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Yarım asırlık geçmişiyle 
BOLTAS, yoluna Çobantur 
Logistics markasıyla devam 
ederken; Türkiye ve 
Avrupa’daki depo yatırımlarını 
hızlandırıyor. Şirket, 2026’da 
Almanya’da planlanan 
stratejik satın alma ve yurt 
dışı holding yapılanmasının 
yanı sıra dijitalleşme ve 
yeşil lojistik odaklı yeni 
adımlarla büyümesini 
sürdürmeyi hedefliyor.
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Almanya ve Avrupa odaklı 
büyüme hamlesi başlatıyor
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tomotiv sektörünün sürdürülebi-
lirlik dönüşümüne öncülük eden 
Ford Otosan, lojistik ağındaki 
karbon ayak izini önemli ölçüde 

azaltacak stratejik bir demiryolu projesini 
hayata geçirdi. Ford Otosan liderliğinde; 
lojistik servis sağlayıcısı Mars Logistics, 
stratejik satın alma ve süreç yönetiminde 
KoçZer, tren operasyonlarını yürüten Körfez 
Ulaştırma, intermodal terminal hizmetle-
rini üstlenen Railport ve vagon tedarikçisi 
Transwaggon Group iş birliğiyle, Craiova 
(Romanya) ile Kocaeli (Türkiye) arasındaki 
bitmiş araç taşımacılığı raylara taşındı. Ocak 
2026 itibarıyla başlayan seferler, Marmaray 
geçişi sayesinde Türkiye ile Romanya arasın-
daki ticaret koridorunu kesintisiz ve çevreci 
bir hatla birbirine bağlıyor.

2050 NET SIFIR HEDEFİYLE 
UYUMLU LOJİSTİK DÖNÜŞÜM

Craiova–Köstence–Kocaeli hattında 
deniz ve karayolu ağırlıklı taşımadan, 
Craiova–Kocaeli direkt demiryolu modeline 
geçilmesini sağlayan proje, Ford Otosan’ın 
2050 Net Sıfır vizyonu ve SBTi tarafından 
onaylanan emisyon azaltım hedefleriyle 
uyumlu olarak kurgulandı. Yeni model, 
karayolu kullanımını azaltırken daha 
düşük emisyonlu ve verimli bir lojistik yapı 
oluşturuyor.

Türkiye’nin ilk özel demiryolu tren 
işletmecisi Körfez Ulaştırma’nın hibrit 
lokomotif yatırımlarıyla desteklenen 
operasyonlar, sürdürülebilirliği operasyonel 
verimlilikle birleştirerek çevresel etkiyi kalıcı 
biçimde azaltıyor.

MARMARAY GEÇİŞİ İLE 
KITALARARASI 
KESİNTİSİZ AKIŞ

Tek seferde 18 vagon ve 557 metre 
uzunluğa ulaşan tren setleri, sefer başına 
216 aracı doğrudan Ford Otosan Craiova 
Fabrikası’ndan alarak Kocaeli’ye ulaştırıyor. 
Bu kapasite, Ford Otosan’ın ülkeler arası 
demiryolu entegrasyonunu araç lojistiğinde 
etkin biçimde kullanmasını sağlarken 
Türkiye’nin stratejik lojistik konumunu da 
güçlendiriyor.

Ford Otosan, Türkiye–Romanya hattında 
araç lojistiğini demiryoluna taşıdı

2026 SONUNDA KAPASİTE 
ARTIŞI PLANLANIYOR

Şubat 2025’te üretim parçalarının 
demiryolu ile taşınmasıyla temelleri 
atılan proje, Ocak 2026’da ilk tam 
kapasiteli bitmiş araç seferiyle yeni 
bir aşamaya geçti. Ford Otosan ve 
paydaşları, 2026’nın son çeyreğinde 
filoya eklenecek yeni vagon setleriyle 
hattın kapasitesini artırmayı hedefliyor. 
Bu adımın, Türkiye ile Avrupa arasındaki 
otomotiv lojistiğini daha çevik, güçlü 
ve çevre dostu bir yapıya kavuşturması 
bekleniyor.

GÜÇLÜ İŞ ORTAKLIĞI 
MODELİ

Proje, lojistik dünyası için örnek 
teşkil eden yenilikçi bir iş ortaklığı 
modeline dayanıyor. KoçZer’in yön 
verdiği stratejik satın alma yaklaşımı 
sayesinde “araç başına fiyatlandırma” 
modeli daha rekabetçi ve sürdürülebilir 
bir yapıya kavuşurken, operasyonel 
güvenilirlik ve verimlilik artırılıyor.

RAILPORT’TA İLK BİTMİŞ 
ARAÇ TRENİ BAŞARIYLA 
TAHLİYE EDİLDİ

İş birliği kapsamında, 216 adet 
bitmiş aracı taşıyan ilk tren Railport’a 
ulaşarak tahliye operasyonlarını 
başarıyla tamamladı. Yaklaşık 22 bin 
metrekarelik alanda 1.563 araç kapasiteli 
park sahasına sahip olan Railport, bitmiş 
araç lojistiğinde önemli bir altyapı 
merkezi konumuna geldi. Araç taşımaya 
özel tasarlanan rampalar sayesinde 
ithalat ve ihracat operasyonları güvenli, 
etkin ve çevreci biçimde yürütülüyor. 
Railport’un sunduğu entegre 
intermodal yapı, lojistik süreçlerde 
verimliliği artırırken karbon ayak izinin 
azaltılmasına da katkı sağlıyor.

Ford Otosan, Mars Logistics, KoçZer, Körfez Ulaştırma, Railport ve Transwaggon Group iş birliğiyle Craiova 
(Romanya)–Kocaeli (Türkiye) arasında bitmiş araç taşımacılığını demiryoluna taşıdı. Romanya Craiova 

Fabrikası’nda üretilen araçlar, Ocak 2026 itibarıyla Marmaray geçişli seferlerle Türkiye’ye ulaştırılırken, proje 
iki ülke arasında kesintisiz bir ticaret koridoru oluşturuyor ve lojistikte karbon ayak izini önemli ölçüde azaltıyor.
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ürkiye Cumhuriyeti Devlet 
Demiryolları (TCDD) ile Azer-
baycan Demir Yolları (ADY) 
arasında demir yolu sektörün-

de işbirliğinin geliştirilmesine yönelik 
mutabakat zaptı imzalandı. TCDD Genel 
Müdürü Veysi Kurt ve Azerbaycan 
Demiryolları Başkanı Roşan Rüstemov 
tarafından imzalanan iş birliği protokolü, 
iki ülke arasındaki demir yolu ağlarının 
daha entegre çalışmasını amaçlıyor. 
TCDD Genel Müdürü Kurt, törende yap-
tığı açıklamada, bu anlaşmanın özellikle 
Bakü-Tiflis-Kars (BTK) demir yolu hattı 
üzerinden yapılan taşımacılığın verimlili-
ğini artıracağını belirtti. Kurt, iş birliğinin 
sadece iki ülkeyi değil, bölgesel ticaret 
rotalarını da güçlendireceğini vurguladı. 

Protokol kapsamında, demir yolu 
taşımacılığında bürokratik engellerin 
azaltılması ve gümrük süreçlerinin 

RR
henus Group, Kazakistan’ın 
Almatı bölgesinde demir 
yolu bağlantılı ilk terminalini 
satın alarak Trans-Hazar 

Uluslararası Taşımacılık Güzergâhı 
(TITR) boyunca ülke içi ve bölgesel 
lojistik kapasitesini artırdı. Terminal, 
konteyner deposu hizmetleri, blok yük 
treni sevkiyatları ve antrepo çözümleri 
sunarak Orta Asya’daki çok modlu 
taşımacılık olanaklarını güçlendiriyor. 
QAZContargo Almaty Ltd. adıyla 
faaliyet gösterecek olan terminal, Çin ve 
Avrupa arasında artan transit hacimleri 
desteklerken, bölgedeki ihracat ve ithalat 
operasyonlarına da katkı sağlıyor. Tesisin 
operasyonları, uluslararası konteyner 
lojistiği deneyimine sahip Contargo 
Group tarafından yürütülüyor.

Terminal, konteyner elleçleme, açık 

Rhenus Group, Kazakistan’da demiryolu bağlantılı terminal satın aldı

modernize edilmesi hedefleniyor. 
ADY Başkanı Roşan Rüstemov, imza 
töreninde yaptığı konuşmada, Türkiye ve 
Azerbaycan arasındaki yük taşımacılığı 
hacmini artırmak için teknik altyapı 
ve yazılım sistemlerinin uyumlu hale 
getirileceğini ifade etti. Rüstemov, bu 
sayede Orta Koridor’un küresel lojistikteki 
rekabet gücünün artacağına dikkat çekti.

Anlaşma, sadece yük taşımacılığı 

ile sınırlı kalmayıp demir yolu altyapı 
projelerinde karşılıklı deneyim 
paylaşımını da kapsıyor. İki kurum 
arasında personel eğitimi, vagon bakımı 
ve ray teknolojileri konularında ortak 
çalışma grupları oluşturulacak. Bu 
iş birliği sayesinde, bölgedeki demir 
yolu modernizasyon çalışmalarının hız 
kazanması ve kesintisiz ulaşım ağının 
daha güvenli hale getirilmesi planlanıyor.

Orta Asya’ya hem de bölgesel lojistik 
altyapısının sürdürülebilir gelişimine 
uzun vadeli bağlılığımızı gösteriyor” dedi.

Yeni terminal, Rhenus’un bölgesel 
büyüme stratejisinin kritik bir parçası 
olarak öne çıkıyor. Terminalin sağladığı 
entegre demir yolu ve konteyner 
altyapısı, Orta Asya ülkeleriyle Avrupa 
ve Çin arasındaki ticaretin hızlanmasını 
destekliyor. Böylece Rhenus, hem ihracat 
hacmini artırmayı hem de müşterilerine 
daha güvenilir, hızlı ve maliyet etkin 
lojistik çözümler sunmayı hedefliyor. 
Uzmanlar, bu tür yatırımların 
Trans-Hazar Koridoru’nun 
Orta Asya ve Avrupa 
ticaretindeki stratejik 
önemini daha da 
pekiştirdiğine 
dikkat çekiyor.

TCDD ile Azerbaycan Demir Yolları arasında işbirliği

antrepo alanı ve demir yolu tabanlı yük 
aktarma çözümleri sunuyor. Dökme 
yükleri vagonlardan konteynerlere 
aktarabilen donanımıyla tesis, Trans-
Hazar Koridoru boyunca esnek ve verimli 
intermodal taşımacılığa olanak tanıyor. 
Rhenus, 1996’dan bu yana Almatı, Astana 
ve Karaganda’daki tesisleriyle Kazakistan 
genelinde lojistik hizmetleri sunuyor. 
Almatı terminalinin devreye alınması, 
Orta Asya’daki konteyner terminali 
sayısını Özbekistan’daki Andican tesisiyle 
birlikte ikiye çıkarıyor ve bölgesel ihracat 
kapasitesini güçlendiriyor.

Rhenus Group Yönetim Kurulu 
Üyesi Andreas Stöckli, “QAZContargo 
terminali sayesinde Trans-Hazar Koridoru 
boyunca pazardaki esneklik talebine yanıt 
verebiliyor ve intermodal çözümlerimizi 
güçlendiriyoruz. Bu yatırım, hem 
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organizasyonlar için belirsizlik kalıcıdır. 
Asıl fark yaratan, bu belirsizliğe nasıl 
hazırlandığınızdır.

