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Dijital Teknolojilerle Satis
Orgiitiinii Giiclendirme:
BRISA

AUDIO
Boliim 1: 2016’da Brisa ve Satis

Orgiitiiniin Karsilastig1 Sorun

2014-2016 y1llar1 arasinda Tiirkiye lastik pazar: diinya
lastik pazarindan biraz daha hizli ayrist1 ve daha hizh
bir biiyiime gosterdi. Bu biiylime 2018'e kadar devam
etti. Yaklagik olarak bu donemde Tiirkiye lastik pazari
%28 gibi biiyliyerek, diinya lastik pazar biiylimesinin

cok cok iistiinde bir orana sahip oldu.

Bu siirec icerisinde uzun yillardir pazar lideri olan
Brisa, pazar liderligi konumunu giiclendirmek ve
sahada miisterilerine kesintisiz hizmeti devam
ettirmek icin bliyiime karar1 aldi. Ve arkasindan o giin
250 olan bayi sayimizi hizla artirma yoluna gittik. O
giin 250 olan sayimiz, bugiin 409’lara kadar geldi.
Yaklasik 200 tane de sube ekledik. Yeni subeler
acalim, yeni bayilikler acalim, miisterimize yonelik

yeni hizmetler yaratalim ve bu biiylimenin getirdigi

VIDEO

Yakup DEMIR —
Brisa Satis Genel Md. Yard.

1 Gorsel: Tiirkiye'deki
Lastik Pazari (2009—2019)

“Tiirkiye'de Yurtici Lastik Satislar,
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& bir takim sorunlarla karsilasmaya

basladik. Biitiin motivasyonumuz biiyiime iizerine,
daha fazla satis ve adetler lizerine oldugu i¢in, onu
destekleyecek altyapilara gerekli yatirimlar
yapmadik. Ve bir siire sonra bazi sorunlarla
karsilasmaya basladik. Bunlardan bir tanesi
bayilerimizin stoklar1 hizla artmisti. Bunu
gorebildigimiz ekranlar ya da bunu destekleyen
programlarimiz yoktu ve goremedik. Bayilerimizin
finansallari ile ilgili bir takim arkasindan depresen ve
derinlesen sorunlar: da ¢ok fark edemedik. Bu siire¢
icerisinde pazarda yasanan ufacik dalgalanmalarda
bayiler tarafinda ciddi sorunlarla karsilasmaya
basladik. Aninda miidahale etmekte zorlaniyorduk.
Mevcut sistem, 6zellikle bayi iletisim hattimiz, bu
biiyiikliige hizmet verebilecek biiyiikliikte degildi ve
hizl ¢oziimler iiretemiyorduk. Ozellikle de fiziki
olarak bayi destek hattimiz bagka bir yerdeydi -
Kagithane’de - oradaki destek hatti, oraya gelen
sikayetler bayi sikayetlerimizin hem Altunizade
ofisimize hem de Izmit'teki merkezlere ulastirilmasi,
ulastirilan sorunlarin titizlikle ele alinip ¢oziilmesi

konusunda ciddi problemler yasadik.

Sorunlar her gecen giin artiyordu fakat biz bu artis
hissedemiyorduk, farkina varamadik. Clinkii elimizde
sorunlarin toplandig, bize raporlandig bir

mekanizma da yoktu.

BANT: Biiylimeye
odaklanip, altyapi ve
donanmim eksikligini goz ardi
ettik.

BANT:
Hizla biiytirken
e Artan bayi
stoklarini,
e Bayifinans
sorunlarin fark
edemedik

BANT: Mevcut sistem, bu
biiyiikliige hizmet
verebilecek biiyiikliikte
degildi ve hizh ¢oztimler
iiretemiyorduk.

BANT: Cagri1 merkezimizle
fiziki uzaklhigimiz hizl
¢Ozlim iretmemizi
engelliyordu.

BANT: Raporlama
olmadigindan sorunlar fark
edemiyorduk
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ﬁl%;
‘Cagr1 merkezine gelen cagrilarin kag tanesi
coziiliiyor’, ‘ne kadar siirede ¢oziiliiyor’, ‘kac tanesi
beklemede’ ve ‘hangi departmanda bu daha ¢ok
bekliyor’, gibi hi¢bir raporlama yoktu. Asil daha
onemli sorun da, bunlar birinin ele alip ¢ozmekle
ilgili ya da bunun liderligini yapip, bunu
departmanlarla birlikte bir araya gelerek ¢6zmekle

ilgili herhangi bir sorumlulugu da yoktu.

Bu siirec biiyiidiikce, biiytidiikce biz her gecen giin
daha karmasik ve artan ciddi sorunlarla kars: karsiya
kalmistik. Bayilerimizin bizden daha az siparis
vermeye ve bizim de stoklarimizin ciddi oranda
artmaya basladig1 bir donem yasadik. Ozellikle 2016
yilinda satislarimizda diisiisler de gordiik. Sonrasinda
2017 yilinin ilk yarisinda bir yonetim degisikligiyle
birlikte, yeni Genel Miidiiriimiiz Cevdet Bey geldi. Ik
yaptigimiz toplantida mevcut sorunlarimiz
masaiistiine koyduk. Daha sonrasinda Cevdet Bey’le
birlikte farkli departmanlardan, Uretim’den Tedarik
Zinciri'ne, Lojistik’ten Pazarlama’ya, Finans’tan
Satig’a, biitiin birimlerinin bir araya gelip mevcut
sorunlarimizi ele aldigimiz ¢6ziim Onerileri tizerinde

cesitli calistaylar yaptik.

