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Aslan Uzun ile yapt›¤›m›z liderlik sohbetinden çok önemli ipuçlar› ç›kartt›m.
Bafl›nda bulundu¤u CEVA’y› “En Lokal Uluslararas› Lojistik fiirket” olarak

tan›mlayarak, müflterilerini gerçekten “‹fl Orta¤›” olarak görerek, çal›flanlar›n›n,
“birer genel müdür” gibi inisiyatif al›p, karar verici olarak gelifltirerek, çok özgün
bir aile kültürü oluflturmufl oldu¤una tan›k oldum. Aslan Bey, kurdu¤u tak›m ile
tutkulu ve fedakâr çal›flan, geliflim odakl› bir liderlik sergiliyor. Sektöründe en

yenilikçi uygulamalar› gelifltirerek, h›zl› bir flekilde lojistik sektörüne
uluslararas› arenada liderlik ediyor. Tüm bunlar› nas›l gerçeklefltirdi¤ini

kendisiyle yapt›¤›m›z söylefliden okurlar›m›z da ç›kartacaklar...

Liderlikte 
“hizmet odakl›l›k”

En lokal, uluslararas› flirket 
yaratma hikâyesi...

Lojistik sektörü yirmibirinci yüzy›la
damgas›n› vuran bir sektör. Siz bu
sektörde eski ismi ile TNT Lojistik,
yeni ismi ile Ceva Lojistik’i nas›l
konumlad›n›z? Bugün sizin
liderli¤inizde flirket nereden nereye
geldi?
Lojistik dünya kuruldu¤undan bu yana
var olan bir sektör. Ancak, ‹kinci Dünya
Savafl›’n› takiben bugünkü anlam›n›
kazanmaya bafllad›. Türkiye’de ise sektör
ilk olarak nakliyecilik olarak bafllad›,
ard›ndan dünyadaki geliflmelerin devam›
olarak 1990’l› y›llar›n sonunda, 2000’li
y›llar›n bafl›nda duyulmaya bafllad›.
Türkiye’nin do¤uyla bat› aras›nda köprü
konumunda olmas› da bu aflamada
önemli bir faktör oldu. 2000’in bafl›nda
ben Koç Holding - Ram D›fl Ticaret’te

genel müdür yard›mc›s›yd›m. Biz de
lojistik servisi alma konusunda s›k›nt›
çekiyorduk. Sonunda lojistikte bir
dünya devi ile ortak bir flirket
kurulmas›na karar verildi ve o zamanki
ad› TNT olan TNT Lojistik ile anlafl›ld›.
2000 y›l›nda %50 TNT - %50 Koç’a ait
olmak üzere bir lojistik flirketi kuruldu.
Daha sonra 2001 y›l›nda TNT ilk
faaliyetlerine bafllad›. Ard›ndan bu ortak
giriflim (JV), Kargotek firmas›n› sat›n
ald›. Ben de 1 May›s 2002’de Koç
Holding taraf›ndan TNT Lojistik’e ifl
gelifltirme direktörü olarak atand›m.
Daha sonra gerek Koç’un odaklanma
stratejisi, bunun yan›nda da TNT’nin
Türkiye’de büyüme stratejisi sonucu
TNT grubu hisselerin tamam›n› sat›n
ald›. TNT bu aflamada benden genel

müdür olmam› ve flirkette kalmam›
istedi.