TEDARİK ZİNCİRİ: 
OPERASYONEL DEĞİL, 
STRATEJİK BİR ALAN

Tedarik zinciri artık operasyonel 
bir destek fonksiyonu değil, doğrudan 
rekabet gücü yaratan stratejik bir alandır. 
Bugün tedarik zinciri; maliyet, kalite 
ve termin üçgeninin çok ötesinde ele 
alınmak zorundadır. Hangi pazarda 
var olacağınız, hangi ürünü ne hızda 
sunabileceğiniz, hangi riskleri ne ölçüde 
yönetebileceğiniz büyük ölçüde tedarik 
zinciri kararlarınızla şekilleniyor.

Bugün doğru soru şudur: Hangi 
riskleri alıyoruz, hangilerini alamayız? 
Bu nedenle satın alma ve tedarik zinciri 

KÜRESEL BELİRSİZLİK ÇAĞINDA TEDARİK ZİNCİRİ:

STRATEJİDEN KÜLTÜRE UZANAN GÜÇ

S
on yıllarda dünya, alışık 
olduğumuz dengeleri hızla 
geride bıraktı. Bugünün 
dünyasında rekabet artık 

yalnızca ürünle, fiyatla ya da pazar 
payıyla kazanılmıyor. Jeopolitik 
gerilimler, pandemi sonrası kırılganlıklar, 
ticaret politikalarındaki ani yön 
değişimleri ve bölgesel krizler, şirketlere 
tek bir gerçeği hatırlattı: Tedarik zinciri 
ayakta değilse, strateji de ayakta değildir. 
Bu etmenler, tedarik zincirlerini yalnızca 
zorlamakla kalmadı; aynı zamanda 
gerçek yüzlerini de ortaya koydu. 

“Artık tedarik zinciri, arka planda 
sessizce işleyen bir operasyonel destek 
değil; kurumların rekabet gücünü, hatta 
varlığını belirleyen stratejik bir alan hali-
ne geldi.”

Otuz yılı aşkın süredir satın alma 
ve tedarik zinciri alanında edindiğim 
tecrübe, şunu çok net gösteriyor: Krizler 
geçici olabilir; ancak krizlerin ortaya 
çıkardığı dersleri kalıcı hâle getiremeyen 

“Jeopolitik gerilimler, küresel krizler ve artan belirsizlikler, tedarik zincirinin artık yalnızca operasyonel 
bir destek değil, şirketlerin rekabet gücünü ve sürekliliğini belirleyen stratejik bir alan olduğunu ortaya 

koyuyor. Tedarikçi yönetiminden risk hazırlığına, planlamadan dijitalleşmeye ve sürdürülebilirliğe 
uzanan bu dönüşümde fark yaratan şirketler, krizi yönetenler değil; krize hazırlıklı olanlar oluyor.”

fonksiyonlarının karar alma masasında 
yer almadığı organizasyonlar, geleceği 
şansa bırakıyor. Başarılı şirketler ise 
tedarik zincirini bir destek fonksiyonu 
değil, rekabet avantajı yaratan stratejik 
bir kaldıraç olarak konumlandırıyor.

TEDARİKÇİ YÖNETİMİ: 
SEÇMEKTEN GELİŞTİRMEYE

Geleneksel yaklaşım, tedarikçiyi 
seçer ve performansını denetler. Günü-
müz dünyasında ise asıl fark yaratan 
yaklaşım, tedarikçiyle birlikte gelişmeyi 
hedefleyen yapılardır. Konseyler, ortak 
çalışma platformları ve çapraz ekipler 
bu anlayışın somut çıktılarıdır.

Uzun vadeli iş ortaklıkları, kriz 
zamanlarında fiyat pazarlığından çok 
daha değerli bir unsur olan güveni ve 
hızlı aksiyon alma yetkinliğini sağlar. 
Konseyler, ortak hedef setleri ve birlikte 
problem çözme kültürü bu dönüşümün 
temel yapı taşlarıdır. Müzakere bu nok-
tada bir “kazan-kaybet” aracı olmaktan 

“Tedarik zinciri artık yalnızca 
“nasıl daha ucuza alırız?” sorusunun 

cevabı değildir.” 

Akın Ergür
TEMSA Satınalma ve Tedarik Zinciri Direktörü
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çıkar; sürdürülebilir değer yaratmanın bir 
parçasına dönüşür ve ilişkiyi geleceğe taşı-
yan bir liderlik becerisi hâline gelir. Başarılı 
örneklerde gördüğümüz ortak nokta şu-
dur: Tedarik zinciri profesyonelleri yalnızca 
uygulayıcı değil, stratejik yol arkadaşı ola-
rak konumlanıyor.

PLANLAMA VE KAPASİTE: 
ZİNCİRİN SESSİZ RİSK ALANI

Planlama, yalnızca sayısal bir egzersiz 
değil; öngörü, disiplin ve organizasyon-
lar arası uyumla yönetilmesi gereken bir 
alandır. Satın alma, planlama ve üretim 
arasında kopukluk varsa en güçlü tedarikçi 
yapısı bile kırılgan hâle gelir. Birçok şirket 
krizi tedarikçide arar; oysa asıl kırılganlık 
çoğu zaman talep, kapasite ve planlama 
arasındaki uyumsuzluktan kaynaklanır. Ta-
lep, kapasite ve satın alma arasında uyum 
yoksa en güçlü tedarik ağı bile kırılgandır.

RİSK YÖNETİMİ: 
ÖNGÖRÜ DEĞİL, HAZIRLIK

Risk yönetimi, geleceği tahmin etme 
sanatı değildir; geleceğe hazırlıklı olma 
disiplinidir. Tedarik riski ve parça riski gibi 
konular artık teorik başlıklar olmaktan çık-
mış, günlük iş hayatının bir parçası hâline 
gelmiştir.

Dayanıklı tedarik zincirleri; alternatif 
kaynakları olan, kritik parçalarını tanıyan 
ve senaryolar üzerinden hazırlık yapan 
zincirlerdir. Burada önemli olan teknoloji 
kadar, risk farkındalığının kurumsal kültü-
re yerleşmesidir.

DİJİTALLEŞME: 
ARAÇ DEĞİL, BAKIŞ AÇISI

Dijitalleşme çoğu zaman yazılım ya-
tırımlarıyla eş anlamlı görülür. Oysa esas 
dönüşüm, veriye nasıl baktığınızla başlar. 
SRM sistemleri, görünürlük platformları ve 
analitik araçlar doğru sorular sorulmadı-
ğında yalnızca rapor üretir.

Veriyi karar mekanizmalarına entegre 
edebilen organizasyonlar, belirsizlikle baş 
etmede ciddi avantaj sağlar. Dijitalleşme, 
disiplinli bir karar alma kültürüyle anlam 
kazanır. Veriyi doğru okuyan, değerlendi-
ren ve muhakeme yeteneğine sahip olan en 
önemli unsur insandır.

SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK VE YERLİ 
TEDARİK: STRATEJİK BİR DENGE

Sürdürülebilirlik artık kurumsal ileti-
şim başlığı değil, tedarik zinciri stratejisinin 
ayrılmaz bir parçasıdır. Bir tercih olmaktan 
çıkarak zorunluluk hâline evrilmiştir. An-

cak bu zorunluluk yalnızca çevresel başlık-
larla sınırlı değildir.

Yerli tedarik ekosisteminin geliştirilme-
si; yalnızca maliyet değil, dayanıklılık, hız 
ve bağımsızlık meselesidir. Lojistik risklerin 
azaltılması, esnekliğin artırılması ve uzun 
vadeli rekabet gücü açısından kritik öneme 
sahiptir. Kısa vadeli kazanımlar uğruna 
uzun vadeli kırılganlık yaratmak, bugünün 
en pahalı hatalarından biridir.

KRİZLER ÖĞRETİR, 
HAZIRLIK KALICI KILAR

Kriz dönemleri, organizasyonların 
gerçek reflekslerini ortaya çıkarır. Ancak 
asıl fark, kriz bittikten sonra neyin değişti-
ğidir. Süreçler kadar bakış açısı, sistemler 
kadar ilişkiler de belirleyicidir. Geleceğin 
kazananları, krizi yönetenler değil; krizi 
beklerken hazırlık yapanlar olacaktır.

İNSAN VE KÜLTÜR OLMADAN 
SİSTEM ÇALIŞMAZ

Ne kadar güçlü sistemler kurarsanız 
kurun, onları anlamlandıran ve yaşatan 
insandır. Bugünün satın alma ve tedarik 
zinciri profesyoneli; analitik düşünebilen, 
ilişki yönetebilen, risk okuyabilen ve değişi-
me açık bir profile sahip olmalıdır.

“Yerli tedarik ekosisteminin geliştirilmesi; yalnızca maliyet 
değil, dayanıklılık, hız ve bağımsızlık meselesidir. 

Lojistik risklerin azaltılması, esnekliğin artırılması ve 
uzun vadeli rekabet gücü açısından kritik öneme 

sahiptir. Kısa vadeli kazanımlar uğruna uzun vadeli 
kırılganlık yaratmak, bugünün en pahalı 

hatalarından biridir.”

“Tedarik ve parça risklerinin 
sistematik olarak ele alınmadığı 

yapılar, ilk sarsıntıda 
reflekslerini kaybeder.”

“Satınalma Sanatı ve İnsan kitabımda da 
vurguladığım gibi, sistemler kadar kültür; 

araçlar kadar insan belirleyicidir.”

Yetkinlikleri doğru tanımlanmamış, 
kültürü desteklenmeyen ekiplerle sürdü-
rülebilir başarı mümkün değildir.

Son Söz
Tedarik zinciri artık yalnızca ürünle-

rin değil; güvenin, sorumluluğun ve stra-
tejinin de taşındığı bir alandır. Bu alanı 
yönetenlerin ise yalnızca bugünü değil, 
yarını da okuyabilmesi gerekir. Sessiz 
ama belirleyici bu gücü doğru konum-
landırabilen organizasyonlar, belirsizlik 
çağında fark yaratmaya devam edecektir.

TEDARİK ZİNCİRİ 
LİDERLİĞİNİN TEMEL İLKELERİ

» Tedarik zinciri artık operasyonel bir 
destek değil, stratejik bir liderlik alanıdır.

» Müzakere, fiyat değil; ilişki ve 
gelecek yönetimidir.

» Krizler geçer; hazırlıksızlık kalıcı-
dır.

» Belirsizlik çağında rekabet avantajı, 
hazırlık seviyesidir.

» Sistemler insanla, strateji kültürle 
hayat bulur.
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yan Baykara, “Son 10 yılda karayolu ile 
taşınan ihracat yaklaşık yüzde 55 arttı. 
2014’te 55,3 milyar dolar olan karayolu 
taşımacılığı ihracatı, 2024’te 85,8 milyar 
dolara ulaştı” dedi.

Deniz taşımacılığında ise 2014-2024 
döneminde konteyner taşımacılığının 
TEU bazında yüzde 62, elleçlenen yük 
miktarının ise ton bazında yüzde 38 
arttığını aktaran Baykara, liman altya-
pısının güçlendirilmesinin kritik önem 
taşıdığını vurguladı. Baykara, limanla-
rın demiryolu bağlantılarının geliştiril-
mesi, depolama alanlarının artırılması 
ve transit taşımacılığı kolaylaştıracak 
uygulamaların devreye alınmasının 
Türkiye’nin küresel rolünü güçlendire-
ceğini ifade etti.

