Ayakta kalmak i¢cin
dijital farkhlasacak
olan uretici ve
Yetkili Satic,

yeni ¢caga el ele

yuruyecek

Olan biteni bir devrim olarak nitelemekte
sakinca gérmuayorum ve otomotiv isinin tum
bilesenleri de aslina bakarsaniz bu devrimin
hendz ortalarindadir. Ancak, acikcasi her sey
cok hizli ilerliyor. Degisim hizla hizlaniyor.
Tarkiye otomotiv perakendecileri ise, bir
yandan mevcut ortamin getirdigi zorluklari
asmaya c¢abalarken bir yandan da dijital
farklilasmayi saglayarak cagi yakalamak
zorundalar. Zor, ama ikisini de yapmalilar,
aksi takdirde ayakta kalmak pek mamkun
gdzuikmduyor.

Kisiye 6zel Grin ve hizmetleri talep

eden tuketiciler ile karsi karsiya kalan
otomotiv Ureticilerinin neredeyse bir asirlik
gelenekleri (6zenle yapilandiriimis marka
imajl, yol performansi, gtvenlik 6zellikleri
ve ara¢ sahipligi 6zgurlugine dayali
geleneklerden bahsediyorum) bir kenara
atmasi ve yenilikci perakende is modellerini
takip etmesi gerekiyor.

Dolayisiyla otomotiv Ureticileri, eskiye
gore daha sofistike hale gelen dijital
cevrim-ici ttketicilerin beklentilerini
kucaklamali, eskiye gére cok daha genis
bir satis ekosisteminde isbirlikleri kurmali
ve yeni gelir sistemlerini isletiyor olmali.
Otomotivciler degisen bu pazarda

yol bulabilmek ve ginimuz secici
musterilerini yarinin degerli marka elcilerine
dénusturebilmek icin, bundan sonra
aciklayacagim yenilikcilik ve mukemmellik
yaklasimini gostererek, dénlerinde duran
bu bulmacayi ¢ézebilirler. Bunu da ancak
bayileriyle, ama Ustin performansa sahip
olanlar ile yapabilirler.
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Otomotiv endustrisi perakende modeli,

ilk otomobil modeli daha bir asir 6nce
montaj bantlarindan indiginde ne ise
bugln de hemen hemen aynidir. Kitle
Uretimi basladigindan beri otomobillere
performans, gorantm, gtvenilirlik, glivenlik
ve fiyata dayall genellestirilmis pazar
segmentlerine gore hedefler konuluyor.
Ancak otomobil endustrisi bugtinku yeni
nesil tuketicilerden fayda yaratmak icin yeni
Urdn tanitimini nasil yapacagini, ne gibi yeni
hizmetler gelistirecegini ve musterileri ile
hangi yollarla baglanti kuracagini bulmak
icin eskiye nazaran daha yaratici olmak
zorunda. Bu yeni yolun éncusu, kismet bu
ya, yeni bir oyuncu olan Tesla oldu. Ancak
kanimca, geleneksel buytkler Tesla’nin
yolundan ilerleyecek ve fakat yeni cagin

kapilarini Tesla'yl ezerek acacaklar. Bu benim

fikrim, hep birlikte gorecegiz.

Otomobil Ureticileri, bayileri ve tedarikgileri,
geleneksel satis yontemleri ve Griin
tanitimlarinda dijital cagin getirdiklerine

yol vermeleri gerektigini artik farkindalar.
Sadece gecen birkag yil icinde enduistri, satin
alma tercihlerini ve aliskanliklarini bilmek ve
anlamak icin musterileri ile sinirl ve seyrek
islemlerden, hizla gelismekte olan bilgi

agini olusturmak ve etkilesim kurmak icin
yeni yollar bulmaya dogru hareketlenmeye
basladi. Buglinlerde hemen her marka, CRM
(musteri yonetimi) ve DMS (bayi yonetimi)
sistemlerine yeniden yatirm yapmakta.

Musterilerle saglam ve surekli bir iliski
gelistirmek icin en 6nemli gereksinimlerden
birinin musteri etkilesimi saglanan
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faaliyetlerden elde edilen verinin
entegrasyonu oldugu artik cok acik ve
bundan bdyle diger tiim suregler bu
entegrasyon cevresinde gelistirilebilecek,
yeni perakendecilik bu cercevede
yurUtilebilecek.

Basarili perakende sonuglarina ulasmanin
yolu 6ncelikle seckin Urtinler ortaya
koymakla baslar. Yepyeni otomobiller,
arac ici elektronik tniteler, cevrimici
baglantida olmak ve her tirlt hizmetler
giderek artan bir hizla pazara giris
yapmaktadir. Bu egilimleri pekistirmek ve
ortaya konacak yenilikler yoluyla stattikoyu
bozmak amaciyla musterilere sunulacak
yeni imkanlari olusturmak i¢in otomotiv



Geleneksel miisteri temas noktalari

/ &\
Bayi /
Saim Finansman
Tarihcesi Paketi
Garanti Servis
Tarihcesi Tarihgesi

Kaynak: IBM Institute for Business Value

Miisteriyi daha iyi anlayabilmeyi saglayan yeni temas noktalari

Arama Motoru

Sosyal Aglar
E-mail
Viral Pazarlama

Portaller

Bloglar

Mobilite
Hizmetleri

Baglanti
Hizmetleri

endustrisinde halihazirda potansiyel var
ve hatta arti bir deger veya arti bir pazar
olusturma imkani da gézikuyor.

