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Liiks kablosuz ses sistemleri iireticisi
Sonos, 2007 senesinde tiriinlerini ABDnin
dort bir yanindaki 600’0 askin perakende
satis noktasinda sunmak icin Best Buy ile
bir anlasma imzaladi. Planlanan, Best Buy
magazalarinda canli, interaktif ve cok hol-
geli tanitimlarla dikkatleri Sonos’un iizerine
cekmekti. Bunun karsiliginda Best Buy, tiiri-
niin en iyisi kabul edilen yeni ses sistemle-
rine erisim saglamis olacakti. Anlasma her
iki sirket icin de bir zaferdi. Ancak 10 yilin
sonunda kar marjlar yavas yavas azalmaya
basladi; Sonos’un son dakika promosyon
degisiklikleri, sorunlu fiyatlandirmalar ve
Best Buy'in stratejik uyum eksikligi olarak
yorumladig meseleler konusunda gerginlik
artt1. Sonos ise Best Buy’in kilit dneme sahip
calisanlarinin ayriligt ve bunun ortakligi
nasll etkileyecedi konusunda endiseliydi.
2018de Best Buy'dan bir yonetici, Minnea-
polis'te daracik, penceresiz bir odada Sonos
ekibine bilfiil dltimatom verdi: Ortakligimi-
zin devami icin bize daha iyi sartlarla gelin,
yoksa toplantiya devam etmemizi gerektire-
cek gecerli bir sebep yok.

Iki sirket bu toplantida konusulanlar; satis uzmani,
arastirmaci ve danigman olarak ¢alistigim 20 yil zarfinda

gelistirdigim bir arac1 kullanarak sekillendirdi. Bu arag,
ekiplerindeki liyeleri asagidakilere benzer sorular sormaya
ve onlan yanitlamaya tesvik ediyordu: igbirligimizin

gliclii ve zayif yonleri neler? Karsi taraf bizim hakkimizda
ne diisiiniiyor? fligkimizi geligtirmek i¢in ne yapabiliriz?
Tartisma hararetlendi. Takimlar karsilarindakini acimasizca
elestirdi. Toplantinin ortalarina dogru Best Buy yoneticisi,
“Bu alistirmanin amaci nedir?” diye sordu hiisrana ugramis
bir halde. “Kar marjlarimizi yiikseltmek i¢in tek ihtiyacimiz
birkag aksiyon; bunlar da yapmayacaksak bosuna birbirimi-
zin zamanini harcamamaliyiz.”

Tartismanin en hararetli anlarinda, her iki taraftan o ana
dek sessiz kalmig pek cok kisi, uygulamanin devam etmesi
lehine tartismaya baslad. iki ekip, odagina taktikleri ve
fiyatlandirmay1 almaisg, yillarca siiren kisith tartismalarin
ardindan strateji ve igbirligi konularini daha kapsaml ve
acikca konugur hale gelmislerdi. Elestirinin sessizlikten
daha iyi oldugu sonucuna vardilar. Bir noktada Best Buy’da
bir tedarik zincirinden sorumlu bir {ist diizey yonetici,
Sonos’un verdigi iki tavsiyenin, yani siire¢ verimliliginin
artirilmasi ve daha sik iletisim kurmanin Best Buy iizerinde
indirime kiyasla daha olumlu etkisi olacagini savundu.
Bundan sonra Best Buy ekibi, Sonos’un indirim teklifi
olmadan toplantiya devam etmeyi kabul etti. “Daha fazla
biiyiimek i¢in sanki tek bir sirketmisizcesine birbirimize
uyumlanmak” ortaklasa hazirlanan yol haritasi i¢in iki
takimin slogani oldu. Bir y1l sonra, her iki ekip de aralarin-
daki uyumun artmasini ve ortalamanin iizerindeki biiyiime
oranlarini, uygulanan yeni yaklasima ve bunun sonucunda
ortaya cikan strateji degisikligine bagladi.

