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Yetkili satici acil eylem plani

KT Consulting Danismanlik
Otoworks Yénetim Kurulu Baskani
KURTHAN TARAKCIOGLU

Dogru birlesmeler, satin almalar, cikislar ya

da yeni girisler sektdrin sagligi agisindan
kaginilmazdir. isin yarattlmesi icin gereken
finansman ihtiyaci ve digen karhliklar bu
dénldsuimun ana sebebidir. Tereddtit edenler,
kaynaklarin kaybindan dolayl zaman icerisinde
yok olurlar.

Bazi durumlarda gordigimuz hesapsiz
rekabet, distributorler ya da zincir bayiler

gibi buyuklerin baskisi, isletme sermayesi
finansmani nedeniyle artan ekonomik baski
ve artan bilgi ile teknoloji kullanimi sebebiyle
degisen tuketici tercihleri gibi unsurlar, yeni is
gerceklerini ortaya ¢ikartmaktadir.

Bundan 10 yil 6ncesine kiyasla sirketlerin
kaybetmis olduklari degerleri yeniden
yakalayabilmeleri ya da kazanabilmeleri artik
eskisine gore ¢cok daha uzun bir sure aliyor.
Ancak riski gortip yonetebilenler bu dususu
onleyebiliyor ve akilli stratejiler yapanlar bu
sureyi kisaltabiliyor.

Otomotiv isi prestij ve ciro anlaminda

kredisi yuksek bir is olmakla birlikte, orta
Olcekli yatirimci olan yetkili bayiler acisindan
nihayetinde kar elde edebilmek veya sermayeyi
buyutebilmek dncelikli amac olmahdir.

Cunku; basiretli bir is adami G¢ hedef
icin isletme kurar; kar, buyume ve
devamhlik.

GUnumuz otomotiv pazarinin kosullar;
duygusal davranan veya kararsiz
yatirimcilara soluk aldirmayarak uzun
vadede daha da kaybetmelerine bir
zemin olacaktir. Ancak; is alanini
genisleterek devamliligini saglamak
Uzere akilli yatinnmlar yapan buyume
tavirl yetkili saticilar veya kugulerek tipik
aile isletmesi formuna burdnen makul
isletmeciler veya gerektiginde rasyonel
kararlar alarak sektéri zamaninda terk
eden kararli is adamlari dogru adimlari
atmis olacaktir. Bu u¢unden farkli olarak
eski oyunu oynamaya calisan, ne yardan
ne de serden vazgecemeyen tereddutlu
bayilerin isi ise bundan sonra daha zor
olacaktir.

Bu ylzden dunya hizla degisirken

siz mevcudu koruma kaygisiyla
durursaniz, kazanan kesinlikle
acimasiz dinya olacaktir demistim
2012'de. Bunu séyledikten bir sure
sonra 2014 senesinde, yine bir Oyder
Bélge toplantisinda istanbul'da

2012 senesinde Mersin’de yapilan Oyder Bélge
toplantisinda yaptigim konusmada, "Avrupa Birligi ve
ABD'de her yil bayilerin %5'i el degistirir, bu Turkiye'de
yilda yaklasik 50 bayi demektir" demistim. O giinden
buglune Turkiye'de de yetkili satici sayisi yaklasik
1.100'lerden 900’lere dogru inmis durumda. Ustelik
6nimuzdeki dénemde bu trendin mevcut konjunktur
nedeniyle daha da hizlanacagini 6ngéruyorum.

yaptigim konusmada ise, bayi agi ve
bayilik tesislerinde 6lcek ve kapsamin
degisecegini 6ngdérmuastim.

Musterilerin gerceklestirecegi daha az
bayi ziyareti, gelecekte daha az bayi
veya satis noktasi anlamina gelmektedir
demis ve giderek farkhlasan musteri
ihtiyaclarimin, bilindik tek tip formatta
bayilik yapisi tarafindan karsilanmasinin
muUmkUn olmayacagini séylemistim.

