermerler Şirketler 
Grubu Yönetim 

Kurulu Başkanı Yüksel 
Mermer

 Televizyon 
Programcısı

Kadir Çöpdemir

Çetaş Otomotiv 
Holding A.Ş. Onursal 
Başkanı Hasan Taşar



17NİSAN 2016

Kadir Çöpdemir sektör duayenlerini otomotiv sektörünün cefasını 
çok çekmiş kıymetli büyüklerimiz olarak söz etti. Bu sayfalarımızda 
duayenlerimizin anılarından bazılarını sizinle paylaşıyoruz.

Bayraktarlar Holding Yönetim Kurulu Başkanı
İzzet Bayraktar

Mermerler Şirketler Grubu Yönetim Kurulu 
Başkanı Yüksel Mermer

Çetaş Otomotiv Holding A.Ş. Onursal Başkanı
Hasan Taşar

Kadir Çöpdemir

Benim dedem Türkiye'nin ilk şoförlerinden bir tanesidir. İmparator-
luk zamanında Kayseri Belediye Başkanı İstanbul'dan bir itfaiye ara-
bası gelecek demiş. Dedem İstanbul'a geldiği zaman dört beş tane 
otomobil varmış. Gemiye yüklüyor, tabi o zamanlarda Kayseri'ye 
yol yok. Kıbrıs'a gidiyor, oradan Mersin'e geçiyor. Adana'nın Yenice 
kazasında trene bindiriyor ve tren de Ulukışla da indiriyor. Uzun bir 
dolaşımdan sonra araç bu şartlarda Kayseri’ye gelmiş.

Daha eskiden otomobil çok lükstü ama şimdi zaruri ihti-
yaç maddesi haline gelmiş durumda. Eskiden erkeklere 
bir araç alınırdı ve herkes kullanırdı. Ama şimdi, hanım-
lara, çocuklara neredeyse torunlara da birer araç alınır 
duruma geldi.

Eskiden otomobiller bir yatırım aracıydı. 1970’li yıllarda bir arabayı 
almak için yıllarca beklemeniz gerekiyordu. 1971 yılında Adıyaman 
da avukatlık yapıyordum. O zamanlar bir araba almıştım ve beşinci 
otomobil benimdi. 2015 verilerine göre Adıyaman’da 92 bin oto-
mobil var. Bana göre şimdi yatırımdan öte bir ihtiyaç olmuştur. 

Ben Eskişehir’de büyüm. Çocukluğumun geçtiği kırk haneli mahal-
lemizde sadece bir tane araç vardı. O da esnaf olduğu için, işçinin 
memurun araç alması öyle kolay bir şey değildi. Mahallemizin kızla-
rından bir tanesine başka bir semtten talip çıktı ve çocuğun arabası 
var. Babaanneme de akıl danışmaya geldiler ve babaannem dedi ki; 
bu çocuğun arabası var, seni çok iyi yaşatır bununla mutlaka evlen 
demişti. Yani bir statü olmanın ötesinde ikbal-istikbal meselesiydi.   Kadir Çöpdemir

Tur Oto Pazarlama Tic. Aş. Yönetim 
Kurulu Başkanı Adil Mutlu

Bizim Koç Grubunda mutlaka ürettiği veya 
sattığı arabalardan kullanmanız lazım. Bir 
gün Bursa Kervansaray da bir toplantıya 
katılmak için gittim. Hayatımda da ilk defa 
arkadaşların zoruyla Mercedes aldım. Top-
lantı yerine varınca bende arabayı kapıda-
ki görevliye bıraktım. Tam kapının girişine 
benim arabayı koymuşlar ve üzerine de 
bu araç Adil Mutlu’nundur diye kocaman 
bir not yazmışlar. O zamanlar Uğurman 
Yelkencioğlu Genel Müdürü, İnan Bey ise 
Otomotiv Gurubu Başkanı. Biraz sonra içe-
riden bir anons ‘’Adil Bey, yakışıyor mu size 
o araba’’ denilmişti.
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Hedef Otomotiv A.Ş.
Yönetim Kurulu Başkanı Vehbi Güleç

Ben ticari hayatıma başladığımda uğraştığı-
mız alanlar içinde otomotiv yoktu. Deri sek-
töründe ithalat ihracat işi yapıyorduk. 1966 
yılında lastik sektörüne girerek otomotive 
yakınlaştık. Bedford ve Dodge araç satışı ilk 
yaptığımız bayiliklerdi. O dönem araç te-
min ettiğimiz yerlerden anca ayda bir araç 
alabilirdik. Kimi zamanda aylarca beklediği-
miz olurdu. Araç temin etmek için sıraya gi-
rerken, kotalar belirlenirdi. Bu aşamalardan 
sonra ancak satacak araç bulabilirdik.

OYDER Başkanı
Z. Alp Gülan

Duayen ağabeylerimize göre çok daha geç 
girdim sektöre. Bizimde her ailenin başından 
geçtiği gibi otomobil alma konusunda sıra 
beklemişliğimiz oldu. Sıra beklediğimiz 
zamanlarda çok sevindirici bir şey olmuştu, 
babama sırası gelen otomobilin direksiyonu 
ralli tipiydi. Babam ben bunu istemem dedi ama 
başka da şansı yoktu. O otomobil de ağabeyimle 
bana kalmış oldu. Sırada beklediğiniz arabada ne 
olacağına karar verme şansınız maalesef yoktu. 

Tur Oto Pazarlama Tic. AŞ. Yönetim Kurulu Başkanı
Adil Mutlu

Tüketici şimdi karısı, çoluğu çocuğu ile birlikte showrooma geliyor. 
Neredeyse ailecek otomobil satın almaya karar veriliyor. Günümüz-
de çocukların tercihinin de tüketicinin araç alımında etkili olduğu-
nu düşünüyorum.

O zamanlar şu anda yaşadığımızdan çok farklı bir 
süreç vardı.

Mermerler Şirketler Grubu Yönetim Kurulu 
Başkanı Yüksel Mermer
Sirkeci, bir dönem otomotiv ticaretinin ana 
merkezlerinden biriydi. Günümüzün en muteber 
yetkili satıcılarının kökeni, Sirkeci’deki ticarete 
dayanmaktadır. O zamanlar oteller oradaydı, tren 
oradaydı, otobüsler oradaydı. Adeta İstanbul'un 
merkeziydi. Kamyonlar, otobüsler hep Sirkeci'de 
alıcı bulurdu.

1968 yılında 295 bin liraya Mercedes Otobüs 
alırdık ve 300 bin liraya satıyorduk. 1970 yılında 
bir devalüasyon oldu otobüs fiyatları 700 bin’e 
çıktı hiç kimse almaz dedik, bir milyon olursa 
müşteri bulamayız dedik ama şimdi 250 bin Euro 
olmuş sanırım. 

Tur Oto Pazarlama Tic. A.Ş.
Yönetim Kurulu Başkanı Adil Mutlu
Üç ay, altı ay, sekiz ay bir sene sıra veriyorduk, şu 
dönemle asla mukayese olmaz. Üç kişi ile bir ay 
da yüz otomobil satıyorduk ama şimdi yüz elli 
kişiyle bırakın para kazanmayı maliyetine işi nasıl 
kurtarırız diye uğraşıyoruz.

Geçmişte ne banka kredisi ne de araç finansmanı 
vardı. Otomotiv ticareti karşılıklı güvene 
dayanıyordu. Sözle iş yapardık, bizler bu kültürle 
büyüdük.

Çetaş Otomotiv Holding A.Ş. Onursal 
Başkanı Hasan Taşar
Günümüzde neredeyse kişiye özel araç yapılma 
noktasına geldik. Geçmişte hiç görmeden 
tüketicinin sahip olduğu araçlar bugün terzi 
usulu üretilmeye başlanıyor. O dönem test 
sürüşü sektörün lügatında bile yer almazdı.



Bilgi için
www.oyder-tr.org – 0 216 355 73 16
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Grupo Parvi CEO'su Bruno Schwambach:

“Geleceği dönüştürmek 
istiyoruz”

Grupo Parvi Brezilya'da 

yetkilicik alanında 

faaliyet gösteren bir 

aile şirketi. Grupo 

Barvi CEO'su Bruno 

Schwambach, iki kardeşi 

ve şirketin kurucusu 

babası ile yönetimde 

yer alıyor. Grupo Parvi, 

Brezilya'da 19 markayı 

73 bayi kanalı ile temsil 

etmektedir.

B rezilya hakkında bilgi veren Bruno 
Schwambach, ülkesinin Türkiye’nin yaklaşık 

11 katı büyüklüğünde bir yüzölçümüne sahip 
olduğunu söyledi. Brezilya nüfusununda Türkiye 
nüfusundan 7,5 kat daha fazla olduğunu bilgisini 
verdi.

Bruno Schwambach, Brezilya’nın nüfusun da 
yaklaşık 250 milyon kişi olduğunu söylerek, 
“Brezilya’da otomotiv sektöründe 42 marka 
faaliyet göstermektedir. 23 markanın Brezilya’da 
üretim tesisi var. 4 bine yakın da yetkili satıcı 
bulunmaktadır.

Brezilya yüzölçümü olarak büyük bir ülkedir. 
Büyük kentlerimiz ülkede dağınık bir şekilde yer 
almaktadır. Brezilya otomotiv sektörü 2004 yılında 
1,5 milyon üretim kapasitesine sahipti. 2012’de 3,8 
milyon adet üretim kapasitesine ulaştı.

Şu anda hepinizin bildiği Brezilya’da ekonomide ve 
siyasette bir çok sorun yaşanmaktadır. Sektörümüz 
açısından son iki yıl çok kötü geçti. Sektör 
üretiminde yüzde 10-12 aralığında azalmalar 
yaşadık. Otomotiv pazarında ise 2014-2015 yılında 
yüzde 26’lara varan bir daralma gerçekleşti. Bu 
yıl ise yüzde 20’lik bir düşüş bekliyoruz.  Sektör 
rakamlarımız Brezilya otomotiv sektörünün 10 yıl 
geriye gittiğini göstermektedir” dedi. 

Brezilya’nın zor zamanlardan geçtiğini ifade eden 
Bruno Schwambach, kısa bir zamana ülkesinin 
ekonomisinin ve siyasetinin rayına gireceğine 
söyledi.

Bruno Schwambach, ABD’de kişi başına 1 araç 
düştüğünün bilgisini vererek, “Kişi başına düşen 
araç sayısı olarak bölgemize baktığımızda ortaya 
şu raklamlar çıkmaktadır. Kişi başına Arjantin’de 4, 
Meksika’da 5, Brezilya’da ise bu rakam 6’dır. Büyük 
şehirlerimizde bu rakam yaklaşık olarak 1,8 – 2,5 
aralığında yerini bulmaktadır.

Brezilya’da enflasyon yüzde 9, nominal faiz oranı 
yüzde 15, reel faiz oranı yüzde 6, Gayri Safi Yurt 

Grupo Parvi CEO'su Bruno Schwambach

İçi Hasıla ise yüzde 3,8’dir. Brezilya’de işsizlik oranı 
yüzde 10’lar civarındadır. Otomotiv pazarımız ise 
son iki yıl içinde yüzde 50 civarında küçülmüştür” 
dedi.

Grupo Parvi hakkında bilgi veren Bruno 
Schwambach, bir aile şirketi olduklarını söylerek, 
“Grupo Parvi’yi babam kurdu. 1980 yılında 
Mercedes-Benz kamyonlarının satışı ile işe başladı. 
Günümüzde ben, iki kardeşim ve babam ile birlikte 
şirketimizi yönetiyoruz.

19 markayı 73 bayi kanalı ile temsil etmekteyiz. 
Aynı zamanda bu bayilikleri destekleyen fabrikalar 
da bulunmaktadır. Aynı zamanda bir sigorta 
acentalığımızda bulunmaktadır. Parvi’de başka grup 
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Dünyamızda son 
50 yıldır, beş dijital 
yenilikçilik dalgası 

geçti. 1970’lerde 
donanım, 1980’lerde  

yazılım, 90’larda 
networkler, 2000’lerde 

sosyal ağlar ve mobil 
şebeleri gördük. Şimdi 

ise neslerin interneti 
zamanını yaşıyoruz. 

Günümüz dünyasında 
artık birbirleriyle 

konuşacak. Bu durum 
da bizim iş yapma 

biçimlerimizi kökten 
değişterecek.

şirketleri de bulunmaktadır. Araç finansmanıda 
yapmaktayız.

Ben Brezilya’nın Recife kentinde dünyaya geldim. 
Aynı şekilde şirketimizin merkezi de bu kentte yer 
almaktadır. Recife, ülkemizin kuzey doğu sahilinde 
bulunuyor” dedi.

Fırsatlar karşılarına çıktıklarında onları çok iyi 
değerlendirdiklerini söyleyen Bruno Schwambach, 
“20 yıl önce önümüze pazarda büyüme fırsatı 
çıktı.  Bu fırsatları değerlendirerek bugünkü 
büyüklüğümüze ulaştık. 2014 yılında 94 bin araç 
satışı yaparak bir rekor kırdık. 2015 yılında ise bir 
azalma yaşadık. 84 bin araç satışı gerçekleştirdik.

Grubumuzun cirosu geçen yıl 1,7 milyar dolar oldu. 
Grubumuzda 5 bin 300 kişiyi istihdam etmekteyiz” 
dedi.

Grupo Parvi’nin kar 
merkezlerinden söz eden 
Bruno Schwambach, “Yeni 
araç satışı bizim için çok 
önemli. Karımızın yüzde 
34’ünü yeni araç satışından 
elde ediyoruz. Karımızın 
yüzde 26’sını kullanılmış 
araçlardan, yüzde 24’ü servis 
hizmetlerinden geliyor.

Küçük bir aile şirketinden 
daha karmaşık bir yapıya 

iş yapma biçimlerimizi kökten değiştirecek. Son 50 
yılda yaşanan bu beş devrim, dijitalleşerek toplumu 
birbirine bağlamış oldu.

Dünyadaki cep telefonlarının yüzde 50'sinden 
fazlası akıllı telefon, Brezilya'da ise bu rakam 
yüzde 80'ler civarındadır. İşte bu rakamlar oyunun 
kurallarını değiştirmiş durumdadır. Şimdi asıl 
hazırlanmamız gereken alan, bu yeni ortamda nasıl 
çalışacağımızdır.

Ben bir araç satıcısı olarak her departmanda 
çalıştım. Uzun yıllar bu işi yaptığımız için aracın 
nasıl satılacağı, serviste araç giriş çıkışı gibi bir çok 
konuya hakimim. Şimdi bizler, analog olan tüm 
süreçlerimizi dijitalleştirmeye çalışmaktayız" dedi.

Ürüne odaklı bakıyoruz, müşteri odaklı 
bakmıyoruz

Bruno Schwambach, araç teknolojilerindeki 
dijitalleşme gelişirken, yetkili satıcıların hala eskisi 
gibi iş yapmaya devam ettiklerini dile getirerek, 
"Otomotiv endüstrisi hali hazırda ürüne odaklı 
bir iştir, müşteri odaklı değildir. Kitle üretimi 
elden gelen maksimum üretimi yapmayı gerektirir. 

dönüşmek bir takım zorlukları içeriyordu. 
Büyümeyi sürdürülebilir bir şekilde gerçekleştirmek 
çok önemlidir. Araç satışında lider olmak istiyoruz 
ve aynı zamanda müşteri memnuniyetini de eksiksiz 
yerine getirmeyi amaçlıyoruz” dedi.

Bruno Schwambach, dışarıdan yönetici alarak 
yetkili satıcılıklarının yönetilmesini istemediklerini 
dile getirerek, “Mutlaka kendi içimizden terfi 
yoluyla yöneticilerimizi belirliyoruz. Ölçek 
ekonomisinden faydalanmak istememize rağmen, 
verimli çalışmak için sade ve yalın bir yapı ile 
yönetmeyi tercih ettik” dedi.

Bruno Schwambach geleceği dönüştürmek istiyoruz 
diyerek, “Geleceği dönüştürmek o kadar kolay 
değildir. İşe başladığım 25 yıl öncesinden bu yana 
hep bunları konuşmaktayız. Bugün dijital dünyanın 
bu sistemi nasıl etkileyeceğini düşünüyoruz.

Dünyamızda son 50 yıldır, beş dijital yenilikçilik 
dalgası geçti. 1970’lerde donanım, 1980’lerde  
yazılım, 90’larda networkler, 2000’lerde sosyal 
ağlar ve mobil şebeleri gördük. Şimdi ise nesnelerin 
interneti zamanını yaşıyoruz. Günümüz dünyasında 
artık birbirleriyle konuşacak. Bu durum da bizim 
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Bruno Schwambach, 
"Toplumun alışkınları 

değişiyor, araç satın 
almak, bakımını 

yapmak, kullandıktan 
sonra bu aracı satmak 

müşterinin istediği şey 
değildir. Biz sadece 

daha fazla araç satmaya 
çalışmak yerine 

müşteri ihtiyaçlarına 
çözümler üretmeliyiz. 

Yoksa pazarın dışına 
itiliveriliriz" dedi.

Bunun amacı da birim maliyetlerin azaltılmasıdır. 
Çıktılar üretimde hızla artmaktadır. Sektör kendi 
dar problemlerine odaklığı için içindeki değerleri 
gözardı eder. Müşterinin tercihlerine çok yakından 
bakılmamaktadır. Bu aktardığım sözler Theodore 
Levitt'e aittir.  Levitt 'Marketing Myopia' adlı 
makalesi Harvard Business Review dergisinde 
yayınlanmıştır. İşin en ilginci ise makalenin yayın 
tarihi 1960 yılında yazılmış olmasıdır. Gördüğünüz 
gibi 1960 yılından bugüne sorun hala aynıdır. Ürüne 
odaklı bakıyoruz, müşteri odaklı bakmıyoruz. Bu 
durum bizim için en büyük zorluktur. 

İnsanlar kendilerini bir yerden alarak, bir yere 
götürecek sistemler istiyorlar

Bizler dece araç mı satmak istiyoruz? Yetkili satıcılar 
sadece araç satma işinde midirler? Yoksa ulaştırma 
işinde miyiz? Esas olarak müşterinin neye ihtiyacı 
var, bunu düşünmeliyiz.

Dün akşam Türkiye'ye gelişim nedeniyle Anadolu 
yakasında bir yemeğe davetliydim. Araç ile vapura 
ulaştık, bir deniz motoru ile karşı yakaya geçtik. 
Oradan bir araç ile yemek yediğimiz lokasyona 
ulaştık. Böylece İstanbul'un kaotik trafiğine 

takılmamış olduk. Aynı benim gibi insanlarda bunu 
istiyor. İnsanlar kendilerini bir yerden alarak, bir 
yere götürecek sistemler istiyorlar" diye konuştu.

Bruno Schwambach, araç sürücülerinin sık sık 
yapılan hizmetten duydukları memnuniyetsizlikleri 
dile getirdiklerini hatırlatarak, "Otomobil alım 
sürecinde ve sonrasında ortaya çıkan bir çok sorun 
yıllar öncesine göre çok daha da azalmıştır. Fakat 
yine de firmalar müşterilerini dinlemezler,  kendi 
önceliklerine bakarlar.

Toronto Üniversitesi'nden Roger Martin, Bilgi her 
zaman araştırmaya devam etmemiz gerektirdiğine 
işaret eder. Bu bilginin her zaman sosyo ekonomik 
yapılara etkisi olacaktır. Buna bir örnek olarak 
Kodak şirketini verebilirim. Kodak, 1888 yılında 
kurulmuş bir şirkettir. 1970'li yıllarda kendi 
sektöründe yüzde 90'lara ulaşan bir pazar payına 

sahip olmuşken, sonra bir 
anda kendi pazarından 
silinmiştir. Yaptıkları en 
büyük inovasyon, cep 
boyutunda bir kameradır. 
Ama müşterinin 
değiştiğini ve dijitalleşmeyi 
farketmediler. Gelişmeleri 
takip etmediler ve işlerini 
kaybettiler. Toplumun 
alışkanları değişiyor, araç 
satın almak, bakımını 
yapmak, kullandıktan sonra 

bu aracı satmak müşterinin istediği şey değildir. 
Biz sadece daha fazla araç satmaya çalışmak yerine 
müşteri ihtiyaçlarına çözümler üretmeliyiz. Yoksa 
pazarın dışına itiliveriliriz" dedi.

Bruno Schwambach, araç paylaşım işinden söz 
ederek, "Araç paylaşımını finansal kiralama yapan 
şirketlerin eline bırakmış olduk. Araç paylaşımı 
bana göre yetkili satıcılığın geliştirmesi gereken bir 
konsept olmalıydı. Ürüne odaklı olduğumuz için, 
işimizle ilgili yaratıcı çalışmalar ve operasyonlar 
geliştiremiyoruz. Müşterinin istediği çözümlere  yer 
vermeye gücümüz de yok.

Bu zorlukları karşılayabilmek için stratejiler 
geliştirmeliyiz. Stratejiniz yoksa, başka birinin 
stratejisine tabi olmak durumunda kalıyorsunuz. 
Bizim her bir markamız için, bir marka yöneticimiz 
var. Markanın hedefleri bu yöneticiye verilmektedir. 
Bunu yaparken her marka, her pazarda sınıfının 
en iyisi olmaya çalışıyor. Markanın standartlarını 
koruyarak, önümüze net hedefler koyuyoruz.

Son beş yılda bazı uygulamalarımızı değiştirdik. 
Bazı operasyonları merkezileştirdik, bazılarını ise 
yerel birimlerimizde geliştirdik" dedi. 
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Otomotiv Perakendeciliğinde 
Türkiye Modeli

Otomotiv 
Perakendeciliğinde 

Türkiye Modeli 
Paneli  Otomotiv 

Gazetecileri Derneği 
Başkanı Ufuk Sandık 
Moderatörlüğünde 

gerçekleştirildi. Panele 
BMW Mini Genel Müdürü 
Ayhan Ölçer,  Opel Genel 

Müdürü Özcan Keklik 
ve  Nissan Genel Müdürü 

Sinan Özkök katıldılar.

