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T ürkiye operasyonel kiralama sektörü hızlı büyümesini 2013 yılında da hız kesme-
den sürdürmüştür. TOKKDER ve TNS Global işbirliği ile yürütülmekte olan “Tür-

kiye Operasyonel Kiralama Sektörü Pazar Araştırması”nın 2013 yılı sonuçları ince-
lendiğinde sektörün 2010 yılından itibaren yılda yaklaşık %20 büyüdüğü görülüyor. 
2010 yılında parkında 117 bin 500 aracı olan sektörün araç parkı büyüklüğü 2013 yı-
lında 207 bin adet seviyesine ulaşmıştır. 2012 yılı sonu itibarı ile yaklaşık 6,8 milyar 
TL olan aktif büyüklüğü 2013 yılı sonunda yaklaşık 10 milyar TL seviyesine çıkmış-
tır. 2012 yılında yeni araç yatırım tutarı yaklaşık 3 milyar TL olan sektörün yeni araç 
yatırım tutarı 2013 yılında yaklaşık 5 milyar TL seviyesine ulaşmıştır.

Araştırma sonucunda ulaşılan bir diğer çarpıcı veri ise sektörün müşteri sayısı ve 
müşteri başına düşen araç sayısındaki değişimdir. Sektörün araç parkı büyüklüğü 
ve müşteri sayısı artmakta müşteri başına düşen araç sayısı ise düşmektedir. 2012 
yılı sonunda sektörün müşteri sayısı 17.285 müşteri başına düşen araç sayısı ise 9,3 
iken, 2013 yılı sonunda sektörün müşteri sayısı 26.189 adede ulaşmış müşteri başı-
na düşen araç adedi ise 7,3 adede düşmüştür. Bu operasyonel kiralama yönteminin 
yaygınlaşması adına sevindirici bir veridir zira ülkemizde artık çok uluslu ve büyük 
yerel şirketlerin yanı sıra küçük ve orta ölçekli işletmelerin de araç filolarını operas-
yonel kiralama yönetimini tercih ederek oluşturduklarını işaret etmektedir. 

Ülkemizde yaklaşık 2 milyon adet otomobil ve hafif ticari aracın iş amaçlı olarak kul-
lanıldığı tahmin edildiği düşünüldüğünde operasyonel kiralama yöntemi ile tedarik 
edilmiş araç sayısının ülkemizde iş amaçlı olarak kullanılan otomobil ve hafif ticari 
araçların sadece %10’unu oluşturduğu görülmektedir. Bu da ülkemizde operasyo-
nel kiralama sektörünün daha ne kadar çok gelişim alanı olduğunu ortaya koymak-
tadır. Operasyonel kiralama yönteminin payının iş amaçlı kullanılan filolarda artma-
sının ancak küçük ve orta ölçekli işletmelerin filolarını oluştururken operasyonel ki-
ralama yöntemini daha yoğun olarak tercih etmesine bağlı olduğunu ifade etmek 
sanırım yanlış olmaz. 

Dünyada ve Avrupa’da da sektörün gelişimi bu yöndedir. TOKKDER’in üyesi oldu-
ğu Avrupa’da operasyonel kiralama ve günlük kiralama sektörlerini temsil eden bir 
federasyon olan Leaseurope, özellikle küçük ve orta ölçekli işletmelerin araç filola-
rını operasyonel kiralama yöntemini tercih ederek oluşturması için önemli çalışma-
lar yürütmektedir. 

TOKKDER de yoğun halkla ilişkiler ve tanıtım çalışmaları ile operasyonel kiralama 
yönteminin ülkemizde daha da yaygınlaşması için çaba sarf etmektedir. Sektörün 
ulaştığı filo büyüklüğü, aktif değeri, yıllık yeni araç yatırım tutarı, müşteri sayısı ve 
müşteri başına düşen araç sayısı verileri TOKKDER’in çabalarının sonuç verdiğini 
ortaya koymakta bundan sonraki çalışmaları için güç vermektedir.   

Operasyonel kiralama yöntemi
giderek yaygınlaşıyor
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13 Mart 2014 tarihinde gerçekleştirilen TOKKDER 17. 

Olağan Genel Kurul Toplantısı ardından, TOKKDER’in 

2014 ve 2015 yılları için öncelikli gündem konularının 

tespiti için 3 Nisan 2014 Perşembe günü 26 TOKKDER 

üyesinin katılımı ile bir toplantı gerçekleştirildi.

Toplantıda 2014 ve 2015 yılları için TOKKDER’in 

öncelikli gündem konularının tespitinin yanı sıra 

bu gündem maddelerinin hayata geçirilmesi için 

TOKKDER çatısı altında oluşturulacak kurul ve çalışma 

komiteleri hakkında üyelerin görüş ve önerileri alındı.

TOKKDER genel koordinatörü Tolga ÖZGÜL söz 

konusu toplantının verimli geçtiğini TOKKDER çatısı 

altında çalışma komitelerinin kısa zaman içinde 

oluşturularak çalışmalarının başlatılacağını ifade etti. 

TOKKDER, üyeleriyle 
biraraya geldi
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Kiralama
ve finansal dünya
İlkay ERSOY
TOKKDER Yönetim Kurulu Başkanı

H içbir şeyden çekmedi dünyada, po-
zisyonundan çektiği kadar…

Yabancı para pozisyonu taşıyıp taşı-
madığı, taşıyorsa kısa mı uzun mu olduğu, 
ne kadar taşıdığı, nasıl hesaplanacağı bu ka-
dar çok tartışılan ve bu denli farklı görüşler 
olan bir başka sektör yoktur sanırım. 

Birkaç ay önce çok sevdiğim ve kendilerin-
den çok şey öğrendiğim iki dostum ile tek-
nik bir sohbet esnasında biri “Ben ikinci ele 
dönen araçları bir süre satmıyorum, kurlar 
arttı ve araçların EUR üzerinden getirisi düş-
tü, bir süre bekletiyorum” dediğinde diğer 
dostum “Ben araçların EUR değeri ile ilgi-
lenmiyorum, her şeyi TL takip ediyorum ar-
tık. Türkiye’de yaşıyoruz ve her şeyimizi TL 
takip ediyoruz” şeklinde cevap verdi.

Sizce hangisi doğru yaklaşımı gösteriyor-
du? Aslında ikisi de diyebiliriz. İkisi de der-
ken farklı açılardan değil, aynı açılardan ikisi 
de haklı ve doğru değerlendirme yapıyorlar. 
Sorun EUR mu, yoksa TL mi takip ettiğiniz-
de değildir. Hangisine göre takip ederseniz 
edin, ona göre bir sistem kurarsanız doğru 
sonuca varırsınız.

İkinci elde öngörülen EUR fiyatı tutturmak 
önemlidir. Peki, o fiyatı tutturmak için katla-
nılan finans maliyeti dikkate alınmakta mı-
dır? İlgili araca bağlı kira tahsilatındaki ar-
tış ile anapara ve faiz ödemelerindeki artış 
ne olmuştur? Hatta belki sanıldığından çok 
daha fazla etkisi olan operasyonel giderler 
-ki tamamına yakını TL endekslidir- EUR cin-
sinden ne kadar düşmüştür? Kur artışı do-
layısıyla aslında daha fazla KDV ödemekte 
misiniz?

Aracın ikinci elde EUR değerinin yüksek 
olup olmadığı ile ilgilenmiyorsanız dahi bu 
soruların cevapları önemlidir ve karlılığını-
za önemli etkisi olacak finansal unsurlardır.

Bu yazıda neyin doğru olduğunu, ne yapıl-
ması gerektiğini tartışmayacağız, hatta ken-
di yönettiğim şirkette oluşturduğum sistemi 
dahi bir model olarak anlatmayacağız. Sa-
dece “takip edilmesi gereken ana maddeler 
nelerdir, nasıl yönetilebilir” sorularını irde-
leyerek zihinleri açmaya çalışacağız. Somut 
çözümlerden çok, sıklıkla unutulan kutular-
daki önemli başlıkları kutularından çıkarma-
ya çalışacağız.

Öncelikle tüm rakamlarımız EUR mu TL mi 
takip edilmeli? Cevap: Seçim sizin, doğru-

su yok. Peki, yanlış olasılığı var mı ve ne-
dir? Yanlış olan seçim değil, o seçime uy-
gun takip ve yönetim sistemi kurmamakta. 
Açalım:

Tüm rakamları TL ya da EUR takip etmek 
cümlesindeki “tüm rakamlar” ifadesini 
açarsak, konu biraz daha netleşmeye baş-
lar. Tüm rakamları şu şekilde sıralayalım. 

1. Aylık Kira Geliri + KDV’si

2. İkinci El Değeri + KDV’si

3. Operasyonel Giderler + (KDV’ye konu 
olanlarının) KDV’si

4. Anapara Ödemeleri

5. Faiz Ödemeleri

6. Ödenecek KDV
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Ana nakit girdi ve çıktıları yukarıdaki gibi 
özetlenebilecek olan bir kiralama projesinin 
açık pozisyonu olup olmadığını hesapla-
mak için öncelikle hangi kalemlerin yaban-
cı paraya endeksli olduğunu tespit etmeli-
yiz. Yabancı para bazlı projelerde 1, 2, 4, 5 
no’lu kalemler yüzde yüz yabancı para iken, 
3 no’lu kalem TL’dir. 

Peki, 6 no’lu kalem, yani en nihayetinde 
devlete ödeyeceğimiz KDV nedir? Bunu ço-
ğunlukla eksik bir analiz ile TL olarak değer-
lendirir sektör. Çarpıcı bir soru : “Bir kira-
lama projesinin KDV dahil tüm kira gelir-
leri, tüm anapara ve hatta faiz ödemelerini 
de karşılayacak seviyedeyse, yani aylık EUR 
tahsilatlarınız ile aylık EUR ödemeleriniz bir-
birine eşitse, hiç bir balon ödemeniz olma-
dığı varsayımı altında, açık pozisyonunuz 
var mıdır? Evet vardır, ödeyeceğiniz KDV 
yabancı paraya endekslidir çünkü ödenecek 
KDV’yi belirleyen en önemli unsur olan kira 
gelirleri, kura endekslidir. 

Balon ödemesinin etkisi ise, ödemenin ve 
tahsilatların farklı tarihlerde olmasından 
kaynaklanan bir risk yaratması şeklinde or-
taya çıkar. EUR 20.000.- borcunuz karşılığın-
da EUR 20.000.- alacağınız var iken açık po-
zisyonunuz var mıdır? Ödeme ve tahsilat ta-
rihleri farklıysa vardır. 

İkinci el gelirine gelince, çoğunlukla kuvvet-
li şekilde yabancı paraya endekslidir ancak 
markaya, eldeki stoklara, fiyatlama politi-
kasına bağlı olarak 1-3 ay gecikme ile kuru 
takip eder. Özellikle ani kur artışlarında bu 
daha da gecikebilir.  

Tespit 1: Yabancı para bazlı her tür kiralama 
projesinde; KDV kaynaklı açık pozisyonunuz 
vardır, sanılanın çok üzerinde bir açık pozis-
yon yaratır, hesaplanmalı ve yönetilmelidir.

Tespit 2: Balon ödemeniz varsa; her durum-
da yine pozisyonunuz vardır, hesaplanmalı 
ve yönetilmelidir. 

Tespit 3: İkinci el gelirleri yabancı paraya 
endekslidir, pozisyonunuzu etkiler.

Bu faktörler zaten çoğunlukla bilinen faktör-
lerdir ancak her biri tek tek yönetilmeye ça-
lışılır. Kiralama dönemi içinde veya sonun-
da kur kar/zarar analizi yapılırken de yukarı-
da sayılan tüm kalemlerin yarattığı kur kar 
ve zararları hesaplanmaksızın hareket edilir.  
Genellikle yapılan hata kira gelirleri ile ana-
para ödemelerinin dikkate alınmasıdır. 

Bugüne kadar bu tür bir değerlendirme yap-
mamış herkes basit bir alıştırma yapsın. Gö-
receksiniz konulara biraz daha farklı bakma-
ya başlayacaksınız. Biten kiralama projeleri 
ile alakalı olarak yukarıda sayılan altı kalemi 
tek tek muhasebeciniz veya finansçınızdan 
isteyin. İsterken “kiralama başlangıcında-
ki kur sabit kalsa idi gerçekleşecek olan ra-
kamlar” ile “gerçekleşen rakamları” TL ola-
rak isteyin. Verebiliyorlarsa ilgili dönemdeki 
ağırlıklı ortalamalara göre hesaplanmış or-
talama kuru da isteyin ki yüzde kaç kur ar-
tışı hangi kalemlerde, yüzde kaç fark yarat-
mış görün. Sonra aralarındaki farka bakın. 
Çok eğleneceksiniz. Belki telaşlanabilirsiniz 
ama konunuza olan finansal hakimiyetinizin 
önemli ölçüde arttığını da göreceksiniz.

Peki, tüm rakamlarınızı EUR mu TL mi takip 
etmelisiniz? 

TL takip ediyorsanız yukarıdaki alıştırma 
şeklindeki analiz şirket raporlamalarınıza 
girmiş olmalı, tüm biten işler için geçmişe 
yönelik, tüm yeni kiralama işleri için gele-
ceğe yönelik. 

EUR takip ediyorsanız KDV’nin TL bacağı ile 
operasyonel giderlerden oluşan EUR bazlı 
karları hesaba dahil etmelisiniz. Artık TL en-
deksli rakamların EUR karşılıklarından kar 
veya zarar ihtimaliniz var demektir. 

Demek ki performansınızı hangi para cinsin-
den takip ettiğiniz önemli değil, önemli olan 
tüm rakamlarınızı aynı para cinsine dönüş-
türüp performans ölçülmesidir, rakamların 
bir kısmını veya en büyüklerini değil. Bazen 
küçük olduğunu varsaydığınız bir rakam sa-
dece siz hesaplamadığınız için büyük bir za-
rar oluşturuyor olabilir.  

Tespit 4: Hangi para cinsinden takip ettiği-
niz önemli değil. Önemli olan tüm rakamla-
rı aynı para cinsinden takip etmektir.

Son aşamada ise en önemli analiz geliyor. 
Yarattığınız karı artık tam olarak hesaplaya-
bildiniz. Ne kadar kısmının kur etkisi dola-
yısıyla oluştuğunu ya da kaybolduğunu da 
gördünüz. Artık karınızın nereden geldiğini 
anlamak önemli. Sizin kontrolünüz dışında-
ki bir takım faktörlerin (kurlar) oynaklığın-
dan mı yoksa gerçek operasyonlarınızdan 
mı? Gerçek operasyonlarınızdan ise hangi 
operasyonlarınızdan? Finansal ürün baca-
ğından mı ettiniz? İkinci elden mi, yoksa sa-
tış sonrasından mı? Satış sonrasında ise si-
gorta mı, hasar yönetimi mi, lastik operas-
yonu mu, bakım onarım operasyonu mu? 
Hangisinden ettiniz bu karı? Ya da hangile-
rinin payı ne kadar? Bu başlıklardan herhan-
gi biri belki de büyük zarar ettirebiliyor ola-
bilir mi? Ya da en karlı olanı belki sizin hiç 
ummadığınız bir kalem midir? Bu başka bir 
aşama. 

Birlikte öncelikle kontrolümüz dışında olu-
şan kar ve/veya zararları hesaplayalım. 
Bunu nasıl izole edebileceğimizi ve yönete-
bileceğimize bakalım. 

Sonra karın ya da zararın gerçek operasyon-
larımızdan mı yoksa dışsal faktörlerden mi 
geldiğini anlayalım.

En son aşama hangi operasyonlarımızın ne 
kadar karlı ve zararlı olduğunu hesaplaya-
bilmek.

Bu gidişat, bu metodoloji işimizi de nasıl 
yönetmemiz gerektiğini öğretecek ve yol 
gösterecek bir metodolojidir aslında.

Bu yazımızda işin doğrusu şudur veya-
hut budur diye bir şeyler işaret edilmiyor. 
Amaç daha çok zihinlerimiz açılsın, işleri 
daha sağlıklı algılayabilelim, zaman zaman 
da ezberlerimizi bozalım. Ancak böyle geli-
şim gerçekleşebilir, inovasyon ancak bu du-
rumda oksijen bulabilir. l 

Herkese sevgi ve saygılarımla.
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Kurumunuz ve faaliyetleri hakkında bilgi 

verebilir misiniz?             

K redi Kayıt Bürosu (KKB), Türkiye’nin 

ilk ve tek kredi bürosu olarak 1995 yı-

lında önde gelen dokuz bankanın or-

taklığında kurulmuş köklü bir kurum. Tüm 

dünyada olduğu gibi Tükiye’de de banka-

cılığın gelişimi için vazgeçilmez hale ge-

len bankalar arası bilgi paylaşımı ve bilgi-

yi doğru analiz eden sistemlerin geliştiril-

mesi amacıyla bankalara risk yönetimi ürün 

ve hizmetleri vermek amacıyla kuruldu. An-

cak bugün gelinen noktada KKB, bankaların 

yanı sıra leasing, faktoring, tüketici finans-
man ve reel sektör şirketlerine de risk yö-
netimini doğru yapmaları için ihtiyaç duy-
dukları hizmetleri sunuyor. Bugün, bankacı-
lık ve finans sektöründen kurumların müş-
terilerinin kredi ve çek ödeme bilgileri KKB 
ile paylaşılıyor ve KKB bu bilgileri akılcı ve 
istatiski verilerle işleyip tekrar bu kurumlara 
raporlar halinde sunuyor. 

KKB finans sektöründe önemli bir yer teşkil 
ediyor öyleyse?

KKB, kredi risk yönetiminde finansal dün-
yaya değer katan önemli bir kurum. Yanlız-

ca finans sektörü de değil. 2012 yılından bu 
yana faaliyette olan Elektronik Rapor Sis-
temi (E-Rapor Sistemi) sayesinde reel sek-
tör için de önemli bir yer edinmeye başla-
dı. 2012 yılına kadar sadece finansal kurum-
larla paylaşılan Risk ve Çek raporları, kişile-
rin kendileri ile paylaşılmaya başlandı. Ocak 
2013’den itibaren de E-Rapor Sistemi üze-
rinden bu raporlar hızlı ve güvenli bir şekil-
de paylaşılmaya başlandı. 

Nedir bu Risk ve Çek Raporu? 

Öncelikle Risk Raporu’ndan bahsedecek 
olursak; kişi ya da kurumun tüm kredili iş-
lemlerinin, ödeme performansının, mevcut 
borç durumunun ve kredi detaylarının yer 
aldığı bir rapordur. Eskiden finansal kurum-
larla paylaşılan bu rapor artık gerçek ve tü-
zel kişilerin de kullanıma açılmış ve kişilerin 
kendi risklerini görerek hem kendi finansal 
hayatını kontrol etmelerine hem de iş yap-
tıkları, ticari faaliyetlerde bulundukları kişi-
lerin bankalardaki kredi ödeme performan-
sını, varsa gecikme durumunu görme  im-
kanı sağlamıştır. Benzer bir amaç Çek Rapo-
ru için de geçerli. Şubat 2012’de karşılıksız 
çek keşide edenlere uygulanan hapis ceza-
sı yaptırımı ortadan kaldırıldı. Bu düzenle-
me ile birlikte alacak riskini yönetme konu-
sunda ekonomide yeni bir dönem başladı. 
Şu an karşılıksız çeklere karşı en önemli çö-
züm Çek Raporu ile ticaret yapmak. Çek Ra-

Kasım AKDENİZ
Kredi Kayıt Bürosu Genel Müdürü

Kredi Kayıt Bürosu, finansal 
ilişkilerde güven sağlıyor
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poru kişinin geçmiş çek ödeme performan-
sını ayrıntılı bir şekilde gösteriyor ve  iş yap-
tığınız kişilerle ilgili doğru kararlar almanız, 
ticarette güven ortamının oluşmasını sağlı-
yor. 

“Kredi Bürosu” kavramı Türkiye’de ağır-
lıklı olarak finans sektörü tarafından bilin-
se de Avrupa ve Amerika’da çok daha eski-
ye dayanan geçmişleri sayesinde her bir bi-
rey için büyük önem taşıyor. Kişiler, üniver-
siteye giderken, ev kiralarken, işe başlarken 
KKB’nin Risk Raporu adını verdiği rapora ih-
tiyaç duyuyor. Bu da finansal ilişkilerde gü-
ven ortamı sağlıyor. 

Risk ve Çek Raporu’na nasıl ulaşabiliyoruz?

Raporları E-Rapor Sistemi dediğimiz bir sis-
tem üzerinden oldukça kolay ve hızlı bir şe-
kilde veriyoruz. KKB’nin web sitesinden TC 
kimlik numaranızla sisteme ücretsiz üye ol-
duktan sonra dilediğiniz zaman Çek ve Risk 
Raporu talebinde bulunabiliyorsunuz. Ra-
poru talep ettiğiniz anda rapor ekranınızdan 
anında görülebiliyor.Yakın zamanda haya-
ta geçen KKB Mobil uygulaması sayesin-

de aynı işlemi akıllı cihazlardan da anında 

ve üstelik her an her yerde yapmak müm-

kün hale geldi. Tüm bunların yanında KKB, 

kişilere 3. kişi rapor talebi imkanı sunuyor. 

Dünyada tek olan bu uygulama ile dilerse-

niz 3. kişilerin raporunu ister web sitesin-

den ister akıllı cihaz üzerinden anında ta-

lep etme imkanı sunuyor. Siz talebi girdiği-

nizde 3. Kişinin cep telefonuna sistem üze-

rinden bir onay mesajı gidiyor. Kişi bu me-

sajı onaylarsa rapor anında elinize ulaşıyor. 

Tüm bu sistemler şu anda çalışır durumda. 

Yapılması gereken sadece www.kkb.com.tr 

web sitesinden girip üye olmak ve sistemi 

kullanmaya başlamak. Ancak burada özel-

likle belirtmek gerekir ki güvenlik ve gizli-

lik bizim için çok önemli. Onay olmaksızın 

kimsenin bilgileri bir başka kişiyle paylaşıl-

mıyor. 

Operasyonel kiralama ve günlük kiralama 

firmalarına ne gibi hizmetler sunuyorsu-

nuz? Bu hizmetlerinizin sağladığı faydalar-

dan bahseder misiniz?

Araç kiralama sektörü yoğun olarak karşı ta-

raf riski alınan bir sektör. Dolayısıyla karşı 

tarafın, müşterinin dolandırıcı olup olmadı-

ğı, kira bedelini ödeyip ödeyemeyeceği son 

derece önemli.  Bu açıdan bakıldığında Risk 

Raporu, Çek Raporu,Kredi Notu gibi özetle-

nebilecek bu ürünler karşı tarafın kredibili-

tesi, güvenliği konusunda çok önemli bilgi-

ler sunuyor. Kimliğini kontrol ettiğiniz kişi 

için sistemden risk raporu aldığınızda, müş-

terinizin sadece kredibilitesini görmüş ol-

mazsınız; aynı zamanda kimliğini de teyit et-

miş olursunuz. Bu sektör için bu çok değerli. 

Günlük Kiralama ve Operasyonel Kiralama 

firmaları ile çalışma ortamı yakalayabilmek 

için neler yapıyorsunuz?

Hem bireylerin hem de reel sektörün Kredi 

Kayıt Bürosu ürünlerini kullanabilmeleri ka-

rarının alınması aslında bu ilişkinin başlan-

gıç noktası diyebiliriz. Bu strateji doğrultu-

sunda hemen tüm sektörlerde hızla derin-

leştiğimizi söyleyebilirim. Oto kiralama sek-

törü de ürünlerimizi etkin olarak kullanabi-

lecek ve önemli faydalar yaratabilecek bir 

sektör olarak ilgi alanımız içerisindeydi. Bu 

nedenle bu sektörün dinamiklerine hakim 

olabilmek ve ihtiyaç analizi yapabilmek için 

temsilci konumunda bulunan TOKKDER ile 

iletişime geçtik. TOKKDER Yönetim Kurulu 

Başkanı Sn. İlkay ERSOY ile yapmış olduğu-

muz detaylı görüşme, ürünlerimizin yarata-

cağı fayda ve sektörde etkin kullanılabilece-

ği konusunda hem fikir olduğumuzu göster-

di. 

Yapmış olduğumuz değerlendirmede; araç 

kiralayan firmaların, gerekli bilgileri Kredi 

Kayıt Bürosu’nun sağladığı altyapıya gire-

rek, aracı kiralayacakları kişi ve/veya firma-

lara hangi kapsamda hizmet verebilecekle-

rine dair sektör için özelleştirilmiş bir rapor 

alabilecekleri öngörülmüş ve bu özelleş-

tirilmiş hizmetin teknik çalışmalarına baş-

lanmıştır. KKB hizmetleri sektör tarafından 

kullanılmaya başlandığında karar süreçleri-

nin kısalacağından, risklerin azalacağından 

ve işlemlerin daha güvenli yapılacağından 

kuşkumuz yok. l

>> Araç kiralama sektörü yoğun olarak karşı taraf riski alınan 
bir sektör. Dolayısıyla karşı tarafın, müşterinin dolandırıcı 
olup olmadığı, kira bedelini ödeyip ödeyemeyeceği son derece 
önemli.  Bu açıdan bakıldığında Risk Raporu, Çek Raporu,Kredi 
Notu gibi özetlenebilecek bu ürünler karşı tarafın kredibilitesi, 
güvenliği konusunda çok önemli bilgiler sunuyor. 

>> Bankacılık ve finans 
sektöründen kurumların 
müşterilerinin kredi ve 
çek ödeme bilgileri KKB 
ile paylaşılıyor ve KKB bu 
bilgileri akılcı ve istatiski 
verilerle işleyip tekrar bu 
kurumlara raporlar halinde 
sunuyor.  
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Markanız ve 2014 yılı için planlarınızdan 

bahseder misiniz?

2 014 yılı, yeniliklerin hızlanarak devam 

ettiği ve yeni nesil motorların Opel’in 

tüm ürün gamına yayılacağı bir yıl 

olacaktır. Opel olarak 2013 yılının sonu ve 

2014 yılının başı itibariyle yeni motor ve 

yeni şanzıman seçeneğini üç modelimiz-

de pazara sunduk. Yeni 1.6 SIDI 170 hp tur-

bo benzinli motoru otomatik vites seçene-

ği ile Yeni Insignia modellerimizde, 1.6 CDTi 

136HP ve 320 Nm. tork üreten dizel moto-

rumuzu Zafira Tourer ve ve Meriva model-

lerimizde, otomatik şanzıman seçeneğini de 

Mokka modelimizde pazara sunduk. 

2014 yılında ise içinde bulunduğumuz dö-

nemde çok önemli bir lansmanımız olacak: 

Düşük yakıt tüketimi, yüksek performans 

sağlayan ve sınıfının en yüksek beygir gü-

cüne sahip 1.6 CDTi 136HP dizel motoru-

muz Astra Sedan, HB ve Sports Tourer mo-

dellerimiz ile de Opel’in tüm ürün gamına 

yayılmaya devam edecek. Özellikle yeni ne-

sil motor ve model atağımızın meyvesini ta-

rihimizin en yüksek 3. toplam satışı ile 2013 

yılı içerisinde gerçekleştirerek aldık. 

Filo satışlarımız açısından bakıldığında, 

12,703 adet ile bir önceki yıla göre filo sa-

tış adedimizi % 244 arttırdık ve sektördeki 

Binek Araç Filo Pazar payımızı da iki katına 

çıkardık. Rekabetin yoğun olarak yaşandı-

ğı bu sektörde Aralık ayında son 14 yılın en 

yüksek filo satış rakamına ulaştık. Bu veri-

Opel Türkiye Genel Müdürü Özcan KEKLİK

Müşterisi ile en ilgili marka olmak 
anlayışı ile hareket ediyoruz
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ler de filo müşterilerimizin bize olan güveni-
ni göstermektedir. Geçen seneki başarımızı 
bu yılda da devam ettirmek en büyük hede-
fimiz olacak.

Operasyonel Kiralama firmalarına yaklaşı-
mınız ne şekildedir? Sunduğunuz hizmet-
lerden bahseder misiniz? 

Operasyonel kiralama firmaları temsil ettik-
leri sektörü ve otomotiv sektörünün gelişi-
mini çok yakından takip etmektedir. Kirala-
ma sektörü son yıllarda hızla artan büyüme 
oranları ile dikkat çekiyor. Pazarlama stra-
tejimize katkısı ve markalara olduğu kadar 
otomotiv sektöründe önemli rol oynaması 
Opel olarak hedeflerimizi belirlemede ön-
celikli maddeler arasında yerini alıyor. He-
defimiz, Operasyonel kiralama firmaları ile 
uzun dönemli kalıcı ilişkiler tesis etmek ve 
özel projeler üreterek filo politikamıza para-
lel olarak etkin ve rekabetçi olabilmek.

Operasyonel Kiralama şirketlerinin beklen-
tilerini marka olarak karşılayabiliyor musu-
nuz?

Binek araç pazarında uzun yıllardır en çok 
tercih edilen markalardan biri olmamız 
“Müşterisi ile En İlgili Marka Olma” anla-
yışımızın sonucu. Bu netice doğrultusunda 
Opel markamızın otomobil severde yarat-
mış olduğu güven ve istikrarlı satış grafiği 
operasyonel kiralama firmalarının nezdin-
de de kendisini önemli bir yere konumlan-
dırmıştır. Operasyonel kiralama sektöründe 
sadece satın alma fiyatı değil, toplam işle-
tim maliyetleri, 2. El değerleri ve markanın 
güvenilir, kaliteli bir marka olması gibi tüm 
faktörler önemli. Dolayısıyla tüm bu faktör-
lere odaklanarak gerek operasyonel kirala-
ma şirketleri ile gerek nihai müşterilerimiz-
le “en ilgili marka” vizyonumuz çerçevesin-
de çalışmaktayız. Firmalarla yakın temasla-
rımız bizlerin daha geniş müşteri kitlesine 
ulaşması konusunda önemli bir basamak. 
Özellikle sınıfının en kuvvetli motoru ve dü-
şük yakıt tüketimine sahip 1.6 litre 136HP 
dizel motoru Astra modelimizde sunmaya 
başladık, C segmentinin ihtiyacını tamamıy-
la karşılayacak, konforu ile otomobil sever-
leri memnun edecektir.

Günlük Kiralama firmalarına yaklaşımınız 
ne şekildedir? Sunduğunuz hizmetlerden 
bahseder misiniz? 

Günden güne büyüyen ve potansiyeli yük-

sek bir mecra. Sektör, İstanbul’un yanı sıra 
diğer illerde de yaygınlaşmaya devam edi-
yor. Bunun en önemli etkisi ülkemizde ula-
şım alanında yapılan yatırımlar ve bu min-
valde havalimanlarının, yolların hızla geliş-
mesi. Opel olarak markamıza ait modelle-
rin daha çok sayıda kullanıcıya ulaşmasın-
da, günlük kiralama sektörünün gelişiminin 
büyük etkisi olduğunu düşünüyoruz.

Günlük kiralama şirketlerinin beklentileri-
ni marka olarak karşılayabiliyor musunuz?

Opel markasını uygun fiyat ve düşük mali-
yet ile konumlandırmaya önem veriyoruz. 
Segmentinin en iddialı otomobillerinden 
biri olan Corsa, sınıfının en kuvvetli dizel 
motoruna sahip orta segmentinde en çok 
satan modellerimizden Opel Astra, sınıfının 
en sessiz motoruna sahip Yeni Insignia ile 
günlük kiralama şirketlerinden olumlu tep-
kiler aldık. Opel markasını tercih etmeleri-
nin en büyük nedeni, ekonomik yakıt tüketi-
mi, yüksek standartlardaki donanım seviye-
si ve güvenli sürüş keyfi.

Operasyonel ve günlük kiralama şirketle-
rinden beklentileriniz nelerdir? 

Yeni nesil motor ve modellerimizle otomo-
bil severlerde bırakacağımız marka algısı 
günlük kiralama sektörüyle daha da önem 
kazanıyor. Opel’e sahip olmayan otomobil 
severlerle bu sayede bulaşabiliceğiz. Potan-
siyel müşterilere otomobillerimizi test ettir-
mek, görüş ve önerilerini almak adına iyi bir 
fırsat. Operasyonel ve günlük kiralama fir-
maları ile mevcut işbirliğimizin artarak de-
vam etmesi de bizim için önemli. 

Otomobillerin 2. el satış fiyatları operasyo-
nel kiralama şirketleri için büyük önem ta-
şıyor? Markanızın 2. el araç politikaları hak-
kında bilgi verebilir misiniz? Markanızın 
2.el araç pazarını güçlü kılmak için uygula-
dığınız politikalar nelerdir?

Operasyonel kiralama sektöründeki fiyatla-
malarda en önemli bileşenlerden biri mar-
kanın 2. el değerlemesi. Şirketimizin poli-
tikası gereği 2. el değerinin gerçek seviye-
lerinde olması konusunda çok hassasız ve 
gördüğümüz kadarıyla 2. el değeri konu-
sunda en başarılı markalardan biriyiz. Ge-
çen sene binek araç satışlarımızda filo pe-
netrasyonumuz % 23 seviyelerinde gerçek-
leşti. Bu oran sektöre bakıldığında pek çok 
firmanın ortalamasının altındadır ve 2. el 

değerleri üzerine olası olumsuz etkileri en-

gellemektir. Ayrıca filo satış kanalına giden 

araçların başka kanallarla amaç dışı satışa 

çıkmaması adına maksimum derecede ön-

lem almaktayız. Son olarak gerek bağımsız 

şirketlerle gerek bayi ağımızla 2. el fiyatları-

nı sürekli olarak takip etmekteyiz. 

Operasyonel Kiralama şirketleri için marka-
ların sunduğu satış sonrası hizmetlerin ka-
litesi büyük önem taşıyor. Markanız bu ko-
nuya nasıl yaklaşıyor? Satış sonrası hizmet-
lerde operasyonel kiralama şirketlerine ne 
gibi avantajlar sağlıyorsunuz?

Opel markamızla, 24 yıldır satış ve satış 

sonrası hizmetleriyle geniş kitlelere ulaşıyor 

ve müşterilerimizin koşulsuz memnuniyeti-

ni hedefliyoruz. Türkiye’nin dört bir yanın-

daki 70’in üzerinde Yetkili Servisi ile Opel 

sahiplerine deneyimli ve uzman servis hiz-

meti veriyoruz. Yeni nesil servis deneyimi 

myOpel sayesinde de Opel sahiplerinin ihti-

yaçlarına deneyimli ve uzman servis hizme-

tiyle cevap vermeyi planlıyoruz.