Online aktivitedeki artisin yeni ve
ikinci el arag fiyatlandirmasini baski
altina alacagina deginmis, bagimsiz
tamircilerin artan ve iyilesen varliginin
tamir ve bakim fiyatlandirmasini asagi
dogru zorlayacagini iddia etmistim.
Hatta bu dogrultuda gerceklesecek
bayi aglarindaki rasyonalizasyonun,
otomobil perakendeciligine olan talebi
azaltacagini ve perakende tesislerinin
degerinin dusecegini vurgulamistim.

TUm bunlarin sonucunda yakin
gelecekte markalar, bayilerin
yapacaklari yatirimlarin dogru
noktalarda ve yeni formatta olmasini
saglarken, agirlikli olarak bilisim gibi



altyapi yatirnmlarini paylasarak destek
saglamali ve bugunun degil yarinin bayi
agl standartlarini planlyor olmalidir.
Bayiler ise, mulklerinin bir emeklilik
fonu oldugunu kabullenerek hemen
simdi adapte olmalilar. insana yapilacak
hatali yatinmin bir risk olabilecegini ve
bu konunun en Ust dizeyde kararlilik
gerektirdigini kabul etmeliler. Son olarak
da, dijital dinyanin karmasik ihtiyaclarini
karsilamak Uzere yeni tip ¢alisanlari
istihdam ederken, eskilerle vedalasarak
Umit vaad eden mevcutlari da surekli
gelistirmeye odaklanmalilar.

icine girdigimiz bu mikemmel firtina ile
basa ¢ikmanin en dogru yolu, dimenin
basina gecerek isinizin kontroltind ele
almaktir. Zira, geleceginizi tahmin etmenin
en kolay yontemi de budur. Yetkili saticilar
olan biten herseye ragmen uzun vadeli
bakmali ve kisa vadeli engellerin yikima
sebep olmasina izin vermemelidir.

Gecen ay izmirde gerceklesen Oyder bolge
toplantisinda yetkili satici arkadaslarima
enseyi karartmayin, yasadiginiz ilkk zorluk
bu olmasa gerek diye seslendim. Zira
2001-2003 yillarinda yasanan buyuk krizde
Opel Turkiye'nin yedek parca ve arag satisi
olmak Uzere tum gelirlerinden sorumlu
satis muduru olarak gayet iyi biliyorum ki,
bu tunelin de bir ¢ikisi olacak ve bir cok sey
yeniden, yeni bir dizene kavusacak.

Buna dayanarak size verebilecegim iyi
haber, dnumuzdeki surecte ertelenecek
talebin yaratacagi ¢ikis olasiligi oldugudur.
Ancak maalesef hizla daralan talep ile
bozulan sirket mali yapilari ginimuzin
en 6nemli problemidir. Bu sebepten
oturu kotu haber ise, zorlu bir dénusime
girismeniz ve bunun icin de kararhlkla ¢ok
daha fazla calismaniz gerektigidir.

Yetkili saticilar bu karsizlik makasindan
cikabilmek icin dncelikle ve elzem olarak;
maliyetlerini siki kontrol altina alacak

ve glincel operasyonlarinda verimliligi
iyilestirecek operasyonel yollar bulmak
zorundadir. Bu iki konuda da tam zamanli,
mesakkatli ve etkin bir mesai verilerek
daha iyiye ulasilabilir. Ancak ginimuzde
yuzyuze kalinan en buyuk problem nakit
akisi sorunudur ve bunu ¢ézebilmenin
tek yolu da acilen isletme sermayesi
enjeksiyonu yapmaktir.

TUm bu iyilestirme surecleri daha fazla
sermaye ihtiyaci, daha yogun mesai verme
ve hatta gereken noktalarda yeni yatirrm
anlamina gelmektedir. Bunun aksi tavir,

firmalari dnceleri fark edilemez ve fakat
Odnune gecilemez bir sekilde kaybetme
trendine sokmaktadir.

Enseyi karartmayin, cikis olasiligi var
derken yanlis anlasiimak istemem.
Aslinda isler cok daha kotu olacak,
dogru kararlari verip azimle ugrasmaniz
gerekecek demek istiyorum.