O tomotiv Perakendeciliğinde Türkiye 
Modeli Paneli'nin açışılını yapan Otomotiv 

Gazetecileri Derneği Başkanı Ufuk Sandık, 
ülkemizde otomobilin gayrimenkulden sonra 
gelen en büyük yatırım olduğunu dile getirerek, bir 
müşterinin otomobil satın almak için yetkili satıcıya 
gittiğinde, otomobili markaya göre satın aldığını 
söyledi.

Ufuk Sandık, Türkiye'deki otomobil alıcısının 
dünyadaki tüketicilerden farklı oludğuna 
değinip, panelde otomobil satışında tüketici 
davranışlarından yola çıkarak bir Türkiye modelini 
ele alacaklarını ifade etti.

Yeni eğilimler satın alma döngüsünü 
değiştiriyor

Panelin ilk konuşmacısı Opel Türkiye Genel 
Müdürü Özcan Keklik, Türkiye'deki müşterinin 
Avrupa'daki müşteriye kıyasla çok da farklı 

olmadığına değinerek, "Yeni eğilimler ile satın alma 
döngüsü değişiyor. Sosyal medya ve dijital alanlar, 
satın alam döngüsünde önemli yer teşkil etmeye 
başladı" diye konuştu.

Türkiye'deki aktif satışın ilerlemesi gerekiyor

Nissan Genel Müdürü Sinan Özkök ise Türkiye'de 
araç satış şeklinin mağazada oturarak mağazaya 
müşteri gelmesini beklenildiğini sonra müşteriye 
hizmet şeklinde yaklaşıldığını bu yüzden 
Türkiye'deki aktif satışın biraz daha ileri gitmesini 
gerektiğini söyledi.

Özkök, "Aktif satışı Fransa'da kullanan çok iyi 
bayi teşkilatları vardı. Renault, Peugeot ve Citroen 
markalar aktif satışta çok önemli işler yapmış. Aktif 
satış kadrosu mağaza da oturan bir grup değil. 
Aktif satıcı sabah toplantıya katılıp sonra sahasını 
geziyor." dedi.
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Rasyonellikte ihtiyacı iyi değerlendirmesi 
gerektiğini söyleyen Özkök, "İhtiyacın ötesini 
yaparsanız maliyetleriniz artıyor. Türkiye'de bu 
durum biraz daha duygusal Fransa'da ise daha 
çok planlı programlı ve metotlara bağlı bir yapı 
var. Müşteri buna bağlı hareket ediyor. Fransa'daki 
bayilerde ciddi bir bütçe çalışması var." ifadelerini 
kullandı

Özkök, "Türkiye'de benim tavsiye ettiğim en az 1 
seneyi bizim bütçelememiz gerekiyor. Ondan sonra 
aylar içinde giderken ne yapıyorum. Ben bu hedefe 
ulaşacak mıyım ulaşmayacak mıyım bunu görmek 
lazım." diye konuştu.

Nissan Genel Müdürü Sinan Özkök, "2014 yılında 
bizim kendi internet sitemiz üzerinden gelen 
müşteri taleplerini değerlendirdiğimizde ortaya 
çıkan sayı yaklaşık bin adetti. Geçen yıl bu rakam 

2 bine ulaştı. Bu da ortalama bayi büyüklüğünün 
neredeyse iki misli bir taleptir. Bu yüzden bu alanın 
çok iyi değerlendirilmesi gerekiyor. Müşteriye 
zamanında dönmek önem arzediyor. 

Bir araştırmaya göre potansiyel bir müşteri internet 
üzerinden satın almak için araştırmaya başladığında 
kafasında dört marka olduğu sonucuna varılmış. 
Dört markadan kim hızlı davranırsa, her zaman 
müşteri beklentilerine bir sıfır önde başlamış 
oluyor. Dijital alanda önemli olan süratle müşteriye 
dönmek ve orada tutabilmektir.

Yetkili satıcılarımızdan müşteri bilgilerini ve verisini 
en iyi şekilde tutup işleyebilmelerini istiyoruz. Hep 
aynı bir SMS metni hazırlanıp, binlerce müşteriye 
göndermek yolu artık eskide kalmıştır. Artık her 
müşterimize onun ilgi ve davranışlarına göre 
hazırlanmış metinlerle bilgilendirmeler yapmamız 
gerekiyor" diye konuştu

BMW Mini Genel Müdürü Ayhan Ölçer, satın 
alma davranışlarının giderek değiştiğinden söz 
ederek, "İyi bir internet sayfanız yoksa ya da o 
sayfaya çok rahat ulaşılamıyorsa hemen bir şikayet 
alabilirsiniz. Bazen internetteki bir yavaşlık bile 
bize bir şikayet olarak geri dönebiliyor. Bize gelen 
müşteriler genelde birden fazla otomobil sahibi olan 
tüketicilerdir. Bu yüzden başka markalarla anında 
kıyaslama şansına sahiptirler. Bu açıdan bir farklılık 
yaratmamız gerekiyor.

Ürün artık "kral" değil. Ürünün etrafında 
yarattığınız ortam müşteri için gittikçe önemli bir 
hale geliyor. Bizim müşterimiz bir otele gittiğinde 
en iyisini seçmek ister; keza havayollarında ya da bir 
restoran seçiminde de en iyisini isteyen bir müşteri 

Nissan Genel Müdürü Sinan Özkök

BMW Mini Genel Müdürü  Ayhan Ölçer
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OGD Başkanı  Ufuk Sandık

kitlemiz var. Farklı alanlarda her türlü hizmetin en 
iyisini görerek bizden de aynısını istiyorlar.

Bundan 10 yıl öncesinde müşterilerimize 
showroomlarda bir çay ya da bir kahve ikram 
ediyorduk. Bugün en az 20 değişik kahve ikram 
ediyoruz. Müşterimizin beklentileri çok yükselmiş 
durumdadır. Eskiden servise gelen müşterilerimize 
günde iki kez şehir merkezine bir araç ile transferini 
gerçekleştiriyorduk. Günümüzde ise ikame araç 
vermediğimiz zaman müşterimiz mutsuz oluyor. 
Servisimize gelen her müşterimiz için bir ikame 
araç verme noktasına gelmiş durumundayız.

Müşterinin gözünden baktığımızda, müşteri 
isteklerinin çeşitliliğine ayak uyduramadığımızı 
farkettik.

Büyük yetkili satıcılarımızda müşterilerimize cafe 
hizmeti sunuyoruz. Cafemizin menüsünü yılda iki 
kez değiştirmediğimiz durumda bile bir mutsuzluk 
yaşanmaktadır. Yani 
sattığımız ürün yaptığımız 
işin içinde çok küçük bir 
yer tutmaya başlıyor. Bunun 
dışında yarattığımız ortam 
çok daha önemli oluyor" 
dedi.

Artık satışı değil iletişimi 
yönetiyoruz

Opel Türkiye Genel Müdürü 
Özcan Keklik, bir dönem 
üründe bazı özellikler ön 
plana çıkarıldığında çok 
rahat satış yapılabildiğini 

hatırlatarak, "O dönem, yakıt tüketimi, motor gücü 
gibi özellikler satışın kaldıracı oluyordu. Ürünün 
üzerine dolaşan bir satış sistemi vardı. Günümüzde 
artık ürünler birbirine çok yaklaştı. Daha çok 
markalaşma, markanın etrafında hizmetleri 
şekillendirme önem kazanmaya başladı. Markanın 
içerisindeki değeri artırabilme konusu ön plana 
çıktı. 

Hatta belki artık bir yetkili satıcılık markası 
yaratmak da gerekiyor. Bir bayilik markası 
yaratırken, satış müdürü, satış elamanı yaratabilmek 
de önem kazanacaktır.

Gelecekte otomobil bir tüketim aracı olmaktan 
çıkarak duygulara hitap eden, çok daha farklı bir 
yere gelecektir. Yine günümüzde artık satışı değil 
iletişimi yönetir konuma geldik.

Hem satışta hem de satış sonrasında iletişimi 
güçlü bir şekilde kurmamız gerekiyor. Bununla bir 
müşteri sadakati yaratabiliriz. Ayrıca geldiğimiz 
dünyada showroomlarımız yeterli değil, ikinci 
showroomlarımız var. Avrupa istatistiklerine göre 
otomobil satın almak isteyen tüketicinin yüzde 
90'ını artık internette araştırma yapıyor. Bunun 
yüzde 60'ı eğer yetkili satıcı bir saat içinde tüketiciye 
geri dönerse otomobil satın alıyor.

İşte bu açıdan dijital dünyadaki pencerimizin ikinci 
showroomumuz olduğu gerçeğini unutmamız 
gerekiyor. Bu alanı da mükemmelleştirmemiz 
gerekiyor" dedi.

Opel Türkiye Genel Müdürü Özcan Keklik
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IdeaFoster, Leaders Universitesi Öğretim 
Görevlisi Pau Garcia-Milà:

“Araç satarken bile inovatif 
olmayı hedeflemek gerekiyor”

Pau Garcia Mila, 

"Yenilikçi olacaksak, 

rekabet içinde 

olduğumuzu 

unutmamak gerekiyor. 

Araç satışını düşünelim, 

araçı ben üretmediysem 

bile aracı satarken 

inovatif olmayı 

hedeflemek gerekiyor" 

diye konuştu.

P au Garcia-Milà 1987 yılında Barcelona’da 
doğmuş bir girişimci ve iletişim uzmanıdır. 

Daha sonradan Telefónica tarafından satın 
alınan ilk şirketi eyeOS’u kurduğunda henüz 
17 yaşındaydı. Bu süreç içerisinde Pau 2011 
yılında MIT TR-35 listesinde yılın mucidi olarak 
ilan edilmiş ve Asturias ve Girona Prens’inden 
“Impulsa Empresa 2010” ödülünü almıştır. İletişim 
alanındaki çalışmalarından bahsedecek olursak; 
Pau yenilikçilik, fikirler ve iletişim üzerine dört 
kitabın yazarıdır ve bir çok yayın organına katkıda 
bulunmaktadır. Genel ve özel etkinliklerde sıkça 
konuşmalar yapan Pau, başarının anahtarı olarak 
başarısızlık kültürü kavramını savunmakta ve 
şirkletlerin rekabetçilikten uzaklaşmamak için tüm 
departmanlarında yenilikçi yaklaşım sergilemesi 
gerektiğini ifade etmektedir.

USA Today ve OZY dergisi Haziran 2014’te 
kendisinin çalışmaları hakkında makaleler 
yayınlamışlardır. Pau halihazırda son girişimi olan 
IdeaFoster’daki çalışmalarını ESADE’de verdiği 
dijital işletmelere hükmetmek konulu derslerle 
birleştirmektedir. Ayrıca IMD’nin VC2020 
Araştırma Merkezi’ne danışmanlık hizmeti 
vermektedir.

Pau Garcia Mila, kongrede yaptığı konuşmada 
yaratıcılık konusunda şirketlere önerilerde bulundu. 
Pau Garcia Mila, "İnovasyon yapmanın iki yolu 
var, birincisi hızlı ikincisi ise yavaş yoldur. Yavaş 
yol, işlerin yürümediği yoldur. Birçok insan hızlı 
inovasyon bahsettiği için ben sadece hızlı olmaktan 
söz etmek istiyorum.

Yenilikçi olacaksak, rekabet içinde olduğumuzu 
unutmamak gerekiyor. Araç satışını düşünelim, 
araçı ben üretmediysem bile aracı satarken inovatif 
olmayı hedeflemek gerekiyor.

Hızın önemini anlatmak için size bir örnek 
vermek istiyorum. Bir saniyede dünyada 4 bebek 
dünyaya geliyor. Benim sorum şu saniyede 4 bebek 

Pau Garcia-Milà 

doğuyorsa, kaç adet akıllı telefon satılıyor ya da 
aktive ediliyor? Bu soruya her bebek için bir telefon 
olarak cevap verebilirsiniz. Fakat dünyada her bir 
saniyede 45 telefon satılıyor. İşte bu çok önemli bu 
herşeyi değiştiriyor" diye konuştu.

Pau Garcia Mila, inovasyonun son teknolojinin 
kullanılması anlamına geldiğini söyleyerek, 
"Dünya hızla hareket ediyor. İnovasyondan ve hızlı 
yenilikçilikten bahsedeceksek öncelikle şu sorunun 
cevabını vermek gerekiyor: 'Acaba hangi şirketler 
inovasyon konusunda daha hızlı?' Sizde bu soruya 
karşılık, küçük şirketler cevabını vereceksiniz.
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Aslında iki açıdan inovasyon hızı ele alınabilir. 
Birincisine TTT adını veriyoruz. İngilizcede buna 
mezara kadar geçen süre diyoruz. Yani şirketin 
herşeyi yanlışsa, bütün projeler başarısız oluyorsa 
ölmekten ne kadar uzak olabiliriz. Yeni bir şirket 
bir kaç ay gibi bir sürede başarısızlık yüzünden 
kapanabilir. Çok uluslu bir şirket 10-20 yılda 
başarısızlık nedeniyle işlerini tasviye edebilir.

İkinci inovasyon hızına 'TTP' adını veriyoruz. Bu 
prototipe kadar geçen süre anlamına gelmektedir. 
Yani bir fikrim varsa, bir protip üretmeye ne kadar 
zamanım var anlamına gelmelidir. 

Bir çalışanınız bir fikrim var dediğinde, bu fikrin 
tüketiciye ulaşması için ne kadar zaman geçiyor? 
Yeni bir şirket iseniz bu süre bir iki haftadır. Ayrıca 
tek bir müşteriyi seçmeden tüm müşterilerinize bu 
fikri sunarsınız. Çünkü siz cesur bir şirketsinizdir. 
Çok uluslu bir şirkette bu bir-iki yıl arasında 
gerçekleşir.

Ben, inovasyon yapmam gerektiğini biliyorum. 
Eğer inovasyon yapmazsam iki ayda ölürüm. Bunu 
bildiğim için çok hızlı hareket ederim" dedi.

İş hayatında inanılan bir çok şeyin değiştiği bilgisi 

veren Pau Garcia Mila, uzun zaman boyunca 
şirketler inovasyon yapmanın çok önemli 
olmadığını savundular dedi. Pau Garcia Mila, 
"Şirketler, 'inovasyon için endişenlemiyorum, kimse 
küçük bir şirket kurarak benimle rekabet edemez' 
dedi.

Avrupa önemli lüks otomobil markalarına bu 
soruyu sorduğunuzda da bu yanıtı alırsınız. 'Lüks 
bir marka üretiyoruz ya da satıyoruz, kimse bizimle 
rekabet edemez' derler. Sonra 'Tesla' ortaya çıktı. 
Yeni bir marka olarak bazı algıları yerle bir etti. 
Tesla geçtiğimiz yıl ABD'de en çok lüks araç satışını 
yapan firma oldu. Tesla, yeterince büyük bir marka 
yoktur, gerekirse küçük rakipler onları sarsabilir 
olduğunu gösterdi" diye konuştu.

Pau Garcia Mila, hızın yanı sıra önemli olan 
bir olgunun da varlığına işaret ederek, "Küçük 
bir şirketin bizim rakibimiz olmadığını 
düşünmeyelim. Çok küçüktür olmaz demeyelim. 
Küçük şirketlerinde gerçek rakip olabileceğini 
unutmayalım. Eğer bu durumu anlamazsanız, 
potansiyel yeni oyuncuların pazara girişini 
göremezsiniz.

Nesnelerin interneti 
önümüzde yeni bir dünya 
açıyor. Artık yenilikçi 
olmak gerekiyor, nesneleri 
birine bağlamak gerekiyor. 
Nesnelerin interneti, 
inovasyon teknolojisi bir şey 
yaratmakla ilgili değildir. Asıl 
olan birşeyleri birbirleriyle 
bağlayabilmektedir. 
Doğru oranda bir birleşim 
yaratmaktır" dedi.
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Avrupa Otomotiv 
Perakendeciliğinde Dijital 
Uygulamalar Paneli

Avrupa Otomotiv 

Perakendeciliğinde 

Dijital Uygulamalar

Paneli  Doç. Dr. 

Leonardo Buzzavo 

Moderatörlüğünde 

gerçekleştirildi. Panele 

Bertel O. Steen A.S. 

CIO'su  Runar Myhre 

ve COX Otomotiv 

Uluslararası Yazılım 

Başkanı Patrick 

Katenkamp katıldı

A vrupa Otomotiv Perakendeciliğinde Dijital 
Uygulamalar Paneli'nde konuşan Bertel O. 

Steen A.Ş. CIO'su Runar Myhre, şirketi hakkında 
bilgiler vererek, Mercedes-Benz, Peugeot, Smart 
ve Citroen, DS ve KİA gibi markaların ithalatını 
gerçekleştirdiklerini ifade etti. Myhre, "Bir otomotiv 
dağıtım şebekesimiz var. 185 dağıtımcıyı kontrol 
ediyoruz. Bazıları francaise şeklinde çalışıyor, 
şirketlerin yüzde 60'ında biz yönetimde yer 
almaktayız. Biz Norveç'teki en büyük yetkili satıcı 
grubuyuz" dedi.

Runar Myhre, bir çok değiştiğini ifade ederek, 
şirketlerinde inovasyonla bizzat kendisinin 
ilgilendiğini aktardı. Myhre, "Genellikle bilgi 
teknolojileri, iletişim gibi konular geleceğin iş 
yapma biçimlerinde önemli bir yer teşkil etmektedir. 
Bizim şirketimiz bir aile şirketir ve yaklaşık 100 
yaşındadır" dedi.

COX Otomotiv Uluslararası Yazılım Başkanı Patrick 
Katenkamp ise COX Otomotiv'in tamamen bir aile 
şirketi olduğu bilgisini verdi. Patrick Katenkamp, 
şirketinin ABD otomotiv sektöründe milyar 
dolar bazında getiri sağlayan bir şirket olduğunu 
söyleyerek, "Şirketimiz özellikle dijital dünyada 
ve otomotiv sektöründe önemli bir oyuncudur. 
ABD'deki web sitelerinin yüzde 60'ı COX'tan 
gelmektedir. Amerika'daki finansman kullanımının 
yüzde 70'ini de şirketimiz sağlamaktadır. Aynı 
zamanda uluslararası alanda da çok hızla 
büyümektedir" dedi.

Kendimize müşterinin gözleriyle bakmalıyız

Runar Myhre, şirketlerin kafalarında bir düşünce 
değişikliğine gitmelerinin önemine değinerek, 
"Ürüne odaklılıktan çıkarak, hizmet ya da müşteri 
odaklı bir bakış açısına sahip olmalıyız. Bu noktada 
ana değerlerimizde de bir değişiklik yapmalıyız. 
Elbette müşteri herşeyin başında gelecek, bu 
bizim en önemli değerimizdir. Yeni bir konum 
belirlemeliyiz, kendimize müşterinin gözüyle 
bakabilmeliyiz. Müşteri bizden ne istiyor, bunu 

görmemiz gerekiyor. Müşterinin gelecekte belki 
istediği şey araç olmayacak. Daha sonraki aşamada, 
satış sonrasında da sorunsuz hizmet isteyecek. Bir 
sonraki aşamada ise A noktasından B noktasına 
götürülmesini isteyecek. Her şey değişiyor, biz de iş 
modelimizle buna adapte oluyoruz" diye konuştu.

Runar Myhre, bağlantılı araç teknolojisinin 
gelişimini olumlu karşıladıklarını dile getirerek, 
"Bağlantılı araç teknolojilerini OEM'lerde 
destekliyorlar. Bu bizim için en önemli bir kıymettir. 
Bağlantılı araç teknolojileri ile müşterilerimizi 
de izlemiş onların beklenti ve memnuniyetlerini 
anında görebilmiş ve ona uygun aksiyonlar 
alabilecek duruma geleceğiz. Oslo'da şehir içi 
sürüşlerinin yüzde 30'u park yeri aramakla geçiyor. 
Müşterinin bu beklentisini karşılamayı ek bir 
hizmet olarak düşünebiliriz. Yetkili satıcıların 
bundan sonra buna benzer ek hizmetlere 
odaklanmaları gerektiğini düşünüyorum" dedi.

Patrick Katenkamp, geçtiğimiz yıl İskandinavyalı 
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bir kamyon üreticisi için geliştirdikleri teknolojiden 
örnek vererek, "Bu marka için kamyon işi çok 
önemliydi. Bütün yetkili satıcıların ve kamyonların 
tek bir eko sisteme bağlanması gerekiyordu. Yetkili 
satıcının stoğundaki bilgilere, parçalara kadar 
veriler bu sistemde yer almalıydı. Kamyon üzerine 
koyduğumuz bir navigasyon sistemiyle, arızalı 
parçanın en yakın hangi yetkili satıcıda olduğu 
bilgisi yer aldı. Son iki yıldır Çin'deki bir üretici 
için bir proje gerçekleştirdik. Bu projede, yine 
aynı şekilde binek araçlara koyduğumuz teknoloji 
ile araçlar yetkili satıcıya bağlandılar. Araçtaki 
teknik arıza ve parça sorunları için uzaktan iletişim 
kurulmuş oldu.

Kısaca dijital dünya yetkili satıcılar için iyi bir 
fırsat,  yeni araç alım ya da satım sürecinde başka 
oyuncularda devreye giriyorlar. Özellikle servis 
sektöründe yetkili satıcıların rekabet ettiği bir 
çok oyuncu bulunuyor. Bağlantılı araç teknolojisi 
ile, yetkili satıcılar kendi servis hizmetlerini daha 
iyi kullanabilirler diye düşünüyorum. Avrupa'da 
mevzuat açısından bakacak olursanız da, araçların 
bağlantılı olması gerekiyor. Artık OEM'ler araç 
verisine sahip olmayacak, sürücü sahip olacak. Bu 
bilgiyi ve veriyi sadece yetkili satıcıya vereceksiniz" 
dedi.

