kurulmustu. Blrkag yll u;ln _
beklenen dl¢egi yakalayama_
Sirket yonetimi, klasik deyimiyle
“bozucu” bir karar aldi, ana sirketi
biitiin risklerine ragmen dijitale
tasidi. Ancak, model gcalisti ve sira
disi déniisiimiin verileri de bu
basariyi destekliyor.
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Borusan Holding, dijitallesmenin sektorle-
re bozucu etki yapmaya basladigi bir dénemde, 2012
yilinda, geleneksel is modeli lizerinde ¢alisan Boru-
san Lojistik'in yanina eTA adli bir sirket kurdu. Amag,
gelecefin isini yaratmakt1. Lojistik dijitale tamisiyor-
duve gelecegi goriip bu alanda konumlanmak gerek-
tigi dugtinilmustis.

Yeni is modeli, yiik tasiyan ile yitk sahibini bir ara-
ya getirmekti. 2014-2016 déneminde kurulusunu
tamamlayan sirket, beklenen hedeflere ulagsamad:.
2019 yili bagina kadar yoluna startup 6lceginde de-
vam etti. Planlandi gibi yeteri sayida yiik sahibi ve
kamyoncuyu bir araya getirememisti. Oysa, bu tip
platformlarin hedefine ulasmasi icin biiyiik bir kati-
lima ihtiyag vards. thalelere, miisterilerin beklentile-
rini karsilayacak dlclide katihm saglanamiyordu.

Bu noktada Borusan Lojistik Hizmetleri Genel Mii-
diiri Mehmet Kalay'in onerisi gindeme geldi. “Bu
tip dijital platformlarda kirilma noktasini belli bir
dlcege ulagma olusturuyor” diyen Kalay, eTA ile gele-
neksel sirket Borusan Lojistik'i tek ¢at1 altina toplama
onerisinde bulundu. Borusan Lojistik, sektériin en
biiyiiklerinden biriydi ve onlarca kamyoncu ile yiik
sahibini biinyesinde barindinyordu. Bir anlamda
birlesme, beklenen “Glgegi” yaratma olanag da ve-
recekti.

Sirketi zor bir karar bekliyordu. Clinki, bilyiik bir
ciro hacmi ve kan olan Borusan Lojistik, yeni is mo-
deliyle ¢okils yasayabilirdi. Ancak, dijitallesme ve
degisimin zorunlu oldugunu goren sirket yonetimi,
Borusan Lojistik'in misteri ve kamyonlarini da diji-
tale tasima karari aldi.

Ustelik korkulan da olmadi ve miisteri ile ihale
sayisi artig gosterdi. 2019 yili sonu itibariyla dijitalde
yonetilen sefer sayis1100-150den 2 bin 500'lere yiik-
seldi. Kamyoncu sayisi ise 20 bini diizenli ¢alisan
olmak {izere 156 bine ¢ikt1. Bu rakamlar, eTAy1, giin-
litk sefer sayis1agisindan Avrupa'min 3'tincti en biiyiik
platformu yapt. Bu biiyiime, daha fazla kamyoncu
ve ihaleyi de beraberinde getirdi.

Borusan Lojistik Hizmetleri Genel Miidiirii Mehmet
Kalay, bu 6nemli doniigiimii ve sonuglarim bizimle
paylast.
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TAM DIJITALE GECiS KARARI

Once énemli bir saptamay1 paylagmak istiyorum.
Lojistik sektériindeki biiyiime yillar iginde giderek
yavaslayan bir egilim icinde... Bu yavaglama dogal
olarak kir marjlarim da olumsuz etkiliyor. Sektoriin
her kategorisinde etkili olmakla birlikte, 6zellikle
“komple sevkiyat” dedigimiz, bir yerden bir yere tiim
kamyon yiikii ile nakliye yapilan is modelinde daha
fazla gériiliiyor. Biyiime kiiciiliiyor ve marjlar daraliyor.

Tiirkiyede sektor 50 milyar dolar bityiikliigiinde. Bu-
nun 20 milyar dolan ise eTAnin faaliyet gdsterdigi
“komple sevkiyat” alanima ait.

Bu tablo karsisinda degigim karar verirken 3 gerek-
cemiz vard. Birineisi, bu ig biiylimilyordu ve artik es-
kisi kadar karh degildi.

ikincisi, is her zaman miigteriyle baglar ve onlar da
mutsuzdu. Clinkii, misteri, anlagmalarini sene bagin-
da pazarlikla yapar ve her seferinde fiyat: diiglirmek
icin ugragir. Yil icinde zamaninda tedarik oranlari bu
sektérde yiizde 60'lardadir. Yani her soz verilen 10 kam-
yondan 6-7 tanesine ulagilabilir. Bu da 4 kamyonluk
satigin yapilamadigi anlamina gelir. Bunun olmasi
gereken oran yiizde 90-95'lerde. Ayrica, firmalar, satig-
larimin en dnemli kismini son bir haftada yapar. O za-
man da kamyon bulamazlar ve dolayisiyla satiglan
diiser.