BANT: Sonucta
satiglarimizda diisiisler
yasamaya bagladik
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Boliim 2: i1k Adimlar

Bu calistay sonucunda artik sorunlarimizi
tanimlayabilir ve sorunlarimiza yonelik de ¢coziimler
olusturabilir duruma dogru gidiyorduk. Bununla ilgili
yaptigimiz arastirmalarda gordiik ki, cagri
merkezindeki datalarimiz sahaya inip bayilerle
yaptigimiz goriismelerde aslinda, mevcut resmin daha
kotii bir siire¢ oldugunu tespit ettik ve arkasindan
bunun ¢oziimii ile ilgili stireclere bagladik.

Oncelikle birinci 6nceligimiz bayilerin sorunlarimi
hizla ele alip, bunlar1 ¢oziimleyecek modeller
olusturmak tizerine kuruldu. Sirket yonetimi olarak
ozellikle iletisimin de kopuk olmasi nedeniyle, bayi
iletisim hattinin oncelikli olarak Altunizade Merkez'e
tasinmasi gerektigi, buradan gelen cagrilarin hizla bu

iletisim hattindan ilgili departmanlara ulastirilmasi ve

¢ozlimiin takip edilmesi konusunda ilk kararimiz oldu.

Boliim 3: Genba Room Doguyor

Genba Room dedigimiz, sahanin biitiin ihtiyaclarim
toplayip, merkezde ¢ozebildigimiz bir oda hayal ettik.
Arkasinda nasil bir oda olursa, bu bizim siireclerimize
daha cok katki saglar ve ozellikle de Altunizade'nin
ortasina koyup, sahayr merkezimizin kalbine

yerlestirme felsefesiyle hareket ettik.

BANT: ilk 6nceligimiz
bayilerin sorunlarini hizla
ele alip, bunlan
¢ozlimleyecek modeller
olusturmak oldu.

BANT: Sahanin giiciinii,
yani Genba Room’u, Genel
Merkezimizin tam
ortasinda, kalbinde
konumlandirdik.
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Bridgestone’un en iyi kalite ile topluma hizmet etme
misyonundan gii¢ alarak, ‘en iyi ekip calismast’,
‘yaraticilik’, ‘detayli analiz’ ile ‘birlikte karar verme’
misyonuyla yola ¢ikip; Genba Room’da biitiin bunlar:

nasil uygulayabilecegimizi tartismaya basladik. Bunun

icin yiizlimiizii sahaya cevirdik ve sahaya gittik.

Nasil bir oda yaratabilirdik? Burada yaratacagimiz
oda gercekten farkli olmaliydi. Bununla ilgili mimari
tasarimindan, i¢ dizaynina, iceriye girecek kisilerin
hangi departmandan olmasina kadar ¢ok ciddi
calismalar yaptik. Ustten temiz oksijenin gelebilmesi
icin acilabilir tavan, icerde ses izolasyonunu saglayan
farkh bir dizayn, yedi farkh ekranda siirekli olarak
icerideki arkadaslarimizin verileri takip edebildigi bir
iis, analitik bir iis olusturduk. Ve buradan da
baslayarak, oncelikli olarak o giin tespit ettigimiz bayi
sikayetlerimizi 30 saatten fazla kapanma siiresini;
kendimize ilk hedef olarak 7 saat gibi kisa siirede
kapatmak olarak belirledik.

Bunu nasil gerceklestirebilirdik? Aslinda bu bir takim
oyunuyla olabilirdi. Ozellikle Genba Room'daki yedi
farkh departmandan olusan arkadaslarimizin 6nce bir
takim olmasi, birbirine destek vermesi ve sorunlari
tek bir perspektiften ele alip, ¢6ziime odaklanarak

hizh bir sekilde ¢ozmesiyle yol acabilirdi. Bu siireg

2 Gorsel: Bridgstone
Brisa'nin Giictini Aldig1
Ilkeler

3 Gorsel: Genba Room
(video)

4 Gorsel: Sikayetleri
Kapatma Siiresi

Sikayetleri Kapatma Siiresi o
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ﬁg
icinde de iist yonetimin ciddi destegine ihtiyaclar
vardi. Ust yonetim olarak biz de Genba Room’da ilk
donemlerde giinde iki sefer ziyaret edip, ‘kag tane
cagr1 diinden kaldr’, ‘ne kadarini ¢ozebildik’, ‘ne

kadarimi ¢ozemedik’, ‘kag tanesi diger giine aktarildr’,

degerlendirmeye basladik.

Genba Room ilk basta dort ekranla basladi.
Onceligimiz o dort ekranda neleri takip ediyorduk?
Bir tanesi marka performanslarimiz, ikincisi
satiglarimiz1 takip ediyorduk. Bolgesel satis
performansini ve bayi performansim takip ediyorduk.
Bu siire¢ icinde Genba Room’da baz siireclerin,
problemlerin hep birlikte ¢oziilmesi ve oradaki
farkindalig1 yaratmak icin de Genba Room liderinin
masasina bir siren lambasi koyduk. Bu siren lambasi
yandiginda ve ses ¢ikardiginda, bu su anlama
geliyordu: ‘Bu sorun buradaki herkesi ilgilendiriyor ve
bu bir takim oyunuyla ¢oziilebilecek bir sorundur’. Bu
sorunu hep birlikte ele alip ve o sorunun tizerinde
hizhica ¢ozmeye yoneliyorduk, ki 30 saatten 7 saat gibi
kisa bir siireye, yani bir giin icerisinde sorunlari
cozebilelim.