2002 y›l›ndan itibaren bu flirkette ve
sektörde genel müdür olarak neler
yapt›n›z?
Genel müdür oldu¤umda flirkette çok
kültürlülük hâkimdi. Kargotek, Koç ve
TNT kültürü üstüne bir de, yeni flirket
oldu¤u için, d›flardan kat›lan
arkadafllar›n kendi kültürleri vard›.
Benim genel müdür olarak ilk
projelerimden biri “Orange Blood
(Turuncu Kan)” projesiydi. Herkesi
ortak bir renkte, ortak bir platformda
birlefltirmekti bu. TNT Kargotek’i
ald›¤›nda 50 kiflilik bir flirketken, sat›n
ald›¤› flirket 500 kiflilik bir flirketti.
Kültür çok kar›fl›kt›. Bugün bak›yorum
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bu projemiz çok baflar›l› olmufl. Ceva’ya
geçiflimiz çok h›zl› oldu.
Çok h›rsl› ve birbirine s›k› ba¤l› bir ekip
oluflturmufl oldu¤umuzdan, Apollo
Management taraf›ndan al›n›p Ceva
ad›na ve bordo renge geçmemiz
gerekti¤inde, Ceva dünyas›nda da bunu
en h›zl› gerçeklefltiren flirket olduk.
Paralelinde büyüdük ve servis kalitesine
odakl› bir strateji yapt›k. 
2004 y›l›nda flirketin cirosu yaklafl›k 30
milyon dolard›. Biz her y›l ortalama %30
büyümeyi ve pazar›n öncüsü olmay›
hedefledik. Kendimizi pazarda “en lokal
uluslararas› lojistik flirket” olarak
konumlad›k. Rekabetçi ve çok h›zl›
karar alan, bürokrasiyi minimize etmifl,
maliyetlerin her bir kurufluna ekip
olarak hakim olan bir flirket anlay›fl›
oluflturduk. Tüm çal›flanlar›m›z› bu

paralelde e¤ittik. 
Bunun yan›nda Türkiye’de Sarbonas
Oxley Compliance raporunu, ISO 9001-
14001 ve 18001’i ayn› anda alan, sürekli
uluslararas› know-how ile beslenen,
dünyadaki uygulamalar› h›zla ülke
flartlar›na adapte eden lojistik firmas›
olduk. fiimdi “Investor in People -
‹nsana Yat›r›m” projesini
gerçeklefltirmek üzereyiz. Çok lokal
olsayd›k, bir patron flirketinden fark›m›z
olmazd›. Çok bürokratik olsak, h›zl›
karar alamazd›k. 
Tüm çal›flmalar›m›z ifl ortaklar›m›zla
detayl› ve aç›k olarak yap›ld›. Müflteri
yerine ifl orta¤› anlay›fl› ile çal›flmak,
çözüm üretmek fark yaratt›. 
Tüm bu çabalar bize her sene ortalama
%40 büyümeyi ve 110 milyon dolarl›k
bir ciroya ulaflmay› getirdi.

Hizmet sektöründe ‘insana yat›r›m’ ne
getirdi?
‹nsana yat›r›m sayesinde ‹ngiltere %15
verimlilik kazanm›fl. Biz de flimdi bunu
uyguluyoruz. Türkiye’de birçok firma
art›k, verim art›fl›na yönelmeye bafllad›
ve bu, ülkemizin ifl gücünü daha verimli
kullanarak global arenada rekabet
gücünü art›racakt›r. Tedarik zincirini
h›zland›ran ve iyi yapan flirketler
rekabette mutlaka öne geçiyor.

Lojistik sektöründe rekabeti nas›l
tan›mlars›n›z?
Türkiye’de lojistik ifli yap›yorum diyen
çok say›da firma var. Fakat zamanla fark
olufluyor. Bence bir ilk on ve di¤erleri
var. 2000’lerde her hangi bir firmaya
ziyaret yapt›¤›m›zda birçok üretici
firman›n lojistik müdürü “‹flimizi
elimizden mi almaya geldin?” derken,
son birkaç y›lda Türkiye’de çok fley
de¤iflti. fiimdi herkes bir fleyleri
outsource ediyor. Önemi kavrand›. Bu
sayede sektör, Türkiye büyümesinin
ötesinde büyüyor. Rekabet hep var
ancak daha sektörde, pazarda çok
potansiyel var. Ülkemiz kalitenin
önemini kavrad›kça ve ‘focus-
odaklanma’ stratejisi gelifltikçe lojistik
pazar› mutlaka daha da büyüyecek.