Runar Myhre, sektörde hem araç satışı hem 
de hizmet konusunda hızla dijitale doğru bir 
kayma gördüklerini dile getirerek, "Bu kaymanın 
müşteriden gelen bir talep olduğunu düşünüyorum. 
Ve bu talep giderek artıyor. Web sitelerimizden 
müşteri daha fazla bilgi alabiliyor. Ayrıca 
showroomlarımıza gelen kişi sayısında da azalma 
oluyor. Bazı tüketiciler aracı görmeden, yetkili 

satıcıya gitmeden, test sürüşü bile yapmadan 
otomobil satın alıyor. Eğer çok inovatif olmak 
istiyorsanız,  noktaların arasını yenilikçi değil 
eski modellerle, geleneksel modellerle bağlantıyı 
kurmalısınız. Asıl ikilem burada yatıyor. Bir 
anda otomotiv dijital hizmetler ortaya koymaya 
çalışıyoruz. Fakat bir üst seviyeye bu şekilde 
geçmemiz gerekiyor" dedi.

Patrick Katenkamp, Londra ve Şangay'a 
bakıldığında bağlantılı araç sistemlerinin 
kullanılmaya başlandığının görülebileceği bilgisini 
vererek, "Yetkili satıcılarda müşteriye erişim çok 
önemlidir. Müşteri hem mobiliteyi istiyor hem de 
esnekliği' dedi.

Runar Myhre, Oslo'da yeni yapılan büyük binalarda 
daire başına en az bir otopark yeri olması şart 
koşulduğunun bilgisini vererek, "İnşaat izni 
alabilmek için daire başına en az bir park yeri 
olması gerekiyor. Bu uygulama öncesi yüksek katlı 
binalarda, örneğin 300 daireli bir binada 50 araçlık 
park yeri var. 20 araca bir daire düşüyor. Bunu 
yaparken bir mobilite hizmeti de geliştirdiler. 50 
araçlık bir park yeri sahibi ile anlaşıp, boş park 
yeri bilgisi bir yazılım sayesinde kullanıcılara bilgi 
verecek.

Bu aktardığım durum çok önemli aslında. Biz 
sadece araç satıyoruz. Fakat aracı kim kontrol 
ediyor? Nihayi kullanıcıyı kim kontrol ediyor? Bu 
duruma hakim değiliz" dedi.

Runar Myhre dijitalleşmenin pahalı olduğu 
algısının sektörde hakim olduğunu dile getirerek, 
"Dijitalleşmeyi pazarlama harcamalarınızla 
bağlantılı düşünmelisiniz. Bu alanda tecrübelerimiz 

Bertel O. Steen A.S. CIO'su Runar Myhre

COX Otomotiv Uluslararası Yazılım Başkanı Patrick Katenkamp
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oldu. Dijital pazarlama kampanyaları yürüterek 
onların etkilerine baktık. Geleneksel pazarlamaya 
göre yani televizyon, gazete reklamlarının etkilerine 
baktık. Dijital pazarlamanın etkisinin, geleneksel 
pazarlamadan daha fazla olduğunu gördük. Ayrıca 
çok daha düşük maliyetler ile yapılıyor" diye 
konuştu.

Patrick Katenkamp, yetkili satıcılar süreçlerini dijital 
dünyadaki gibi düşünmemeleri gerektiğinin altını 
çizdi. Katenkamp, "Bir adım geri giderek iş modelini 
tamamen değiştirmek gerekiyor. Daha önce son 10 
yılda yaptığınız aynı şeyi, dijital dünyada yapmaya 
çalışmamanız gerekiyor.

Dijital adımlar pahalı olabilir. Ama iş modeline 
baktığınızda, bunun değişimini görebileceksiniz. 
1998 yılında bir danışmanlık şirketinde 
çalışıyordum. İnternet yeni gelişiyor ve yayılıyordu. 
Herkes de yeni satış modellerinden söz ediyordu. 
O dönemler OEM'ler özellikle yenileme pazarı 
açısından bu yeni bir modele hazırdılar. Fakat 
altyapı ve teknoloji henüz yoktu, tüketici de bu 
duruma hazır değildi. Şimdi bunun üzerinden 18 
yıl geçti. Artık altyapı var, tüketici alışıyor. Fakat 

yenilime pazarı veya yetkili satıcılar dahil bütün 
sektör hala bu konuya uzak duruyor. Burada büyük 
bir risk olduğunu düşünüyorum. Yenileme pazarı ve 
yetkili satıcılar doğru adımı atmazsa, sektörde başka 
oyuncular bu adımı atacaklar" dedi.

Runar Myhre dengeleri değiştirmek için dijital 
alanın bir çok fırsat barındırdığına dikkat çekerek, 
"Bir yetkili satıcı grubu ve bir distribütör olarak 
dijital dünyadan gereken aksiyonları almamız 
gerektiğini düşünüyorum. Tüketici hazır olduğunda, 
bizimde hazır olup hemen devreye girmemiz 
gerekiyor. Biz iş modellerimizi küçük örneklerde 
deniyoruz, başarısız olursa başka bir modeli 
uygulamaya geçiyoruz. Bu şekilde fazla para 
kaybetmemiş de oluyoruz. Dijitalleşme ile işimizi 
koruyabilir ve yeterince iyi hizmet üretebiliriz" diye 
konuştu.

Patrick Katenkamp, geçmişte büyük IT şirketlerinde 
çalıştığını hatırlatarak, "Her zaman büyük projelerin 
hata olduğunu düşündüm. Bir pazarı ele alıp küçük 
projeler yaparak, etkinliği test etmek daha anlamlı 
geliyor. Bu sayede çalışan ve çalışmalar unsurları net 
olarak görmüş olabiliyoruz. Küçük ölçekte bakmak 
bize iyi bir fikir verebilir.

Geçmişte OEM'ler bütün alanların kendilerine 
ait olacaklarını düşündüler. Bağlantılı araç 
teknolojilerinde altyapı başka şirketler tarafından 
verilmek durumundaydı. Verinin sahibi sürücü 
ya da aracın sahibi olacak. Bu noktada hizmet 
açısından yetkili satıcılar kritik önemde bir yer 
işgal edebilir. Bu sektördeki başka oyuncular için 
müşteriye erişim çok kolay değildir.

Fakat yetkili satıcıların işi daha kolay, geniş bir 
yelpazede hizmet sunabilirlerse, başka oyuncuları 
alana dahil edip süreci yönetebilirlerse, bu işten 
karlı çıkabilirler" dedi.

Runar Myhre, Norveç'te farklı kentlerde sürücüsüz 
araçlarla ilgili çalışmaları olduğuna değinerek, 
"Ulaştırma Bakanlığının yürüttüğü bir proje ile 
sürücüsüz araçlar üzerine çalışıyoruz" diye konuştu.

Patrick Katenkamp, sektördeki değişimlerin 

insanların düşündüğünden 
daha hızlı olacağını söyledi. 
Katenkamp, "Eğer yetkili 
satıcılar aktif bir şekilde 
dijital alana geçerlerse, 
önlerine sonsuz fırsatlar 
gelecektir. Beklerlerse 
bir başkası girerek bunu 
yapacaktır. Yetkili satıcıların 
korkmadan, yeni fikirler 
geliştirerek dijital alanda var 
almalarını öneririm" dedi.

Runar Myhre, 
"Showroomlarımıza gelen 

kişi sayısında da azalma 
oluyor. Bazı tüketiciler 
aracı görmeden, yetkili 
satıcıya gitmeden, test 
sürüşü bile yapmadan 
otomobil satın alıyor. 

Eğer çok inovatif olmak 
istiyorsanız,  noktaların 

arasını yenilikçi değil eski 
modellerle, geleneksel 
modellerle bağlantıyı 

kurmalısınız. Asıl ikilem 
burada yatıyor. Bir 

anda otomotiv dijital 
hizmetler ortaya koymaya 

çalışıyoruz. Fakat bir 
üst seviyeye bu şekilde 
geçmemiz gerekiyor."
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İtalya Verona Üniversitesi Öğretim Görevlisi
Doç. Dr. Leonardo Buzzavo

Otomotiv Perakendeciliğinde 
En Başarılı Uygulamalar

Akıllı telefonların dijital 
dönüşümü yapan en önemli 

unsur olduğuna değinen 
Doç. Dr. Leonardo Buzzavo, 

"Akıllı telefonlardan, 
bir mağazaya gidip fiyat 

bilgisine bakabiliriz. Bazen 
de akıllı telefonumuzdan 

birşey satın alabiliriz. 
Bir açıdan baktığımızda 

bağlantı noktası 
dediğimiz oldu da bu 

zaten. Dönüşüm, burada 
gerçekleşiyor. Siz bu 

yakınlaşmanın bir parçası 
olmak istemiyorsanız. 
Muhtemelen oyunun 

dışında kalırsınız" dedi.

Doç. Dr. Leonardo Buzzavo, gelecekte artık 
dijitalleşme ile ilgili konuşulmayacağını 

söyledi. Gelecekte herşeyin dijitalleşmesiyle bu 
konunun ortadan kalkacağını ifade ederek, "Bu 
yüzden bugün dijitalleşmeyi ele almak, geleceği 
anlamak açısından çok önemlidir" diye konuştu.

İtalya'da Verona Üniversitesi'nde öğretim görevlisi 
olan Doç. Dr. Leonardo Buzzavo, "Akıllarımızla, 
kalplerimizle ve işlerimizle dijital dünyaya adım 
atmış oluyoruz. Dijital düşündüğünüz zaman 
tüketiciyi düşünmeniz gerekiyor. Herşeyin hızla 
değiştiğini görebiliyorsunuz.

Uber bir start-up firmasıdır. Bugün firmaya 60 
milyar dolar değer biçilmektedir. Uber, mobilite 
hizmetleri veriyor, ama hiç aracı yok. Uber, şu 
an önemli olanın bilgi ve yazılım olduğunu bize 
gösteriyor. Google, sürücüsüz araç teknolojisini 
geliştirmek için uğraşıyor. Yetkili satıcılar olarak 
kendi kendinize sormanız gerekiyor: 'Neden 
Google, bu konuyla ilgili'? Ben de en başta bunu 
anlamakta çok yavaş davrandım. ABD'de bir 
kişinin işe gidişi ve gelişi iki saati buluyor. ABD'liler 
günde iki saatlerini yolda harcıyorlar. Bu iki 
saati her bir sürücü sayısı ile çarparsak, korkunç 
bir zaman karşımıza çıkıyor. İnsanları sürüş 
eyleminden koparıp, Google'nin en iyi yaptığı şeye 
yönlendirecek vakti yaratıyor. Bu da reklam demek 
anlamına geliyor. İşte bu nedenden ötürü Google 
zaman yaratmak istiyor. İnsanların araç kullanmak 
yerine Google ile meşgul olmasını hedefliyor" dedi.

Doç. Dr. Leonardo Buzzavo bir şeylere bakarken 
görünenin ötesine geçmenin önemine değinerek, 
"Domino's Pizza, kendilerine 'Biz aslında teknoloji 
satan bir pizza şirketiyiz' diyor. Bugün olup biten 
de bu aslında. Bankalar para ile uğraşan yazılım 
şirketleridir. Keza, moda firmaları, tasarım ve 
müşteri ilişkileri ile uğraşan yazılım şirketleri. 
Yetkili otomobil satıcıları da bir yazılım şirketi, 
müşterilerine araç satıyorlar. Dijitalleşmede 

Doç. Dr. Leonardo Buzzavo

temel değişimi burada yakalamalıyız. Şirketinize 
bir yazılım şirketi olarak bakmanız gerekiyor. 
Yarattığınız değer ve elde edeceğiniz kıymet, 
elinizdeki veri ile doğru orantılıdır.

Geçmişte bir yetkili satıcı araçlarla uğraşıyordu. 
İşini geliştirmek için müşteriler buluyordu. Bugünse 
artık değişiklik yapma zamanı geldi. Yetkili araç 
satıcıları müşteriyi yönetir. Müşteriye önce araç, 
sonra teminat, garanti satar. Aslında DNA tersine 
dönmüş durumdadır. Danıştığım bir çok yetkili 
satıcı zamanla bu gelişim olacak diyorlar" dedi.
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Doç. Dr. Leonardo Buzzavo, Amazon.com'dan 
örnek vererek, "Amazon büyümeyi hedefliyor, 
önümüzdeki dönemde fiziki mağazalar açmak 
istiyor. Geleneksel dünya dijital alana geçiyor. 
Dünyanın en büyük dijital perakendecisi de fiziki 
mağazalara giriyor. Bu durum bize şunu gösteriyor. 
Fiziki mağazalar yaşar, ancak ama onu dijital enerji 
ile besleyebildiğiniz oranda yaşayabilir. Bana göre 
asıl dönüşüm budur" diye konuştu.

Akıllı telefonların dijital dönüşümü yapan en 
önemli unsur olduğuna değinen Doç. Dr. Leonardo 
Buzzavo, "Akıllı telefonlardan, bir mağazaya 
gidip fiyat bilgisine bakabiliriz. Bazen de akıllı 
telefonumuzdan birşey satın alabiliriz. Satın 
aldığımızı fiziki mağazadan teslim alabiliriz. Bir 
açıdan baktığımızda bağlantı noktası dediğimiz oldu 
da bu zaten. Dönüşüm, burada gerçekleşiyor. Siz 
bu yakınlaşmanın bir parçası olmak istemiyorsanız. 
Muhtemelen oyunun dışında kalırsınız" dedi.

Yetkili satıcıların dijital bir şirket haline 
gelmesi gerekiyor

Doç. Dr. Leonardo Buzzavo, yetkili satıcalara 
şirketlerinde dijital departman kurmamalarını 

tavsiye etti. Buzzavo, "Bu sanki inovasyon 
departmanı kurmaya benzer. İnovasyon departmanı 
kurduğunuzda sanki şirketin geri kalanında 
inovasyon yapılmayacaktır. İnovasyon departmanı 
varsa diğerleri inovasyon yapmak zorunda değil 
olarak anlaşılacaktır. Dijital departman varsa, 
şirketin geri kalanı dijital dışında kalabilir anlamına 
geliyor. Yetkili satıcıların dijital bir şirket haline 
gelmesi gerekiyor.

Dijital olmak başlı başına bir görevdir. Bunu 
yapmanız için çalışmanız, çaba sarfetmeniz ve 
odaklanmanız gerekiyor. Davranışlarınızı ve 
alışkanlıklarını değiştirmeniz lazımdır. Veriler bize 
gösteriyor ki bazen e-postalar okunmuyor. SMS 
mesajları dikkate alınıyor ve aksiyona yol açabiliyor. 

Bizim değişen dünya birlikte müşteri ilişkilerini 
yürütebilmek için yeni bir kelime haznesine, yeni 
bir dil bilgisine ihtiyacımız var. Ne zaman e-posta, 
ne zaman SMS göndereceğiz buna karar vermeliyiz. 

Çünkü en küçük yanlışınızda, bu ilişkiyi bir 
dakika içinde öldürebilirsiniz. Ayrıca çok hızlı 
yanıt vermeniz gerekiyor, burası en önemli bir 
gerçektir. Deneyimlerimizden hızın önemli 

olduğunu biliyoruz ama öte 
yandan vereceğiniz cevap 
da çok önemlidir. Dijitalden 
bahserken yeni bir dile 
adapte olmanız gerekiyor. 
Müşteriye vereceğiniz 
yanıtın kalitesini hep dikkate 
almalısınız. Bu yüzden bunu 
yöneten nitelikli insanlara 
sahip olmanız gerekiyor. 
Ayrıca dijital olmak demek 
veriyi kullanmak anlamına da 
geliyor" diye konuştu. 
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İBRAHİM HALİL ŞUA
İstanbul Anadolu Adliyesi
İş Mahkemesi Hakimi

İnternetin işyerinde özel amaçlı 
kullanımı ve denetimi

C ep telefonları başta olmak üzere teknolojiye, 
internete ve sosyal medyaya erişimin 

kolaylaşması işçi-işveren ilişkilerinde yeni 
ihtilafların yaşanmasına neden olmaktadır. 
İlişkilerin sanal ortamda yürütüldüğü günümüzde, 
işverenin çalışanlarına bilgisayar tahsis etmesi, 
uygun bir çalışma ortamı sağlama yükümlülüğünün 
bir sonucudur. İşveren, işçiye tahsis ettiği 
e-posta, şifre vb tüm uygulamaların özenli bir 
şekilde kullanılmasını, iş dışındaki amaçlarla 
kullanılmamasını, işvereni zor durumda bırakacak 
fiil ve davranışlardan kaçınılmasını talep edebilir. 
Zira bilgisayar ve e-posta adreleri işin ifası için 
temin edilmiş olup işyeri organizasyonunun bir 
parçasıdır.

Mesai saatlerinde işçinin motivasyonu ve 
davranışları konusunda işverenin tasarrufta 
bulunma hakkı olduğu gözden uzak tutulmamalıdır. 
Buna göre işçinin işlerini yürütmesi için görevi 
gereği kendisine verilen bilgisayar ve email 
adreslerini kullanarak işverenin şahsına hakaret 
niteliğinde ve işyeri sırrı sayılabilecek hususlarda 
yazışma yapması halinde sataşma nedeniyle iş akdi 
tazminatsız olarak feshedilebilecektir. Yar.9.H.D. nin 
13.12.2010 tarih 2009/447 Esas ve 2010/37516 Karar 
sayılı ilamına göre işverenin işçi bilgisayarı ve e-mail 
yazışmaları üzerinde denetim hakkının bulunduğu 
ve belirli sınırlar içerisinde gerçekleştirilen işveren 
denetiminin işçinin özel hayatının gizliliğini ihlal 
etmediği belirtilmektedir. Bu itibarla işverenin 
denetleme yetkisi olduğu Yüksek Mahkeme 
tarafından kabul edilmektedir.  İşverenin kendisine 
ait bilgisayar ve e-mail adresleri ile bu adreslere 
gelen e-postaları her zaman denetleme yetkisi 
bulunmaktadır. Buna göre işverene ait bilgisayar 
veya e-posta adresinde bulunan verilerin 
Anayasa kapsamındaki kişisel veri mahiyetinde 
olmadığı sonucuna  ulaşılacaktır. Örneğin işveren 
denetimi sonucunda işçinin ticari sır olarak kabul 
edilebilecek bilgileri sızdırdığı, çalışma saatleri 
içerisinde görevini yerine getirmediği, kullanımına 
tahsis edilen e-mail hesabı üzerinden işverene 

hakaret içerikli yazışmalar yaptığı ortaya çıkarsa 
işveren işçinin iş akdini tek taraflı olarak haklı 
nedenle ihbar ve kıdem tazminatı ödenmeksizin 
feshedebilmektedir. Her ne kadar Yargıtay önceden 
bilgilendirme olmaksızın dahi e-postaların 
denetlenebileceğini belirtmiş ise de iş sözleşmesinde 
veya işçiye tebliğ edilen işyeri yönetmeliğinde 
çalışanların uyarılması ve bilgilendirilmesi yönünde 
bir düzenlemenin yer almasının uygun olacağını 
değerlendirmekteyiz. Zira AYM si 24.03.2016 
tarihli kararında  “…..Ancak bu tür kısıtlayıcı 
ve belirlenen özel kurallara uyulmasını zorlayıcı 
nitelikteki hususların çalışanların temel haklarının 
özünü zedeleyici nitelikte olmaması, imza altına 
alınan iş sözleşmelerinde bu hususların açık bir 
şekilde yer alması ve çalışanların bu hususlarda 
bilgilendirilmesi gerekir. 

Bilgilendirmelerin ve gerekli uyarıların yapılmadığı 
durumlarda çalışanlar, temel hak ve özgürlüklerine 
keyfî bir müdahalede bulunulmayacağı hususunda 
makul bir beklenti içinde olacaklarından sözleşme 
şartlarını genellikle belirleyici konumda olan 

Özel amaçlı kullanım 
izni verilmiş olsa dahi 
işçi internet yada email 
adreslerini sınırsız 
kullanamaz. 
İşverenin açıkça veya 
örtülü izni olmaksızın 
işyerinde internetin 
özel amaçlı olarak 
kullanılması yasaktır.
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işverenler tarafından çalışanlara yönelecek bu 
tür müdahalelerin kabul görmesi söz konusu 
olmayacaktır….” şeklinde değerlendirme yaparak 
bilgilendirmenin zorunlu olduğunu ortaya 
koymuştur. Sözleşmede yer alacak düzenleme ve 
işçinin bilgilendirilmesi şu şekilde olabilir. "Çalışanı 
olduğum şirketin faaliyetleri kapsamında; Şirket 
tarafından şahsıma iş için tahsis edilmiş olan 
bilgisayar, e-posta, internet kullanımı, telefon, 
USB memory, CD-writer, iletişim programı ve 
diğer İT kaynaklarını ve iletişim araçlarını zaruri 
ihtiyaçları aşan ölçüde kişisel amaçlı, kabul 
edilemez maksatlı (örn: yasal olmayan kopyalama, 
iş yürütme, iş araştırma, izinsiz yazılım kurulumu, 
kullanımı v.b.), eğlence niyetli(örn: çevrimiçi 
topluluklara, sohbet odalarına, forumlara katılım, 
toplu e-mail gönderimi, müzik sitelerine giriş 
v.b.), genel ahlaka, örf ve adetlere aykırı şekilde 
(örn: cinsel içerikli materyallere erişim, taciz, 
kumar, bahis amaçlı) kullanmayacağımı, Yetkili 
şirket yöneticileri tarafından şahsıma herhangi bir 
haber verilmeksizin ve uyarıda bulunulmaksızın; 
kullandığım İT ve iletişim kaynaklarının her zaman 
takip altında tutulabileceğini, yaptığım yazışmaların 
ve iletişim kayıtlarının yedeklenebileceğini, 
raporlanabileceğini, gerekli durumlarda detay bazlı 
incelenebileceğini, el konulabileceğini ve kullanım 
sınırlaması getirilebileceğini, kabul ediyorum” 
şeklinde bir hükme yer verilebilir. Böyle bir hüküm 
olduğu takdirde Anayasa'nın 20. maddesinde 
güvence altına alınan özel hayata saygı hakkı ile 
Anayasa'nın 22. maddesinde güvence altına alınan 
haberleşmenin gizliliği hakkının ihlal edilmediği 
kabul edilecektir. İşverenin denetim hakkını 
dürüstlük kuralına uygun olarak kullanması, 
önceden bilgi vermesi ve denetlemelerin şeffaf 
olması gerekmektedir.

