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Avrupa Birligi ile 1996 yilinda yapilan Gumrik Birligi
anlasmasi sonrasinda, daha fazla marka ve modelde
kaliteli arac Turkiye otomobil piyasasina girdi. Artan
rekabetten dolayl yetkili saticilarin sifir kilometre
otomobillerden kazandiklari para, diismeye basladi
ve bu disis hala devam ediyor. Bununla birlikte
bayilerin her gecen sene bir 6nceki seneyi arar duruma
geldiklerini ancak distribiitorle yakin ve iyi iliskiler
kurabilen bayilerin satistan nispetten istenilen Kkari
yakalayabildiklerini soylemek yanlis olmayacaktir.

Son vyillarda Turkiye'de sadece otomotiv sektorinde degil, diger
sektorlerdeki rekabetin artmasi ve Karliliklarin azalmasi sonucu, kucuk
olcekli calisan firma sayilari da azalmaya basladi. Kiralama sektorinin
gelismesiyle disuk miktardaki satislar yerini karsiz ylksek hacimdeki
satislara biraktl. Bir baska degisle sifir oto satislarda BFL orani artti
ve artmaya da devam ediyor. Bu da yetkili saticinin karliliklarini negatif
olarak etkiliyor. Bu noktada ekonomik dalgalanma, kiralama sirketlerinin
buyumesini belirli bir oranda frenlese de filo satislarinin orani orta ve

uzun vadede artmaya devam edecegini ongortyorum.

Sifir oto satislarinda bir diger etken ise distributor firmanin yetkili
satici ile olan iliskisi ve aralarindaki tesvik — prim sistemi. Ne yazik ki,
distribator firmanin odak noktasi yetkili saticinin Karliigi yerine daha
fazla arag satisi oldugu icin, bu konuda da onimuzdeki donemlerde cok
fazla bir ilerleme beklenmiyor. Sunu da unutmamak gerekir ki en fazla 5
sene icinde distributorler sil bastan yeni uygulamalar bulmak zorundalar
hatta belki ileride konsinye modeline bile gecehilirler.

TUm bunlarin yani sira distributor firma tarafindan verilen ytksek
hedefler, ayni marka yetkili saticiliklarinin birbirleriyle daha fazla rekabet
etmelerine neden oluyor. Distribttorler cogu zaman dogru fiyatlandirma
yapmadigl icin, gercek satis fiyati yUksek rekabetten dolayl olusan
indirimlerden sonra meydana geliyor. Yani marka i¢i rekabetin dozajini

dogrudan distributorler belirliyor diyebiliriz.

ADETLER ARTARKEN KARLILIK DUSUYOR

Ozellikle ekonomik arac satan yetkili saticilar daha az karla daha fazla
ara¢c satmadikca, mevcut sifir oto piyasasinda zarar etmemeleri pek
mUmkin degil. Makroekonomik gostergelere gore Turkiye'deki sifir oto
satisi orta ve uzun vadede ¢cok daha fazla olacak. Amavyillar gectikce daha
fazla arag satilan bu sektorde Karliliklarin dusmesi de bir baska tezatlig
ortaya cikariyor. Gectigimiz sene Turkiye toplam sifir oto satis pazari,
620 bin adetle kapandi ve bayilerin buyuk bir kismi zarar etti. Cok degil,
yaklasik 10 sene once zaten Turkiye pazari bu rakamlarla dontyordu.
Ortalama adetlerin artmasi maalesef ki ortalama karliligr arttirmiyor.
Daha dusuk kar marjlariyla daha yuksek hacimlere evrilen sektorde ani
dususlerin negatif etkisi daha da buyuk oluyor.
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SERVIS HIZMETLERINDE YASANAN DONUSUM

Sifir satista oldugu gibi satis sonrasi karliliklar da gegmise gore dismeye
devam ediyor. Satis sonrasi brut karin, toplam sirket giderlerini karsilama
orani gegmiste yuzde 100°Un uzerindeyken artik yluzde 70 seviyesinin
altina dustu. Giderler cok dikkatli sekilde kontrol altina alinirsa kaldirag
orani arttirilabilir,

Kiralama sektorunin buyumesi sonucu vyetkili servislerdeki arag
girislerinin dusttguna goruyoruz. Bircok buyuk Kkiralama sirketi ya kendi
kurduklar atolyelere ya da 6zel anlasmali servislere kiralama araclarini
gondermeye basladi.. Yetkili saticilarla calisan kiralama sirketleri ise
kendi lehlerine cokiyianlasmalarla (yUksek 1skonto oranlari, ikame arag...)
yetkili servislere araglarini yonlendirmekteler. Neredeyse 6zel servisleri
tercih etmeyen kiralama sirketi kalmadi diyebiliriz. icinde bulundugumuz
kriz zamanlarinda kiralama sirketlerinin ivmesi biraz azalsa da, servis filo

musterilerindeki karlilik ele alinmasi gereken 6nemli bir konudur.

Bununla birlikte sigorta sirketleri de aralarindaki rekabet ile
musterilerine en uygun fiyatlari sunmaya gayret ediyorlar. Bu da, hasar
giderlerini azaltmakla mUmkin olabiliyor. Hasar giderlerini azaltmak
icin calistiklari servislere indirim konusunda yogun baski uygulaniyor.
Kiralama sirketlerindeki gibi sigorta sirketlerinde de durum ge¢mise gore
daha ciddilesiyor. Sigorta ve kiralama sirketlerinin agresif tavirlarina

karsi gelistirilecek stratejilerde, asil pay bayilerden cok distributorlere
dusuyor.

Distributor firmalar her gecen gun yetkili servislerden daha kaliteli hizmet
bekliyorlar.. Kalite algisinin surekli yukseltilmesi de ek personel maliyeti
getiriyor. Belli kalite ve standartlarla calisma zorunlulugunda olan yetkili
servisler, sanayi diye nitelendirdigimiz 6zel servislerle rekabet glcunu
kaybetti. Kaliteden cok fiyat algisini goz ontnde bulunduran musteriler
artik daha az belki sadece garanti stresince yetkKili servislere gidiyor.. Bu
noktada distributorler ve kural koyucularin Kaliteli hizmet isteyen arag
sahiplerini odullendirmeli dogru olur diye dustintyorum. Maalesef sadece
fiyatla giderlerini kismaya calisan musteriler zaman zaman garanti
kapsami disina ¢ikmayi bile kabulleniyorlar.

Distribttor firmalar ya da bayilerinin orijinal yedek parcayi yetkili servis
disindaki atolyelere satmasi ise yetkili servisin rekabetini kiran bir diger
onemli etkenlerden biri. Ozel servislerde veya sanayide de orijinal yedek
parca kullanimi musterileri bu kanallara itiyor. Yakin bir zamanda bu
sorunun ¢ozdmu olacagini sanmiyorum. DistribUtor firmalar gerek bayileri
araciligiyla, gerekse dogrudan disariya, atdlye disi yedek parca satmaya
devam edeceklerdir.

Bitirirken sifir otoda oldugu gibi serviste de artik daha az karli gunlere
alismali ve yeni yapilandirmamizi bu yonde yapmaliyiz diye disundyorum.

Stratejik kararlar verilirken bu durum goz onune alinmali ve rakiplere

kiyasla pozitif farkliliklar ane cikarilmali.