Lojistikte know-how’› nas›l
gelifltirdiniz ve Türkiye’ye nas›l
uyarlad›n›z?
Bizim iki avantaj›m›z var. Biz
uluslararas› bir flirketiz ve know-how’›
kendi flirketlerimiz aras›nda çok kolay
paylafl›yoruz. Dünya Ceva’daki bir
uygulamay› al›p h›zla Türkiye’ye adapte
ediyoruz. Dünya’y› yeniden
keflfetmemize gerek kalm›yor. Bu
inan›lmaz güzel bir imkân. Bunun
yan›nda ikinci avantaj›m›z,
personelimiz. 45 mühendisimiz var,
toplam 1100 çal›flan›m›z var. Sürekli
hem iç hem de d›fl e¤itmenlerden ve
çeflitli kurumlardan e¤itim al›p bilgi ve
becerilerini gelifltiriyorlar. 

Kendimizi pazarda “en
lokal uluslararas›
lojistik flirket” olarak
konumlad›k.

Aslan Uzun - Ceva Lojistik Genel Müdürü
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Firmalar›n tedarik zincirlerine çözüm
üretiyoruz ve onlarla partner oluyoruz.
Biz onlara müflteri demeyiz ve onlar da
bize tedarikçi demez. Bu ifl alacakl› ve
müflteri flekline girerse iflin ruhu
kayboluyor. 
Çal›flt›¤›m›z firmalar›n kendi
müflterilerine verdikleri sözü yerine
getirmelerinde çok önemli rolümüz var.
Biz tüm çal›flanlar›m›za bu sorumluluk
duygusunu afl›l›yoruz.

Siz bu yeni anlay›fl› ekibinize nas›l
getirdiniz? Çal›flanlar› bu uluslararas›
mant›k ile çal›flmaya nas›l ikna
ettiniz?
Do¤ru insanlar› seçtik, e¤ittik. Genel
müdür oldu¤umda yapt›¤›m ilk fley,
Gebze’de E¤itim Departman›’n› açmak
oldu. Arkadafllar›m›z› ayn› kültür
platformuna oturttuk. Herkesin en iyi
yönünü bulup öne ç›kard›k, bunu
harmanlayarak en iyi tak›m› oluflturduk.
Bir aile kurduk. Aile anlay›fl›n› hem
kendi içimizde hem de ifl ortaklar›m›zla
oluflturmaya odakland›k. Bizim
yaratt›¤›m›z ana fark budur.

Do¤ru insanda hangi özellikler
olmal›?
Öncelikle giriflimci ruha sahip olmal›,
h›zl› karar verebilmeli, etik ve do¤ru
iliflki kurabilmeli. Benim slogan›m
“Bizim flirkette 1.100 çal›flan de¤il,
1.100 genel müdür var”d›r. Kuryemiz
dahi gerekli durumda genel müdür
kadar h›zl› karar vermek durumunda.
Özellikle ifle mavi yaka arkadafllardan
bafllad›k. E¤itimlerle flirketin insan
kalitesini art›rmaya çal›fl›yoruz. Ben
arkadafllar›ma her f›rsatta ald›klar› her
e¤itimin onlar›n kalitelerini art›rd›¤›n›,
özgeçmifllerine art› olarak yaz›ld›¤›n›
söylüyorum. Sonunda, kaliteli insan
flirketine ve ülkesine de daha çok katma
de¤er yarat›yor.

Çal›flan geliflimini nas›l baflard›n›z?
Genel müdür olunca flirketi befl e¤itim
kademesine böldük. Birincisi üst düzey
yöneticiler; ikincisi üst düzey yöneticiler
ve müdürler; üçüncüsü üst düzey
yöneticiler, müdürler ve flefler;
dördüncüsü uzmanlar ve beflincisi tüm
mavi yakalar olmak üzere ay›rd›k.