Uciinciisii, kamyoncu da mutsuzdu. Clinkd, is bula-
maz ya da yaptif seferden yiiksiiz olarak geri doner.
Bugiin Tiirkiyede bog sefer sayisi yiizde 18lerde seyre-
diyor.

Yani eski modelde biz, miigteri ve kamyoncu mutsuz-
du. Dijital platformla bu mutsuzlugu ¢ozmek gerekti-
gine karar verdik.

GELENEKSELDEN VAZGECME RisKi

Aslinda ortada bir risk varsa, hepimizi kapsiyordu.
Ornegin, kamyoncularn da dijital diinyaya ayak uydu-
ramayacaklan disiiniliir. Oysa, tam dyle degil. Arag-
tirmamiz, akilh telefon kullanim oraninin yiizde
g0’larda oldugunu gésterdi. internet kullanma oram
ise yiizde 95 idi. Biz baslangicta akilli telefon ve internet
versek mi diye diisiindiik. Sonradan gordiik ki, kam-
yoncular coktan internete gegmisler. Diger yandan
miisteri tarafi zaten dijitalin 6nemini anlamigti. Onla-
rin dijitale ayak uyduramama riski yoktu. Bir 6nemli
risk ise miisterilerin diistinceleriydi. Bu durumda da
“early adopter”lan (Erken kullamicilari) bulmaniz
miimkiin.

Sirket olarak tiim i modelimizi sorguluyorduk. Eger
ben bir anda broker'lar iizer ve bu network'u bozarsam,
biitiin sistem ¢okebilirdi. Diger tarafta miisteriyi igin
icine koydugunuzda, bu platform bir giin ¢alismazsa
biitiin ig modelim ¢okebilirdi.

Boyle baktigimizda en riskli glintimtiz, sistemi miis-
terilerimize ve 156 bin kamyoncuya actigimiz,
network'iimiizii degistirdigimiz giin idi. 2019 yilinin

BIRLESME
NASIL ETKi
YAPTI?

73

MILYON DOLAR
2019 YILINDA
GERCEKLESEN CiRO

125

MILYON DOLAR
YENI $iRKETIN 2020
SONU HEDEFi

156

SiISTEM UZERINDE
KAYITLITRVE
KAMYON SURUCUSU

279

2019 YILINDAKI
SEFER SAYISI
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AVRUPA'DA
1-2 SIRKET
ALABILIRIZ
-Tiirkiye’deki 50 milyar
dolarlik lojistik

sektoriiniin 15-20
milyar dolar1 yurt dis:

transferlerden olusuyor.

Arastirmalar
sonucunda bazi
cografyalari belirledik.
Almanya, Fransa gibi
iilkelerde ¢ok giiclii
oldugumuz yerler var.
Buralarda 1-2 sirketi
satin alabilecegimizi
gorityoruz.

- Herhangi bir iilkede
onlarin ulagtigi sahaya
- ulagabiliriz. Ornegin,
Avrupa’nin ikinci en
biiyiigii Uber Freight.
Bizim giinliik tasima
sayimiz Uber’e
yallasmis oranda.
Yakinda onlar:
gececegiz. Avrupa’daki
rakiplerden daha iyi
olacak durumdayiz.
Neden Avrupa’daki 1-2
sirketi alip daha hizli
hareket etmeyelim?

bagiydi ve platformun IT mimarisinin ¢alismasi ve dlgeklendirilebiliyor olmasi
gerekiyordu. Caligti da. Miisterilerden birkagi kamyon bulamazsa ve memnun
kalmasayd, sistem o giin ¢okebilirdi. 6 ay gibi ¢ok kisa bir siire icerisinde, giin-
lik olarak, 100'lii rakamlardan 2 binli rakamlara ulastik. Kendini 20 kat biiyiiten
bir ise dénebildik.

GECIi$ COK KOLAY OLDU MU?

“Early adopters” ile gecen siiremiz yaklagik 3 yil. Yonetim Kurulu'na, 4 yil bo-
yunca yaptigimiz hatalardan bahsettim. Ornegin, sistemin pazaryeri mantigy-
layiizde 100 galigmadigim gordiik. Tiirk insam biriyle konusup pazarhk yapmak
istiyor. Bu yiizden broker agimi yapay zekanin destekledigi bir program haline
getirdik. Kisi, once pazarhk etmek isterse, eTA platformunda arayabilecegi bir
arayiiz kullaniyor. Kargisina bir broker ¢ikiyor ama onunla ekranda nereye kadar
pazarlik yapabilecegini goriiyor. Clinkd, biitiin Ttrkiye'nin yol haritasi 8niinde.

Bizim biitlin islemlerimiz belgeli. Bir kamyoncunun bizden sefer alabilmesi
icin 20'ye yakin belgeyi sisteme yiiklemesi gerekiyor. Borusan sisteminde tekrar
rizasimi almaniz gerekiyor.

Sistemdeki 156 bin kamyoncuyu yakindan tamidigimiz icin belgelerin sisteme
alinmasinda ¢ok hizh yol alabildik. Kamyoncu, platform iizerinde ¢ok basit bir
arayliz ve parmaklarinin rahat ¢aligacag biiytikliikler istiyor. Bunun igin 3 yil
boyunca ¢alistik. Etnografik testler, kamyoncularla goriigmeler gerceklestirdik.

