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Yeni

ERKES TASIN ALTINA ELiNi KOYMALI

sayimizda direksiyonumuzu Sakarya'ya kirdik ve kararliigiyla sektdre yén veren énemli bir isimle, VIB

Turizm Kooperatifi Bagkani Suat Akin ile bir araya geldik. Otobusculigu yalnizca bir meslek degil, bir miras ola-
rak gbren Baskan, bizlere hem kigisel yolculugunu hem de kurumsal hedeflerini ictenlikle anlatti. 1997°de temelleri
atilan bir yapinin nasil ulusal bir markaya donustirilmek istendigine, sektorin kargi karsiya kaldigr sorunlara ve
¢6zum Onerilerine kulak verdik. “Bu sehir bize dar geliyor” diyen bir vizyonun; yazilimdan fiyatlandirmaya, hattin
dizeninden hizmet kalitesine kadar tim detaylara dokundugu kapsamli bir roéportaj gerceklestirdik. Keyifli okumalar!

HEDEFE ULASMAK
ICIN KARARLILIKLA
YOLA DEVAM
EDiYORUZ!

1973 yilinda Sakarya Kara-
su’da dogdum. Lise mezu-
nuyum. Evli ve iki ¢ocuk
babasiyim. Sakarya’nin 6z
evladi olarak bu sehirde
dogdum, biiytidiim ve is ha-
yatina da yine burada adim
attim. Otobtis¢iiliik meslegi
bizde baba meslegidir. Aile-
mizin biiyiik bir boliimii bu
sektoriin i¢cinde aktif olarak
yer almistir. 1997 yilinda
kurucu tiyelerinden biri ol-
dugum Sakarya VIB Turizm
Kooperatifi’ni hayata ge-
cirdik. Bu tarihten itibaren
kooperatifin ¢esitli yonetim
kademelerinde gorev aldim.
Son 5 yildir ise baskanlik
gorevini yurlitiyorum. 2025
yil1 Mart ayinda yapilan
secimde tiyelerimizin giive-
nini bir kez daha kazanarak,
hedeflerimize kararlilikla
devam ediyoruz.

ViB’i ULUSAL
OLCEKTE BIiR
MARKA HALINE
GETIRMEK ISTIiYORUZ

Zor bir donemde baskanlik
gorevini devraldim. Pan-
demi, sektoriimiizii oldugu
kadar bizi de ciddi sekilde
etkiledi. Dort yilimiz nere-
deyse tamamen pandemi ve
sonrasinda olusan ekono-
mik sikintilarla miicadele
etmekle gecti. Sefer say1-
larimiz yar1 yariya diistii
ancak bu krizi firsata ¢evir-
mek icin yogun caba sarf
ettik. Bu siirecte kismen
basarili olduk diyebilirim
¢linkii vizyonumuz heniiz
tamamlanmis degil. VIB’i
yerel bir marka olmaktan
cikarip ulusal 6lcekte bir
marka haline getirmek igin
var giictimiizle ¢alistyoruz.

Bu bir siirectir; “bugiin
yaptim, bitti” diyemeyiz.
Sabirla, azimle, kararlilikla
ilerliyoruz. Artik Sakarya
bize dar geliyor; bu kabugu
kirip butik ama ulusal ¢apta
bilinen bir marka olmay1
hedefliyoruz. Sakarya bizim
dogdugumuz yer, gecmisi-
mizi unutmadan bu toprak-
lardan aldigimiz giicle daha
da biiyliyecegiz.

ISTANBUL’DAN
ARTVIN’E KADAR
KESINTISiZ HIZMET
VERIYORUZ

Su an filomuzda 54 aragla
hizmet veriyoruz. Yakin
zamanda 25 araglik bir
yatirim planimiz var. Yeni
araclarin filoya katilmasiyla
birlikte yeni glizergahlar da
belirleyecegiz. Hem mevcut
hatlarimizdaki hizmet ka-
litesini artiracagiz, hem de
yeni hatlarda varlik gostere-
cegiz. Gittigimiz bolgelerde
yolcu memnuniyeti bizim
icin her zaman 6n planda-
dir. Bugiine kadar da bu
konuda ciddi bir sikayetle
karsilasmadik. Istanbul’dan
Artvin’e kadar kesintisiz
hizmet verebiliyorsak bu
bizim agimizdan 6nemli bir
basaridir.

REKABET, HIZMET
KALITESI iLE YAPILIR

Gittigimiz giizergahlarda
huzuru bozmaya degil,
kalite getirmeye gidiyoruz.
Rekabeti asla fiyat {izerin-
den yapmadik. Bizim i¢in
rekabet, hizmet kalitesi ile
yapilir. Zaten dogrusu da
budur. Arag i¢inde sundugu-
muz konfor, personelimizin
tutumu ve genel hizmet
yaklagimimizla fark yarat-
maya ¢alistyoruz. TOFED
yonetiminde aktif olarak
yer aliyorum. Bakanlik

nezdinde de sektorel ¢alis-
malarin takipgisiyiz. Ancak
bazi konularda rahatsiz-
liklarimiz var. Ornegin,
glizergah tizerindeki bazi
noktalarda “ne bulursan
sat” anlayis1 hakim. Bu kisa
vadede araglar1 doldurabi-
lir ama uzun vadede zarar
ettirir. Rekabet yazihaneler-
de ya da online sistemlerde
degil, arag igerisinde hizmet
kalitesiyle yapilmalidir.