Ceva’da e¤itim ile ilgili bir ana plan
vard›r. Örne¤in “Voice of Customer -
Müflterinin Sesi” dedi¤imiz bir e¤itim
var, bu ilk olmazsa olmaz›m›z. Bizim
iflimiz hizmet sektöründe oldu¤undan
insana dayal› bir ifl. Liderlik, stres
yönetimi, karar verme ve insan
iliflkilerini sürekli ö¤retiyoruz. 
Bizim Ceva Akademi diye, Koç
Üniversitesi ile birlikte yönetim
kadromuzun geliflmesine -ilk üç
kademe- yönelik kurdu¤umuz bir
oluflumumuz var. 
‹lk üç yönetim kadromuz, finans üzerine
de e¤itim almaktad›r. Teknoloji ve yeni
uygulamalar ise her an gündemde olup
art›k ad›na e¤itim bile demedi¤imiz
rutine girmifl durumda.
E¤itimlerin yan›nda befl yönetim
grubunun her biriyle y›ll›k toplant›lar
yap›yoruz. Üst yönetim sürekli her
cuma toplan›r. Müdürler toplant›m›z
Aral›k ay›nda olur. CarpeManiana yani
“yar›n› yakalamak” dedi¤imiz üçüncü
grubumuzla Temmuz ay›nda bir araya
geliriz. Geçen hafta da bir tanesini
Abant’ta gerçeklefltirdik. Bu toplant›da;
müflteriye nas›l daha iyi yaklafl›r›z, nas›l
daha iyi ürünler buluruz, nas›l daha
lokal Avrupal› oluruz, bunlar›
tart›fl›yoruz. Dördüncü grubumuzun
toplant›s›n› bu y›l Sabanc›
Üniversitesi’nde, yine bir e¤itim
mabedinin çat›s› alt›nda yapt›k. Tüm
e¤itimlerimizi her zaman e¤itim
kurumlar›n›n içinde yapmaya
çal›fl›yoruz. Ambiyans›n da etkisi ile
hem akademik hem pratik bilgileri ayn›
anda afl›layal›m diye. 

Hangi motivasyon sizi böyle bir
liderli¤e do¤ru itti?
Ben ifl hayat›ma Ankara’da MNG’de
bafllad›m, Koç Holding’e yetifltirme
eleman› olarak kat›ld›m ve Ford’da uzun
süre çal›flt›m. Disiplini, strateji yapmay›,
hedeflere ba¤l›l›¤› ö¤rendim. Ard›ndan
bana dünya görüflü veren, kriz
yönetimini ve dünyan›n bir köflesinde
derhal karar verme duygusunu, liderlik
anlay›fl›m› gelifltiren Ram D›fl Ticaret’e,
ve nihayetinde de TNT / Ceva’ya geçtim.
Çok büyük liderler ile çal›flma f›rsat›m

Tedarik zincirini h›zland›ran ve iyi yapan flirketler
rekabette mutlaka öne geçiyor.



oluflturduk. Böylece herkes flirketi
sahipleniyor. Benim üstünde çal›flt›¤›m
en önemli konu bu. En önemli
slogan›m›z “ailelerimizin çal›flmam›zdan,
müflterilerimizin ise çal›flmaktan gurur
duyacaklar›, güven ve dürüstlü¤ü ilke
edinmifl bir flirket” Ailelerimizi de her
zaman iflin içine kat›yoruz. Bizim iflimiz
özveri istiyor. Ailelerimiz de bu özveriyi
bizimle paylafl›yor. 

‹nsan kalitenize bak›ld›¤›nda,
Ceva’n›n di¤er uluslararas› yap›lar›yla
Ceva Türkiye’yi k›yaslarsak, insan
kalitesi aç›s›ndan Türkiye daha
ileride mi yoksa geride mi kal›yor?
Know-how aç›s›ndan biz 7 y›ll›k bir
flirketiz. ‹ngiltere, Hollanda, Amerika,
‹talya gibi ülkeler 15–20 y›ll›k flirketler.
Know-how ve tecrübeleri do¤al olarak
bizden daha çok. Ancak Türklerin
pratikli¤i ve giriflimcili¤i Avrupal›lar›
flafl›rt›yor. Avrupa’daki bir flirkette her
bir ifl ayr› bir birim taraf›ndan
yap›l›rken, bizde birçok ifl bir kiflinin
üzerinde toplan›yor. Örne¤in, bizim ifl
gelifltirme departman›m›z hem depoyu
buluyor, hem infla ettiriyor, hem içine
raflar› koyduruyor hem de o depoyu
pazarl›yor. Liderlik ve giriflimcilikte
s›ralama yaparsak hiç de kötü bir yerde

oldu¤umuzu düflünmüyorum. Bu
Türkiye’nin gerçekleri ile de alakal›,
ekonomik büyüklük, pazar›n geliflmiflli¤i
önemli faktörler. Biz Avrupa’da en
büyük flirketlerden biri olmay›
hedefliyoruz. Türkiye’nin en büyük 300
flirketinden biri olmay›, Ceva içinde de
ilk befli amaçl›yoruz. Bu yüzden
e¤itimlerle personelimizi gelifltirip en iyi
ülkelerden biri olmay› hedefliyoruz.