Alicilarla igbirligi yapmak yerine kendi iiriin ve hizmet-
lerine 6ncelik veren deger teklifleri sunan, bir diger deyigle,
kritik miigteri girdilerinden yoksun tek tarafl bir bakig agisi
benimseyen sat1s organizasyonlarinin basarisizliga ugra-
masi sasirtici degil. Bu yaklagim belirli bir iligkinin yalnizca
tek bir yoniinii ele aldigindan, burada kapsamli ve karsilikli
bir strateji sunulmasi diisiik bir ihtimaldir. Miisterilere
yonelik stratejik planlarin cogu satis gecmisi, rekabet ortami
ve gelecege dair satis Ongoriilerinden olusan diizinelerce
PowerPoint slaytindan olugsa da s6z konusu stratejiyse,
icerik genellikle endise verici derecede zayiftir.

Yiiksek performansli iligkiler, satis ekiplerinin, mevcut
iiriinleri mevcut bir stratejiye uyarlamasiyla degil, yeni
girisimler yoluyla miisterilerin deger yaratmasina nasil
yardimci olabileceginin daha kapsaml bir bicimde ele alin-
mastyla baglar. Bu i¢gorii beni iki soru lizerine diisiinmeye
yoneltti: Bagarh is iliskilerinin yapi taslar nelerdir? Sirketler
belirsizligin hakim oldugu dénemlerden sag salim ¢ikmala-
rini1 saglayacak, gelecege doniik iliskileri nasil insa edebilir?

1997’den 2020’ye kadar yiiriitiilen arastirmalardan yola
cikarak, su sorulara teorik ve ampirik cevaplar belirledim: Iyi




Stratejik planlarin cogu satis gecmisi, rekabet ortami ve satis dngdrilerinden
olusan diizinelerce sayfadan olussa da net bir stratejiden yoksundur.

OZETLE

SORUN

Saticilarin yalnizea ytizde
15°i kendilerini rakiplerin-
den farklt kilmak i¢in deger
yaratmay tercih ediyor.

NEDEN

Cogu satict, sadece mevceut trlinlerin miigterilere neler su-
nabilecegine odaklantyor ve kritik misteri girdileri elde et-
meye ¢alismuyor. Boyle bir dogrulama olmadidinda, stratejik
planlamalar birer istek listesi olmaktan Gteye gegemiyor.

cozum

Triple fit canvas, saticilarin msterilerle iliskilerinde nerede
eksiklikler oldugunu degerlendirmelerine yardimct olabilir.
Boylece iki organizasyon da ileriye déniik, degerliinovasyon
ve bliytime firsatlarint belirlemek tizere isbirligi yapabilir.




e o Triple fit canvas, sinirlar belli, iiriin merkezli bakis aisini
miisteri merkezli bakis acisini kapsayacak sekilde genisletir.
Odagy, karsilikli biiyiime icin yeni firsatlar yaratmaya kaydinr.

igiliskileri dokuz kritik yapi tas1 tizerine kuruludur. Ve kalici
iligkiler, tedarikgiler ve miisteriler arasindaki giiclii isbirli-
gine baghdir. Bu arastirmaya dayanarak, saticilar ve alicilar
arasinda ortak deger yaratmayi kolaylastirmay1 amaclayan
triple fit canvas (ii¢lii uyum kanvasi) adinda bir satis gercevesi
gelistirdim. W. Chan Kim ve Renée Mauborgne tarafindan
gelistirilen mavi okyanus stratejisi kanvasindan ve Alexander
Osterwalder ve Yves Pigneur tarafindan gelistirilen is modeli
kanvasindan ilham alan triple fit canvas, hem tanilayict hem
de aksiyon odakl bir cercevedir. Triple fit canvas, sinirlar
belli, tiriin merkezli bakis agisin1 miisteri merkezli bakis
acisimi kapsayacak sekilde genisletir. Odagi, mevcut {iriin ve
hizmetlerin satisin1 yapmaktan kargsilikl biiylime i¢in yeni
firsatlar yaratmaya kaydirir. Bu makalede, triple fit canvas’in
dokuz temel bilesenini ve BMW, Konica Minolta ve The Gap
gibi sirketlerin bu cerceveden nasil yararlandigini aciklayaca-
gim. (Beyan: Bu makalede atifta bulunulan tedarikgilerin her
biri i¢in ticretli damismanhk yaptim.)