Operasyonel Kiralama firmaları başta ol-

mak üzere günlük kiralama firmalarının ça-

lışmalarında aksama yaşamamaları için 

servislerde öncelik gibi birtakım avantajlar 

sağlıyoruz. Opel Markasını tercih noktasın-

da karşılıklı anlaşma ve çözüm odaklı çalış-

ma ile müşterimiz olan firmaların memnu-

niyetini sağlamak birinci önceliğimizdir.l
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TKYD’nin faaliyetleri

K uruluşuna kadar Türkiye Kurumsal 

Yönetim Derneği, TÜSİAD’ın çalışma 

gruplarından biri olarak faaliyet gös-

teriyordu. Tamamen bağımsız bir sivil top-

lum kuruluşu olarak 2003 yılında faaliyetle-

rine başladı. Ana faaliyet konularımızın ba-

şında sermaye piyasası gelmektedir. Daha 

sonra yönetim konusunda sermaye piyasa-

sıyla kısıtlı kalmaktansa; aile şirketlerine, si-

vil toplum kuruluşlarına, futbol kulüplerine, 

kamu iktisadi teşebbüslerine doğru faaliyet-

lerimizi geliştirdik.

Kurumsal yönetim konusunda çok fazla uy-

gulama alanı olduğu ve ülkenin temel eksik-

lerinden biri olduğundan hareketle giderek 

faaliyet alanımız genişlemeye başladı. Adil-

lik, şeffaflık, hesap verilebilirlik ve sorumlu-

luk ilkelerini, bugüne kadar Türkiye’nin 38 

şehirinde gerçekleştirdiğimiz eğitim semi-

nerleri ve programlarla yaymaya çalıştık.

TKYD şu ana kadar 30’a yakın rehber yayın-

ladı. Yayınladığımız rehberler uygulamala-

rımızın hayata geçmesine yardımcı olacak 

dokümanlar olarak hazırlandı. Borsada bir 

kurumsal yönetim endeksi bulunuyor. Ku-

rumsal yönetim endeksini bugüne kadar 

elimizden geldiğince destekledik. Yine şu 

anda üyemiz olan 49 şirket borsada bu en-

deks çerçevesinde işlem görmektedir.

Yaptığımız çalışmalar Anadolu’ya yöne-

lik olarak eğitim seminerleri ile gerçekleşi-

yor. İstanbul merkezimizde 50’ye yakın eği-

tim her yıl yenilenerek hayata geçirilmekte-

dir. Her yıl ayrıca bir konferans düzenliyo-

ruz. Konuyla ilgili uluslararası ve ülkemizde-

ki uzmanları bir araya getirerek iş dünyası 

ile buluşturuyoruz. Bunun yanı sıra bir çok 

uluslararası kuruluşla işbirliğimiz de bulun-

maktadır.

Neden kurumsal yönetim

2003 yılında koordinatörlük görevi bana tek-

lif edildiğinde; ‘kurumsal’ ve ‘yönetim’ keli-

melerini o güne kadar bir cümle içinde bile 

kullanmamıştım. Süreç içinde bir çok olgu-

Hayatı kurumsal yönetime adanmış bir profesyonel
TKYD Koordinatörü Güray KARACAR

Kurumsal yönetim ilkeleri her şirketin 
iş yapmadaki çıkış noktası olmalıdır

>> Kurumsal yönetim anlayışının ülkemizde tanın-
ması, gelişmesi ve en iyi uygulamalarıyla hayata ge-
çirilmesi misyonuyla hareket eden Türkiye Kurumsal 
Yönetim Derneği (TKYD), 2003 yılında gönüllü bir si-
vil toplum kuruluşu olarak kurulmuştur. Adillik, şef-
faflık, hesap verebilirlik ve sorumluluk ilkeleri üzeri-
ne inşa edilen kurumsal yönetim anlayışının, etki et-
tiği tüm alanlarda yol gösterici olmayı hedefleyen 
TKYD, özel sektör, kamu kuruluşları, medya, düzen-
leyiciler, sivil toplum kuruluşları ve akademik dünya 
arasında bir iletişim ağı kurarak kurumsal yönetim 
uygulamalarının gelişmesini hedeflemektedir.
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yu öğrendiğim ve bana çok şey kazandıran 
bir deneyime dönüştü. Giderek konuya ha-
kim oldukça, sosyal hayatta da yaşadığımız 
bir çok olayın nedenlerinin başında kurum-
sal yönetim ile ilgili uygulamaların yeterin-
ce tanınıp ve bilinmemesi olduğunu farket-
meye başladım.

Bana göre, bugün yaşadığımız toplumda 
siyasetten başlayarak, spor kulüplerinden 
medyaya kadar bir çok farklı alanda dört il-
kenin hayata geçmesi hepimiz için büyük 
önem taşıyor. Dolayısıyla, kendimi kurum-
sal yönetime adanmış bir profesyonel ola-
rak değerlendiriyorum. Yaptığım iş, mesai-
mi geçirdiğim bir iş yerinin ötesinde anlam 
taşıyor. Çocuklarımın gelecekte yaşamasını 
istediğim ortamın tesis edilmesiyle ilgili ça-
lışma şansı bulduğum kutsal bir yer haline 
gelmiştir.

Kiralama sektörünün kurumsallaşma 
ihtiyacı

TKYD, sektörleri makro ölçüle ele alıyor. Ki-
ralama sektörü de otomotivin ve finansın 
bir parçası olarak baktığımızda bir kurum-
sallaşma eksikliği olduğunu söyleyebilirim. 
Genellikle merkezleri yurtdışında olan kuru-
luşların, Türkiye’deki şubeleri aslında ger-
çek anlamda yönetim kurullarının strate-
ji belirlediği yapılar olarak hareket edemi-
yor. Biliyorsunuz ki Türkiye’de yabancı mar-
ka sayısı çok fazla. Elbette bunları söylerken 
yerli markaları bunların dışında tutuyorum. 

Yabancı markalarda, strateji yurt dışında 
belirleniyor. Ülkelerde ise daha icra kabili-
yeti olan yapılar ortaya çıkar. Türk marka-
sı olarak faaliyet gösteren bir çok firma ger-
çekten şu an çok iyi noktalardadır. Hatta ya-
bancı ortaklarıyla çok sağlıklı ilişkiler kur-
muş durumdadırlar. Kurumsal yönetim, her 
anlamıyla kurum kültürü olarak ele alınmış-
tır. Filo kiralama sektörün baktığımızda çok 
ciddi bir çaba olduğunu görebiliyoruz. Filo 
kiralama sektöründe Türk ve yabancı yatı-
rımcılar var. Şu an da belli bir olgunlaşma 
dönemine erişildiğini de söyleyebilirim.

Olgunlaşma, kurumsal yönetime olan ihti-
yacın artmasına anlamına geliyor. Bunun 
yanı sıra yönetilecek yapının büyümesi de-
mektir. Sonuç itibariyle kiralama, finansal 
bir operasyondur. Dernek olarak finans ile 
ilişkimiz çok yakındır. Kurumsal yönetimi 
risk ve denetim ile birlikte ele alıyoruz. Bu 

anlamda kiralama sektörünün ciddi anlam-

da kurumsal yönetim konusunda desteğe 

ihtiyacı da ortaya çıkıyor. Bu ihtiyaca  karşı-

lık ciddi bir çabayı da görebiliyoruz.

Derneğe üye olmanın getirdiği katkılar

Üyeler bir derneğin çatısı altında yer alma-

ya başladığında bir beklenti içine giriyorlar. 

TKYD’nin bireysel ve kurumsal olmak üze-

re iki tip üyeliği bulunuyor. Her sivil top-

lum kuruluşuna üye olan kişilerde o davaya 

inanmışlık vardır. İkinci olarak bireysel üye-

ler bir ilişkiler ağı içerisinde yer alırlar. Aynı 

konuya gönül veren insanlarla bilgi ve tec-

rübe paylaşamında bulunurlar. Biz bu an-

lamda tamamen sosyal bazı toplantılar dü-

zenliyoruz. Bu toplantılarımız hiçbir gün-

dem maddesi olmadan gerçekleştiriliyor.

Sermaye piyasasında yer alan kurumsal 

üyelerimiz için yasal düzenlemeler için gö-

rüş bildiriminde bulunuyoruz. Bu düzenle-

melerle ilgili kuruluşların taleplerini ilgili 
mercilere aktarma konusunda destek oluyo-
ruz. Desteğimiz sadece görüş alışverişinde 
bulunmaktan ibaret değildir. Aynı zaman-
da düzenlemeler yasalaştığında şirketleri 
bir araya getirerek en iyi uygulamayı birlik-
te oluşturuyoruz. Dolayısıyla hem düzenle-
yici açısından karşılaştırılabilir uygulamalar 
bütünü ortaya çıkıyor. Hem de kuruluşlar ta-
rafındaki profesyonellerde bir iç rahatlığını 
sağlamış oluyoruz.

Birbirinden öğrenmenin önü açılıyor

Aile şirketleri tarafında ise onların birbir-
lerinden öğrenmelerini sağlıyoruz. Düzen-
li gündem toplantıları gerçekleştirerek, aile 
şirketlerinin yöneticilerini bir araya geti-
rip, deneyimlerini paylaşma imkanı veri-
yoruz. Örneğin aile anayasasına sahip olan 
bir aile, anayasa hazırlama sürecinin tüm 
detaylarını aktarır. Karşılaştıkları sorunla-
rı, motivasyonlarını, neleri deneyip dene-

Güray KARACAR

Saint Joseph Lisesi ve Marmara Üniversite İletişim Bilimleri Fakültesi mezunu olan Güray 

KARACAR bir dönem gazetecilik yaptı. Holiday Inn otellerinde satış müdürlüğü görevini yü-

rüttükten sonra medya sektöründe Hürriyet Dergi Grubu’nda çalıştı. Daha sonra bir süre yurt 

dışında yaşayan KARACAR, Türkiye’ye döndüğünde Kurumsal Yönetim Derneği’nde çalış-

maya başladı. O günden bu yana tam 11 yıldır TKYD Koordinatörlüğü görevini yürüyor. Bu-

nun yanı sıra Güray KARACAR 19 yıldır Türkiye Ralli Şampiyonasında yarışmaktadır.

TKYD Koordinatörü Güray KARACAR, Tolga ÖZGÜL’ün sorularını yanıtladı
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medikleri konusunda bilgilerini katılımcılar-
la paylaşırlar. Elbette süreç bu toplantılar-
da bitmiyor, sonrasında güçlü dostluklar da 
kurulmuş oluyor.

‘Kurumsal Yönetim’ dergisi

Üyelerimiz ciddi anlamda bilgi birikimine 
sahipler. Fakat bunları paylaşacak, aktara-
cak ortamlar bulamıyorlar. Bu nedenle ‘Ku-
rumsal Yönetim’ dergimiz üç ayda bir ya-
yımlanıyor. Bir deneyim paylaşım platfor-
mu olan yayınımızı, üyelerimiz bir seri ola-
rak kütüphanelerinde saklamaktadırlar. Ya-
yınımız ile aynı zamanda medya ilişkilerimi-
zi geliştiriyoruz.

Derneğe üyelik şartları

Derneğimize bireysel üye olmak için bazı 
kolaylıklar sağladık. Bunun ana nedenle-
rinden biri Anadolu iş dünyasının aktörleri-
nin daha fazla sayıda derneğimize üye ol-
masını sağlamaktı. Kurumsal üyeliğimizde 
ise ücret biraz daha yüksektir. Fakat çok ge-
niş kapsamları vardır. Bir yıl boyunca yaptı-
ğımız her etkinlikte, kurumsal üyemiz yanı-
mızda yer alır.

Kurumsalaşma hakkında

Kiralama sektörü finansal bir güce dayan-
maktadır. Bu finansal gücü oluşturmakta 
da her zaman mümkün olamıyor. Rekabetin 
yoğun yaşandığı bu sektörde var olabilmek 
için yatırımcılar gerekiyor. Dolayısıyla ya bir 
yabancı ortak ya da birkaç kurucunun finan-
sal gücüne ihtiyaç duyuluyor. Var olma sü-
recinde büyümek için yabancı yatırımcı ya 
da kredi kuruluşlarıyla çok sağlıklı ilişkiler 
geliştirme ihtiyacı ortaya çıkıyor. İşte tam 
bu noktalarda kurumsal yönetim hayati bir 
öneme sahiptir.

Kurumsal yönetimin olmadığı durumda, ku-
rucunun kurduğu yapı bir dönem sonra za-
fiyet yaşamaya başlar. Ondan sonraki ku-
şakların aynı şekilde işi başarılı bir şekilde 
sürdürmesi engellenmiş olabilir. Birkaç ku-

rucunun bir araya gelerek oluşturduğu yapı 
da ise kuruluş büyüdüğünde bir takım iç 
çatışmalar yaşayabilir. Bu bölünmeleri be-
raberinde getirebilir. Tüm bunlardan uzak 
durmak için kurumsal yönetim hayati dere-
cede önem taşımaktadır.

Çok yakın bir zamanda kredi kuruluşlarının, 
kurumsal yönetimi iyi uygulayarak rapor-
lama standartlarını hayata geçiren şirket-
leri ödüllendirecek sistemler geliştirdiğinin 
müjdesini burada sizlere verebilirim. Bunu 
uygulamayan şirketler daha fazla faturası-
nı ödeyecek, uygulayan ise çok ciddi ödül-
ler alacak.

Yine kurumsal yönetim uygulamalarını ger-
çekleştirmeden ortaklar arasında dengeyi 
gözeterek makul bir yapı kurduğunuzu var-
sayalım. Fakat ileride ortakların aileleri ara-
sında yaşayabilecekleri dengeleri kurum-
sal yönetim ilkeleriyle bertaraf edebilirsiniz. 
İşin büyümesi koşullarında yabancı bir ya-
tırımcı ihtiyacı duyulduğunda, bu yatırım-
cı şirketten ne bekler? Bunun cevabı, neden 
kurumsal yönetim uygulamak zorunda ol-
duğunuzla ilgilidir.

Kredi kuruluşlarının şirketlerden istedikle-
ri temel maddelerden biri kurumsal yöneti-
me bağlılıktır. Kurumsal yönetime bağlılık, 
işin biraz daha felsefi ve soyut tarafıdır. Yö-
netim kurulunun çalışması, performans öl-
çümü, doğru konumlandırma ve bağımsız-

lık gibi ilkeleri hayata geçirmenin ilk adımı 
bana göre, kurumsal yönetimle ilgili daha 
fazla bilgiye ihtiyaç duymakla başlamalı.

Uluslararası ilişkiler 

TKYD ilk kuruluş yıllarında Birleşmiş Millet-
ler Kalkınma Programı ile bir proje yürüttü. 
Bu proje Global Compact’ın Türkiye’de ta-
nıtılması üzerineydi. Aynı zamanda bin yıl-
lık kalkınma hedefini de içeriyordu. Bizim 
ofisimiz aynı zamanda UNDP’nin İstanbul 
ofisi olarak iki buçuk yıl faaliyet gösterdi. 
Türkiye’de şirketlerin Global Compact söz-
leşmesine imza atması için başarılı çalış-
malar yürüttük. Daha sonra Türkiye Kali-
te Derneği bu misyonu üstlendi. Şimdi ise 
UNDP’nin kendine ait bir sekretaryasıyla ül-
kemizde hizmet veriyor.

Bu proje TKYD açısından hem bilinirlik hem 
de bütünsel anlamda çok şey kazandırdı. 
Bunun ardından Washington merkezli CIPE 
ile işbirliğimiz başladı. Bu işbirliği ile derne-
ğimizin faaliyetlerini kolaylaştıracak, hem 
bütçesel hem de bilgi paylaşımı katkısı al-
mış olduk. Anadolu’da yaptığımız 38 ziyaret 
bu proje ile gerçekleşti. Bu sayede üye ai-
datlarımızı bu ziyaretlere harcamamış, kay-
naklarımızı da etkin kullanmış olduk. Ayrı-
ca bir çok rehberi CIPE desteği ile hazırladık.

Geldiğimiz noktada ise CIPE’nin bölgede 
yürüttüğü projelerde kendilerine destek ve-
riyoruz. Yani bizim bilgi birikimimiz diğer 
ülkelerde kullanılır hale geldi. Şu anda ya-
yınladığımız rehberlerimiz bölge dillerine 
çevrilmiş durumdadır.

Diğer bir işbirliğimiz ise Dünya Bankası ve 
IFC grubudur. Bu proje ile eğitmen eğitimi-
ni yürütüyoruz. Şu ana kadar 27 tane TKYD 
üyesi IFC’den akredite olarak eğitmenlik ya-
pıyor. Aynı zamanda diğer ülkelerde bizim 
gibi dernekler arasında elde edilen tecrübe 
ve birikim paylaşılıyor.l

Pilot olmak için Amerika’ya giden Güray KARACAR, o günün ekonomik şartlarıyla bu mesleği 

bir hayal olarak gördüğü bir zamanda otomobil sporlarıyla tanıştı.Otomobil sporlarının kendisi 

için bir hayat tarzı olduğunu ifade eden KARACAR, “Otomobil yarışları içine girince kolay çı-

kılmayacak ve başarılar geldikçe daha çok motive eden bir spor haline geliyor” dedi. Fiat ta-

kımında 6 yıl çalışan Güray KARACAR, Volkan IŞIK ile birlikte Avrupa Ralli Şampiyonasına ka-

tıldı. Türkiye şampiyonluğu da olan KARACAR, şimdi Fatih KARA ile birlikte yarışıyor. En bü-

yük dileğinin otomobil markalarının tekrar spora yatırım yapmaları olduğunu söyledi. 

Otomobil sporları zamanın kıymetini öğretiyor

Otomobil sporları bir kere, zamanın kıymetini insana öğretmek açısından bir numaralı spor-

dur. Çünkü, kimi zaman bir saniye için üç araçla yarışırsınız. Zamanın bu temposu doğrudan 

iş hayatınıza tesir eder. Ayrıca ekibiniz için zor bir durum yaratır. Zaman bir numaralı kıstas-

tır artık. Zamanın değeri, zaman ile kalite arasındaki ilişkiyi de güçlendiriyor.Yarışta yapılacak 

olası bir kaza durumu, kazanılan zamanı eritiyor. Bu yüzden kalite hep korunmak zorundadır. 

Bunun yanında çoklu ajanda yönetmeyi öğretir, birden fazla ajandaya konstantre olma bece-

risini kazandırır. Risk, kötü müdür yoksa iyi midir? bilemiyorum ama kazanma tutkusunu hep 

yukarıya taşıyabilir. Otomobil sporlarında risk almak, bunu yönetmek iş hayatına da yansıyor. 
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Müşterilerimize 
daha çok çeşitlilik 
sağlamayı 
hedefliyoruz  
TEB Arval
Satış Genel Müdür Yardımcısı 
Koray YILMAZ

>> TEB Arval olarak 
yüksek hizmet kalitesi, 
yenilikçi ürünler, 
toplam maliyet 
optimizasyonu, etkin 
risk yönetimi, sosyal 
sorumluluk ve güvenli-
ekonomik sürüş 
ürünlerini içeren uzun 
vadeli iş ortaklığını 
hedefleyen bir 
yaklaşım belirledik. 
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Firmanızdan ve sunduğu hizmetlerden bah-
seder misiniz?

T EB ARVAL, bir TEB ve BNP Paribas 
Grubu şirketi olarak 2007 yılında ku-
ruldu. BNPP iştiraki olan Arval’in uz-

manlığından yararlanan TEB ARVAL, ku-
rumlara operasyonel kiralama ve filo yö-
netimi çözümleri sunmaktadır. 1989 yılın-
da kurulan Arval, 25 ülkede 4.000’in üze-
rinde çalışan ile 685.000’in üzerinde ara-
cı yönetmektedir. Çeşitli operasyonel kira-
lama firmalarıyla yapılan işbirliği anlaşma-
ları ile hizmet kapsamı 39 ülkeye ulaşmak-
tadır. TEB Arval olarak biz müşterilerimi-
zi uzun dönem stratejik ortaklarımız olarak 
görüyoruz ve onlara bu hizmeti tek elden ve 
en iyi şekilde sunmaya çalışıyoruz. Bunların 
yanında sunduğumuz yenilikçi ürün ve hiz-
metleri geliştirmeye ve müşterilerimize kat-
ma değer yaratacak yeni ürünlerle destekle-
meye çalışıyoruz. 

Bu çerçevede müşterilerimizin indirimli ya-
kıt alarak, maliyetlerini düşürmelerine yar-
dımcı olacak yakıt yönetimi hizmetimizi 
2013 yılı başında müşterilerimize sunduk. 
Doğrudan indirimin yanında yakıt politika-
larının belirlenmesi, bu hedefe uygun filo-
nun seçimi, kullanım alışkanlıklarının tasar-
rufa yönelik olarak değiştirilmesi için eği-
timler verilmesi, raporlamalar yardımı ile 
değişen fiyatların dikkate alınarak maliyet-
lerin yönetilmesi gibi kapsamlı ve bütüncül 
bir hizmet anlayışımız var. 

TEB Arval olarak gerek çevreye duyarlılı-
ğımız ve gerekse maliyet tasarrufuna olan 
hassasiyetimiz nedeniyle, 2 yıl önce çıkardı-
ğımız “Çevreci, Güvenli ve Ekonomik Sürüş 
Eğitim“ ürünümüzü sunmaya devam ediyo-
ruz. 2014 yılında da ürün gamımızı geliştir-
meyi ve müşterilerimize daha çok çeşitlilik 
sağlamayı hedefliyoruz.  

Müşterilerinizden beklentileriniz nelerdir? 
Sağlıklı ve verimli bir operasyonel kiralama 
tecrübesi yaşamak için müşterilerin nelere 
dikkat etmesi gerekir?

Müşterilerimizden tek bir beklentimiz ola-
bilir: Operasyonel kiralama yaparken sade-
ce kira bedeline değil maliyetleri oluşturan 
tüm parametrelere odaklanmaları. Son dö-
neme kadar sadece kira fiyatına dayalı se-
çimler yapılırken artık diğer maliyetler de 
dikkate alınıyor. “Toplam Kullanım Mali-

yeti” ve “Şirket Araç Politikası”na odaklan-
mak gerektiğini düşünüyoruz. 

Toplam kullanım maliyetini oluşturan en 
önemli etkenlerden biri de yakıt. Toplam 
kullanım maliyeti; araç modeli, vergilendir-
me sistemi ve farklı etkenlere bağlı olarak 
değişmekle birlikte yakıt maliyeti toplam 
kullanım maliyetinin yaklaşık % 30-35’ni 
oluşturuyor. Bu büyük bir oran ve bu ne-
denle biz firmanın her kategoride farklı kilo-
metre tüketimlerine bağlı olarak farklı araç 
modellerini  belirlemesine yardımcı oluyo-
ruz. Bundan sonraki en önemli aşama ise 
araç kullanıcısının aracını nasıl kullandığı. 
Eğer kullanıcının araç sürüş şeklini olum-
lu yönde etkileyebilirsek yakıt maliyetini de 
pozitif yönde etkiler ve kontrol altına almış 
oluruz. 

Hangi firmalar operasyonel kiralama yön-
temini tercih ediyor? Tercih nedenleri siz-
ce nedir?

Filo kiralama son yıllarda daha bilinir hale 
geldi. Özellikle orta ve büyük ölçekli firma-
lar tarafından talep edilir oldu. Bu talebin 
yaygınlaşmasını sağlamak ve KOBI firma-
ları tarafından da ürünün bilinirliğini arttır-
mak gerekir. Türkiye’de pazarın % 90’ı ha-
len filolarını satın alma yaparak oluşturu-

yor. Bu amaçla bizler ürünümüzü ve avan-
tajlarını iyi anlatmalıyız. Bana göre mevcut 
durumda sektörümüz araç seçimi, buluna-
bilirlik, teslimat, faturaların zamanında gön-
derilmesi ve yol yardım, lastik, sigorta, ba-
kım onarım, finansman, yedek araç gibi te-
mel hizmetlerin sunulduğu  “Operasyonel” 
evrededir. Ayrıca bu temel hizmetlerin yük-
sek hizmet kalitesi standartlarında ve doğru 
fiyatlanarak verilmesi gerekmektedir. 

Bundan sonraki gelişim ise bir yandan bu 
temel filo yönetim hizmetlerinin sunulması 
olurken diğer yandan müşterilerin maliyet-
lerinde tasarruf sağlayan ve temelde bir da-
nışmanlık hizmetinin verildiği, uzun vadeli 
stratejik birlikteliklerin olduğu bir operasyo-
nel kiralama evresine geçiş olacaktır. 

Biz de bu nedenle en başından beri TEB Ar-
val olarak yüksek hizmet kalitesi, yenilik-
çi ürünler, toplam maliyet optimizasyonu, 
etkin risk yönetimi, sosyal sorumluluk ve 
güvenli-ekonomik sürüş ürünlerini içeren 
uzun vadeli iş ortaklığını hedefleyen bir yak-
laşım belirledik. 

Örneğin bir araç filosunun yönetilmesi tah-
min edilemeyen birçok maliyet unsurunu 
ve riskleri barındırmaktadır. Biz de müşteri-
lerimize bunu en verimli şekilde nasıl yöne-
teceğimizi anlatıyor ayrıca nasıl uygulaya-
cağımızı gösteren bir hizmet bildirgesi su-
nuyoruz. Sonra da işin başında verdiğimiz 
sözle işin sonunda verdiğimiz hizmeti kar-
şılaştırarak müşterimizin denetimine sunu-
yoruz. Verdiğimiz hizmetin iki temelde müş-
terimizin ihtiyaçlarını mutlaka karşılamasını 
hedeflemekteyiz. Biri bu hizmetlerin ölçüle-
bilir olması ikincisi sürdürülebilir olması. 

Filo Yönetimi konusunda neler düşünüyor-
sunuz? Firma olarak bu tür bir hizmetiniz 
var mıdır?

Biz müşterilerimize filo yönetimi hizmetini, 
operasyonel kiralama içerisinde tam kap-
samlı olarak sunuyoruz. Bunun içerisine 
aracın finansman hizmeti de dâhildir. Yani 
aracın sahipliğinin kiralama şirketinde ol-
ması. Ya da araca ait finansal riskin bizim 
üzerimizde olması da diyebiliriz. Ancak araç 
sahipliğinin müşteride kaldığı ve diğer hiz-
metlerin kiralama şirketince verildiği du-
rumlarda filo yönetimi hizmetinden söz et-
mek mümkündür. Ancak biz bu tür bir hiz-
met vermiyoruz. l

>> Bir araç filosunun 
yönetilmesi tahmin 
edilemeyen birçok maliyet 
unsurunu ve riskleri 
barındırmaktadır. Biz de 
müşterilerimize bunu 
en verimli şekilde nasıl 
yöneteceğimizi anlatıyor 
ayrıca nasıl uygulayacağımızı 
gösteren bir hizmet bildirgesi 
sunuyoruz. Sonra da işin 
başında verdiğimiz sözle işin 
sonunda verdiğimiz hizmeti 
karşılaştırarak müşterimizin 
denetimine sunuyoruz. 
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Kiralamak güzeldir...
OtoRedi.com, yenilikçi bir kiralama kanalı

>> 2012 yılında kurulan, 2014 
yılının Mart ayında, yeniden 
yapılandırılarak uluslararası bir marka 
haline  dönüştürülmek üzere Kurthan 
TARAKÇIOĞLU tarafından hisseleri 
satın alınan ve 37 şehirde aktif 
olarak hizmet veren OtoRedi.com'un 
amacı hem müşteriler hem de günlük 
kiralama firmaları için daha verimli bir 
kiralama deneyimi yaratmaktır.
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İşletmeleri bir noktada toplayan böylesine 
yapılar büyük bir potansiyel taşıyor

O toRedi.com, günlük araç kiralama 
sektörüne hizmet vermek amacıyla 
2012 yılında kurulmuş ve kurulduğu 

günden bugüne kadar çeşitli çalışmalar ya-
parak önemli bir temel oluşturmuş. 2014 yı-
lında ise kurucu ortaklar özel nedenlerden 
ötürü OtoRedi.com işini sürdürmeme ve işi 
başka bir yatırımcıya devretme kararı aldı-
lar. Benim danışmanlık işlerim kapsamın-
da bir yatırımcı bulmamı arzu ettiler. İki, üç 
ay gibi süren bir yatırımcı arayışı sürecinde 
istenen şartların mevcut koşullar sebebiyle 
oluşmadığını görünce ve bu işin hem sektör 
hem de kendi işlerim açısından kayda değer 
bir potansiyel taşıdığını görerek kendim gi-
rişmeye karar verdim ve şirketi devraldım.

Geçmişinde bir dönem ototogo.com adıy-
la hizmet veren OtoRedi.com’u 2014 yılının 
Mart ayından itibaren yeniden yapılandıra-
rak, kategorisinde en iyi platform haline ge-
tirmek hedefiyle yola çıkmış bulunuyoruz. 
OtoRedi.com olarak, günlük araç kiralama 
pazarını büyütmek, kiralamanın araç sahip-
liğine göre avantajlarını milyonlarca inter-
net kullanıcısına anlatmak, onlara güvenilir 
bir hizmet sunarak araç kiralamayı yaygın-
laştırmayı amaçlamaktayız.

Ekibimiz hem yurtiçi hem yurtdışı günlük 
araç kiralama pazarını yakından tanımakta, 
sektörün büyüme potansiyelini  görmekte-
dir. Bu sebeplerle, üyemiz olan ülke çapın-
da yüzlerce güvenilir rent-a-car firmasına 
pazardan önemli bir pay aldırtmayı hedef-
lemekteyiz.

Yenilikçi elektronik ticaret platformu 

Ülkemizde internet üzerinden alışveriş yap-
ma alışkanlığı hızla gelişmektedir. Sosyal 

mecraları yoğun bir şekilde kullanan genç 
bir nesle sahip olan Türkiye’de araç sahip-
liği konusunda da alışkanlıklar ve ihtiyaçlar 
değişmektedir.    

OtoRedi.com, günlük araç kiralama sektö-
ründeki kaliteli ve güvenilir işletmeler ağıy-
la Türkiye’nin her yerinden müşterilerine 
hızlı ve güvenli online araç kiralama hizme-
ti amaçlayan yenilikçi elektronik ticaret plat-
formudur.

Bir tarafta müşterilerine fayda sağlarken, di-
ledikleri aracı en uygun koşullarda ve ulaşı-
labilir şekilde erişmelerini sağlıyor. Öte yan-
dan ise sektörün güvenilir oyuncularına da 
önemli fayda sağlayacaktır.

OtoRedi.com üye firmalara üç noktada yar-
dımcı oluyor

Günlük kiralama firmaları, filolarındaki 
araçların kullanım oranını artırarak daha 
karlı olmayı hedeflerler. Müşteriler ise en 
uygun koşullarda, sunulan hizmetten mem-
nun kalarak güvenilir bir şekilde araç kirala-
mak ister. 

OtoRedi.com, günlük kiralama firmalarına 
üç anlamda fayda sağlıyor. Bunlardan bi-
risi hacim yaratmaktır. Bir çok stratejik or-
taklık ve pazarlama çalışmaları ile üyelerine 
ek müşteri potansiyeli oluşturmayı hedefle-
miştir. Bu sayede OtoRedi.com üyeleri ge-
leneksel reklamların ulaşamadığı milyon-
larca üyesi bulunan stratejik ortaklıklarımı-
zın potansiyelinden faydalanmış olacaklar. 
Bu sayede ise günlük araç kiralama yapma 
potansiyeli taşıyan müşterilere erişim imka-
nı sağlayacaklar. Böylece daha çok müşteri, 
daha alıcı müşteri ve daha hesaplı teklif im-
kanı bulacaklardır.

Sunduğumuz ikinci fayda ise kalitedir. Oto-
Redi.com müşterileri güvenilir üyelerimiz-
le iletişime geçmeden önce bir çok aşama-
dan geçerek artık potansiyel değil kaliteli 
bir müşteri haline gelmişlerdir. Bunun ne-
denlerinin en başında kendilerine en uygun 
modeli saptamak için yaşadıkları süreçten 
sonra en uygun koşullara ulaşabilmek için 
kayıt olmaları gelmektedir. 

Üçüncü faydamız ise değer yaratmaktır. Ve-
receğimiz hizmetler ayrıca üyelerimizin sa-
tış, reklam ve stok harcamalarını önemli öl-
çüde azaltacaktır. OtoRedi.com sektör oyun-
cuları yani üyeleri için güvenilir bir yol arka-

daşıdır. Üyelerimizden, yüksek fiyatlı aidat-
lar istenmeyecek. Ayrıca üyelerimizi bağla-
yıcı sözleşmeler yapılmayacak. Üyeler iste-
dikleri zaman sistemden çıkabileceklerdir. 
Bunun yanı sıra üyelerimize Asistan adı al-
tında ücretsiz ve çok gelişmiş bir iş yönetimi 
paneli sunuyoruz. Bu panel yardımıyla üye-
ler, kendi müşterlerini, hizmet noktalarını ve 
hizmet tarihlerini güncelleyerek kiralamala-
rı takip edeceklerdir. Bu sayede sistem içe-
risinde yayımlanacak periyodik raporlar yo-
luyla sektörü ve işlem verilerini ülke, bölge 
ve üye bazında ortalamalarda takip edebile-
cekler. Bu şekilde üyelerimiz işlerini ortaya 
çıkan verilerle daha bilinçli yönetebilme im-
kanına sahip olacaklar. Yakın gelecekte bir 
başka önemli özellik ise, marka distribütör-
lerinin fırsatlı alım kampanyalarından üye-
lerimiz anında haberdar olacaklar.

Kiralama sektöründen beklentiler

OtoRedi.com’a üye olacak kiralama firma-
larının; müşterilere doğru hizmeti, doğru 
zamanda ve uygun koşullarda sunmaları-
nı bekliyoruz. Üye firmalarımızın hem ticari 
anlamda hem de hizmet anlamında güveni-
lilirliği en temel koşullarımızdan biridir. Ki-
ralama firmalarının da bizim ya da benzer 
sistemlere üye olurken, bu platformu yöne-
tecek olan kişilerin bu konuda ne kadar ehil 
ve güvenilir olduklarına dikkat etmeleri ge-
rekiyor.

Her geçen gün daha fazla araç ile daha fazla 
şehirde hizmet vermeyi ve müşterilerin di-
ledikleri tarih ve şehirde, ekonomi sınıfın-
dan lüks araç sınıfına kadar yüzlerce müsait 
seçenek arasından aracını sorunsuz seçme-
sini ve alacağı hizmetten memnun kalması-
nı hedefliyoruz. Bu amaçla, güvenilir rent-

>> OtoRedi.com sektör 
oyuncuları yani üyeleri için 
güvenilir bir yol arkadaşıdır. 
Üyelerimizden, yüksek fiyatlı 
aidatlar istenmeyecek. 
Ayrıca üyelerimizi bağlayıcı 
sözleşmeler yapılmayacak. 
Üyeler istedikleri zaman 
sistemden çıkabileceklerdir.