ESKi VE YENi MODELIN FARKLARI

Bizim yaptigimiz igi 3 bolmek lazim. Birincisi ¢ok geleneksel: Ben kamyoncu
buluyorum. Onu miisteriye veriyorum. Aradaki fiyat fark: da benim kazancim
oluyor. ikincisinde ise ben miisteri olarak ihaleye cikiyorum. fhalede x firmanin
islerini kazaniyorum. Geleneksel yontem iglettim. $imdi ben bunu ¢ok daha
hizli yapabiliyorum. Cok daha genis spektrumdaki bir kamyoncudan bu isi ya-
pabiliyorum. Eskiden bir giin i¢inde 5-10 bin kamyoncuya ulagabiliyorken,
simdi bir giin i¢inde 156 bin kamyoncuya ihale agarak bunu yapabiliyorum.

Uciinciisii biitiin bunlan dijital ortamda yaptigim icin cok daha hizh olabili-
yorum, Ayrica, biitiin kamyonculan dijital ortamda takip ediyorum ve nerede
olduklarini biliyorum. Kamyoncu olmayan yerde benim kendi filomu yonlendi-
rerek oradaki pazar dengesinin olusmasina aracihk edebiliyorum.

Diyelim ki ben X firmast ile ihaleyi kaybettim. Yillik ihaleyi rakibime verdi. X
firmaya, “Siz de biliyorsunuz ki ihaleyi kazanan sirket yiizde 60 performansla
cahgacak. Ozellikle de yaz aylarinda her 10 kamyondan 6&'sim bulabilecek yaz
aylarinda” diyorum. Bu durumda onlara, “Gel size de eTA kuralim, kamyonu bu
platformdan kolaylikla bulun” 6nerisini iletiyorum. Dolayisiyla yillik ihaleyi
kaybetsem bile bu sekilde biiyiik misteriye gidebilmeye bagladim. Kaybettigim
ihalelerdeki yiizde 60 miigteri memnuniyetini saglayabilecek yere de ulagabili-
yorum.

YENi MODELIN PARASAL DONUSUMU

Eskiden Borusan Lojistik gibi iyi hizmet saglayan sirketlerin fiyatlar, biiyiik
miisterilere yiiksek kaliyordu. $imdi ise bizden, kaliteli hizmeti daha iyi fiyatla-
ra alabiliyorlar. Artik burada bir miisterim, yiikii olan insan ve kamyoncu var.

Ancak, kamyoncunun yakat, kasko, kredi, akaryakit gibi ihtiyaclan da var.
Bunlarin hepsini platform tizerinden satabilmeye basladik. Borusan Lojistik, su
anda 40 milyon litreyle Ttirkiye'nin en bityiik akaryakit alicisi. Cok yakin zaman-
da da lastik ve yag satmaya baslayacagiz. Boyle bir ekosistem kuracagiz.

eTA, 2018'in baginda 10 milyon dolarhk bir ig hacmi yaratiyordu. 2019'un so-
nunda 73 milyon dolarlik bir ig oldu. 2020 yili sonunda 100 milyon dolarhk bir
ig olacak. Bu kadar giizel biiyiiyen bir is var. Bu biiytimeyle de devam etmeyi
hedefliyoruz.

Yeni dénemde "Ek tirtinler” (Product extension) dedigimiz isi yapmayi, yani
eTA platformuna diger {iriinleri getirmeyi hedefliyoruz. Bizim miigteri memnu-
niyetimiz NPS skoruyla dlciiliiyor. NPS skorumuz da ¢ok glizel ilerleyerek pecen
yilin 2 katina ciktr. @
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YENI i$_
MODELI NASIL
iSLIYOR?

Miisteri y1lhik
l ihalesini aciyor ve
“Her giin 200
kamyona ihtiyacim

var” diyor. Bu 200
kamyon i¢in bir fiyat
belirliyor.

Sira Borusan
Lojistik’in bu

kamyonlar:
bulmasina geliyor ve
sistem iizerinden ihale
aciliyor.

Diyelim ki firmayla
1000 TL'ye

anlasmustik,
Kamyoncuya, dijital
veya telefon iizerinden,
bunu 800 liraya yapip
yapmayacagini
SOTUyoruz.

Giiniin sonunda
Borusan ile

kamyoncu 850
liraya el sikisirsa,
aradaki 150 lira
Borusan Lojistilk’in kar
olarak kahyor.

Kamyoncu da 850
5 liraya yiik tasimis
oluyor. Bizim

oradaki roliimiiz toplu
ihaleyi alip, onu giinliik
ihalelerle hayata
gecirmek ve aradaki
farktan da para
kazanmak.

Baz farkly
6 modeller de var.

Kamyonculara eTA
kartlar veriyoruz.
Ornegin, 850 liranin bir
kismim yakit olarak
onerebiliyorum. Bunun
tizerinden yalkit
yiikleyebiliyoruz.
Boylece yakat tizerinden
de gelir saglamisg
oluyorum.
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