İşverenin açıkça veya örtülü izni olmaksızın 
işyerinde internetin özel amaçlı olarak kullanılması 
yasaktır. En az 6 ay boyunca ses çıkarmama örtülü 
izin olarak değerlendirilir. Bu yasak acil durumlarda 
ve işine ilişkin sebeplerden dolayı meşru bir şekilde 
delinebilir. Özel amaçlı kullanım izni verilmiş olsa 
dahi işçi internet yada email adreslerini sınırsız 
kullanamaz. Açıkça yasak olması halinde veya 
pornografik resimler yada videoları indirme ve 
yüklemesi halinde önceden ihtara bile gerek yoktur.

İşverene ait olan  ve iş için kullanılması gereken 
bilgisayarın mesai saatleri içinde makul süreyi 
aşacak şekilde MSN'de kullanılması işveren 
açısından haklı fesih nedenidir. Dikkat edilmesi 
gereken husus chatleşmelerin işin görülme düzeyini 
ne derece bozduğu, işçinin işini ne kadar aksattığı 
belirlenerek feshin geçerli mi yoksa haklı neden 
ağırlığında mı olduğu belirlenmelidir.

Çalışanların, işverene karşı sadakat ilkesi 
çerçevesinde hareket etmesi gerekir. Buna göre 
çalışırken öğrendiği yada işin niteliği gereği 
öğrenmek durumunda kaldığı her türlü bilgi ve 
tekniği dışarıya sızdırmaması gerekir. Bir çalışanın, 
ş arkadaşını veya amirini sosyal medyada küçük 
düşürücü,eleştiriyi aşan beyan ve paylaşımlarda 
bulunması sataşma olgusu nedeniyle işverene 
haklı nedenle fesih imkanı verir. Bu sataşmanın 
işyeri dışında sosyal medyada yapılması disiplin 
hükümlerinin işletilmesine engel değildir. Bununla 
beraber zorunlu olmasa da bu paylaşımla ilgili 
çalışanın savunmasının alınması, espri veya yanlış 
anlaşılma gibi kasıt dışı davranışları da göstermesi 
için önemlidir. Zira bu paylaşımda geçen sözlerin 
ağırlığı ve feshi gerektirip-gerektirmeyeceği objektif 
olarak ele alınmalıdır. İşyeri düzenini bozucu 
nitelikte olmaması, kişilik haklarına açık bir saldırı 
teşkil etmemesi halinde uyarıya konu edilebilir. 
Sosyal medyadaki paylaşımların eski tarihli 
olduğu ya da hesabına girilerek başkası tarafından 
paylaşıldığı gibi bir savunma söz konusu ise 
çalışanın bunu ispat etmesi gerekmektedir.
Çalışanın işyeri hakkındaki bilgi,beyan ve 
düzenlemeleri sosyal medya aracılığıyla 3.kişilere 
duyurması hususunda işverenin inisiyatifinde 
yönetim hakkı kapsamında kalan işlemleri yapması 
nedeniyle bağlılık ve doğruluk kurallarının ihlal 
ettiği kabul edilecektir.
Yararlanılan Kaynaklar
1-İŞVERENİN ELEKTRONİK POSTALARI DENETLEME 
VE FESİH HAKKI
AV. YEŞİM TOKGÖZ  AĞUSTOS 2015
2-http://sosyalmedyakulubu.com.tr/sosyal-medya-hukuku/
isverenin-e-mail-yazismalari-uzerindeki-denetimi.html 
3-- İbrahim Halil Şua. Otomotiv Sektöründe En Sık 
Karşılaşılan İş Hukuku Sorunları OYDER Yayınları 

Çalışanın işyeri 
hakkındaki bilgi, beyan 
ve düzenlemeleri 
sosyal medya 
aracılığıyla 3.kişilere 
duyurması hususunda 
işverenin inisiyatifinde 
yönetim hakkı 
kapsamında kalan 
işlemleri yapması 
nedeniyle bağlılık ve 
doğruluk kurallarının 
ihlal ettiği kabul 
edilecektir.

Çalışanların, işverene karşı sadakat ilkesi çerçevesinde hareket 
etmesi gerekir. Buna göre çalışırken öğrendiği yada işin niteliği 
gereği öğrenmek durumunda kaldığı her türlü bilgi ve tekniği 
dışarıya sızdırmaması gerekir. Bir çalışanın, ş arkadaşını veya 
amirini sosyal medyada küçük düşürücü,eleştiriyi aşan beyan 
ve paylaşımlarda bulunması sataşma olgusu nedeniyle işverene 
haklı nedenle fesih imkanı verir. 

İşverene ait olan  ve iş için kulla-
nılması gereken bilgisayarın me-
sai saatleri içinde makul süreyi 
aşacak şekilde MSN’de kullanıl-
ması işveren açısından haklı fesih 
nedenidir. 
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Hasar Tespitinde
Dijital Dönem Başlıyor
 MEHMET AYHAN DAYOĞLU
Ak Sigorta
Genel Müdür Yardımcısı 
Hasar ve Operasyon

S igorta şirketleri ve servisler arasında hasar tespit 
süreçleri son zamanlarda değişiyor. Değişimi 

tetikleyen kırılma noktası 28 Ağustos 2015 tarihinde 
yayınlanan Ekspertiz Ücret Tarifesine ilişkin genelge 
oldu. Genelgeye göre eksper ücretlerine taban 
fiyat uygulaması getirildi ve bunu takiben hasar 
dosyalarının ortalama ekspertiz maliyeteri yüzde 
yüze yakın artış gösterdi. Bu artışın sektöre getirdiği 
yük 100 milyon TL’yi aştı. Ancak sigortacılar gelen 
maliyet artışını poliçe satış fiyatlarına yansıtamadı. 
Hal böyle olunca anlaşmalı servisler ile sigortacılar 
arasında yeni bir dönem başladı.

Yeni dönemde sigortacılar hasar maliyetlerini 
belirlemek için eksper kullanımını azaltarak 
servislerle direkt olarak çalışmaya başladı. Süreç 
değişimi ani olarak vuku bulduğundan aslında 
her iki tarafta hazırlıksız yakalandı bu değişime. 
Önceleri servisler yeterli personeli ayırmakta 
zorlandı ve dolayısıyla servis tarafında hasarı takip 
eden uzmanların yükü arttı. Yükü kaldıramayan 
hasar uzmanları  hasar tespitlerini olduğundan 
daha yüksek seviyede gösterip dosyalara eksper 
atanmasını sağlamaya gayret ettiler. Bu tür 
yaklaşımlar sigortacıların muallak hasar rezerv 
yükünü arttırarak  dönemsel kârlılıklarını negatif 
etkiledi. 

Ancak zaman içerisinde sistem oturmaya başladı.

Bu satırları yazarken Barcelona’da düzenlenen Ibis 
2016 Zirvesi’nde İsveç’te oto hasar dosyaların sadece 
%5’ine eksper atandığını öğrendim. Yine zirvede 
kısa süre önce düzenlenen OYDER Kongresi’nin 
ana teması olan dijitalleşme üzerine bir çok 
konuşmanın yapıldığına şahit oldum. Google’nin 
yaptığı sunumda araç satın alanların %87’sinin 
internet kullandığı, yeni araç satınalma sürecinin 
2014 yılında 8,6 hafta iken  bugün sürecin 5,3 
haftaya düştüğü ve satınalma sürecinde 900 adedin 

üzerinde dijital etkileşimin yapıldığı ifade edildi. 
Ayrıca küresel olarak otomobil konulu aramaların 
%43’ünün mobil cihazlardan yapıldığı vurgulandı. 
Önemli bir diğer husus da araç satın almak için 
müşterileri 2005 yılında 5 bayi ziyareti yaparken bu 
sayının günümüzde 1,6’ya düşmüş olduğuydu. 

Bütün bu verilerden görüldüğü üzere kişiler 
dolayısıyla da süreçler dijitalleşiyor.

Peki bunun hasar uygulamalarına yansıması nasıl 
oluyor?

Hasar süreçlerinde kullanılan eksper oranının 
Türkiyede’de düştüğünü öncelikle hatırlatmak 
isterim. 2014 yılından bu yana eksper atanan 
dosya sayısı %8 nispetinde düşerek tüm hasarların 
%57’sine  geriledi. Yani hali hazırda yüz hasar 
dosyanın 57’sine eksper atanıyor. Ancak bu 
sayı düşmeye devam edecek gibi görünüyor. Bu 
durumda sigorta şirketi ile servisler arasında aynı 

Yeni dönemde 
sigortacılar hasar 
maliyetlerini 
belirlemek için eksper 
kullanımını azaltarak 
servislerle direkt 
olarak çalışmaya 
başladı. Süreç 
değişimi ani olarak 
vuku bulduğundan 
aslında her iki tarafta 
hazırlıksız yakalandı 
bu değişime. 
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Bu yeni dönemde en 
kritik konu karşılıklı 
güven ve anlayışın 
tesis edilmesi olacak 
gibi. Ödeyen ve 
hizmeti veren asgari 
müşterekte mutabık 
kaldığında öncelikle 
süreç kısalacak. 
Sürecin kısalması ilk 
etapta araç sahibinin 
aracına en kısa 
sürede kavuşmasını 
sağlayacak. Ancak 
avantajlar bunun 
da ötesine geçecek; 
anahtar al-ver süresi 
yani tamir ve sigorta 
işlemleri kısalınca 
servisin verimliliği 
artacak, parça 
tedariğini kısa sürede 
yapacak, dolayısıyla 
hem servisin hem de 
distribütörün yedek 
parça çevrim hızı 
artacak, iş erken bitince 
ödeme daha kısa 
sürede tahsil edilecek. 

lisanı konuşmaya yardımcı olacak hasar tespit 
uygulamalarının (Audatex, DAT, GT Motive, 
Otoanaliz ASK,vb)  kullanımı artacak gibi 
gözüküyor.

Bir süreden beri piyasada kendine yer arayan 
hasar tespit uygulamaları çeşitli nedenlerden 
ötürü sigortacılar tarafından kabul görmüyordu. 
Bu nedenlerin başında söz konusu uygulamalar 
ile yapılan tespitlerin piyasadaki reel fiyatların 
min %15 üzerinde maliyet çıkarmasıydı. 
Ancak o dönemlerde fiyatların uygulamaların 
parametreleriyle ayarlanabileceği gözden kaçırıldı. 
Hal böyle olunca bazı sigorta şirketleri ilk 
adımlarını ürkek de olsa attı. Bu uygulamaları 
süreçlerine entegre etmeye ve uygulamaları 
kullanabilmesi için hasar incelemecilerine eğitimler 
vermeye başladı. 

Kısaca Türkiye sigorta ve otomotiv sektörleri 
hasarlarının tespiti için farklı bir döneme girdi.

Bu yeni dönemde en kritik konu karşılıklı güven 
ve anlayışın tesis edilmesi olacak gibi. Ödeyen ve 
hizmeti veren asgari müşterekte mutabık kaldığında 
öncelikle süreç kısalacak. Sürecin kısalması ilk 
etapta araç sahibinin aracına en kısa sürede 
kavuşmasını sağlayacak.

Ancak avantajlar bunun da ötesine geçecek; anahtar 
al-ver süresi yani tamir ve sigorta işlemleri kısalınca 
servisin verimliliği artacak, parça tedariğini kısa 
sürede yapacak, dolayısıyla hem servisin hem de 
distribütörün yedek parça çevrim hızı artacak, 
iş erken bitince ödeme daha kısa sürede tahsil 
edilecek. 

Dolayısıyla hem servisin hem de distribütörün 
yatırım getirisi artacak. Benzer durum sigortacı 
için de geçerli olacak. Süreç kısalınca sigortacının 
muallak hasar rezervleri düşecek. Ayrıca ikame araç 
kullanımı daha sınırlı olacak ve operasyon gideri 
azalacak. Kısaca bu uygulamanın maliyetlere pozitif 
katkısı olacak.

Eksperler bu işte kaybediyormuş gibi gelebilir ilk 
bakışta. Ama aslında onlar da kazanacak. Zira 
eksperler deneyim ve tecrübe gerektiren onarımlara 
bakıyor olacak.

Gün içerisinde daha az sayıda onarım için tespiti 
yapacak olmalarına rağmen alacakları birim ücret 
artacak, maliyetleri düşecek dolayısıyla kârları 
artacak.

Görüldüğü gibi yeni dönemde herkes kazanacak.

Ama bunun önemli bir ön şartı var. 

Herkesin kazanabilmesi için herkesin üzerine 
düşeni yapması yani kendini yeni süreçlere 
hazırlaması gerekiyor. Bunun için bir an evvel 
konunun masaya yatırılarak yeni süreçlerin, servis 
ve sigorta şirketi temsilcileri tarafından birlikte 
tasarlanması büyük önem taşıyor.
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2. EL ARAÇ SATIŞ PAZARI 
Erol Şahin
EBS Danışmanlık Genel Müdürü

2. el araç satış pazarı üzerine farklı bir bakış açısı kazandırmak üzere gerçekleştirdiğimiz çalışmalarımızdan bir yenisini daha sektörün görüşüne açmış 
durumdayız. Otoban dergisinin 83. yayınında yetkili satıcılar ile 2015-2016 model araçlarda oluşan pazarın analizini yapmak istedik. Özellikle 2. el 
araç satış pazarında kurumsal yapılarıyla önemli bir sayfa açan Yetkili Satıcıların hedefledikleri pazardaki talebin hangi model yaşında oluştuğu, paza-
rın gelişiminin hangi yöne döndüğünü net ve rakamlar bazındaki istatistiği bu sayıda paylaşıyoruz.

Örneğin, 2015 yılında 1 yaşında olan bir araç 2014 model iken, 2016 yılında 2015 model olmakta, ya da 2014 yılında 2 yaşında olan bir araç 2012 mo-
del iken 2013 yılında 2011 model olmakta. Tablolarda da görüleceği üzere 1 yaş otomobillerin talep karşısında oluşan payı 2015 yılında %3,71 iken 
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ANALİZİ (OCAK-MART 2016)
2016 yılında %4,87 orana tırmanmıştır. Ya da 2015 yılında 3 yaşında ki otomobillere gelen talep %8,86 iken 2016 yılında %  6,48 orana gerilemiş. Bu-

rada çalışmanın iller bazında ki tabloları görülmektedir. Çalışmanın tamamında ise 37 marka, 81 il ve 583 ilçede oluşan tüm hareketler bulunmakta.

Bugün 750.000 adete ulaşan sıfır otomobil satışı, 4.500.000 adeti bulan 2. El otomobil devri ve 3.000.000 adete varan tekil satışın olduğu otomotiv 

sektöründe artık, alışkanlık, el yordamı, tahmin vs gibi yöntemler ile pazara hitap etmek çok zor.

Tüm sektörlerin veri, analiz ve istatistik üzerinden yollarını ve gündemlerini belirlediğini görüyoruz. Bu bağlamda EBS Danışmanlık olarak bizde oto-

motiv sektörüne veri, analiz ve istatistik desteği, farklı ve vizyon katan çalışmalar ile destek olmaya, görülmeyenin görülmesine yardımcı olmaya 

çalışıyoruz.
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Geçici İşçi Uygulaması 
Yürürlülükte

İ ş Kanunu ile Türkiye İş Kurumu Kanunu’ nda 
Değişiklik Yapılmasına Dair 6715 sayılı Kanun, 

20.5.2016 tarihli ve 29717 sayılı Resmi Gazete’ de 
yayımlanarak yürürlüğe girmiş bulunmaktadır. Bu 
kanun ile uzunca bir süredir meclis gündeminde 
olan esnek çalışma şekli somutlaştırılarak, yaygın 
tanımıyla kiralık işçilik olarak da bilinen geçici iş 
ilişkisi kurulmasının şartları yeniden düzenlenmiş 
ve uzaktan çalışma modeli, yasal düzenleme haline 
getirilmiştir.

Bununla birlikte, mevsimlik tarım işlerinde ya 
da temizlik, hasta/yaşlı/çocuk bakımı gibi ev 
hizmetlerinde çalışan kişilerle, geçici işçi sağlama 
sözleşmeleri aracılığıyla ve herhangi bir süre 
sınırı olmaksızın geçici iş ilişkisi kurulmasının da 
yolunun açılmış olması, dikkate değer bir diğer 
yeniliktir. Zira, bu düzenleme ile gençler, kadınlar, 
uzun süre işsiz kalanlar ile okuldan yeni mezun 
olanların iş piyasasına girişlerinin kolaylaşacağı, 
kayıt dışı çalışmanın azalarak, istihdam oranının 
artacağı düşünülmektedir.

GÜLÖZGÜR ATALAY
LEGAL HUKUK BÜROSU

Kanun ile yapılan değişiklik ve yeni düzenlemelere 
kısaca değinmek gerekirse;

1. Geçici İş İlişkisi 

İş Kanunu’ nun 7. maddesinde yapılan değişiklik 
ile özel istihdam büroları aracılığıyla veya holding 
bünyesi içinde ya da aynı şirketler topluluğuna bağlı 
başka bir işyerinde görevlendirme yapılarak geçici 
iş ilişkisi kurma imkanının önü açılmıştır. Özel 
istihdam büroları, işveren ile geçici işçi sağlama 
sözleşmesi yaparak, işçisini geçici olarak bu işverene 
devredebileceklerdir. Bu şekilde, işverenler, askerlik 
hizmeti ve doğum, hastalık gibi iş sözleşmesinin 
askıda kaldığı diğer durumlarda, geçici olarak 
çalışamayan işçisinin yerine, bu süre zarfında, 
geçici iş ilişkisi çerçevesinde özel istihdam büroları 
aracılığıyla geçici işçi temin edebileceklerdir. Bu 
kapsamda geçici iş ilişkisi, bu hallerin devamı 
süresince kurulabilecektir. 

Aynı şekilde, bir işletmede, öngörülemeyen 
biçimde ve geçici süre için mal ve hizmet üretim 
kapasitesinin artması nedeniyle ilave elemana 
ihtiyaç duyulması halinde, işveren, bu yolla geçici 
işçi çalıştırabilecektir. Ancak, bu şekilde geçici 
işçi çalıştırmada, işin niteliğine göre süre ve kota 
sınırlaması getirilmiş olduğunu da göz önünde 
bulundurmak gerekmektedir. Şöyle ki, bu gibi 
hallerde, geçici iş ilişkisi, en fazla dört ay süre ile 
kurulabilecek ve toplam sekiz ayı geçmemek üzere, 
en fazla iki defa yenilenebilecektir. Mevsimlik işler 
dışındaki dönemsellik arz eden iş artışlarında ise 
süre uzatması söz konusu olmayacaktır. Geçici 
işçi çalıştıran işveren, belirtilen sürenin sonundan 
itibaren altı ay geçmedikçe, aynı iş için yeniden 
geçici işçi çalıştıramayacaktır.

İş Kanunu’ nun 7. maddesinde yapılan değişiklik ile özel istihdam 
büroları aracılığıyla veya holding bünyesi içinde ya da aynı 
şirketler topluluğuna bağlı başka bir işyerinde görevlendirme 
yapılarak geçici iş ilişkisi kurma imkanının önü açılmıştır. Özel 
istihdam büroları, işveren ile geçici işçi sağlama sözleşmesi 
yaparak, işçisini geçici olarak bu işverene devredebileceklerdir. 

Bir işletmede, 
öngörülemeyen 
biçimde ve geçici süre 
için mal ve hizmet 
üretim kapasitesinin 
artması nedeniyle 
ilave elemana ihtiyaç 
duyulması halinde, 
işveren, bu yolla geçici 
işçi çalıştırabilecektir. 
Ancak, bu şekilde 
geçici işçi çalıştırmada, 
işin niteliğine 
göre süre ve kota 
sınırlaması getirilmiş 
olduğunu da göz 
önünde bulundurmak 
gerekmektedir. 
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Aynı holding veya şirketler topluluğu içerisinde ise 
altı aylık kiralama yapılabilecek ve bu süre, en fazla 
on sekiz aya kadar uzatılabilecektir. 

Tekrarlamak gerekirse, mevsimlik tarım işlerinde 
ve ev hizmetlerinde, geçici iş ilişkisi kurulması 
açısından kanun koyucu tarafından bir süre sınırı 
öngörülmemiştir.

Süre ile ilgili olarak, geçici iş sözleşmesi feshedilen 
işçinin, fesih tarihinden itibaren altı ay geçmedikçe, 
geçici iş ilişkisi kapsamında çalıştırılamayacağını da 
hatırlatmak gerekmektedir. 

Özel istihdam bürosu ile işveren arasında imzalanan 
sözleşmenin süresi dolmasına rağmen çalıştırılmaya 
devam eden geçici işçiler ise, sürenin sona erdiği 
tarihten itibaren, geçici işçi çalıştıran işverenin işçisi 
olarak kabul edilecek ve taraflar arasında belirsiz 
süreli bir iş sözleşmesi kurulmuş sayılacaktır.

İşyerinde çalıştırılacak geçici işçi sayısı konusunda 
da, kanun koyucu, geçici işçi sayısının, işyerindeki 
toplam işçi sayısının dörtte birini geçemeyeceğini; 
ancak, on veya daha az işçi çalıştırılan işyerlerinde, 
beş işçiye kadar geçici işçi çalıştırılabileceğini 
düzenlemiştir.  

Yukarıda belirtildiği gibi, özel istihdam büroları 
aracılığıyla geçici iş ilişkisi kurulabilecek olup, 
bu düzenlemeye göre, özel istihdam bürolarının, 
öncelikle, Türkiye İş Kurumundan geçici işçi 
sağlama yetkisi almaları gerekmektedir. Özel 
istihdam bürosu, geçici işçinin asıl işvereni sayılacak 
olup, işçiler, ücret ve diğer haklarını, istihdam 
bürosundan alacaklardır.  

