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El emeğiyle üretim yapan küçük markaların en büyük varlığı, çoğu zaman en az

anlatabildikleri şeydir: üretim sürecinin kendisi. Kişiye özel hediyelik eşyalar, fotoğraf

baskılı panolar ve aydınlatmalı ahşap ürünler tasarlayan butik bir atölye, özellikle Sevgililer

Günü gibi yoğun dönemlerde TikTok üzerinden geniş kitlelere ulaşmak istiyordu. Ürünler

beğeniliyordu, fakat görünürlük sınırlı kalıyordu. Bu TikTok Yönetimi vaka analizi,

atölyenin anlatım biçimini değiştirerek nasıl geniş bir kitleye ulaştığını konu alıyor.

1. Kalabalık bir pazarda fark edilmeme sorunu

Hediyelik eşya pazarı, özel günler yaklaştığında benzer ürünlerin aynı anda öne çıktığı yoğun

bir rekabet alanına dönüşüyordu. Atölyenin paylaşımları özenli fotoğraflardan oluşuyordu;

ancak bu görseller onlarca benzer hesabın içeriğinden ayırt edilemiyordu. Daha önemlisi, her

ürünün arkasındaki saatler süren el emeği bu karelerde hiç görünmüyordu. Alıcı, kişiye özel
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bir ürünle seri üretim bir hediyelik arasındaki farkı anlayamadığı için karar fiyata

indirgeniyor ve atölye kendi değerini savunamıyordu. Bu durum küçük bir üretici için

sürdürülebilir değildi; fiyat rekabetine girmek kaliteyi düşürmek anlamına geliyordu.

2. Süreci göstermek ürünü göstermekten güçlüydü

Yeni içerik yaklaşımının temel fikri, sonucu değil yolculuğu paylaşmaktı. Ahşap yüzeyin

zımparalanması, tasarımın aktarılması, aydınlatma modülünün yerleştirilmesi ve son montaj

adımları kısa videolara bölündü. İzleyici, bir ürünün hiçlikten doğuşunu izlediği için içerik

doğal bir merak yarattı ve videonun sonuna kadar kalma oranı yükseldi. Bu format aynı

zamanda atölyenin ustalığını sözle iddia etmeden kanıtladı; emek görünür hale geldiğinde

fiyat tartışması kendiliğinden geriledi. Videolar kısa tutulduğu için tek bir üretim sürecinden

birden fazla içerik çıkarılabildi ve yayın sıklığı arttı.

3. ASMR desteği izleme süresini uzattı

Videoların ses tasarımı, en az görüntü kadar önemsendi. Zımpara sesi, ahşabın tıkırtısı,

ambalaj kâğıdının hışırtısı ve bant sesi öne çıkarılarak rahatlatıcı bir ses dokusu oluşturuldu.

Arka planda yüksek tempolu müzik kullanmak yerine üretim seslerinin kendisi bırakıldı. Bu

tercih, platformda ilgi gören ASMR alışkanlığıyla örtüştü ve izleyicilerin videoları birden

fazla kez seyretmesini sağladı. Tekrar izlenme ve tamamlanma oranları yükseldikçe içerikler

daha geniş kitlelere önerildi. Ses kayıtları atölye ortamında ayrı olarak alınarak netleştirildi

ve gürültülü makine bölümleri kurguda yumuşatıldı.

4. Paketleme videoları ritüele dönüştü

En yüksek karşılığı, siparişin hazırlanışını gösteren paketleme videoları verdi. Kişiye özel

ürünün son kontrolü, not kartının yazılması ve kutunun kapanışı belirli bir düzen içinde her

videoda tekrarlandı. Bu tekrar, izleyicide beklenti oluşturan bir ritüel yarattı ve içerik serisi

takip edilebilir hale geldi. Videolar hem ürünün nasıl teslim edildiğini gösterdiği için güven

verdi hem de hediye alacak kişinin karşı tarafın tepkisini hayal etmesini kolaylaştırdı; organik

izlenmeler %950 oranında arttı.



5. Kullanıcı içerikleri kendiliğinden çoğaldı

Ürünler teslim edildikçe alıcılar hediyeyi verdikleri anı kaydedip paylaşmaya başladı. Atölye

bu paylaşımları toplamak için basit bir yönlendirme kurdu; kutu içine kısa bir not eklendi ve

paylaşımlar izin alınarak yeniden yayımlandı. Gerçek tepkileri gösteren bu içerikler,

atölyenin kendi ürettiği videolardan daha ikna edici bir kanıt sundu. Marka etiketli kullanıcı

içeriği %620 oranında büyüdü ve içerik üretim yükü kendiliğinden hafifledi.

6. Talep artışı üretim planına yansıdı

Videoların yayılması hızlı bir talep dalgası oluşturdu ve atölyenin kapasitesi kritik hale geldi.

Ekip, özel günler öncesinde hazır bileşen stoğu oluşturarak üretim süresini kısalttı, sipariş

kabul takvimini şeffaf biçimde duyurdu ve teslim sürelerini gerçekçi biçimde belirtti. Yoğun

dönemlerde sipariş alımı zamanında durdurularak kalite düşüşü engellendi. E-ticaret satışları

%400 oranında arttığında bu planlama, büyümenin müşteri memnuniyetini zedelemeden

sürmesini sağladı.

7. Organik erişim kalıcı bir varlığa dönüştü

Kampanya dönemi bittiğinde ilgi tümüyle kaybolmadı. Atölye, üretim ve paketleme

içeriklerini sosyal medya yönetimi disiplinine uygun düzenli bir ritme bağlayarak hesabı

canlı tuttu; yeni ürün fikirleri izleyici yorumlarından toplanmaya başladı. Böylece TikTok,

dönemsel bir satış hamlesinin aracı olmaktan çıkıp markanın sürekli çalışan bir tanıtım ve

araştırma kanalına dönüştü. Atölye ayrıca en çok ilgi gören videoları arşivleyerek kendi

içerik kütüphanesini oluşturdu ve yeni özel gün dönemlerinde bu birikimden yararlandı. Bu

vaka, TikTok pazarlama stratejisinin butik üreticiler için emeği görünür kılmakla başladığını

gösteriyor. Süreci paylaşan içerikler, platformun ses alışkanlığına uyum ve gerçek müşteri

tepkileriyle beslenen bir akış birleştiğinde dijital pazarlama, küçük bir atölyeyi geniş

kitlelerle buluşturuyor.
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