Triple Fit Nasil Isliyor?

Geleneksel satis siirecleri genellikle tedarikgilerin ihtiyaclarn
iiriinleriyle Ortiisen miisterileri belirleyip hedeflemesiyle
baglar. Ardindan tedarikgiler piyasaya iletecekleri bir deger
oOnerisi gelistirirler. “Deger satma” olarak bilinen bu taktik,
iki tarafin birlikte nasil deger yaratabileceginden ¢ok, bir
sirketin tiriinlerinin miisteri i¢in neler sunabilecegine
odaklanir. Arastirma ekibimle birlikte 3 binden fazla iligki
vakastyla gerceklestirdigimiz arastirmalar, 6n saf satis
uzmanlarinin yalnizca yiizde 15’inin deger yaratmak icin
miisterilerle calistigini ortaya koydu. Bu gruptaki saticilar
ortalama olarak ii¢ yilda portfoylerinin degerini ikiye katlar-
ken, deger satma ve benzeri yaklagimlar uygulayan sirketler
duragan bir profil ciziyor veya orta diizeyde bir biiyiime
elde ediyor. Benzer sekilde, iist diizey yoneticilerin sadece
yiizde 14’li miisteri odakli ve deger yaratan bir bakis acisi
benimsiyor. Biiylime alanindaki bu sampiyonlar, satiglar1 ve
karlilig1 emsallerinin iki kat1 oraninda artiriyor.

Triple fit, iirlin ve hizmetlerin mevcut degerini azaltmaz.
Bunun yerine, biitiinsel bir bakis acis1 benimser ve aslen
igbirligi yapilan iic kademede deger yaratmaya oncelik verir.
Bunlar planlama, yiiriitme ve kaynaklardir.

Planlama. Bu kademe, stratejiler, iliskiler ve iletisim
olmak iizere {i¢ yap1 tasindan olusur ve bir sirketin stratejik
dogrultusunun miisterininkiyle ne kadar uyumlu oldugunu
gosterir. Bir sirket, kendi satis ekibinin miisterinin strateji
perspektifini ne derece dikkate aldigini degerlendirmeli ve
bu perspektifi ti¢ yillik ortak bir vizyon gelistirmek icin nasil
kullanacagini kesfetmelidir. Satis ekibi, istikrarh iligkileri
tesvik eden ve etkili karar vermek i¢in miisterinin ihtiyag
duydugu ilgili bilgileri ileten cok katmanl iligkiler kurmal
ve bunlar stirdiirmelidir.

Yiiriitme. Coziimler, siirecler ve sistemler olmak iizere
ii¢ yap1 tasindan olusan bu kademe, tedarikgilerin miiste-
riler icin deger yaratan benzersiz ¢6ziimler ve hizmetler
gelistirerek, deger zincirinin tamaminda siirecleri verimli
bir sekilde ytiriiterek ve BT ile finansal ve yasal destek i¢in
yeterli sistemler devreye sokarakstratejiyi ne kadar etkili bir
sekilde uyguladiklarini gosterir.

Kaynaklar. Buradaki ii¢ yapi tasi calisanlar, yapilar ve
bilgidir. Bu seviye, tedarik¢inin, miisteri odakl bir zihni-
yete sahip giivenilir danismanlar, yeterince miisteri odakl
bir organizasyonel yapi ve yeni is tiretimi icin dinamik bir
o6grenme ortami dahil olmak tizere, miisterileri desteklemek
icin gerekli kaynaklara sahip olup olmadigini gosterir.