Boliim 4: Coziim, Sahanin Sorularina
Yanit Verebilmek

O donemde yasadigimiz sorunlardan bir tanesi de bayi

finansallariin ve bayi risklerin yeterince takip

5 Gorsel: Genba Room

BANT:

Genba Room’da izlenen
ekranlar:
- Marka performansi
- Bolge performansi
- Gilin/aylik siparisler
- Risk durum

6 Gorsel: Genba
Room’daki ekranlardan
bazilar:

Genba Room Takip Ekranlarina Ornek
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edilememesiydi. Buna yonelik saha satis ekiplerimizde
bir farkindalik olusmamasi, sadece saha satis ekipleri
de degil; bununla ilgili baz1 bayilerimizin de kendi
finansallariin ve kendi problemlerinin de ¢ok
farkinda olmadigim tespit etmistik. Sonrasinda Brisa
Akademi ile birlikte oturup oncelikli olarak bizim saha
satis ekiplerimizin bu konuda farkindaliklarini
olusturmak, bilgi ve tecriibelerini artirmak iizere bir
dizi egitim planlar yaptik. Bizim ekranlarda
gordiigiimiiz, daha sonrasinda bayilerimizin stoklarim
takip etmeye basladik. Ve bayi stoklarinin takibi, bize
bircok acidan farkli avantajlar saglamaya basladi.

Bir tanesi bayilerimizin yeterli stokla, stok devir hizini
artirarak; daha az krediyle biiyiime imkani
saglayacakt1. Ikincisi bize olan 6demelerini zamaninda
yapacak ve bizi finansal olarak zorlamayacakt.
Uciinciisii dogru bayiler ve dogru is modelleriyle

ilerleyecektik.

2018 Kasim’da ikinci bir sistemi devreye aldik. is
Miikemmelligi Merkezimizi actik — su anda icerisinde
bulundugumuz yer. Bu Is Miikemmelligi Merkezi'nde
neler yapiyoruz? Saha ekibimizin 24 saat icerisinde
yasadig1 problemleri simiile ettik ve bunu biz sanal

gerceklikle bu merkezde kendilerine yasatiyoruz

BANT: Bayi stoklarinin
takibiyle;
- Bayi stok devir hizi
artti,

- Bayi
0demelerindeki
zorluklar azaldx

- Bayilerimizin ig
modellerinde
gelismeler yasandi

7 Gorsel: Is Miikemmelligi
Merkezi'nde Satis Ekibiyle
Simulasyon Calismalari
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Bu siire¢ icinde arkadaslarimizi videoya kaydediyoruz
ve egitim sonrasinda yaptigimiz goriismede bu
videolar1 da kendilerine izleterek, hangi alanlarda

gelisime ihtiyac duyduklarina birlikte ortak karar

veriyoruz.

Bu da saha ekibimizin giiclenmesi, pazarda farklhilik
yaratmasi, gliclii markalarimizin iyi temsili agisindan

bize faydal oldugunu soyleyebiliriz.

Boliim 5: Silolardan Ortak Vizyona

Aylik olarak Genba Room toplantilar1 yapiyoruz.
Orada ele aldigimiz sorunlar sirketin biitiinsel
sorunlari olup, hi¢ kimse bunu departmansal bir
sorunmusg gibi algilamiyor ve herkes ayni1 noktaya
baktigindan, eskiden varolan silolagsma ve kendisine
sorumluluk almama tarafi, bu metotla tamamen
ortadan kaldirilmis oldu. Ozellikle iist ydnetim olarak,
biz her ay bu toplantilara giriyoruz. Bir sonraki
toplantimizin ilk giindemi, ‘bir 6nceki toplantida
aldigimiz kararlar’, ‘kimler nelerden sorumluydu’,
‘neleri yapmasi gerekiyordu’, ‘ne kadari yapildr’, ‘ne
kadar yapilamadr’, ‘o siirec icinde yeni ne gibi sorunlar
geldi’ ve ‘bu sorunlarin ¢coziimiine yonelik su anda
neler yapiyoruz’. Biitiin bunlar aslinda Genba

Room'un bize sagladigi cok biiyiik avantaj.

8 Gorsel: Is Miikemmelligi
Merkezi'nde

Satis Temsilcisi Virtual
Reality (Sanal Gergeklik)
Uygulamasiyla Egitim
Alirken

9 Gorsel:Satis Temsilcileri
sanal gerceklik yardimiyla
egitim alirken (video)

BANT: Herkes ayn1
noktaya odaklandigindan,
eskiden varolan silolagsma ve
kendisine sorumluluk
almama tamamen ortadan
kalkt1.
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Boliim 6: Sonrasinda Tahminlerde
Iyilesme

Hem bayilerimizdeki stoklar hem Brisa’daki stoklarin
dogru yonetilmesi, yok satisin tamamen ortadan
kaldirilmasi icin satis talep tahminleme tarafinda da
ciddi bir iyilesme sagladi. Eskiden satis talep
tahmininde, performansimiz 23 seviyelerindeyken;
buradaki verileri kullanarak ve yeni aldigimiz baz
programlarla birlikte bunu 56 seviyelerine getirdik.
Satislarimizi dogru tahminlemek ve onden, sezon
oncesi bayilerimize zamaninda dogru stoklar:
olusturmak icin satis sistemimizde de bir takim
degisiklikler yaptik ve ilk defa bir 6n siparis sistemine
gectik.