- yatinmainin dogru isleri yapmasi
gerektigi

- calisanlarin da isleri dogru yapmasi
gerektigi

bir normalizasyon dénemine girdik. Yetkili
satici sermayedarlari, is igin gereken 6z
sermayeyi saglayarak, basiretli tavirla

isini yaratmesi gerektigini, calisanlar ise,
orada olmalarinin nedeninin kuruma
gelir ve deger Uretmek oldugunu tekrar
hatirlayacaklar. Ama bu arada maalesef,
kayiplar olacak...

Kanimca elin tasiyla elin kusunu vurma
hevesi bdylece sonlanmis olacak. 2001
krizinde bankalarin aldigi hayati dersleri,
2018'de baslayan ekonomik travmada
firmalar ve calisanlari almis olacak.
Sonrasinda da umarim, daha mureffeh
bir gelecege yurlyecegiz.

Bu dogrultuda, otomotiv yetkili saticilari
derhal acil eylem planlarini devreye
alarak kendi kendine yetmenin yolunu
bulmalidirlar.

9’ Nakit akisini izle, édemeleri uzun vadeye yay ve hizl tahsilata odaklan

o’ Gereken sermaye enjeksiyonunu yap

<’ KontrollU kaigul, atil unsurlardan kurtul, yeni sartlara adapte ol
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&~  Stoklar sdeme vadesi seviyesine dusar
Siki kontrollQi gider ydnetimi yap

o Kiymetli yonetici, bilgi ve mevcut veriyi koru

&~  Uretken satig/servis danismanlariyla calis

¢~ Dijital misteriyi internette yakala

9’ 2.El, sigorta ve ssh'a odaklanarak, tesis karsilama oranini %100'an (zerine tagi

Bu eylem planindan birkag kritik konuya
bu vesileyle deginmek istiyorum.

ikinci el, sigorta ve satis sonrasi
hizmetlere daha da fazla odaklanarak
tesis genel giderleri karsilama

oranini %100'Un Uzerine tasima
eyleminde, yeni arag satisi haricindeki
diger gelir kalemleri ve genel
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Deginmek istedigim diger konu ise
dijital musteriyi yakalamaktir. Dijitalin
kacinilmaz bayuklugunun icine girdik

ve biz bu yeni musteri tipine dijital
musteri diyoruz. Dijital musteriyi
yakalayip showroomlarimiza getirmemiz
gerekiyor.
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7.00hn

1.27bn

Ortalik cok kalabalik. Cok fazla marka,
cok fazla model, ¢ok fazla bayji,
herseyden cok fazla secenek ve ¢ok fazla
reklam var. Sonug¢ta musterilerinizin
sizinle konustugu konular sadece; fiyat,
iskonto, kredi ve vade olmaktadir. O da
kalkip size gelirlerse...

Musteri davranislari hizla degismektedir
ve artik musteriler daha fazla online
arastirma ve daha az bayi ziyareti
yapma egilimine girmislerdir. Alm
kararina yakin olan musteri adaylari
artik cogunlukla arastirmalarini
internetten tamamliyor ve eskisi kadar
bayi dolasmadan sonuca yaklasiyor,
akabinde de 1-2 bayi ziyaretiyle satin
alma gerceklestiriliyor.

2010 vs 2018
2.5 brands 5.5 brands
the
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Marka sadakati ve kararhligi disayor;
satin alma surecinin en basinda, artik
alicilarin sadece beste biri hangi marka
ve modeli istedigini biliyor. Otomobil
alicilari sadece Uretici sitelerini degil,
bayi sitelerine, karsilastirmali sitelere,
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online dergileri, tiketici gbruslerini,
bloglari ve seriilanlari da inceliyor.

Sadece aradigi modeli bulmak icin
degil, bayi secmek icin de internet en
¢cok kullanilan kanallardan. Bu yollarla
bayilere gelmekte olan online taleplere
gec ve eksik geri donus ise, bayi, marka,
model degistirmeye neden olabiliyor.