Spesiyalite kimyasallar1 alaninda faaliyet gosteren,
Alman mengseli Evonik Industries, 2006 y1linda miisterilerin
bakis acilarini iiriin gelistirme siirecine entegre etmek icin
triple fit analizinin ilkel bir versiyonunu kullandi. Bu biiyiik
oOlcekli proje, Evonik’in en biiyiik 300 miisterisi icin proak-
tif, stratejik deger yaratmaya odaklandu. Sirket ilk asamada,
her bir miisterinin bu tiir bir entegrasyonu nasil degerlen-
direcegini belirlemek i¢in miisterilerle inovasyon atélye-
leri diizenledi. Evonik ve miisterileri ikinci asamada bu
icgoriileri pekistirmek ve bunlarn 6zel olarak hazirlanmis ii¢
yillik biiyiime yol haritalarina doniistiirmek icin analizden
faydalandi. Ugiincii asamada planlar, nihai bir dogrulama
icin miigterilerle paylasildi. Tlk gériismeleri yaptiktan alti ay
sonra Evonik, en biiyiik otomotiv miisterilerinden biriyle
150 milyon euro degerinde bir anlasma imzaladu. Sirket,
anlagmanin yapilmasini, iki tarafin birbirinin yeteneklerini
ve tamamlayici olma yollarini tam olarak anlamalarina
yardimci olan triple fit analizine yordu. Evonik bunun yam
sira, siirecin 2008 mali krizini rakiplerinden daha basarili bir
bicimde atlatmasina yardimci olduguna inaniyor.




Miisterinize Ne Kadar Yakinsiniz?

Asagidaki 1o ifadeden faydalanarak sirketinizi miisterinizin goziinden
degerlendirebilirsiniz: 1 “hic katilmiyorum?”, 5 ise “tamamen katiliyorum”
anlamina geliyor. Ardindan miisterinizden ayni alistirmay1 yapmasini isteyin.
Sonuglar lizerine konusun ve bir konsensiis derecelendirmesi

tizerinde fikir birligine varin.

1. Genel olarak, [sirketiniz] ile olan iliskimizi su sekilde degerlendiriyoruz:

PLANLAMA UYUMU

YURUTME UYUMU

KAYNAKLAR UYUMU

2. [Sirketiniz]
bizimle karsuliklt
olarak iizerinde
anlagsmaya vardigi
bir ishirligi strate-
Jjisi uyguluyor.

5. [Sirketiniz]
bizim igin ben-
zersiz teklifler ve
deger dnerileri
gelistiriyor.

8. [Sirketiniz], gii-

venilir danigmanlar |
olarak hareket etme

becerisine sahip
kigileri bizim icin
gérevlendiriyor.

3. [Sirketiniz]
bizimle operas-
yonel diizeyden
ybnetim diizeyine
kadar giiglii iligkiler
siirdiiriiyor.

6. [Sirketiniz],

is siireglerini
deger zincirimizin
basindan sonuna
etkin ve verimli bir
sekilde hizalyor.

9. [Sirketiniz]
bizim i¢in ¢apraz
fonksiyonel orga-
nizasyonel yapilar
ve destek yaptlart
sagliyor.

4. [Sirketiniz] bi-
zimle agtk, adil ve
ileriye yonelik bir
bigimde iletisim
kuruyor.

7. [Sirketiniz]
uyumlu BT, finans
ve hukuk sistem-
lerini kullanarak
bizimle is yapuyor.

10. [Sirketiniz]
bilgisini bizim
icin, bizimle
birlikte yeni, karlt
bir is yaratmak
icin kullanwyor.