Geçici işçilerin, işyerlerinde ne gibi sosyal haklara 
sahip olacağına değinmek gerekirse, temel çalışma 
koşullarının, geçici işçiyi çalıştıran işyerindeki 
çalışma süresi boyunca, bu işçilerin aynı işveren 
tarafından aynı iş için doğrudan istihdamı halinde 
sağlanacak koşulların altında olamayacağı ve 
çalıştıkları dönemlerde, işyerindeki ulaşım, yemek, 
kantin ve çocuk bakım hizmetleri gibi sosyal 
hizmetlerden; çalışmadıkları dönemlerde ise özel 
istihdam bürosundaki eğitim ve çocuk bakım 
hizmetlerinden yararlanabilecekleri de değişiklik ile 
düzenleme altına alınmıştır.

Son olarak, geçici iş ilişkisini düzenleyen 
Kanun maddesi kapsamında öngörülen ilke ve 
yükümlülüklere aykırı davranan işveren veya 
işveren vekilleri ile özel istihdam bürolarına 
uygulanacak idari para cezalarının da, Kanun 
kapsamında ayrıntılı olarak düzenlendiğini 
belirtmek gerekmektedir.  

2. Uzaktan Çalışma

İş Kanunu’ nun 14. maddesinde yapılan değişiklik 
ile uzun süredir gündemde olan ve esasında, satış ve 
pazarlama, muhasebe, tasarım, mimarlık hizmetleri, 
basın-yayın sektörü gibi birçok sektörde hali 
hazırda yaygın şekilde kullanılmakta olan uzaktan 
çalışma modeli, yasal olarak hayatımıza girmiş 
bulunmaktadır. Değişiklik, ilk olarak maddenin 
başlığında varlık bulmuştur. “Çağrı üzerine çalışma” 
olan 14. maddenin başlığı, “Çağrı üzerine çalışma 
ve uzaktan çalışma” olarak değiştirilmiştir. Kanun 
koyucu, “uzaktan çalışma”yı madde başlığına 
ekleyerek, uzaktan çalışmanın koşullarını bu madde 
kapsamında düzenlemiş bulunmaktadır. 

Madde içeriğine bakıldığında, işyerine gitmeden 
uzaktan çalışma imkanını sağlayan bu ilişkinin, 
özetle, işçinin, işveren tarafından oluşturulan iş 
organizasyonu kapsamında, iş görme edimini 
evinde ya da teknolojik iletişim araçları ile işyeri 
dışında yerine getirmesi ve karşılığında ücret alması 
esasına dayalı ve yazılı olarak kurulan iş ilişkisi 
şeklinde tanımlandığı görülmektedir. Uzaktan 
çalışma, haftanın belli günlerinde olabileceği gibi, 
tüm mesainin uzaktan çalışma olarak yürütülmesi 
de mümkündür. Uzaktan çalışan işçilerin iş 
sözleşmelerinin yazılı olması gerekmektedir. 

Bu yeni dönemde, uzaktan çalışma modeli 
kapsamındaki işçiler ile ilgili olarak dikkat edilmesi 
gereken en önemli husus, esaslı neden olmadıkça, 
yalnızca iş sözleşmesinin niteliğinden ötürü, 
uzaktan çalışan işçilerin, emsal işçiye göre farklı 
işleme tabi tutulamayacağıdır. Bu düzenlemenin 
amacı, uzaktan çalışan işçilerin haklarının 
korunmasıdır.

Ayrıca, işverenler, iş sağlığı ve güvenliği önlemleri 
konusunda işçileri bilgilendirmek, gerekli eğitimleri 
vermek, sağlık gözetimini sağlamak ve sağladığı 
ekipmanla ilgili gerekli iş güvenliği tedbirlerini 
almakla yükümlüdürler.   

Yapılan değişiklik ile koşulları düzenlenen geçici 
iş ilişkisi ve iş hayatına yasal olarak giren uzaktan 
çalışma konusunda Çalışma ve Sosyal Güvenlik 
Bakanlığı tarafından gerekli yönetmelikler 
düzenlendikçe, uygulamaların oturacağı 
düşünülmektedir.  

Bu yeni dönemde, 
uzaktan çalışma 
modeli kapsamındaki 
işçiler ile ilgili olarak 
dikkat edilmesi 
gereken en önemli 
husus, esaslı neden 
olmadıkça, yalnızca 
iş sözleşmesinin 
niteliğinden ötürü, 
uzaktan çalışan 
işçilerin, emsal işçiye 
göre farklı işleme tabi 
tutulamayacağıdır. 
Bu düzenlemenin 
amacı, uzaktan çalışan 
işçilerin haklarının 
korunmasıdır.

Özel istihdam bürosu ile işveren arasında imzalanan 
sözleşmenin süresi dolmasına rağmen çalıştırılmaya devam 
eden geçici işçiler ise, sürenin sona erdiği tarihten itibaren, 
geçici işçi çalıştıran işverenin işçisi olarak kabul edilecek ve 
taraflar arasında belirsiz süreli bir iş sözleşmesi kurulmuş 
sayılacaktır.
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Türkiye ve dünya 
ekonomisindeki makro 
gelişmeler

KPMG Türkiye tarafından hazırlanan 
ve her üç ayda bir okuyucularla 
buluşan KPMG Bakış, Türkiye ve 
dünya ekonomisindeki temel 
makroekonomik göstergelerine 
ve bunların özet yorumlarına yer 
veriyor. Bakış’ın ikinci sayısı, “Türkiye 
ve Dünya Ekonomisinde Makro 
Gelişmeler” başlığı ile yayımlandı.

Hisse fiyatlarındaki 
artış sürecinde, yerel 
paraların da değer 
kazandığını gördük. TL 
de döviz sepetine göre 
yüzde 10’un üzerinde 
artış gösterdi. Rapora 
göre, piyasalardaki 
rahatlığın yıl 
genelinde devam 
etmesini beklemek 
aşırı iyimserlik 
olur. Önümüzdeki 
aylarda beklenmeyen 
gelişmeler 
yaşanmazsa, küresel 
ekonomi gündeminin 
iki ana maddesi 
Çin ekonomisinde 
yavaşlama ile FED faiz 
artışları olacak. 

Genel değerlendirme

Y ılın ilk çeyreği geride kaldı. Hem küresel 
hem ulusal ekonomide olumlu yanların ağır 

bastığı karmaşık veriler alıyoruz. Çin, Brezilya 
ve Rusya başta olmak üzere gelişmekte olan 
ekonomilerde ibre hala aşağı dönük iken, AB ve 
Japonya’da yatay giden bir seyir gözlemliyoruz. 
Bu iki ekonomide işler ne karamsar olacak kadar 
kötü ne de gülümsetecek kadar iyi. ABD ise iki 
arada kalmış durumda: Bir tarafta ekonomideki 
toparlanma nedeniyle başlangıç vuruşu yapılan 
faiz artırım süreci var, diğer yanda ise toparlanan 
ekonomiye sekte vurmamak ve diğer ekonomiler ile 
aradaki faiz farkını çok açmamak için başlatılan faiz 
artırımlarının hızının yavaşlatılması.

Gerek faiz indirimlerindeki yavaşlama gerek AB 
ve Japonya Merkez Bankalarının gevşek para 
politikasına devam etmeleri, son aylarda küresel 
piyasaları olumlu etkiledi. Ocak-Nisan dönemi 
küresel piyasalar, özellikle de gelişmekte olan ülkeler 
için adeta bir erken bahar dönemi oldu. 21 Ocak’tan 
Nisan başına kadar Gelişmekte Olan Piyasalar 
MSCI endeksi yüzde 20’nin üzerinde artış gösterdi.

Hisse fiyatlarındaki artış sürecinde, yerel 
paraların da değer kazandığını gördük. TL de 
döviz sepetine göre yüzde 10’un üzerinde artış 

gösterdi. Piyasalardaki rahatlığın yıl genelinde 
devam etmesini beklemek aşırı iyimserlik olur. 
Önümüzdeki aylarda beklenmeyen gelişmeler 
yaşanmazsa, küresel ekonomi gündeminin iki ana 
maddesi Çin ekonomisinde yavaşlama ile FED faiz 
artışları olacak. Özellikle FED’in tutumunda, son 
aylardaki ılımlı algının yerini önümüzdeki aylarda 
yeniden şahin bir duruşa bırakma olasılığını göz 
ardı etmemek gerekiyor.

O güne kadar Türkiye için olumlu senaryonun 
devam edeceğini rahatlıkla söyleyebiliriz. 
Sonrasında belirleyici olacak faktör ise Türkiye ve 
diğer gelişmekte olan ülkelerin politikalarındaki 
ayrışma ve jeo- politik riskler olacak.

2015’te yüzde 4,4’e gerileyen cari açık/GSYİH 
oranı, Ocak ayında düşüşünü sürdürdü. Fakat 
açıktaki gerileme büyük oranda konjonktürel 
gelişmelerden besleniyor. Bu alanda kısa vadede etki 
edecek yapısal adımlar atılmazsa cari açık yeniden 
yükselişe geçebilir. Özellikle 2016’da azalacak turizm 
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ve taşımacılık gelirleri eksi hanesine yazılacak 
gelişmeler.

Risklerden biri de güven endekslerindeki zayıf 
ve dalgalı seyir. Tüketici ve ekonomik güven 
endekslerindeki zayıf performansın devam 
etmesi durumunda yansımalarını önce reel kesim 
güveninde sonra da üretim tarafında görebiliriz.

Bununla birlikte, 2015 büyümesinin iyi gelmesi, 
2016’nın ilk iki ayında sanayi üretimindeki ciddi 
artış, ihracatın artıya geçmesi ve turizm alanında 
iç talebin artması terazinin pozitif tarafının ağır 
basmasına sebep oluyor.

Dünyaya kısa bir bakış

2008’de başlayan küresel krizin ardından gelen her 
yılın ilk ayları ekonomideki toparlanmanın gücü 
hakkındaki tartışmalar ile başlar. Bu yıl da öyle 
oldu. Ancak 2016 toparlanma kadar, üç büyük 
ekonominin para politikası aksiyonlarındaki 
ayrışma ile de öne çıktı.

Avrupa ve Japonya Merkez Bankaları parasal 
genişlemeye devam ederken, ABD-FED tersine 
aksiyona geçti. Ancak diğer ikisinin genişlemeci 
adımları ve ABD ekonomisinde faiz artırımının 
olası yan etkileri konusundaki endişeler faiz 
artırımlarının daha yavaş olacağına işaret ediyor.

Bu nedenle Ocak-Nisan dönemi küresel piyasalar, 
özellikle de gelişmekte olan ülkeler için adeta bir 
erken bahar dönemi oldu. 21 Ocak’tan Nisan başına 
kadar Gelişmekte Olan Piyasalar MSCI endeksi 
yüzde 20’nin üzerinde artış gösterdi.

Hisse fiyatlarındaki artış sürecinde, yerel paraların 
da değer kazandığını gördük. Ayrıca borsalardaki 
yükseliş ile petrol fiyatlarındaki artış arasında ciddi 

bir uyum var. Borsaların ve petrol fiyatlarının dip 
yaptığı tarihlerin aynı olduğunu, sonraki yükselişin 
de paralel olduğunu raporun içinde göreceksiniz.

Nisan başında Dünya Ticaret Örgütü, 2015 yılı 
küresel ticaretinin 16,5 trilyon dolara gerilediğini 
duyurdu. Türkiye’nin 2015 ihracatı 144 milyar 
dolar olarak gerçekleşmişti. Türkiye ihracatındaki 
gerileme, dünya ihracatındaki gerilemeden daha az 
olduğu için, Türkiye’nin dünya ticaretindeki payı 
binde 8,2’ye yükseldi. Bu, şimdiye dek Türkiye’nin 
aldığı en yüksek pay olarak önemli bir gösterge.

Önümüzdeki aylarda beklenmeyen gelişmeler 
yaşanmazsa, küresel ekonomi gündeminin iki ana 
maddesi Çin ekonomisinde yavaşlama ile FED faiz 
artışları olacak.

IMF 2016 tahminlerini aşağı çekti

IMF, 12 Nisan’da açıkladığı Ekonomik Görünüm 
Raporu’nda, 2016 için hem dünya ekonomisi 
hem gelişmiş hem de gelişmekte olan ülkeler için 
büyüme beklentisini 0,2 puan aşağı çekti. 2015 
yılında güçlü dolar, düşük petrol ve emtia fiyatları 

IMF 2016 tahminlerini aşağı çekti

Avrupa ve ABD'nin Büyüme Rakamları
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Faiz, bir para biriminin 

değerini belirleyen ana 

faktör olsa da, aralarında 

daha yüksek faiz = daha 

güçlü para gibi doğrusal 

bir ilişki olmayabilir. 

Düşük faiz döneminin 

sonlarına doğru değer 

kazanmaya başlayan 

dolar, FED faizleri 

artırdıkça ve Avrupa ile 

faiz farkı açıldıkça daha 

fazla değer kazanmıyor. 

Bir süre sonra Avrupa’da 

da faizler artmaya 

başlayınca ise değer 

kaybediyor.

Emtia fiyatlarının 
gerilemesi ve bazı siyasi 
sıkıntıların ortaya çıkması 
yüzünden kırılganlık 
düzeyi ciddi anlamda 
artan Brezilya’nın para 
birimi real, 2015 yılında 
dolara karşı en sert 
düşüşü yaşayan para 
birimi olurken, Türk lirası 
da Güney Afrika randı ve 
Malezya ringiti ile birlikte 
değer kaybında reali takip 
etti.

gelişmekte olan ülkeleri olumsuz etkiledi. Özellikle 
petrol fiyatlarındaki gerileme petrol ihracatçısı 
ülkeleri derinden etkiledi. Ayrıca, ekonomileri 
genellikle emtia ihracatına dayanan Latin Amerika 
ve Afrika ülkeleri de düşen emtia fiyatlarından 
olumsuz etkilendi.

2015 yılında başta ABD olmak üzere, AB’deki 
toparlanmayla birlikte gelişmiş ekonomiler 
büyümeyi yukarı çekti.

2016’nın hem gelişmiş ekonomiler için hem de 
gelişmekte olan ekonomiler için daha iyi olması 
bekleniyor. Ancak hala riskler mevcut.

Avrupa-ABD

IMF, 12 Nisan’da açıkladığı Ekonomik Görünüm 
Raporunda, 2016 için hem Euro Bölgesi hem de 
ABD için büyüme beklentisini aşağı çekti.

2015 yılında FED’in parasal sıkılaşmaya giderek 
faiz artırım sürecine girmesi ile birlikte dolar tüm 
dünyada ciddi ölçüde değer kazandı. Bu süreçte 
ABD ekonomisinin güçlü performans göstermesi de 
doların yükselişinde etkili oldu. FED Aralık 2015’te 
beklenen faiz artırımını yaptı ancak güçlenen dolar 
hem dünya ekonomisi hem de ABD ekonomisi için 
olumlu değil.

Son olarak Mart 2016’da 2016 için faiz artırım 
beklentisi 4’ten 2’ye düşürüldü ancak piyasalarda 
sadece 1 puan faiz artırımı bekleniyor.

Euro Bölgesi ise tersine parasal genişlemeye giderek 
hem Euro Bölgesi hem de AB (28) genelinde 
ekonomiyi canlandırmayı amaçladı. Bunda kısmen 
başarılı olsa da düşen petrol fiyatlarının etkisiyle 
AB ekonomisinde enflasyon düzeyi hala istenen 
seviyelere ulaşmadı. Avrupa Merkez Bankası 
Başkanı Draghi son olarak varlık alım miktarını 60 
milyar eurodan 80 milyar euroya yükseltti, politika 
faizini ise yüzde 0’a çekti. Ancak AB ekonomisinde 
para politikasının etkinliği sona yaklaşmış 
durumda.

2015 doların yılı oldu, 2016’da ne olacak?

Güçlü dolar, 2015’in ana gündemiydi ancak 2016’da 
durum değişebilir.

Daha önceki FED faiz politikası trend değişimleri 
incelendiğinde, 2016’da dolar’daki güçlenmenin 
2015’te olduğu gibi sürmeyeceğini söyleyebiliriz.

Önceki deneyimler bize şunu gösteriyor: Faiz, 
bir para biriminin değerini belirleyen ana faktör 
olsa da, aralarında daha yüksek faiz = daha güçlü 
para gibi doğrusal bir ilişki olmayabilir. Düşük 
faiz döneminin sonlarına doğru değer kazanmaya 
başlayan dolar, FED faizleri artırdıkça ve Avrupa ile 
faiz farkı açıldıkça daha fazla değer kazanmıyor. Bir 
süre sonra Avrupa’da da faizler artmaya başlayınca 
ise değer kaybediyor.

Çin ekonomisindeki yavaşlama önümüzdeki 
yılların en önemli gündem konusu

Çin ekonomisi uzun süredir “küresel ekonominin 
lokomotifi” olarak anılıyordu. IMF, 2008 küresel 
krizine kadar yılda ortalama yüzde 10,5 büyüyen 
dünyanın en kalabalık ülkesinin 2014 itibarıyla 
(satın alma gücü paritesine göre) ABD'den daha 
büyük bir ekonomi haline geldiğini duyurmuştu.

2008 küresel krizine kadar Çin ekonomisi, 1980'li 
yıllarda oluşturulan bir gelenekle ihracat odaklı 
büyümeye dayalıydı. Ancak 2008 ekonomik krizinin 
ardından başta Avrupa Birliği ülkeleri olmak üzere 
gelişmiş ülkelerde büyümelerin yavaşlaması, Çin 
ihracatına olan talebi de azalttı.

Çin’in geliştirdiği çözüm ise büyümenin eksenini 
ihracat olarak korumakla birlikte, iç talebe ve 
yatırımlara daha fazla ağırlık vermek şeklinde oldu. 
Ancak, ülkede tüketimin ve yatırımların büyümeye 
katkısı zaman alacak.

Çin ekonomisindeki bu sıkıntılar sebebiyle Çin 
borsaları 2015 yılı içerisinde ciddi çöküşler yaşadı, 

2015 doların yılı oldu, 2016’da ne olacak?
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2015’te doların 

güçlenmesi ve Çin’in 

büyümesindeki 

yavaşlama petrol ve 

diğer emtia fiyatlarını 

düşürdü. 2015’te 

olduğu gibi 2016’da 

da dolar güçlü, emtia 

fiyatları düşük kalmaya 

devam edecek. Fakat 

bu 2015’teki trendin 

aynı şekilde devam 

edeceği anlamına 

gelmiyor. Büyük 

olasılıkla fiyatların 

yatay seyrettiği bir yıl 

göreceğiz.

küresel rekabet gücünü korumak için yuanda 
devalüasyon yapıldı. Dünyanın en büyük emtia 
ithalatçısı Çin’in yaşadığı sorunlar, başta emtia 
ihracatçısı ülkeler olmak üzere tüm dünyayı 
olumsuz etkiliyor, etkilemeye de devam edecek.

Dünya mal ticaretinde kayıp yıllar: 2015-2016

Henüz resmen açıklanmadı ancak 2015’te dünya dış 
ticareti 16,5 trilyon dolar olarak gerçekleşti. Yani 
ticaret 2010’dan beri yaşadığı yükselişinin büyük 
kısmını geri aldı. Tabii bu ABD doları bazında bir 
saptama. Miktar bazında artış sürüyor.

Dış ticaret artık 2000’lerde olduğu gibi çift haneli 
rakamlarla büyümüyor. 2015 sadece Türkiye için 
değil Dünya geneli için ticaretin azaldığı bir yıl oldu.

Buna rağmen Türkiye’nin dünya ticaretinden 
aldığı pay binde 8,7 ile şimdiye kadarki en yüksek 
düzeyine çıktı.

2016’da dünya ticaretinde dolar bazında 
durgunluk devam edecek

Mart sonunda açıklanan büyüme verisi ile 2015 
yılına ait ana göstergeler şekillenmiş oldu. Türkiye 
2015’te yüzde 4 büyüdü. Cari açık / GSYİH oranı 
yüzde 4,4’e geriledi. Bunda en önemli faktör emtia 
fiyatlarının gerilemesi nedeniyle azalan ithalattı. 
Bu alanda kısa vadede etki edecek yapısal adımlar 
atılmazsa cari açık gelecek yıldan itibaren yeniden 
yükselişe geçebilir. Diğer yandan, azalan turizm 
ve taşımacılık gelirleri nedeniyle 2016’da, 2015’ten 
daha yüksek bir cari açık görebiliriz.

Ocak ayında ihracattaki sert gerilemenin ardından 
Şubat ve Mart aylarında yaşanan yükseliş, Türkiye 
için olumlu bir işaret. 16 ay aradan sonra ihracat 
peşpeşe iki kez yükselmiş oldu.

Ekonomiye dair muğlak göstergelerden biri güven 
endeksleri. Tüketici güveni ve genel ekonomik 
güven zayıf performans gösteriyor. Reel kesim 
güveni hala sağlam olsa da, diğer ikisindeki 
zayıflığın devam etmesi durumunda önce reel 
kesim güveni sonra da hem üretim hem tüketim 
yavaşlayabilir. Bu da büyümeyi aşağı çeker.

12 Nisan’da açıklanan IMF Ekonomik Görünüm 
Raporu Türkiye için büyüme beklentisini 2016’da 
yüzde 3,8’e çekti. Önceki tahmin yüzde 2,9’du. 
Cari açık/ GSYİH beklentisi ise yüzde 3,6 olarak 
açıklandı.

Nisan başında Moody’s Türkiye’nin kredi notu 
görünümünü değiştirmedi. Yılın kalanında üç kredi 
derecelendirme şirketi tarafından yapılacak beş 
değerlendirme var. İkinci çeyrekteki tek açıklama 6 
Mayıs akşamı S&P’den gelecek.

2015’te Türkiye ekonomisi yüzde 4 büyürken, tarım 
sektörü yüzde 7,6 büyüdü. Sektör büyümeye önceki 
yıllardan daha fazla katkı verdi.

