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OTOMOTIV YETKILI SATICISI OLMANIN BUYUK SEHIRLERDEKI KULFETLERI

Turkiye'de otomobil yetkili saticis1 olmak oldukca
zevkli olmasina karsin, daha o6nceki yazilarimda da
dile getirdigim gibi zor ve mesakkatli bir is modeli.
Yuksek ciro elde etseniz de dusik kar marjlar1 nedeniyle
giderlerin c¢ok siki ve anlik takip edilmesi gerekiyor.
Bununla birlikte markalarin yetkili saticilar1 yuktmla
tuttugu kalemler ise stiphesiz giderlerin artmasinaneden
oluyor. Bu yazimda goérunurligin artirilmasi hedefiyle
markalar tarafindan getirilen modellerin sergilenmesi
zorunlulugunun, otomotiv yetkili saticilarina ne gibi

yukler getirdigini sizlerle paylasacagim.

Turkiye'nin hangi sehri olursa olsun markalar, modellerinin satis
noktalarinda sergilenmesini talep ediyor. Bu dogal bir strec gibi gozikse
de bu sartin arkasinda bir ¢ok karlilik karsiti etken yatiyor. Dilerseniz son
donemde istanbul ve bu gibi emlak piyasasinin gézbebegi olan sehirlerde,

artan emlak fiyatlarinin otomotiv yetkili saticilarina ne gibi sorunlar

dogurdugu konusuna deginerek baslayalim.
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Yetkili saticiliklarin kar marjini etkileyen en onemli kalemlerin basinda
kira giderleri geliyor ki bu sorunun Ustesinden gelebilmek icin cogu sahip
olduklari milkleri kullanmayi tercih ediyor. Ozellikle istanbul, Ankara ve
Izmir gibi metropollerde; arsalarin metrekare fiyatlarinin cok fazla olmasi
ise bu sehirlerde gerceklestirilen operasyonlarin daha az karli olmasi
anlamina gelebiliyor. Buna karsin otomotiv markalari, distribttorlerin
vetkili saticilik standartlarini her gecen yil yukselterek, daha fazla
ara¢ modelinin sergilenmesini talep ediyor. Yetkili saticilar ise bu talebi
karsilayabilmek ve halihazirda ellerinde bulunan stoklari eritmek icin,
kendi sahip olduklari arsalarini ya da kiraladiklari alanlari artirmak
zorunda Kaliyor. Bu da tahmin edebileceginiz gibi, ince elenip sik dokunan

giderlerin artmasina neden oluyor.

ARTAN EMLAK DEGERLERi BUYUYEN SORUN

Konuyu rakamlarla daha iyi anlatabilmek icin istanbul’da faaliyet
gosteren ve en cok satilan 4 markanin yetkili saticisi oldugunuz
orneginden ilerleyelim. Bu senaryoda yillik satis adedinizin 1500 ila 2000
adet civarinda olmasi muhtemel. Yukarida bahsettigimiz sektor sartina
gore bahsi gegen bayinin; mevcut stogun %10’unu yani 150 ila 200 araci
toplu bir alanda barindirma zorunlulugu var. Ayrica bu araclarin 15 ila
20’sinin genellikle showroom olarak kullanilan plazalarda sergilenmesi
beklenirken, deneme araci olarak da parklarda yine 5 ila 10 adet arag
bulundurulmasi gerekiyor. Peki ya tim bu sartlarin yerine getirilmesi icin

yaklasik 1000 — 1250 m2'lik ekstra bir alana ihtiyac oldugunu soylesek?

Arsa ve Kira fiyatlarinin giderek artti§i guinumuzde genellikle E5 ve E6
uzerinde bulunan yetkili saticilar bu kadar buyuk plazalari arag sergileme
alanlariicin tutmak zorunda kaliyor ve buydk bir yakimluluk altina giriyor.
Bununla birlikte tuketici profilleri ve bu profillerin degisen satin alma
aliskanliklari ise bir baska gercedi gozler ontne seriyor. Artik internette
harcanan zaman, bir “Point of Sales - POS"de harcanan zamandan
oldukca fazla. Yapilan calismalar ara¢ almayi planlayan musterilerin
%90’ inin plaza ve showroom’lara gelmeden once akilli telefonlar ve
internet araciligiyla begendikleri modellerin detaylarina ulastigini, satin
alma kararlarini ise yetkili bayiye gelmeden belirledigini gosteriyor.

Bugun itibariyle ise gelinen durum maalesef cok ic acici degil. Mulkinu
kullanan ve artan emlak degerleri nedeniyle mulkleri degerlenen
yetkili saticilarin cogu ya bulundugu vyeri devrediyor ya kiraliyor ya da
lokasyonunu koruyup daha fazla getirisi olan farkli bir is modelini tercih
ederek sektorden cikiyor. Faaliyetlerine devam etmek isteyenler ise
sehir merkezinde ve Kira getirisi yuksek lokasyonlardan uzaklasarak yeni

yerlerde islerine devam etmeyi tercih ediyorlar.

BOLGESEL STOK ANALIZLERI COZUM OLABILIR

Turkiye'ye Kiyasla daha once doyuma ulasan Amerika ve Avrupa emlak
piyasalarini inceleyince, bu durumun onimuzdeki 15 - 20 yil icerisinde
cok da fazla bir degisim gostermeyecedi diisiincesindeyim. istanbul ve
buyuk sehirlerdeki artan emlak degerleri yetkili saticilarin yani bizlerin
sahip olduklari ya da kiralayacaklari arsalarin daha da degerlenmesine
neden olurken; bu durum sektorimuzu oldukca zora sokacak.

Bununla birlikte Amerika ve Avrupa pazarlarini inceledigimizde
distribatorlerin, bahsettigimiz bu arag sergileme ve stok bulundurma
standartlarini en azindan buyuk sehirler icin degistirerek, yetkili saticilari
koruyucu bir politika belirledigini gordyoruz. Maalesef Turkiye'de hentiz
boyle bir uygulama bulunmuyor. Fakat bir an once baslatilmali, lokal
stratejiler olusturulmali, nasil mi?

Ornegin bdlgelere gore en cok satan araclarin belirlenip, bolgesel
stok analizlerinin yapilmasiyla strece baslanabilir. Elde edilen veriler

dogrultusunda yetkili saticilar stogu olusturabilir.
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Bunun disinda yetkili saticilarin stoklar fillen Uzerinde bulundurmasi
yerine, araclar sadece stoklanmak Gzere bir alanda tutularak, musteriye
gosterilen satis noktalar ve plazalarin metrekareleri kucultulebilir.
Boylelikle her yetkili satici her an envantere yetiserek ve araci sattigi an
ortak stoktan satin alabilir ve karliligini en cok etkileyen bu stok giderini
yoneterek, daha verimli bir modelde is yapmay:i surdurebilir.

Her ne kadar gelismeler yasansa da tulkemizde otomotiv yetkili saticilari
oldukca yalniz birakilmis durumda. Distributorlik Ustlenen markalarin
sektord bir de sicak satisi gerceklestiren vyetkili satici goztunden

degerlendirerek en kisa zamanda ¢ozumler yaratmasi gerekiyor.