Triple Fit Canvas

Dokuz yapi taginin her biri igin fikir birligi derecelendirmenizi girmek i¢in
asagidaki tabloyu kullanin. Ardindan, ii¢ yili gézeten bir bakis agisiyla 6ncelikli
alanlari, fikirleri ve aksiyonlari onaylayin. Bunlari li¢ ayda bir giincelleyin.

YURUTME PLANLAMA

KAYNAKLAR

Al iLiskiLeR

il SiSTEMLER

{BiRiNCi ADIM}
[liski Olgunlugu Kontrolii

Triple fit analizinin bes adimi vardir. Baslangig olarak,
“Miisterinize Ne Kadar Yakinsinmiz?” bashikl tablodaki 10
ifadenin her birinin dogrulugunu belirli bir miisterinin bakigs
acisindan 1’den 5’e kadar (“hi¢ katilmiyorum” ile “tamamen
katihyorum” arasinda degisen) bir 6lcekte derecelendirin.
So6z konusu ifadeler, sirketinizin o miisteriyle ne kadar
bagarili bir bicimde igbirligi yaptigina ve iletisim kurduguna
odaklanir. ilk madde, iliskinin genel bir goriiniimiinii yaka-
lamay1 amaclarken, diger dokuzunun her biri bir yap1 tagini
temsil eder. Kendi kendini puanlamanin getirecegi taraflilig
asmak icin miisterinizden her bir ifadenin dogrulugunu da
derecelendirmesini isteyin. Ekibinize yiiksek puanlar ver-
meniz ve miisterinizin de sizinle ayni fikirde olmasi duru-
munda, muhtemelen saglam ve kazanch bir iligkiniz vardir.
(Isin ash, diisiik puanlar iligkinizin iyilestirilmesi gerektigini
gosterir.) Yiiksek performansh bir iligki elde etmek i¢in,
miimkiin oldugunca ¢ok 5 puani hedeflemelisiniz.
Bulgularinizi miisterilerle paylasmanin tatminkar
sonuclari olabilir. 2021’de DSM’de kilit miisteri yoneticisi
olan Virginie Jackson, geribildirim i¢in sirketin triple fit
temelli 6z degerlendirmesini siit tirtinleri {ireticisi olan
bir miisteriye gotiirdii. Miisterisi, igbirliginin éniindeki
engelleri ve deger yaratmanin iki tarafin da yararina olacagi
alanlan tartismayi teklif etti. Bu miizakerelerin ardindan, iki
taraf, indirimli satisa sunulan ve kar saglamayan SKU’larin
sayisini azaltma konusunda anlastilar. Ardindan bir ortak
deger yaratma ekibi, miisterinin tamamen dogal, organik
iiriinler piyasasinda lider olma misyonunu desteklemek
icin kod gelistirme ve siirdiiriilebilirlik projeleri baslatti.
DSM, bu toplant1 ve devamindaki goriismelerin bir sonucu
olarak, siit irlinleri iireticisinin pilot programinin degerini
iki katina ¢ikardi ve toplam miisteri gelirini bir y1ldan kisa
bir stirede yaklasik 1 milyon euro artirdi.

{ikinci ADIM}

Gelisim Alanlarini Belirleyin

Mliski olgunlugu kontroliinii tamamladiktan sonra, belirli
alanlarda neden basarili oldugunuzu veya neden sorunlarla
bogustugunuzu anlamalisiniz. Neden bu konumda oldu-
gunuzu sormak, yiiksek bir puan almanizi saglayan giiclii
yonlerinizi veya puaninizin kirilmasina neden olan zayif




yonlerinizi netlestirmenize yardimci olabilir. Sizi memnun
etmeyen puanlar aldiginiz alanlarda, temel neden dogru
bir sekilde tanimlanana kadar neden o puani aldiginizi
maksimum beg kez sorabilir ve yanitlarken miisterinizden
yardim isteyebilirsiniz.