2015’te vergi ve sübvansiyon dahil sektörel paylarda 
GSYİH’nin neredeyse yüzde 70’i hizmetler ve inşaat, 
yüzde 21,7’si sanayi, yüzde 8,5’i tarımdan oluşuyor.

İmalat sanayisi son çeyrekte ciddi bir sıçrama 
yaparak yüzde 7,2 büyüme kaydetti. Yıl genelinde 
büyüme yüzde 3,3’te kaldı.

GSYİH’nin yaklaşık yüzde 60’ını oluşturan 
hizmetler sektörü ise tarım sektörüyle birlikte 
2015’teki büyümeyi sırtlayan sektör oldu. Hizmetler 
sektörü 2015’te yüzde 4,8 büyüdü. GSYİH’nin üçte 
ikisini oluşturan tüketim harcamaları 2014’te zayıf 
seyretmişken, 2015’te ise güçlenerek büyümeyi 
yukarı çekti.

Kamu harcamaları yüzde 6,7 büyüdü. 2015, sekiz 
yıl önce yaşanan küresel krizden bu yana kamu 
harcamalarının en hızlı büyüdüğü yıl oldu.

2014’te küçülen yatırımlar, 2015’in ikinci çeyreğinde 
yüzde 10 gibi yüksek bir oranda büyürken, yıl 
genelinde ise yüzde 3,6 gibi yüksek bir oranda 
büyüdü.

Yüzde 4’lük büyümenin dağılımı

4 puan nereden geliyor? 2015 iç talep ile 
büyüdüğümüz bir yıl oldu. Tüketim, yatırım ve 
kamu harcamaları toplamda yüzde 4,6 büyürken, 
negatif net ihracat (-%0,3) ve negatif stok (-%0,3) ile 
nihai büyüme yüzde 4 oldu.

2015’in ilk üç çeyreğinde negatif katkı veren net 
ihracat, son çeyrekte 1,3 puan ile pozitife geçti. Orta 
Vadeli Program’a göre, net ihracatın 2016 genelinde 
pozitif katkı vermesini bekliyoruz.

Son 1 yılda bu gösterge, politika faizinden saparak 
yüzde 8,9 seviyelerine yükselmişti. TCMB’nin faiz 
indirimlerine devam etmesi durumunda fonlama 
maliyetlerinin de düşmesi bekleniyor. 
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Cetelem Araştırma Merkezi 
tarafından hazırlanan ve aralarında 
Türkiye’nin de olduğu 15 ülkedeki 
otomotiv pazarının mercek altına 
alındığı raporun yenisi TEB Cetelem 
tarafından açıklandı. Yaklaşık 
8.500 kişinin katılımıyla hazırlanan 
“Otonom Araçlar” konulu rapor, TNS 
Sofres tarafından hazırlandı. 

TÜKETİCİLER DİREKSİYONU TESLİM ETMEYE HAZIR

Türk sürücüsünden otonom 
otomobillere tam destek

Yapılan araştırmalar 

sürücüsüz otomobillerin 

artık yollardan çok uzak 

gözükmediğini ortaya 

koyarken, otomobil 

sürücülerinin de bu 

konuda heyecanlarını 

gizlemedikleri 

görülüyor. Cetelem 

Araştırma Merkezi’nin 

desteğiyle hazırlanan 

Cetelem Gözlemevi 

Sonuçları 2016 raporuna 

göre, Türk sürücüler Çin 

ve Meksika’dan sonra 

sürücüsüz araçlara 

yüzde 86 destek vererek 

3. sırada yerini aldı.

TEB Cetelem, Cetelem Araştırma Merkezi’nin 
desteğiyle hazırlanan “Otonom Araçlar: 

Silikon Vadisi otomobilin direksiyonuna geçmeye 
hazırlanıyor” başlıklı raporu açıkladı. Türkiye’nin 
de içerisinde yer aldığı Cetelem Gözlemevi 
Sonuçları 2016, bu yıl 15 ülkeden yaklaşık 
8500 kişinin görüşüne başvurularak hazırlandı. 
Günümüzde otonom (sürücüsüz) otomobillerin 
öne çıkışıyla birlikte önümüzdeki beş yılda oyunun 
tamamen değişmesi ve otomobillerin bir sürücüye 
ihtiyacı olup olmadığının sorgulanır hale gelmesi 
bekleniyor.

Sürücüsüz araçlar konusunun ele alındığı raporda, 
mobil navigasyon sistemlerinin hayata geçmesiyle 
araç teknolojisinde büyük bir atılım yaşandığı 
kaydedilirken, bugün sadece aracı güvenli 
olarak yolda tutmak için çalışan sürüş destek 
teknolojilerinin önümüzdeki dönemde yepyeni 
görevler üstlenmesinin beklendiği ortaya konuluyor.

Dünyanın birçok yerindeki otomobil kullanıcılarına 
sorular yöneltildiğinde, her 4 tanesinden üçü 
tam otonom otomobillerin gerçek olabileceğini 
düşündüğünü belirtiyor. Gelişmekte olan ülkelere 
bakıldığında kullanıcıların, Çin’de %92, Meksika’da 
%87, Türkiye ve Brezilya’da ise %86 oranında 
olumlu cevap verdiği dikkat çekiyor. Ancak 
Japonların %63’ü, İngilizler ve Amerikalılar’ın ise 

%61’i konseptlerin gelişmesine daha dikkatli bir 
bakış açısıyla yaklaşıyor. Bu ülkelerdeki kanun 
yapılarının bu konuda ağır işlemesi de teknolojiye 
bakış açısında bu kadar uzak duran düşüncelerin 
çıkmasına sebebiyet veriyor.

Sürücü rolünden kurtulan eğlenmek istiyor 

Kullanıcıları sürücü rollerinden kurtaran otonom 
araçlar onların başka uğraşlara yönelmesine imkan 
sağlıyor. Otomobil kullanıcılarının yüzde 48’i 
otonom araçları eğlence alanı olarak görüyor; onlara 
okuma şansı, internette gezinme veya televizyon 
izleme vakti sunuyor. Çinliler bu zamanı eğlence 
araçları kullanmak için tercih ediyor (%70). Onları 
Türkler (%57) ve Portekizliler (%56) izliyor. Bu 
sonuç da GAFA olarak adlandırılan (Google, 
Apple, Facebook, Amazon) grubun neden otonom 
otomobil konusu üzerinde bu kadar durduklarının 
bir cevabı olarak dikkat çekiyor. 
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Dünyanın en büyük şehirlerinde trafikte harcanan zamanın %30’unun 
sürücülerin park yeri ararken harcandığı belirtilirken, bu görevin 
tamamen araçlara bırakılmasının yakın gelecekte mümkün olacağı 
ortaya konuyor. Bunun da şehir içi kalabalığın önemli ölçüde 
azalmasına ve sürücülerin zamandan tasarruf etmelerine imkan 
tanıyacağı ifade ediliyor. 

Eğlence araçlarını kullanmayı tercih edenlerin 
hemen arkasından %40 yolcularla konuşmayı tercih 
edenler, %37 rahatlamayı tercih edenler gelirken, 
otomobil kullanıcılarının %25’i bu zamanı çalışarak 
geçireceğini belirtiyor. Otonomluğu kazanarak 
otomobil içindeki alan daha yaşanabilir bir alana 
dönüşerek birçok insanın gözünde, sınırları ortadan 
kaldırıyor. Yine de, otomobil sürücülerinin %28’i 
“ne olur ne olmaz” diyerek gözlerinin her zaman 
yolda olması gerektiğini düşünüyor. Bu endişe 
Amerika Birleşik Devletleri’nde %40, İtalya’da %37, 
Polonya’da %35, Belçika’da %34 ve Güney Afrika’da 
%34.

Sürücüsüz otomobil hayatı kolaylaştıracak

Rapora göre, araca bazı sürüş görevlerinin 
verilmesi, hatta bazen hepsinin yetkisinin verilmesi 
araç ile seyahati çok daha verimli hale getiriyor ve 
trafiğin daha düzenli olmasını sağlıyor. Dünyanın 
en büyük şehirlerinde trafikte harcanan zamanın 
%30’unun sürücülerin park yeri ararken harcandığı 
belirtilirken, bu görevin tamamen araçlara 
bırakılmasının yakın gelecekte mümkün olacağı 
ortaya konuyor. Bunun da şehir içi kalabalığın 
önemli ölçüde azalmasına ve sürücülerin zamandan 
tasarruf etmelerine imkan tanıyacağı ifade 
ediliyor. Sürücüsüz otomobillerin bu özelliğiyle, 
düzenli trafik akış periyotlarına ek seyahat süreleri 
karşılaştırmasına göre günlük ortalama şehir içi 
kalabalık seviyesi %58 ile dünyanın trafikte en çok 
vakit geçiren şehirlerinden biri olan İstanbul’u da 
rahatlatacağı tahmin ediliyor.   

Şehir sakinleri için otomobil sahibi olmak 
gelecekte önemli olmayacak 

Kısa bir süre sonra konum bildirme servisleri 
sürücünün ve yolcuların profillerine özel reklamlar 
gönderecek, aracın durumunu gözleyip, tamiri 

için yardım sağlayacak, hatta araç içindekilerin 
sağlıklarını bile kontrol edebilecek. Bu gelişmeler 
trafiğe katılmakta zorlanan ya da hiç katılamayan 
engelli kullanıcılar için de yeni bir dönem 
başlatacak. Beklenen bir diğer değişiklik ise araç 
paylaşımının artması olacak. Sonuç olarak özellikle 
şehir sakinleri için otomobil sahibi olmak daha 
düşük öneme sahip olacak.

Otonom araçlarda yakıt tasarrufu öne çıkıyor

Rapora göre, coğrafi konum belirleme sistemiyle 
çalışan otonom araçların yayılması sayesinde yakıt 
tüketimini azaltmak ve aile bireylerinin seyahat 
giderlerini düşürmek kolaylaşıyor. Otonom 
araçlar dünyasında otomobiller trafik sıkışıklığını 
önlemek için her türlü eylemi gerçekleştiriyor. 
Trafik kazalarının olduğu yolları görerek o yollara 
girmiyor veya yoğun trafik içinde kaldığı zaman 
ani frenlemelerden kaçınarak dur kalk trafikte 
kalmadan ilerliyorlar. Otomasyon sistemiyle 
kullanılan araçlar en yüksek enerjiyi üreten, en 
düşük yakıt tüketimi sunan ve yeniden hızlanma 
aşamasını kolaylaştıran ideal ortalama hızlarda 
ilerleyerek bütçe tasarrufuna da katkıda bulunuyor.

Hukuki alt yapı hazır olmalı

Toplu satışların değişimi için bir pazar otonom 
araçların ortaya çıkması otomotiv sektöründe 

Şehir içi kalabalığın seviyesi
Düzenli trafik akış periyodlarına ek seyahat süreleri karşılaştırması; günlük ortalama
Kaynak: BIPE, TomTom’a göre.
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Toplu satışların değişimi 
için bir pazar otonom 

araçların ortaya çıkması 
otomotiv sektöründe 

büyük değişiklerin 
tetikleyicisi olacak. 
Ancak bu araçların 
trafiğe çıkabilmesi 

için mutlaka hukuki 
alt yapılarının da 

hazırlanmış olması 
gerekiyor. Sigorta 
sektörünün de bu 

yöne başını çevirmesi 
gerekiyor. Yeni ve 
hiç rastlanmamış 

tartışmaların, her ne 
kadar gelecekte hızla 
düşmesi beklense de, 

kaza durumlarında 
sorumluluğun kimde 

olacağı sorunu ortaya 
çıkabilecek. 

büyük değişiklerin tetikleyicisi olacak. Ancak bu 
araçların trafiğe çıkabilmesi için mutlaka hukuki alt 
yapılarının da hazırlanmış olması gerekiyor. Sigorta 
sektörünün de bu yöne başını çevirmesi gerekiyor. 
Yeni ve hiç rastlanmamış tartışmaların, her ne 
kadar gelecekte hızla düşmesi beklense de, kaza 
durumlarında sorumluluğun kimde olacağı sorunu 
ortaya çıkabilecek. 

Her şeyden önce geleneksel üreticilerin bu pazara 
yeni giren oyuncularla yüz yüze gelerek söz 
konusu otomotiv sektörünün gelecekteki ham 

maddesi ‘bilgi’nin, gerçek ustasının kim olduğunu 
kanıtlaması gerekecek. Bu organizasyonlar, başta 
Google olmak üzere otonom araçları en kısa 
zamanda yollara çıkartmak için büyük insan 
gücü ve para yatırımı gerçekleştirmeye şimdiden 
başladılar bile. Peki bu kuruluşlar kendi başlarına 
bir otomobil üreticisi haline gelebilecekler mi? 
Bu kesin değil. Çünkü geleneksel otomobil 
üreticilerinin, bu alışılmamış rakiplere karşı Ar-Ge, 
yol tecrübesi, gerçek motor bilgisi ve üretme ve 
dağıtma yetenekleri gibi büyük ve önemli değere 
sahip olduklarını unutmamak gerekiyor.

TEB Cetelem Genel Müdürü Didier Engelhard: 
“Cetelem Gözlemevi, 30 yılı aşkın süredir otomotiv 
sektörü için paha biçilmez bir araç ve referans 
olmaya devam ediyor. Daha önceki birçok yıl 
olduğu gibi bu yıl da, Cetelem Gözlemevi Raporu 
yeni bir trende odaklanıyor: Otonom Araçlar.”

Gözlemevi Sonuçları’nın Cetelem tarafından 1985 
yılından beri yayınlandığını belirten TEB Cetelem 
Genel Müdürü Didier Engelhard, raporun Avrupa 
ülkeleriyle birlikte, Brezilya, Çin, Güney Afrika, 
Japonya ve ABD gibi sektöre yön veren ülkeleri 
kapsadığını ve 2012’den bu yana Türkiye’nin de 
Gözlemevi Çalışması’na dahil edildiğini belirtti. 
Engelhard şöyle devam etti: “Raporun konusunu 
oluşturan Otonom Araçlar, sürücüler tarafından 
olumlu karşılanıyor. Gelişmekte olan ülkelerde 
ve Türkiye’nin genç, dinamik, yeni trendlere 
ve teknolojik gelişmelere açık nüfusuna paralel 
olarak ülkemizde olumlu bakış daha da üst 
düzeyde seyrediyor. Rapor sonuçları gösteriyor 
ki, araştırmaya katılan ülkelerde sürücülerin 
%75’i otonom araçların yaklaşık 6,5 yıl içinde 
gerçek olacağına inanıyor. Burada göz önünde 
bulundurulması gereken ve geciktirici olabilecek 
unsurlar, özel hayata etki ve yerel yönetimlerin 
işbirliği içinde olması gerekliliği olarak sıralanabilir. 
Buna rağmen, Türk sürücüler otonom araçlar 
konusunda oldukça heyecanlı ve 2021’den önce 
hayata geçeceğine inanıyor. Bu rapor, bir kez daha 
Cetelem’in yalnızca bir tüketici finansman şirketi 
olmakla kalmayıp, üreticiler, distribütörler, bayiler 
ve sürücüler de dahil olmak üzere sektörün tüm 
oyuncuları için bir iş ortağı konumunda olduğunu 
gösteriyor”. 

Sürücüsüz otomobiller artık yollardan çok uzak gözükmüyorlar. 2015 
yazında araştırmalar yapıldığında, otomobil sürücülerinin artık bu konuda 
heyecanlarını gizlemedikleri görüldü.









58 NİSAN 2016

ÇEVRE

Türkiye’de en az 59 su varlığı 
ciddi tehdit altında

TEMA Vakfı, Dünya Su Günü’nde gönüllü temsilcilerinin katkılarıyla hazırladığı ‘Türkiye Su Varlıklarına Yönelik Tehdit-
ler Haritası’nı açıkladı. Geçtiğimiz iki ay boyunca yürütülen çalışma sırasında tabandan yukarı doğru ve katılımcı bir 
araştırma yöntemi izlendi. Sistematik bir bilgi toplama formu kullanılarak 81 ildeki gönüllü temsilcileri aracılığıyla 
güncel su sorunlarını tespit eden TEMA Vakfı, şu ana kadar 33 ilde 59 su varlığına dair tehdit belirledi.

Türkiye yılda ortalama 643 
mm yağış almaktadır. Bu, 

dünya ortalamasının (800 mm) 
altındadır. Bu toplam yağışın, 
günümüz teknik ve ekonomik 

şartları çerçevesinde,meydana 
getirdiği yerüstüve yeraltı su 

potansiyeli yılda ortalama 
toplam 112 milyar m3 olup, 44 
milyar m3’ü kullanılmaktadır.

Suya erişim de, sularımızın niteliği ve mik-
tarı da tehdit altında

Su varlıklarına yönelik tehditler su varlığı-
nın niteliğine, miktarına ve su varlığına 

erişime yönelik tehditler olmak üzere temel 
olarak üç ana başlık altında değerlendirildi. 
Bir su kaynağında birden fazla tehdit olduğu 
durumlar saptandı. TEMA Vakfı’nın hazırla-
dığı güncel haritaya göre, aralarında akarsu ve 
göl kirlenmesi ile biyoçeşitlilikte azalmanın da 
olduğu su varlığının niteliğine yönelik 35 teh-
dit kayıt altına alınırken, akarsu ve göl kuru-
ması ile yer altı sularının tükenmesini içeren 
su varlığının miktarına yönelik 29 tehdit sap-
tandı. Su varlığına erişime engel olacak baraj 
ve HES kaynaklı sorunların yanısıra sağlıklı 
içme suyuna erişime dair sorunlar içeren de 4 
tehdit kaydedildi.

Harita sürekli güncellenecek

Bu rapor kapsamında belgelenen vakalar Tür-
kiye’deki kirlenme ve tükenme tehdidi altında 
bulunan çok sayıda su varlığının sadece bir 
kısmını oluşturmakla birlikte TEMA Vakfı 
önümüzdeki dönemde temsilci ve gönüllüleri-
nin katkıları ile haritayı güncelleyerek geniş-
letmeye devam edecek.

Son 30 yılda Türkiye’nin önemli su ve tarım 
rezervleri olan su havzalarına düşen yağış 
miktarı yaklaşık %25 oranında azalmıştır. 
Yağışların Doğu Akdeniz ve Doğu Karadeniz 
Havzalarında %30-55 arasında, Marmara, 
Susurluk, Sakarya, Kuzey Ege Havzaları gibi 
Türkiye nüfusunun yoğunlukla yaşadığı hav-
zalarda ise %20-30 arasında düştüğü gözlem-
lenmektedir.

Dünya su kaynaklarının yaklaşık %70’i tarım-
da, %20’si sanayide ve %10’u evlerde kullanıl-
maktadır. Türkiye’de bu oranlar, sırasıyla, %74, 
%11 ve %15’tir. Çevre ve Şehircilik Bakanlığı 
verileri, 1990-2008 yılları arasında, toplam su 
tüketiminin %41 oranında arttığını göster-
mektedir. Bununla birlikte Türkiye’nin 2023 
hedefleri arasında mevcut kullanılabilir po-
tansiyeli olan 112 km3 su ve potansiyel sulu 
tarım alanlarının geliştirilerek kullanılması 
vardır. Bununla beraber sektörel su kullanımı 
hedefleri tarımda %64, sanayide %20 ve evsel 
kullanımda %16 olarak belirlenmiştir.

Türkiye nüfusunun 2050 yılında, farklı se-
naryolara göre 93-111 milyonu bulacağı tah-
min edilmektedir. Bu tahminler ışığında, 
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Türkiye’nin su varlığı zamansal 
değişim de göstermektedir.
Coğrafi konumu nedeniyle 

Türkiye dönemsel olarak şiddetli 
kuraklıkların yaşandığı ve su 

talebinin en yüksek olduğu 
aylarda su potansiyeli önemli 

miktarda azalabilen bir ülkedir. 
Türkiye’de kişi başına düşen 

su miktarına bakıldığında; DSİ 
verilerine göre 112 milyar m3 
olan toplam kullanılabilir su 

miktarı bulunuyor.

olmayan bu tarımsal üretim biçimi kısıtlı su 
varlıklarının, suya bağlı yaşam alanlarının yok 
olmasına neden olurken, orta ve uzun vadede 
üretime de büyük zarar vermektedir. Su kıtlığı 
ürün verimini düşürürken, ürün verimliliği 
düşen birçok havzada kırsal göç artmaktadır.

Sanayinin su kullanımındaki oranı her ne ka-
dar düşük olsa da sürdürülebilir olmayan, su 
arıtmasız su kullanımı Türkiye’nin birçok su 
havzasında su kirliliğine neden olmaktadır. 
Günümüzde Ergene, Büyük Menderes, Gediz, 
Sakarya gibi Türkiye’nin nüfus, tarım ve sana-
yi havzaları, sanayi kaynaklı kirlilik nedeniyle 
henüz kaynağında suyunu kaybetmektedir. Bu 
havzalarda su, 4. derecede en düşük su kalitesi 
seviyesindedir. Bu durum insan ve ekosistem 

Türkiye’nin 2050’ye doğru “su fakirliği” duru-
muna gerilemesi beklenmektedir.Türkiye’nin 
2025 yılı itibarıyla, toplam kullanılabilir su 
potansiyelini %100 oranında kullanması du-
rumunda, su kaynakları üstündeki baskı çok 
daha fazla artacaktır. 

Üstelik havzalardaki su dağılımı ve kullanım 
oranları arasındaki fark göz önünde bulundu-
rulduğunda, su potansiyelinin tümünün kulla-
nılması, havzalar arası su transferini gündeme 
getirmektedir. Açık kanal/kanalet sistemlerin-
de su kaçakları ve buharlaşma nedeni ile ciddi 
seviyede kayıplar yaşanmaktadır.