>> OtoRedi.com, günlük araç 
kiralama sektöründeki kaliteli 
ve güvenilir işletmeler ağıyla 
Türkiye’nin her yerinden 
müşterilerine hızlı ve güvenli 
online araç kiralama hizmeti 
amaçlayan yenilikçi elektronik 
ticaret platformudur. 
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a-car firmalarını belirli kriterlere göre seçe-
rek ve köklü firmalarla anlaşma sağlayarak 
müşterilerin kötü bir deneyim yaşama ola-
sılığını düşüreceğiz. Kiralama sürecini ba-
şından sonuna kadar takip ederek, müşte-
ri memnuniyetini en üst seviyede tutacak, 
alınacak hizmet kalitesinin Türkiye’nin dört 
bir yanında aynı olmasını sağlamak üzere 
kendimize güvenilir bir günlük araç kirala-
ma ağı kurmayı amaçlamaktayız.

TOKKDER üyelerinden yol arkadaşlığı yap-
mak isteyenlerle yürümeyi tercih ediyoruz

Şu an itibariyle Türkiye’nin çeşitli yerlerin-
den OtoRedi.com’a üye olan 110 kiralama 
firması bulunuyor. Yola şimdi başlarken 
öncelikli olarak TOKKDER üyelerinin siste-
mimizde yer almasını diliyoruz. TOKKDER 
üyelerinden yol arkadaşlığı yapmak iste-
yenlerle yürümeyi tercih ediyoruz. Ancak 
TOKKDER üyesi olmasa da yine güvenilir ki-
ralama firmalarının da olduğunu biliyoruz. 
Kiralama bilincini geliştirmek için müşteri-
lere güvenilir ve etik kurallar çerçevesinde 
hizmet üreten firmalar elbette her zaman bi-
rinci önceliğimizdir.

Kiralama dünyasına yeni bir soluk:
www.kiralamakguzeldir.com

OtoRedi.com’un TOKKDER üyelerinin inter-
net dünyasında önemli bir kolu olacağını 
düşünüyoruz. “Kiralamak güzeldir” OtoRe-
di.com’un sadece sloganı değil aynı zaman-
da da varoluş sebebidir. Günümüz dünya-
sında artık kiralamanın doğru bir tercih ol-
duğuna inanarak, müşteriyi aydınlatmak 
görevini de üstleneceğiz. 

‘’Kiralamak Güzeldir’’ sloganı ile sosyal 
medyada kuruluş felsefesini vurgulayacak, 
tüm projelerimizde tüketicilere bu fikri ya-
yarak günlük araç kiralama pazarını büyüt-
mek üzere ‘’Kiralamak Güzeldir’’ felsefesi ile 
hareket edeceğiz.

www.kiralamakguzeldir.com adlı bloğumu-

zu şu anda hazırlıyoruz. Blogumuzda müş-

terilerimizin kiralama deneyimlerini ve aynı 

zamanda doğru ve güvenilir kiralamanın 

nasıl olması gerektiğine dair bilgileri pay-

laşmış olacağız. Aynı zamanda sosyal med-

yayı ve yeni nesil bir çok iletişim kanalını da 

yoğun olarak kullanacağız. Bütün bu araç-

larla “kiralamak güzeldir” felsefesiyle bir 

çeşit sosyal sorumluluk kampanyası tadın-

da iletişimlerle kiralama bilincinin artması-

na katkı sağlamak istiyoruz.

Sektörün bir anlamda elçiğini yapmak isti-

yoruz. Tüketicileri bilinçlendirirken sektöre 

de ilham verebileceğimizi ümit ediyorum.

Kiralamanın geleceği 

Kiralamanın geleceği çok parlak gözüküyor. 

Böyle olmasının temel nedenlerinden biri 

kiralama sektörünün büyük bir potansiyel 

taşıyor olmasıdır. Ülkemizde sektörün ge-

lişimini dünya ve Avrupa’daki istatistikleri-

ne bakarak, bir kıyaslama yaptığımızda gi-
decek uzun bir yol olduğunu görüyoruz. Bu 
da sektörel gelişme imkanına işaret ediyor. 
Tam bu noktada kiralama olgusunu pozitif 
anlamda zorlayacak olan konulardan biri, 
bugün trafiğin ve şehirleşmenin geldiği du-
rumdur.

Herşeyi bir kenara bıraktığımızda, ben dahi 
‘otomobile niçin sahibim’ diye düşünme-
ye başladım. Şehirleşmenin getirdiği etkiy-
le artık her zaman otomobil kullanmıyorum. 
Ayrıca kullanmaktan da artık çok keyif alma-
ma durumuna geldim. Bir otomobilci olarak 
maalesef, bir dönüşüme uğruyorum. Geldi-
ğim noktada, otomobili bir keyif aracından 
daha ziyade beni bir noktadan diğer bir nok-
taya götüren bir araç olarak görmeye baş-
ladım. Durum böyle ise, garajımda bir oto-
mobili tutmak için de artık bir neden göre-
miyorum.

Kendimden yola çıkarak, İstanbul trafiğinde 
sürekli otomobil kullanmayı ya da sahipli-
ğini çok gerçekçi ve akılcı olduğunu düşün-
müyorum. Aslında; saatlik veya günlük kira-
lamayla otomobile ihtiyaç duyduğum nok-
taları giderebiliyorum. Yapılan bir çok araş-
tırma yoluyla özellikle genç insanların be-
nim gibi düşündüklerini biliyorum. Gençler, 
otomobili kendilerini bir noktadan diğer bir 
noktaya taşıyacak olan bir araç olarak görü-
yorlar. Bu da kiralama sektörünün gelişimi-
ni destekleyecek, potansiyelini geliştirecek 
ana etmenlerden biri.l

Kurthan TARAKÇIOĞLU

Kurthan TARAKÇIOĞLU, otomotiv sektöründe Opel Türkiye ve Hyundai Assan gibi önemli 

oyuncuların üst düzey yöneticiliğini yapmış ve markaların Türkiye pazarındaki devrimsel dö-

nüşümüne liderlik etmiştir. TARAKÇIOĞLU, özellikle üst düzey yöneticilik sürecinde Bütün-

leşik Pazarlama, İletişim ve Girişimcilik kavramlarına adanmış bir lider olmuştur. Kurmuş ol-

duğu otomotiv (KTConsulting) ve pazarlama iletişimi (Move Business Assistance) şirketleri 

ile yenilikçi ve ihtiyaçlara yönelik çözümler sunarken, bir çok uluslararası firmanın otomotiv 

ve sektörel danışmanlığının yanı sıra çeşitli internet yatırımları olan bir teknoloji girişimcisidir.
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Kiralama kültürü geliştikçe 
sektör büyüyecek

Hakan SEVİM
Zeplin Car Rental Genel Koordinatörü 

>> Hakan SEVİM’in  2001 yılında 
kurduğu araç kiralama şirketi Zeplin  
bugün, 60 nokta ve 7 bin araca 
ulaşmış durumda. Zeplin Genel 
Koordinatörü Hakan SEVİM, “Marmara 
Bölgesi’nde 9 noktada bulunan Zeplin 
istasyonlarını da on yıl içinde 50’ye 
çıkarmayı  ve toplumun araç almak 
yerine bu istasyonlardan araç ihtiyacını 
karşılamalarını hedefliyoruz” dedi.

Firmanızdan ve sunduğu hizmetlerden bah-
sedebilir misiniz?

Z eplin Car Rental, günlük araç kiralama 
sektöründe faaliyet göstermeye başla-
yan ilk Türk firmasıdır.

Zeplin Car Rental, 2001 yılının Mayıs ayın-
da kuruldu. 2005 yılından sonra kendi yapı-
sı ve ülke şartlarına uygun günlük kiralama 
sektörüne yönelik olarak geliştirdiği proje-
ler ile hızlı bir gelişim süreci yaşadı. Bugün 
itibariyle 60 noktada, 7 bin araçla günlük ki-
ralama sektöründe faaliyet gösteriyor. Bu 7 
bin aracın 3.400 adedi kendimize ait olarak 
20 noktada hizmet veriyor. Diğer 40 nokta-
da ise 3.600 adet araç bulunuyor. Zeplin Car 
Rental, yüzde 85 doluluk oranı ve ortalama 
günde 5,3 araç ile çalışıyor. Bunun yanı sıra 
Zeplin ofislerinin aldığı rezervasyon sayı-
sı ise günlük 1.000  adede ulaşmış durum-
dadır.
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Zeplin Car Rental Kurumsal Üyelik Sistemi

2005 yılında temel projelerimizden ilki olan Zeplin Kurumsal 

Üyelik sistemini geliştirdik. Bu proje kapsamında üretici, sa-

nayici ve büyük kurumsal firmalara bulundukları şehirlerde 

Zeplin ofisleri tarafından cari hesap açılıyor. Türkiye’deki bü-

tün ofislerimiz için şirket yetkili personelinin müşteri temsil-

cilerimize mail atması ile kullanın bu sistem ile ihtiyaç duyu-

lan araçlar organize ediliyor. Şirketin Türkiye çapındakı araç 

kullanımları ise ay sonunda fatura ediliyor. Bu sistem ile şir-

ketlere araç kiralama için büyük kolaylıklar getirilmiştir. Ayrı-

ca kurumsal üye yaptığımız firmalarda çalışan personelin bi-

reysel ihtiyaçları da bu sistem ile karşılanmaktadır.

Biz müşterinin ve kullanıcıların kalitesine azami önem göste-

riyoruz. Müşterilerimizi kendimiz seçtiğimiz için reklam, tanı-

tım çalışmalarına zaman ve bütçe ayırmamıza gerek kalmı-

yor. Potansiyel müşterilere ulaşmak için diğer inşaat ve dış 

ticaret firmamız Atlas Ltd. Şti’nin iş ilişkisi bulunan sanayi-

ci firmaların büyük yardımı olmuştur. Atlas Ltd. Şti. şirketi-

miz 1995 yılında kuruldu. Bugün 150 sanayiciden 2 bin deği-

şik ürünü ihraç etmektedir.

Zeplin Car Rental’ın müşteri portföyünün yüzde 55’ini assis-

tans ve uzun dönem firmalardan oluşuyor. Diğer yüzde 45’lik 

kısmında ise Kurumsal Üyelik sistemimize üye olan 5 bin fir-

manın günlük araç ihtiyaçları için hizmet vermekteyiz.

Amacımız, önümüzdeki yıllarda da bugüne 

kadar olduğu gibi gelişimimizi yılda yüzde 

40-50 arasında büyütmek olarak belirledik. 

Bu büyümeyi, her zaman olduğu gibi fark 

yaratarak yakalamayı hedefliyoruz. Gün-

lük araç kiralama sektörü giderek gelişiyor. 

Önceden genelde  A, B ve C segment araç-

lar kiralanırken, şimdi bizde ve sektörde üst 

segment araçların sayısı giderek artmakta-

dır. Bunun yanı sıra fiyatlar, müşterinin ula-

şabileceği bir seviyede tutuluyor.

Günlük Kiralama şirketi tercih ederken 

müşterilerin dikkat etmesi gereken konu-

lar hangileridir? TOKKDER üyesi bir firma-

dan günlük kiralama yapmanın avantajları 

nelerdir?

Kiralama sektörünün olumlu yönde gelişi-

mi, bu sektöre yatırım yapmak isteyen ya-

tırımcı sayısını da artırıyor. Sektöre bir çok 

yeni oyuncu girerken, bazı kötü niyetli işlet-

melerde karşımıza çıkabiliyor. Gazete ilanı 

ile toplanan araçlar ile kurulan bazı firmalar 

sektörün itibarına zarar verebiliyor. Müşte-

riler bu yüzden kötü deneyimler yaşayabi-

liyorlar. Müşterinin yaşadığı olumsuz de-

neyimler ise kolaylıkla sektöre maledilebi-

liyor. Özellikle tatil yörelerinde emlakçının, 

marketin, kasabın bir tabela asarak araç ki-

ralama yaptığı ender ülkelerden biriyiz.

Sektörde açılım gördü

Şirketin ismini gezi amaçlı araçların isminden esinlenerek ‘Zeplin’ koyduklarını söyleyen Ha-

kan SEVİM, 2004 yılına kadar araç sayılarının sınırlı olduğunu ve o yıllarda bu işi biraz hobi ola-

rak gördüklerini söylüyor. SEVİM, sonraki gelişmeleri ise şöyle anlatıyor: “Avrupa Birliği’ne 

girme sürecinde Türkiye’de hizmet sektörü gelişmeye başladı. Uçak biletleri ucuzladı, yol 

yardım hizmetleri başladı, sigorta şirketleri kaza yapan müşterilerine tamir sürecinde ücret-

siz araç hizmeti vermeye başladılar. Aynı şekilde uzun dönem firmalarına ikame araç hizmeti 

vermeye başlanması ile günlük oto kiralama sektörü de gelişmeye başladı. Biz de Avrupa ve 

Amerika’da bu sektörü inceleme altına aldık. Sektörün gelişmediğini gördük. Bunları araştıra-

rak kendi yapımıza ve Türkiye şartlarına uygun projeler geliştirmeye başladık. Bu işe  daha çok 

zaman ayırarak bütün Türkiye’de teşkilatlanmaya başladık. 2003 yılında İzmir havalimanı ofi-

si, 2005 yılında İstanbul ofisimizi satın alarak franchising ofislerimiz ve hizmet noktalarımız ile 

ülke genelinde hizmet vermeye başladık. Ve ilk projemizi uygulamaya koyduk” 

Ortadoğu Teknik Üniversitesi İnşaat Mühendisi Bölümü’nden mezun olan Hakan SEVİM’in iş 

hayatı 1996 yılında başlamış. Ankara’da kurduğu şirketi Atlas Limited aracılığıyla 150 sanayi-

ciden 2 bine yakın endüstriyel malzemeyi ihraç ediyormuş. Genelde  Eski Sovyetler Birliği ül-

kelerinde  yatırım yapan  maden firmaları ile çalışan Sevim,  2001 yılında  en çok ihracat yap-

tığı ülkelerden Gürcistan’daki bir firma ile bir yıl kadar sorunlar yaşaması nedeniyle riski dağıt-

maya karar vermiş. Bunun için de başka alanlara yatırım yapmayı doğru bulmuş. 2001 yılında 

araç fiyatlarının düşmesini fırsat görerek araç yatırımı yapmış ve Antalya merkezli Zeplin Car 

Rental’i bir aile şirketi olarak kurmuş. Tek ofis ve 200 – 300 araçla başladıkları bu yolculuğu 

bugün, her geçen yıl artan franchise ofisleri ve araç filosu ile ileriye taşıyor.
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Bu nedenlerden ötürü, belki de TOKKDER’in 
sektöre yatırım ya da kiralama işini yapmak 
isteyen firmalar için bir standart yaratma-
sı gerekiyor. Müşteri açısından, TOKKDER 
üyesi firmalardan araç kiralamanın, olum-
suz durumlarla karşılaşmayacaklarını anla-
mına geldiği algısını yaratmamız gerekiyor.

Ayrıca TOKKDER üyesi firmalardan araç ki-
ralamanın bir güven olduğu her fırsatta dile 
getirilmelidir. TOKKDER üyesi olan bizler, 
kiralama işini meslek edinmiş, işinin ustası 
ve etik kurallara uyan firmalarız.

Günlük kiralama Türkiye’de pahalı mıdır?

Kiralama sektörünün gelişimi, sektördeki 
maliyet odaklı çalışmalar sayesinde günlük 
kiralama da giderek yaygınlaşmaya başladı. 
Kiralama ücretleri bugünlerde Avrupa’daki 
seviyeleri yakaladı.

Zeplin Car Rental olarak uygun fiyatlarla ve güvenilir bir şekil-

de müşterilerimize kiralama yapıyoruz. Zeplin Car Rental’ın 

bir Türk işletmesi olması nedeniyle francaise maliyetleri yok-

tur. Hizmet sektörünün en önemli sıkıntısı sabit giderlerden 

kaynaklanmaktadır. Zeplin olarak sabit, operasyonel ve yö-

netim giderlerimize büyük önem veriyoruz. Bu yüzden faali-

yet giderlerimizi en düşük seviyede tutabilmek adına verim-

li projeler geliştirmekteyiz. Verimlilik adına geliştirdiğimiz 

Zeplin Oto Kiralama İstasyonlarımız bizim için çok önemlidir. 

Bu istasyonlarda kiralamaya giden araç temizlenmekte, ha-

fif bakımları yapılmakta ve her kiralamaya çıkışında ise tüm 

kontrolleri yapılmaktadır. Bu istasyonlarımız, maliyetlerimizi 

azalttığı gibi hizmetlerimizin de daha kaliteli ve hızlı olması-

na aracı olmaktadır. 

Günlük kiralamaülkemizde sizce daha da yaygınlaşacak mı? 

Günlük kiralamanın yaygınlaşması için gerekli olan unsur-

lar sizce nelerdir?

Türkiye’de ne yazık ki günlük araç kiralama sektörü yakala-

ması gereken potansiyelinin yüzde 10’unu taşıdığını düşü-

nüyorum. Fakat, uçak ulaşımının yaygınlaşması ve giderek 

ulaşılabilir seviyelere gelmesine paralel olarak günlük araç 

kiralama sektörü de gelişiyor. Buna paralel olarak hizmet 

sektörünün gelişimi, tüketicilerdeki kiralama algısını da hız-

la artırıyor. Her konuda olduğu gibi kiralama sektöründe de 

en önemli konu eğitim ve kültür seviyesidir. İnsanların top-

lu taşıma araçlarına yönelmesi, uçak kullanımının artmasıyla 

günlük araç kiralama sektörü de etkilenecektir.

Sektörün gelişimi birden bire olmasa da gelecek yıllarda ya-

kalaması gereken potansiyele giderek yaklaşacaktır. Seyahat 

alışkanlarının değişmesi, sektörümüze olan ilgiyi de artıra-

caktır.

Otomotiv markaları ve yetkili satıcıları, bankalar ve devlet 

kurumlarından ayrı ayrı beklentileriniz nelerdir? 

Hem uzun dönem hem de günlük kiralamanın ülkemize çok 

büyük faydası vardır. Uzun dönem kiralama firmaları, yarı fi-

nans kuruluşları gibi bir özellik taşıyarak, yurt dışından ülke-

mize fon akışına katkıda bulunuyor.

Otomobili bir makina olarak düşündüğümüzde, bu makina-

nın hiç durmadan çalışmasını yani verimli hale getirilmesini 

kısa dönem firmaları sağlıyor. Tekeri dönmeyen araç, çalış-

mayan bir makina gibidir. Dolayısıyla şirketlerin ve insanla-

rın kullanmadıkları araçlar bir anlamda boşa giden milli bir 

servettir. Seyahat ihtiyaçlarının toplu taşıma araçlarıyla kar-

şılanması, ulaşılan yerde araç kiralanması, şehirler arası araç 

trafiğini düşmesini sağlayacak enerji tasarrufu yaratacaktır.

Sadece  İstanbul, Ankara ve İzmir arasındaki  araç sayısını 

yarıya düşürmek, bugün ekonominin en büyük sıkıntısı olan 

cari açığın düşürülmesinde en önemli faktör olacaktır. Bu açı-

dan baktığımızda; bankaların ve özellikle devletin bizim sek-

törümüze daha fazla eğilmesi ve önem vermesi gerekiyor. l

Kiralama kültürü henüz yaygınlaşmadı

Bu sektördeki  tek eksik   yönün  insanlarda  kiralama kültürü olduğuna da 

değinen Hakan SEVİM, “Bizden önceki zamanlarda  yanlış ve pahalı uygu-

lamalar neticesinde  maalesef  bu sektöre tüketici de  temkinli yaklaşmak-

ta.  Öyle ki biz  bazen tüketiciyi  alıştırmak için ilk kullanımı ücretsiz veri-

yoruz,  yine de  temkinli yaklaşmaktalar.  Zeplin zor da olsa  bu tabuyu yı-

kıp ülkemiz ve Türkiye açısından faydalı olan  bu projeleri  geliştirmeye de-

vam edecek” diyor.
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Operasyonel 
Kiralama

>> Operasyonel kiralamanın 
en büyük avantajı, şirketlerin 
araçla ilgili her türlü konuyu 
kiralama yapan şirketlere 
devretmesi. Bu da şirketlerin 
işlerine odaklanmasını 
sağlıyor. Finansal olarak 
da avantajlı olan kiralama 
yöntemi, şirketlerin öz 
kaynaklarını ya da borçlanma 
yeteneklerini kendi faaliyet 
alanlarına yönlendirmesinin 
önünü açıyor. 
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Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 

mevcut durumu hakkında görüşleriniz ne-

lerdir? 

2 003 yılını sektörün miladı olarak ka-

bul edersek, 11 yıllık henüz çok genç, 

global-lokal birçok ekonomik krize 

rağmen büyüyen ve gelişen bir sektör ola-

rak özetleyebiliriz. Kısa geçmişi sebebiyle 

birçok standardın ve sağlıklı rekabet orta-

mının tam olarak oluşmadığını, şeffaflık ko-

nusunda henüz istenen seviyelere ulaşama-

dığımızı söylemeliyiz. Çalışan kalitesinde 

her geçen gün daha iyiye gidiyoruz ancak 

sektörün yeni olması, konumlama ve algıla-

madaki farklar yüzünden kaliteli insan kay-

nağını sektörümüze çekmekte sıkıntılar ya-

şamaktayız. Müşteri ve kullanıcı tarafından 
toplam sahip olma maliyetine dayalı karar 
ve analizlerin arttığını, özellikle sürüş gü-
venliği ile ilgili birçok şirketin aksiyon aldı-
ğını sevinerek gözlemliyoruz.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
gelişim potansiyeli hakkında görüşleriniz 
nelerdir? 

Başlangıçta büyük şehirler ve özellikle ya-
bancı firmaların kullandıkları hizmetimiz ar-
tık hem tüm ülkeye yayılmakta hem de öl-
çek olarak daha küçük müşteriler tarafından 
da talep edilmektedir. Ancak sektör olarak 
bulunduğumuz seviye henüz büyük-küçük 
tüm şirketlere hizmetlerimizi, avantajları-
mızı anlatma ve onları ikna etme konusun-
da gideceğimiz çok yolun olduğunu göster-

>> Operasyonel kiralama 
sürecinde, aracın mülkiyeti 
ve taahhüt edilen hizmetlerle 
ilgili tüm riskler operasyonel 
kiralama şirketine aittir. 
Araç kiralayan firmalar ise 
tüm konsantrasyonunu kendi 
işine vererek daha verimli 
bir çalışma ortamına sahip 
olabiliyor.

Kiralamanın sunduğu 
operasyonel kolaylık 
giderek yaygınlaşacak

Leaseplan Genel Müdürü Türkay OKTAY
OPERASYONEL KİRALAMANIN 

AVANTAJLARI

Maliyet ve vergi avantajı

Araçlar uygun koşullarda satın 

alındığından uygun bütçeli kiralama 

maliyetleri ortaya çıkar.

Finansal rahatlık

Satın almada araç bedelinin tamamı 

ödenir. Kiralama yoluyla sağlanacak 

avantajla kullanılmayan nakit veya 

bankalardaki kredi limiti, işinizle ilgili 

bir yatırım yapmanıza fırsat sağlar. 

Özsermaye kullanılmadığı için de 

firmaların nakit akışı etkilenmez.

Aracın dönem sonu ikinci el değer 

riskinin tamamı operasyonel kiralama 

hizmetini veren şirket tarafından 

üstlenilir.

Operasyonel Kolaylık

Personel ve zaman tasarrufu sağlıyor. 

Araçların işletme işlemleri profesyonel 

olarak koordine edilir. Takip için 

personel istihdam edilmesine veya 

zaman ayrılmasına gerek kalmaz. 

Kiralanan araçlarla ile ilgili her türlü 

konu için tek bir temas noktası aranır 

ve hiçbir sorunla uğraşılmaz.



34

DOSYA: OPERASYONEL KİRALAMA>>

MART-NİSAN 2014 I SAYI 73

mektedir. Daha fazla tanıtım yaparak doku-
namadığımız müşterilere, bölgelere ulaşa-
biliriz. 

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
2014 yılı ile ilgili görüşleriniz nelerdir? 

2014 yılına hızlı artış gösteren  kurlar, ÖTV 
artışı ve yükselen finansman maliyetle-
ri ile girdik. Ayrıca az da olsa artan enflas-
yon, maliyetlerimizi arttırıyor. Ekonomik ak-
tivitedeki yavaşlama, artan maliyetler, sek-
törün büyüme temposunu düşürmekte an-
cak yine  aynı sebepler kiralamaya olan ta-
lebi de artırmaktadır. Biz planlarımızı sek-
tör büyümesinin % 8-10 aralığında oluşaca-
ğı şeklinde yaptık. 2014 yılında son 2 yılda 
olan trendin devam ederek müşteri sayısı-
nın sektör büyümesinin çok üzerinde arta-
cağını öngörüyoruz.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
sorunları ve bu sorunları aşmak için öneri-
leriniz ne şekildedir?

Sektörün vizyonunun operasyonel kirala-
ma penetrasyonunun Avrupa’daki yüzde 
45’lere ulaşmak olması gerektiğini düşünü-
yorum. Bu hedefe ulaşmak adına sorun ola-
rak gördüğüm konular ve çözüm önerilerim 
ise aşağıdaki gibidir.

• Şeffaflık: Çözüm önerim tüm sektör oyun-
cularının ortak menfaati için bu konuya 
özen göstermesi veya kamu yoluyla bu-
nun sağlanması

• Ticari araç kiralama: Etkin lobi çalışması

• İnsan kaynağı kalitesi: Ortak etkinlikler, 
pazarlama ve tanıtım faaliyetleri

• Hizmet standartlarının belirlenmesi ve 
kullanılması: Tüm oyuncuların ortak men-
faati için dernek aracılığıyla, dernek üyele-
rinin zorunlu tutulacağı standart uygula-
malar

• Risk yönetimi ve fiyatlama: Teknik eğitim-
ler verilerek bu konudaki bilincin arttırıl-
ması

• Finansman kaynakları ve kalitesi: Finans-
man şirketleri ve bankalara ortak tanıtım 
ve sunumlar 

• Lobi ve tanıtım: Üye sayısı artan, üyeleri-
nin desteklediği etkin, güçlü dernek

• Çevre ve güvenlik bilincini artırma: Ortak 
faaliyetler

Operasyonel kiralama sektörünün

mevcut durumu

T OKKDER’in TNS Global Araştırma Şir-

ketine yaptırdığı anket verilerinin ışı-

ğında, sektör hakkında artık daha net 

bilgiler elde edebiliyoruz. Bu arada bu ça-

lışmada emeği geçen herkese bir kere daha 

teşekkür ederim.

2013 yıl sonu itibarıyle, sektör aktif büyük-

lüğü 10 milyar TL’ye yaklaşmış gözüküyor. 

Operasyonel kiralamadaki araç sayısının 

yaklaşık 207 bin adet olduğu tahmin edili-

yor. Müşteri sayısı hızla artarak 26 bin ade-

ti geçmiş gözüküyor. Araç tercihlerine gelir-

sek, en büyük payı yaklaşık yüzde  50 oran-

la C segmenti araçlar almakta. Bunu sırasıy-

la yüzde 30 oranla B segmenti araçlar, yüz-

de 16 oranla D, E ve F segmenti araçlar iz-

lemekte. Yaklaşık yüzde 4 oranında hafif ti-

cari araçlarda sektör parkından pay almak-

ta. Müşterilerin tercihi yaklaşık yüzde 92 

oranında dizel yakıtlı araçlardan oluşmakta. 

Benzinli araçların payının geçmiş senelere 

göre iyice azalarak yüzde 8 oranına geriledi-

ğini görüyoruz.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 

gelişim potansiyeli

Gelişmiş ülkelerdeki nufus sayısı, aktif şir-

ket sayısı, toplam araç parkı gibi faktörlere 

göre operasyonel kiralama sektörünün bü-

yüklüğüne baktığımızda Türkiye’nin önün-

de daha çok büyüme ve gelişme potansi-

KOBİ'ler artan oranda 
sektörün müşterileri 
haline gelmeye başladı

Arkas Oto Filo Yönetimi
Operasyonel Kiralama Şube Müdürü Ogün BÜKÜLMEYEN
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yeli olduğunu görüyoruz. 2010 senesinde 

müşteri başına araç sayısı yaklaşık 11 adet 

iken, bu sayı 2013 senesinde yaklaşık 7 ade-

te düşmüş gözüküyor. Bu durum KOBİ’lerin 

ve araç parkı küçük olan müşterilerinde ar-

tık sektörün müşterileri haline gelmeye baş-

ladığının göstergesi olarak gözüküyor. Bi-

lindiği üzere hali hazırda hafif ticari araçla-

rın kiralaması yapılamıyor. Kara Yolları Ta-

şıma Yönetmeliği’nde yapılabilecek olası 

bir düzenleme ile eğer bu durum ortadan 

kaldırılabilirse, sektörün büyük bir sıçrama 

yaşayacağını düşünüyoruz.

2014 yılı zor geçebilir

2014, Türkiye ekonomisi açısından zor bir 

yıl olacak gibi duruyor. Gerek yurtiçinde si-

yasi hareketlilik ve seçim ortamı, gerekse 

yurtdışında, özellikle Euro bölgesinde de-

vam eden krizin etkileri sebebiyle, özellik-

le otomotiv ve bankacılık sektörlerinde kri-

zin hayli hissedileceğini düşünüyoruz. İlk üç 

ay verilerine göre otomotiv satışları geçen 

senenin aynı dönemine göre yaklaşık yüz-

de 27 azalmış gözüküyor. Bunun en büyük 

sebeblerinin, araç vergi oranlarındaki artış-

lar, kurdaki artışın fiyatları yukarı çekmesi 

ve faiz oranlarındaki artışlar olduğu gözü-
küyor. Ayrıca BDDK’nın yaptığı kredi sınırla-
masıda daralmanın etkenleri arasında. Ope-
rasyonel kiralama sektörününde bu faktör-
lerden etkilenmemesi mümkün değil fakat 
müşterilerin ihtiyaçlarını satınalma yönte-
minden ziyade kiralama yöntemi ile karşıla-
maları da mümkün. 2013 senesinde sektör 
bir önceki yıla göre yaklaşık yüzde 22 büyü-
dü. Tüm bu olumsuzluklara rağmen bu se-
nede sektörün yaklaşık yüzde 20 büyüyece-
ğini öngörüyoruz.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
sorunları ve çözüm önerileri

Operasyonel kiralama sektörü, şu ana kadar 
kendi kendine gelişmiş bir sektör. Sektörde-
ki oyuncular ve müşteriler ortak paydalarda 
kendi etik kurallarını yaratmaya çalışıyorlar. 
En büyük sorunlardan birisi olarak düzen-
lenmiş, regüle edilmiş, hem müşterilerin, 
hem de sektöre hizmet veren şirketlerin çı-
karlarını koruyan kuralların olmamasını gö-
rüyoruz. TOKKDER’in bu konuda bazı çalış-
maları oldu ve tekrar olacak. Sektördeki şir-
ketlerin uyması gereken Etik Kurallar’ın tek-
rar düzenlenerek lanse edileceğini biliyoruz. 
Devlet tarafından derneklerin eli güçlendiri-
lerek, kuralların uygulanması, anlaşmazlık-
ların çözümlenmesi gibi konular, dernekle-
re verilebilir.

Diğer bir önemli konu ise gelişmiş insan 
kaynağı ihtiyacıdır. Üniversiteler ile görü-
şülerek, sektöre özel bölümlerin açılması ve 
buradan kalifiye personel yetiştirilmesi sağ-
lanabilir. l

>> Gelişmiş ülkelerdeki 
nufus sayısı, aktif şirket 
sayısı, toplam araç parkı gibi 
faktörlere göre operasyonel 
kiralama sektörünün 
büyüklüğüne baktığımızda 
Türkiye’nin önünde daha 
çok büyüme ve gelişme 
potansiyeli olduğunu 
görüyoruz.
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Operasyonel kiralama sektörünün

mevcut durumu

Ö ncelikle burada operasyonel kirala-

ma kavramını ‘’operasyonel filo ki-

ralama’’ özelinde değerlendireceği-

mizin altını çizmemiz gerekir. Bu açıdan ba-

kıldığına; son yıllarda yerli ve yabancı bir-

çok firmanın ciddi yatırımlar yaptığı ope-

rasyonel filo kiralama sektörünün ülkemiz-

deki geçmişi çok değil yaklaşık onbeş sene-

dir. Onbeş sene gibi bir süre zarfında önem-

li bir yol katedildiğini kabul etsek de; nüfu-

sumuz ve ekonomik büyüme potansiyelimiz 

dikkate alındığında sektörün halen bakir ol-

duğunu söyleyebiliriz. Bugün otomotiv ile 
ilgili yapılan araştırmalarda Türkiye’de ku-
rumsal kullanımda yaklaşık 2.000.000 araç 
bulunduğu belirtilmektedir. Bahsi geçen bu 
araçların sadece ~%10’luk kısmı operasyo-
nel kiralama firmalarınca tedarik edilmiştir. 
Bu basit veri dahi filo kiralama sektörünün 
ülkemizdeki mevcut durumunu özetlemek 
için yeterlidir. 

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
gelişim potansiyeli

Ülkemizde operasyonel kiralama pazarının 
yaklaşık 200 bin araç olduğunu kabul edi-
yoruz. Bu rakam yüzde 10’luk bir filo kirala-

ma penetrasyon oranına karşılık gelmekte-
dir ki, Dünya’da bu oran yüzde 35’ler civa-
rındadır. Evet her ülkenin dinamikleri fark-
lıdır, benzer büyüklükteki ülkelerdeki oran-
lara ulaşmamız sadece oradaki oranlar yüz-
de 35 biz de uzun vadede o rakamlara ulaşı-
rız mantığı ile açıklanamaz. Ancak bizi paza-
rın gelişmiş ülkelerdeki seviyeye çıkacağına 
inandıran bazı önemli göstergeler mevcut-
tur. Bunların başında ülkemizde telaffuz edi-
len tüm rakamların binek araçlar ile sınırlı 
olmasıdır. Ticari araçların da kiralanmasının 
önünün açıldığı gün pazar önemli bir ivme 
kazanacaktır. İkinci konu, KOBİ’lerin kirala-
ma ile yeni yeni tanışmalarıdır. Yakın geç-
mişe kadar KOBİ’ler sahip olma/aidiyet duy-
gusunu kıramadıkları için genellikle araçla-
rını satınalıyor ve bilançolarının aktifinde 
görmekten memnun oluyorlardı. Artık bu 
uygulamanın doğru bir yaklaşım olmadığı-
nı keşfetmeye başladılar. Bu noktada sektör 
oyuncuları olarak kendimizi de kritik etme-
miz gerekir, çünkü bizlerde KOBİ’lere gerek-
li yakınlığı göstermeyip mesafeli davrandık. 
Üçüncü argüman; serbest meslek sahibi de-
diğimiz avukat, doktor, eczacı gibi meslek 
gruplarının da filo kiralama sektörüne duy-
dukları ilgidir. Son olarak her ne kadar mev-
cut vergi sistemimiz uygun olmasa da iler-
leyen yıllarda bireysel kullanıcıların da sis-
teme dahil olabileceğini düşünüyoruz.  