Havayolu taşımacılığının ihracat-
taki payının değersel olarak yüzde 13 
seviyesinde olduğunu belirten Baykara, 
2013’ten bu yana ton bazında ortalama 
yüzde 47’lik bir artış yaşandığını söyle-
di. 2024 yılında Türkiye’nin havayolu ile 
ihracatında ilk beş ülkenin Birleşik Arap 
Emirlikleri, ABD, Birleşik Krallık, Irak 
ve KKTC olduğunu belirten Baykara, 
“Demiryolu taşımacılığında ise Türkiye, 
Avrupa’dan Orta Asya ve Çin’e uzanan 
hatlarda önemli bir geçiş ülkesi konu-
munda. Altyapı yatırımlarının artırıl-

AB-Asya ticaret açılımının kilit oyuncusu

TÜRKIYEGlobal rekabette güç 
kaybeden Avrupa Birliği, 

Orta Asya ile güçlü ve 
modern bir ortaklık kuruyor. 
HİB Yönetim Kurulu Üyesi ve 

Yük Taşımacılığı ve Lojistik 
Hizmetleri Komitesi Başkanı 
Murat Baykara, AB’nin Türk 

taşımacılarının önündeki 
yapay engelleri kaldırıp 
vizeleri kolaylaştırması 

ve Orta Asya’ya yönelik 
ticari açılımında Türkiye ile 
lojistikte stratejik ortaklık 

kurması gerektiğini belirtti. 

birlikte sektörümüz, HİB bünyesinde 
üye sayısı açısından üçüncü sıraya yer-
leşti. Komitemizin ulusal ve uluslararası 
alanda çalışmaları, sektörün istek öneri 
ve sorunlarının çözümü, sektörel destek, 
kredi, fuar olanakların hayata geçirilmesi 
sonucunda oluşan bu tablo, sektörümüzün 
dinamizmini ve ihracat potansiyeline olan 
güveni, açıkça ortaya koyuyor” ifadelerini 
kullandı.

Türkiye’nin güçlü ulaşım altyapısının 
sektöre önemli bir rekabet gücü sağladı-
ğını belirten Baykara, liman, havalimanı, 
karayolu, demiryolu ve stratejik lojistik 
tesislerin birlikte çalışabildiği bir yapının 
Türkiye’yi bölgesel bir lojistik merkez ha-
line getirdiğini söyledi. Baykara, “Karayo-
luyla 1.000-1.200 kilometrelik, havayoluyla 
ise 3 saatlik uçuş mesafesinde erişilebilen 
geniş bir talep havzasına sahibiz. Buna dü-
şük riskli ekonomik ortam, güçlü küresel 
bağlantılar, hizmette verimlilik ve kalifiye 
iş gücü eklendiğinde Türkiye lojistikte ben-
zersiz bir konuma sahip” diye konuştu.

 
KARA, HAVA, DENİZ VE 
DEMİRYOLUNDA 
GÜÇLÜ BÜYÜME

Uluslararası yük taşımacılığında kara-
yolunun özellikle AB ve sınır komşularıyla 
ticarette belirleyici rol oynadığını vurgula-

H
izmet İhracatçıları Birliği (HİB) 
Yük Taşımacılığı ve Lojistik 
Hizmetleri Komitesi, gerçek-
leştirdiği toplantıda 2025 yılını 

değerlendirerek sektörün 2026 sonrası 
hedeflerini açıkladı. Toplantıda konuşan 
HİB Yönetim Kurulu Üyesi ve Yük Taşı-
macılığı ve Lojistik Hizmetleri Komitesi 
Başkanı Murat Baykara, lojistik ve yük 
taşımacılığı sektörünün yalnızca hizmet 
ihracatı açısından değil, Türkiye’nin mal 
ticaretinin sürdürülebilirliği açısından 
da kritik bir rol üstlendiğini vurguladı. 
Baykara, “Lojistik ve yük taşımacılığı 
sektörü; iç pazar büyüklüğü, ihracata 
sağladığı katkı ve mal ticaretini mümkün 
kılması nedeniyle ülkemizin en stratejik 
hizmet sektörlerinden biridir. 2024 yılın-
da Türkiye, 40 milyar doların üzerinde 
lojistik ve taşımacılık ihracatı gerçekleş-
tirirken, bu rakamın yarısına yakını yük 
taşımacılığından oluştu. 2025 yılı kasım 
ayı itibariyle yıllıklandırılmış olarak lo-
jistik ve taşımacılık ihracatı 42 milyar 250 
milyon dolara ulaşırken, bunun 19 milyar 
570 milyon dolarlık kısmı yük taşımacılığı 
ihracatı olarak kaydedildi” dedi.

 
ÜYE SAYISI 3 YILDA 
2,5 KAT ARTTI

Sektörün kurumsal kapasitesindeki 
büyümeye de dikkat çeken Baykara, 
“2022 Ocak ayından bu yana yük taşı-
macılığı ve lojistik hizmetleri sektöründe 
faaliyet gösteren Birliğimiz üyesi firma 
sayısı 255’ten 701’e yükseldi. Bu artışla 
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Murat Baykara



www.lojistikhatti.com  55  

dikkati çekerek, kritik AB koridorlarında 
ticaret lojistiğinde verimsizlik yaratan 
kota kısıtlamalarının AB-Türkiye lojistik 
ilişkilerinde yapılacak acil ve makul dü-
zenlemeler yoluyla kaldırılması halinde, 
Türkiye’nin AB’ye ihracat kapasitesinde 
yüzde 12 düzeyinde artış sağlanabileceği-
ni açıkladı.

 
NET HEDEFLER, 
NET YOL HARİTASI

Sektörün güçlü yanlarını ve fırsatları-
nı net biçimde gördüklerini vurgulayan 
Baykara, “Coğrafi konumumuz, güçlü 
ulaşım altyapımız, güçlü taşımacılık ve 
lojistik firmalarımız, THY Cargo’nun 
küresel ağı, uygun iş gücü maliyetleri ve 
dünya ticaretinin güncel gereksinimleri 
ve krizlerle başa çıkma endişeleri doğrul-
tusunda geliştirilen uluslararası taşımacı-
lık koridorlarında stratejik konumda yer 
almamız en önemli avantajlarımız. Yurt 
dışı yatırım fırsatları, sınır komşularımız-
la yapılabilecek iş birlikleri ve alternatif 
güzergâh potansiyeli ise önümüzdeki 
dönemin en büyük fırsat alanları” diye 
konuştu.

Baykara, sektör olarak hedeflerini 
“Mal ihracatıyla birlikte büyüyerek yük 
taşımacılığı ve lojistik gelirlerimizi orta 
vadede 40 milyar doların üzerine çıkara-
cağız. 2030 yılında Asya-Avrupa taşıma-

larında Türkiye’nin transit gelir payını 
yüzde 30’a yükseltmek hedefindeyiz. 

Ayrıca, Orta Koridor’u en cazip 
güzergah haline getirmek, e-ticaret 
taşımacılığında bölgesel merkez 
olmak, lojistik maliyetlerini azalt-
mak ve Dünya Bankası Küresel 
Lojistik Performans Endeksi’nde 
ilk 25 ülke arasına girmek istiyo-

ruz. Sınır geçişlerini hızlandırarak 
ihracatta beklemeleri azaltmak da 

öncelikli hedeflerimiz arasında yer 
alıyor” sözleriyle özetledi.

Türk taşımacılarının, tır sürücüleri-
nin ve ticaret erbabının tarihsel olarak 
Kafkasya-Orta Asya bölgesiyle ticarette 
edindiği uzmanlık ve tecrübelerle AB’li 
işletmelere rehberlik edebilecek yetkin-
likte olduğunu da ifade eden Baykara, 
“AB’nin altıncı en büyük ticaret ortağı ve 
Avrasya lojistiğinde önemli bir merkez 
olan Türkiye, yitirdiği rekabet gücünü 
yeniden yakalama arayışındaki Avrupa 
Birliği için Orta Koridor üzerinden dün-
yanın en verimli enerji ve kritik hammad-
de kaynaklarına sürdürülebilir şekilde 
erişiminin anahtarını elinde tutuyor. 
Ancak Türkiye ve AB ülkeleri arasındaki 
ticaretin lojistiğinde yaşanan karayolu 
transit kotaları ve sürücü vizeleri gibi 
tarife dışı kısıtlamalar, yarısından fazlası 
karayoluyla gerçekleşen AB-Türkiye 
ticaret akışlarının maliyetini artıran ve-
rimsizliklere yol açmakla kalmayıp, AB’li 
şirketlerin Kafkasya ve Orta Asya ile 
ticaret bağlantılarını geliştirmelerini de 
engelliyor” dedi.

Baykara, vize kısıtlamaları ve kota 
sınırlamalarının Türkiye-AB ticaretine 
getirdiği ek maliyetlerin yükseldiğine 

masıyla bu alandaki potansiyel daha etkin 
kullanılacaktır diye düşünüyoruz” dedi.

 
ORTA KORİDOR VE 
KALKINMA YOLU ÖNEMLİ

Baykara, önümüzdeki beş yıllık süreç-
te üç katına çıkacağı hesaplanan Avrupa- 
Asya ticaretinde en verimli alternatifler-
den biri olan Orta Koridor’un, Türkiye’yi 
küresel transit taşımacılığın merkezlerin-
den biri haline getirme potansiyeli taşıdı-
ğını belirterek, “Orta Koridor, Kalkınma 
Yolu, Via Carpatia ve Kuşak-Yol projele-
riyle kesişen bu süreçte Türkiye’nin rolü 
daha da güçleniyor. HİB koordinasyonun-
da, bu koridorların etkinliğini artıracak 
analizler yapılacak ve Türkiye liderliğinde 
gerekli adımlar için uluslararası lobi çalış-
maları yürütülecek” dedi.

Bu kapsamda 2025 yılında HİB Yük 
Taşımacılığı ve Lojistik Hizmetler Komite-
si olarak yürütülen kapsamlı araştırmalar 
hakkında da bilgi paylaşan Baykara, Ha-
zar Geçişli Orta Koridorun artık sadece 
alternatif bir ulaşım koridoru olmaktan 
çıkarak, global bir ticaret rotası, küresel 
ticaret için son derece kritik hale gelen bir 
altyapı olduğunu kaydetti. Baykara ayrıca 
araştırma sonuçlarının Orta Koridorun 
dünya ticaretine vaat ettiği daha kısa 
mesafelerde, daha hızlı transit süreleri, 
daha düşük maliyet ve güvenilirlik 
avantajlarının sağlanabilmesi için Av-
rupa Birliği’nin son dönemde Orta 
Asya’yı stratejik bir öncelik olarak 
tanımlayıp bu bölgeye yönelik ya-
tırımlarını hızla yoğunlaştırdığını; 
ancak, AB’nin aradığı rekabetçi 
geleceği inşa edebilmek için Orta 
Koridorun sürdürülebilirliğinin 
anahtarı konumundaki Türkiye ile 
lojistik bağlantılarını acilen sorun-
lardan arındırması ve güçlendirmesi 
gerektiğini net bir şekilde ortaya koy-
duğunu vurguladı.

n n n n
n n
n n
n n HABER

“Mal ihracatıyla 
birlikte büyüyerek yük 

taşımacılığı ve lojistik gelirlerimizi 
orta vadede 40 milyar doların 

üzerine çıkaracağız. 2030 yılında 
Asya-Avrupa taşımalarında Türkiye’nin 

transit gelir payını yüzde 30’a yükseltmek 
hedefindeyiz. Dünya Bankası Küresel 

Lojistik Performans Endeksi’nde ilk  
25 ülke arasına girmek istiyoruz. Sınır 

geçişlerini hızlandırarak ihracatta 
beklemeleri azaltmak da öncelikli 

hedeflerimiz arasında  
yer alıyor.” 
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T
ürkiye Liman İşletmecileri 
Derneği (TÜRKLİM), 
29. Olağan Genel Kurul 
Toplantısı’nı gerçekleştirdi. 