Ayni zamanda satig tahminleme metodunda, eskiden
sadece Satis bu tahminlemeyi yapip, Tedarik Zincirine
iletirken; bugiin Pazarlamay1 da bu isin icerisine dahil
ettik. Hatta bunun icerisine Finans1 da dahil bir
programimiz var ‘Tyre Oracle’ diye. Ozellikle bu ‘Tyre
Oracle’ lizerinde sehir ve ilce bazina kadar, biitiin arag
potansiyeli ve arac potansiyelinden devam ederek, ne
kadar bir lastik talep ihtiyaci olacagina, hangi ebatta
lastik ihtiyaci, hangi segmentte bir lastik ihtiyaci
olacagin bu program bize soyliiyor. Boylelikle 6nden

aldigimiz siparislerle, depomuzda lastikler

BANT: Verileri daha iyi
kullanmaya baslayinca, satis
talep tahminlerimizde
iyilesme oldu.

10 Gorsel: Tyre Oracle
Ekran Goriintiisii

Ty Soriintiisii
— =2 o
B
T
88 e, 2
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beklemeden hizla iiretim verimliligine de ¢ok ciddi
katki sagladi.

Boliim 7: Veri Analitigi ile Pazarin

Thtiyaclarima Hizh Yanit Verebilmek

- Stok Devir Hiz1 Takibi ve Bayi
Kampanyalari

Genba Room™un Brisa'daki stoklar1 ve bayilerdeki
stoklar1 dogru sekilde takip ederek ve bunlar:
gorsellestirmesiyle; hem bayilerdeki hem de bizdeki
at1l stoklar1 ¢cok hizl bir sekilde satisa ¢evirebildik. Ve
bunun karsiliginda hem bayiler tarafinda, hem de
bizim tarafta isletme sermayemize ¢ok ciddi katkilar
sagladik (Daha fazla detay icin “Isletme Sermayesi ile
Rekabetci Avantaj Yaratma” video vakamizi
inceleyiniz).
Bu bizim ayn1 zamanda bayi tarafindaki risklerimiz de
cok ciddi diistislere sebep oldu. 2016 yilinda risk
rasyomuzu 56'dan bugiin 2019 sonu itibariyle 23
seviyelerine kadar indirdik. Artik isini biiyiitmek,
gelistirmek isteyen bayilerimize ne kadar ekstradan
teminata ihtiyaci var, ne kadar isletme sermayesine
ihtiyaci olduklarini, Genba Room’daki datalarla
birlikte paylasarak, onlarin da ikna oldugu yeni bir

modele gecebiliyoruz.
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Aynmi zamanda biz Brisa olarak da, her bir bayimizle
ilgili, elimizdeki verilerle birlikte bir risk limiti
belirledik. Bu sistem sayesinde de bayilere gereginden
fazla yiikleme yapmiyoruz. Onlarin finansallarini cok

zorlamiyoruz. Ve hem kendimizi, hem de bayimizi

olabilecek risklere kars1 korumus oluyoruz.

Bu siireg icerisinde risklerimizi 3 y1l icerisinde %50
oraninda diisiirmiis olduk. Satig talep tahminleme
tarafinda da 2,5 kat bir iyilesme ile, sirket
performansimiza ¢ok ciddi olumlu yansimalarini

gordiik.

Bunun sonucunda hangi alanlarda, parametrelerde
iyilesme sagladik? Bir, talep tahminleme tarafinda
iyilesme sagladik. Ikincisi risklerimizin
diisiiriilmesinde ciddi bir performans gosterdik.
Uciinciisii tahsilat siirelerimiz, yar1 yariya kisaltilmis
durumda ve bayi stoklarimizi ciddi anlamda azaltarak,
stok devir hizini arttirdik. Ve su anda ortalama bir
Brisa bayisini, ortalama bir rakip bayiye gore yaklasik
2,5 kat daha biiyiik bir hacme ulastirmis olduk. Tim
bunlar elimizdeki verilerin dogru kullanilmas: ile
birlikte oldu.

11

BANT: Sonucta hangi
alanlarda iyilestirme
sagladik?
e Talep tahminleme,
e Riskin diigliriilmesi
e Stok devir hizinin
artmasi
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- Eszamanh Son Kullanici Kampanyalari
Genba Room'da iirettigimiz datalarla birlikte,
Pazarlama departmanimiz hem on siparis sisteminin
mekanizmasini hem de miisteriye yonelik sell-out
kampanyalarini birlikte, bastan bayilerimize aciklayip,
bayilerimizin biitiin siirecleri net bir sekilde goriip,
goniil rahathgiyla siparis girip, girdikten sonra da;
bunlar1 hizla pazarda ilgili yerlere ulastirma tarafinda

aksiyon almalarini sagladi.

Boliim 8: Genba Room Bize Baska
Hangi Kapilar1 Act1?