Bugün dünya genelindeki organizasyonla-
rı ile tüm Türkiye operasyonel filo kiralama 
pazarından çok daha büyük adetleri yöne-
ten uluslararası firmaların Türkiye pazarına 

Gelecekte bireysel 
kullanıcılar da sisteme 
dahil olabilir

Atako Destek Araç Kiralama ve Ticaret A.Ş.
Genel Müdürü Emre ÇETİN

>> Ekonomideki negatif 
gelişmelerin operasyonel 
filo kiralama sektörüne 
olan talebi artırdığını 
göstermektedir. Artan faiz 
maliyetleri, daralan kredi 
limitleri firmaları araç 
satınalmak yerine kiralama 
alternatifini seçmeye 
yönlendirmektedir.
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girmeleri, değişen Leasing kanunu ile birlik-
te Leasing firmalarının sektöre yatırım ya-
pacakları yönündeki duyumlarımız yukarıda 
bahsetmiş olduğumuz büyüme öngörümü-
zü destekleyen göstergelerdir.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünü 
2014’de neler bekliyor?

Dünyadaki siyasi ve ekonomik gelişmele-
re ek olarak; son birkaç aydır ülkemizde de-
vam eden siyasal konjonktür ve yerel seçim 
atmosferi, kurlardaki yukarı yönlü hareket 
sektör açısından hem pozitif ve hem de ne-
gatif olarak değerlendirilebilecek sonuçları 
da beraberinde getirmektedir.

Bardağın boş tarafından bakıldığında; eko-
nomideki negatif beklentiler, büyümenin 
son birkaç seneye göre daha aşağıda kala-
cağı yönündeki öngörüler yatırımların aza-
lacağına işaret etmektedir. Azalan yatırım-
lara paralel olarak firmaların araç kiralama 
ihtiyaçları da sınırlı kalacaktır. 

Ekonomideki bu bekentiler mevcut müşte-
ri riskini de beraberinde getirebilir. Geçmiş 
senelerdeki faiz maliyetlerini dikkate ala-
rak döviz geliri olmamasına karşın araçları-
nı yabancı para birimi üzerinden kiralayan 
firmalar kurdaki artışa paralel olarak ödeme 
kabiliyetlerini kaybedebilirler.

Bardağın dolu tarafından bakıldığında ise; 
tecrübelerimiz ekonomideki negatif geliş-
melerin operasyonel filo kiralama sektörü-
ne olan talebi artırdığını göstermektedir. 
Artan faiz maliyetleri, daralan kredi limitle-

ri firmaları araç satınalmak yerine kiralama 
alternatifini seçmeye yönlendirmektedir. Bu 
aşamada dikkat edilmesi gereken husus po-
tansiyel müşterilerin risk değerlendirmele-
rinin doğru yapılmasıdır. Birçok kiralama 
firmasının bu değerlendirmeyi sağlıklı bir 
şekilde yaptığını görmek sektör adına se-
vinidircidir. Zira dışarıdan bakıldığında hiz-
met sektöründe faaliyet gösterdiği düşünü-
len operasyonel filo kiralama şirketleri ger-
çekte ciddi birer finansman kuruşlarıdır.

Ayrıca BDDK tarafından hazırlanan ve 2013 
senesinin son günü yayınlanarak 01 Şubat 
2014 tarihi itibarı ile yürürlüğe giren, binek 
araç alımlarında kullanılan kredileri sınırla-
yan yönetmelik de operasyonel filo kirala-
ma sektörüne az da olsa pozitif bir etki ya-
pacaktır.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
sorunları ve bu sorunları aşmak için öneri-
ler

Sektörün önemli sorunlarını çok detaya gir-
meden birkaç ana başlık altında değerlendi-
recek olursak; 

Kaliteli insan kaynağı

Sektörün doğru ifade edilmesi bu sorunun 
aşılmasındaki en önemli anahtar olacaktır. 
Aktif büyüklüklerimiz ile ekonomiye yarat-
tığımız katma değer, otomotiv firmalarına, 

>> BDDK tarafından 
hazırlanan ve 2013 senesinin 
son günü yayınlanarak 01 
Şubat 2014 tarihi itibarı 
ile yürürlüğe giren, binek 
araç alımlarında kullanılan 
kredileri sınırlayan yönetmelik 
de operasyonel filo kiralama 
sektörüne az da olsa pozitif 
bir etki yapacaktır.

yedek parça sektörüne, finansman kuruluş-

larına, sigorta şirketlerine ve diğer tüm te-

darikçilerimize sağladığımız geniş iş imkan-

ları doğru olarak ifade edilmelidir. Bu saye-

de hem iş hayatındaki profesyoneller hem 

de yeni mezunlar bu sektörü kariyer hedef-

leri arasında öncelikli bir yerde konumlan-

dıracaklardır. 

Artan rekabet koşulları ve bu durumun berabe-

rinde getirdiği düşen karlılıklar

Bir operasyonel kiralama firmasının, rakibi 

olan başka bir firmadan müşteri kazanma-

sı büyük ölçüde fiyatı indirmesi ile mümkün 

olmaktadır. Zaman zaman hizmetin kalitesi 

de belirleyici olsa da günümüzdeki öncelikli 

kriter maalesef fiyattır. Beklentilere paralel 

olarak pazarın büyümesi, ilave olarak müş-

terilerin birkaç dönem farklı kiralama firma-

larını denemeleri ile hizmetin önemini anla-

maları sonucunda sistem düzene girecek ve 

rakabet farklı bir boyuta taşınacaktır.  

Yasal mevzuatın getirdiği sınırlamalar

Bu konu tahmin edilebileceği üzere hafif ti-

cari araçların kiralanamamasıdır. Bu soru-

nun çözümü ile sektör önemli bir sıçrama 

yapabilir. Konu ile iligli olarak derneğimiz 

TOKKDER Ankara nezdinde gerekli çalışma-

ları yapmaktadır.l
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Operasyonel kiralama sektörünün
mevcut durumu

T ürkiye Operasyonel Kiralama sektö-
rünün hızla gelişiyor olmasına rağ-
men, gelişmiş pazarlara kıyasla, ala-

cak daha çok mesafesi olduğunu düşünü-
yorum. Konfor ve vergisel avantajlarından 
yararlanması mümkün olan büyük bir kitle 
ise henüz kiralama ile tanışmamış durum-

da. Bu paralelde, KOBİ’lerin artan bir ivme 

ile kiralamaya yönelmeye başlamaları, sek-

tör için umut verici olup, tahmin ve beklen-

tilerimizi destekliyor. Sektör hakkında sağ-

lıklı verilere TOKKDER’in girişimleri ile sa-

hip olmaya başladık. Geniş katılımla yapı-

lan araştırmanın sonuçlarına göre sektör, 

2013 yılında %20’nin üzerinde büyüyerek 

son yıllardaki hızlı büyüme trendini korudu. 

Yine bu araştırmanın sonuçlarına dayana-
rak operasyonel kiralama sektörünün top-
lam filo büyüklüğü 210 bin adede yaklaşmış 
durumdadır.

Sektörün 2013 yılında yapmış olduğu araç 
yatırımı 5 milyar TL, toplam aktiflerin bü-
yüklüğü 10 milyar TL’yi aşıyor. Üstelik bu 
rakamlara günlük kiralama şirketlerinin oto-
mobilleri dahil değil.

Bu açıdan bakılınca Türkiye’de toplam lea-
sing/kiralama hacminin hatırı sayılır bir kıs-
mını operasyonel kiralama firmaları olarak 
bizler oluşturuyoruz. Türk firmalarının ge-
nel olarak sermaye açısından çok da kuv-
vetli olmadığını, dış kaynak ve finansma-
nın ne denli önemli olduğunu düşünürsek, 
ülke ekonomisine önemli bir kaldıraç etkisi 
yarattığımızı söyleyebiliriz. Bir başka deyiş-
le müşterilerimiz kiralama firmaları sayesin-
de toplam 10 milyar TL daha az kredi/borç 
kullanmış durumdalar ve bilançoları da aynı 
oranda daha sağlıklı görünüyor.

Sektörün büyüme trendi 2014 yılında da 
devam edecek

Filo kiralama sektörü bence son yıllarda git-
tikçe daha sağlıklı bir zemine oturmaya baş-
ladı. Bir yandan Dünya devleri (Leaseplan, 
Arval, ALD gibi) pazara giriş yaparken, diğer 
yandan yerli önemli oyuncular ciddi yaban-
cı fon girişi sağladılar. Bu da sektöre daha 
profesyonel ve daha global bir bakış açısı 
kazandırmaya başladı. Şüphesiz, uzun dö-
nem kiralama sektörü son yıllarda süre ge-
len bir büyüme trendinin içinde. Tüm sıkın-
tı ve belirsizliklere rağmen  büyüme trendi-

Premium segment payı 
hem satışta hem de 
kiralama sektöründe artıyor

Borusan Otomotiv Premium Kiralama Genel Müdürü
Kağan DAĞTEKİN

>> İş modelimiz başta 
Avrupa ve Amerika olmak 
üzere gelişmiş pazarlarda çok 
yaygın. Özellikle premium 
markaların çok önem 
verdiği “Captive Leasing” 
işini yapıyoruz. Biz burada 
“Markaya Özel Kiralama” 
diyoruz.
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nin 2014 senesinde de devam edeceği gö-
rüşündeyim.

Gelişme, daha çok KOBİ ve şahıs şirketleri 
segmentlerinde olacaktır. Bununla birlikte 
çok yakın zamanda bazı oyuncular bireysel 
uzun dönemli kiralama hizmeti de sunmaya 
başladılar. Avrupa ve Amerika’da çok yay-
gın olan bireysel kiralamanın, ülkemizde de 
gelişiyor olmasını bekliyoruz. Farklı risk se-
viyesine sahip olsa da bireysel kiralamanın 
da gelişeceğine inanıyorum.

Bu çerçeveden bakınca sektör gerek port-
föy hacmi gerekse otomotiv sektörü içinde-
ki stratejik önem acısından çok önemli bir 
konuma ulaşmış durumda. Araç kullanıcı-
lardaki sahip olma zihniyeti azalıp, finansal 
ve operasyonel faydalarını gördükçe kirala-
maya yönelmesi, sektör büyüme ivmesini 
daha da arttıracaktır.

Premium segment araçların payı
giderek artıyor

Otomotiv sektörü 2014 yılına ÖTV artışı ile 
kurlardaki hareketlilik başta gelmek üzere 
ekonomik belirsizlikler, siyasi hareketlilik ile 
başladı. Ekonomideki makro değişkenlerin 
en derinden etkilediği sektörlerden biri de 
otomotivdir. Bu sebeple otomotiv sektörü-
nün geçen yıla göre yüzde 20-25 daralması 
bekleniyor. İkinci el piyasası ise seneye ha-
reketli başladı ancak önceki seneye oranla 
pazar beklentisi içerisindeyim.

Operasyonel kiralama açısından çok önem-
li olan bu iki pazar hakkında bilgi verdik-
ten sonra gelelim kendi sektörümüzle ilgi-
li tahminlere. Biz bu yıl sektörün büyüme-
ye devam etmesini bekliyoruz. Tabii, büyü-
me oranı yüzde 20’leri görmeyecek olsa da 
otomotiv ile kıyaslandığında göreceli olarak 
daha olumlu bir yıl geçireceğiz diye düşü-
nüyoruz. Premium segment payı hem satış-
ta hem de kiralama sektöründe artıyor. Pre-
mium modellerin kiralanması açısından bu 
yıl da tatmin edici bir büyüme yakalanaca-
ğına inanıyorum.

Türkiye operasyonel kiralama sektörünün 
sorunları ve bu sorunları aşmak için öne-
rileri

Türk iş insanlarının girişimci yönü kuvvetli-
dir. Özellikle otomobil ile ilgili alanlarda (ba-
yilik, ikinci el satışı, galeri işletmeciliği, kira-
lama, oto kuaför vb vb) karlılık potansiyeli 

ile girişim iştahı dengesine bakınca pek de 
rasyonel olmayan “aşırı iştah” durumu ol-
duğunu görüyoruz. Aşırı iştah sonucunda 
her gün yeni yeni girişimler piyasada yerini 
alıyor. Ancak, bu durum zaman zaman he-
sapsız riskler alınmasına, aşırı rekabete yol 
açıyor ve sonuçta sektör açısından pek de 
sağlıklı olmayan bir rekabet ortamı yaratı-
yor. Hele hele bizim de içinde bulunduğu-
muz uzun dönemli kiralama işindeki bütün 
fiyatlama çalışmaları tahmin ve beklentiler 
üzerine kurulu olduğunda bir firmanın yap-
tığı hesap hatası ya da risk iştahının fazla-
ca olması tüm sektörü zora sokuyor. Uzun 
dönemde taşınan yüksek risklerin karşılığı-
nı alamıyor olabiliyoruz.

Aslında günün sonunda bütün bunlar müş-
teriye verilen hizmetin kalitesini etkiliyor. 
Büyüme uğruna düşük kazanca, hatta zara-
ra razı olan firmalar kısa süre sonra sıkın-
tıya düşüyor, hizmetlerini layığı ile veremi-
yor, olan müşterilere ve sektörün itibarına 
oluyor.

Bu konuda serbest rekabet ve piyasa koşul-
larında alınabilecek bir tedbir yok tabii ki. 
Müşterilerimizin bilinci arttıkça fiyat/kalite 
beklentisi olgunlaşmaya başlıyor ve uzun 
vadede iyi hizmet kalitesine sahip olan, 
müşteri beklentilerini iyi yöneten firmalar 
kalıcı olurken, bu konuyu ikinci plana atan-
lar için daha sıkıntılı bir ortam olacağını tah-
min ediyorum.

Türkiye’de yeni bir kiralama konsepti-
ni oturtmaya çalışıyor ve sadece Premium 
Segment’te kiralama yapıyorsunuz. Bu bir 
dezavantaj değil mi?

Siz marka bir saati kendi mağazasından ve 
ürüne hakim satışçısından mı almayı mı ter-
cih ederdiniz yoksa bir AVM’den mi? İlki 

diye cevap verdiğinizi tahmin ediyorum. 
Bu özellikle premium segment müşterisinin 
önemsediği bir oldu. Oturtmaya çalıştığımız 
model ile tam da bu istek ve beklentiye ce-
vap vermeye çalışıyoruz...

İş modelimiz başta Avrupa ve Amerika ol-
mak üzere gelişmiş pazarlarda çok yaygın. 
Özellikle premium markaların çok önem 
verdiği “Captive Leasing” işini yapıyoruz. 
Biz burada “Markaya Özel Kiralama” diyo-
ruz.

Amacımız, adeta bir kulüp yaratarak müş-
terilerimizin alışılageldik kiralama hizmetin-
den daha üst seviyede hizmet sunmak. İlk 
andan kiralama sonuna dek ayrıcalıklı his-
setmelerini sağlıyoruz. Kira kontratları sü-
resince ya da “Üyelikleri boyunca” diyelim 
araçlarını yeni modeller çıktıkça yeniliyor, 
serviste daha ayrıcalıklı hizmet almalarını 
sağlıyor, yedek araç ihtiyaçlarını yine Pre-
mium markalı yepyeni modellerimizle kar-
şılıyoruz.

Şu ana kadar bir dezavantajımız olmadı. Bi-
lakis odaklanma sayesinde hem risklerimizi 
daha iyi yönetiyor hem de müşterilerimize 
çok iyi hakim olduğumuz ürünlerimizle hiz-
met veriyoruz.

Müşterilerimizin yüzde 95’i KOBİ sahipleri, 
ortakları ve şahıs şirketi sahiplerinden olu-
şuyor. Bu bağlamda sektör ortalamalarının 
çok dışındayız.

Müşterilerimizin çoğunun orta-alt segment 
araç ihtiyaçlarını başka kiralama firmala-
rından sağladıklarını, şirket sahibinin ken-
di kullanacağı aracı bizden kiralamayı tercih 
ettiğini gözlemliyoruz. İşte bizim de tam ola-
rak amaçladığımız bu: Premium Segment 
müşterisinin ve premium otomobilin bekle-
diği premium segment servisi sağlamak...l

>> Amacımız, adeta bir kulüp yaratarak müşterilerimizin 
alışılageldik kiralama hizmetinden daha üst seviyede hizmet 
sunmak. İlk andan kiralama sonuna dek ayrıcalıklı hissetmelerini 
sağlıyoruz. Kira kontratları süresince ya da “Üyelikleri boyunca” 
araçlarını yeni modeller çıktıkça yeniliyor, serviste daha 
ayrıcalıklı hizmet almalarını sağlıyor, yedek araç ihtiyaçlarını 
yine Premium markalı yepyeni modellerimizle karşılıyoruz.
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Abdi AYHAN
First-Ayka Rent a Car Yönetim Kurulu Başkanı

Turizm sektörü
ve araç kiralama

daha çok harcama yapmasın sağlamamız 
gerekmektedir. Bu konuda oto kiralama 
hizmeti önemli bir faktördür.

Şöyle ki; 

Oto kiralama, yerli ve yabancı turist ve 
iş adamlarına verilen önemli bir hizmet 
olup turizmin kaçınılmaz bir parçasıdır.

Ülkemize gelen turist araç kiralayarak 
seyahat yapmak istediği takdirde daha 
çok şehre gidecek ve ülkemizde daha 
fazla kalacaktır. Bunun sonucu olarak 
da kişi başına turizm gelirlerimizde 
önemli bir artış olacaktır. Orta ve üst 
gelir grubundaki turistler ziyaret ettikleri 
ülkelerde tüm zamanlarını tek bir 
şehirde değil, daha çok şehirde, tarihi ve 
kültürel yerleri görerek geçirmeyi tercih 
etmektedir.

Ülkemize gelen turist ve iş adamları bu 
hizmetten yararlanmak için her şeyden 
önce o ülkede can ve mal güvenliğinin 
olmasına dikkat edecektir. Buna bağlı 
olarak trafik sorunun olmaması, yolların 
güvenli olması da önemli etkenlerdir.

Diğer taraftan, kendi ülkesinde 
kullandığı marka ve modeldeki araçları 
uluslararası standartlarda bir hizmet 
kalitesi ile almak isteyecektir. Sektör 
temsilcilerimizin öncelikle Tüm Oto 
Kiralama Kuruluşları Derneği (TOKKDER) 
çatısı altında toplanarak hizmet kalite ve 
standartlarını kendi aralarında belirleyip 
hayata geçirmeleri gerekir. Ayrıca, 
başta Kültür ve Turizm Bakanlığı olmak 
üzere ilgili bakanlıklarla görüşerek, bu 
hizmetin turizme ve ülkemizin ödemeler 
dengesine olan katkısı anlatılmalı ve 
destekleri sağlanmalıdır.

Yaklaşan 2014 yılı turizm sezonunun, 
ülkemiz ve sektörümüz için başarılı 
olmasını diler, sevgi ve saygılar 
sunarım.l

345 milyon dolardan 27 milyar 997 
milyon dolara ulaşmıştır. Görüldüğü gibi 
turist sayımız ve turizm gelirlerimiz bir 
önceki yıla göre artmıştır. Ancak, aynı 
dönemde, kişi başına turizm gelirlerimiz 
797 dolardan ancak 806 dolara çıkmıştır. 
Kişi başına turizm gelirlerimizdeki artış 
yüzde 1’dir.

Kişi başına turizm gelirlerimizdeki 
son 10 yıla baktığımızda da fazla bir 
değişme olmadığını görüyoruz. 2003 
yılında, kişi başına turizm gelirimiz 740 
dolar’dır. 2013 yılında ise 806 dolar’dır. 
On yıllık dönemdeki kişi başına turizm 
gelirlerimizde artış yüzde 9’dur. Bu 
on yıllık dönemde kişi başına turizm 
gelirlerimizde ortalama yıllık artış  yüzde 
1’in altında kalmıştır.

Aynı şekilde, turist başına geceleme 
sayımızda da herhangi bir artış 
olmamıştır. 2003 yılında turist başına 
ortalama geceleme sayımız 8,5 gün, 2013 
yılında ise 8,6 gündür. 

Görüldüğü gibi istenilen oranda olmasa 
da, her yıl turizm sayısındaki artışa bağlı 
olarak, turizm gelirlerimiz artıyor. Ancak, 
Türkiye üretmiş olduğu hizmeti ucuza 
satmakta bu da turizm işletmelerimizin 
verimliliğini düşürmektedir. Başka 
bir deyimle turiste yeterli harcama 
yaptıramıyoruz.

Dünya ortalamasına baktığımızda, 
kişi başı turizm gelirleri ABD’de 1.900, 
Almanya’da 1.300, İngiltere’de 1.250, 
İspanya’da 1.300 dolardır. 

Bu rakamlara ulaşmak için turistin 
ülkemizde daha çok gün kalmasını ve 

İ ktisadi üstünlük bakımından, diğer 
gelişmiş ve gelişmekte olan dünya 
ekonomileri ile karşılaştırdığımızda 

ülkemiz turizm sektörünün diğer 
ülkelere göre önemli iktisadi üstünlükleri 
olduğunu görüyoruz.

Ancak dış ticaret dengemize önemli 
katkılarda bulunan sektörümüzün 
istenilen noktada olmadığını görüyoruz. 

Merkezi İspanya’nın başkenti Madrid’de 
bulunan, Dünya Turizm Örgütü’nün 
raporlarına göre 2013 yılında Dünya’da 
seyahat eden turist sayısı 1 milyar 100 
milyondur. Aynı yılda Türkiye’ye gelen 
turist sayısı ise 34 milyon 703 bin’dir. 
Bunun Dünya turizmindeki payı % 3’dür. 
Bu oran diğer ülkelere göre bu sektörde 
önemli iktisadi üstünlüğü olan Türkiye 
için düşük bir orandır.

Dünyadaki bu dev turizm dalgasında 
yeterli pay alamamamızın en önemli 
nedeni ülkemizin ve şehirlerimizin bu 
konuda bir Dünya markası olmamasıdır. 
Bu konuda özel sektör ve kamu işbirliği 
ile bir fon oluşturulup, gerekli Ar-Ge 
çalışmaları yapılmalı ve çalışmaların 
sonuçları kamuoyu ile paylaşılmalıdır.

Türkiye yeterli olmasa da, turist 
sayısını ve turizm gelirlerini yıldan yıla 
artırmaktadır. Ancak, turist başına geliri 
artmamaktadır. Bu da sektörün önemli 
bir sorunudur. 

2013 yılında ülkemize gelen turist sayısı 
bir önceki yıla göre yüzde 9 artarak 
31 milyon 783 binden  34 milyon 703 
bine çıkmıştır. Aynı dönemde, turizm 
gelirlerimiz yüzde 10 artarak 25 milyar 

>> Araç kiralama, yerli ve yabancı turist ve iş adamlarına 
verilen önemli bir hizmet olup turizmin kaçınılmaz bir parçasıdır.
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C EO ve CFO bir şirketin en önemli iki yö-
neticisi, aynen bir gemideki kaptan ve 
baş mühendis gibi. İki farklı karakter, iki 

farklı deneyim ve iş disiplini gerektiren iki farlı 
ancak birbirini bütünleyen yönetici.

İkisinin dünyasını da basit aritmetikle anlat-
mak mümkün. Bir CFO için 2x2 her zaman 4 
etmeli. Şirketin varlıklarını koruması ve ha-
yatta kalması bu sağlam temelin sarsılmazlığı 
ile mümkün. CEOnun dünyası ise farklı; onun 
dünyasında 2x2 kimi zaman 5 eder, kimi za-
man 7. İyi CEO ile kötü CEO arasındaki temel 
fark ise bu basit işlemin sonucunun ne zaman 
ve neden 5 edebileceğini öngörme yeteneği ve 
bu riski yönetme becerisidir. Bu beceriye sahip 
olmayan CEO bir kaç defa başarılı olabilir an-
cak uzun vadede kaybeder.

İlk bakışta anlamlı gibi görünen bu tespit de 
günümüz CEO’sunun dünyasını açıklamak için 
yeterli olmaktan çok uzak. 

21. yüzyıl CEO’su iyi bir risk yöneticisi, cesur 
bir girişimci, sorumlu bir lider olmasının ya-
nında bir çevre aktivisti, hatta bir devlet adamı 
gibi düşünmek zorunda.

24 Mayıs’ta Etik ve İtibar Derneği tarafından 
düzenlenen Etik Zirvesi’nde yeni kapitalizmi 
tartıştık. Kapitalizm 2.0’ın özünde tüketim top-
lumu değil sorumlu tüketim toplumu dinamik-
lerine uyumlu çalışan bir iş dünyası var; zira 
temiz su ve hava da dahil olmak üzere dünya 
kaynakları hızla tükeniyor ve 21. yüzyıl şirketi-
nin hem doğa hem de insanlar üzerindeki etki-
si sadece iktisadi olmaktan çok ötede.

Şirketinin gelecek planlamasının kendi görev 
süresiyle sınırlı olmadığının bilincine varma-
sı gereken CEO, dünyaya çevreci bir aktivistle 
aynı pencereden bakmadıkça, sürdürülebilirli-
ğin bir departman projesi değil,  yönetim ku-
rulu iradesini yansıtan bir iş modeli olması ge-
rektiğini anlamadıkça işini “iyi” yapmış sayıl-
mayacağının farkında olmalı.

Örneğin Muhtar Kent’in geleceğin Coca-
Cola’sını planlarken dünyanın kullanılabilir tat-

lı su rezervlerinin etkin ve sorumlu kullanımını 
göz ardı etmesi, hatta rakiplerinin göz ardı et-
mesine sessiz kalması mümkün müdür? 

Aynı bakış açısıyla, şirketinin ana üretim mer-
kezini hangi ülke, bölge hatta şehre taşıyacağı-
nı o bölgenin doğal, kültürel, iktisadi ve insani 
yerel kaynaklarına etkisini hesaplamayan CEO, 
bu kararı sadece ekonomik dinamikleri düşü-
nerek verdiyse uzun vadede başarılı olması na-
sıl beklenir?

Günümüz CEOsunun devlet adamı refleksi ge-
liştirmesi konusunu biraz daha açalım...

Devlet adamı bir topluluk temsilcisi refleksiy-
le hareket etmez. Verdiği kararların, bir kabile 
reisinin aksine, kendisinden olan ve olmayan, 
toplumun tamamının geleceğini ilgilendirdiği-
ni bilir ve risk algısını bu yönde geliştirir.

Bu noktada bir ayrımı hatırlatmakta da fayda 
var: Devlet adamı veya gönüllü aktivist ile kas-
tım Bill Gates gibi servetini dünyanın sorunla-
rını çözmek gayreti ile gönüllü işlere harcayan 
veya bir yönetici olarak elde ettiği gücü poli-
tik arenada belli ideallerini hayata geçirmek 
için kullanan bir yöneticiden bahsetmiyorum. 
Bunlar çok değerli ve insanlık için faydalı ideal-
ler olabilir; ancak benim bahsettiğim CEO, yö-
nettiği firmanın çıkarlarını görevinin gerektirdi-
ği gibi korurken bu gereklerin genişlemiş olan 
bir sorumluluk alanı olduğu bilinciyle hareket 
eden CEO’dur. Yani devlet adamı CEO, sosyal 
sorumlulukları ile idari sorumluluklarını birbiri 
ile bağını kopartmadan yönetir.

Devlet adamı CEO’nun bir sorumluluğu da sa-
hip olduğu bilgi ve tecrübeyi yerel veya ulus-
lararası kurum ve oluşumların faydasına sun-
maktır. Bunlar World Business Council for Sus-
tainable Development (WBCSD), Business for 
Social Responsibility (BSR), UN Global Com-
pact gibi uluslararsı kurumlar olabileceği gibi 
CEO Water Mendate veya Corporate Leaders 
Network for Climate Action gibi tematik olu-
şumlar da olabilir.

Örneğin, Bank of America CEO’su Charles O. 

Holliday, Jr.’ın başkanı olduğu WBCSD’nin 
başkan yardımcıları  Reliance Industries CE-
Usu Mukesh Ambani, Toshiba Corporati-
on CEOsu Atsutoshi Nishida ve Unilever CE-
O’su Paul Polman’dır. Bu bilgiden sonra Etik 
ve İtibar Derneği’nin 97 milyar doların üzerin-
de ciroya sahip kurumsal üyelerinin tamamı-
nın dernekte CXO seviyesinde temsil edildiğini 
hatırlatmamı da mazur göreceğinizi umarım.

Bu noktada akıllara şu soru gelebilir: CEO’lara 
dünyanın geleceği ile ilgili politikaların üretil-
diği kurumlarda söz sahibi olacak yetkiyi kim 
veriyor? Onları kim seçiyor? Çoğulcu demok-
rasi refleksi ile sorulan bu soru bir çok bakım-
dan haklı olabilir ancak günümüz dünyasının 
çok kutuplu dinamiklerini göz ardı etmemek 
gerekir. 

Sınırları çizilmiş ülkelerin ve o ülkelerin oluş-
turduğu üst kurumların gündemlerinin yön 
verdiği politikalar devri kapandı. Sınırlar öte-
si sorumluluklardan, ortak ideallerden, ortak 
sorunlardan ve çözümlerden bahsettiğimiz 21. 
yüzyılda en büyük 200 şirketin yıllık toplam sa-
tışının dünyanın % 25’inin toplam gelirinden 
18 kat daha fazla olduğunu gözden kaçırmak 
mümkün değil. 1648 Westphalia Anlaşması ile 
hayatımıza giren ve uluslararası hukuka yön 
veren, ulus devlet kavramı dominant dinamik 
olma özelliğini kaybetmeye başladı. Birleşmiş 
Milletler İnsan Hakları Deklarasyonu, Ruggie 
Çerçeve Çalışması, “Ecocide” kavramının in-
sanlığa karşı işlenmiş suçlar arasında tanım 
bulması uluslararası regülasyonun ulus dev-
letler ilişkisinin ne kadar ötesine geçtiğinin bi-
rer kanıtı değil mi?

Türkiye’nin üst lige giden yolculuğunda ba-
şarı ancak kurumlar arasındaki sınırların kalk-
masıyla mümkün olacak. Kamu, özel sektör, 
STÖ’ler beceri ve tecrübelerini, kendi özel 
ajandalarından sapmak pahasına değil, her 
biri önceliklerini korurken daha büyük ortak 
amaca hizmet için birleştirdiklerinde belki ba-
şarı garantilenmez ama kaçınılmaz başarısızlı-
ğın ağından kurtulmuş olurlar. l

21. yüzyıl CEO'su

Tayfun ZAMAN
Etik ve İtibar Yönetimi Derneği
Genel Sekreteri

ETİK
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WILO Pompa Sistemleri A.Ş.
Türkiye Operasyonlar Müdürü Tolga ÜNAL

Kiralama, risk ve iş yükünü
ortadan kaldırıyor
>> WILO olarak operasyonel kiralamada ihtiyaçlarımıza hızlı 
ve etkin bir şekilde çözüm bulunması bizim için büyük önem 
taşıyor. İş yapış süreçlerinin giderek hızlandığı günümüzde, 
güvenilir ve etkin çözümleri fiyat avantajı ile birlikte sunan 
şirketlerin öne çıkacağını düşünüyoruz. 

Firmanızdan ve faaliyetlerinden bahseder 
misiniz?

W ILO olarak bina sistemlerinden 
endüstriyel proseslere, ziraattan 
temiz ve atıksu transferine, altya-

pı yatırımlarından arıtma tesislerine kadar 
uzanan geniş bir yelpazede, insanlığın ge-
reksinim duyduğu pek çok alanda kullanıl-
mak üzere pompa sistemleri üretiyoruz.

Dünyadaki en büyük pompa ve pompa sis-
temleri üreticilerinden biri olan WILO’nun 
tarihi, 1872’ye kadar uzanıyor. WILO dünya-
da 71 ülkede yaklaşık 7 bin çalışanı ile faa-
liyet gösteriyor. WILO’nun Türkiye’deki faa-
liyetleri ise 1992 yılında başladı. Göstermiş 
olduğumuz performans ve başarılar doğrul-
tusunda 2010 yılında yakın bölgedeki 9 ül-
kenin (Azerbaycan, Irak, Lübnan, Suriye, İs-
rail, Ürdün, Filistin, Gürcistan ve Türkme-
nistan) operasyonları da Türkiye Ofisi’ne 
bağlandı. Böylece Türkiye ile birlikte top-
lam 10 ülkenin operasyon yönetimi WILO 
Türkiye’de yapılır hale geldi. 

Araç filonuzun firmanızdaki yeri nedir? 

Araç filomuz, operasyonumuzda kritik bir 
noktada bulunuyor. Filomuzu gerek perso-
nelimizin ulaşımı gerekse müşterilerimize 

hizmet verme amacıyla kullanıyoruz. WILO 
olarak en iyi şekilde hizmet verebilmemiz 
için zamanı iyi yönetmemiz gerekiyor. Bu 
doğrultuda çalışmalarımızı sürdürürken 
araç filomuz sunduğu avantajlarla hayatı-
mızı kolaylaştırıyor.   

Araç filonuzu oluştururken neden operas-
yonel kiralama yöntemini tercih ettiniz? 
Operasyonel kiralama yönteminin firmanı-
za sağladığı hizmetler ve faydaları nelerdir?

Araç filosu kiralama yöntemiyle hem finan-
sal hem de operasyonel anlamda avantajla-
ra sahip oluyoruz. Kiralama süreci ile araç-
lara sahip olmanın beraberinde getireceği 

>> Kiralama süreci ile 
araçlara sahip olmanın 
beraberinde getireceği pek 
çok risk ve iş yükü ortadan 
kalkmış oluyor. Böylece 
biz de işimize daha çok 
odaklanabiliyoruz.    
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pek çok risk ve iş yükü ortadan kalkmış olu-
yor. Böylece biz de işimize daha çok odak-
lanabiliyoruz. 

Araçların periyodik bakımları, onarım, yol 
yardımı, lastik değişimi gibi uygulamalar, 
vergi, sigorta gibi bütçe ve zaman maliyet-
li işlemler filo şirketi tarafından çözüme ka-
vuşturuluyor. Böylece bunlar bizim için so-
run olmaktan çıkıyor. Arıza veya hasar anın-
da hemen yedek araç devreye girebiliyor.

Şirket olarak, araç bedelinin getireceği mali 
yükü elimine edebildiğimiz gibi, araçların 
ekonomik ömrünü doldurması ile satış sı-
rasında değer düşme riskini ortadan kaldı-
rıyoruz. 