Genel Kurul’da, TÜRKLİM’in sektörün 
ortak sesi olma misyonu doğrultusunda 
yürüttüğü faaliyetler, 2025 yılı çalışmaları 
ve 2026 yılı öncelikleri ele alınırken; 
sürdürülebilirlik, lojistik bağlantısallık, 
yatırım ortamı ve kamu-özel sektör iş 
birliği başlıkları öne çıktı. Toplantıya; T.C. 
Ulaştırma ve Altyapı Bakan Yardımcısı 
Durmuş Ünüvar, Tersaneler ve Kıyı 
Yapıları Genel Müdürü Salih Tan, 
TÜRMEPA Başkanı Şadan Kaptanoğlu ile 
Prof. Dr. Erhan Aslanoğlu katıldı. 

TÜRKLİM: SEKTÖRÜN 
ORTAK PLATFORMU

Genel Kurul’da yapılan değerlen-
dirmelerde, TÜRKLİM’in yalnızca bir 
meslek örgütü değil; kamu ile sektör 
arasında köprü kuran, politika geliştirme 
süreçlerine katkı sunan ve limancılık 
sektörünün ortak aklını temsil eden bir 
platform olduğu vurgulandı. Derneğin; 
veri temelli analizler, çalışma grupları, 
kamu kurumlarıyla yürütülen istişareler 
ve ulusal-uluslararası iş birlikleri yoluyla 
sektörün sürdürülebilir gelişimine yön 
verdiği ifade edildi.

‘LİMANCILIK, TÜRKİYE 
DIŞ TİCARETİNİN OMURGASIDIR’

Genel Kurul’da konuşan TÜRKLİM 
Yönetim Kurulu Başkanı Hamdi Erçelik, 
limancılık sektörünün Türkiye ekonomisi 
ve dış ticareti açısından stratejik önemine 
vurgu yaptı. Deniz taşımacılığının en 
düşük emisyonlu taşıma modeli olması-
na rağmen kamuoyunda zaman zaman 
yanlış algılarla karşı karşıya kaldığını 
belirten Erçelik, sektörün doğru verilerle 
anlatılmasının önemini vurguladı.

Türkiye’de dış ticaretin yaklaşık 
%85’inin deniz yoluyla gerçekleştirildiği-
ni hatırlatan Erçelik, 2025 yılında liman-
larda toplam yük elleçlemesinin yüzde 
4 artışla 553 milyon tona ulaştığını, kon-
teyner taşımacılığının yüzde 3,5 artışla 14 
milyon TEU seviyesine çıktığını söyledi. 
Erçelik, jeopolitik belirsizlikler, küresel 

ticaretteki dalgalanmalar ve finansman 
koşullarındaki sıkılaşmanın sektörü daha 
kırılgan hale getirdiğini ifade ederek, 
TÜRKLİM’in bu süreçte sektörün ortak 
çıkarlarını savunan yapıcı bir rol üstlen-
diğini belirtti.

2026 ÖNCELİKLERİ: 
YATIRIM SÜREKLİLİĞİ VE 
LOJİSTİK ENTEGRASYON

Konuşmasında 2026 gündeminin 
ana başlıklarına da değinen Erçelik, özel 
limanların büyük bölümünün yap-işlet-
devret modeliyle faaliyet gösterdiğini ve 
kullanım sürelerine ilişkin belirsizliklerin 
yeni yatırımların önünde önemli bir 
engel oluşturduğunu ifade etti. Bu kap-
samda, kullanım sürelerine ilişkin düzen-
lemelerin sektörün öncelikli beklentisi 
olduğunu vurguladı. Ayrıca limanların 
lojistik sistem içindeki rolünü güçlendire-
cek demiryolu bağlantıları ve çok modlu 
taşımacılık projelerinin, hem rekabetçilik 
hem de sürdürülebilirlik açısından kritik 
önem taşıdığını belirtti.

Ulaştırma ve Altyapı Bakan Yardımcı-
sı Durmuş Ünüvar, Türkiye’nin ulaştırma 
altyapısına son yıllarda yapılan yatırım-
ların küresel tedarik zincirlerindeki ko-
numunu güçlendirdiğini ifade etti. Kal-
kınma Yolu Projesi ve Orta Koridor gibi 

stratejik girişimlerde limanların kilit 
rol oynadığını belirten Ünüvar, demir-
yolu-liman entegrasyonunun öncelikli 
politika alanlarından biri olduğunu 
vurguladı. Yeşil Liman uygulamaları-
nın güncellenerek çevreci yatırımların 
desteklenmeye devam edeceğini de 
sözlerine ekledi.

‘REKABET GÜCÜ VE 
ŞEFFAFLIK, SÜRDÜRÜLEBİLİR 
BÜYÜMENİN ANAHTARI’

Genel Kurul’da değerlendirmelerde 
bulunan Prof. Dr. Erhan Aslanoğlu, kü-
resel ve ulusal ekonomik görünümün 
2026 yılına girerken artan jeopolitik 
riskler, ticaret savaşları ve küresel finan-
sal dalgalanmalarla şekillendiğini ifade 
etti. Türkiye ekonomisinde büyümenin 
devamı için rekabet gücünün güçlendi-
rilmesinin kritik olduğunu vurgulayan 
Aslanoğlu, teknoloji odaklı sanayi 
politikaları, ihracat kapasitesinin artı-
rılması ve kayıtlı, şeffaf, hesap verebilir 
bir ekonomik yapının önemine dikkat 
çekti. Lojistik ve liman sektörünün, dış 
ticaretin sürekliliği ve küresel tedarik 
zincirlerindeki konum açısından strate-
jik bir rol üstlendiğini belirten Aslanoğ-
lu, liman altyapısı ve bağlantısallığının 
güçlendirilmesinin Türkiye’nin orta 
vadeli büyüme hedeflerine doğrudan 
katkı sağlayacağını ifade etti.

‘STK’LAR 
SÜRDÜRÜLEBİLİRLİKTE 
TAMAMLAYICI BİR GÜÇ’

TÜRMEPA Başkanı Şadan Kapta-
noğlu konuşmasında, denizlerin korun-
ması ve çevresel sürdürülebilirlikte sivil 
toplum kuruluşlarının tamamlayıcı 
rolüne dikkat çekti. TÜRMEPA’nın 31 
yıldır denizlerin temizliği için yürüttü-
ğü çalışmaların yanı sıra, kadın denizci-
lerle gerçekleştirilen iklim odaklı proje-
ler ve uluslararası iş birlikleri hakkında 
bilgi verdi.

TÜRKLİM Yönetim Kurulu Başkanı Hamdi Erçelik, limancılığın Türkiye dış ticaretinin omurgası 
olduğunu vurgulayarak, 2026 sürecinde yatırım sürekliliği, lojistik entegrasyon ve demiryolu 

bağlantılarının sektörün rekabet gücü ve sürdürülebilirliği açısından kritik öncelikler olduğunu söyledi.

Hamdi Erçelik

Limancılık sektörünün 2026 gündeminde 
yatırım ve sürdürülebilirlik öne çıkıyor
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ominal menzili 300 kilometre 
olan Renault Trucks E-Tech T 
elektrikli kamyon ile bir günde 
1.000 kilometrenin üzerinde yol 

kat edilmesi, elektrikli ağır ticari araç per-
formansının yalnızca batarya kapasitesiyle 
sınırlı olmadığını ortaya koydu. İsviçreli 
taşımacılık şirketi Hugelshofer Lojistik, 
doğru operasyonel strateji ve şarj planla-
masıyla elektrikli kamyonların yoğun ve 
verimli şekilde kullanılabileceğini gösterdi.

Hugelshofer Lojistik AG CEO’su 
Martin Lörtscher, elektrikli kamyonların 
kullanımına ilişkin yaklaşımı şu sözlerle 
değerlendirdi:

“Asıl kritik soru kamyonun maksi-
mum menzili değil, taşımacılık operasyon-
larına nasıl entegre edildiğidir. Rotalarımızı 
ve şarj stratejimizi uyarlayarak elektrikli 
kamyonlarımızın günlük çalışma süresini 
en üst seviyeye çıkarabiliyoruz. Böylece bu 
araçlar, faaliyetlerimize mükemmel şekilde 
uyarlanmış gerçek birer endüstriyel varlığa 
dönüşüyor.”

ELEKTRİKLİ KAMYON 
KULLANIMINI EN ÜST DÜZEYE 
ÇIKARAN OPERASYON MODELİ

Hugelshofer Lojistik, 80’i elektrikli 
olmak üzere toplam 220 kamyondan olu-
şan bir filoya sahip bulunuyor. Şirket bün-
yesinde görev yapan 150 sürücü, günlük 
operasyonlarda elektrikli ağır ticari araçları 
aktif olarak kullanıyor.

Elektrikli kamyonların kullanım süre-
sini artırmak ve toplam sahip olma maliye-
tini (TCO) optimize etmek amacıyla şirket, 
Renault Trucks E-Tech T modellerini çift 
şoförlü operasyonlarla çalıştırıyor. Zorunlu 
sürücü dinlenme molaları sırasında ara 
şarj işlemleri gerçekleştirilirken, tam şarj 
işlemleri gece boyunca depo sahasında 
yapılıyor. Bu operasyonel yapı sayesinde, 
nominal menzili 300 kilometre olan elekt-
rikli kamyonlar, standart bir operasyon 
gününde 600 kilometrenin üzerinde yol kat 
edebiliyor.

24 SAATTE 1.007 KİLOMETRE
Yoğun bir operasyon gününde Hugels-

hofer filosunda yer alan Renault Trucks 
E-Tech T araçlarından biri, 24 saat içinde 
1.007 kilometre yol yaptı. Bu sonuç, görev 

tanımı, operasyon alanı ve şarj stratejisi 
net bir şekilde belirlendiğinde elektrikli 
kamyonlarla yüksek kilometreli ope-
rasyonların mümkün olduğunu ortaya 
koydu.

Aynı zamanda, batarya kapasitesinin 
doğru şekilde boyutlandırılmasının öne-
mine de dikkat çekildi. Kullanım senar-
yosuna bağlı olarak maksimum batarya 
kapasitesinin her zaman gerekli olmayabi-
leceği, batarya seçiminin yük taşıma ka-
pasitesi ve operasyonel verimlilik dikkate 
alınarak yapılabileceği vurgulandı. Rena-
ult Trucks, bu doğrultuda müşterileriyle 
birlikte çalışarak operasyonel kısıtlama-
lara ve gerçek ihtiyaçlara en uygun araç 
konfigürasyonlarını belirliyor.

PERFORMANSI DESTEKLEYEN 
ŞARJ ALTYAPISI

Hugelshofer Lojistik’in elektrikli kam-
yon operasyonlarının temelini, optimize 
edilmiş şarj altyapısı oluşturuyor. Şirketin 
Frauenfeld tesisinde, her biri maksimum 
480 kW güce sahip 30 hızlı şarj istasyonu 
bulunuyor. Bu altyapı sayesinde günlük 
olarak 100 kamyona kadar şarj işlemi 
gerçekleştirilebiliyor.

Şarj sistemi, yıllık 1,2 milyon kWh 
elektrik üreten bir fotovoltaik (güneş ener-
jisi) sistemle desteklenirken, üç adet trafo 
elektrik şebekesinin stabilitesini sağlıyor. 
Bu yapı sayesinde şarj işlemlerinin yüzde 
95’i doğrudan depo sahasında gerçekleşti-
riliyor. Böylece maliyet kontrolü sağlanır-
ken, operasyonel güvenilirlik ve kesintisiz 
çalışma mümkün hale geliyor.