Günümüzde Konya Kapalı Havzası, Gediz, 
Büyük Menderes ve Çukurova gibi su sıkıntısı 
yaşanan birçok havza ve alanda, bol su tüketen 
tarımsal ürünler yoğun olarak yetiştirilmek-
tedir. Yörelerin iklimsel koşullarına uygun 

sağlığının yanında, tarımsal ve sanayi üreti-
mini de tehdit etmektedir.

%15’lik oranla, kentler ve diğer yerleşim yer-
leri su tüketiminin diğer sektörlere göre daha 
düşük olduğu yerlerdir. Bununla birlikte özel-
likle göçlerle artan kentli nüfusun ve kentli 
yaşam standartlarının kent yakınlarındaki su 
varlıkları üzerinde baskısı giderek artmakta-
dır. Bu durum da özellikle kurak dönemlerde 
kentlerin sağlıklı suya erişme imkanını tehli-
keye atmakta, çok daha maliyetli, ekosistem-

lere zarar veren ve havzaların sürdürülebilir-
liğini tehdit eden havzalar arası su transferini 
gündeme getirmektedir. 

Türkiye’nin yıllık su akış miktarının yakla-
şık yarısı, 25 su havzasından dördünde bu-
lunmaktadır (Fırat-Dicle, Doğu Karadeniz, 
Doğu Akdeniz ve Antalya). Bu dört havzanın 
dışındaki 21 havza, toplam su akışının geri 
kalan yarısını paylaşmaktadır. Suyun dağılı-
mındaki bu dengesizlik, havzaların hizmet et-
tiği nüfus miktarlarının değişkenliği ile daha 
da artmaktadır. 

Örneğin Türkiye nüfusunun %28’inin yaşa-
dığı Marmara Havzası, toplam akışın sadece 
%4’üne sahiptir. Benzer şekilde Sakarya, Bü-
yük Menderes, Ergene gibi havzalarda da akış 
miktarı ve hizmet edilen nüfus arasında belir-
gin farklılıklar görülmektedir.

Sanayinin su kullanımındaki oranı her ne kadar düşük 
olsa da sürdürülebilir olmayan, su arıtmasız su kullanımı 

Türkiye’nin birçok su havzasında su kirliliğine neden 
olmaktadır. Günümüzde Ergene, Büyük Menderes, Gediz, 
Sakarya gibi Türkiye’nin nüfus, tarım ve sanayi havzaları, 

sanayi kaynaklı kirlilik nedeniyle henüz kaynağında 
suyunu kaybetmektedir.
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Son 30 yılda Türkiye’nin önemli 
su ve tarım rezervleri olan 
su havzalarına düşen yağış 

miktarı yaklaşık % 25 oranında 
azalmıştır. Yağışların Doğu 
Akdeniz ve Doğu Karadeniz 

Havzalarında % 30-55 arasında, 
Marmara, Susurluk, Sakarya, 

Kuzey Ege Havzaları gibi Türkiye 
nüfusunun yoğunlukla yaşadığı
havzalarda ise % 20-30 arasında 

düştüğü gözlemlenmektedir.

Bu rapor, Türkiye’deki su varlıklarına yönelik 
tehditleri belgelemeye yönelik bir çalışmadır. 
TEMA Vakfı’nın gönüllü temsilcileri tara-
fından, Türkiye’nin dört bir yanından tehdit 
altındaki su varlıkları sistematik bir bilgi top-
lama formu kullanılarak toplanmış ve kayıt 
altına alınmıştır. Bu rapor kapsamında belge-
lenmekte olan vakalar ne yazık ki Türkiye’deki 
kirlenme ve tükenme tehdidi altında bulunan 
çok sayıda su varlığının sadece bir kısmını 
oluşturmaktadır. Bu nedenle bu çalışmayı bir 
başlangıç olarak görmekte ve çalışmanın kap-
samını önümüzdeki dönemlerde temsilcileri-
miz ve gönüllülerimizin katkıları ile genişlet-
meyi düşünmekteyiz.

TEMA Vakfı’nın hazırladığı bu rapor, Türki-
ye’deki su varlıklarına yönelik tehditleri belge-
lemeye yönelik bir başlangıç çalışması olarak 
görülmelidir ve bu rapor kapsamında belge-
lenmekte olan vakalar ne yazık ki Türkiye’deki 
kirlenme ve tükenme tehdidi altında bulunan 
çok sayıda su varlığının sadece bir kısmını 

Dünya su kaynaklarının yaklaşık % 70’i tarımda, % 20’si sanayide ve % 10'u evlerde 

kullanılmaktadır.  Türkiye’de bu oranlar, sırasıyla, % 74, % 11 ve % 15’tir. Çevre ve Şe-

hircilik Bakanlığı verileri, 1990-2008 yılları arasında, toplam su tüketiminin % 41 ora-

nında arttığını göstermektedir. Bununla birlikte Türkiye’nin 2023 hedefleri arasında 

mevcut kullanılabilir potansiyeli olan 112 km³ su ve potansiyel sulu tarım alanlarının 

geliştirilerek kullanılması vardır.

oluşturmaktadır. Bu nedenle bu çalışmanın 
devamının gelmesi ve belgelenen tehditler için 
harekete geçilmesinin sağlanması sürdürüle-
bilir yaşam için kritik öneme sahiptir.

İnsanın yaşamı ve yaşam kalitesi doğrudan 
doğal varlıkların sunduğu ekosistem hizmet-
lerine bağlıdır. Tüm canlı ve cansız varlıkların 
oluşturduğu ekosistemin ve en temel bileşen-
leri olan havanın, toprağın, suyun ve biyolojik 
çeşitliliğin korunması sürdürülebilir yaşamın 
ön koşuludur. Bu nedenle özüne sadece insanı 
koyan kalkınma ve büyüme odaklı politika-
lar yerine, ekosistemdeki tüm canlı ve cansız 

varlıkları bütüncül bir şekilde ele alan, ekosis-
tem hakkını gözeten ve sadece bugünün değil 
gelecek nesillerin haklarını da tanıyan “Çevre 
Yönetimi ve Doğal Varlıkların Korunması” 
stratejileri ve politikalarının oluşturulması ge-
reklidir. Bu strateji ve politikaların temel ama-
cı doğanın ve çevrenin korunması, öncelikli 
odağı ise sürdürülebilir yaşam olmalıdır.

Doğayı oluşturan ekosistemler havadan, suya, 
gıdadan hammaddeye, sağlıktan iklimi düzen-
lemeye kadar çok sayıda hizmetler üretmekte-
dir. Bu bağlamda doğanın insanlara sunduğu 

en büyük hizmet yaşamdır. Ekosistemin bu 
hizmetleri kesintisiz üretmesi ekosistemdeki 
dinamik dengelere bağlıdır. Dengelerin bozul-
masıyla bu hizmetlerin üretiminde yaşanan 
arızalar sadece ekosistemin ana bileşeni olan 
tüm diğer canlıları değil, en başta insanın ya-
şamını doğrudan etkilemektedir. Bu nedenle 
ekosistem hizmetlerinin devamlılığı, yaşamın 
devamlılığıdır. Yaşamın devamlılığı, diğer bir 
ifade ile sürdürülebilir yaşam ise insanın do-
ğanın hâkimi değil, bir parçası olduğunu kabul 
etmesi ile mümkün olacaktır. Çocuklarımızın 

ve gelecek nesillerin ihtiyaçlarını karşılama 
imkânını tehlikeye sokmadan kendi ihtiyaç-
larını karşılama becerisi olarak tanımlanan 
sürdürülebilir yaşam, ancak ekosistemdeki 
tüm dinamik dengeleri koruyan politikalar te-
melinde şekillenen üretim modellerinin geliş-
tirilmesi ve etkin kılınmasıyla sağlanabilir.
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Aziz Sancar Nobel ödülünü 
Anıtkabir’e armağan etti
Prof. Dr. Aziz Sancar, 2015 Yılı Nobel Kimya Ödülü’nün madalya ve sertifi-
kasını, Cumhurbaşkanı Recep Tayyip Erdoğan’ın da katıldığı törenle, Anıt-
kabir Komutanlığına takdim etti.

Anıtkabir'de düzenlenen törene Cumhurbaşkanı 
Erdoğan'ın yanı sıra Başbakan Ahmet 

Davutoğlu, Genelkurmay Başkanı Orgeneral Hulusi 
Akar, Prof. Dr. Sancar ve eşi Prof. Dr. Gwen Sancar 
ile ilgili yetkililer katıldı.

Törende Cumhurbaşkanı Erdoğan, Sancar'a 
Anıtkabir'de dalgalanan Türk bayrağını hediye etti.

Aziz Sancar'ı Nobel Kimya Ödülü'nü almasından 
ötürü şahsı ve milleti adına kutladığını ifade 
eden Recep Tayyip Erdoğan, "Bu madalyanın 
Anıtkabir'de sergilenmesini, gençliğimizin için 
geleceğe yönelik bir işaret fişeği olarak görüyorum 
ve daha nice Nobel ödüllerini alma noktasında 
inanıyorum ki bu adeta bir yol haritasını belirleme 
olacaktır. Çok teşekkür ediyorum." diye konuştu. 
Cumhurbaşkanı Erdoğan, Sancar'a, "geleceğinin 
aydınlık olması" temennisinde de bulundu.

İngiliz ressamın tablosunu hediye etti

Genelkurmay Başkanı Orgeneral Akar da Prof. Dr. 
Sancar'a, İngiliz ressam Ned Pamphilon tarafından 
23 Nisan'da Anıtkabir'e ziyarete gelen çocuklarla 
yapılan "Hayatta en hakiki mürşit ilimdir" konulu 
tabloyu hediye etti.

Aziz Sancar'ın dünya çapında çok önemli ve 
büyük bir iş başardığını belirten Hulusi Akar, 
"Bu gerçekten bizim için, dünya için, Türkiye 
için son derece anlamlı ve önemli bir başarı. 
Ancak, bizim için daha da önemlisi sizin bu 
madalyayı bu tarihte bize teslim etmeniz ve burada, 
Anıtkabir'de sergilemeniz ayrıca bir önem ve anlam 
arzetmektedir. Bundan dolayı da size teşekkürlerimi 
sunuyorum." dedi.

Bu başarının gençler için bir ilham ve iftihar 
kaynağı olduğuna işaret eden Akar, bu çalışmanın 
gençlerin var olan güçlerini daha da artırmada 
önemli bir etken olacağını vurguladı.

Orgeneral Akar, Sancar'ı hem başarısından hem de 
ödülünü Anıtkabir'de sergilemesinden ötürü tebrik 
etti.

"Vefa borcumu ödedim"

Prof. Dr. Aziz Sancar ise çok mutlu olduğunu ifade 
etti. "Bu madalyayı buraya vermekle, Atatürk'e 
ve Atatürk'ün silah arkadaşlarına, Türkiye 
Cumhuriyeti'ni kuranlara vefa borcumu ödedim ve 
bu fırsatı bana verdiği için Allah'a şükrediyorum." 
diyen Sancar, millete böyle bir sevinç yaşattığı ve 
özellikle gençlere bilim yapma ilhamı verdiği için 
çok mutlu olduğunu kaydetti.

Prof. Dr. Sancar, törene katılanlara ve kendisine bu 
imkanı sunanlara da teşekkür etti.

Genelkurmay Genel Sekreteri Tümgeneral 
Muharrem Metin Özbek de konuşmasında, 
Anıtkabir'in tarihi günlerinden birini yaşadığını 
söyledi.. 
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Kanserin önlenmesinde önemli bir adım olan DNA 
onarımı hakkında yaptığı çalışması ile 2015’te Nobel 
Kimya Ödülü’nü almaya hak kazanan Prof. Dr. Aziz 
Sancar, aldığı ödülün yanı sıra mütevazi duruşu ve 
milli değerlere sahip çıkışı ile de kendisinden söz 
ettiriyor.

Aldığı Nobel Ödülü’nün Anıtkabir’e teslimi için 
geçtiğimiz günlerde ikinci kez Türkiye’ye gelen 
Sancar, İzmir’de adına düzenlenen onur gününde 
gençlere seslenerek, Gençlere tavsiyem;  ATATÜRK  
hakkında çok kitap okudum ama aklımda kalan 
önemli bir şey Sakarya Savaşı, Viyana bozgunundan 
sonra dönüm noktası olan savaştır. Sakarya 

Aziz Sancar: Anıtkabir 

bu Cumhuriyet'in 

madalyasıdır

2015 Yılı Nobel Kimya 

Ödülü'nün madalya ve 

sertifikasını Anıtkabir 

Komutanlığı'na takdim 

eden Prof. Dr. Aziz 

Sancar, "Bana neden 

Anıtkabir'e verdin ödülü 

diyorlar; niye olacak 

kardeşim, Anıtkabir 

bu Cumhuriyet'in 

madalyasıdır" dedi. 

Savaşı’nda ilk defa batıyı yendik. Türkiye’yi kurduk. 
İstiklal Savaşı’nın en kızgın günlerinde TBMM’de 
eğitim üzerine sıkı tartışmalar yaşanıyordu. Atatürk 
o zaman bile eğitime öneme veriyordu. Cumhuriyeti 
kurmak kolay ama yaşatmak için eğitim lazım. 
İlkokuldan üniversiteye kadar.” dedi.

“BEN ATATÜRK’ÜN ÇOCUĞUYUM”

Dokuz Eylül Üniversitesi Tıp Fakültesi bünyesinde 
oluşturulan, İzmir Uluslararası Biyotıp ve 
GENOM Enstitüsü’ndeki oditoryuma adının 
verildiği onur gününde konuşan Sancar: “Bunu 
hep tekrarlıyorum. Ben Atatürk’ün devrimlerinin, 
Cumhuriyetin çocuğum. Beni yetiştiren köy 
enstitüsü mezunlarıdır. Mardin Lisesi, İstanbul Tıp 
Fakültesi’dir. Ben onların bir ürünüyüm, onların 
vasıtasıyla aldım.

Bu Nobel Ödülü Atatürk’ün ve Cumhuriyet’in 
ödülüdür. Onlara aittir. Onun için oraya vermeye 
karar verdim” dedi.
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‘İSGİD’ Başkanlığına 
Fırat Fidan getirildi

Türkiye’nin önde gelen 
genç girişimcilerini bir 

çatı altında toplayan İstanbul 
Genç Girişimciler Derneği 
Yönetim Kurulu Başkanlığı’na, 
otomotiv sektöründeki başarılı 
girişimleri ile tanınan FDN 
Grubu Yönetim Kurulu Üyesi 
Fırat Fidan getirildi.

İş dünyasının önde gelen 
genç girişimcilerini bir 
araya getirerek ulusal ve 
uluslararası ticari birlikteliklere 
destek sağlamayı amaçlayan 
İstanbul Genç Girişimciler 
Derneği İSGİD, 20 Şubat’ta 
gerçekleştirilen Olağanüstü 

Genel Kurulu’nda yapılan 
seçimle yeni başkanını 
belirledi. Üyeleri arasındaki 
ilişkiyi arttırarak ticari 
faaliyetleri güçlendirip, 
yenilikçi alanlara yatırım ve iş 
fırsatı oluşturmayı amaçlayan 
dernek, genç iş adamı Fırat 
Fidan’ı göreve getirdi. FDN 
Grubu Yönetim Kurulu Üyeliği 
görevini yürüten Fırat Fidan, 
genel kurulun ardından yaptığı 
açıklamada, “Güçlü bir ekip ve 
önemli projelerle İSGİD’i daha 
etkin bir konuma getirmek 
için durmaksızın çalışacağız” 
mesajını verdi.  

B alıkesir’de yapımını 
gerçekleşen akıllı otopark 

sistemi, Robotik Otopark 
SkyPark törenle hizmete açıldı. 
Türkiye'deki ilk uygulamasını 
Balıkesir Büyükşehir 
Belediyesi’nin vizyonu ile 
gerçekleştiren Sanpark, bir 
ilki hayata geçirmenin haklı 
gururunu yaşıyor. Tamamı yerli 
sermaye ve yüzde yüz Türk 
mühendis ve işçilerinin emeği 
ile hayata geçirilen SkyPark, 
büyük beğeni topladı.

Açılış töreninde konuşan 
Büyükşehir Belediye Başkanı 
Ahmet Edip Uğur, 84 araç 
kapasiteli Robotik Otopark'ın 
183 metrekare alanda kurulu 
olduğunu kaydederek, 
konvansiyonel bir ortamda 
aynı araç sayısı için en az 2 bin 

metrekare alana ihtiyaç olacağını 
belirtti. Uğur, şöyle devam etti: 
"Yapılan  bir araştırmaya göre 
trafikte gezen araçların yüzde 
30’u sadece park yeri aramak 
için geziyormuş. Balıkesir'deki 
bütün otoparkları bu şekilde 
otomatik akıllı park haline 
dönüştüreceğiz."

Balıkesir SkyPark 8.5 
şiddetindeki depreme dayanıklı 
olarak inşa edildi. Normal 
otoparklara göre 12 kat verimli 
olan SkyPark, akıllı ergonomik 
tasarımıyla en küçük otopark 
alanına en fazla araç sığdırabilen 
bir teknolojinin ürünü. 
Ortalama araç teslim süresi 45 
saniye olan SkyPark, tüm büyük 
şehirlerin otopark sorununu 
çözmeye aday. 

SanPark Türkiyenin ilk yeni nesil robotik otoparkını 
Balıkesir’de inşa etti. Betonarme katlı otoparklara 
göre çok düşük maliyetle yapılan, yüksek verimlilik 
ile çalışan SkyPark büyükşehirlerin otopark 
sorununa noktayı koyacak. 

Türkiye’nin ilk robotik 
otoparkı Balıkesir’de 
yükseliyor





66 NİSAN 2016

OTOMOBİL DÜNYASI

Türkiye’den üç Renault Yetkili 
Satıcısı'na ödül
Toplam 35 ülkede 2 bin 500’den fazla Renault Yetkili Satıcısı ‘Yılın Yetkili 
Satıcısı’ (DOTY – Dealer of The Year) yarışmasında yer aldı. Türkiye’den üç yetkili 
satıcı bu ödüle layık görüldü. Renault Grubu Ticari Direktörü Thierry Koskas en 
iyi 100 yetkili satıcının belirlendiği ödül törenine ev sahipliği yaptı.

R enault ve Dacia 
markalarının müşteri 

memnuniyetini sürdürmek ve 
hizmet kalitesini üst düzeye 
taşımak için Renault Yetkili 
Satıcıları her sene kendi 
aralarında yarışıyor.

Renault'dan yapılan açıklamaya 
göre, "Yılın Yetkili Satıcısı" 
yarışması her yıl Renault 
Grubu'nun en iyi yetkili 
satıcılarını belli kriterlere göre 
değerlendiriyor. Yeni araç, yedek 
parça, aksesuar satışı, marka 
kimliği standartlarına uyum, 
karlılık ve satış ve satış sonrası 
servis kalitesi kriterlerinden 

hareketle her yetkili satıcının 
puanı hesaplanıyor.

2015 yılında Türkiye'den 
3 Yetkili Satıcı, Kemal 
Tepretoğulları Otomotiv, 
İnanlar A.Ş. ve Hedef A.Ş. 
"Yılın Yetkili Satıcısı" ödülünü 
aldı. Yetkili Satıcılar, ödüllerini 
Paris Technocentre'da 
düzenlenen törende Renault 
Grubu Ticari Direktörü 
Thierry Koskas'ın elinden 
aldı. Koskas, törende başarılı 
Renault Yetkili Satıcılarının 
işlerine adanmışlıklarından ve 
profesyonelliklerinden bahsetti.

Ürünlerin ve hizmetlerin 

değerlerini müşteriye iletmede 
yetkili satıcı ağının önemini 
belirten Koskas, müşteri 
memnuniyeti ve sadakatte 
oynadıkları kilit rolün altını 
çizdi. Koskas, "Hem Renault'nun 
hem de Yetkili Satıcı ağının 
başarısı, müşterilerimize 
sunduğumuz hizmetin 
kalitesinden kaynaklanıyor. 
Renault Grubu yepyeni ve 
geniş bir ürün gamına sahip. 
Ürünlerimizi müşterilerimize 
tanıtmada onların 
profesyonelliğine ve kalitesine 
büyük güven duyuyorum." dedi. 

Her yıl 7 farklı kriterin takibi 
ile tekrarlanan ve çok keyifli 

bir rekabet içinde geçen , 
Markanın faaliyet gösterdiği 
tüm ülkelerde takip edilen , 
hizmet ve ticari performans 

yarışmamızın geçen yılki 
galipleri olan bayilerimizi 

tebrik ediyor ve başarılarının 
devamını diliyorum.

Kendileri ile birlikte Paris’te 
hem çok güzel vakit 

geçirdik hem de ilk ağızdan 
Markamızın yöneticilerini 

dinleme fırsatı bulduk.
2016 yılı için ise yarışmamız 

devam ediyor.
Tüm yetkili satıcılarımıza 

başarılar diliyorum. 
Saygılarımla,

 
Barış Özkan

Satış ve Şebeke Direktörü
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SEKTÖR ANALİZİ

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı
2016 yılı ilk 4 ayında %4 azaldı

OTOMOBİL VE HAFİF TİCARİ ARAÇ TOPLAM PAZARI

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

bir önceki yılın aynı dönemine göre %4,33 
azalarak 253.373 adet olarak gerçekleşti. 2015 
yılı dört aylık dönemde 264.850 adet toplam 
pazar gerçekleşmişti.

Otomobil satışları, 2016 yılı ilk dört ayında 
bir önceki yılın aynı dönemine göre %1,86 
azalarak 193.539 adete geriledi. 2015 yılı aynı 
dönemde 197.202 adet satış gerçekleşmişti.

Hafif ticari araç pazarı, 2016 yılı ilk dört 
ayında geçen yıla göre %11,55 oranında 
azalarak 59.834 adete geriledi. Geçen yıl aynı 
dönemde 67.648 adet satış gerçekleşmişti.

Otomobil ve hafif ticari araç pazarı 2016 
Nisan ayında % 7,3 küçüldü. Otomobil 
pazarı %6,5, hafif ticari araç pazarı %9,9 
küçüldü.