Genba Room’la birlikte nelerde, nasil bir degisiklikler
oldu? Ilk baslangicta da sdylemistim; Genba Room
oncesinde bizim bayilerden gelen sikayetleri, cagrilar
kapama siiremiz 30 saat 15 dakikayken; 2019 Aralik
sonuclari ile baktigimizda 25 dakikalik bir siirede artik

cagrilar1 kapatabiliyoruz.

Ayn1 zamanda saha satig ekiplerimiz eskiden
zamanlarinin ticte ikisini, cagr1 merkezine gelen
sorunlarla ugrasip, onlar1 ¢cozmek i¢in miicadele edip,
enerjilerinin biiyiik bir kismini orada harcarlarken;
bugiin bunun tamamini Genba Room iistlenmis
durumda ve arkadaslarimiza ¢ok ciddi bir zaman

ortaya cikti. Bu zamanda da arkadaslarimiz asil

11 Gorsel: Sikayetleri
Kapatma Siiresi

Sikayetleri Kapatma Siiresi o)
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yapmalar1 gereken is, bayi ile birlikte oturup biiyiime
planlarinin olusturulmasi, pazardaki aktivitelerin
planlanmasi ve uygulanmasi, miisteri ziyaretleri,
miisteriye yonelik ¢oziimlerin olusturulmasi ve
sonunda da satisla bunun sonuclandirmasi tarafinda
cok ciddi bir fayda sagladi. Pazardaki firsatlar ¢ok
daha hizl yakalayip, gerekli yerlerde hizli desteklerle
birlikte bunu is sonuclarina yansittigi yeni bir doneme

geliyoruz.

Pazar Sonuclar:

Veri, gelecegin petrol rezervi gibi. Bunu nasil
kullandiginiz ve bunu is sonuclariniza nasil
etkilendirdiginiz cok daha 6nemli. Bunun sonuclarini
da hem 2018'de hem de 2019'da Brisa
performanslarinda net bir sekilde goriiyoruz.
Brisa’nin ve bayinin biitiin tedarik zincirinin, biitiin
siireclerinde ciddi iyilesmelere sebep oldu. Sunu net
soyleyebilirim ki; Genba Room baslamadan 6ncesinde
bayilerimizdeki stoklar, art1 bizdeki stoklarina
baktigimizda, atil olarak bekleyen iki milyonun
tizerindeki stok, bu siirecin uctan uca ele alinip dogru
planlama ve Genba Room’daki datalarin dogru
kullanilmasiyla birlikte, bugiin onlat miisterilerle
bulusturuldu ve o stoklar, isletme sermayesine
donmiis durumda. Bunun sonucunda da goriiyoruz ki,

biiyiliyen pazarda Brisa olarak her tic lastikten bir

12 Gorsel: Brisa ve
Rakipleri 2019 pazar pay1

m Brisa ve Rakiplerin Pazar Paylari

13 Gorsel: Brisa ve
Rakipleri 2019 pazar pay1

m Brisa ve Rakiplerin Pazar Paylari
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tanesi olarak, konumumuzu giiclendirerek devam

ediyoruz.

Bizim i¢in gurur verici bir olay ise, 2018 yilinda
kurdugumuz Genba Room’un ayni y1l igerisinde
Bridgestone’un bolgesel 6diillerinde Giimiis Odiilii
almasi. Neydi bu 6diil? Bridgestone’un Yonetim
Temelli kategorisinde Giimiis 6diiliiyle odiillendirildi

ve bundan dolay1 da ¢ok gururluyuz.

Ben burada da bu arkadaslarimizin gosterdigi efor, is
birliktelikleri, bir takim olma, bir konuyu ele alma ve
ele aldiklar1 konunun pesini asla birakmadan, ¢6ziime
ulastirilincaya kadar verdikleri miicadeleler, sahaya
koyduklar1 miicadeleler, i¢ departmanlarla olan
iligkiler ve orada yasadiklar: tartismalarda, ¢oziime
yonelik biitiin insanlari, biitiin boliimleri ¢oziimiin
parcasi haline getirmesi tarafinda gosterdikleri biitiin
eforlar icin; hepsine burada ayr1 ayr1 cok tesekkiir
ediyorum. Onlar sayesinde son 2,5 y1l icerisinde sirket
performansinda ¢ok ciddi olumlu yansimalar: gordiik.
Ben biitiin katkilar i¢in, biitiin emekleri icin Genba
Room’daki biitiin her bir arkadasima ayr1 ayr1

tesekkiir ediyorum.

14 Gorsel Bridgestone
Bolgesel 2018 Giimiig
Odiil

Bridgestone
Bolgesel
Yonetim Temelleri
2018 Giimiis
Odiilii

BANT: Genba Room’daki
ekipler:

e Satig Koglan
Pazarlama
Tedarik Zinciri
Lojistik
Finans
Saha Miihendisligi
Bayi Cagr1 Merkezi

15 Gorsel Genba Room
ekibi bir arada
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Boliim 9 Dijital Teknolojilerle Satis
Orgiitiinii Giiclendirme

Soru ve Cevaplar

Soru 1 Satis orgiitiiniin en 6nemli
islevlerinden biri, sahayr yakindan izlemek ve
pazardaki olumlu ya da olumsuz gelismelere
hizla yanit verebilmektir. Bu dogrultuda Brisa
satis Oorgiitii giiniimiizde dijital teknolojilerden
nasil yararlanmaktadir?