İSVİÇRE’DE ELEKTRİKLİ 
AĞIR TİCARİ ARAÇLAR İÇİN 
DESTEKLEYİCİ EKOSİSTEM

Hugelshofer Lojistik, elektrikli kamyon 
kullanımında benzer dizel araçlara kıyasla 
yaklaşık yüzde 30 daha düşük işletme 
maliyeti elde ediyor. Bu avantaj, şirketin 
operasyonel tercihleri kadar, ağır ticari araç 
elektrifikasyonunu destekleyen İsviçre 
mevzuatından da kaynaklanıyor.

İsviçre’de sıfır emisyonlu kamyonlar, 
LSVA yol kullanım ücreti kapsamında 
sağlanan avantajlar sayesinde ekonomik 
açıdan içten yanmalı araçlarla rekabet 
edebilir hale geliyor. Ayrıca İsviçre Konfe-
derasyonu, 2026–2030 yılları arasında ağır 
ticari araçlara yönelik şarj altyapısının yay-
gınlaştırılması için 20 milyon İsviçre Frangı 
tutarında bir yatırım programı açıkladı.

Bu destekleyici ortamın etkisiyle, 
2025’in ilk 11 ayında İsviçre’de 16 ton üzeri 
araçlarda elektrifikasyon oranı yüzde 7 
olarak kaydedildi. Bu oran, Avrupa orta-
laması olan yüzde 1,9’un yaklaşık sekiz 
katına karşılık geliyor.

Renault Trucks, elektrikli mobiliteyi 
karayolu yük taşımacılığında dekarbo-
nizasyon hedeflerine ulaşmanın temel 
unsurlarından biri olarak konumlandırı-
yor. İsviçre örneği ise araç teknolojisi, şarj 
altyapısı, organizasyonel yapı ve kamu 
politikalarının eş zamanlı ilerlemesi ha-
linde elektrikli kamyonlara geçişin hızla-
nabileceğini ortaya koyuyor. Bu modelin, 
Avrupa genelinde büyük ölçekli elektrifi-
kasyon çalışmaları için önemli bir referans 
oluşturduğu değerlendiriliyor.

İsviçreli Hugelshofer Lojistik, Renault Trucks E-Tech T elektrikli kamyonla 24 saatte 1.000 kilometreyi aşan performans 
elde ederek, elektrikli ağır ticari araçlarda menzilden çok operasyonel stratejinin belirleyici olduğunu ortaya koydu.

RENAULT TRUCKS RENAULT TRUCKS E-Tech T ile bir günde E-Tech T ile bir günde 
1.000 kilometreyi aşan performans1.000 kilometreyi aşan performans
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Doğuş Otomotiv’in distribütörlüğündeki Scania, Wielton, Meiller ve Thermo King, 2025’te güçlü performans sergiledi. 
Scania ithal çekici segmentinde liderliğini korurken 13.102 araç bakım kontratıyla satış sonrası hizmetlerde büyüme 
kaydetti. Meiller ve Wielton araç parklarını genişletti, Thermo King soğuk zincirde esnek ve sürdürülebilir çözümler 

sundu. 2026’da tüm markalar operasyonel verimlilik ve güçlü ikinci el değerleriyle pazar payını artırmayı hedefliyor.

Doğuş Otomotiv markaları 
ağır ticari araç pazarında yükselişini sürdürüyor
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Canbulat, 2026 yılı öngörülerini ise şöyle 
aktardı: “16 ton ve üzeri pazarın 30 bin 
adet ve üzerinde gerçekleşmesini bekli-
yoruz. Scania olarak ithal çekici segmen-
tindeki liderliğimizi korumayı ve toplam 
pazardaki konumumuzu yukarı taşımayı 
hedefliyoruz. Uygun finansman çözüm-
leri, yaygın servis ağımız ve dijital alt-
yapımızla müşterilerimizin operasyonel 
verimliliğini artırmaya devam edeceğiz.” 
Satış sonrası hizmetler ve ürün özellikle-
rine de değinen Canbulat, Dynamic mo-
dellerin daha zengin donanım seviyeleri 
ve gelişmiş güvenlik özellikleriyle müşte-
rilerle buluştuğunu, tüm Scania çekicile-
rinin bakım hediyeli olarak sunulduğunu 
ve yedek parça süreçlerinde sağlanan 
yüksek memnuniyetin satışlarda belirle-
yici rol oynadığını ifade etti.

‘BAKIM KONTRATLARI 
MARKA BAĞLILIĞINI 
GÜÇLENDİRİYOR’

Servis ve Bakım Kontratları Müdürü 
Suna Türk Tuzcuoğlu, 2025 yılı satış son-
rası hizmetler performansını değerlendir-
di: “2025 yılı, satış sonrası hizmetler ala-
nında büyüme odaklı ve oldukça verimli 
geçti. 13 bin 102 araç aktif bakım kontratı 
kapsamında hizmet alırken, Scania araç 
parkının yüzde 73’ü bakım anlaşmalı 
olarak çalıştı. 5 bin 200 adet yeni bakım 
kontratı hayata geçirdik ve bir önceki yıla 
göre yenilenen kontratlarda yüzde 41’lik 
artış yakaladık. Bu büyümede, özellikle 
kontrat süresi sona eren araçlara sundu-
ğumuz ilave anlaşma imkânı belirleyici 
oldu.” Türk Tuzcuoğlu, temel öncelikleri-

nin müşterilere kesintisiz hizmet sunmak 
ve operasyonel sürekliliği güvence altına 
almak olduğunu vurguladı. Sıfır araçlarla 
birlikte sunulan Plus bakım paketleri ve 
uzatılmış garanti seçenekleri kapsamlı 
güvence sağlarken, tüm araçlara 1–4 yıl 
arası esnek bakım anlaşmaları ile operas-
yonel ihtiyaçlara çözüm sunuluyor.

Düzenli bakım ve yetkili servis geç-
mişi, Scania’nın güçlü ikinci el değerini 
destekleyen en önemli unsurlar arasında 
yer alıyor. Bakım kontratları ayrıca öngö-
rülebilir maliyet yapısı, uzman teknisyen 
desteği ve orijinal parça güvencesi ile 
müşterilere risk almadan operasyonla-
rının sürekliliğini güvence altına alma 
imkânı sunuyor.

SERVİS AĞI GENİŞLİYOR
Scania Satış Sonrası Hizmetler Mü-

dürü Onur Yereşer ise, 2025’in operasyo-
nel yatırımların karşılığının alındığı bir 
yıl olduğunu belirterek şunları söyledi 
“Müşteri memnuniyeti sonuçlarımız 
bizi tatmin eden seviyelerde gerçekleşti. 
Servis gelirlerimiz ve araç girişlerimiz 
üst üste dördüncü yılda da artış gösterdi. 
2025 yılında servislerimize 20.000’in üze-
rinde müşterimiz giriş yaptı. Bu müşteri-
lerimize 80.000 adede yakın iş emri açıldı. 
Tüm Türkiye çapında yetkili servislerimi-
zin kapasite kullanım oranları yüzde 80 
seviyesine yaklaştı. Kocaeli Mertrucks ve 
Denizli Evci yetkili servislerinin faaliyete 
geçmesinin ardından bugün 20 yetkili 
servis noktası ile hizmet veriyoruz. 2026 
yılında servis ağımızı daha da genişlet-
meyi planlıyoruz.” Yereşer, Scania yetkili 

D
oğuş Otomotiv distribütörlü-
ğünde faaliyet gösteren Sca-
nia, Wielton, Meiller ve Ther-
mo King markaları, 2025 yılı 

performanslarını değerlendirdi ve 2026 
dönemine ilişkin öngörülerini paylaştı. 
Toplantıya, Scania, Meiller ve Wielton 
Pazarlama Müdürü Ozan Akbal, Scania 
Satış Müdürü Bayazıt Canbulat, Scania 
Satış Sonrası Hizmetler Müdürü Onur 
Yereşer, Servis Kontratları Müdürü Suna 
Türk Tuzcuoğlu, Meiller & Wielton Satış 
ve Satış Sonrası Hizmetler Müdürü Mert 
Benli ile Thermo King Marka Müdürü 
Adnan Yücel katıldı.

SCANIA, İTHAL ÇEKİCİ 
PAZARINDA LİDER 

Scania hem satış hem de satış sonrası 
hizmetlerde 2025 yılında da güçlü bir 
performans ortaya koydu. İthal çekici 
segmentindeki liderliğini sürdüren Sca-
nia, yaygın servis ağı ve dijital çözüm-
leriyle hizmet modelini güçlendirirken, 
büyüme ve sürdürülebilir taşımacılığı 
2026 stratejisinin merkezine aldı. 

Toplantıda konuşan Scania Satış 
Müdürü Bayazıt Canbulat, 2025 yılı 
performansını ve 2026 hedeflerini değer-
lendirdi:

“2025 yılı, bizim için başarılı geçti. 
Toplam 2 bin 613 adetlik satış ve yüzde 
8,1 pazar payı ile genel pazarda 4. sırada 
yer alırken, ithal çekici segmentinde 
liderliğimizi sürdürdük. Bu başarıda, 
ürünlerimizin düşük yakıt tüketimi, güç-
lü ikinci el değeri ve yüksek performansı 
kadar, müşterilerimize sunduğumuz 
bütüncül çözümler de belirleyici oldu.” 

Mert Benli Onur Yereşer Adnan Yücel Ozan Akbal
Suna Türk 
Tuzcuoğlu

Bayazıt 
Canbulat
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yan eksiksiz ve iddialı bir standart ürün 
portföyü oluşturduk. Özellikle inşaat, 
yol ve kamu kamyonlarındaki yeni 
ürün gamımızla müşteri beklentilerine 
fazlasıyla cevap vereceğiz. Orta vadede 
kamyon satışlarımızın toplam satışlar 
içindeki payını yüzde 20 seviyesine 
çıkarmayı hedefliyoruz” dedi. 

Ozan Akbal, Scania sürdürülebilirlik 
vizyonunu ise şu sözlerle özetledi; “Sür-
dürülebilir taşımacılığı yalnızca ürün 
geliştirme perspektifiyle değil, yetkili 
satıcı ve servis yapılanmamızdan eğitim 
yatırımlarımıza kadar bütünsel olarak 
ele alıyoruz. Teknik insan kaynağını 
güçlendirmek amacıyla eğitim yatırım-
larımız sürüyor. Konya’nın ardından 
2025 yılında Bolu’da ikinci Scania Eği-
tim Sınıfı faaliyete geçti. 2025 yılında 
müşteri eğitimlerini de odağımıza ala-
rak 127 farklı müşteriden yaklaşık 900 
sürücüye Ekonomik ve Güvenli Sürüş 
Eğitimleri verildi. Program kapsamında 
araç verileri analiz edilerek sürüş alış-
kanlıklarının iyileştirilmesi, yakıt tasar-
rufu ve trafik güvenliğinin artırılması 

hedeflendi. Eğitim programlarımızı 2026 
yılında daha da yaygınlaştırmayı arzulu-
yoruz” dedi. 