Daha sonra Vodafone global miisteri yoneticisi olacak
Keith Shaw liderligindeki Vodafone satis ekibi, biiyiik bir
bankayla olan iligkisini gelistirmek i¢in 2018’de triple fit
analizi gerceklestirdi. Analiz, iki sirket arasindaki bariz
deger farkliliklarina ve degerlerini birbirlerine uyumlu
hale getirmeleri durumunda ortaya cikacak finansal ve
operasyonel riske odaklandi. Her iki sirketin ekipleri, miis-
terinin kullandig1 teknolojiyi mobil bankaciligin gelecegi
icin hazirlamasi gerektigini fark etti. iki sirket, triple fit
canvas kullanilarak gelistirilen bir oyun plani ile bankanin
10 binlerce ¢alisaninin teknoloji tiiketimini saptamak i¢in
igbirligi yapti; soz konusu teknoloji tiiketiminden elde
ettikleri bilgileri bankada yeni bir “kendi cihazini getir”
politikasinin teknik gereksinimlerini gelistirmek icin
kullandilar. Ayrica, Covid-19 pandemisi nedeniyle evden
calisma politikasina dair hazirlanmis taslagin hizlandi-
rilmasi gerekti. Bu da, yeni, gelismis uzaktan iletisim
¢oziimlerinin devreye alinmasina yol acti. igbirlikci ivmeyi
daimi kilmak i¢cin diizenli olarak her iki sirketin iist diizey
yoneticilerinin katildig: toplantilar diizenlendi. Bu toplan-
tilarda yapilan diizenli durum kontrollerinde yeni deger
yaratimini baslatmak icin triple fit canvas kullaniliyordu.
Vodafone’un bankayla olan faaliyetleri ilerleyen ii¢ y1l
icerisinde yillik ylizde 11 artarken, satis firsat1 6ngoriileri
de yiizde 30 degerinde artis gosterdi.

{UcUNCU ADIM}

Uygulanabilir Coziimler Gelistirin

ikinci adimin sonuglar, degeri artiracak ve riski azalta-

cak fikirlerin gelistirilmesine temel olusturur. Durumu
iyilestirmek (veya siirdiirmek) icin ne yapilmasi gerektigini
sormak, elinizdeki tiim secenekleri gézden gecirmenin
basit ama gii¢lii bir yoludur. Sonugclara (veya aksiyonlara)
baliklama atlamamak 6nemlidir. Deger satma zihniyetine

sahip cogu satici1 bu adimi atlama ve ardindan bulduklan
“coziimlerin” neden basarisiz oldugunu diisiiniip durma
egilimindedir. Ustiin nitelikli bir yaklagim, makul sece-
neklerin yelpazesini ¢ikarir, gelecegi en parlak fikirleri
onceliklendirir, secer ve dahil olmasi gereken herkesin
destegini saglar.

Isvicre merkezli yiiriiyen merdiven, yiiriime yollar ve
asansor treticisi olan Schindler Group, ¢ok uluslu bir ingaat,
emlak ve altyapi sirketiyle birkac yildir temas halindeydi.
Schindler’in kiiresel kilit hesaplarindan sorumlu Kidemli
Baskan Yardimcis1 Michael Dobler 2019’da s6z konusu
ortakla yeni bir is gelistirmek icin triple fit canvas’ kul-
lanmay1 6nerdi. Bu teklif altyap: sirketinin ilgisini cekti:
So6z konusunu sirket o giine kadar hicbir tedarikgiyle is
meselelerini iiriin ve fiyat yapilandirmalarinin 6tesinde
tartismamisti. Goriismeler sayesinde maliyet tasarrufu sag-
layan girisimlerde bulunuldu ve iiriin kalitesi ve giivenlik
seviyeleri artt1. Triple fit, altyap: sirketinin iki y1illik bir stire
icinde 16 milyon dolardan fazla tasarruf etmesine yardimci
oldu. Miisteri, 6nlimiizdeki 10 sene icin islerinin biiytiik bir
kismini Schindler’e ihale etti ve sirkete proje portfoyiinde
tam goriiniirlitk kazandirdi. Schindler, potansiyel iligkileri
degerlendirmek ve mevcut miisterilerle ortak deger yarat-
mak i¢in gereken strateji haritasini ¢izmek i¢in halen bu
cerceveyi kullaniyor. Dobler bu durumu, “Triple fit canvas,
miisteriler ve proje ortaklariyla yiiksek degerli iliskiler
gelistirmemize ve bu ilisleri bir is gibi cekip cevirmemize
yardimci oluyor” seklinde ifade ediyor.

