r w 4

Y e—
OTOMOTIiV

www.asf.com.tr

TEMMUZ 2017 | SAYI:8 |

FIRAT FIDAN
FDN Grubu

Yonetim Kurulu Uyesi

DAHA COK VERIM VE KAZANC iCiN iS MODELLERiIMiZi DEGISTIRMELIiYiz

Tum dunyada oldugu gibi tlkemizde de trendler
degismeye devam ediyor. Ozellikle uzun zamandan
ber1 yetkili saticilik faaliyetlerini siirdiiren firmalar
olarak kazancg elde etmek ve yapilan islerden daha
cok verim almak icin 1y modellerimizi degistirmek

zorundayiz.

TEK SATICI COK MARKA MODELI

Otomotiv sektorunde yetkili bayi, servisler ve 2. elde ge¢mis senelerde
elde ettigimiz kar oranlarini is yapis seklimizi gozden gecirmez ve
artan rekabete oranla mevcut stratejilerimizi degistirmez isek elde
edemeyecegdimiz dustncesindeyim. Degdisimin ise tek tarafli olmasi
muUmkun degil. Bu nedenledir ki udreticisi, distributort ve yetkili
saticisiyla otomotiv sektorindeki tum oyuncularin is yapis seklini

gozden gegirmesi gerekiyor.

Ornegin diinyada, 6zellikle Batili Glkelerinde otomobil satan plazalari
gezdigimizde, firmalarin tek marka degil, coklu marka satisina
odaklandigini goruyor, ayni plazada bircok markanin satildigini
gozlemliyoruz. Buradan yola cikarak, batidaki yetkili saticilarin tek
plaza coklu marka yontemiyle degisen sartlara ragmen ayni gelirleri

elde etmeyi basardigini soylemek cok da yanlis olmayacaktir.
2.EL DEPARTMANLARI KURULMALI

Sektorlmuzde, daha onceleri sadece sifir otomobil satisini arttirmak
icin yapilan ikinci el satis faaliyeti, ginumuzde sifir otomabil ve servis
karliliklarinin dismesiyle daha fazla onem kazandi ve artik yetKili
saticilarin ana isi konumuna geldi. 2017 yili Ocak-Mayis doneminde
toplam pazar yluzde 9 oraninda daralarak satislar 325 hin adet
dizeyinde gerceklesirken, bu donemde otomobil pazari ise yuzde 10
oraninda daraldi ve 240 bin adet olarak gerceklesti. Bu sirada trafige
Kaydi yapilan arac sayilarinda da gerileme gozlemlendi. Ornegin
Nisan'da gecen yila kiyasla trafige kaydi yapilan tasit sayisinda %7,2
azalma Kkaydediliyor. Bu nedenle Karliliklarini Korumak, satistan
para kazanmak isteyen yetkili saticilarin, artik mutlaka kendi 2. el

departmanini Kurup profesyonellerle calismasi gerekiyor.

2. el satislarinin en onemli kanallarindan bir olan takas alimlarinda
da filo sayilarindaki artis sonrasi bir dusus gozlemleniyor. Bu
nedenle takasa girecek aracg sayisini artirmak icin dis alimlara ihtiyag
duyuyoruz. Bu konuda onemli bir kaynak olan internet satislari ve

toplu ihale yapan firmalar ile bir fiyat standardi da yakalanmis oldu.

GONLUK ARAC KIRALAMA TRENDI

2017 yilinda gunluk arac kiralama talepleri artacak. Cunku artik
insanlar gunluk islerini cozmek icin ara¢ satin alma ve bu gibi bir
yatirima girmek yerine gunluk hatta saatlik kiralamalara yoneliyorlar.

Ulkeye giris yapan bir cok car sharing, ride sharing ve saatlik kiralama

modelleriyle is yapan start up hizmetleri yeni trendler arasinda yer
aliyor. Aktif mobil kullanim nedeniyle akilli telefonlarin her konuda
kullanicilara destek olmasi, kiralama alaninda da cesitli Start Up’larin

aplikasyonlarinin kullanima alinmasini bir zorunluluk olarak getiriyor.

Yeni jenerasyon arac sahibi olmak istemiyor, genel bir degerlendirme

yapacak olursak sahiplik kavrami degerini yitiriyor. MUsteriler gunluk
islerini ¢ozmek icin arac satin alma ve bu gibi bir yatinma girmek
yerine gunlik hatta saatlik kiralamalara yoneliyorlar. Bu nedenle

anlik cozumlerin daha on planda yer aldigini soyleyebiliriz.

ARAC KIRALAMADA ONE GIKAN TRENDLER

Musterilerimiz arac Kiralarken dogrudan fiyata odaklanmamali.
Degerlendirme yaparken fiyatin asil etkeni olan hizmet Kalitesine
odaklanmali ve tercihlerini bu Kaliteyi baz alarak yapmalilar.
Musteriler yeri geldiginde yaptiklari yanlis tercih ve karsiliginda
aldiklar kotu hizmeti duzeltmek icin arag kirasindan cok daha fazla
meblalarda harcama yapabiliyorlar.

Bu yuzden tercihlerinde guvenilir, Kaliteli hizmet anlayisina sahip
kurumsal firmalari 6n planda tutmalarini tavsiye ediyoruz. Ayrica

yine arac kiralarken, su kalemlere de dikkat etmek gerekiyor:

+ Kiralama yapacaginiz sirketin servis ve bakim
noktalarinin lokasyon olarak size yakin olmasina
0zen gostermek,

« Otomobilin kilometresini kontrol etmek,

« Lastiklerin yipranmisligi ve aracin herhangi bir arizasi
var mi kontrol etmek,

« Mutlaka arag kiralama sozlesmesi yapmak,

« Aracin kasko ve diger sigortalarinin tam oldugundan

emin olmak.

Ozetle, yetkili bayiiler ve servisler olarak bircok markayi tek cati
altinda toplamadikca, 2.el alim-satim faaliyetlerinde bulunmadikga;
sermaye ve gider analizi yaparak ara¢ kiralama Kkonularinda
calismadikca Kklasik satis sonrasi hizmet ile para kazanma devrinin
artik kapandigini dusuntyorum. Stratejileri yillik, 3 yillik ve 5 yillik
olarak belirlemek ve uzun vadeli hedeflere ulasabilmek icin bu
hedefleri kisa vadeli hedeflere bolerek ilerlemek, daha cok verim
ve Kazan¢ saglamaya calisirken cesitlendirdigimiz is modellerini
kurgular ve yonetirken unutmamak gereken kalemler arasinda ilk

basta yer aliyor.