MEILLER VE WIELTON’DAN 
GÜÇLÜ YÜKSELİŞ

Doğuş Otomotiv’in Türkiye distribü-
törlüğünü üstlendiği Wielton ve Meiller, 
2026’da da operasyonel verimlilik, sürdü-
rülebilirlik ve güçlü ikinci el değerleriyle 
pazardaki konumlarını güçlendirmeyi 
hedefliyor. Doğuş Otomotiv Meiller ve 
Wielton Satış ve Satış Sonrası Hizmetler 
Müdürü Mert Benli, Meiller’in Türkiye 
performansına ilişkin şu değerlendirmede 
bulundu: “2025 yılını yaklaşık yüzde 10 
pazar payı ile tamamladık. Ürün dayanık-
lılığımız, düşük işletme maliyeti avantajı-
mız ve güçlü ikinci el değerimiz sayesinde 
büyük filoların ve profesyonel kullanıcı-
ların tercih ettiği bir marka haline geldik.” 
2026 yılı beklentilerine de değinen Benli, 
“Türkiye’deki 11 yetkili satıcımız ve ope-
rasyonel verimlilik sağlayan ürünlerimizle 
2026 yılında satışlarımızı ve pazar payımı-
zı artırmayı hedefliyoruz” şeklinde konuş-
tu. Wielton’un Türkiye performansını da 
değerlendiren Mert Benli “Türkiye pa-
zarındaki ikinci yılımızda araç parkımızı 
büyütmeye devam ettik. Müşterilerimizin 
ürün dayanıklılığı ve işletme maliyetleri-
ne katkı konusunda yaptığı olumlu geri 
bildirimler, markamızın doğru konumlan-
dığını gösteriyor. 2026 yılında pazar payını 
artırmayı hedefleyerek, güçlü bir ikinci el 
değeri ve sürdürülebilir marka algısı oluş-
turmak önceliklerimiz arasında” dedi. 

servislerinin tüm regülasyonlara uyumlu 
ve yüksek kalite standartlarında hizmet 
sunacak şekilde yapılandırılmış, strate-
jik olarak konumlandırılmış merkezler 
olduğunu vurguladı. Ayrıca global öl-
çekteki bir araştırma firması tarafından 
gerçekleştirilen ağır ticari araç raporları-
na göre de servis kalitesini tescillediğini 
belirtti. 

ÜRÜN PORTFÖYÜNDE 
STRATEJİK GENİŞLEME

Scania Pazarlama Müdürü Ozan 
Akbal, 2025 yılında Doğuş Otomotiv’in 
çatısı altında bulunan bütün ağır ticari 
araç markalarıyla birlikte müşterilerinin 
tüm ihtiyaçlarına cevap verdiklerini 
belirterek, 2026 yılında da çoklu marka 
yapısıyla müşterilerine uçtan uca çözüm 
sunmaya devam edeceklerini ifade etti. 
Akbal, kamyon segmentinde ürün port-
föyünü genişleterek pazar payını artır-
mayı planladıklarını da ifade ederek “İn-
şaat segmentinde hazır beton, damper 
ve mobil vinç uygulamalarına yönelik, 
müşteri ve pazar beklentilerini karşıla-

THERMO KING’DEN ESNEK VE SÜRDÜRÜLEBİLİR ÇÖZÜMLER 

Doğuş Otomotiv distribütörlüğünde Türkiye faaliyetlerini 
sürdüren dünyanın önde gelen soğutucu ünite markası 
Thermo King, 2025 yılında pazardaki büyümesini sürdürdü. 
Toplantıda konuşan Doğuş Otomotiv Thermo King Marka 
Müdürü Adnan Yücel, sürdürülebilirlik stratejileriyle 
soğuk zincir lojistiği pazarındaki konumlarını daha da 
güçlendirdiklerini belirterek şunları söyledi: “2025 yılı, 
pazarın değişen dinamiklerine hızla adapte olduğumuz ve 
müşteri ihtiyaçlarına daha esnek çözümler sunduğumuz bir 
dönem oldu. Tekil ünite satışlarının artması, Thermo King’in 

farklı ölçeklerdeki operasyonlara stratejik uyum sağlama 
kabiliyetini net bir şekilde ortaya koydu.” 2026 yılı hedef ve 
beklentilerine de değinen Yücel, “Filo bazlı alımların yeniden 
ivme kazanmasını beklerken, bireysel müşteri taleplerinin 
de pazardaki önemini koruyacağını öngörüyoruz. Soğuk 
zincirde kalite beklentileri ve regülasyonlar her geçen yıl daha 
da yükseliyor. Biz de Thermo King olarak yalnızca kaliteli 
ve sorunsuz ürünleri satmıyor, müşterilerimize güvenilirlik, 
sürdürülebilirlik ve operasyonel verimlilik sağlayan bütüncül 
çözümler sunuyoruz” şeklinde konuştu.
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OO
tokar, iş ortaklarıyla ilişkilerini 
güçlendirmek ve küresel büyü-
me yolculuğundaki öncelikle-
rini paylaşmak üzere Sapanca 

Elite World Otel’de “Tedarikçi Geliştirme 
Günü” düzenledi. Otokar Operasyonlar 
Genel Müdür Yardımcısı Onur Vural’ın ev 
sahipliğinde gerçekleştirilen etkinliğe, şirke-
tin 350’yi aşkın iş ortağı katıldı.

 Tüm gün süren toplantıda, Otokar’ın 
son yıllarda genişleyen küresel üretim ayak 
izi, artan kapasitesi ve büyümenin tedarik 
zinciri üzerindeki etkileri ele alındı. Teda-
rikçi Geliştirme, Tedarik Zinciri Yönetimi, 
Planlama, Tesis Lojistik ve Kalite ekiplerinin 
yöneticilerinin de yer aldığı oturumlarda; 
şeffaflık, operasyonel verimlilik ve sür-
dürülebilir gelişim başlıkları çerçevesinde 
mevcut iş birlikleri değerlendirildi. Gün 
sonunda, Otokar’ın kalite standartlarına, 
maliyet optimizasyonu ve teslimat beklen-
tilerine yüksek uyum sağlayan, süreç iyi-

leştirmeleriyle fark yaratan tedarikçiler için 
ödül töreni düzenlendi.

 
‘AVRUPA’NIN DEVLERİ İÇİN 
ÜRETİM YAPIYORUZ’

 Otokar’ın son yıllarda endüstriyel 
kabiliyetlerinde önemli bir sıçrama yaşandı-
ğını ifade eden Operasyonlar Genel Müdür 
Yardımcısı Onur Vural, şirketin sadece ken-
di markasıyla değil, aynı zamanda stratejik 
üretim anlaşmalarıyla da küresel ölçekte 
önemli bir üretim üssüne dönüştüğünü 
vurguladı. Son birkaç yılda müşteri portfö-
yünü genişleterek üretim adetlerini önemli 
ölçüde artırdıklarını belirten Vural, “Otokar 
olarak araçlarımızla 5 kıtada, 75’ten fazla 
ülkede faaliyet gösteriyoruz. Uluslararası iş 
birliklerimiz sayesinde Avrupa pazarının en 
büyük 5 otobüs üreticisinden 3’üne üretim 
yapan, mühendislik ve üretim yetkinliğiyle 
referans gösterilen bir tesis konumuna 
ulaştık. Bu tablo, yalnızca Otokar’ın değil; 
kalite ve hız beklentilerimize aynı kararlılık-
la yanıt veren güçlü tedarikçi ağımızın da 
ortak başarısıdır” dedi.

Otokar, tedarik zinciri 
ekosistemini güçlendirmek 
amacıyla düzenlediği “Tedarikçi 
Geliştirme Günü” kapsamında 
350’yi aşkın iş ortağıyla bir 
araya geldi. Son yıllarda üretim 
hacmini iki katına çıkararak 
yakın zamanda devreye 
alacağı yeni proje ile Avrupa’nın 
en büyük 5 otobüs üreticisinden 
3’üne üretim yapan küresel 
bir merkez haline gelecek 
olan Otokar, organizasyonda 
iş ortaklarıyla ortak gelecek 
yaklaşımını paylaştı. ‘İŞ ORTAKLARIMIZLA GELECEĞE 

GÜVENLE İLERLİYORUZ’
 Küresel rekabet ortamında tedarik zinciri 

yönetiminin belirleyici bir rol üstlendiğine dik-
kat çeken Vural, Otokar’ın iş birliklerini uzun 
vadeli bir perspektifle ele aldığını ifade etti. 
“Büyüme yolculuğumuzda tedarikçilerimizi 
yalnızca birer paydaş değil, sürecin doğal bir 
parçası olarak görüyoruz” diyen Onur Vural, 
şunları kaydetti: “İş birliği, sürekli iyileştirme 
ve stratejik uyum temelinde şekillendirdiği-
miz bu yapı, değişken koşullara birlikte yanıt 
verebilmemizi sağlıyor. Sürdürülebilirlik he-
deflerimiz doğrultusunda şeffaflığı, verimliliği 
ve karşılıklı değer üretimini merkeze alan bir 
yaklaşım benimsiyoruz. Güven temelli bu 
ekosistemin, Otokar’ı ve iş ortaklarımızı küre-
sel ölçekte daha güçlü bir konuma taşıyacağına 
inanıyoruz.”

 
TEDARİKÇİLER BAŞARILARIYLA 
ÖDÜLLENDİRİLDİ

 Etkinlik sonunda Otokar’ın kalite, tes-
limat, performans ve maliyet iyileştirme 
hedeflerine en yüksek uyumu gösteren iş 
ortakları ödüllendirildi. Yılın Stratejik İş Ortağı 
kategorisinde Altın Ödülü Sazcılar ve Şener 
Mekanik elde etti. Yılın Kalite kategorisinde 
Altın Ödül Şener Mekanik’in olurken, Gümüş 
Ödül Sege’nin, Bronz Ödül ise Maxion’un 
oldu. Yılın Performans İyileşme kategorisinde 
Altın Ödül Metot Otomotiv’e, Gümüş Ödül 
Özkan Hidrolik’e, Bronz Ödül ise Tekom’a 
verildi. Yılın Maliyet İyileştirme kategorisinde 
Altın Ödülü KNS Otomotiv, Gümüş Ödülü 
C.V.T, Bronz Ödülü ise Sütrak aldı. Yılın Tesli-
mat Uyum kategorisinde Altın Ödülün sahibi 
Ada Cam, Gümüş Ödülün ise Cemka oldu. 
Törende ayrıca YKG Metal, ARISAN, Hızlanlar 
Otomotiv ve Olimpia Oto Cam’a ise Takdir 
Belgesi takdim edildi.
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100 adetle sınırlı tutulurken, her araç ayrı 
ayrı numaralandırılıyor. Forest Dawn 
yeşil rengiyle öne çıkan Emerald Edition 
çekiciler; parlak siyah ızgara çerçevesi 
ve logo barı, siyah disk jantlar ve siyah 
şasisiyle güçlü bir duruş sergiliyor. 
Kabin içinde ise lüks deri döşemeler, 
yüksek kaliteli kumaşlar ve piyano siyahı 
kaplamalar dikkat çekiyor.

Sürücü konforunu önceliklendiren 
Emerald Edition’da, “zümrüt desenli” 
özel şilte, uyumlu yatak pedi ve perde seti 
standart olarak sunuluyor. DAF’ın Gece 
Kilidi sistemi, konforlu bir uyku ortamını 
desteklerken, üst rafa monte mikrodalga 
fırın ve standart Climate Paketi kabin içi 
yaşamı tamamlıyor. DAF Infotainment 
System ise yüksek kaliteli ses deneyimi 
sağlıyor.

DAF XG⁺ Emerald Edition, 480 hp (355 
kW) güç üreten PACCAR MX-13 motorla 
donatıldı. DAF Digital Vision System, 
Corner View sistemi ve düşük yuvarlanma 
dirençli lastikler, yakıt verimliliğine katkı 
sağlıyor.

Model, kapsamlı bir Gelişmiş Sürücü 

kapsamda hayata geçirilen ilk iş modeli 
olma özelliğini taşıyan proje; üretim 
süreçlerindeki çok sayıda iş başlığını ortak 
amaç, verimlilik ve ölçülebilir çıktılar 
doğrultusunda hizalaması, birimler arası 
iş birliğini güçlendirmesi ve Anadolu 
Isuzu’nun uzun vadeli gelecek stratejisine 
doğrudan katkı sağlamasıyla öne çıktı.