{p6rDUNCU ADIM}

Uzun ve Kisa Vadeli Aksiyonlart
Birbirinden Ayirin

Dordiincii adim, deger yaratma tekliflerini 90 giinliik
projeler icin hizli kazandiran aksiyonlara ve ii¢ yila kadar
stirecek uzun vadeli girisimlere boler. Paydas destegi
kazanmak icin, “Paray1 gorelim” sloganini kullanarak her
bir aksiyonun tam olarak nasil gerceklestirilecegini ve
deger saglayacagini aciklayin.

Konica Minolta, bu yaklagimi BMW Group ile olan iligki-
sine uyguladi. Konica’nin is ¢6ziimleri boliimii yakin zaman
o6nce BMW icin ¢ok islevli cihazlar, printerlar ve plotter
yazicilar sunmaya baslamigsti. Her iki taraf da kisa siire
sonra BMW’nun fiyat ve donanim unsurlarina olan yogun
ilgisinin deger yaratimina engel oldugunu fark etti. Konica
ekibi, analizin hangi noktaya dogru gelisebilecegini gormek
icin BMW ile triple fit canvas’tan faydalanmaya bagladi.
Isbirligi; cok sayida izl inovasyonun yam sira mobil cihaz




Miisterilerle ortaklasa deger yaratma stratejisini kullanmak eski

sorunlar gozler dniine seren gecikmeli gostergeleri analiz etmek
yerine ortaya cikabilecek yeni sorunlari dngdren oncii gostergeler
gelistirilmesine yardime olabilir.

is akasi iiretkenliginde bir¢ok biiyiik 6l¢ekli, uzun vadeli
ilerlemeye yol act1; s6z konusu inovasyonlar arasinda BMW
calisanlarinin belgeleri ve goriintiileri herhangi bir cihazdan
yazdirmasina ve taranmuis verileri mobil cihazlara aktarma-
sina olanak taniyan teknolojiler vardi. Sonug olarak BMW
tasarruf etti ve kiiresel tiretim merkezlerindeki siiregleri
iyilestirdi. Her iki sirket de kisa siire 5nce BMW hesabinin
biiyiikliigiinii ylizde 300 artiran uzun vadeli bir ortaklik
iizerinde anlasti.

{BESiNCi ADIM}

Paydaslarinizi fkna Edin

Besinci ve son adimda, triple fit bulgulariniz ortak bir
mesajda 6zetlenmeli ve paydaglara sunulmalidir. Uriin
odakl satis gorevlileri, biiyiik resmi gormekte ve igbirlik¢i
deger yaratimina gecmekte zorlanir. Onlar siirecin kisa ve
uzun vadeli ¢ikarlarina uygun olduguna ikna etmelisiniz.
Ayrica Ust diizey liderlerin temel mesajinizi benimsemeye,
ilgili girisimler icin finansman saglamaya ve faydalar1 ve
riskleri kabullenmeye riza gostermelerini saglamalisiniz.