Sirketlerde satis orgiitlerinin birincil amaci, miisteri
odakli hareket edip, pazar icin dogru sonuclari hizla
tiretebilmektir. Bu nedenle oncelikle pazarda yasanan
sorunlar net olarak saptanmali ve oncelikler
belirlenmelidir.

Brisa Bridgestone, ‘en iyi kaliteyle topluma hizmet
etme’ misyonunu yerine getirebilmek i¢in, dort temel
unsurdan gii¢ almaktadir.

Bunlar: ilkeli davranma ve ekip calismasi, yaraticilikta
onciiliik, ayrintili planlama sonrasi karar verme ve
“Genbutsu-Genba”dir. Genba, sahada gerceklesenleri
veri olarak kabul ederek, sahanin gerceklerine gore
karar vermek demektir. Bu kavram, sahada
yasananlar1 bir bir teyid ettikten, gozleme dayali
verileri topladiktan sonra; karar vermek gerektigini
soyler. Ayrica alinan kararlar her an sorgulanmali ve

olasi iyilestirme imkanlar: hep aragtirilmalidir.

16 Gorsel: Satig
Or

ecerl sonuglars hela iretebilmekais

17 Gorsel: Bridgestone
Brisa'nin Giiciinii Aldig
Ilkeler

18 Gorsel: Bridgestone
Brisa'nin Giiciinii Aldig
Ilkeler (2)

Bridgeston

19 Gorsel: Bridgestone
Brisa'nin Giiciinii Aldig
Ilkeler (3)

Bridgestone Brisa'mn Giiciinii
R - Aldig Tlkeler

15
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Cilinkii ancak bu sekilde “Dan Totsu” gerceklesebilir ya

da “iyinin de iyisini” yapilabilir.

Brisa da sahay ve satis tegkilatini iyilestirme cabalar
icin Genba kavramini benimser ve Genba Room
sirketin tam ortasinda, yani kalbinde konumlandirilir.
Bu dijital iis, farklh mimarisi, ergonomik tasarimai, ses
yalitimi, acilan tavani ile bambagka bir diinyay1
andirmaktadir. Genba Room’da yedi farkh
departmandan, 17 kisiyle calismalara baglanir ve

pazarda yasanan degisimler yakindan izlenir.

Oncelikle pazardaki sorunlar saptayabilmek icin bayi
bagvurulari ele alinir ve bayi bagvurulariin kapatilma
siireleri incelenir. Amac sorunu sayisallagtirarak,
yonetilir kilmaktir. Ilk hedef, bayi sikayetlerinin
ortalama kapatilma siiresini 30 saat 15 dakikadan, 7
saate indirmektir. Uc ayda, bagvurular1 kapama siiresi
7 saate iner. Ikinci asamada bu 7 saati yaklasik yarim

is glinline indirmek gibi yeni bir hedef belirlenir.

Artik sira ikinci 6nemli adima, yani, siireclerin
kontroliinii standardize etmeye gelmistir. Satis ekibi;
bayi finansallari, stoklar1 ve satiglarin takibi
konusunda bilgilendirilir ve standart bir miisteri takip
siireci olusturulur. Boylelikle gercekei aylik bayi

planlar1 yapilir.

20 Gorsel Genba Room
(video)

21 Gorsel:

22 Gorsel:

Sikayetleri Kapatma Siiresi s

23 Gorsel:
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Genba Room’daki ekranlar yardimiyla, sahada olup
biten daha yakindan izlenmeye ve daha sorunlar
olusmadan fark edilip, miidahale edilmeye baslanir.
Ucilincii asamada veri analitigi yardimiyla, bayilerdeki
stok artisini 6nlemek icin stok devir hizlar1 izlenmeye
baslanir. Stok devir hizini takip eder hale gelince,
stoklar yiikselme egilimine girdiginde hemen bolgesel
satis kampanyalar1 diizenlenir. Boylelikle bayilerde
stok artisina engel olacak sistem kurulmus olur.
Ayrica bayilere yapilan onsiparis kampanyalariyla,
tiretim planmi tahminleri iyilesir. Clinkii siparigler
onceden alindigindan, liretim planlarina tahminler
degil; gercek satis rakamlar girilir. Tahminlerdeki
yanilma payi diistiikce, mamul envanter stoku da
kendiliginden geriler. Yani sirket, satabilecegini iiretir
hale gelir; bosuna stok maliyetini iistlenmez.

Artik tiim sirket ayn1 hedefe kilitlenmistir. Bu atilan

adimlar, sirket finansallarina da olumlu yansir.

Ve sonucta bayi basvurularinin kapanma siiresi iki

yilda 30 saat 15 dakikadan, 23 dakikaya geriler.

Satis orgiitiiniin sahada daha iyi performans
gosterebilmesi i¢in, simiilasyonlar ve sanal gerceklik
uygulamalar1 yardimiyla, gesitli egitimler verilir.
Ayrica “Yapay Zeka ile Dijital Dontisiim” baglikli bir

diger Brisa vakasinda ayrintilariyla aktardigimiz gibi,

24 Gorsel:

Genba Room Takip Ekranlarina Ornek

26 Gorsel:

> w,».,..;;é: ol Voribd T ()

27 Gorsel:

28 Gorsel:

17
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satig orgiitii de Yapay Zeka teknolojilerinden
yararlanarak pazardaki rekabetci konumunu
gliclendirir. Clinkii milyon Dolarlik markalar esasinda
sahada satis orgiitlerine emanet edilmektedir. O

nedenle saha ne kadar kuvvetli ve giiclii olursa,

markalarimiz da bir o kadar deger kazanir.