Firmanıza hizmet veren operasyonel kirala-
ma şirketini seçerken nelere dikkat ettiniz? 
Tercihinize etki eden unsurlar neler oldu?

Operasyonel kiralamaya karar verdiğimiz-
de konusunda uzman firmalar ile görüşme-

ler yaptık. Burada maddi avantajlarıyla bir-

likte işimizi kolaylaştıracak çözümler sunul-

masına dikkat ettik.  

Havuz kilometresi opsiyonu olması, periyo-

dik bakımlar, arıza ve tamirler, lastik değiş-

tirilmesi durumunda aracın filo kiralama şir-

keti personeli tarafından şirketimizden alı-

nıp geriye getirilmesi, muadil araç temini-

nin hızlı olması, logonun ruhsata işlenme-

si, vergi ve sigorta takibi işlemleri, OGS ta-

kipleri gibi konular, kiralama anlaşması ya-

parken öncelikle önem verdiğimiz konular 

arasında yer alıyordu. Bu konuların filo ki-

ralama şirketi tarafından çözüme kavuştu-

rulması  bizler için büyük önem taşıyordu.

Tüm bu taleplerimizi gerçekleştirebilecek ve 
fiyat avantajı sağlayan sektörün önde gelen 
bir filo kiralama şirketi ile çalışmaya başla-
dık.

Operasyonel kiralama şirketleri sürekli hiz-
metlerini geliştirmeye ve yenilerini ekleme-
ye çalışıyorlar. Sizin müşteri olarak operas-
yonel kiralama şirketlerinden beklentileri-
niz nelerdir? Operasyonel Kiralama şemsi-
yesi altında sunulmasını arzu ettiğiniz ilave 
hizmetler hangileridir?

WILO olarak operasyonel kiralamada ih-
tiyaçlarımıza hızlı ve etkin bir şekilde çö-
züm bulunması bizim için büyük önem ta-
şıyor. İş yapış süreçlerinin giderek hızlan-
dığı günümüzde, güvenilir ve etkin çözüm-
leri fiyat avantajı ile birlikte sunan şirketle-
rin öne çıkacağını düşünüyoruz. Biz WILO 
olarak “önce müşteri” prensibiyle çalışıyo-
ruz. Operasyonel kiralama tarafında işbirliği 
yaptığımız şirketlerin de bu anlayışta olma-
sını beklemekteyiz. l

>> Filomuzu gerek 
personelimizin ulaşımı 
gerekse müşterilerimize 
hizmet verme amacıyla 
kullanıyoruz. WILO olarak 
en iyi şekilde hizmet 
verebilmemiz için zamanı iyi 
yönetmemiz gerekiyor. Bu 
doğrultuda çalışmalarımızı 
sürdürürken araç filomuz 
sunduğu avantajlarla 
hayatımızı kolaylaştırıyor.   
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R ekabet Kanunu’nda değişiklik yapan 
kanun tasarısı iki yıllık beklemeden 
sonra TBMM Başkanlığı’na sunuldu. 

Konu önemli; zira rekabet hukukunun en 
önemli kaynağını oluşturan Rekabet Kanu-
nu, her ne kadar uygulamaya yönelik özel-
likle 2003-2005 yılları arasında bazı değişik-
liklere tabi olmuşsa da, 13.12.1994 tarihinde 
resmi gazetede yayımlanıp yürürlüğe girdik-
ten sonra ilk defa bu kadar kapsamlı bir de-
ğişikliğe uğruyor. Kanun değişikliği ile, Türk 
rekabet hukukunun Avrupa Birliği mevzua-
tına tam uyumlu hale getirilmesi amaçlanı-
yor. Son on yıl içerisinde AB rekabet hukuku 
da çok kapsamlı değişikliğe uğradı ve Türki-
ye için de artık bir güncelleme yapmak kaçı-
nılmaz hale geldi. 

‘Değişiklikler firmaları nasıl etkiler?’ diye bir 
soru sorulsa, standart bir cevap çıkmayaca-
ğını düşünüyorum. Her firmayı kendi şartla-
rına göre değerlendirmek gerekecektir. Hani 
kahve falı gibi olmasa da her şirketin rekabet 
hukuku karşısında karnesi kendisine özeldir. 
Gelin isterseniz değişikliklere kısaca bir göz 
atalım...

Bana bunlarla gelme...

Rekabet Kanunu ile getirilen en önemli ve 
etkin olduğu düşünülen değişikliklerden biri 
“göz ardı edilebilirlik” olarak da bilinen de 
minimis kuralının Avrupa Birliği’nden son-
ra artık Türk rekabet hukukunda da uygu-
lanabilir olmasıdır. Meraklısı için tam açılı-
mı “De Minimis non curat lex/praetor” olan 
terimin karşılığı Rekabet Terimleri Sözlüğü 
uyarınca “Hukuk teferruatla, pek önemsiz 
meselelerle meşgul olmaz” şeklinde ifade 
edilmektedir. Rekabet Kanunu’nun 4. mad-
desinde yapılması öngörülen değişiklik ile 
Rekabet Kurulu’nca önceden (bir tebliğ ile) 
belirlenecek pazar payı ve ciro gibi eşiklerin 
aşılmaması durumunda, anlaşma, uyumlu 
eylem ve teşebbüs birliği kararları soruştur-
ma konusu yapılamayacaktır. 

Bu sayede örneğin 2013 yılının sonuna doğ-
ru çıkan müzik aletleri kararı ya da Fransız li-
seleri kararı ya da artık rekabet hukuku dün-
yasında de minimis denince akla ilk akla ge-
len fırıncılar veya sürücü kursları kararla-

20 Yıllık Rekabet Kanunu
Çok Kapsamlı Değişiyor!

Makyaj değil, yeni kasa...

Dr. M. Fevzi TOKSOY

ACTECON

>> Kanun değişikliği ile, Türk rekabet hukukunun Avrupa Birliği 
mevzuatına tam uyumlu hale getirilmesi amaçlanıyor. 
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rı Rekabet Kurulu’nun gündeminden çıka-
bilecektir. Hoş, henüz eşiklerin belli olma-
dığı durumda bu kararların o eşiklerin al-
tında kalabileceğini varsaymak da çok isa-
betli olmayabilir. Ama mantığı vermesi açı-
sından söyleyelim, Rekabet Kurumu bu tip 
dosyalarla vakit harcayacağına, halihazırda 
önem verdiği hakim durumda şirketlerin ya 
da ekonomi üzerinde ciddi etki bırakan kar-
teller gibi piyasadaki rekabeti ve tüketici re-
fahını etkileyen başkaca ihlal türlerine daha 
çok ağırlık verebilecektir.

Yoğunlaşma

Aslında Fen dersinde gördüğümüz ve 
‘buharlaşma’nın tersi olan ‘yoğunlaşma’ 
kavramı rekabet hukukunda da benzer bir 
anlama gelmekte. Bir pazarda ne kadar az 
oyuncu olursa, pazar gücü de o kadar oyun-
cu üzerinde yoğunlaşır... Yani o pazar reka-
bet hukukunun ilgi alanına yaklaşır. 

Rekabet Kanunu’nun 7. maddesi birleşme 
ve devralmaları düzenler. Söz konusu mad-
dede yapılması öngörülen değişiklik ile bir-
leşme ve devralmalar ile ortak girişim ifade-
leri tek çatı altında, yani yoğunlaşma kavra-
mı altında toplanmakta.

Ayrıca, aslında birleşme ve devralmalara 
ilişkin olarak en önemli değişiklik, 2007 yı-
lında doktora tezimde de önerdiğim değer-
lendirme metodu değişikliğidir. Tasarının 

kabulü halinde, halihazırda uygulanmakta 

olan hakim durum testi (hakim duruma gel-

mek veya hakim durumun güçlendirilmesini 

sağlamak) yerine “rekabetin önemli ölçüde 

azalması”, yani yoğunlaşmanın önemli bir 

rekabeti bozucu etki yaratıp yaratmadığının 

belirlenmesi kriter haline gelecektir. Yani 

daha da basitleştirirsek, artık Rekabet Kuru-

mu bir piyasadaki örneğin 2. ve 4. oyuncu-

nun birleşmesi sonucunda –devralan şirket 

en büyük oyuncu haline gelmese dahi- iş-

leme müdahale edebilecek. Mevcut uygu-
lamada bu gibi işlemlere hızla izin veriliyor. 

Artık öğrendiniz, bana sormayın...

Yürürlükteki mevzuat uyarınca firmaların 
başvurusu üzerine Rekabet Kurumu bir an-
laşmanın, kararın, eylemin veya birleşme ve 
devralmanın Kanunun 4, 6 ve 7. maddeleri-
ne aykırı olmadığını gösteren bir menfî tes-
pit belgesi verebilmektedir. Bu uygulama-
ya yeni düzenleme ile son verilmekte ve bu 
değerlendirmenin Avrupa Birliği’nde oldu-
ğu gibi şirketlerce kendi kaynaklarıyla ya-
pılması beklenmektedir. Yani artık Rekabet 
Kurumu diyor ki ‘kardeşim 15 yıl geçti, ben 
yeterince içtihat ürettim, artık bundan son-
ra bana ‘bu yaptığım doğru mu yanlış mı?’ 
diye gelmeyin... 

Elimizde sağlam deliller var 
kardeşim, gel bence sen uzlaş...

Çok Çok önemli! Yeni düzenlemeyle şirket-
lere AB ve ABD’de olduğu gibi Rekabet Ku-
rulu ile uzlaşma imkanı düzenleniyor. Bu 
çerçevede Kurul, hakkında soruşturma baş-
latılan ve ihlalin varlığını kabul eden şirket-
lerle soruşturma raporunun tebliği tarihine 
kadar uzlaşabilecektir. Sürecin uzlaşma ile 
neticelenmesi halinde, üzerinde uzlaşılan 
idari para cezası ve uzlaşma metninde yer 
alan hususlar dava konusu yapılamayacak.

Burada önemli olan, uzlaşma mekanizma-
sının işletilebilmesi için firma tarafından ih-
lalin varlığının kabul edilmesi zorunluluğu. 
Yani bir şirketin uzlaşma yoluna gitmesi için 
ihlalde bulunduğunu alenen itiraf etmek zo-
runda. Bu durumlar nasıl ortaya çıkar? Örne-
ğin bir soruşturma ihbar veya pişmanlık ile 
başladı ve Kurum’un elinde somut deliller 
olduğunu anlıyoruz. Bu durumda, şayet piş-

>> Bir pazarda ne kadar az 
oyuncu olursa, pazar gücü 
de o kadar oyuncu üzerinde 
yoğunlaşır... Yani o pazar 
rekabet hukukunun ilgi 
alanına yaklaşır. 
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manlık indirimi şanslarımızı da kaybetmiş 
isek uzlaşma iyi bir alternatif olabilir. Ancak 
bu kararları doğru verebilmek için dosyayı 
tüm yönleriyle değerlendirmek ve stratejiyi 
doğru kurgulamak gerekir. 

Taahhüt ver, dosyayı kapatalım; 
herkes mutlu olsun...

Bu mevzu uzlaşmadan çok daha önemli! 
Taslak ile düzenlenen ve şirketlere tanınan 
bir diğer imkan da taahhüt mekanizması ile 
getirilmekte. Rekabet Kanunu’nun 44. mad-
desinde yer alacak olan bu yeni düzenleme 
ile şirketlere ön araştırma veya soruşturma 
sürecinde bildirilen rekabet sorunları ile ilgi-
li taahhüt verme imkanı tanınmakta. Bu yol-
la da rekabet sorunlarının hızlıca önüne ge-
çilerek tüketiciler ve piyasa üzerindeki olum-
suzlukların bir an önce ortadan kaldırılması 
amaçlanmakta. Bu taahhütlerin Rekabet Ku-
rulu tarafından kabul edilmesi durumunda, 
şirketlere soruşturma açılmayabilecek ya da 
halihazırda açıImış olan soruşturmaya son 
verilebilecek.

Söz konusu uygulamanın en güncel örneği 
Avrupa Birliği’nde Google dosyasında karşı-
mıza çıktı. Google aleyhine açılan soruştur-
mada etkin bir rekabetin tesisi adına taah-
hütlerde bulunan Google’ın teklifini Avrupa 
Komisyonu halen inceliyor ama anlaşılan o 

ki soruşturma taahhütlerin kabulü neticesin-
de kapanacak. 

Bu konunun firmaları zor kararlar almaya 
yönlendireceğini göz önünde bulundurmak 
lazım. Mart ortasında Uluslararası Rekabet 
Kurumları Şebekesi’nin bir oturumunu yö-
nettim ve ABD ve AB’deki uygulamaları tar-
tıştık. Aynı sistem orada da var ve gayet sık-
lıkla uygulanıyor... Ancak şirketler bu süre-
ci çok dikkatli yönetmeli... İhlalin vahameti 
nasıl ölçülecek? Bu ihlalin ortaya çıkartaca-
ğı zararı telafi edecek taahhütler nasıl dizayn 
edilecek? Taahhütlere rağmen konunun yar-
gıya tekrar intikal etmesinin önüne geçile-
bilecek mi? Gizlilik ile ilgili güvenceler nasıl 
sağlanacak?... 

Sanırım kanundaki en önemli değişiklik bu 
taahhüt mekanizması. Hani başta dedik ya 
mevzuattaki değişiklikler her firma için ayrı 
sonuç doğurur diye... Galiba bu yorumu 
zenginleştirip ‘her firma için de farklı durum-
larda farklı etkileri olur’ demek daha da doğ-
ru olacak.

Soruşturma süreleri kısalıyor

Soruşturma ile ilgili özellikle sürelere iliş-
kin değişiklikler ve birinci yazılı savunma 
aşamasının kaldırılmasının yanı sıra Kuru-
la yeni bir yetki daha verilmekte. Tasarı ile 
Rekabet Kanunu’nun 43. maddesinde ön-
görülen değişiklik ile soruşturma raporu-
nun tebliğinden önce, raportörlerin Reka-
bet Kanunu’nun ihlal edilmediği yönünde-
ki önerisi doğrultusunda, haklarında soruş-
turma yürütülenler ya da soruşturma konu-
su iddiaların tamamı veya bir kısmı bakımın-
dan soruşturmaya son verilebilecek. Rapor-
törlerin önerilerinin kamuyla paylaşılıp pay-
laşılmayacağı önemli. Bir de şikayet olduğu 
durumlarda şikayetin şikayetçi tarafından 
geri çekilmesi bu yönde bir soruşturma ka-

patma etkisi yaratacak mıdır merak etmekte-
yim. Ayrıca bu yönde bir kararın yargıya gö-
türülmesi de mümkün olacaktır. Bu yüzden 
tüm şirketlerin kendilerini ilgilendiren pazar-
lardaki Rekabet Kurulu kararlarını daha dik-
katli takibi gerekecek.  

Ceza

Her ne kadar Rekabet Kurulu’nun verece-
ği cezalar ile ilgili esaslı değişiklik halihazır-
da kamuoyu görüşüne açılan Ceza Yönet-
melik Taslağı ile gelecek olsa da Rekabet 
Kanunu taslağı da önemli bir yeniliğe imza 
atmakta. Buna göre, mevcut düzenleme-
de sabit olan cezalar Tasarıda üst limit ola-
rak düzenlenmekte. Dolayısıyla örneğin bir 
“yoğunlaşma”nın bildirilmemesi halinde ya 

>> Yeni düzenlemeyle 
şirketlere AB ve ABD’de 
olduğu gibi Rekabet Kurulu ile 
uzlaşma imkanı düzenleniyor. 

>> Haklarında soruşturma 
yürütülenler ya da soruşturma 
konusu iddiaların tamamı 
veya bir kısmı bakımından 
soruşturmaya son 
verilebilecek. 

>> Her ne kadar Rekabet 
Kurulu’nun vereceği cezalar 
ile ilgili esaslı değişiklik 
halihazırda kamuoyu görüşüne 
açılan Ceza Yönetmelik 
Taslağı ile gelecek olsa da 
Rekabet Kanunu taslağı 
da önemli bir yeniliğe imza 
atmakta. 

da yerinde incelemenin engellenmesi halin-
de sabit bir ceza uygulanmayacak, Kurul so-
mut olayın özelliklerine göre değerlendirme 
yapabilecek.

Taslağın olumlu değişiklikleri beraberinde 
getirdiğini görüyorum.  Bir hususa takıldım. 
Niye “Devlet sırrı niteliği taşıyan bilgi ve bel-
geler hariç olmak üzere, özel kanunlarda ya-
zılı gizlilik ve sır saklama hükümleri ileri sü-
rülerek bilgi ve belge vermekten imtina edi-
lemez” hükmü taslakta yer almakta? Şirket-
lerin kötü niyetle davranarak delilleri bu tip 
imtiyazların arkasına saklayacaklarını kesin 
dille varsaymak bence yakışıksız olmuş. 

Sonuç olarak, bu kapsamlı değişikliklerle 
birlikte yeni bir döneme geçiyoruz. Hepimi-
ze hayırlı olsun... l
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T ahvil, bono gibi borçlanma aracı ih-

raçları özellikle son yıllarda finansal 

şirketler yanında reel sektör şirketleri 

tarafından da sıkça kullanılmaya başlamış-

tır.

Borçlanma araçları ihraçları temel olarak 

Sermaye Piyasası Kanunu ve bu kapsamda 

Sermaye Piyasası Kurulu tarafından yayın-

lanan Borçlanma Araçları Tebliği ile düzen-

lenmektedir. Bu yazımızda borçlanma ara-

cı ihraçlarındaki temel esasları ve vergileme 

rejimini konu almaktayız.

Borçlanma aracı türleri

Borçlanma araçları ihraççıların borçlu sıfa-

tıyla düzenleyerek ihraç ettikleri tahvilleri, 

paya dönüştürülebilir tahvilleri, değiştirile-
bilir tahvilleri, bonoları, kıymetli maden bo-
nolarını ile niteliği itibari ile borçlanma aracı 
olduğu Kurul tarafından kabul edilecek ser-
maye piyasası araçlarını ifade etmektedir. 
Tüzel kişiler ve yatırım fonları ihraççı sıfatıy-
la borçlanma aracı ihraç edebilirler. Uygula-
mada en sık ihraç edilen borçlanma araçla-
rının tahvil olduğu gözlemlenmektedir.

İhraç Yöntemleri

Borçlanma aracı ihracı yurt içinde veya 
yurtdışında halka arz yoluyla veya halka arz 
edilmeksizin tahsisli satış veya nitelikli ya-
tırımcılara satış yöntemleriyle yapılabilir. 
İhracın yurtiçinde yahut yurtdışında yapıl-
ması veya halka arzın olup olmaması ihra-

ca uygulanacak esaslar açısından önem arz 

eder. 

Halka arz yoluyla satış yapması halinde, 

borçlanma araçlarının borsada işlem gör-

mesi zorunlu olup izahname onayı için ya-

pılacak SPK başvurusuna paralel olarak ilgi-

li borsaya da başvurulması gerekir.

Halka arz edilmeksizin yapılacak ihraçlarda 

ise ihraç belgesi hazırlanarak SPK onayına 

sunulması zorunludur. 

İhraçlar kayden gerçekleştirilir ve haklar 

Merkezi Kayıt Kuruluşu (MKK) nezdinde iz-

lenir. Ancak yurtdışı ihraçlar için SPK kay-

Borçlanma Araçları 
İhraçlarının Hukuki
ve Vergisel Boyutu 

Barış YALÇIN
PwC Kıdemli Müdür

Bekir Emre HAYKIR
PwC Kıdemli Müdür, Avukat
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den ihraçtan muafiyet verebilir. Yurtiçinde 
ihraç edilen borçlanma araçları hak sahi-
bi bazında izlenmesi zorunludur. Yurtdışın-
da ihraç edilen araçlar MKK nezdinde top-
lu olarak izlenebilir. Yurtdışında yapılan ve 
kayden yapılmayan ihraçlara ilişkin olarak 
MKK’ya ihraca ilişkin detaylı bilgilerin veril-
mesi zorunludur.

İhraçlar, tertipler halinde yapılabilir. Bir ter-
tip içinde farklı tür, faiz ve vadede satış yapı-
labilir. Böyle bir durumda, talebe göre borç-
lanma araçları arasında aktarma yapmak 
mümkündür.

Yurtiçinde yapılacak ihraçların TL cinsin-

den olması zorunlu iken, yurtdışı ihraçların 

TL veya döviz cinsinden gerçekleştirilmesi 

mümkündür.

İhraç Tavanı & İhraç Limiti

Borçlanma araçları ihraçları, Türk Lirası (TL) 

ya da döviz cinsinden belirlenecek bir ihraç 

tavanı içerisinde gerçekleştirilir. İhraç tava-

nının SPK tarafından onaylanması gerekir. 

Döviz cinsinden ihraç tavanı ancak yurtdışı 

ihracın varlığı halinde belirlenebilir. Geçer-

li bir ihraç tavanı varken, yeni bir ihraç ta-

vanı belirlenebilir. Bu durumda, henüz sa-

tışı yapılmamış borçlanma araçlarının ipta-

li mümkündür.

İhraççıların yapacağı ihraç tutarı SPK dü-

zenlemelerinde belirlenen ihraç limitlerini 

aşamaz. SPK düzenlemelerine göre;

• Halka açık şirketler için ihraç limiti öz kay-

naklarının 5 katı,

• Halka kapalı şirketler için ise öz kaynakları-

nın 3 katıdır.

Öte yandan, derecelendirme notuna sahip 

bankalar, finansal kuruluşlar, finansal kira-

lama, faktöring ve finansman şirketleri için 
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ihraç limitleri iki katı olarak uygulanır. Bu-

nun için, bu kuruluşların uzun vadeli dere-

celendirme notunun yatırım yapılabilir se-

viyenin en üst üç basamağı içinde olması 

gerekir. Bankaları ve finansal kuruluşların 

yurtdışındaki ihraçlarında hesaplanan ihraç 

limitlerinin yarısı oranında ek ihraç limiti ta-

nınabilir.

Tedavüldeki borçlanma araçları ile henüz 

satılmamış ihraç tavanı içindeki borçlanma 

araçlarının nominal tutarı limit hesaplanır-

ken indirim kalemi olarak dikkate alınır.

Konsolide finansal tablo hazırlayan şirket-

lerde ana ortaklığın öz kaynak tutarı dikka-

te alınır. Öte yandan, başka kamu kuruluşla-

rının regülasyonlarına da tabi olan şirketler 

için özel mevzuatlarında farklı ihraç limitleri 

belirlenmiş ise, eğer bu limitler daha yüksek 

ise SPK düzenlemelerindeki limitlere uyu-

lur. Aksi halde, hangi limitin uygulanacağı 

ihraççının sorumluluğunda olup, SPK duru-

mu ilgili kuruma bildirecektir.

Sermayesinin ve yasal yedek akçelerinin 

yarısı karşılıksız kalmış ihraççılar yurtiçinde 

halka arz veya tahsisli satış yoluyla borçlan-

ma aracı ihraç edemezler.

İhraç Limitinin Hesaplanmasında 
Esas Alınacak Finansal Tablolar

İhraç limitleri, SPK tarafından borsada iş-
lem gören ortaklıklar için belirlenen düzen-
lemelere göre hazırlanmış ve bağımsız de-
netimden geçmiş son hesap dönemine iliş-
kin yıllık finansal tablolar esas alınarak be-
lirlenir.

Öte yandan, en son ara dönem finansal tab-
lolarının özel bağımsız denetimden geçiril-
miş olması kaydıyla ihraç limiti hesabında 
kullanılabilir. Ancak, bu tabloya hesaplanan 
ihraç limiti, son yıllık finansal tabloya göre 
hesaplanandan düşük çıkarsa ara dönem 
tablosu esas alınmak zorundadır. 

Borçlanma Aracı İhracında “Yetkili 
Organ” ve İhraç Yetkisinin Devri

İhraç kararı almaya ilke olarak ihraççıların 
genel kurulları yetkilidir. Bununla şirketle-
rin esas sözleşmelerinde hüküm varsa bu 
yetki yönetim kuruluna devredilebilir. Öte 
yandan, genel kurul maksimum 15 aylık bir 
süre için ihraç yetkisini yönetim kuruluna 
devredebilir. Yönetim kurulunun ihraç ka-
rarında asgari olarak borçlanma tutarını, ih-
racın halka arz edilerek yahut edilmeksizin 
gerçekleştirileceği hususu yer almalıdır. Ay-

rıca, yönetim kurulunun genel kurul tarafın-

dan yetkilendirildiği hallerde yönetim kuru-

lu kararı ihraca ilişkin olarak her türlü hu-

susu içermelidir. Bu hususlar dışındaki hu-

susların belirlenmesi konusunda yetkili or-

gan, ihraççının başka bir organını yetkilen-

direbilir.

SPK’ya Başvuru

Yetkili organ kararından sonraki 1 yıl için-

de Tebliğ eklerinde satışın türüne göre be-

lirlenen belgelerle SPK’ya başvurulması ge-

rekir. İzahname ve İhraç Belgesi Tebliği uya-

rınca izahname geçerlilik süresi içinde ter-

tipler halinde yapılacak satışlarda her bir 

tertibin satışından önce SPK’dan onay alın-

ması gerekir.

Yurtiçindeki halka arz edilmeksizin yapıla-

cak satışlarda SPK’nın ihraç belgesi ona-

yından sonra, her bir tertipteki satış için 

MKK’ya başvurularak satış işlemleri yapılır. 

Yurtdışındaki satışlarda ise her bir tertip ih-

raç belgesinin SPK tarafından onaylanması 

aranmaktadır.

Garanti ve Kredi Derecelendirme

SPK, ihraççıların borçlanma araçlarından 

kaynaklanan ödeme yükümlülüklerinin yur-

Barış YALÇIN
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tiçinde yerleşik bir banka ya da bir başka tü-
zel kişi tarafından garanti edilmesini veya 
satışın sadece nitelikli yatırımcılara yapıl-
masını talep edebilir. Son dönemde SPK ta-
rafından banka garantisi istenen ihraçlarla 
karşılaşılmaktadır.

Borçlanma aracı ihraçlarında kredi derece-
lendirmesi zorunlu değildir. Ancak böyle bir 
derecelendirme var ise, nota mesnet belge-
lerin vade boyunca yıllık olarak güncellen-
mesi ve derecelendirme notunun da düzenli 
olarak ilgili SPK düzenlemelerine göre göz-
den geçirilmesi gerekir.

İhraçlarda SPK’ya ödenecek ücretler

Borçlanma aracı ihraçlarında SPK’ya borç-
lanma araçlarının ihraç değeri üzerinden 
(nominal değerinden aşağı olmamak üzere) 
ücret ödenir. Ücretin oranı aracın vadesine 
göre belirlenir. 

Vade Oran

179 günde kadar Onbinde 5

180-364 gün Onbinde 7

365-730 gün Binde 1

730 gün Binde 2

Tahvillerin vergilendirilmesi

Tam mükellef yatırımcılar ve Türkiye’de iş 
yeri veya daimi temsilci olan dar mükellef 
yatırımcılar açısından vergilendirme:

Tahvillerin vergilendirilmesi ihracın nere-
de olduğuna göre değişmektedir. Yurtdı-
şında ihraç edilmiş tahvillerde tam mükellef 
elde edeceği faiz gelirleri tahvillerin vadele-
rine göre %10, %7, %3 ve 0% oranlarında 
tevkifata tabidir.  Vadesi 5 yıl ve üzeri olan-
larda %0, vadesi 3 yıl ile 5 yıl arası olanlar-
da %3, vadesi 3 yıl ile 1 yıl arasında olanlar-
da %7 ve vadesi 1 yıla kadar olanlarda %10 
oranında tevkifat uygulanması gerekmekte-
dir. Tevkifatı ihraçcı yapmak ile sorumludur. 

Tahvillerin yurtiçinde ihraç edilmesi duru-
munda ise faiz ve alım satım geliri elde ede-
nin hukuki durumuna göre %10 veya %0 
oranında tevkifata tabi olacaktır. Tam mü-
kellef gerçek kişiler ile Tam mükellef ser-
maye şirketleri (Tam mükellef yatırım fon-
ları ve ortaklıkları dahil) dışındaki kurum-

sal yatırımcılar %10 tevkifata, Tam mükel-
lef sermaye şirketleri ise %0 oranında tevki-
fata tabi olacaktır. 

Tam mükellef gerçek kişiler tarafından yur-
tiçinde ihraç edilen tahvillerden elde edilen 
faiz ve alım satım gelirlerinde tevkifat nihai 
vergi olmakta iken, yurtdışında ihraç edilen-
lerden elde edilen alım satım veya faiz gelir-
leri ise yıllık beyan edilerek artan oranlı gelir 
vergisine tabidir. Gelir beyan edilirken belli 
istisnalar ve hadler dikkate alınması gerek-
mektedir. 

Tam mükellef kurumlarda ise ister yurtiçi 
olsun ister yurtdışı olsun, elde edilen faiz 
veya alım satım gelirleri veya tahvillerin ge-
çici ve kurumlar vergisi dönemlerinde de-
ğerleme gelirleri kurum kazancına dahil edi-
lir, ve geçmiş yıl mali zararı veya ilgili dö-
nemde mali zararı oluşmadığı sürece %20 
oranında kurumlar vergisine tabidir. Özel 
bir istisnası bulunmamaktadır. 

Gelir ve kurumlar vergisi dışında geliri elde 
edenin hukuki statüsüne göre dolaylı ver-
giler doğabilmektedir. Örneğin yatırımcı 
tam mükellef bir banka ise tahvil faizleri ih-
raç edildiği yer ve para cinsine göre değişe-
rek %1 veya %5 oranında banka ve muame-
le vergisine tabi olabilmektedir. Tahviller-
de tartışmalı konu ise Katma Değer Vergi-
si uygulamasıdır. Gelir İdaresinin son yıllar-
da verdiği bir mukteza’da kurumların tahvil-
lerden elde ettikleri faiz gelirleri üzerinden 
%18 oranında Katma Değer Vergisi hesap-
lanması gerektiğini belirtmiştir. Söz konusu 
görüşe katılmamakla birlikte tahvil ihraçla-
rında Katma Değer Vergisi hesaplanmadığı 
durumda bir eleştiri riski mevcuttur. 

Bu bölümde yapılan açıklamalar Türkiye’de 
işyeri veya daimi temsilcisi olan dar mükel-
lef yatırımcılar içinde geçerlidir.

Türkiye’de işyeri veya daimi temsilci olma-
yan Dar mükellef yatırımcılar açısından ver-
gilendirme:

Hem yurtiçinde hem de yurtdışında ihraç 
edilen tahvillerden elde edilen faiz gelirle-
rinde tevkifat nihai vergidir. Alım satım ka-
zanclarında ise yurtiçinde ihraç edilmiş ise, 
geliri elde edilenin hukuki durumuna göre 
tevkifat oranı belirlenecektir. Tam mükel-
lef sermaye şirketine benzeyen yabancı şir-
ketler ile Maliye’nin belirlediği ve Tam mü-
kellef yatırım fon ve ortaklıklarına benzeyen 

kurumsal yatırımcılar %0 oranında geriye 

kalanlar %10 oranında vergilenecektir. Yurt-

dışında ihraç edilen tahvillerin alım ve sa-

tımları beyan tabi değildir. 

Kurumsal yatırımcılar ile ticari olarak faali-

yette bulunan gerçek kişilerin elde ettikleri 

faiz gelirlerinde Gelir İdaresi’nin mukteza-

sı doğrultusunda sorumlu sıfatıyla Katma 

Değer Vergisi hesaplanması gerektiği iddia 

edilebilir.   

Prensipte başka dolaylı vergilerin doğma-

sı ihtimali olsa da, piyasa uygulamalarında 

genellikle doğmamaktadır. 

İhraçcı açısından vergilendirme:

İhraçcılar açısından ihraç sırasında oluşabi-

lecek önemli bir vergi yükü bulunmamak-

tadır. Zira ihraç ile ilgili kağıtlar harçlar ve 

damga vergisinden istisnadır. İhraç edildik-

ten sonra ihraçcının yapacağı ve tahakkuk 

edeceği faizler ile reeskont yoluyla hesap-

lanan faizler gider yazılabilmektedir. Fakat 

tahvili ortak veya ortakla ilişkili kişi alması 

durumunda transfer fiyatlaması ve örtülü 

kurallarına dikkat edilmelidir. l

Bekir Emre HAYKIR
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Aile anayasası
ve yasal çerçevesi

>> Aile şirketlerinin kurumsallaşabilmesi için sadece şir-
ketin işleyişine ilişkin kural ve prensipler yeterli olama-
makta, ailenin iç ilişkilerin kurumsallaşması ve aile üye-
lerinin şirket ile olan ilişkilerinin de kurumsallaşması ve 
çerçevesinin çizilmesi gerekmekte. TKYD Yönetim Kurulu 
Üyesi Avukat Aydın Buğra İLTER, makalesinde Aile Ana-
yasası konusunu yasal çerçeve perspektifinden ele alıyor.

Av. Aydın Buğra İLTER
TKYD Yönetim Kurulu Üyesi

Bu makale TKYD'nin Kurumsal Yönetim 
Dergisi'nin 21. sayısında yayınlanmıştır.
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Aydın Buğra İLTER

Dokuz Eylül Hukuk Üniversitesi Hukuk 
Fakültesi’nden 1999 yılından mezun 
olmuştur. İLTER, Turan & Argun 
Hukuk Bürosu’nun ortağıdır ve İzmir 
Barosu’na kayıtlı olarak avukatlık 
yapmaktadır. Mesleğinin icrası 
sırasında ekonomi hukuku, özel hukuk 
ve işletme alanlarında yüksek lisans 
programlarına katılmıştır.

Sınai ve ticaret şirketlerine 
kurumsal müşavirlik hizmetleri 
konusunda faaliyet göstermektedir 
ve ağırlıklı olarak otomotiv, inşaat ve 
gayrimenkul endüstrilerine hizmet 
vermektedir. Türkiye Kurumsal 
Yönetim Derneği, Ege Genç 
İşadamları Derneği, Aile İşletmeleri 
Derneği, ICC Türkiye Milli Komitesi ve 
DEİK üyesidir.

A ile şirketleri kurumsallaşma serüven-
leri içerisinde ailenin yönetilmesi, ai-
lenin temel değerleri, misyon ve viz-

yonu ile sosyal sorumlulukları, aile üyeliği 
ve şirket ortaklığı ilişkilerinin düzenlenme-
si, hissedar olunmasına ilişkin koşullar, his-
se devri ve satışlarına ilişkin kurallar, gele-
cekteki aile başkanı ve şirket yöneticilerinin 
yetiştirilmesi ve seçilmesi, aile üyeleri ara-
sında iş ile ilgili veya iş dışında çıkabilecek 
uyuşmazlıkların çözümü, aile üyelerinin aile 
şirketleri içerisinde istihdamı ve ücret poli-
tikaları, ailenin yeni iş ve yatırımlara girme-
si ile ilgili kurallar, aile anayasasına aykırı 
eylemlere ilişkin yaptırımlar, aile serveti-
nin yönetimi ve her ailenin öznel durumuna 
uygun sair hususları düzenlemek amacı ile 
aile anayasaları oluşturmaktadırlar.