Bu arada flirketinizin sizi bizzat
Avrupa’da FMCG tak›m liderli¤ine
getirdi¤ini söylemifltiniz. Bu nas›l bir
uygulama?
Bizim flirketimizde hem ülkeler hem de
ülkelerin ifl gelifltirme gruplar› var. Bir
de global sektör yönetim (key account
management) merkezi var. Bu merkezde
de çeflitli ifl birimleri var: Otomotiv,
High-Tech, Lastik, FMCG gibi. Bu tür
sektörlerin her birinin direktörleri var ve
altlar›nda ekipler var. Bana da bir buçuk
ay önce Türkiye Genel Müdürlü¤ü’nün
yan›nda Ceva’n›n FMCG stratejisini
haz›rlama görevi verildi. ‹ngiltere, ‹talya,
Hollanda, ‹spanya, Singapur, Avustralya,
Çin, Brezilya ve ABD’den
meslektafllar›mla tüm dünyan›n FMCG
stratejisini ç›karaca¤›z.

Lojistik sektöründe, ekonomiye nas›l
bir katma de¤er sa¤l›yorsunuz? 
Biz non-asset management dedi¤imiz bir
kategorideyiz. Assetimiz yani mal
varl›¤›m›z›n esas› insan. 
‹nsana yat›r›ma çok önem veriyoruz.
“Investor in People” bu sene ana
hedefimiz. Biz insanlar›m›zla büyümek
istiyoruz. Çal›flanlar›m›z›n aidiyet
duygusunu art›rmak istiyoruz. 
Her an yeni ürün gelifltirmeye, çözüm
üretmeye çal›fl›yor ve kendimizle 
rekabet ediyoruz. Sadece ürün sevk›yat›
de¤il; s›ralama, hafif üretim gibi
alanlarda da uzmanlafl›yoruz. 
Umuyorum üretici firmalar ürettikleri
ürünlere daha da çok konsantre olacak
ve di¤er ifllerini, bizler gibi kendi
alan›nda uzmanlaflm›fl flirketlere
outsource edecekler. H›zla kalitenin
önemi de artacak ve toplamda verime
olan etkisinin maliyetlere getirdi¤i 
art› anlafl›lacak.

oldu, bütün bu tecrübeleri harmanlay›p
kendi stilimi yaratt›m arkadafllar›mla
beraber. Yeni kültürü oluflturduk.

Türkiye Ceva dünyas›nda nerede?
Ceva dünyas›n› flafl›rt›yoruz. Bizde bir
parça milliyetçi ruh da var. Biz Ceva için
göreli olarak yeni bir ülkeyiz. Örne¤in
‹talya’n›n cirosu bir milyar euro, bizim
ciromuzun 10 kat› kadar cirosu var. Biz
Ceva içinde en h›zl› büyüyen flirketiz.
Böyle fark›m›z› ortaya koyuyoruz.
Türkiye, Ceva toplulu¤u içinde Avrupa
Birli¤i’ne girdi. fiu anda benim ald›¤›m,
Ceva dünya FMCG sektörünün
stratejisini oluflturma görevi de, bunun
somut bir göstergesi. Kendi içimizde Çin
ve Brezilya ile rekabet halindeyiz, flu ana
kadar büyüme birincili¤ini kapt›rmad›k,
ekibimin de inanc› bunu
sürdürebilece¤imiz yönünde.

Bir flirketi ald›n›z ve Avrupa’n›n en
h›zl› büyüyen flirketi haline
dönüfltürdünüz. Bunu yaparken
insanlar› de¤ifltirdiniz. Farkl› bir
anlay›fl getirdiniz. Nas›l oldu?
Öncelikle flirketin pazardaki
pozisyonunu tam belirledik. Ekibimizi
ayn› hedefe kilitledik. Biz her fleyi
birlikte yapmaya çal›fl›yoruz. Aile birli¤i
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