Soru 2 Sirketlerin genelde dijitallesme
konusunda hangi asamada oldugunu
tartisimiz. Bilgi teknolojileri kullaniminin,
Brisa satis orgiitiine ve sirkete sagladig:

faydalar: 6zetleyiniz.

Bilgi teknolojilerinden yararlanma, tiim sirketlerde
hizla artmaktadir. Ornegin Michelin Chief Operating
Officer F. Menegaux'nin 2018 yilinda verdigi bir
miilakatta, Michelin’in %30 oraninda dijitallestigini
soyleyebilecegini belirttikten sonra; gelecek 10 y1lda

herseyin dijitallesmis olacagini eklemektedir.

Giiniimiizde her ne kadar sirketler “dijitallesme”den,
sikca s0z etseler de; bunu gercek anlamda giinliik
yasamina dahil edebilmis sirketler oldukea sayilidir.
1990’larin sonunda internet kullaniminda yasandig:
gibi; 2020’nin basinda da dijital doniisiim, Yapay
Zeka konularinda “Dijital Balon”dan s6z

edilmektedir. Yani dijital dontisiimii herkes birbirine

29 Gorsel:

30 Gorsel:

31 Gorsel: Sirketlerde
Dijitallesme Evreleri (4)

Sirketlerdeki Dijital Alanlar
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anlatmakta, ama gercek hayatta pek kimse
uygulamamaktadir.

Sirketlerin dijitallesme evrelerinde ikinci
dalga,“Yetkinlik” diizeyi olarak adlandirilabilinir. Bu
asamada sirketlerin teknoloji departmanlar: yeni
yazilimlar gelistirme yetisine sahip olsalar da, bunlar
heniiz sirketlerde kullanilmaya baglanmamistir.
Uciincii evrede ise artik “Kullamic1” dijital diinyaya
dahil olur ve sirketteki kullanicilarin sorunlarina
dijital ¢oztimler {iiretilir. Glintimiizde sirketlerde dijital
doniistim genelde bu asamadadar.

Son evrede ise dijital diinya, sirket stratejisine
entegre edilir. Teknoloji yardimiyla gerceklestirilenler,

is sonuglarina yansir ve sirkette fark yaratmaya baslar.

Brisa 2018’de sirketin kalbinde kurulan dijital {is,
Genba Room yardimiyla sahanin nabzini tutmaya
baslar. Bu ¢oziimleri tasarlarken Brisa, ileri veri
analitigi gibi yeni nesil teknolojilerden, Yapay Zeka
temelli yazilimlardan yararlanir. Is siireclerini sayisal
veriler yardimiyla standart olarak kontrol edilebilir
hale getirir. Bayi problemlerinin ¢oziimiinii Genba
Room iistlenince; satis orgiitii de satislara
odaklanarak, daha ¢ok bayi ziyareti yapabilecek
noktaya erisir. Teknolojinin yardimiyla bayi
basvurular hizla ¢oziimlenir.

Tim bu iyilesme hareketi pazar sonuclarina da yansir

32 Gorsel:

Sirketlerdeki Dijital Alanlar

33 Gorsel:

Sirketlerdeki Dijital Alanlar

34 Gorsel:

Sirketlerdeki Dijital Alanlar

19

35 Gorsel:

Dijitalles: a'va Katlalan
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& ve 2019’da, Brisa markali iirtinlerin

toplam pazar pay yiizde 32 olarak gerceklesir.

Soru 3 Sirketler dijital teknolojilerden dogru
yararlanabilmek icin degisim yonetimini nasil
kullanmalidirlar? Bu konuda Brisa’da atilan
adimlari, pazarda rekabetci avantaj yaratma

acisindan ozetleyiniz.

2020’de diinyada tahminen 50 milyardan fazla
cihazin kullanimda olacagim diistindiiglimiizde;
tiretilen toplam verinin hacmi goziimiizde daha iyi
canlanabilir. Dolayisiyla artik 6nemli olan veri
tiretmek degil, bu veriyi anlamlandirabilmek i¢in
Yapay Zeka’yr dogru kullanmak olacak.

Sirketler icin de durum ayni. Yapay Zeka’dan gercek
anlamda yararlanmak, ayn1 zamanda yaraticilik
gerektiriyor. Clinkii Yapay Zeka’yr tiim sirkette
kullanilabilir kilmak icin, igse 6nce degisim yonetimiyle

baslamak gerek.

Geleneksel sirketlerde dikey organizasyon semalarini
hatirlayiniz. Neredeyse her boliimiin sadece kendi
icinde iletisim kurdugu ve iist yonetime rapor ettigi bu

tip silo organizasyonlar1 hepimiz iyi biliyoruz.