Aile şirketlerinin kurumsallaşabilmesi için 
sadece şirketin işleyişine ilişkin kural ve 
prensipler yeterli olamamakta, ailenin iç 
ilişkilerin kurumsallaşması ve aile üyele-
rinin şirket ile olan ilişkilerinin de kurum-
sallaşması ve çerçevesinin çizilmesi gerek-
mektedir. Dolayısı ile aile anayasası, ku-
rumsal bir aile şirketine giden yoldaki te-
mel adımları düzenlemektedir. Şirket için-
de oluşturulacak kurumsal işleyişin ailenin 
geneline ve aile ile şirket ilişkilerine sirayet 
edememesi durumunda aile içinde çıkabile-
cek uyuşmazlıklar şirketin geleceği ve beka-
sını etkilemektedir.

Ailenin bir işletmeye veya şirkete sahip ol-
maması durumunda dahi, aile ilişkilerinin 
düzenlenmesi ve aile varlıklarının yönetil-
mesine ilişkin hususların aile anayasası ile 
düzenlenmesinin faydalarından söz etmek 
mümkündür.

Aile anayasaları, hukuki metinlerin ötesinde 
ilgili aile üyeleri açısından sosyal mutaba-
kat metinleridir. Bu sebeple aile üyeleri içe-
risinden oluşturulacak çalışma gruplarının 
katılımı olmaksızın, üzerinde uzun tartışma 

ve değerlendirmeler yapılmaksızın aile üye-
leri açısından aidiyet hissi uyandırmayacak 
ve aile açısından uygulanabilir metinler ol-
mayacaktır. Bu nedenle sadece hukukçular 
ve danışmanlar tarafından, masa başında 
oluşturulacak metinlerin yaşayan, uygula-
nabilir ve uzun soluklu metinler olmayaca-
ğı muhakkaktır.

Yazımız kapsamında, aile anayasasının ge-
nel olarak hukuktaki yeri ve şirketler huku-
ku kapsamındaki yansımalarından bahse-
dilmeye çalışılacaktır.

Genel Olarak Aile Anayasasının
Türk Hukukundaki Yeri

Aile anayasası olarak adlandırılan sözleşme 
ve metinler, Türk hukukunda düzenlenmiş 
tipik sözleşmeler arasında yer almamakta-
dır. Bu nedenle Borçlar Hukuku’nun sözleş-
me serbestisi ilkesi kapsamında değerlendi-
rilecek atipik sözleşme ve hukuki metinler-
dir.

Sözleşmeye taraf olmayan aile üyeleri ve 
aile şirketi paydaşları açısından bağlayıcılı-
ğı olmayan aile anayasaları, altına imza ko-
yanların oluşturduğu bir borç sözleşmesi 
niteliğindedir.

Sözleşme serbestisi prensipleri çerçevesin-
de yapılan aile anayasası için bir şekil şartı 
aranmamaktadır. Bununla birlikte genel uy-
gulama ve ispat açısından aile anayasaları 
yazılı olarak yapılmaktadır. Sözleşmenin ta-
rafları aile şirketinde paydaş olsun veya ol-
masın en geniş kapsamda tüm aile üyele-
ridir.

Dolayısı ile altına imza koyanlar açısından 
geçerli ve bağlayıcı metinler olmakla birlik-
te, aile anayasasını imzalamayan aile birey-
leri, aile anayasasının oluşturulmasından 
sonraki nesiller ve aile şirketi açısından hu-
kuki bir bağlayıcılık söz konusu olmamakta-
dır.

>> Aile şirketlerinin kurumsallaşabilmesi için sadece şirketin iş-
leyişine ilişkin kural ve prensipler yeterli olamamakta, ailenin iç 
ilişkilerin kurumsallaşması ve aile üyelerinin şirket ile olan ilişki-
lerinin de kurumsallaşması ve çerçevesinin çizilmesi gerekmek-
tedir.   
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Bu nedenle aile anayasasının hukuki bağla-
yıcılığından ziyade, tüm aile tarafından ka-
bul görmüş ve gelecek kuşaklar açısından 
empoze edilmesi beklenen bir sosyal mu-
tabakat metni olması hususu öne çıkmak-
tadır.

Şirketler Hukuku Açısından Aile Anayasası

Aile anayasasının, sözleşmeye taraf olma-
yan ortaklık açısından doğrudan bir hukuki 
etkisi bulunmamaktadır. Hukuken bir borç 
sözleşmesi olduğu için, sözleşmelerin nis-
biliği ilkesinden hareketle sadece sözleşme-
nin tarafları açısından geçerli olacak ve ta-
raflarına karşı ileri sürülebilecektir.

Hissedarlar sözleşmesinde olduğu gibi, aile 
anayasasında da şirket hukuki metinin bir 
tarafı ve imzacısı olmadığından, ihlal duru-
munda şirket açısından ifa, icra ve dava edi-
lebilir bir hukuki uyuşmazlık söz konusu ol-
mayacaktır. Ancak aile anayasasına imza 
koyan aile üyelerinin, anlaşmaya aykırı ha- 
reket eden aile üyesinden/şirket ortağından 
hukuki talep ve kararlaştırılmış ise cezai şart 
istemesi gündeme gelebilecektir.

Aile anayasasının şirket açısından bağlayıcı 
ve hükümlerinin şirketler hukuku anlamın-
da icra edilebilir hale gelmesi için şirket ana 
sözleşmesinin mümkün olduğu çerçevede 

paralel hükümler ile desteklenmesi ve para-
lel hükümler ile hissedar olan ve olacak aile 
üyeleri tarafından imzalanacak bir hissedar-
lar sözleşmesi ile tamamlanması uygun gö-
rülmektedir.

Aile anayasası hükümleri ile paralel ana 
sözleşme ve hissedarlar sözleşmeleri oluş-
turulması ile ilgili olarak 6102 sayılı Türk Ti-
caret Kanunu kapsamında durum aşağıda 
irdelenmiştir.

A. Anonim Şirketler Açısından

Anonim şirketlerde esas sözleşme, şekli ve 
maddi hükümler olmak üzere iki tür hüküm 
grubu içermektedir. Şekli hükümler organ-
ların oluşumu ile ilgili ve mutlak zorunlu ni-
telik taşımaktadırlar. Maddi hükümler ise 
şirketin kurucuları ve pay sahipleri arasın-
daki ilişkileri düzenlemektedir.

TTK’nun 340. maddesi uyarınca, esas söz-
leşme kanunun anonim şirketlere ilişkin 
hükümlerinden ancak kanunda bu husus-
ta açıkça izin verilmişse sapabilir. Anılan 
hüküm kısıtlayıcı bir ifade içerse de, kanu-
nun diğer hükümleri incelendiğinde bir çok 
madde ile ilgili özel düzenleme yapabilme 
imkanının kanun tarafından tanındığı görül-
mektedir. Ayrıca 340. maddenin gerekçesin-
de, kanun ve ilgili maddenin lafzından sa-
pabilme imkanının açıkça anlaşılmadığı du-
rumlarda dahi, amaca uygun düşen, meto-
dolojiye aykırı olmayan, tatmin edici gerek-
çelere dayanan, sonuçları adil olan ve men-
faatler dengesini gözeten yorumlarla ta-
mamlayıcı düzenlemeler yapılabileceği ka-
bul edilebilecektir.

Bununla birlikte, anonim şirketlerde 
TTK’nun 480. maddesinde vücut bulan “tek 
borç” ilkesinin de irdelenmesi gerekecek-
tir. İlgili madde hükmü uyarınca kanunda 
öngörülen istisnalar dışında, esas sözleş-
meyle pay sahibine pay bedelini veya pa-
yın itibari değerini aşan primi ifa dışında 
borç yüklenemez. Tek borç ilkesi anonim 
şirketlerdeki sermaye ile sınırlı sorumlulu-
ğun bir uzantısı olarak yapılan bir düzenle-
medir. Tek borç ilkesi ile esas sözleşme dü-
zeni egemen kılınmaya, borçlar hukuku söz-
leşmeleriyle oluşturulabilecek yan düze-
nin esas sözleşme düzenini ortadan kaldır-
masına sınırsız bir şekilde izin verilmemesi 
amaçlanmaktadır.

Tek borç ilkesi paydaşın ortaklığa olan bor-
cunun sınırını çizmektedir. Tek borç ilkesine 
aykırı olabilecek yan düzen niteliğinde aile 
anayasası hükümlerinin ortaklık hukuku açı-
sından geçerli olmayacak olsa dahi, taraflar 
arasında yüklenilen bu edimlerin ifası iste-
nebilecek fakat edimlerin ifası için anonim 
şirkete başvurmak bir sonuç doğurmayabi-
lecektir.

480. maddenin gerekçesi incelendiğinde, 

>> Aile anayasasının, sözleşmeye taraf olmayan ortaklık açısın-
dan doğrudan bir hukuki etkisi bulunmamaktadır. Hukuken bir 
borç sözleşmesi olduğu için, sözleşmelerin nisbiliği ilkesinden 
hareketle sadece sözleşmenin tarafları açısından geçerli olacak 
ve taraflarına karşı ileri sürülebilecektir.
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yan düzene örnek olarak hissedarlar söz-
leşmesi verilmekte, bir sermaye birliği olan 
anonim şirketlerde güçlü ortağın gücünü 
empoze edeceği imkanların yaratılmasın-
dan uzak durulması gerekliliği ifade edil-
mektedir. Bununla birlikte aile anayasası 
ve içeriği hükümler ile şirketler hukuku an-
lamında yapılmak istenen hakim ortağın 
gücünü artırmak veya bir zümreye imtiyaz 
yaratmak değil, aile şirketi içerisinde aile si- 
nerjisinin dağılmasını önlemek ve aile bir-
liğini daim kılacak kurallar bütününü oluş-
turmaktır.

B. limited Şirketler Açısından

Limited şirketlerde de kurucular veya pay 
sahipleri şirket sözleşmesinde emredici ku-
rallara aykırı olmamaları şartıyla özel dü-
zenlemeler yapabilmektedirler. Şirket söz-
leşmesinde öngörülmeyen aile anayasa-
sı veya pay sahipleri sözleşmesi düzenle-
meleri anonim şirketler de olduğu gibi limi-
ted şirketlerde de, şirketler hukuku yönün-

den ve şirket açısından bağlayıcı olmaya-

caktır. Ancak bir borçlar hukuku sözleşme-

si hükümlerini doğuracaktır.

Şirket sözleşmesinde kanunda açıkça izin 

verilmesi durumunda Türk Ticaret Kanu-

nunda belirtilen düzenlemelerden ayrık dü-

zenlemeler yapılabilecektir.

Belirtmek gerekir ki, limited şirketlerde ano-

nim şirketlerde yer alan “tek borç” ilkesi yer 

almamaktadır. Limited şirketlerde serma-

ye şirketi olsa dahi, anonim şirketlere naza-

ran sermaye birliği yapan ortakların şahsi-

yeti ön plana çıkartıldığından, yan yüküm-

lülükler getirilebileceği zımni olarak düzen-

lenmiş olmaktadır.

TTK’nun 587. maddesi limited şirketlerde, 

imtiyaz, ek yükümlülük ve yan edim yüküm-

lülükleri ile payların devredilmesi durumun-

da önerilmeye muhatap olma gibi konular-

da düzenleme yapma imkanı tanıdığından 

aile anayasası veya hissedarlar sözleşme-

leri ile getirilen düzenlemelerin ana sözleş-
meye yansıtılması anonim şirketlere kıya-
sen daha elverişlidir.

Bu nedenle aile şirketlerinin ve hissedarlık 
yapılarının organize edilmesinde, çatı şirket 
vazifesi yapacak olan şirketlerin, hisse dev-
ri durumunda yaşanabilecek vergisel deza-
vantajlar göz ardı edildiğinde, limited şirket 
olarak tercih edilebileceği sonucunu doğur-
maktadır.

Sonuç

Aile anayasaları şirketler hukuku anlamın-
da düzenlenmiş ve şirketin taraf olduğu bir 
sözleşme tipi olmamakla, şirket açısından 
doğrudan icra edilebilir ve şirkete karşı ta-
lep hakkı oluşturacak metinler değildir.

Aile anayasası hükümlerinin şirket ile ilgili 
düzenlemelerine aykırı davranan ortak aley-
hine tazminat ve düzenlenmiş ise cezai şart 
talep hakkı doğurabilecektir.
• Aile anayasası hükümlerinin tabanının ya-

yılması ve gerek diğer imzacılara gerekse 
şirkete karşı uygulama imkanlarının artırı-
labilmesi için;

• Aile anayasalarının hukuki metinlerden zi-
yade ilgili aile açısında sosyal mutabakat 
metinleri olarak kabul edilmesi,

• Aile anayasasında düzenlenen hükümle-
rin kanunun izin verdiği şekilde ve ölçüde 
esas sözleşme hükmü haline getirilmesi,

• Aile anayasası ile paralel hükümleri ve de-
taylarını içeren hissedarlar sözleşmesinin 
oluşturulması ve hissedar olan veya ola-
cak aile üyelerine imzalatılması,

• Aile anayasası ve hissedarlar sözleşmesi 
içerisine, aykırı hareket eden kişi/aile üye-
leri ile ilgili yaptırımların kararlaştırılması-
nın,

değerlendirilmesi uygun olacaktır. l

>> Sözleşmeye taraf olmayan 
aile üyeleri ve aile şirketi pay-
daşları açısından bağlayıcılığı 
olmayan aile anayasaları, altı-
na imza koyanların oluşturdu-
ğu bir borç sözleşmesi niteli-
ğindedir.
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Türk Ticaret Kanunu'na 
uyum sürecinde hangi 
noktadasınız?

Av. Duygu TURGUT
Esin Avukatlık Ortaklığı

>> 01 Temmuz 2012 tarihinde 6102 sayılı yeni Türk Ticaret Kanunu'nun 
("TTK") yürürlüğe girmesi ile birlikte ticari hayata bir çok yeni düzenleme 
girmiştir. Her ne kadar TTK'ya uyum için belirli süreler tanınmışsa da,  
tanınan süreler 2014 yılı içinde sona ereceğinden, uyum sürecinde deyim 
yerindeyse şirketler için yumurta kapıya dayanmıştır. Bu sebeple bu ayki 
yazımızda Şirketlerin TTK'ya uyum sağlamak adına gerçekleştirmesi 
gerekenler ele alınmış olup bunların dikkatle incelenerek, gerekliliklerin 
süreleri içinde yerine getirilmesi önerilmektedir.
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H er birey hukukun varlığını yaşamın 

her anında ve alanında hisseder. So-

mut kanun hükümlerinin gerek sos-

yal gerekse iş hayatımıza yansımalarını ba-

zen kolaylıkla görürüz, bazen de biz fark et-

meden hayatımızın bir parçası olmaya de-

vam ederler. Bu anlamda, bazı kanuni de-

ğişiklikler hayatımızı doğrudan etkiler ve 

bireyleri bu yeni düzene uyum sağlamaya 

zorlar. 01 Temmuz 2012 tarihinde 6102 sayı-

lı yeni Türk Ticaret Kanunu’nun (“TTK”) yü-

rürlüğe girmesi ile birlikte ticari hayata bir 

çok yeni düzenleme girmiştir. Her ne kadar 

TTK’ya uyum için belirli süreler tanınmış-

sa da,  tanınan süreler 2014 yılı içinde sona 

ereceğinden, uyum sürecinde deyim yerin-

deyse şirketler için yumurta kapıya dayan-

mıştır. Bu sebeple bu ayki yazımızda Şirket-

lerin TTK’ya uyum sağlamak adına gerçek-

leştirmesi gerekenler ele alınmış olup bun-

ların dikkatle incelenerek, gerekliliklerin sü-

releri içinde yerine getirilmesi önerilmekte-

dir.

Genel Kurul Toplantıları

TTK uyarınca anonim şirketler ve limited 

şirketlerin yıllık olağan genel kurul toplan-

tıları her faaliyet dönemi sonundan itiba-

ren üç ay içinde yapılmalıdır. Çoğu şirke-

tin faaliyet dönemi sonu 31 Aralık olduğu 

göz önünde tutulursa, 31 Mart 2014 tarihi-

ne kadar olağan genel kurul toplantılarının 

gerçekleştirilmiş olması gerekmektedir.  Bu 

kapsamda anonim şirketlerin genel kurul 

toplantılarına ilişkin bir iç yönerge hazırla-

ması ve bu içtüzüğün genel kurulun onayın-

dan sonra yürürlüğe koyması TTK ile getiri-

len önemli yeniliklerdendir. 

Ayrıca TTK öncesi dönemde limited şirket-
ler için olağan genel kurul toplama zorunlu-
luğu yokken, artık bu şirketlerin de olağan 
genel kurul toplantısı yapması hüküm altı-
na alınmıştır.

Esas Sözleşme 

Şirketlerin, TTK ile uyumlu olmayan esas 
sözleşme hükümlerini uyumlulaştırmak 
için son tarih 1 Temmuz 2014’ tür.  Yuka-
rıda bahsedildiği üzere toplanması gere-
ken olağan genel kurul toplantısında, TTK 
kapsamında yapılması gereken esas söz-
leşme değişikliklerini genel kurulun onayı-
na sunmak mümkün olacaktır. Zira aksi hal-
de, esas sözleşmede yer alan ve TTK uya-
rınca çelişki yaratan hüküm geçersiz kabul 
edilerek bunun yerine TTK’nın ilgili hüküm-
leri uygulanacaktır. 

Şirketin esas sözleşmesinin kanuni düzen-
lemeye bırakılması her ne kadar mümkün 
olsa da, şirketin yönetimsel ve operasyonel 
özellikleri dikkate alınarak, şirket dinamikle-
rine uygun hükümler düzenlenmesi ve ka-
nunda tanınmış olan elektronik genel ku-
rul ve yönetim kurulu toplantıları, yönetim 
kurulunun esas sözleşmeye eklenecek bir 
madde ile yetki devri gerçekleştirebilmesi 
ve böylelikle yönetimdeki sorumluluğun il-
gili kişilere dağıtılabilmesi gibi önemli im-
kanlardan faydalanılması daha yerinde ola-
caktır.

Asgari Sermaye Miktarı

TTK hükümlerine göre esas sermaye sis-
temini kabul etmiş olan anonim şirketlerin 
sermayesi en az 50,000 TL;  kayıtlı sermaye 
sistemini kabul etmiş olan anonim şirketle-

rin ise sermayesinin en az 100 bin TL olma-

sı gerekmektedir. Limited şirketlerin ise ser-

mayeleri minimum 10 bin TL olmalıdır. 

TTK anonim ve limited şirketler için eski ka-

nun döneminde öngörülen asgari sermaye 

miktarını artırmıştır. Sermaye tutarları bu li-

mitin altında kalan şirketler 14 Şubat 2014 

tarihine kadar sermayelerini bu miktarlara 

uygun olarak artırmış olmalıdırlar.

Ticaret Sicili tarafından yapılan ihtara rağ-

men 14 Nisan 2014’e kadar mevcut serma-

yelerini bu rakamlara çekmeyen şirketler 

münfesih sayılacaktır. Bu anlamda serma-

yesi gerekli miktarında altında olan şirket-

lere Gümrük ve Ticaret Bakanlığı tarafından 

iki aylık “son bir şans” tanındığını söylemek 

mümkündür. 

Ticari Defterler

Gümrük ve Ticaret Bakanlığı’nın Ticari Def-

terlere ilişkin Tebliği uyarınca yeni faaliyet 

yılına ait yevmiye defteri, defter-i kebir, en-

vanter ve yönetim kurulu karar defterlerinin 

açılış onayları, defterlerin kullanılacağı mali 

yılın ilk ayından önceki ayın sonuna kadar 

yapılmalıdır. 

Bu defterlerin yeterli sayfa numaralarına 

sahip olması durumunda açılış tasdiki yeni 

mali yılın ilk ayında yenilenebilir. Pay Def-

teri ve Genel Kurul Toplantı ve Müzakere 

Duygu TURGUT

>> Şirketlerin, TTK ile uyumlu olmayan esas sözleşme 
hükümlerini uyumlulaştırmak için son tarih 1 Temmuz 2014’tür.  
Toplanması gereken olağan genel kurul toplantısında, TTK 
kapsamında yapılması gereken esas sözleşme değişikliklerini 
genel kurulun onayına sunmak mümkün olacaktır. Zira aksi 
halde, esas sözleşmede yer alan ve TTK uyarınca çelişki yaratan 
hüküm geçersiz kabul edilerek bunun yerine TTK’nın ilgili 
hükümleri uygulanacaktır. 
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Defterleriyse yeterli sayfa sayısına sahip ise 
herhangi bir işleme gerek kalmaksızın yeni 
mali yıl döneminde de kullanılabilir.

Yönetim Kurulu Karar Defteri ile yevmi-
ye Defteri için kapanış tasdiki sırasıyla yeni 
mali yılın ilk ayının bitiminden önce ve altın-
cı ayının bitiminden önce gerçekleşmelidir.

Doğrudan Yabancı Yatırımlar Kanuna tabi 
olan şirketler, 20.08.2003 tarihinde 25205 
sayılı Resmi Gazete ‘de yayınlanan Doğru-
dan Yabancı Yatırımlar Kanunu Uygulama 
Yönetmeliği’nin EK-1’inde bulunan önce-
ki yıla ait faaliyet raporlarını her yıl 31 Ma-
yıs tarihine kadar Ekonomi Bakanlığı’na bil-
dirmelidirler. Benzer şekilde irtibat bürola-
rı da yıllık faaliyet bildirim formunu doldu-
rup her yıl 31 Mayıs tarihine kadar Ekonomi 
Bakanlığı’na sunmalıdırlar. 

Yeni TTK’ da öngörülen hükümlere uygun 
davranmayan şirketlere uygulanacak yap-
tırımlar

TTK’nın Geçici 7-(1)-(d) Maddesi uyarınca, 
anonim şirketlerin genel kurulları birbirini 
takip eden beş yıl boyunca toplanmaz ise, 
anonim şirket tasfiye edilecek ve kayıtları 
Ticaret Sicilinden terkin edilecektir.

Sermayelerini kanununda öngörülen asga-
ri seviyelere 14 Nisan 2014 tarihinden önce 
uygun hale getirmeyen anonim ve limited 
şirketler de münfesih sayılacak ve kayıtları 

Ticaret Sicilinden silinecektir.

TTK 562/(6) Maddesi uyarınca şirketin ti-
cari defterlerinin kanunda öngörülen yasal 
gereklere uygun olarak tutulmaması duru-
munda, sorumlu kişilere adli para cezası ve-
rilebilir.

Son olarak, Doğrudan Yabancı Yatırımlar 
Kanunu Uygulama Yönetmeliği ‘nin 8-(d) 
Maddesi uyarınca Ekonomi Bakanlığı’na yıl-
lık faaliyet raporlarını bildirmeyen irtibat 
bürolarının faaliyet ruhsatları iptal edilebi-
lecektir. İrtibat bürolarının yıllık faaliyet ra-
porlarını 31 Mayıs tarihinden önce bildirme-
meleri halinde faaliyet ruhsatlarının süresi 
uzatılmayacaktır.

“Yapılacaklar Listesi”

• Mali yılları 31 Aralık tarihinde biten ano-
nim ve limited şirketlerin genel kurullarını 
31 Mart 2014 tarihine kadar toplanmalıdır.

• Anonim şirketlerin genel kurulları çağrı-
sız olarak toplanabilmektedir. Pay sahip-

leri, hazır bulunamayacakları toplantılara, 

noter onaylı bir vekâletname vererek tem-

silen katılabilmektedirler. Dolayısıyla, tüm 

pay sahipleri asaleten ya da vekaleten ge-

nel kurul toplantısına katılım sağladıkları 

takdirde, pay sahiplerine bildirim yapmak 

için gerekli olan 15 günlük çağrı süresin-

den kaçınmak mümkündür.

• Limited şirket genel kurulları fiilen toplan-

madan kararın ortaklar arasında elden do-

laştırılması yoluyla da gerçekleştirilebilir. 

Bu yöntem vekaletname ihtiyacını orta-

dan kaldırmaktadır. 

• Esas sözleşmeleri Türk Ticaret Kanunuyla 

uyumlu olmayan şirketlerin genel kurulla-

rında gerekli değişiklikleri yapması gerek-

mekte ve esas sözleşme uyumlaştırması-

nın Temmuz 2014’ten önce tamamlanma-

sı gerekmektedir.

• Tüm şirketler, ticari defterlerinin açılış ve 

kapanış işlemlerini gerçekleştirmelidirler. 

• Yabancı yatırım vasfına sahip irtibat ofis-

leri ve şirketler, şirketin sermayesine ve 

faaliyetlerine ilişkin bilgileri içeren yıllık 

bildirim formunu her yıl 31 Mayıs tarihin-

den önce Ekonomi Bakanlığına sunmalı-

dırlar. 

Sonuç

Türk Ticaret Kanunu hükümlerinin tama-

mının 2014 yılında yürürlüğe girmesiyle, 

Türk şirketleri ve irtibat ofisleri kanuna ve 

TTK ve ilgili mevzuata uyum sağlamak du-

rumundadır. Şirketlerin sürekliliğini sağla-

yacak konuların çoğu tek bir genel kurul ile 

çözümlenebilir. Uyum süreciyle ilgili özel-

likle sermaye artırımı yapmak zorunda olan 

şirketler için zaman son derece azalmış du-

rumdadır. Ancak yine de gerçekleştirilecek 

hızlı eylemlerle şirketinizin ve/veya irtibat 

ofislerinizin faaliyetlerini TTK hükümlerine 

uygun olarak sürdürmelerini sağlayabilir-

siniz. l

>> TTK hükümlerine göre esas sermaye sistemini kabul etmiş 
olan anonim şirketlerin sermayesi en az 50,000 TL;  kayıtlı 
sermaye sistemini kabul etmiş olan anonim şirketlerin ise 
sermayesinin en az 100,000 TL olması gerekmektedir. Limited 
şirketlerin ise sermayeleri minimum 10,000 TL olmalıdır. 
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Ceylan Araç Kiralama

Firmanızın kuruluş tarihinden ve vermiş 
olduğunuz hizmetlerden bahseder misi-
niz?

2 012 yılında İzmir Alsancak’da araç 
kiralayarak faaliyetine başlayan 
şirketimiz, kısa zamanda sektörde 

kendine istikrarlı bir yol çizerek müşte-
rilerinin güvenini kazanmıştır. Sektörde 
hızla göstermiş olduğu başarıyı sürdü-
rerek, 2013 yılının Temmuz ayında açı-
lan İzmir Gaziemir şubesi ile de hizmet-
lerini kusursuz bir şekilde sunmaya de-
vam etmektedir. 2014 yılına kurumsal-
laşma yolunda büyük bir adımla başla-
yan şirketimiz TOKKDER bünyesine da-
hil oldu.

Bu başarıların temelinde; Ceylan Araç 
Kiralama olarak, her koşulda müşte-
ri memnuniyetini ön planda tutan bir 
yaklaşım benimsemiş olduğumuz yat-
maktadır. Bu yaklaşımla müşterilerimize 
araç kiralamada güvenilir adres olduğu-
muzu göstermekteyiz. 

Türkiye’nin ve hatta dünyanın her ye-
rinden edindiğimiz dostluklarımız da bu 
amacı itinayla yerine getirdiğimizin gös-
tergesidir.

Şirketimiz, sektörün tecrübeli isimleri-
ni ve seçkin bir portföyü müşterilerimiz 
için bir araya getirmiştir. Son model ve 
yetkili servis bakımlı araçlarımızla kesin-
tisiz olarak müşterilerimizin araç ihtiyaç-
larını karşılamak en büyük temennimiz-
dir.

Çalışma ilkelerimiz olarak doğru müşte-
riye, doğru araç, uygun fiyat ve yüksek 
memnuniyet üzerine odaklanmaktayız. 
Tüm müşterilerimizin ihtiyaçlarını dinli-
yor ve olası en uygun alternatifi sunmak 
için çalışıyoruz.

Ceylan Araç Kiralama olarak müşterile-

rimizin amacına ve talebine uygun,  genç 
araç filomuzla günlük ve operasyonel araç 
kiralama yapmaktayız.

Ceylan Araç Kiralama; konusunda uzman, 
deneyimli ve özel eğitimli sürücülerimiz ile 
son model VIP araçlarımızla müşterilerimi-
zin özellikle havaalanı ve otel transferlerini 
gerçekleştiriyoruz.  Şehir içi cazibe ve kong-
re merkezlerine;  birbirinden meşhur resto-
ranlara, gece kulüplerine, tatil beldelerine 
ve kendilerinin çizeceği rota ile müşterileri-
mizi istediği noktaya en konforlu ve güvenli 
şekilde transfer hizmeti veriyoruz.  

Ayrıca  araç kiralama hizmetimizin yanı sıra 
günlük ve filo motosiklet kiralama hizme-
ti de vermekteyiz. Bu yönüyle İzmir’de ara-
nan ve tek firma olma özelliğini hala elimiz-
de tutmaktayız.

Bunların yanı sıra sektörde hızla göstermiş 
olduğumuz bu başarıları sürdürerek, değer-
li müşterilerimizden gelen talepler doğrul-
tusunda İzmir Gaziemir Otokent mevkiin-
de Tuğsey Otomotiv olarak 2. El Alım-Satım 
hizmeti de vermekteyiz. Güler yüzlü ve ala-
nında uzman eğitimli satış ve teknik servis 
personelimizle müşterilerimizin güvenleri-
ni kazanarak bugünlere geldiğimizi ve sek-
törde önemli bir yer edindiğimizi düşünü-
yoruz. Amacımız müşterilerimizin bizlerden 
sağladığı hizmetten maksimum seviyede 
memnun olmalarıdır.

Firmanızın araç parkından ve hizmet ver-
miş olduğunuz bölgelerden bahseder mi-
siniz?

Günlük ve filo araç kiralamada sektörün de 
tercih ettiği kendini kanıtlamış markaları 
tercih etmekteyiz. Araç parkımızda ağırlıklı 
olarak Mercedes, Volkswagen, Renault, Pe-
ugeot, Fiat, Opel markaları ile iş birliği için-
deyiz. Araçlarımızın yetkili servislerinde dü-
zenli olarak bakım takibini yapıyoruz. Las-

tik değişimlerinde anlaşmalı olduğumuz 
Bridgestone ve Lassa markaları ile çalı-
şıyoruz. Motosiklet kiralama hizmetimi-
zi Honda marka motosikletler ile gerçek-
leştirmekteyiz. Transferlerde en çok ter-
cih edilen Mercedes Vito ve Viano araç-
larımızla müşterilerimizin ihtiyaçlarına 
cevap veriyoruz.

Firmanızın ortaklık yapısı hakkında bilgi 
verebilir misiniz?

İşlerimizi iki ortak olarak yürütmekte-
yiz. Satış ve pazarlama alanında uzman 
olan ortağım Onur Seyrek ikinci el satış 
ve pazarlamanın yönetiminde bulunup 
araç kiralama hizmetleri yönetimini ben 
üstlenmekteyim.

Firmanızın hedeflerinden ve TOKKDER 
üyesi olmanızın nedenleri nelerdir?