Otomotiv bayiliginde pazarlama eskiden
buyldk showroomlar, gazete ilanlari,
toplu sms mesajlari veya arag sergileme
aktiviteleri yoluyla yapiliyordu. Artik
dogru kisiye, dogru zamanda, dogru
kanaldan, dogru mesaji verebilme
yetenegine sahip olunabilinen dijital
pazarlama yapmak gerekmektedir.

Bunu dogru yapabilmek icin ise

bayiler dncelikle, adres belli olsun

diye yapilmis ya da katalog tadinda bir
web sitesine degil, cagin gereklerine
uygun ve dijital pazarlama yapabilme
imkani saglayan yeni nesil web sitesine
ihtiya¢c duymaktadir. Bayi web siteniz
Oncelikle, %81'inin model ya da markaya
karar vermedigi, fiyat, marka, model
arastirmasi yapan musterilerin karar
vermesine yardimci olacak bir anlayista
yapilmis olmalidir.

Bu temeli saglam attiktan sonra

da, icerik pazarlamasi, google
optimizasyonu, google reklamcihigl,
e-bulten génderimleri ve sosyal medya
kanallarinin yonetimi gibi islemler
devreye alinmalidir. iste tim bunlarin
dogru yonetimine dijital pazarlama
diyebiliriz.

Daha fazla musteri aday! yaratmalisiniz.

Bunu akilli pazarlama kampanyalariyla
yapabilir, dikkat ¢ekebilir ve her
kanaldan veri toplayabilirsiniz.
Pazarlama butcelerinizin en az yarisini
online kanallara ayirmiyorsaniz,
muhtemelen satis kaybediyorsunuz.

Dijital pazarlamanin karakterinde,
uygulama, analiz etme, optimize etme
ve tekrar uygulama vardir. Strekli
analiz ve optimizasyon sayesinde
verimsiz pazarlama kanallarini

tespit edebilir, bu kanallardaki
yatirimlarinizi kesebilirsiniz, ya da
verimsiz goérinen kanallarda stratejinizi
degistirebilirsiniz. Hangi iceriklerinizin
daha ok goruntulendigini bilmek sizi
sonraki iceriklerinizi olustururken
yonlendirebilir.

Musteri adayi yakalama tavri, otomotiv
perakendeciliginde rekabetci pozisyon
saglatabilecek birka¢ avantajdan biridir.
iste bu yiizden bayilerimize dijital
musteriyi yakala diyoruz. Her musteri
adayi, hizli ve kaliteli bir takibi hak eder.
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Daha ¢ok musteri adayi tiretmek

ve buna paralel olarak ta satis
danismanlarina musteri adaylarina nasil
donecegini 6gretmek, bir tavir degisikligi
saglamak zorundayiz.

Vasat bir yonetimle, internette
baglantiya gectiginiz musteri adaylarinin
satisa donUsUm orani, arag satisinda
%2, servis randevularinda %40 civarinda
olabilir.

Pazarlama hunisindeki her bir asamayi
Ozenle gelistirerek, arag satisinda %10,
servis randevusunda da %90 dontsim
yakalayabilirsiniz.

Bilmenizi isterim ki, satis
danismanlarinin sadece %25'i iki

kere arama yapiyor. 5 musterinin

4'G taleplerine yetersiz bir yanit
aldiklarinda markayi, modeli veya bayiyi
degistirmeye karar veriyorlar. Dijital
Musteri'yi dogru ele alacak yaklasim,
sektorun bayi tarafinda hentiz kabul
goérmuyor ve bu bakis agisina sahip
yeni nesil satis danismanlari hentiz
yaygin degil. Eskiler ise bunu bir yuk
olarak goruyor. Hiz gercekten énemli.
Elimizdeki veriler, mUsteri adayina ne
kadar hizli donus saglanirsa showroom
ziyareti olasihginin o kadar yuksek
oldugunu gosteriyor.

Son olarak énemli bir ayrintiya
deginerek bitirmek istiyorum.
Rakipleriniz dijital pazarlamada kotuyse
bu size ¢ok buyuk bir avantaj saglar;
zira dijital mUsteri sonsuz evrendedir,
sadece sizin mahallede degil.