Maersk’in The Gap’le olan isbirliginden sorumlu, kiiresel
kilit miisteri direktorii Christine Dickson, Gap’in Maersk’in
denizcilik sektoriindeki rakiplerinden biriyle olan 30 yillik
iliskisini bozmakla gorevlendirildi. Dickson, Maersk’in
Gap ile olan faaliyetlerini triple fit analizine tabi tutmanin,
iki sirket arasindaki iliskinin gelistirilebilecek noktalarini
belirleyecegine inaniyordu. Ortaklar olarak o zamana kadar
ozellikle stratejiler, iligkiler ve yapilar olmak tizere cesitli
triple fit bileseniyle miicadele etmislerdi. Dickson, Maer-
sk’in rakibinin perakendeciyle iligkisini sekteye ugratabi-
lecegi alanlar belirlemek istiyor fakat Maersk liderleriyle
herhangi bir toplantiya elini kolunu sallayarak girip onlara
Gap ile triple fit analizi yapmak istedigini soyleyemeyece-
gini biliyordu. Ancak bdyle bir siirecin neleri kapsayabilece-
gine dair net bir anlayis gelistirdikten sonra, liderlik ekibini
bu yeni yaklasimi denemeye ikna edebildi.

Gap’teki meslektaslanyla birlikte, Gap’in envanterini
azaltir, modasi ge¢cmis giyim hatlarinda tenzilat yapar
ve teslim siirelerini kisaltirken Gap’in pazara ¢ikis hizim

artirarak tasarruf firsatlarini saptayan ayrintili bir nakit
akisi analizi yapti. Daha sonra sunmak istedigi konsep-

tin isleyip islemeyecegini kamitlamak icin Kaliforniya,
Carson’daki Gap deposunu secti. Covid-19 pandemisi
seyahatleri ve yiiz yiize goriismeleri sinirladig1 icin Maersk,
gelistirilmesi gereken potansiyel alanlar1 videoda goster-
mek i¢in deponun icinde bir drone ugurdu. Dickson’in
analizinin bir sonucu olarak, Gap ve Maersk seffaf teslimat
cizelgeleri, depo rthtimlarina 6ncelikli erisim, 24 saat
imalat ve garantili teslimat gibi unsurlan gelistirmis oldu;
bunlarin her biri triple fit analizinin dokuz yapi tasinda
onemli birer degerin ortaya ¢ikmasina karsilik geliyordu.
Bu girisim, pilot asamada Gap’in lojistik maliyetlerini 25
milyon dolardan fazla azaltt: ve Maersk iki y1l icinde gelirini
ve karhiligini yiizde 300 artirdi.

MUSTERI VERI ANALiZi ve anketlerinden elde edilen tarihsel
bilgiler, inovasyon firsatlarini nadiren ortaya cikarir.

Karar alma siirecini iyilestirmeye ve inovasyona rehberlik
etmeye yardimci olabilecek bu verileri incelemek 6nemli
olsa da asla bir tedarik¢inin hizmet vermeyi amacladig:
miisterilerle yeni bir rota ¢izmesi kadar degerli olmayacak-
tir. Sirketler, ortak bir deger yaratma stratejisi olusturmak
iizere miisterilerle birlikte ¢calisarak, eski sorunlar gozler
oniine seren gecikmeli gostergeleri analiz etmek yerine
ortaya cikabilecek yeni sorunlari tahmin eden 6ncii goster-
geler gelistirebilirler.

Bu makaledeki 6rneklerin 6nerdigi tizere, triple fit
analizi yalnizca sorunlarla bogustugunuz alanlarn belir-
lemenize yardimci olmakla kalmaz, ayni zamanda ileriye
doniik degerli inovasyon ve biiyiime firsatlarini belirleme-
nize de yardimci olur. Cogu satis ekibi bu firsatlarn kagirir
ve alicilarla girilecek olasi igbirliklerini engellemis olur. Bu
da paray1 masada birakmak demektir ve iligkiler cikmaza
girdiginde veya kiiresel finans piyasalar diisiise gecti-
ginde ekipleri son derece dezavantajli bir duruma sokar.
En hazirlikh satis ekipleri, yeni deger kaynaklarini ortaya
cikarmak icin tek sirket zihniyetini kullanarak miisterile-
riyle birlikte ¢aligir.
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