Biz her işe başlarken, o işi gerçekten de 
kurumsal kimlikle yapmaya özen gös-
termekteyiz. Bunun ilk şartı olarak da 
TOKKDER etik kurallarına uygun şekilde 
çalışıp derneğe üye olmamız gerektiği-
ne kanaat getirdik.l

Nazım Ceylan TUĞAY
Tuğsey Turizm
Yönetim Kurulu Üyesi



62

TOKKDER ÜYELERİ>>

MART-NİSAN 2014 I SAYI 73

A
2 M TOURISM
Ansera İş Merkezi Portakal Çiçeği Sk. 
No: 17/127-128-129 06540 Çankaya/Ankara 
Tel: (0312) 442 70 70 • Faks: (0312) 442 70 72 
www.2m.com.tr • 2m@2m.com.tr 
turan@2m.com.tr • sturan@2m.com.tr 
İstanbul 
Tel: (0212) 259 33 64 • Faks: (0212) 259 29 18

ACARSAN FİLO KİRALAMA 
Acarsan Audi Plaza Aydınlar Mah. Durdu Yetkin 
Şekerci Cad. No:7  Şehitkâmil  / GAZİANTEP
Tel: (0342) 241 02 24 • Faks: (0342) 241 05 14
filokiralama@acarsan.com.tr
www.acarsanfilokiralama.com.tr

AFFİKS OTOMOTİV ORGANİZASYON 
SAN.TİC.LTD.ŞTİ.
Eski Büyükdere Cad. No.17 4.Levent/İstanbul 
Tel: (0212) 444 05 47 • Faks: (0212) 269 57 57 
www.affix.com.tr • info@affix.com.tr

AIR RENT A CAR
Aktif İriyıl Otomotiv İnşaat Turizm
Ticaret ve San. Ltd. Şti.
Bulgurlu Mah. Libadiye Cad. No:24 Üsküdar-İstanbul
Tel: 444 5 508 • Rez : (216) 505 5 505
Fax: (216) 428 92 43 
www.airrentacar.com.tr

ALD AUTOMOTIVE
Rüzgarlıbahçe Mah. Kavak Sok. Kavacık Ticaret 
Merkezi B Blok No:18 34805 Kavacık
Beykoz/ İstanbul
www. aldautomotive.com.tr
ald.tr@aldautomotive.com 
Tel: (0216) 538 10 00 • Faks: (0216) 413 20 00

ALMİRA CAR RENTAL SERVICES
Dünya Ticaret Merkezi A1 Blok No:394 
Bakırköy-İstanbul
Tel: 444 22 56 fax: 02126294850
www.almiracars.com.tr • www.holidayautos.com.tr
info@almiracars.com.tr
Antalya
Tel: (0242) 463 20 60
Ankara
Tel: 444 22 56
Adana
Tel: 444 22 56
Bodrum Havalimanı
Tel: 444 22 56 
Bodrum
Tel: (0252) 316 80 48
Dalaman Havalimanı
Tel: 444 22 56
İstanbul Atatürk Havalimanı
Tel: 444 22 56
İstanbul Sabiha GökÇen Havalimanı
Tel: (0216) 685 11 60
İzmir Havalimanı
Tel: 444 22 56
Ayvalık
Tel: 444 22 56
Marmaris
Tel: 444 22 56
Mersin
Tel: 444 22 56
Şanlıurfa
Tel: 444 22 56
Gaziantep
Tel: 444 22 56

ALTOTUR
Fatih Mah. İstasyon Cad. No.48/C Kocasinan-Kayseri
Tel: (0352) 222 68 29 • Faks: (0352) 222 67 84 
www.altotur.com • info@altotur.com
memduh@altotur.com
Kayseri
Tel: (0352) 222 68 29 • Faks: (0352) 222 67 84
Kayseri Havalimanı
Tel/Faks: (0352) 338 95 55
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
Tel: (0216) 588 01 40 Faks: (0216) 588 01 42 
24 Saat Acil (0212) 465 59 99

ALJ OTOMOTİV A.Ş.
Merkez Mh. Erenler Cd. No:20
Çekmeköy  34782 İstanbul Türkiye
Tel:  0216  6430303 • Fax: 0216  6430300
www.aljtoyota.com.tr

AK FİLO OPERASYONEL KİRALAMA
Basın Ekspres Yolu Evkur Plaza
No: 33 Kat: 7 Halkalı-İstanbul
Tel: (0212) 548 25 25 • Faks: (0212) 693 76 93 
info@akfilo.com.tr • www.akfilo.com.tr

AMİRAL FİLO YÖNETİMİ NEZİROĞLU
Neziroğlu Plaza Konya Yolu No: 208
06520 Balgat-Ankara 
Tel: (0312) 285 22 00 • Faks: (0312) 287 50 60 
www.amiralfilo.com.tr
bahadir.siyez@amiralfilo.com.tr

ARKAS OTO FİLO YÖNETİMİ
Kısıklı Cad. Aksel İş Merkezi No:35/B
Altunizade İstanbul
Tel: 444 26 86 • Faks: (0216) 554 12 22
www.arkasotomotiv.com.tr
arkaskiralama@arkasotomotiv.com.tr

ARYA OTOMOBİL KİRALAMA
Gevher Nesibe Mah. İstasyon Cad.
No: 59/A Kocasinan / Kayseri 
Tel: (0352) 221 23 15 Pbx • Faks: (0352) 232 42 39 
www.aryarentacar.com.tr 
info@aryarentacar.com.tr 
umit@aryarentacar.com.tr
Kayseri Merkez
Tel: (0352) 221 23 15 Pbx • Faks: (0352) 232 42 39
Kayseri Şeker
Tel: (0352) 332 02 38 Pbx • Faks: (0352) 332 02 38
Ankara
Tel: (0312) 438 438 3 Pbx • Faks: (0312) 438 83 90
Konya
Tel: (0332) 321 38 77 Pbx • Faks: (0332) 321 38 79
Nevşehir
Tel: (0384) 212 52 12 Pbx • Faks: 0384 213 92 13

ASSAN LOJİSTİK & FİLO KİRALAMA
Yunus Mahallesi Cumhuriyet Cad. No: 54  
Kartal 34873 İstanbul
Tel: (0216) 488 20 94-95 • Faks: (0216) 488 20 97
www.assanfilokiralama.com

ASRABA ARAÇ KİRALAMA
VE TURİZM
1456 Sok. No: 83 Kat: 2 D: 202 Ayhan Aslan 
İş Merkezi Alsancak/İzmir
Tel: (0232) 421 37 31 Dahili: 2 
Faks: (0232) 463 06 07 
www.asraba.com.tr • info@asraba.com.tr

ASF FİLO KİRALAMA
E-5 Yan Yol Pamukkale Sok. Fidan Plaza
No: 2  Soğanlık-Kartal/İstanbul 
Tel: (0216) 427 04 27 • Faks: (0216) 427 15 45 
www.asfotomotiv.com.tr
asf@asfotomotiv.com.tr  • telci@europcar.com.tr

ASSİSTCAR RENTAL
İstanbul Merkez:
Kültür Sok.No:1 Metroport AVM B3 Kat No:4 
PK.34180 Bahçelievler/İstanbul
Tel: (0212) 442 26 32-33 • Fax: (0212) 442 26 35 
info@assistcarrental.com
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
Yenişehir Mah.Osmanlı Bulvarı No:10 Çağdaş 
AVM Dükkan 71 Pendik/İstanbul (Sabiha Gökçen 
Havalimanı Karşısı)
Tel: (0216) 482 48 30 • Fax: (0216) 482 48 31
GSM: (0530) 969 29 53
s.gokcen@assistcarrental.com
İzmir: GARDEP (Gaziemir Araç Kiralama ve 
Depolama Merkezi) 9 Eylül Mah.695.Sok.No.36 
Gaziemir / İZMİR
Tel: (0232) 252 37 38 • Fax: (0232) 252 48 86
izmir@assistcarrental.com
Antalya: Güzelyurt Mah. Lara Cad. No:161 Aksu/
Antalya (Havalimanı Karşısı 400M Korupark Tesisleri)
Tel: (0242) 311 62 32 • Fax: (0242) 311 62 42
antalya@assistcarrental.com
Ankara: Esenboğa Havalimanı yolu üzeri (Hürriyet 
Gazetesi Karşısı) Fatih Mah.Bilgehan Sok.No:131/C 
Saray/ Pursaklar-Ankara (Esenboğa Havalimanı 5km)

Tel: (0312) 399 50 10 • Fax: (0312) 399 50 11
ankara@assistcarrental.com
Bodrum: Milas Bodrum Yolu Havalimanı Kavşağı 
Aşçıoğlu BP İstasyonu Bodrum/Muğla
Tel: (0252) 559 01 74 • Fax: (0552) 559 01 75 
bodrum@assistcarrental.com 
Kayseri: Mustafa Kemal Paşa Bulvarı Yeni Mahalle 
Güven Apt. A/Blok NO: 155/A. Kocasinan / Kayseri
Tel: (0352) 235 23 73 • Fax: 90 352 233 35 75
kayseri@assistcarrental.com
Samsun: Atatürk Bulvarı Çınarlık Beldesi Yukarı 
Eğercili Mah. No: 14/B (Havalimanı Kavşağı) 
Çarşamba / Samsun
Tel: (362) 844 86 61 • Fax: (0362) 844 86 61
samsun@assistcarrental.com
Trabzon: İskenderpaşa Mah. Gazipaşa Cad.
No:22/44 Merkez/Trabzon
Tel: (0462) 326 34 58 • Fax: (0462) 326 33 88
trabzon@assistcarrental.com 
Dalaman: Ege Mahallesi, Kenan Evren Bulvarı
No: 33/A  Dalaman /Muğla
Tel: (0252) 692 54 54  • Fax: (0252) 612 08 44
info@assistcarrental.com
Fethiye: Babataşı Mah., 747 sok no: 8/A
Fethiye/Muğla
Tel: (0252) 612 22 81 • Fax: (0252) 612 08 44
info@assistcarrental.com 
Erzurum: Aşağı Mumcu Mah. Çaykara Cad. Pirireis 
Sok. No: 31/A Yakutiye/ERZURUM
Tel: (0442) 237 40 74  Fax: (0442) 237 40 74 
erzurum@assistcarrental.com 
Gaziantep: İncilipınar Mah. Gazi Muhtar Paşa 
Bulvarı, Buhara İş Merkezi No:23
Şehitkamil/Gaziantep
Tel: (0342) 215 03 36  • Fax: (0342) 215 03 37 
gaziantep@assistcarrental.com 
Nevşehir: Kapadokya Havalimanı - İçhatlar Gelen 
Yolcu Salonu - Gülşehir/ Nevşehir
Tel: +90 384 421 40 22 
Fax: +90 384 421 40 22 
nevsehir@assistcarrental.com 
Adana: Döşeme Mah.60074 Sok. Karanfil Apt.
No:6 Seyhan/Adana
Tel: (0322) 456 00 50 • Fax: (0322) 456 00 51 
adana@assistcarrental.com

ATAKO DESTEK
Rüzgarlıbahçe Mah. Acarlar İş Merkezi
F Blok K: 4  Kavacık/Beykoz/İstanbul 
Tel: (0216) 425 42 10 • Faks: (0216) 425 42 32-33
www.atakodestek.com • info@atakodestek.com

AUTOLAND
Basın Ekspres Yolu No: 5 B Blok Halkalı / İstanbul 
Tel: 0(212) 697 87 85 • Faks: 0(212) 548 76 30 
www.autoland.com.tr • info@autoland.com.tr

AUTOLİNK FİLO YÖNETİMİ
Mahmutbey Yolu İnönü Cad. No:122
Bağcılar/İstanbul 
Tel: (0212) 447 31 17 • Faks: (0212) 447 31 16 
www.autolink.com.tr • info@autolink.com.tr

AVIS RENT A CAR 
Aydınevler Mah. Dumlupınar Cad. No:24/1 
34854 Küçükyalı / İstanbul 
Tel: (0216) 587 99 00 • Faks: (0216) 489 19 40 
www.avis.com.tr
Adana Şakirpaşa Havalimanı  
İç Hatlar Geliş
(0322) 435 04 76 • (0322) 431 46 46 
Dış Hatlar Geliş (0322) 435 59 75
Adıyaman
(0416) 223 33 00
Ankara / Kavaklıdere
(0312) 467 23 13 - 467 23 15
Ankara Esenboğa Havalimanı İç Hatlar
(0312) 398 03 15
Antakya
(0326) 214 19 05 • (0326) 285 66 03 
Antalya
(0242) 248 17 72 -248 17 73
Antalya Havalimanı 
İç Hatlar Geliş (0242) 330 30 73
Dış Hatlar Geliş (0242) 330 30 08
Alanya
(0242) 513 35 13
Ayvalık / Balıkesir
(0266) 312 24 56 • (0266) 312 88 75
Batman Havalimanı
(0488) 218 07 47
Bodrum / Muğla
(0252) 316 19 96    

Bodrum Milas Havalimanı / Muğla 
İç Hatlar Geliş (0252) 523 02 01
Dış Hatlar Geliş (0252) 523 02 03
Turgutreis Bodrum / Muğla
(0252) 382 38 51           
Bursa
(0224) 236 51 33 • (0224) 233 27 22
Dalaman Havalimanı / Muğla  
İç Hatlar Geliş (0252) 792 51 68 • (0252) 792 51 18
Dış Hatlar Geliş  (0252) 792 51 18
Diyarbakır
(0412) 229 02 75
Diyarbakır Havalimanı İç Hatlar
(0412) 236 13 24
Elazığ
(0424) 247 40 31
Eskişehir
(0222) 330 30 60 - 330 30 61
Erzurum
(0442) 233 80 88
Erzurum Havalimanı (0442) 233 80 88
Fethiye
(0252) 612 37 19
Gaziantep Havalimanı İç Hatlar Geliş 
(0342) 582 11 41
İstanbul / Taksim 
(0212) 244 93 50 - 244 93 51
İstanbul / Kadıköy 
(0216) 355 36 65 • (0216) 350 48 78
İstanbul Atatürk Havalimanı  
İç Hatlar Geliş (0212) 465 34 54
Dış Hatlar (0212) 465 34 55 - 465 34 56
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
Yeni Terminal Geliş 
(0216) 588 51 96 • (0216) 588 51 54
İzmir Alsancak
(0232) 441 44 17 - 441 44 19
İzmir Adnan Menderes Havalimanı 
İç Hatlar Geliş (0232) 274 17 90
Dış Hatlar Geliş (0232) 274 00 10 
İzmit / Kocaeli
(0262) 325 25 55 • (0262) 322 56 06    
Kayseri
(0352) 222 61 96
Kayseri Havalimanı İç Hatlar
(0352) 338 05 94
Konya (0332) 237 37 50
Konya Havalimanı İç Hatlar
(0332) 237 37 50
Kuşadası
(0256) 614 14 75 • (0256) 614 46 00
Malatya
(0422) 238  56 44 
Malatya Havalimanı İç Hatlar Geliş 
(0422) 266 00 76
Mardin
(0482) 312 56 47 • (0482) 312 04 44
Mardin Havalimanı
(0482) 312 04 44
Marmaris (0252) 412 27 71
Sakarya (0264) 282 03 33
Samsun (0362) 231 67 50
Samsun Çarşamba Havalimanı
(0362) 844 86 57
Side
(0242) 753 13 48 • (0242) 753 41 18
Sivas
(0346) 225 59 44
Sivas Havalimanı İç Hatlar Geliş 
(0555) 991 30 58
Şanlıurfa
(0414) 315 00 53
Şanlıurfa Havalimanı İç Hatlar Geliş
(0414) 378 10 15
Tekirdağ
(0282) 261 68 31
Trabzon Havalimanı İç Hatlar Geliş
(0462) 325 55 82
Ürgüp/Nevşehir (0384) 341 21 77 
Van (0432) 214 63 75
Van Ferit Melen Havalimanı
(0432) 214 63 75

AYDER FİLO KİRALAMA
Ümit Mah. Osmanağa Konakları 2494-2 Sokak No:8 
Ümitköy/Ankara
Tel: (0312) 235 55 44 • Faks: (0312) 235 93 80
www.ayder.com.tr 
www.aydertasimacilik.com
ayder@ayder.com.tr
ahmet.hasimoglu@ayder.com.tr
eren.kelesoglu@ayder.com.tr
Ankara / Kızılay – İzmir Caddesi
Tel: (0312) 232 42 33
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CENTRAL FLEET SERVICES
Papirus Plaza Merkez Mah. Ayazma Yolu  No:37 
Kat:4 34406 Kağıthane/İST
Tel: (0212) 290 67 10  • Faks: (0212) 290 67 17

CENTRAL RENT A CAR
Papirus Plaza Merkez Mah. Ayazma Yolu  No:37 
Kat:4 34406 Kağıthane/İST
Tel: (0212) 290 70 10 - 290 70 11
Faks: (0212) 290 67 17 
www. centraltr.com • info@centraltr.com 
Adana 
Tel: (0312) 436 80 55 • Faks: (0312) 436 80 56
Ankara Esenboğa Havalimanı
Tel: (0312) 398 20 62 - 63
Faks: (0312) 398 20 64
Ankara Dış Hatlar 
Tel: (0312) 398 05 15 • Faks: (0312) 398 05 25
Antalya
Tel: (0242) 316 71 31 • Faks: (0242) 316 08 99
Artvin
Tel: (0466) 212 37 74  • Faks: (0466) 212 38 87
Bursa 
Tel: (0224) 234 05 55 • Faks: (0224) 234 08 88
Bodrum
Tel: (0252) 559 00 76 • Faks: (0252) 559 00 46
Dalaman
Tel: (0252) 692 34 00 • Faks: (0252) 692 36 35
Diyarbakır 
Tel: (0412) 224 11 00 • Faks: (0412) 224 11 01
Eskişehir
Tel: (0222) 221 51 91 - 230 62 61
Faks: (0222) 230 62 80
Erzurum 
Tel : (0442) 291 25 25 • Faks: (0442) 233 25 00
Gaziantep
Tel: (0342) 583 40 30 • Faks: (0342) 583 40 31
Hopa: (0466) 351 37 74 • Faks: (0466) 351 5155
İstanbul Levent
Tel : (0212) 281 28 88 - (0212) 281 81 10
(0212) 281 15 00 • Faks : (0212) 280 31 00
İstanbul Atatürk Havalimanı
Tel: (0212) 465 60 80 - 465 62 04 - 465 62 05 
Faks: (0212) 465 62 06
İstanbul Sabiha Gökcen Havalimanı
Tel : (0216) 588 52 99 • Faks : (0216) 588 51 39
İzmir Adnan Menderes Havalimanı 
Tel: (0232) 274 01 44 - 45 • Faks: (0232) 274 06 44
Kayseri
Tel: (0352) 338 30 30 • Faks: (0352) 338 22 22
Samsun:
Tel: (0362) 233 06 61 • Faks: (0362) 233 05 61
Trabzon 
Tel : (0462) 321 65 61 • Faks: (0462) 321 51 61

CEYLAN ARAÇ KİRALAMA
Merkez: 1469 Sok. no:12/A Alsancak-Konak İzmir
Tel: (0232) 421 87 86
Şube: 570 sok. No: 7/A B Blok No:32 K:1 Beyazevler 
Mah. Gazemir- İZMİR 
Tel: (0232) 282 04 92
www.ceylanarackiralama.com

CEYLİN CAR RENTAL
Anadolu Cad. No: 32 /13 Çınarlı / İzmir 
Tel: (0232) 435 22 66 • Faks: (0232) 435 44 52 
www.ceylin.com.tr • ceylin@ceylin.com.tr

ÇE-TUR ÇELEBİ TURİZM TİC. A.Ş.
Anel İş Merkezi Siteyolu Sok. Saray Mah.
No:5 Kat:8 Ümraniye / İstanbul 

DİNAMİK RENT A CAR
Atatürk Bulvaı No: 70 Ata Apartman
Kuşadası / Aydın 
Tel: (0256) 612 11 51 • Faks: (0256) 612 26 47 
www.dinamikcar.com
dinamik@dinamikcar.com 
melih@dinamikcar.com

DOKAY FİLO KİRALAMA
Fatih Mh. 188 Sok. No: 12/P Sarnıç
Gaziemir / İZMİR 
Tel: 0232 281 68 44 • Faks: 0232 281 45 93 
www.dokay.com.tr • info@dokay.com.tr
İstanbul
29 Ekim Cad. No: 4 Çobançeşme
Yenibosna / İSTANBUL 
Tel: (0212) 444 0 250

DOLLAR RENT A CAR
İstanbul Bahçelievler Nish
İstanbul Merkez Ofis 
Çobançeşme mah.Nish İstanbul C blok D:132 
Yenibosna /Bahçelievler /İstanbul 
Tel:444 11 70 • Tel: (0212) 603 69 15
Faks: (0212) 603 69 18
İstanbul Atatürk Havalimanı İç Hatlar
Atatürk Havalimanı İç Hatlar Geliş Terminali
Tel: (0212) 465 2628
Istanbul Atatürk Havalimanı Dış Hatlar
Atatürk Havalimanı Dış Hatlar Geliş Terminali 
Tel: (0212) 465 3753 - 54
Istanbul Taksim
Kocatepe Mh. Abdulhak Hamit Cd.
No:76/B Taksim-İstanbul
Tel: (0212) 250 10 26-27
Sivas
Tel: (0346) 223 78 78 • GSM : (0532) 231 01 24
Giresun
Tel: (0454) 202 10 00 • GSM: (0533) 024 45 05
Kayseri
Tel: (0352) 233 68 68 • GSM: (0532) 231 01 24
Mersin
Tel: (0324) 326 08 08 • GSM: (0553) 354 86 86 
Diyarbakır
Tel: (0412) 224 15 95 • GSM: (0507) 706 46 95
Erzurum
Tel: (0442) 291 11 11
GSM: (0536) 741 61 21 • 0533 482 08 35
Urfa
Tel: (0414) 312 24 34 • GSM: (0543) 973 91 21
Trabzon
Tel: (0462) 322 12 31 • GSM: (0532) 272 31 60

DRD ARAÇ KİRALAMA
Merkez Mah. Ayazma Cad. No:37 Kat:2
Papirus Plaza 34410 Kağıthane/İstanbul
Tel: (0212) 911 1 999
kiralama@drd.com.tr

DRD FİLO KİRALAMA
Genel Müdürlük
Merkez Mah. Ayazma Cad. No:37 Kat:2
Papirus Plaza 34410 Kağıthane/İstanbul
Tel: (0212) 911 1 911 • Faks: (0212) 911 1 519
www.drd.com.tr • info@drd.com.tr 
İstanbul Anadolu Yakası
Tel: (0216) 688 65 70
Faks: (0216)  767 29 08
Ankara
Tel: (0312) 472 07 07 • Faks: (0312) 472 07 08
İzmir
Tel: (0232) 462 78 88  • Faks: (0232) 462 77 68
Bursa
Tel: (0224) 443 46 00 • Faks: (0224) 443 53 54
Gaziantep
Tel: (0342) 325 00 08 • Faks: (0342) 325 00 09

ECONOMIC TOURISM &
RENT A CAR
Cumhuriyet Caddesi No: 29 Beler Palas
Kat: 2 D: 10  Taksim/İstanbul 
Tel: (0212) 235 44 75 • Faks: (0212) 297 63 52 
www.economicrentacar.com.tr
info@economicrentacar.com.tr

EKAN TOURİSM & CAR RENTAL
Kavaklıdere Sok. No: 23/3
Şili Meydanı - Ankara 
Tel: (0312) 426 69 69 • Faks: (0312) 427 71 61 
www.ekantourism.com 
ekan@ekan.com.tr 
Adana
Tel: (0322) 458 92 52 • Faks: (0322) 468 92 53
Antalya
Tel: (0242) 316 75 05 • Faks: (0242) 316 75 04
Kuşadası / Aydın
Tel: (0256) 612 11 51 • Faks: (0256) 612 26 47
Bodrum / Muğla
Tel: (0252) 313 77 64 • Faks: (0252) 316 61 98
İstanbul
Tel: (0212) 343 40 30 • Faks: (0212) 343 40 33
Gaziantep
Tel: (0342) 339 97 20 • Faks: (0342) 335 25 73

EKAR TURİZM SAN. TİC. LTD. ŞTİ.
Mücahitler Bulv. Kurtuluş Mah. Bankalar Apt. Altı 
88/G  Seyhan / Adana 
Tel: (0322) 454 55 55 • Faks: (0322) 458 77 82 
www.ekartur.com • ekar@ekartur.com 
ekarturizm@hotmail.com
Mersin
Atatürk Cad. Hamidiye Mah. Yılmaz Ap.
No: 94 / 1 Mersin 
Tel: (0324) 238 65 60- 61

ERESİNLER RENT A CAR
Eresinler Ser Plaza Basın Ekspres Yolu Kavak Sokak 
No: 3  34530 Yenibosna/İstanbul 
Tel: (0212) 451 33 33 • Faks: (0212) 451 34 34 
www.eresinler.com.tr 
rentacar@eresinler.com.tr
İstanbul Etiler
Tel: (0212) 263 72 80 • Faks: (0212) 263 72 81
İstanbul Bostancı
Tel: (0216) 410 89 86 • Faks: (0216) 410 87 34
Ankara
Tel: (0312) 442 53 54 • Faks: (0312) 442 58 54
İzmir
Tel: (0232) 251 51 75 • Faks: (0232) 252 30 44
Antalya
Tel: (0242) 322 11 10 • Faks: (0242) 322 35 50
Bodrum
Tel: (0252) 559 01 41 • Faks:(0252) 559 01 48

ERMO RENT A CAR
Receppaşa Cad. No:12/A Taksim / İstanbul 
Tel: (0212) 237 05 06 • Faks: (0212) 237 62 04 
www.ermorentacar.com
ure@ermorentacar.com

EUROPCAR
E5 Yanyol Pamukkale Sok. Fidan Plaza No: 2 
Soğanlık Kartal / İstanbul 
Tel: (0216) 427 04 27 • Faks: (0216) 427 15 45
www.europcar.com.tr • info@europcar.com.tr 
makanlar@europcar.com.tr
telci@europcar.com.tr 
Adana
Tel: (0322) 453 47 75 • Faks: (0322) 458 15 29
Adana Havalimanı Dış Hatlar
Tel: (0322) 433 29 57 • Faks: (0322) 436 60 83 
İç Hatlar
Tel: (0322) 436 25 63 • Faks: (0322) 436 60 83 
Alanya / Antalya 
Tel: (0242) 513 19 29/513 52 39
Faks: (0242) 512 05 84 
Ankara
Tel: (0312) 426 46 06 • Faks: (0312) 426 16 36

Ankara / Kızılay – Menekşe Sokak
Tel: (0312) 425 00 36
Rize / Çamlıhemşin – Haşimoğlu Otel
Tel: (0464) 657 20 37
Antalya / Kemer-Beldibi – Rixos Sungate Otel
Tel: (0242) 824 91 53

B
BACAR OTOMOTİV ALIM SATIM SANAYİ 
VE TİCARET A.Ş.
Büyükbakkalköy Mah. Kaşif Sk. No: 23 
Samandıra Mevkii Maltepe – İstanbul 
Tel: (0216) 311 42 27 info@bacar.com.tr
Kadıköy Şube
GSM (0530)  871 79 07 Emre Çakır

BEYAZ FİLO
Birlik Mah. 441. Cad. No: 1/1 Çankaya/Ankara
Tel: 0312 454 20 20 • Faks: 0312 454 20 32
İstanbul
Değirmen Yolu Cad. Çetinkaya Sokak Gürbüz Plaza 
No:16 Kat: 2 İçerenköy-Ataşehir-İSTANBUL
Tel: 0(216) 457 77 66 • Faks: (0216) 457 98 84 
www.beyazfilo.com
bilal.yurddas@beyazfilo.com
irfan.yalcin@beyazfilo.com

BİKA FİLO KİRALAMA
E-5 Karayolu üzeri Siba Kent Önü Mimar Sinan 
Mevkii  B.Çekmece / İstanbul 
Tel: (0212) 863 30 60 • Faks: (0212) 863 30 80 
www.bika.com.tr
faruk.kilicaslan@renault-mais.com.tr

BORUSAN OTOMOTİV PREMIUM 
KİRALAMA VE TİC. A.Ş.
Firuzköy Bulvarı No:21 Kat:3, 34320
Avcılar-İstanbul, Türkiye
Tel: (0212) 372 00 00 Fax: (0212) 509 62 79
İletişim merkezi: 0850 252 4444
Web: www.premiumkiralama.com

BUDGET CAR RENTAL
Aydınevler Mah. Dumlupınar Cad. No:24/1 
34854 Küçükyalı / İstanbul 
www.budget.com.tr
Tel: (0216) 587 99 90 • Faks: (0216) 489 53 69
Adana
(0322) 459 92 22
Ankara
(0312) 466 03 36 • (312) 466 03 37
Ankara Esenboğa Havalimanı İç Hatlar Geliş
(0312) 398 20 34
Antalya Havalimanı İç Hatlar Geliş
(0242) 330 33 95 • (0242) 330 33 96
Bodrum
(0252) 316 09 29
Bodrum Milas Havalimanı Dış Hatlar Geliş
(0252) 523 02 71
Çorlu
(0282) 652 63 73
Dalaman Havalimanı Dış Hatlar Geliş
(0252) 792 51 50 • (0252) 792 51 51
Diyarbakır
(0412) 223 07 07 
Erzurum
(0442) 237 47 22
Eskişehir 
(0222) 233 37 00
Gaziantep
(0342) 215 20 55
İstanbul / Taksim
(0212) 244 93 54
İstanbul / Suadiye
(0216) 380 56 55
İstanbul Atatürk Havalimanı 
İç Hatlar Geliş
(0212) 465 69 09 
(0212) 465 69 10
Dış Hatlar Geliş
(0212) 465 02 40
(0212) 465 02 41
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
İç Hatlar Geliş
(0216) 588 51 98
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
İç Hatlar Geliş
(0232) 274 11 11

İzmit / Kocaeli
(0262) 332 44 99
Kayseri
(0352) 231 76 33
Konya
(0332) 234 31 46
Mersin
(0324) 238 34 74
Samsun Çarşamba Havalimanı
(0362) 844 88 98
Şanlıurfa
(0414) 314 53 40
Trabzon Havalimanı
(0462) 325 65 55 
Van Ferit Melen Havalimanı
(0432) 227 01 91  • (0432) 216 56 06

C

Tel: (0216) 666 67 77 • Faks: (0216) 630 31 50
www.celebifilo.com.tr • info@cetur.com.tr

COŞKUN OTO ALIM SATIM TIC.LTD.ŞTI.
Mimar Sinan Mah.Barbaros Hayrettin Paşa Cad.
No:9 34782  Çekmeköy /  Istanbul  - Turkey
Tel: (0216) 643 43 43 • Faks: (0216) 641 86 19  
kiralama@coskunoto.com.tr
info@coskunoto.com.tr
www.coskunoto.com.tr

D

Adana
Tel: (0322) 456 12 72 • Faks: (0322) 456 12 75
Kayseri
Tel: (0352) 251 40 42

E
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HANGAR OTOMOTİV TURİZM 
SAN. VE TİC. LTD. ŞTİ.
Maslak Mah. Ahi Evren G45 Polaris Cad. No:4/14 Şişli 
Maslak / İstanbul
Tel : ( 0212) 346 03 27 Pbx
Faks:((0212) 346 03 20
www.hangaroto.com • info@hangaroto.com

HAMA OTO KİRALAMA A.Ş.
Fatih Mh. Yakacık Cd. No. 33
Samandıra - Kartal / İstanbul 
Tel: (0216) 561 90 20 • Faks: (0216) 561 90 21 
www.hama-trucks.com 
can.bayrakeri@hama-trucks.com

HAVAŞ TURİZM
Paşa Limanı Cad. No: 73 Paşalimanı
Üsküdar/İstanbul
Tel: (0216) 531 24 00  • Faks: (0216) 531 25 38 
www.havasturizm.com.tr 
zhic@cinergroup.com.tr
Taksim Ofis
Şehit Muhtar Cad. No: 38 Talimhane
Taksim/İstanbul
Tel: (0212) 254 71 00 • Faks: (0212) 253 33 55

HEDEF FİLO HİZMETLERİ
19 Mayıs Mah. 19 Mayıs Cad. Şişli Plaza
A Blok K.7 Şişli / İstanbul 
Tel: (0212) 368 32 00 • Faks: (0212) 380 23 53 
www.hedeffilo.com • info@hedeffilo.com
İstanbul / Anadolu Yakası 
Tel: (0216) 468 31 00 • Faks: (0216) 360 11 63 
Ankara 
Tel: (0312) 220 23 46 • Faks: (0312) 220 23 49
İzmir
Tel: (0232) 461 89 98 • Faks: (0232) 461 48 84

HERTZ RENT A CAR
Zühtüpaşa Mah. Zahit Bey Sok. No: 15 
Kalamış-Kadıköy / İstanbul 

FIRST CAR RENTAL TÜRKİYE - AYKA
Egitim Mah. Hakkı Bey Sok.
No:1/3  Kadıköy-İstanbul 
Tel: (0216) 414 29 52 • 414 AYKA 
Faks: (0216) 338 29 52
info@aykarentacar.com
www.aykarentacar.com 
İstanbul Kadıköy
Tel: (0216) 414 29 52 • Faks: (0216) 338 29 52
İstanbul Atatürk Havalimanı
Tel: (0212) 465 87 69 • Faks: (0212) 465 87 68
Ankara
Tel: (0312) 437 02 42 • Faks: (0312) 447 28 34
İzmir
Tel: (0232) 463 32 62 • Faks: (0232) 463 51 21
Bodrum Oasis
Tel: (0252) 317 15 55 • Faks: (0252) 317 15 57
Bodrum Turgutreis
Tel: (0252) 382 78 77 • Faks: (0252) 382 66 05
Bodrum Havalimanı
Tel: (0252) 317 15 55 • Faks: (0252) 317 15 57
Antalya
Tel: (0242) 462 25 72 • Faks: (0242) 462 25 62
Adana
Tel: (0322) 233 63 33 • Faks: (0322) 233 33 57
Adana Havalimanı
Tel: (0322) 404 00 04
Kayseri
Tel: (0352) 231 76 00 • Faks: (0352) 231 50 05
Dalaman
Tel: (0252) 692 39 51 • Faks: (0252) 692 39 81
Konya
Tel: (0332) 320 17 76 • Faks: (032) 320 17 76
Batman
Tel: (0488) 213 97 57 • Faks: (0488) 213 97 44 
Hatay
Tel: (0326) 213 41 50 • Faks: (0326) 213 41 50

FLEETCORP TÜRKİYE
Tamburi Ali Efendi Sok. No:13 34337 Giriş Kat Doğuş 
Center Etiler-Beşiktaş/İstanbul
Tel: (0212) 362 06 00  • Faks: (0212) 323 52 52
www.fleetcorp.com.tr 
info@fleetcorp.com.tr
Ege Bölgesi İzmir Ofisi
Çınarlı Mahallesi İslam Kerimov Cad.
No:1 Sunucu Plaza Martı Tower D:907
Bayraklı / İZMİR 
Tel: (0232) 461 62 00

FUGA GRP TURİZM VE TİCARET A.Ş.
Hoşdere Cad. 208/7 Çankaya 06690 Ankara
Tel: (0312) 440 9 123 • Faks: (0312) 440 9 124 
www.fugaturizm.com 
fuga@fugaturizm.com.tr

INTER LIMOUSINE
Cemal Reşit Rey Konser Salonu Altı Inter Park Kat 
Otoparkı Harbiye, İstanbul
Tel: (0212) 444 99 77 • Faks: (0212) 361 62 88
www.interlimousine.com.tr
info@interlimousine.com.tr
Ankara
Tel: (0312) 440 61 49 • Faks: (0312) 439 95 58

INTER RENT A CAR
Bostan Sokak Kalecik Apt. 17/1
Yeşilköy Bakırköy / İstanbul  
Tel: (0212) 663 66 65  •  0555 988 88 78  
www.interrentacar.com

IŞIL RENT A CAR
19 Mayıs Mah. 19 Mayıs Cad. Golden Plaza 
No: 3 Kat: 9/B Şişli İstanbul
Tel: (0212) 244 33 11 / dhl:162 
Faks: (0212) 244 26 56
www.isilrac.com • info@isilrac.com
reservation@isilrac.com
Ankara Hürriyet Ofis
Tel: (0312) 207 00 00 / dhl: 2224 • Faks: (0312) 207 00 94
İstanbul Hürriyet Ofis
Tel: (0212) 449 66 19 • Faks: (0212) 449 62 24
İzmir Havalimanı Ofis
Tel: (0232) 274 59 49 • Faks: (0232) 274 59 19
Antalya Hürriyet Ofis
Tel: (0541) 510 96 17

Tel: (0216) 349 84 86  • Faks: 0216 349 47 65
www.hertz.com.tr • n.hidayetoglu@hertz.com.tr
Taksim / İstanbul
Tel: (0212) 225 64 04 • Faks: (0212) 225 65 06
İstanbul / Kadıköy
Tel. (0216) 337 09 88 • Faks: (0216) 337 09 86
İstanbul Atatürk Havalimanı
Dış Hatlar Tel: (0212) 465 59 99
Faks: (0212) 465 59 98
İç Hatlar Tel: (0212) 465 59 95
Faks: (0212) 465 59 90 
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
İç Hatlar Geliş
Tel. 0216 588 51 91 •  Faks 0216 588 51 93
Adana Şakirpaşa Havalimanı
Tel: (0322) 432 00 74 Faks: (0322) 432 00 73
Ankara
Tel: (0312) 468 62 90
Faks: (0312) 467 65 41
Ankara Esenboğa Havalimanı
Tel: (0312) 398 05 35
Faks: (0312) 398 03 96
Antalya Havalimanı
İç Hatlar Tel: (0242) 330 34 65
Faks: (0242) 330 36 88
Club Med Beldi
Tel: (0242) 330 38 48
Faks: (0242) 330 38 49 
Club Med Palmiye
Tel. (0242) 330 38 48
Faks: (0242) 330 38 49
Club Med Kemer Free Style
Tel: (0242) 330 38 48
Faks: (0242) 330 38 49
Dalaman Havalimanı
Tel: (0252) 792 54 20
Faks: (0252) 792 54 19
Bodrum Havalimanı
Tel: (0252) 523 01 37
Faks: (0252) 523 01 38
Club Med Bodrum
Tel: (0252) 523 01 37
Faks: (0252) 523 01 38
Diyarbakır Havalimanı G eliş Terminali
Tel: (0412) 236 30 25  • Faks: (0412) 236 30 24
Kayseri Erkilet Havalimanı İç Hatlar Terminali
Tel: (0352) 337 38 15
Faks: (0352) 337 38 16
İzmir
Tel: (0232) 464 34 40
Faks: (0232) 464 52 15
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
Dış Hatlar Tel: (0232) 274 36 10 
Faks: (0232) 274 22 87 
İç Hatlar Tel: (0232) 274 22 48 
Faks: (0232) 274 20 99

