COVID-19 sonrasi otomotiv

endustrisinin “yeni normal” ine

hazirlanmak.
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Cagdas tarihimizde yasanan ilk 6rnek olan Covid-19 kiresel salgini dissal bir etki olarak
otomotiv endustrisini her konuda yeniden distinmeye zorluyor. Covid-19 kiresel salgini en
fazla otomotiv tedarik zincirini alt Ust etmis goérinlyor.

Peki bu karmasaya karsi alinmasi gereken acil dnlemler ve temel zorunluluklar géz 6niine
alinarak "yeni normal” e nasil hazirlanabiliriz?

Her seyden once kuresel ekonomilerin otomotiv endustrisine ciddi dl¢ide bagh oldugunu
hatirlamak gerekiyor. Bir tarafta demir-celik, kimya ve tekstil endustrileri diger tarafta ulagim,
tamir ve bakim gibi hizmet sektorleri otomotiv endustrisinin kritik bilesenlerini olusturuyor.
Avrupa'da 14 milyon, Amerika Birlesik Devletleri'nde 8 milyon ve Cin'de 5 milyon insan
otomotiv sektoriinde calisiyor. Otomotiv endustrisi Avrupa’nin gayrisafi hasilasinin %7 sini,
ABD'nin gayrisafi hasilasinin %3,5 ini, Cin'in gayrisafi hasilasinin ise %10 unu olusturuyor.

An itibari ile cok zor bir donem geciriyor olsa da orijinal ekipman Ureticilerinin (OEMs) bu
duruma hizl bir tepki ile gerekli dnlemleri alma ve Covid-19 kiiresel salgin 6ncesine oranla
daha esnek ve kalici bir pozisyon olusturma kabiliyetleri olduguna inaniliyor.

Diger taraftan kiresel salgin, zaten kiresel salgin 6ncesinde doért mega egilim (connected,
autonomous, electric and shared driving) nedeni ile zorlanan otomotiv endistrisi Uzerinde
ek baskilar olusturuyor. Bu ek baskilar sirasi ile;

e Tedarik ve Uretim bozulmalari

e Talep soku ve devlet yardimlarinin itfa stiresi konusundaki belirsizlikler

e Degisken giderlerde tasarruf zorlugu ve hasilat kaybina bagh likidite sorunu

o Sektor sirketlerinin piyasa degerlerindeki kayiplar buna bagli kaynak ihtiyaci ve
birlesmeler

e Tulketici davranislarindaki, farkli ulasim tercihleri ve online satin alma gibi
degisikliklerdir.



Otomotiv endustrinde faaliyet gosteren isletmelerin bu glclikleri asabilmeleri icin kritik
insan kaynaklarini olabildigince koruyarak, mevcut is gorme sireglerini yeni finansal
gerceklere uygun olarak yeniden kurgulamalarn ve krizden daha gugliu ¢ikabilmeleri icin
stratejik planlarini yenilemeleri gerekecektir. Ancak, Almanya Otomotiv Arastirmalar Merkezi
Direktdru Prof. Ferdinand Dudenhoeffer'in “bati Avrupa otomobil pazarinin tekrar 2019 daki
hacmine ulagmasi icin 10 yila ihtiyaci olacaktir” 6ngoérisi goz 6nine alindiginda yukarida
saydigimiz gereklilikleri yerine getirmek tim oyuncular icin mimkun olmayabilir.

Tim bu olumsuzluklara ve belirsizliklere ragmen otomobil endulstrisinin yoninin
degismeyecegi beklenmektedir. Dolayisi ile otomobil satisi alaninda faaliyet gdsteren
sirketlerin varlklarini koruyabilmeleri icin dort dnemli tavsiyede bulunabiliriz.

Miisterileriniz ile iliskinizi koparmayin.

Evinden c¢ikmayan mdusterileriniz ile online ve mobil kanallar UGzerinden iliskilerinizi
sirdirmeye, onlarin ilgisini cekmeye, iptal edilen fuar ve benzeri etkinlikleri telafi etmeye ve
marka alginiz guclendirmeye calisin.

Satis siireglerinizi pratiklestirin.

Evde teslim deneme surusu, kisiye Ozel satis randevusu, evden alip eve teslim bakim
hizmetleri, uzaktan online bilgilendirme etkinlikleri gibi karantina sartlarini ve hijyen
kaygilarini bertaraf edecek temassiz bir satis ve hizmet sureci olusturmaya calisin.

Bir satis telafi plani olusturun.

Kuresel salgin doneminde bastiriimis bir talep birikmesine ragmen krizinden aylar sonra bile
liks harcamalar icin talep olusturmak zor bir is olacaktir. Dolayisi ile hareketlenme basladigi
glinlerde satislardan en iyi sekilde faydalanmak icin vaktinizin oldugu su glinlerde pazarlama
ve promosyon kriterlerinizi belirlediginiz bir satis plani olusturun.

Fiyatlandirma stratejinizi gézden gecirin.

Olasilikla yilin ikinci veya Uclncu ceyreginde kriz bitip satislar toparlanmaya basladiginda
pazar payiniz, karliliginiz ve marka alginiz g6z 6éniinde bulundurarak nasil bir fiyat politikasi
uygulayacaginiza karar verin.
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