Bu “silolar”da disariyla herhangi bir bilgi ahisverisi
neredeyse hi¢ olmadigi gibi; her bir boliim/kisi

36 Gorsel:

B . Rakiplerin Pazar Paylan

37 Gorsel:

20

MARKALAR

fisildiyor \

dijital vaka kiitiiphanesi




& islevlerini tekil olarak siirdiirme

41 Gorsel:
gayreti icindedir. Yillar icinde verim diisiikligii ve ;

Sirketler: Eskinin Silolarmdan "ekil
iligkiler Agina
iletisim eksikligi nedeniyle, giderek sirketlerin “Silo” = f == ﬁ
O T L )
organizasyonlardan uzaklastiklarini; fakat dikey 8@

yapilanmayi siirdiirdiiklerini goriiyoruz.

Zamanla departmanlar arasinda cift tarafh bilgi

aligverisi baslamig olsa da; her bir departmanin

sinirlar1 yine de keskin hatlarla ayrilmistir. Herkes - ":_;'7' - 'f- e
kendi boliimiinden sorumlu olmay siirdiirmektedir. ————-
Cogu zaman yana yana calisan kisiler birbirlerinin ne
isle ugrastiklarini dahi tam bilmezler. Ozellikle dijital
teknolojiler yardimiyla, yapilan islerin boliimler arasi

43 Gorsel:

bilgi aligverisini daha fazla gerekli kilmasi, bir
boliimiin ¢iktisinin diger bir boliimiin girdisi haline

gelmesiyle, iligkiler ag1 giderek daha yogun bir hal

almistir. Brisa’da oldugu gibi iiretilen iiriin ¢esidinin
cok yiiksek sayilara ulagsmasi ve birden fazla
lokasyonda iiretim yapilmasi bu iligkiler agin1 daha da

artirmaktadir.

Vakada da gordiiglimiiz gibi, Genba Room’la birlikte
farkh boliimler daha yogun bir araya gelir ve giderek
silo yapilasmadan uzaklasilir. Tiim calisanlar biiyiik
resmi gorebilecek hale gelir. Tek olan sirket hedefinde
birlesilir. Ve belki de en 6nemlisi, eskiden oluruna

birakilan parametreler; kontrol edilebilir, yonetilebilir

MARKALAR

fisildiyor \

dijital vaka kiitiiphanesi




& olur. Dolayisiyla tiim sirkette sadece

problem ¢ozme degil; ayn1 zamanda proaktif yaklasim

artar.

Sirketlerin bunu yapabilmeleri ise ancak degisim

v e e . . . Gorsel:
yonetimini tiim sirkete yansitabilmeleriyle 44 L
Degisim Yonetiminin EN
miimkiindiir. Degisim yonetiminin en temel unsurlari: Temel Unsurlar (3)

1) Sirket ici etkin ve siirekli iletigim, :

2) Sirkette yapilanlar ve yapilacaklarin ic
paydaslara aktarilmasi ve calisanlarin
sorularinin aciklikla yanitlanmasi, 45 Gorsel:

3) Sirketin her tiirlii inovasyona, yenilige, yeni

diisiincelere acik oldugunun vurgulanmasi,
4) Degisimin sadece s0zde kalmamasi; “6zde” de
yasanmaya baslandiginin sinyallerinin
. . 46 Gorsel:
verilmesi,

5) Siirecteki olumlu ve olumsuz gelismelerin

calisanlarla acikca paylasilmasi,
6) Basarilarin ve iyi uygulamalarin sirket icinde
ozendirilmesi,
Rekabetin yogun oldugu lastik sektoriinde Brisa, 47 Gérsel:
ozellikle 2016’dan sonra pazar liderligini

tartismasiz olarak siirdiirebilmek i¢in bircok adim

atmistir. Bunlardan biri de, sirketin rekabetci
giiciinii artirabilmek icin teknolojiden giic alarak,
sirket icinde her kademede dijital teknoloji
uygulamalarim baglatmak olmustur. Bunun i¢in de

degisim yonetiminin temel ilkelerinden olan:
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& acik iletisim; siirekli bilgilendirme;

tlim is slireclerini sorgulama ve calisanlara
sorgulatma, gibi tiim noktalan titizlikle yerine
getirmistir. Bu vaka calismasinin yapilmasi dahi,
Brisa’nin degisim yonetimine verdigi onemi agikca

ortaya koymaktadir.

Yine baska bir vakada bulugsmak dilegiyle, simdilik
hosca kalin.

MARKALAR

fisildiyor \

dijital vaka kiitiiphanest

23



T

Vakada bize icerik destegi saglayan
Brisa Satis Miikemmeliyeti Kocu Ertugrul Yiiztas’a,
Brisa Kredi Kontrol Operasyon Uzmani Akgiin Erkol’a,
Brisa Genba Room Lideri ve Satis Operasyonlar1 Miidiirii H. Cem Citak’a,

Projenin tiim koordinasyonunu saglayan
Brisa Kurumsal Iletisim Uzmani Gamze Sifoglu ve,
Brisa Kurumsal Iletisim Miidiirii Aylin Erdil’e,
Brisa Yonetim Sistemleri Miidiirii Ekim Ozaydin Yeni'ye

Projeyi hayata geciren
Brisa Satis Genel Miidiir Yardimcis1 Yakup Demir’e
Brisa CEO Cevdet Alemdar’a

sonsuz tesekkiirlerimizle. 24
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Onerilen Video’lar

» The Future of Marketing
https://www.youtube.com/watch?v=40AvBxWZIUY

» Al and the Future of Marketing
https://www.youtube.com/watch?v=T9EIyGNBR1iw

» Customer engagement in a post-digital world
https://www.youtube.com/watch?v=0BokbgnRcXA
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