MÜŞTERİ DENEYİMİNDE FARK 
YARATMAK HEDEFLENDİ

“Üretken Proje” ödülüne layık görülen 
“İç Gücü, İş Gücüne Dönüştür” projesi, 
geleneksel yaklaşımların ötesine geçerek 
yenilikçi bakış açıları geliştirmek ve 
müşteri deneyiminde sürdürülebilir bir 
fark yaratmak amacıyla hayata geçirildi. 
Anadolu Isuzu’nun CRM sisteminde yer 
alan mevcut müşteri verileri derinlemesine 
analiz edilerek, müşteri sadakatini 
güçlendiren ve kurum içi ekiplerin veri 
odaklı karar alma yetkinliklerini artıran bir 
yapı kurgulandı. Proje kapsamında satış, 
pazarlama ve satış sonrası ekiplerine özel 
olarak geliştirilen içgörü ve analitik araçlarla 
CRM’in organizasyon içindeki stratejik 
değeri yeniden tanımlandı. Kişiselleştirilmiş 
içerikler sayesinde verinin gücü operasyonel 
süreçlere entegre edilerek, daha etkili, tutarlı 
ve ölçülebilir müşteri etkileşimleri sağlandı.

Destek Sistemleri (ADAS) paketiyle de 
öne çıkıyor. Uyarlanabilir Hız Sabitleyici, 
Şeritten Çıkma Uyarısı, Acil Durum Fren 
Sistemi, Önden Çarpışma Uyarısı, Sürücü 
Uyarı Desteği ve Tahmini Hız Sabitleyici 
gibi sistemler; sürücü yorgunluğunu 
azaltmayı, güvenliği ve operasyonel 
verimliliği artırmayı hedefliyor.

Her DAF XG⁺ Emerald Edition, 
uyumlu nevresim takımı, hafızalı köpük 
yastık ve deri banyo çantasından oluşan 
özel bir ürün paketiyle birlikte teslim 
ediliyor.

DAF Trucks Yönetim Kurulu Üyesi ve 
Pazarlama ve Satıştan Sorumlu yöneticisi 
Bart Bosmans, Emerald Edition’ın 
markanın vizyonunu yansıttığını belirterek 
şunları söyledi: “Bu bir kamyondan 
fazlası, bu bir ifade. Emerald Edition, 
yeniliğe, verimliliğe ve sürücü konforuna 
olan taahhüdümüzü vurgularken, DAF’ı 
neredeyse bir asırdır karakterize eden 
işçiliği de kutluyor. XG⁺ Emerald Edition, 
Gemstone Collection aracılığıyla yüz yıllık 
mükemmelliğe uzanan yolculuğumuzu 
anlatma biçimlerimizden biri.”

D
AF Trucks, amiral gemisi Yeni 
Nesil XG⁺ kamyonunun sınırlı 
üretim versiyonu DAF XG⁺ 
Emerald Edition’ı tanıttı. Koyu 

yeşil rengiyle dikkat çeken bu özel seri, 
tasarım, teknoloji ve sürücü konforunu bir 
araya getiriyor.

Emerald Edition, DAF’ın zengin 
mirasını ve işçiliğini yansıtan Gemstone 
Collection’ın bir parçası olarak 
konumlanıyor. Koleksiyondaki her 
model, markanın 2028’deki 100’üncü 
yılına uzanan yolculuğunu simgeleyen 
değerli bir taşla ilişkilendiriliyor. 2025’te 
sunulan Sapphire Edition’ın ardından 
tanıtılan XG⁺ Emerald Edition, yalnızca 

A
nadolu Isuzu, Türkiye’nin ilk 
müşteri deneyimi ödülü olan CX 
Awards’da “Yarınlara Dönüşüyo-
ruz Sürdürülebilirlik İş Modeli” 

projesiyle Sürdürülebilirlik, “İç Gücü, İş Gü-
cüne Dönüştür” projesiyle ise Dijital Müşteri 
Deneyimi kategorisinde ödülün sahibi oldu. 
Anadolu Isuzu, Dijital Müşteri Deneyimi 
kategorisindeki bu ödülü üst üste ikinci kez 
kazanarak başarısını sürdürdü. Nice Medya 
tarafından bu yıl 9’uncu kez düzenlenen 
organizasyonda kazanan markalara ödülleri, 
14 Ocak tarihinde gerçekleştirilen ödül töre-
ninde takdim edildi.

SÜRDÜRÜLEBİLİRLİĞİ 
ORTAK HEDEF HALİNE GETİREN 
BİR İŞ MODELİ

Anadolu Isuzu’nun CX Awards 
kapsamında “Büyük Düşünce” 
ödülüne layık görülen “Yarınlara 
Dönüşüyoruz” Sürdürülebilirlik İş Modeli, 
sürdürülebilirliğin kurum genelinde 
benimsenen, yönetişim temelli ve ölçülebilir 
bir iş yapış biçimine dönüştürülmesi 
hedefiyle hayata geçirildi. “Yarınlara 
Dönüşüyoruz”, sürdürülebilirliği kurum 
genelinde ortak bir hedef ve sorumluluk 
haline getiren bütüncül bir iş modeli olarak 
kurgulandı. Ticari araç sektöründe bu 

DAFDAF, XG, XG⁺ Emerald Edition’ı tanıttı Emerald Edition’ı tanıttı

ANADOLU ISUZUANADOLU ISUZU’ya CX Awards Turkey®’den iki ödül’ya CX Awards Turkey®’den iki ödül
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F
ord Trucks, Mars Logistics’e 158 
adet Yeni F-MAX teslim ederek 
sektördeki güçlü iş birliklerine bir 
yenisini daha ekledi. 

Rahmi M. Koç Müzesi’nde gerçekleşen 
teslimat törenine Koç Holding Otomo-
tiv Grup Başkanı Haydar Yenigün, Ford 
Trucks’tan Sorumlu Genel Müdür Yardım-
cısı Emrah Duman, Ford Trucks Türkiye 
Direktörü Özenç Kırandi, Ford Otosan 
Malzeme Planlama ve Lojistik Direktörü 
Onur Sarıkaya, Mars Logistics Yönetim 
Kurulu Başkanı Garip Sahillioğlu, Mars 
Logistics Yönetim Kurulu Üyesi Gökşin 
Günhan, Mars Logistics Filo Operasyonla-
rından Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı 
Erkan Özyurt,  Mars Logistics İş Geliştirme, 
Planlama ve Fiyatlandırmadan Sorumlu 
Genel Müdürü Yardımcısı Önder Başbo-
ğa, Mars Logistics Filo Yatırım ve Bakım 
Onarım Koordinatörü Kerem Karaduman, 

Çetaş Otomotiv Anonim Şirketi Yönetim 
Kurulu Başkanı Mehmet Zeynal Taşar ve 
Çetaş Ford Trucks Genel Müdürü Ahmet 
Orhun Özkan katıldı.

 Teslimat töreninde Ford Trucks’tan 
Sorumlu Genel Müdür Yardımcısı Emrah 
Duman, değerlendirmelerini şu sözlerle 
aktardı: “Ford Trucks olarak, Mars Logis-
tics gibi sektörün vizyoner markalarıyla 
gerçekleştirdiğimiz projeler bizim için 
büyük önem taşıyor. Bugün teslimatını 
gerçekleştirdiğimiz 158 adet Yeni F-MAX, 
Ford Trucks’ın ağır ticari segmentteki 
güçlü konumunun ve yüksek adetli filo 
taleplerine yanıt verme kapasitesinin de 
göstergesi. Mühendisliğimizin gururu olan 
F-MAX araçlarımızla, Mars Logistics’in 
operasyonel gücüne güç katmaktan ve 
lojistik süreçlerinde verimlilik sağlamaktan 
mutluluk duyuyoruz. İki marka arasındaki 
bu güçlü iş birliğini, gelecekte de büyü-

terek sürdürmeyi hedefliyoruz.” Mars 
Logistics Filo Operasyonlarından Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı Erkan Özyurt 
ise, ‘’Mars Logistics olarak kurulduğumuz 
günden beri güvenilirliğimizi korumaya, 
hizmet kalitemizi sürekli geliştirmeye 
ve doğru iş ortakları ile çalışmaya özen 
gösteriyoruz. Filomuzu büyütürken her 
zaman Ford Trucks gibi sektörün en iyi ve 
en güvenilir firmaları ile çalışıyoruz. Ford 
Trucks, üstün mühendisliği ve geliştirdiği 
yenilikçi teknolojiler sayesinde her yeni 
modelinde daha dayanıklı, daha yüksek 
performanslı, daha tasarruflu ve daha 
düşük emisyonlu araçlar üretiyor. Biz de 
bu sayede filomuzu daha çevreci araçlarla 
yenilerken aynı zamanda operasyonel 
verimliliğimizi artırıyoruz. Ford Trucks ile 
uzun yıllardır devam eden iş birliğimizin 
güçlenerek sürmesini diliyoruz’’ dedi

Ford Trucks, Türkiye lojistik sektö-
rünün önemli oyuncularından Kıta 
Logistics ile gerçekleştirdiği yeni filo 
teslimatıyla güçlü iş birliğini daha da 
ileri taşıdı. Kıta Logistics, büyüme ve 
entegrasyon stratejileri doğrultusunda 
filosunu 31 adet yeni nesil Ford Trucks 
F-MAX GEN2 çekici ile güçlendirdi. 
Teslimat, Çetaş Otomotiv organizasyo-
nuyla gerçekleştirildi. 

Kıta Logistics Yönetim Kurulu Baş-
kan Yardımcısı Emre Eldener, teslimata 
ilişkin yaptığı açıklamada Ford Trucks 
iş birliğinin stratejik önemine dikkat 
çekerek, “Filo yatırımlarımızı yalnızca 
araç yenileme süreci olarak değil, uzun 
vadeli büyüme stratejimizin temel 
unsurlarından biri olarak değerlendiri-
yoruz. Ford Otosan iş birliğiyle filomuza 
kattığımız 31 adet F-MAX, sürdürü-
lebilirlik hedeflerimizi desteklerken 

müşterilerimize daha rekabetçi ve daha 
verimli çözümler sunmamıza katkı sağ-
lıyor” dedi.

Kıta Logistics Depolama Genel Mü-
dürü Bilal Yurttaş ise antrepo yatırımıy-
la filo yatırımının yarattığı sinerjiye dik-
kat çekerek, “Artan depolama kapasi-
temizi Ford Trucks F-MAX araçlarımızla 

destekleyerek uçtan uca daha güçlü bir 
operasyon yapısı oluşturduk. Bu yatırım 
sayesinde müşterilerimize daha hızlı, 
daha esnek ve daha güvenilir hizmet 
sunacağız. Ford Trucks’ın sunduğu 
dayanıklılık ve satış sonrası destek, bu 
bütüncül yapının önemli bir parçası” 
ifadelerini kullandı.