Otomobil Ureticileri zaten bu dogrultuda
hareket ediyor ve hatta hi¢ unutmuyorum;
gecen sene yapilan global bir otomotiv
konferansinda buyuk bir markanin CEO'su
énumuzdeki 10 sene icinde 70 yeni ve
hatta yenilik¢i Grin tanitmak Uzere gayret
gostermekte olduklarini anlatmisti.

Uretken bir yeni model gelistirme
performansi yillardir otomobil icin temel bir
yetkinlik olduysa da musterileri etkilemek
icin salt olarak iyi modellerin olmasinin
resmin sadece yarisini olusturdugu artik
anlasiliyor. Bugtiniin musterilerine hitap
eden yeni hizmetlerin de varligi en az
pazara yeni modeller sunmak kadar 6nem
tasiyor.

Bir cok otomotiv yoneticisinin agzina
pelesenk olan "strdurulebilirlik", kavram
olarak kanimca anlamini tuketti ve otomobil
perakendeciligi isinde bundan boyle

yerini "stirdtrulebilir uyum" kavramina
birakacak. Strdurulebilir Uyum ise ancak
ve ancak yukaridan asaglya, yani Ureticiden
distributore ve distribUtérden de bayiye
uzanan entegre bir sistemle saglanabilecek.
Bu entegre sistemin icerisine yeni ortaklarin
katilacagindan da hi¢ kuskunuz olmasin.

Bu ortakliklar kimi zaman kendini teknoloji
saglayicilari olarak gosterirken, kimi
suireclerde telekominikasyon firmalari

ve kimi alanlarda da alternatif perakende
kanallari olarak gosteriyor olacak.

Sosyal Medyanin Sihri

Sosyal medya buyuk bir hizla buyutyor

ve artik sadece genc kusagin 6zel alani
olmaktan ¢ikmis durumda. Buna paralel
olarak hem otomobil Ureticileri ve hem de

Otomobil dreticileri igin sosyel medye aktivitesi
Jaydalaninm siralamast

bayileri sosyal medyanin degerini kavramis
olmakla birlikte, onu nasil daha etkin
kullanabileceklerini 6grenmeye devam
ediyorlar.

Hazirliksiz yakalanmis olmalarina ragmen
gerek Ureticiler gerekse de bayileri,
sosyal medya ve diger kanallarla mevcut
musterilerinin ve potansiyel alicilarinin
ilgisini nasil cekeceklerini 6grenmek
zorundalar. Sosyal baglantilar ve
paylasimlar (sosyal medya iletisimleri)
giderek digerlerine kiyasla daha

basaril algilanan otomotiv tanitimlarini
farkhlastiriyor ve bu iletisim yontemi,
otomobilin ve otomobil markalarinin
tuketiciler icin bir tutku oldugu gercegini
sureklilikle gti¢lendiriyor.

Aslinda, Ureticiler ve bayiler sosyal medya
islerinde genellikle ayni yone dogru

paralel hareket ediyorlar. Ancak gectigimiz
senelerde IBM'in yapmis oldugu bir
arastirmada ortaya ¢ikan tek kopukluk,
bayilerin Ureticilerin sosyal medya
girisimlerinden daha fazla haberdar olmak
istemeleridir.

Tuketiciler mobil cihazlara giderek daha da
fazla odaklaniyor. Bu cihazlarla, tiketicilerin
medyada harcadigl zaman tahminlerin

Uzerinde artmis durumda. Tersine,
tuketicilerin geleneksel basili medyada
harcadiklari zaman ise dramatik bir sekilde
dusuyor. Otomobil Ureticileri 6nUmuzdeki
g ila bes yil icinde bu teknolojilerin
kullanimini genisletmek icin yeni yollar
artyor. Otomotiv pazarlama yoneticilerinin
buyuk cogunlugu ise sosyal medya
kullanimini artirmayi planliyor ve mobil
uygulamalarinda kendi paylarini btyitecek
yollar aryor.

Geleneksel medyanin aksine, otomotiv
pazarlama ve iletisim uzmanlarinin dogru
pazar segmentleri icin dogru mesajlarin
seciminde son derece yaratici olmalari

ve bireysel tUketicilerin tercih edecekleri
medyaya bu mesajlari gondermeleri
gerekiyor.

Sosyal teknolojilerin hizli yiikselisi sirketlerin
kolektif zekaya, daginik duran bilgiye ve
kurumlarin icerisinde veya disinda olan
bireylerin uzmanliklarina ulasabilme
yetenegini artiriyor. Bu bilgiye ulasabilmek
sirketlere, yeni trln ve hizmetler
gelistirmek, en iyi uygulamalar paylasmak,
yenilik¢i yollarla is yapmak ve gelecekteki
olaylari tahmin edebilmek gibi somut
faydalar saglayabilir.

Ozellikle otomotiv sanayi igin, yaratici
videolar, promosyonlar, yarismalar ve
oyunlar gibi kendi marka ve modellerine
dikkat ¢cekme taktikleri ile kamuoyunun
ureticiyle iliskide kalmasini saglamaya
calismasi gerekiyor. Bayiler ise Ureticilerle
iliskide olan bu musterileri cekmek icin
yerel baglam ve eylemleri saglamalilar.

Otomobil Ureticileri ve bayilerinin bundan
bdyle; dogru medya araciligiyla, dogru
hedef kitlelere, dogru mesajlari sectiginden
her zamankinden daha fazla emin olmasi
gerekecek.
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