2016 yılı Nisan ayı otomobil ve hafif ticari 
araç pazarı 84.887 adete geriledi. 91.602 adet 
olan 2015 yılı Nisan ayı otomobil ve hafif 

ticari araç pazar toplamına göre satışlar %7,33 
oranında azaldı.

2016 yılı Nisan ayında otomobil satışları bir 
önceki yılın aynı ayına göre %6,54 azaldı ve 
65.618 adet oldu. Geçen sene 70.211 adet 
satış gerçekleşmişti. 2016 yılı Nisan ayında 
hafif ticari araç pazarı 2015 yılının Nisan 
ayına göre %9,92 düştü ve 19.269 adet olarak 
gerçekleşti. Geçen sene 21.391 adet satışa 
ulaşılmıştı.

2016 yılı Nisan sonu 1600cc altındaki 
otomobil satışlarında %1,15, 1600-2000cc 
aralığında motor hacmine sahip otomobil 
satışlarında %17,22 ve 2000cc üstü 
otomobillerde %19,51 azalış görüldü. 2016 yılı 
ilk dört ayında 9 adet elektrikli otomobil satışı 
gerçekleşti..

2016 yılı Nisan sonu otomobil pazarında 
ortalama emisyon değerlerine göre en 
yüksek paya %46,84 oranıyla 100-120 gr/km 
arasındaki otomobiller 90.657 adet ile sahip 
oldu. 2016 yılı Nisan sonunda dizel otomobil 

satışlarının payı %63,62’ye ve otomatik 
şanzımanlı otomobillerin payı %53,49’a 
yükseldi.

2016 yılı Nisan sonu otomobil pazarı 
segmentinin %82,18’ini yine vergi oranları 
düşük olan A, B ve C segmentlerinde yer 
alan araçlar oluşturdu. Segmentlere göre 
değerlendirildiğinde, en yüksek satış adetine 
%50,24 pay alan C (97.243 adet) segmenti 
ulaştı. Kasa tiplerine göre değerlendirildiğinde 
ise en çok tercih edilen gövde tipi yine Sedan 
otomobiller (%49,27 pay, 95.360 adet) oldu.

2016 yılı Nisan sonu Hafif Ticari Araç Pazarı 
gövde tipine göre değerlendirildiğinde, 
en yüksek satış adetine %69,74 pay ile 
Van (41.731 adet), ardından %12,36 pay 
ile Kamyonet (7.396 adet), %10,10 pay ile 
Minibüs (6.043 adet) ve %7,79 pay ile Pick-up 
(4.664 adet) yer aldı.

2016 yılı otomotiv sektörü toplam pazarının 
900-950 bin adet aralığında olması tahmin 
edilmektedir.

2016

2015

10 Yıllık Ort.
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OTOMOBİL VE HAFİF TİCARİ ARAÇ PAZARI AYLIK VE ÇEYREKLER GELİŞİMİ (%)

2016/2015 (%)

2015/2014 (%)

-5,49 -4,53 -0,42 -7,33

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, 2016 
yılı ilk dört ayında 
Otomobil ve Hafif 
ticari araç toplam 
pazarı 253.373 adet 
olarak gerçekleşti. 
264.850 adet 
olan 2015 yılı aynı 
dönemi otomobil 
ve hafif ticari araç 
pazar toplamına 
göre satışlar %4,33 
oranında azaldı.

2016 yılı Nisan ayı 
Otomobil ve Hafif 
Ticari Araç toplam 
pazarı 84.887 
adet oldu. 91.602 
adet olan 2015 yılı 
Nisan ayı otomobil 
ve hafif ticari araç 
pazar toplamına 
göre satışlar %7,33 
oranında küçüldü.

Otomobil ve hafif 
ticari araç pazarı, 
10 yıllık Nisan ayı 
ortalama satışlara 
göre %36,6 artış 
gösterdi.
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Motor Hacmi Motor Cinsi
2015 Nisan Sonu 2016 Nisan Sonu

Değişim ÖTV KDV
Adet Pay Adet Pay

≤ 1600 cc B/D 188.813 % 95,75 186.648 % 96,44 % -1,15 % 45 % 18

1601 cc  ≤ 2000 cc B/D 6.724 % 3,41 5.566 % 2,88 % -17,22 % 90 % 18

≥ 2001 cc B/D 1.635 % 0,83 1.316 % 0,68 % -19,51 % 145 % 18

≤ 85 kW Elektrikli 10 % 0,01 1 % 0,00 - % 3 % 18

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

≥ 121 kW Elektrikli 20 % 0,0 8 % 0,00 - % 15 % 18

Toplam 197.202 % 100,0 193.539 % 100,0 % -1,86 Vergi Oranları

CO2 Ortalama Emisyon Değerleri
(gr/km)

2015 Nisan Sonu 2016 Nisan Sonu
Değişim

Adet Pay Adet Pay

< 100 gr/km 20.442 % 10,37 24.205 % 12,51 % 18,41

≥ 100 - < 120 gr/km 83.043 % 42,11 90.657 % 46,84 % 9,17

≥ 120 - < 140 gr/km 57.447 % 29,13 47.839 % 24,72 % -16,72

≥ 140 - < 160 gr/km 28.135 % 14,27 24.616 % 12,7 % -1,51

≥ 160 gr/km 8.135 % 4,13 6.222 % 3,21 % -23,52

Toplam 197.202 % 100,0 193.539 % 100,0 % -1,86

Dizel
2015 Nisan Sonu 2016 Nisan Sonu

Değişim
Adet Segment İçindeki Pay Adet Segment İçindeki Pay

A (Mini) 7 % 0,51 0 % 0,00 % -100,00

B (Entry) 35.646 % 57,41 38.352 % 62,77 % 7,59

C (Compact) 64.763 % 62,99 63.058 % 64,85 % -2,63

D (Medium) 14.885 % 63,53 18.037 % 66,70 % 21,18

E (Luxury) 2.826 % 45,31 2.614 % 42,75 % -7,50

F (Upper Luxury) 1.110 % 88,66 1.062 % 79,79 % -4,32

Toplam 119.237 % 60,46 123.123 % 63,62 % 3,26

Otomatik Şanzıman
2015 Nisan Sonu 2016 Nisan Sonu

Değişim
Adet Segment İçindeki Pay Adet Segment İçindeki Pay

A (Mini) 988 % 71,28 571 % 80,08 % -42,21

B (Entry) 20.181 % 32,50 22.780 % 37,29 % 12,88

C (Compact) 45.712 % 44,46 49.751 % 51,16 % 8,84

D (Medium) 19.483 % 83,15 24.208 % 89,52 % 24,25

E (Luxury) 4.572 % 73,30 4.876 % 79,74 % 6,65

F (Upper Luxury) 1.249 % 99,76 1.331 % 100,00 % 6,57

Toplam 92.185 % 46,75 103.517 % 53,49 % 12,29

2016 yılı Nisan sonu otomobil pazarı motor hacmine göre incelendiğinde, en yüksek paya %96,44 oranıyla yine 1600cc altındaki otomobiller 186.648 
adet ile sahip oldu. Ardından %2,88 pay ile 1600-2000cc aralığındaki otomobiller ve %0,68 pay ile 2000cc üstü otomobiller yer aldı. 2015 yılı aynı 
döneme göre, 1600cc altındaki otomobil satışlarında %1,15 , 1600-2000cc aralığında motor hacmine sahip otomobil satışlarında %17,22 ve 2000cc 
üstü otomobillerde %19,51 azalış görüldü. 2016 yılı ilk dört ayında 85kW altı 1 adet ve 121kW üstü 8 adet elektrikli otomobil satışı gerçekleşti.

2016 yılı Nisan sonu otomobil pazarı ortalama emisyon değerlerine göre incelendiğinde, en yüksek paya %46,84 oranıyla 100-120 gr/km arasındaki 
otomobiller (90.657 adet) ve ardından yine %24,72 pay ile 120-140 gr/km arasındaki otomobiller (47.839 adet ) sahip oldu.

2016 yılı Nisan sonu dizel otomobil satışları geçen yılın aynı dönemine göre %3,26 oranında arttı. 2016 yılı Nisan sonu otomobil satış adetleri, 2015 
yılı aynı dönemi ile kıyaslandığında, dizel payı %60,46’dan %63,62’ye (123.123 adet) yükseldi.

2016 yılı Nisan sonu otomatik şanzımanlı otomobil satış adetleri 2015 yılı aynı döneme göre %12,29 arttı. 2016 yılı Nisan sonu otomobil satış adetleri 
geçen yılın aynı dönemi ile kıyaslandığında, otomatik şanzımanlı otomobil satışlarının payı %46,75’den %53,49’a (103.517 adet) yükseldi.
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: NİSAN 2016

Marka
Binek Araç Hafif Ticari Araç Toplam

Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam

ALFA ROMEO 58 58 0 0 58 58

ASTON MARTIN 4 4 0 0 4 4

AUDI 2.148 2.148 0 0 2.148 2.148

BENTLEY 0 0 0 0 0 0

BMW 2.332 2.332 0 0 2.332 2.332

CHERY 9 9 0 0 9 9

CITROEN 1.684 1.684 95 670 765 95 2.354 2.449

DACIA 3.555 3.555 512 512 0 4.067 4.067

DS 35 35 0 0 35 35

FERRARI 4 4 0 0 4 4

FIAT 4.540 278 4.818 4.370 333 4.703 8.910 611 9.521

FORD 640 3.141 3.781 5.115 255 5.370 5.755 3.396 9.151

GEELY 0 0 0 0 0

HONDA 574 535 1.109 0 574 535 1.109

HYUNDAI 2.101 2.344 4.445 163 163 2.101 2.507 4.608

INFINITI 4 4 0 0 4 4

ISUZU 0 375 25 400 375 25 400

IVECO 0 163 163 0 163 163

JAGUAR 31 31 0 0 31 31

JEEP 188 188 0 0 188 188

KARSAN 0 155 155 155 0 155

KIA 1.461 1.461 324 324 0 1.785 1.785

LAMBORGHINI 1 1 0 0 1 1

LANCIA 0 0 0 0 0 0

LAND ROVER 186 186 0 0 186 186

LEXUS 7 7 0 0 7 7

MASERATI 5 5 0 0 5 5

MAZDA 157 157 0 0 157 157

MERCEDES-BENZ 2.305 2.305 671 671 0 2.976 2.976

MINI 166 166 0 0 166 166

MITSUBISHI 48 48 37 329 366 37 377 414

NISSAN 2.684 2.684 126 126 0 2.810 2.810

OPEL 4.775 4.775 0 0 4.775 4.775

OTOKAR 0 0 0 0 0

PEUGEOT 1.557 1.557 179 835 1.014 179 2.392 2.571

PORSCHE 59 59 0 0 59 59

PROTON 12 12 0 0 0 12 12

RENAULT 7.297 3.336 10.633 1.442 1.442 7.297 4.778 12.075

SEAT 2.130 2.130 0 0 2.130 2.130

SKODA 2.663 2.663 0 0 2.663 2.663

SMART 13 13 0 0 13 13

SSANGYONG 34 34 19 19 0 53 53

SUBARU 148 148 0 0 148 148

SUZUKI 151 151 0 0 151 151

TATA 0 0 0 0 0

TOYOTA 3.461 611 4.072 402 402 3.461 1.013 4.474

VOLKSWAGEN 7.811 7.811 2.674 2.674 0 10.485 10.485

VOLVO 335 335 0 0 335 335

TOPLAM 18.613 47.005 65.618 10.326 8.943 19.269 28.939 55.948 84.887
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PERAKENDE SATIŞLAR YERLİ / İTHAL DAĞILIMI: TOPLAM OCAK-NİSAN 2016

Marka
Binek Araç Hafif Ticari Araç Toplam

Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam Yerli İthal Toplam

ALFA ROMEO 0 294 294 0 0 0 0 294 294

ASTON MARTİN 0 9 9 0 0 0 0 9 9

AUDI 0 5.714 5.714 0 0 0 0 5.714 5.714

BENTLEY 0 1 1 0 0 0 0 1 1

BMW 0 6.950 6.950 0 0 0 0 6.950 6.950

CHERY 0 74 74 0 0 0 0 74 74

CITROEN 0 4.006 4.006 303 1.842 2.145 303 5.848 6.151

DACIA 0 10.155 10.155 0 1.341 1.341 0 11.496 11.496

DS 0 119 119 0 0 0 0 119 119

FERRARI 0 8 8 0 0 0 0 8 8

FIAT 12.455 1.023 13.478 12.194 1.594 13.788 24.649 2.617 27.266

FORD 2.068 10.193 12.261 16.531 827 17.358 18.599 11.020 29.619

GEELY 0 0 0 0 0 0 0 0 0

HONDA 2.485 2.647 5.132 0 0 0 2.485 2.647 5.132

HYUNDAI 6.446 7.642 14.088 0 489 489 6.446 8.131 14.577

INFINITI 0 4 4 0 0 0 0 4 4

ISUZU 0 0 0 1.030 206 1.236 1.030 206 1.236

IVECO 0 0 0 0 555 555 0 555 555

JAGUAR 0 110 110 0 0 0 0 110 110

JEEP 0 645 645 0 0 0 0 645 645

KARSAN 0 0 0 622 0 622 622 0 622

KIA 0 3.378 3.378 0 1.062 1.062 0 4.440 4.440

LAMBORGHINI 0 2 2 0 0 0 0 2 2

LANCIA 0 0 0 0 0 0 0 0 0

LAND ROVER 0 681 681 0 0 0 0 681 681

LEXUS 0 13 13 0 0 0 0 13 13

MASERATI 0 13 13 0 0 0 0 13 13

MAZDA 0 388 388 0 0 0 0 388 388

MERCEDES-BENZ 0 7.577 7.577 0 2.505 2.505 0 10.082 10.082

MINI 0 475 475 0 0 0 0 475 475

MITSUBISHI 0 211 211 168 1.116 1.284 168 1.327 1.495

NISSAN 0 8.178 8.178 0 301 301 0 8.479 8.479

OPEL 0 12.495 12.495 0 0 0 0 12.495 12.495

OTOKAR 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PEUGEOT 0 6.353 6.353 536 2.057 2.593 536 8.410 8.946

PORSCHE 0 209 209 0 0 0 0 209 209

PROTON 0 39 39 0 0 0 0 39 39

RENAULT 19.940 10.631 30.571 0 3.478 3.478 19.940 14.109 34.049

SEAT 0 4.928 4.928 0 0 0 0 4.928 4.928

SKODA 0 7.453 7.453 0 0 0 0 7.453 7.453

SMART 0 29 29 0 0 0 0 29 29

SSANGYONG 0 113 113 0 43 43 0 156 156

SUBARU 0 485 485 0 0 0 0 485 485

SUZUKI 0 352 352 0 0 0 0 352 352

TATA 0 0 0 0 9 9 0 9 9

TOYOTA 9.182 1.776 10.958 0 1.128 1.128 9.182 2.904 12.086

VOLKSWAGEN 0 24.563 24.563 0 9.897 9.897 0 34.460 34.460

VOLVO 0 1.027 1.027 0 0 0 0 1.027 1.027

TOPLAM 52.576 140.963 193.539 31.384 28.450 59.834 83.960 169.413 253.373
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Otomotiv Endüstrisi İhracatı
Nisan Ayında Yüzde 12 Arttı

Türkiye ihracatının lokomotif sektörü 
otomotiv endüstrisinin ihracat artışı 
sürüyor

O İB verilerine göre sektör ihracatı Nisan 
ayında geçen yılın aynı dönemine 

kıyasla yüzde 11,5 artışla 2 milyar 47 
milyon dolar oldu. Mal grupları bazında 
yüksek oranlı artışların devam ettiği 
Nisan'da, otomotiv yan sanayinin çift haneli 
büyümeside sürdü.

OİB Yönetim Kurulu Başkanı Orhan 
Sabuncu, “AB ülkelerindeki çift haneli 
büyümeye Nisan ayında Afrika ülkeleri de 
dahil oldu. Pazar çeşitlendirmesi bakımından 
bu artış önem taşıyor. Özellikle Gana’ya 
Nisan'da çok yüksek oranda büyüme 
gerçekleşirken, Hollanda’ya yüzde 102, İsrail’e 
yüzde 41, İtalya’ya yüzde 40 oranlarındaki 
artış yaşandı” diye konuştu.

Ticari araçlarda artış oranı yüzde 43’ü 
buldu

Nisan ayı verilerine göre ürün grubu bazında 
otomotiv yan sanayi ihracatı yüzde 41 pay 
ve yüzde 15 oranında artış gerçekleştirerek 
843 milyon dolar oldu. Yüzde 29 paya sahip 
binek otomobiller yüzde 9 azalışla 600 milyon 
dolar ihracat gerçekleştirdi. Yüzde 21,5 paya 
sahip eşya taşımaya mahsus motorlu taşıtlar 
ihracatı yüzde 43 gibi yüksek bir artışla 438 

milyon dolar, yüzde 6,5 paya sahip otobüs-
minibüs-midibüs ihracatı da yüzde 36 
artarak 131 milyon dolar oldu.

En büyük pazar Almanya’ya ihracat yüzde 
5 arttı

Türkiye otomotiv endüstrisinin en büyük 
pazarı olan Almanya’ya ihracat, Nisan 
ayında geçen yılın aynı dönemine göre 
yüzde 5 artışla 322 milyon dolar olurken, 
ikinci sıradaki İtalya’ya yüzde 40 artışla 224 
milyon dolar, üçüncü büyük pazar Birleşik 
Krallık’a yüzde 6 azalışla yine 221 milyon 
dolar olarak gerçekleşti. Nisan ayında diğer 
önemli pazarlardan Hollanda’ya yüzde 102 
büyümeyle 83 milyon, İspanya’ya yüzde 
9 yükselişle 101 milyon dolarlık ihracat 
gerçekleştirildi.

AB ülkelerinde artış çift haneli oldu

Otomotiv endüstrisi ihracatından yüzde 76 
pay alan AB pazarına yönelik ihracat Nisan 
ayında yüzde 13 artışla 1 milyar 564 milyon 
dolar oldu. Sektörün ikinci en büyük pazarı 
ise ihracatını yüzde 63 artırarak 147 milyon 
dolara yükselten ve dış satışlarda yüzde 7 pay 
alan Afrika ülkeleri oldu.

Templeton: “Otonom araçlar, otomotivin 
en büyük tehdidi”

OİB’inyeni ürün ve teknoloji geliştirerek 
Türkiye otomotiv endüstrisinin katma değerli 
ihracatını artırmak amacıyla düzenlediği 5. 
Ar-Ge Proje Pazarı ve Komponent Tasarım 
Yarışması, bu yıl İTÜ Arı Teknokent 

Çekirdek işbirliğiyle 5-6 Mayıs’taTÜBİTAK 
Marmara Araştırma Merkezi (MAM) 
Türkiye Sanayi Sevk veİdare Enstitüsü’nde 
(TÜSSİDE) gerçekleştirildi.

Etkinliğe konuk konuşmacı olarak katılan 
Google’ın otonom (sürücüsüz araçlar) 
vizyonuna yön veren Mucit, Fütürist, 
Singularity Üniversitesi Bilişim ve Network 
Başkanı Brad Templeton, “Sürücüsüz 
Araçlar” başlıklı bir konuşma yaptı. 
Templeton, büyük ilgi gören konuşmasında 
otonom araçların ülkeler için “rasyonel” 
ve “finansal” bir karar olduğunu belirterek 
gerekçelerini şöyle sıraladı: “Dünyada her 
yıl trafik kazalarında 1,2 milyon kişi, Dünya 
Sağlık Örgütü’ne göre Türkiye’de de yılda 9 
bin 700 kişi ölüyor.Amerikan halkı yılda240 
milyar saat çalışıyor,bunun 50 milyar saatini 
yollarda harcıyor. Araçlar enerji sarfiyatı ve 
sera gazı salınımının büyük bölümünün de 
kaynağı. Bu tür nedenlerden dolayı gelecekte 
asıl inovasyon arabalarda olacak. Google’da 
üzerinde çalıştığımız otonom araçlarıda 
bunun bir parçası. Ülkemizde trafiğe açık 
alanlarda 2,2 milyon kilometreden fazla 
test sürüşü yaptığımız araçlara güvenimiz 
tam. Otonom araçlar, günümüz otomotiv 
sektörünün büyük tehdidi.”

Araçların değerini bilgisayar yazılımı 
belirleyecek

Günümüzde satın alma sürecini değiştirecek 
kilit sorunun “Hangi arabaya ihtiyacım var?” 
olduğunu belirten Templeton, “Dünyada 
çoğu insan 4-5 kişilik araç alıyor ancak 
işe giderken sadece kendisi biniyor. Bu 
durum küçük araçları daha cazip hale 
getiriyor. Bu da satın alma sürecini tamamen 
değiştirecek. Gelecekte arabaların motoru 
ya da deri koltukları değil, bilgisayarlar yani 
yazılım önemli olacak. Araçların değerini 
bilgisayar donanımı belirleyecek. Bilgisayar 
sektöründe inovasyon anlayışı farklı. 
Otomotiv sektöründe evrimsel bir yaklaşım 
var. Daha fazla bilgisayar komponenti oluyor. 
Ama otomotiv dışı şirketler daha devrimsel 
çalışıyor. Bilgisayar alıp, üzerine tekerlek 
takıyor” dedi. 

Türkiye ihracatının lokomotif 
sektörü otomotiv endüstrisinin 
nisan ayı ihracatı geçen yılın 
aynı dönemine kıyasla yüzde 
11,5 artışla 2 milyar 47 milyon 
dolar oldu. Mal grupları bazında 
yüksek oranlı artışların devam 
ettiği nisanda, otomotiv yan 
sanayinin çift haneli büyümesi 
sürdü.

Uludağ Otomotiv Endüstrisi 
İhracatçıları Birliği (OİB) 
Başkanı Orhan Sabuncu, 

“AB ülkelerindeki çift haneli 
büyümeye nisan ayında Afrika 

ülkeleri de eklendi. Pazar 
çeşitlendirmesi bakımından 
bu artış önem taşıyor” dedi.