Mars Logistics’e 158 adet Ford Trucks F-MAX yatırımı 

FORD TRUCKS
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KITA LOGISTICS’E 31 ADET YENI F-MAX GEN2 TESLIMATI



T
ırsan, Karekara Lojistik’e 15 
adetlik Tenteli Perdeli Maxima 
Plus siparişinin ilk 3 adedini 
teslim etti. Karekara filosuna 

katılan yeni araçlar İtalya – Türkiye hattında 
kullanılacak. Tırsan Adapazarı Mega Üretim 
Kampüsü’nde gerçekleştirilen teslimat 
töreninde konuşan Tırsan Treyler Yönetim 
Kurulu Başkanı Çetin Nuhoğlu şu ifadeleri 
kullandı: “Karekara Lojistik, sektörümüzün 
taşımacılığın yanında antrepo hizmetlerini 
de profesyonel şekilde sunan, lojistiği 
uçtan uca kavrayan ve yöneten 
şirketlerinden biri. En yüksek verimi en 
uzun kullanım ömrünü sunan ödüllü Ar-
Ge Merkezlerimizde test edilip onaylanan 
araçlarımız ile Karekara’nın operasyonlarına 
güç katacağız. İş birliğimizin memnuniyet 
içinde uzun yıllar devam etmesini 

temenni ediyorum.” Karekara Lojistik 
Yönetim Kurulu Başkanı Nusret Kutlu 
yeni yatırımlarını şu sözlerle değerlendirdi: 
“20 yılı aşkın süredir hem yurt içi hem de 
uluslararası komple ve parsiyel taşımacılık 
yapıyoruz. Bunun yanında antrepo, serbest 
depo ve e-ticaret lojistiği süreçlerinde de 
hizmet sunuyoruz. Hizmet yelpazemizi 
genişletirken tecrübeli insan kaynağımız 
ile müşteri memnuniyetini hep en yüksek 
seviyede tutmayı başardık. Bugün 
teslim aldığımız araçlar ile de aklımızın 
yollardaki araçlarımızda olmayacağını 
biliyoruz. Onaylanmış dayanıklıkları 
ve uzun kullanım ömürleri ile tüm 
operasyonlarımızı en verimli ve güvenli 
şekilde gerçekleştireceğiz. Biz de işimize ve 
müşteri memnuniyetine odaklanacağız.”

Karekara Lojistik Yönetim Kurulu Başkan 

Vekili Rıfat Kutlu ise büyüyen operasyon-
larına paralel planlı yatırımların devam 
edeceğini şu sözlerle aktardı: “Faaliyet 
gösterdiğimiz 20 yıla baktığımızda özellikle 
son 5 yılda hem operasyon hacmimizin 
hem de hizmet yelpazemizin planlarımız 
doğrultusunda adım adım genişlediğini 
görüyoruz. Filomuz da buna paralel büyü-
dü ve büyümeye devam edecek. Doğru 
zamanda ve sahanın ihtiyaçlarına göre 
yaptığımız, önümüzdeki dönemde de 
yapacağımız Tırsan filo yatırımları ile güçle-
neceğiz. Hem operasyon kapasitemiz hem 
de Tırsan araçlarının parsiyel ya da komple 
yüklemelerde sunduğu operasyon kolaylığı, 
her çeşit yüke sunduğu yük güvenliği, ba-
kım ve yedek parça süreçlerindeki kolaylığı 
sunduğumuz hizmetin kalitesine odaklan-
mamızı sağlayacak.”

Karekara Lojistik yatırıma Tırsan ile devam ediyor

TIRSAN 
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M
ars Logistics, filosunu 150 
adet Mercedes-Benz Actros 
L ProCab ile genişleterek araç 
parkındaki Mercedes-Benz 

marka araç sayısını artırdı. Mercedes-Benz 
Türk Aksaray Kamyon Fabrikası’nda üretilen 
ve teslimatı gerçekleştirilen araçlar, Mars 
Logistics’in uluslararası taşımacılık operas-
yonlarında kullanılacak. Teslimat töreni, 
Mercedes-Benz Türk İcra Kurulu Başkanı 
Süer Sülün, Mercedes-Benz Türk Kamyon 
Pazarlama ve Satış Direktörü Alper Kurt, 2. 
El Kamyon ve Otobüs Satış Direktörü Didem 
Daphne Özensel, Satış Sonrası Hizmetler 
Direktörü Tolga Bilgisu, Kamyon Filo Satış 
Grup Müdürü Çağdaş Özen, İletişim Müdü-
rü Miray Demirel,  Mercedes-Benz Kamyon 
Finansman CEO’su Gökmen Onbulak, Mars 
Logistics Yönetim Kurulu Başkanı Garip 
Sahillioğlu, Yönetim Kurulu Üyesi Gökşin 
Günhan, Filo Operasyonlarından Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı Erkan Özyurt, Mars 
Logistics İş Geliştirme, Planlama ve Fiyatlan-
dırmadan Sorumlu Genel Müdür Yardım-

cısı Önder Başboğa, Filo Yatırım ve Bakım 
Onarım Koordinatörü Kerem Karaduman, 
Kurumsal İletişim ve Marka Yönetimi Müdü-
rü Kader Özal, Gelecek Otomotiv Yönetim 
Kurulu Başkanı Beşir Acar, Gelecek Otomotiv 
CEO’su Ebubekir Koman, Gelecek Otomotiv 
Diyarbakır Genel Müdürü Serdar Ulağ ve 
Gelecek Otomotiv Filo Satış Müdürü Yusuf 
Odabaş’ın katılımıyla Çırağan Sarayı’nda 
gerçekleştirildi.

Mercedes-Benz Türk Kamyon Pazarlama 
ve Satış Direktörü Alper Kurt törende yaptığı 
konuşmada “Aksaray Kamyon Fabrikamızda 
ürettiğimiz 150 adet Mercedes-Benz Actros 
L ProCab’in, yüksek güvenlik donanımları, 
yakıt verimliliği ve dayanıklılığıyla Mars 
Logistics’in uluslararası taşımacılık operas-
yonlarına önemli katkılar sağlayacağına 
inanıyoruz. Bu teslimat, iki şirket arasındaki 
iş birliğinin ne kadar sağlam temellere da-
yandığını da ortaya koyuyor. Mars Logistics 
ile 2021 yılında başlayan ve karşılıklı güvene 

dayanan iş birliğimizin önümüzdeki dö-
nemde de güçlenerek devam etmesini te-
menni ediyorum.” dedi. Gelecek Otomotiv 
CEO’su Ebubekir Koman da şöyle konuştu: 
“Gelecek Otomotiv olarak uzun yıllardır 
sektöre kalite ve güven odaklı teslimatlar 
gerçekleştiriyoruz. Bu araçların uluslararası 
nakliye operasyonlarında yüksek verimlilik 
sağlayacağına inanıyoruz. İş ortaklığımızın 
güçlenerek devam etmesini diliyoruz.” 
Mars Logistics Yönetim Kurulu Üyesi Gökşin 
Günhan ise “Bugün teslim aldığımız 150 
adet Mercedes-Benz Actros L ProCab ile 
filomuzdaki Mercedes-Benz marka araç 
sayısı önemli bir paya sahip oldu. Yüksek 
ikinci el değeri, yaygın servis ağı, yedek parça 
bulunurluğu ve ihtiyaçlarımıza uygun servis 
sözleşmeleri operasyonlarımızda bize önemli 
avantajlar sağlıyor. Mercedes-Benz Türk ile 
yürüttüğümüz bu güçlü iş birliğinin önümüz-
deki dönemde de artarak devam edeceğine 
inanıyoruz” ifadelerini kullandı.
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ünya genelinde faaliyet gösteren 
Krone Grubu’nun 2024/2025 
mali yılı cirosu yaklaşık 2,3 mil-
yar Euro olarak gerçekleşti. Bir 

önceki yıl bu rakam 2,4 milyar Euro sevi-
yesindeydi. Ukrayna savaşı başta olmak 
üzere süregelen jeopolitik gelişmeler ve 
çeşitli ticaret engelleri, tarım makineleri ile 
ticari araç sektörlerinde satın alma kararları 
üzerindeki baskının devam etmesine neden 
oldu.

Krone Grubu İcra Kurulu Başkanı 
Bernard Krone, müşterilerin satın alma dav-
ranışlarının kısa vadede doğrudan genel 
ekonomik koşullarla bağlantılı olduğuna 
dikkat çekerek, bu durumun ticari araç 
sektöründe uzun süredir gözlemlendiğini, 
tarım makineleri segmentinde de giderek 
daha belirgin hale geldiğini ifade etti. Kro-
ne, “Dünyanın dört bir yanındaki 
tarımsal hizmet sağlayıcılar ve 
çiftçiler, siyasi ve ekonomik 
belirsizliklere son derece 
duyarlı tepki veriyor 
ve yeni yatırımlarda 
temkinli davranıyor. Bu 
gelişmeleri dikkate ala-
rak, geçtiğimiz mali yılda 
tüm lokasyonlarımızda 
üretim optimizasyonu ile 
dijitalleşme ve otomasyon 
yatırımlarımızı sürdürdük. 
Böylece, yüksek ürün kalitesini maksimum 
esneklikle güvence altına alabiliyoruz” 
değerlendirmesinde bulundu.

Bu kapsamda atılan önemli adımlar 
arasında, Werlte’deki araç fabrikasında 
özellikle elektrikli tahrik aksına sahip 
eTrailer’lar için yeni bir üretim hattının dev-
reye alınması, Gigant’ın Dinklage tesisinde 
kendi fren balatalarının üretimine başlama-
sı, Lübtheen’de soğutmalı treyler bileşenleri 
üretimi için yapay zekâ destekli bir kontrol 
merkezinin kurulması ve GTS’nin Ibben-

büren tesisinde yeni bir montaj holünün 
inşa edilmesi yer aldı.

Krone Grubu, savaşlar ve 
uluslararası gümrük politi-

kalarındaki belirsizliklerin 
küresel ekonomi üze-
rindeki etkisini sürdür-
mesi nedeniyle, içinde 
bulunulan mali yılda 
cironun geçen yıl sevi-
yelerinde gerçekleşme-

sini öngörüyor. Bernard 
Krone Holding SE & Co. 

KG CEO’su Dr. David Frink, 
uzun vadeli ekonomik ve 

ticari anlaşmaların geçmişe kıyasla 
daha az istikrarlı hale geldiğine 
dikkat çekerek, “Uluslararası 
ölçekte faaliyet gösteren bir 
sanayi şirketi olarak grup 
genelindeki üretim, küresel 
dağıtım ve hizmet faaliyet-
lerimizi son derece dikkatli 
planlamamız gerekiyor. Bu 
durum, Krone için önemli 
bir zorluk oluşturuyor” dedi. 
Buna karşın Frink, orta vadede 

Krone Grubu, küresel 
ölçekte devam eden siyasi 
ve ekonomik belirsizliklere 

rağmen 2024/2025 mali 
yılında yaklaşık 2,3 milyar 

Euro ciroya ulaştı. Şirket, 
üretim optimizasyonu ile 

dijitalleşme ve otomasyon 
yatırımlarına odaklanarak 

operasyonel esnekliğini 
korurken, orta vadede 

pazarlarda yeniden 
canlanma bekliyor.

pazarlarda toparlanma sinyalleri alın-
dığını vurguladı. Alman tarım maki-
neleri pazarında hafif bir canlanma 
gözlemlendiğini belirten Frink, Asya 
ve Hindistan gibi potansiyeli yüksek 
pazarlarda da kademeli olarak daha 
güçlü bir konumlanma hedefledikleri-
ni ifade etti. Ayrıca Belçika, Danimarka 
ve Estonya gibi bazı Avrupa ticari araç 
pazarlarında da toparlanma işaretleri 
bulunduğunu kaydetti. Frink, “Dün-
yanın dört bir yanındaki müşterileri-
mizin Krone markasına ilgisi devam 
ediyor. Geniş ürün portföyümüz ile 

tarım makineleri ve ticari araçlar 
alanındaki geliştirmelerimiz 

olumlu geri bildirimler 
alıyor. Dünya nüfusu-

nun artmaya devam 
etmesiyle birlikte 
gıda ve taşımacılık 
ihtiyacının da arta-
cağına inanıyoruz. 

Bu nedenle temelde 
iyimser bir bakış açısına 

sahibiz” değerlendirme-
sinde bulundu.
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