GALERİ DÖNÜŞÜM MOTORLU
ARAÇLAR LTD. ŞTİ.
Acıbadem Cad. Pembe Köşk Apt.
No 216/5 Acıbadem-İstanbul
Tel: (0216) 546 07 16- 0545 587 87 85
www.gdarackiralama.com
info@gdarackiralama.com

GARANTİ FİLO
Maslak Mah. Eski Büyükdere Cad.
No:23/K-3 Şişli İstanbul
Tel: 0212 365 31 00
www.garantifilo.com.tr

GARANTİ ARABA
Kartaltepe Mah. Selahattin Kormaç Sok. No:4/A 
Bakırköy 34144 İSTANBUL
Tel: (0212) 583 19 77 • Faks : (0212) 583 19 76
www.garantiaraba.com
info@garantiaraba.com
İstanbul Bayrampaşa
Tel : (0212) 437 00 66 Faks : (0212) 437 00 67

GEOFİLO - GEOMETRİ İNŞAAT OTOMOTİV 
SAN. VE TİC. LTD. ŞTİ.
Perpa Ticaret Merkezi B Blok K:5 No:168
Şişli İSTANBUL
Tel: (0212) 222 53 30 • Faks: (0212) 221 64 30
www.geofilo.com • cc@geofilo.com

GERÇEK RENT A CAR
Barbaros Bulvarı Darphane Önü 103/A
Beşiktaş/İstanbul 
Tel: (0212) 227 47 62/310 04 10 
Faks: (0212) 259 74 83/310 03 99 
www.gercekoto.com.tr
gercek@gercekoto.com.tr

GCR CAR RENTAL
GİSAD Plaza Yenibosna, Merkez Mh.Çınar Cad. No: 
6/1 Bahçelievler/İstanbul
Tel: (0212) 454 95 50 • Faks: (0212) 454 95 59 
www.gcr.com.tr • gcr@gisad.com.tr

GRUP OTO KİRALAMA
Konya Yolu 8.Km No:160 Balgat / Ankara 
Tel: (0312) 442 76 52 • Faks: (0312) 442 76 51 
www.grupvolvo.com • mufit@grupvol.com 
grupvolvo@superonline.com 
Ankara Merkez Ofis
Tel: (0312) 284 61 10 • Faks: (0312) 284 61 25

GÜL TURİZM
İstiklal Cad. Ada Çarşısı No: 1 Antakya / Hatay 
Tel - Faks: (0326) 213 41 50-51 
GSM: (0532) 261 76 18 
www.gulturizm.com • gulturizm@antakya.net

GÜNEY OTOMOTİV
Bağlarbaşı Mah. Şahin Sok No: 21 Maltepe-İstanbul
Tel: (0216) 457 79 79 & GSM: 0543 669 10 04
e-mail: murat@guneyotomotiv.net
www.guneyrentacar.com

Ankara Havalimanı
Tel: (0312) 398 05 03 • Faks: (0312) 398 05 06
Antalya Havalimanı
İç Hatlar Tel: (0242) 330 30 68
Faks: (0242) 330 30 88 
Dış Hatlar Tel: (0242) 330 35 06 - 330 30 61 
Faks: (0242) 330 35 07 - 330 38 63
Ayvalık
Tel: (0266) 312 34 46 • Faks: (0266) 312 34 47
Belek / Antalya
Tel: (0242) 715 34 80 - 81 • Faks: (0242) 715 34 82
Bodrum / Muğla
Tel: (0252) 313 08 85 • Faks: (0252) 313 90 25
Bodrum Havalimanı
Tel: (0252) 559 02 14 • Faks: (0252) 559 02 17
Bursa
Tel: (0224) 235 32 70 • Faks: (0224) 235 32 71
Çeşme
Tel: (0232) 724 04 44 • Faks: (0232) 724 79 80
Dalaman Havalimanı
Tel: (0252) 792 54 14 • Faks: (0252) 792 54 29
Dalyan / Muğla
Tel: (0252) 284 28 16/284 41 29
Faks: (0252) 284 31 57
Denizli
Tel: (0258) 262 33 43 • Faks: (0258) 264 53 54
Didim
Tel: (0256) 813 20 00 • Faks: (0256) 813 20 01
Diyarbakır
Tel: (0412) 228 68 54 • Faks: (0412) 228 68 53
Diyarbakır Havalimanı
Tel: (0412) 236 09 33 • Faks: (0412) 228 68 53
Erzurum
Tel: (0442) 234 61 60 • Faks: (0442) 234 80 32
Fethiye / Muğla
Tel: (0252) 614 49 95/614 19 91
Faks: (0252) 614 93 62
Gaziantep
Tel: (0342) 339 97 20 • Faks: (0342) 335 25 73
Taksim / İstanbul
Tel: (0212) 254 77 10/254 71 54
Faks: (0212) 254 71 57 
Atatürk Havalimanı / İstanbul
Dış Hatlar Tel: (0212) 465 36 95
Faks: (0212) 465 36 97 
İç Hatlar Tel: (0212) 465 62 84
Faks: (0212) 465 62 87
Sabiha Gökçen Havalimanı İç Hatlar / İstanbul 
Tel: (0216) 588 87 66-67
Faks: (0216) 588 87 65 
Kartal/İstanbul
Tel: (0216) 427 04 27 • Faks: (0216) 427 15 45
İzmir Havalimanı
Dış Hatlar Tel: (0232) 274 21 63 / 274 22 43
Faks: (0232) 274 43 22
İç Hatlar Tel: (0232) 274 64 20 / 274 64 21 
Faks: (0232) 274 60 22
Kayseri
Tel: (0352) 338 00 44 - 338 05 08
Kemer / Antalya
Tel: (0242) 814 11 40 • Faks: (0242) 814 11 50
Konya
Tel: (0332) 238 49 49 • Faks: (0332) 237 86 65
Konya Havalimanı
Tel: (0533) 370 30 90 • Faks: (0332) 237 86 65
Kuşadası / Aydın
Tel: (0256) 614 67 70 • Faks: (0256) 614 94 73
Marmaris / Muğla
Tel: (0252) 417 45 88 • Faks: (0256) 417 45 96
Samsun
Tel: (0362) 266 65 55-698 58 18
Faks: (0362) 266 97 75
Side
Tel: (0242) 753 17 64 - 753 18 47
Faks: (0242) 753 33 35
Şanlıurfa
Tel: (0414) 316 47 46 • Faks: (0414) 316 47 46
Trabzon
Tel: (0462) 444 13 99 • Faks: (0462) 326 74 21
Trabzon Havalimanı
Tel: (0462) 325 34 24 • Faks: (0462) 325 34 25
Ürgüp
Tel: (0384) 341 88 55 • Faks: (0384) 341 43 15
Van
Tel: (0432) 215 89 90 • Faks: (0432) 215 89 91
Van Havalimanı
Tel: (0536) 415 75 41 • Faks: (0432) 215 89 91
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K&C FİLO KİRALAMA
Atatürk Oto Sanayi Sitesi 2.Kısım 18.Sokak
No:612/613/614/615 Maslak -Şişli/İSTANBUL
Tel: (0212) 286 65 67 • Faks: (0212) 286 65 69
www.kcoto.com • kcoto@kcoto.com
www.kcotokiralama.com
info@kcotokiralama.com

KMKFİLO ARAÇ KİRALAMA
Değirmenyolu Cad.Birman İş Merkezi No:11 K:4
İçerenköy-Ataşehir / İSTANBUL
Tel: (0216) 573 43 • Faks: (0216) 574 46 32
www.kmkfilo.com • info@kmkfilo.com

LEASEPLAN
Kağıthane OfisPark Merkez Mah. Bağlar Cad. No:14 
C Blok Kat:5 34406 Kağıthane / İstanbul
Tel: (0212) 335 71 00 • Faks: (0212) 346 02 78 
www.leaseplan.com.tr
leaseplan@leaseplan.com.tr

LİDER FİLO
Eski Büyükdere Cad. Ayazağa Yolu Giz 2000 Plaza 
No:7 K:9 D:33-34
Maslak – Şişli / İSTANBUL
Tel: (0212) 347 58 00  • Faks: (0212) 274 86 66
Call Center: 444 9 011
www.liderfilo.com.tr • info@liderfilo.com.tr 
İstanbul Ofis: 
Mahmutbey Merkez Mah. Taşocağı Cad. Ağaoğlu 
My Office 212 No:5 Kat:23 D:390 Güneşli / İstanbul
Tel: (0212) 500 35 75 • Faks: (0212) 500 35 80
Call Center: 444 9 011 •  info@liderfilo.com.tr
Ankara Ofis: 
Saray Cumhuriyet Mah. Fatih Sultan Mehmet Cad. 
Ak Sok. No: 8 / 9 (1 B) Pursaklar / Ankara
Tel: (0312) 399 46 46 • Faks: (0312) 399 59 00
Call Center: 444 9 011 •  info@liderfilo.com.tr
İzmir Ofis:
Atıf Bey Mahallesi 65. Sokak No:5/A
Gaziemir / İzmir
Tel: (232) 252 07 17  Faks: (232) 252 02 06
Call Center: 444 9 011 •  info@liderfilo.com.tr

MAKS TURİZM OTO KİRALAMA
Çavuşoğlu Mah. Spor Cad. Alacakaya İş Merkezi No: 
84  K:1 Kartal/İstanbul 
Tel: (0216) 488 31 73 • Faks: (0216) 488 31 78 
www.maksturizm.com
servet.kulan@smartsgc.com

MAR CAR RENTAL
Silahtarağa Cad. No:163/1 SSK Hastanesi Yanı
Eyüp/İstanbul 
Tel: (0212) 417 29 29 • Faks: (0212) 615 00 71 
www.marcarrental.com 
yildirayerdogdu@marcarrental.com

MEDOS FİLO KİRALAMA
E-5 Yanyol Fidan Plaza Pamukkale Sokak
No:2 Soğanlık, Kartal - İstanbul
Tel: (0216) 427 42 42 • Faks (0216) 427 27 19
www.medosotomotiv.com.tr
info@medosotomotiv.com.tr

MENGERLER KİRALAMA
Yılanlı Ayazma Sk. No: 12 34020
Davutpaşa / İstanbul 
Tel: (0212) 484 33 00
Faks: (0212) 841 80 15 
www.mengerlerkiralama.com
aynur.celtik@avm.com.tr 

İstanbul Atatürk Havalimanı İç Hatlar Geliş
Tel: (0212) 465 77 93  • Faks: (0212) 465 77 94
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
İç Hatlar Geliş
Tel: (0216) 588 87 07 – 588 87 06
Faks: (0216) 588 87 05
Ankara
Tel: (0312) 427 64 53 - 426 45 65
Faks: (312) 426 63 87
Ankara Esenboğa Havalimanı İç Hatlar Geliş
Tel: (0312) 398 21 66 • Faks: (0312) 398 21 67
İzmir
Tel: (0232) 422 71 07 - 422 24 99
Faks: (0232) 422 24 99
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
İç Hatlar Geliş
Tel: (0232) 274 39 10 • Faks: (0232) 274 39 11
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
Dış Hatlar
Tel : (0232) 274 62 65 • Faks : (0232) 274 62 75
Adana
Tel: (0322) 453 09 87 - 459 83 25 
Faks: (0322) 458 33 78
Adana Havaalanı İç Hatlar
Tel: (0322) 432 27 43 • Faks: (0322) 458 33 78
Adana Havalimanı Dış Hatlar
Tel: (0322) 432 27 43 • Faks: (0322) 458 33 78
Antalya Havaalanı İç Hatlar
Tel: (0242) 330 35 57 • Faks: (0242) 330 35 58
Antalya Havalimanı Dış Hatlar T-1 Geliş
Tel: (0242) 330 33 16 • Faks: (0242) 330 33 16
Antalya Havalimanı Dış Hatlar T-2 Geliş
Tel: (0242) 330 33 17• Faks: (0242) 330 33 17
Aydın/Kuşadası 
Tel:  0256 618 00 38 • Faks :  0256 618 00 38
Balıkesir-Ayvalık 
Telefon : 0266 312 69 19 • Faks : 0266 312 69 19
Bursa 
Tel: 0224 234 57 55 • Faks: 0224 234 57 55
Bodrum Havalimanı İç Hatlar Geliş Terminali 
Tel: 0252 523 02 16 • Faks : 0252 523 00 27
Batman Havalimanı
Tel: (0506) 508 45 55
Diyarbakır
Tel: (0412) 228 22 17 • Faks: (0412) 228 22 17
Dalaman
Tel: (0252) 697 51 20 • Faks: (0252) 697 51 20
Erzurum
Tel: (0442) 234 30 25 • Faks: (0442) 234 30 24
Erzurum Havalimanı İç Hatlar Geliş
Tel: (0442) 234 30 25 • Faks: (0442) 234 30 24
Gaziantep Havalimanı İç Hatlar Geliş
Tel: (0342) 336 77 18 • Faks: (0342) 339 13 39
Gaziantep Havalimanı Dış Hatlar Geliş
Tel: (0342) 336 77 18 • Faks: (0342) 339 13 39
Hatay Havalimanı
Tel: (0530) 283 34 11 • Faks: (0326) 221 65 12
Hatay Merkez
Tel: (0530) 283 34 01 • Faks: (0326) 221 65 12
Marmaris
Tel: (0252) 413 61 91
Nevşehir
Tel: (0384) 341 65 41 - 42 • Faks: (0384) 341 65 43
Kayseri
Tel: (0352) 338 21 40 • Faks: (0352) 338 21 50
Kocaeli Merkez
Tel: (0262) 331 55 41
Konya 
Tel: (0332) 220 00 75  • Faks: (0332) 220 00 97
Mardin 
Tel: 0530 036 89 08 • Faks: 0482 313 11 10
Samsun
Tel: (0362) 202 00 15  • Faks: (0362) 202 00 15
Sivas
Tel: (0346) 223 30 58 • Faks: (0346) 223 30 58
Trabzon Havalimanı İç Hatlar
Tel: (0462) 325 32 52  • Faks: (0462) 323 23 16

OPTIMAL - AUTO LEASE
Maslak Ayazağa Yolu İz Plaza Giz No.4 
K.9 D. 29 Şişli-İstanbul 
Tel: (0212) 290 70 20 • Faks: (0212) 290 70 24 
www.optimalautolease.com 
info@optimalautolease.com

PASİFİK OTO
Kore Şehitleri Cad.45/9 Zincirlikuyu – İstanbul
Tel: (0212) 275 42 44 • Faks: (0212) 272 04 61
www.pasifikoto.com.tr
pasifik@pasifikoto.com.tr
Ankara
Tel: (0312) 426 08 88 pbx • Faks: (0312) 426 07 77

PLAN TOURS
Cumhuriyet Cad. No: 83/1 Elmadağ/İstanbul
Tel: (0212) 234 77 77 • Faks: (0212) 231 89 65 
www.plantours.com
operation@plantours.com

PUSULA OTO KİRALAMA
Ressam Salih Ermez Cad.15/1 Gözcübaba 
Göztepe/İstanbul 
Tel: (0216) 565 48 47 • Faks: (0216) 566 25 99 
www.pusulaoto.com • info@pusulaoto.com

RENTO FİLO YÖNETİMİ
Evren Mah. Bahar Cad. Polat İş Merkezi,
C Blok K: 2/6  Güneşli /İstanbul
Tel: (0212) 489 02 02 • Faks: (0212) 489 02 06 
www.rentofilo.com • info@rentofilo.com

RICH RENT A CAR
Sefa Sirmen Bulv. Grand Yükseliş Oteli 
Lobby Katı İzmit/Kocaeli 
Tel: (0262) 335 55 00 • Faks: (0262) 335 17 60 
www.richrent.com
zenginotm@superonline.com 
reservation@richrent.com 
İzmit / Kocaeli
Tel: (0262) 325 06 07 Faks: (0262) 324 55 22
Gölcük / Kocaeli
Tel: (0262) 412 86 86 Faks: (0262) 412 09 60

NATIONAL CAR RENTAL
Tem Otoyolu Kavacık Kavşağı
Ford Plaza K. 4 Beykoz-İstanbul
Tel: (0216) 680 06 90 pbx • Faks: (0216) 680 06 99
İstanbul Taksim
Tel: (0212) 254 77 19 - 253 58 17
Faks: (0212) 253 58 17
İstanbul / Kavacık
Tel: (0216) 680 06 90 
Faks: (0216) 680 06 99
İstanbul Atatürk Havalimanı Dış Hatlar
Tel: (0212) 465 35 46 – 465 32 39 – 465 04 64
Faks: (0212) 465 35 46

İstanbul Davutpaşa
Tel: (0212) 484 33 00 • Faks: (0212) 841 80 15
İstanbul Etiler
Tel: (0212) 484 33 00 • Faks: (0212) 358 48 34
İstanbul Kozyatağı
Tel: (0212) 484 33 00 • Faks: (0216) 573 00 20
İstanbul İkitelli
Tel: (0212) 484 33 00 • Faks: (0212) 671 11 78
İstanbul Esenler
Tel: (0212) 484 33 00 • Faks: (0212) 658 10 47
Adana
Tel: (0322) 346 25 00 • Faks: (0322) 346 05 54 
Adana
Tel: (0322) 429 52 52 • Faks: (0322) 429 33 30
Ankara
Tel: (0312) 252 70 80 • Faks: (0312) 252 70 90
Bursa
Tel: (0224) 211 74 15 • Faks: (0224) 211 74 12
Kocaeli
Tel: (0262) 371 32 57 • Faks: (0262) 371 24 61
Milas
Tel: (0252) 513 79 30 • Faks: (0252) 513 79 40
Tekirdağ
Tel: (0282) 685 48 31 • Faks: (0282) 685 48 41
İzmir Bornova
Tel: (0232) 462 60 34 • Faks: (0232) 462 40 13
İzmir Merkez
Tel: (0232) 274 66 66 • Faks: (0232) 274 66 68
Samsun
Tel: (0362) 256 21 00-07 • Faks: (0362) 256 22 01
Sivas
Tel: (0346) 226 17 87 • Faks: (0346) 226 14 20

MERCEDES-BENZ FİNANSAL HİZMETLER
Tem Otoyolu Hadımköy Çıkışı Mercedes Cad. 
34500 Bahçeşehir /İstanbul 
Tel: (0212) 866 65 65 • Faks: (0212) 858 09 67 
www.mercedes-benz-finansalhizmetler.com
kubra. keskindokur@daimler.com

MILLER CAR RENTAL
Merkez Mah. Erseven Sokak No: 3
Kağıthane-İstanbul
Tel: (0212) 246 06 47 • Faks: (0212) 240 20 60
www.millercarrental.com
info@millercarrental.com
İstanbul Kağıthane                
Tel: (0212) 246 06 47 - 48
Çanakkale 
Tel: (0286) 263 63 63

MOR&MORE RENT A CAR
Genel Müdürlük: Büyükdere Cad. Oyal İş Merkezi 
No: 108/1 K: 9 Esentepe-İstanbul
Tel: (0212) 288 29 71 • Fax: (0212) 288 29 83
Bodrum: Cafer Paşa Caddesi, Karakaya İş Merkezi 
No:63/C Bodrum
Tel: (0252) 316 12 00 (pbx)
Faks: (0252) 316 36 46
İzmir: Atıfbey Mah. Etiler Cad. 31/A
Gaziemir/İzmir
Tel: (0232) 251 10 72 • Faks: (0232) 251 10 74
0 (850) 455 36 67 - 444 9 MOR (667)
www.morandmore.com
info@morandmore.com

MULTI CAR  RENTAL  - MCR  / MULTINET 
KURUMSAL HİZMETLER A.Ş.
Fulya Mah. Mevlüt Pehlivan Sok.
Multinet Plaza No:12 Şişli 34394 İstanbul
Tel: 444 56 87  Fax: (0212) 274 85 85 
www.multicarrental.com
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ÖLMEZLER - İBS TURİZM
Atatürk Cad. No: 374/A D:4 Alsancak/İzmir 
Tel: (0232) 464 61 50 • Faks: (0232) 422 05 50 
www.olmezlergrup.com
info@olmezlergrup.com
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SIXT RENT A CAR /
ARTI SEYAHAT ACENTESİ A.Ş.
Cumhuriyet Bulvarı N:141/A Alsancak / İzmir
Tel: (0232) 463 89 99 • Faks: (0232) 463 13 75
Rezervasyon Merkezi: +90 (232) 444 00 76
www.sixt.com.tr • 4440076@sixt.com.tr
Çağrı Merkezi: 444 0076
Ankara Havalimanı
Antalya Havalimanı
Bodrum Ofis
Bursa Şehir Ofis
Bursa Havalimanı
Çerkezköy Şehir Ofis
Dalaman Havalimanı
Diyarbakır Ofis
Gaziantep Şehir Ofis
Gaziantep Havalimanı İç Hat
Gaziantep Havalimanı Dış Hat
İstanbul Etiler Ofis
İstanbul Astoria Alışveriş Merkezi Ofis
İstanbul Ataşehir Ofis
İstanbul Kozyatağı Ofis
İstanbul Çekmeköy / Ümraniye 
İstanbul Atatürk Havalimanı Ofis
İstanbul Hilton Ofis
İzmir Şehir Ofis
İzmir Havalimanı
Kayseri Şehir Ofis
Kayseri Havalimanı
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ULUGÖL OTOMOTİV SAN.
TİC. LTD. ŞTİ.
Küçükbakkalköy Mah. Vedat Günyol Cad. Çiçek Sk. 
No.2  Ataşehir/İstanbul
Tel: (0216) 575 50 55 • Faks: (0216) 573 06 05 
www.filonet.com.tr • info@filonet.com.tr

ULUSOY RENT A CAR
Cumhuriyet Cad. No:161/2 34373
Elmadağ / İstanbul 
Tel: (0212) 225 10 00 • Faks: (0212) 232 03 36 
www.ulusoyrentacar.net • mali@doruk.net.tr

ÜÇYILMAZLAR TUR. ve OTO BAKIM SER. 
HİZ. SAN.TİC.LTD.ŞTİ.
Seyrantepe Mh. Altınay Cad. No: 9
Kağıthane/İstanbul
Tel: 0212 321 33 10 /11  •  Faks: 0212 321 33 12
www.ucyilmazlaroto.com 
coskun@ucyilmazlaroto.com 
Antalya
Gazi Bulvarı Demokrasi Kavşağı No:800
Tel: 0242 313 12 91/93/95 • Faks: 0242 313 12 82

ÜLGER RENT A CAR
Atatürk Havalimanı Dış Hatlar Geliş Terminali 
No: 1/A Yeşilköy/İstanbul 
Tel: (0212) 465 35 16 • Faks: (0212) 465 35 17 
www.ulgerrentacar.com 
ulger@ulgerrentacar.com

YUNUS OTO KİRALAMA
Tepecik Yolu No.14 Etiler - İstanbul 
Tel: (0212) 257 80 80 • Faks: (0212) 257 86 50 
www.yunusrent.com • resv@yunusrent.com

ZAFER RENT A CAR
Akdeniz Cad. No: 8 35210
Pasaport-Alsancak/İzmir
Tel: (0232) 425 66 00 • Faks: (0232) 483 09 04 
www.zaferrentacar.com
info@zaferrentacar.com 
İzmir Havalimanı 
Tel/Faks: (0232) 274 23 74
Rezervasyon Tel: (0232) 425 66 00

ZEPLİN CAR RENTAL
Kore Şehitleri Cad.38/8 Zincirlikuyu /İstanbul 
Tel: (0212) 444 01 34 / 273 24 00
Faks: (0212)273 28 88
www.zeplincar.com • res@zeplincar.com
İstanbul / Merkez
Tel: (0212) 273 24 00
Faks: (0212) 273 28 88
İstanbul / Zincirlikuyu
Tel: (0212) 273 60 35
Faks: (0212) 273 60 36
İstanbul Atatürk Havalimanı
Tel: (0212) 273 24 00
Faks: (0212) 273 28 88
İstanbul / Bostancı
Tel: (0216) 362 42 48
Faks: (0216) 362 42 50
İstanbul / Pendik
Tel: (0216) 511 18 25
Faks: (0216) 511 18 26
İstanbul / Esenyurt - Beylikdüzü
Tel: (0212) 423 06 34
Faks: (0212) 423 06 33 
Ankara / Çankaya
Tel: (0312) 441 22 55
Faks: (0312) 442 46 66
Ankara / Çankaya
Tel: (0312) 437 38 32
Faks: (0312) 437 38 42 

TFS OTO KİRALAMA
Hüseyin Çelik Sok. No:3 D:10
Kozyatağı - Kadıköy / İstanbul
Tel: (0216) 380 36 00 • Faks: (0216) 380 81 40 
www.mineralgroup.com.tr 
info@mineralgroup.com.tr 
İzmir
Tel: (0232) 374 28 20 Faks: (0232) 374 28 40

TUNA FİLO KİRALAMA
Zümrütevler Mahallesi Nazmi İlker Sokak
Tuna Plaza No: 6 Maltepe / İstanbul 
Tel: (0216) 441 72 42 • Faks: (0216) 441 27 08
www.tunafilo.com • info@tunafilo.com

TRAVELIUM TOURISM AND
TRAVEL AGENCY 
Taksim Taşkışla Cad. Hyatt Regency Otel 
No:1 Beyoğlu/İstanbul 
Tel: (0212) 240 88 20 • Faks: (0212) 240 81 10 
www.travelium.com.tr
rentacar@travelium.com.tr 
barslan@travelium.com.tr

TRIO CAR RENTAL
Kısıklı Mah. Alemdağ Yanyol Cad. No.8 E/1 
P.K. 34692 Üsküdar /İSTANBUL
Tel: (0216) 505 45 42 • Faks: (0216) 505 45 12
www.triocarrental.com
info@triocarrental.com
Merkez Rezervasyon
Tel: (0212) 505 45 42 • Faks: (0212) 505 45 12
rezervasyon@triocarrental.com 
Hizmet Noktalarımız 
Adana
Adana Şakirpaşa Havalimanı
Ankara
Ankara Esenboğa Havalimanı
Antalya
Antalya Havalimanı
Ayvalık / Balıkesir
Balıkesir Edremit Körfez Havalimanı
Batman Havalimanı
Bursa 
Bodrum
Dalaman
Denizli
Diyarbakır
Erzurum
Erzurum Havalimanı
Gaziantep Havalimanı
İstanbul Atatürk Havalimanı
İstanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
İzmir
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
Kayseri
Konya
Malatya
Marmaris
Nevşehir Ürgüp
Samsun
Sivas
Şanlıurfa
Şanlıurfa Havalimanı
Trabzon Havalimanı
Van

TURENT FİLO KİRALAMA
Nispetiye Caddesi Firuze Sok. 1/1 34340
Etiler/İstanbul
Tel:  0212 351 01 10 (pbx) • Fax: 0212 351 33 03
e-mail:  info@turent.com.tr 
www.turent.com.tr

TAN OTO MOTORLU ARAÇLAR 
TAŞIMACILIK TİC. VE İNŞ.LTD.ŞTİ.
Ankara Merkez
Fatih Sultan Mehmet Bulvarı No:252
Macunmahallesi Yenimahalle / ANKARA
Tel: (0312) 397 34 34 
(0312) 591 34 12
Faks: 0312 397 13 13 
(0312) 397 24 81
İstanbul Merkez
İstanbul Cad. Nazlı Sokak Gökmahal
B-21 Göktürk-Kemerburgaz / İSTANBUL
Tel: (0212) 322 32 11
Faks: (0212) 322 34 28
www.tanoto.com.tr
info@tanoto.com.tr 
kiralama@tanoto.com.tr

TEB ARVAL ARAÇ
FİLO KİRALAMA A.Ş.
Gayrettepe Mah. Yener Sok. No: 1
Kat 5 – 6 34349  Beşiktaş/İstanbul 
Tel. (0212) 337 55 00 • Faks (0212) 292 64 30
www.tebarval.com.tr tebarval@tebarval.com.tr

THRIFTY CAR RENTAL
Rezervasyon & Merkez Ofis:
Tel: +90 444 22 07 • +90 212 603 61 82
Fax: +90 212 603 61 84
E-mail: info@thrifty.com.tr
Istanbul Atatürk Havalimanı
Dış Hatlar Terminali
Tel: (0212) 465 81 00 / 01
Istanbul Atatürk Havalimanı
İç Hatlar Terminali
Tel: (0212) 465 31 53 / 55
Istanbul Sabiha Gökçen Havalimanı
(Terminal Karşısı)
Sabiha Gökçen Havalimanı Karşısı
Ankara Cad. No: 409 / Lukoil Benzin İstasyonu
Kurtköy Tel: (0216) 482 55 11 / 51
Istanbul Taksim
Abdulhakhamit Cad. No: 34 Green Park Hotel
Taksim Tel: (0212) 235 06 06
İzmir Adnan Menderes Havalimanı
Dış Hatlar Terminali 
Tel: (0232) 274 11 71
Ankara Esenboğa Havalimanı
Dış Hatlar Terminali
Tel: (0312) 398 24 54
Kayseri - Şehir Merkezi
Tel: (0352) 222 63 66
Malatya
Anemon Hotel (Şehir Merkezi)
Tel: (0422) 238 18 40

Ankara / İstanbul Yolu
Tel: (0312) 387 01 34 • Faks: (0312) 387 01 31
İzmir / Havalimanı
Tel: (0232) 274 31 67 • Faks: (0232) 274 31 57
İzmir / Bornova
Tel: (0232) 486 01 34 • Faks: (0232) 486 01 36
Antalya
Tel: (0242) 323 92 44 • Faks: (0242) 323 93 73
Denizli
Tel: (0258) 268 55 65 • Faks: (0212) 273 28 88
Çorlu
Tel: (0282) 673 71 80 • Faks: (0282) 673 71 82
İzmit
Tel: (0262) 325 04 01 • Faks: (0262) 325 04 03
Zonguldak
Tel: (0212) 273 24 00 • Faks: (0212) 273 28 88
Adana
Tel: (0322) 457 07 79 • Faks: (0322) 457 67 86
Afyon
Tel: (0272) 215 40 07 • Faks: (0272) 215 40 07
Aydın
Tel: (0256) 226 33 38 • Faks: (0256) 226 33 39
Balıkesir
Tel: (0266) 221 88 90 • Faks: (0266) 221 8893 
Bandırma
Tel: (0266) 221 88 90 • Faks: (0266) 221 8893 
Batman
Tel: (0488) 213 97 57 •  Faks: (0488) 213 97 44
Bodrum
Tel: (0252) 559 02 65 • Faks: (0252) 559 02 75
Bursa
Tel: (0224) 224 35 87 • Faks: (0224) 224 35 87
Çorum
Tel: (0364) 224 94 94 • Faks: (0364) 224 48 58
Dalaman
Tel: (0252) 612 77 78 • Faks: (0252) 612 39 99
Diyarbakır
Tel: (0412) 229 46 01 • Faks: (0412) 229 46 02
Edremit Tel: (0530) 941 60 39 
Elazığ
Tel: (0424) 233 01 21 • Faks: (0424) 233 01 21
Erzincan
Tel: (0446) 214 69 71 • Faks: (0446) 214 22 49
Erzurum
Tel: (0442) 234 74 84 • Faks: (0442) 234 74 92
Eskişehir
Tel: (0224) 224 35 87 • Faks: (0224) 224 35 87
Gaziantep
Tel: (0342) 324 48 00 • Faks: (0342) 324 48 68
Hatay
Tel: (0326) 221 65 11 • Faks: (0326) 221 65 12
İskenderun
Tel: (0326) 619 01 07 • Faks: (0326) 619 01 07
Kayseri
Tel: (0352) 338 21 40 • Faks: (0352) 338 21 50
Konya
Tel: (0332) 236 51 79 • Faks: (0332) 238 94 34
Kütahya
Tel: (0272) 215 40 07 • Faks: (0272) 215 40 07
Marmaris
Tel: (0252) 413 46 69 • Faks: (0252) 413 46 70
Mersin
Tel: (0324) 333 00 10 • Faks: (0324) 328 85 89
Nevşehir-Ürgüp
Tel: (0384) 212 77 44 • Faks: (0384) 212 77 44
Samsun
Tel: (0532) 428 38 95
Sivas
Tel: (0346) 221 83 61 • Faks: (0346) 295 13 94
Tokat
Tel: (0356) 212 28 44 • Faks: (0356) 212 38 44
Trabzon
Tel: (0462) 328 04 44 • Faks: (0462) 328 04 04
Urfa
Tel: (0414) 312 53 18 • Faks: (0414) 312 53 18
Uşak
Tel: (0272) 215 40 07• Faks: (0272) 215 40 07
Van
Tel: (0432) 214 65 75 • Faks: (0432) 215 47 67

Kapadokya Ofis
Kuşadası Ofis
Marmaris Ofis
Adana Ofis
Samsun Ofis
Samsun Havalimanı
Sivas Ofis
Sivas Havalimanı

STARFİLO FİLO HİZMETLERİ A.Ş.
Fatih Mh. Yakacık Cd. No: 24
Ortadağ – Sancaktepe-İstanbul
Tel: (0216) 999 49 94 • 444 03 02
(0542) 453 19 14 • Faks: (0216) 561 24 81
info@starfilo.com.tr • www.starfilo.com.tr
İstanbul Yeşilköy Ofis Tel: 444 03 02
Mersin Ofis Tel: (0324) 676 47 33 • 444 03 02

ŞEKERLER TURİZM TAŞIMACILIK ve 
TİCARET LTD. ŞTİ.
Kırcami Mahallesi Perge Bulvarı Emine Melli İş 
Merkezi No:  87/C Blok Kat: 3 Daire: 22–23–24 
Muratpaşa-Antalya
Tel: (0242) 312 74 72 • (0242) 312 87 60
Faks: (0242) 312 87 69
info@sekerlerturizm.com.tr
info@sekerlerfilo.com
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