Bayram donemlerinde sik
sik gtindeme gelen “fahis
fiyat” tartigsmalarini da
haksiz buluyorum. Bilet
fiyatlar1 Ulastirma Bakan-
l1ig1’nin belirledigi tavan
tarifeye gore sekilleniyor.
Yani sistem boyleyken bir
bileti 3-4 katina satmak
teknik olarak miimkiin degil
ancak genelde son koltugu
alan yolcunun 6dedigi {icret
daha yiiksek oldugu i¢in bu
durum kamuoyunda yanlis
bir algiya yol agiyor. Oysa
fiyatlar sistem tarafindan
otomatik belirleniyor ve

bu smirlarin disina ¢ikmak

miimkiin degil. Bu konuda
sektor olarak haksiz yere
elestirildigimizi diisiiniiyo-
rum.

HAT SISTEMi
DEVREYE ALINMALI

Tavan fiyat uygulamasi var-
ken taban fiyatin olmamasi
bliyiik bir sorun. Bu isin
kilometre basina maliyeti
bellidir. Bu hesabin altina
inilememeli. TOFED olarak
bu 6neriyi bakanliga ilettik.
Firma agiliglarinin da bu ka-
dar kolay olmamasi gerekti-
gini dile getirdik. Bakanlik
yeni diizenlemeler tizerinde
calistigini soyledi ama hala
net bir sonug alamadik.

Hat sisteminin devreye alin-
mas1 gerektigini diisiiniiyo-
ruz. Ornegin Istanbul’dan
Diyarbakir’a giden bir arag
Bolu’dan ya da Ankara’dan
yolcu alamamali. Bu sayede
bolge firmalar1 da ayakta
kalir. Sektoriin evladi olarak
devletin bizi bu alanda ko-
rumas1 gerektigini diistinii-

yorum. Federasyon olarak
yontemlerimizi daha strate-
jik hale getirmeliyiz. Kap1
asindirarak, 1srarla talepleri-
mizi sonuclandirmaliyiz.

SEKTOR OLARAK
KENDI YAZILIM
SISTEMIiMIiZi
KURMAMIZ GEREKiYOR

Bu sektor cok zor bir sek-
tordir. Kar, kis, yagmur,
camur demeden hizmet
veren, en zor sartlarda bile
faaliyetini siirdiiren bir
alandir. Ugaklar iptal olur,
trenler calismaz, deniz
yolu kapanir ama karayolu
durmaz. Biz yollar kapan-
madig1 siirece hizmete
devam ediyoruz. Ustelik,
bu sadece bir ulagim degil;
bir memnuniyet ve giiven
isidir. Arabada 40 yolcuyu
ayni anda memnun etmeye
calistyoruz. Bu kolay degil.

Miisteri memnuniyeti bizim
temel prensibimiz. Yolcu
hakli olmasa bile gonliinii
alir, misafirperverlik goste-
ririz. Clinkii bir yolcunun
gonliinii kirarsak bu zincir-
leme olarak firmaya zarar
verir. Bugiine kadar bu has-
sasiyeti hep tasidik. Ayrica
sektor olarak artik kendi
yazilim altyapimizi kurma-
miz gerektigini diisiiniiyo-
rum. Bugiin bir¢ok firma
biiylik yatirnmlar yapmasina
ragmen, bilet satisinda ta-
mamen dis sistemlere bagl
kalmis durumda. Bu da bizi
dijital anlamda bagimli hale
getiriyor. Kendi biletleme
ve rezervasyon sistemimizi
kurarsak hem bu bagimliligi
kirariz hem de gelirleri daha
kontrollii ve adil sekilde
yonetebiliriz. Bu sistem
TOFED ¢atis1 altinda, tiim
sektoriin ortak kullanacagi
sekilde kurulmali. Mevcut
baskanimizin donemine

iz birakacak en 6nemli
adimlardan biri bu olabilir.
Herkes kendi isini yap1-
yor ama sektoriin ortak bir
catis1 varsa oraya da sahip
cikmak gerekir. Bu artik
bireysel degil, sektorel bir
sorumluluk.

2025 YILINA DAIR
BEKLENTIM YUKSEK
DEGIL

Ulkemizdeki ekonomik kriz
devam ettik¢e, maliyetler
artmaya devam ettikce, sek-
toriimiiz de zorlanacaktir.
2024 yil1 da beklentilerin
altinda gecti. Doluluk oran-
lan diistis gosterdi. Ay ay
karsilagtirmalar yaptigimiz-
da bunu net olarak gorebili-
yoruz. Kurban Bayrami da
benzer sekilde dagilacaktir.
9 giin olmast igleri yayar
ama 12 ay boyunca sade-
ce iki bayramla bu sektor
donmez. Ramazan’da
kazanamadigimizi Ramazan
Bayrami’nda telafi etmeye
calistik. Kurban Bayra-

mi ise biraz daha daginik

geciyor.

Ramazan aymin yil icinde
daha kis aylarina kaymasi
sektore bir nebze olsun
rahatlama getiriyor.
Eskiden sezonun tam
ortasina denk gelen Rama-
zan, artik daha sezon dis1
donemlere denk geliyor.
Bu da hizmet stirekliligi
acisindan avantaj sagliyor.
Gegmisten bugiine kadar en
1yi sekilde hizmet vermeye
calistik. Sektoriimiize olan
inancimizi hi¢bir zaman
kaybetmedik. Ancak artik
daha yapisal, kalic1 adimlar
atmamiz gerekiyor. Bunun
icin sektoriin tiim paydasla-
r1 ayn1 ¢at1 altinda birlikte
hareket etmeli ve lizerimize
diiseni kararlilikla yapma-
liy1z.



