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YETKILI SATICILARIN AYAKTA KALMASI ICIN TEK YOL: IY] YONETIM

Turkiye’de yetkili saticilar i¢in araba satmak,
ozellikle de bilinen ve satig adedinde ilk beste olan
bir markanin bayisi iseniz, ashnda ¢ok da zor degil.
Asil zor olan sermaye ve stok maliyeti yonetimi
gibi konulara ek olarak, calisanlardaki yipranma
orani, yonetim zafiyetleri, uzun vade ig planlarinin
olmayis, bir turlii mutlu edilemeyen miisteriler ve

surekli degistirilen vergi mevzuat...

Her iste oldugu gibi yetkili saticilikta da yaptiginiz isten en iyi kazanci
elde etmeyi hedeflersiniz. Bu noktada yatirimci kimligi olan yetkKili
satici sahiplerinin bile atladigi konular olabiliyor. Onemli olan “ne
kadar kazandim?” sorusunun degil, “ne kadar sermaye koydum?”

ve “koydugum sermeyenin getirisi ne oldu?” sorularinin yanitidir.

Bir yetkili satici optimum kari, minimum sermaye ile elde edebiliyorsa,
iste 0o zaman farklilasmis demektir. Bu farklilasma ise iyi bir

yonetim anlayisi ve Kaliteli bir calisan yapisiyla mumkun olabilir.

SERMAYENIZI YUKSELTMEYE ODAKLANIN

Son vyillarda her yetkili satici sahibinin hakli olarak yakindigi ve
gittikce dusen kar marjlar karsisinda surekli serzeniste bulunmaktan
ziyade, vyetkili saticilar olarak bu ise ayirdigimiz sermayeleri
surecin basinda belirleyerek gerekirse otomotiv disi faaliyetlere
aktardigimiz sermaye tutarini geri cekerek, banka Kkredilerini

azaltmali ve sermayemizin getirisini yUkseltmeye odaklanmaliyiz.

Bu sebeple optimum stok seviyesinin belirlenmesi ve lojistik
maliyetlerinin azaltilmasi, yetkili saticilikta ayri bir onem
tasir.Stoklarabaglananpara, tamihtiyacagore saptanabilirse
yetkilisaticilar, sagliklibir finans yonetimini de saglayacaktir.
Cogu yetkKili saticilikta odenmis stok maliyetinin finansman
etkisi hesaplanmiyor... Halbuki bir yetkili satici, distribGtordn

kendisine tanidigi odeme suresi gunu icinde stoklarini

cevirmeyi basarabiliyorsa iyi, rasyonel ve Kkarli bir yetkili
satici olur. Kisacasi stok maliyet yonetiminin oldukca onemli,
atlanmamasi

gereken  bir konu oldugunu soylemeliyim.

BU SEKTORDE CALISAN HIZLI YIPRANIYOR

Diger yandan, vetkili saticilardaki calisma sartlarinin mesailer

ve hedef baskisi sebebiyle diger mesleklere gore daha agir

olmasi, calisanlarin daha hizli ve fazla yipranmasina neden

oluyor ki bu nedenle insan Kkaynaklari vyoneticileri icin de

dogru ve Kaliteli isgicinu bulmak ek bir zorluk vyasatiyor.
Yetkili saticilarin yasadigi bir diger zorluk da artan rekabet kosullari
nedeniyle musteri memnuniyetinin saglanmasinin gun gectikce daha
da zorlasmasi... MUsteri memnuniyeti halihazirda basarinin olmazsa
olmazunsurlarindanbiridurumundavetimsatisoncesi,sirasivesonrasi
stratejilerinde yer almaktadir. Fakat son zamanlarda zorlu rekabet
kosullarini bilmedigi icin haksiz davranan musteri grubu ile calismak,
maalesef ki bu stratejilerin yeniden tasarlanmasini gerektiriyor.
Genel anlamda bakacak ve igneyi kendimize batiracak olursak,
ne yazik ki Ulkemizdeki bircok yetkili satici iyi yonetilmiyor. Kilit
noktadaki yoneticiler isin sorumlulugunu kaldirabilecek yoneticilik
ozelliklerine sahip degil. Genel Mudurlerin cogunun gecmis tecrtbeleri
sinirli. Masa basi tecrubesi fazla olanlarin ise saha tecrubesi kisitll.
Tabii ki bunu genellemek dogru degil fakat son 5 yilda 45e yakin

yetkili saticinin kapanisina veya el dedistirmesine sahit olunca

bayi yonetim anlayisinin onemi bir kez daha deger kazaniyor.

Gegmiste yasanmis ve gelecekte yasanacak kapanmalardaki en
buyuk sebep ise aslinda uzun vadeli is planlarinin yapilmamasi. Tum
calisanlar anlik degerlendiriliyor, danismanlara sadece sattiklari arag
adetine gore davraniliyor, insan kaynaklarina yatirim yapilmiyor ve
buna benzer uzun vadeli planlamalar, maliyetler sebebiyle goz ardi
edilebiliyor.Halbukikisavade getirilerden cok uzunvadeliis planlarinin
insa edilmesi, anlik satis yapilan musterilerin de uzun vadede

firmaya bagli kalmasini saglamak musteri sadakatini arttiracaktir.

Tumbu zorluklar farkli sekillerde nasil gecmiste yer aldiysa, gelecekte
de hep var olacaktir. Bu zorluklari asmayi basaran yetkili saticilar,

yeni zorluklarla da mucadelenin farkli yollarini aramak zorundalar.



