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Otomotiv bakim fiirtinleri, pazaryerlerinde fiyatin en hizli eridigi kategorilerden biri olarak
biliniyor. Kendi tesisinde oto bakim kimyasallar1 lireten marka ise bu alana tiretici kimligiyle
girdi ve rekabeti yalnizca etiket fiyati iizerinden kurgulamak yerine iirlin tasarimi, stok

stirekliligi ve operasyon disiplini lizerine insa etti. Hepsiburada pazaryeri yonetimi

caligsmasinin ortaya ¢ikardig: tablo, imalat giicliniin dogru dijital kurguyla birlestiginde nasil

bir 6l¢ek yarattigini gosteriyor.

1. Uretici kimligi pazaryerinde somut bir avantaja doniistii

Marka, hibrit bir yap1 iizerinde ¢alisiyor: imalat ve kimya kanalinda kendi markasiyla oto
bakim {triinleri iiretirken, perakende ile e-ticaret kanallarinda dogrudan son kullaniciya satis
yapiyor; fiziksel subesinde ise ara¢ bakim ve detailing hizmeti sunuyor. Bu yapi1, pazaryeri

rekabetinde ¢ogu saticinin erisemedigi lic kaldirag sagladi: maliyet {izerinde tam kontrol,


https://dijitalpazarlamalab.com/vaka-analizi/uretici-markadan-kategori-belirleyiciye-hepsiburadadaki-buyume/
https://dijitalpazarlamalab.com/vaka-analizi/uretici-markadan-kategori-belirleyiciye-hepsiburadadaki-buyume/
https://dijitalpazarlamalab.com/hizmetler/pazaryeri-yonetimi/hepsiburada/

formiilasyon ve ambalajda esneklik, tedarik zincirinde aracisiz hiz. Calismanin ilk adiminda
bu kaldiraglar tek tek haritalandirildi ve hangisinin Hepsiburada 6zelinde dogrudan satisa

dontisebilecegi belirlendi.

2. iki satis kanalim aym vitrinde ¢akistirmayan iiriin mimarisi

Uretici markalarin pazaryerinde yasadig1 en yaygin sorun, toptan kanala verilen {iriiniin ayn1
vitrinde son kullaniciya rakip haline gelmesidir. Marka, bu riski iirlin mimarisini yeniden
kurarak ¢6zdii. Bayi kanalina giden hacimli ambalajlar ile son kullaniciya yonelik perakende
gramajlar birbirinden ayrildi, pazaryerine 6zel setler ve kombinasyonlar olusturuldu. Boylece
toptan fiyatin perakende vitrinini baskilamasi engellendi ve marka, kendi kanaliyla rekabet
etmek zorunda kalmadan biiyiimeye devam etti. Uriin agacindaki bu netlik, sonraki tiim

reklam ve kampanya kararlarinin da zeminini olusturdu.

3. Sise tasarim kategorinin gorsel dilini yeniden kurdu

Calismanin en belirleyici hamlesi, {riinlerin gorsel kimliginin sifirdan yeniden iiretilmesi
oldu. Sise formundan kapak detayina, etiket tipografisinden renk kodlamasina kadar tiim
ambalaj sistemi grafik tasarim calismasiyla yeniden ele alind1 ve {iriin ailesi, raf iizerinde tek
bakista taninacak tutarh bir diizene kavustu. Pazaryerinde bu tasarim dili dogrudan tiklama
oranina yansidi; c¢ilinkii arama sonuglarinda kullanicilarin ilk temas etti§i unsur {iriin
gorselidir. Ayni tasarimlar fiziksel perakendede de karsilik buldu ve iirlinler standlarda yer
almaya basladi. Dijital vitrin ile fiziksel raf arasindaki bu gorsel tutarlilik, markanin algilanan

kalitesini dlgiilebilir bicimde yukar1 tasidi.

4. Buybox kazanimi fiyat savasi yerine operasyon disiplininden geldi

Ayni iiriinlin ¢ok saticili listelendigi bir kategoride Buybox, cironun biiyiik boliimiinii tek
bagina belirliyor. Marka, bu alandaki kazanimini fiyat kirarak degil, platformun
odiillendirdigi metrikleri iyilestirerek sagladi. Stok kesintileri ortadan kaldirildi, siparis
hazirlama stireleri kisaltildi, kargo teslim performansi haftalik olarak izlenmeye baglandi ve
iade nedenleri iiriin bazinda siniflandirildi. Uretimin kendi biinyesinde olmasi, talep artisinda

stok derinligini korumayr miimkiin kildi. Buybox kazanim oranindaki %78’lik artis, satig
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hacminin sigramasindaki en kritik teknik unsur oldu ve reklam yatiriminin verimini de

dogrudan ytikseltti.

5. Reklam biitcesi kategori kiritlimina gore yeniden yapilandirildi

Reklam tarafinda tek bir genel kampanya yerine, iiriin gruplarinin satin alma davranigina gore
ayristirilmis bir yapi1 kuruldu. Sponsorlu Uriinler kampanyalari; cila, i¢ temizlik, motor
bakimi ve aksesuar gibi alt kirilimlara boliindii, her kirilim kendi hedef verimlilik esigiyle
yonetildi. Doniisiim getirmeyen arama terimleri diizenli olarak ayiklanirken, marka bilinirligi

yiksek terimlerde teklif stratejisi agresiflestirildi. Reklam yonetimi tarafinda ise indirim

donemleri stok planlamasiyla eslestirildi. Bu disiplin, harcamanin biiylimesine ragmen
ROAS’1n ii¢ kattan fazla iyilesmesini sagladi; yani marka daha fazla harcarken birim basina

daha verimli calisti.

6. Rakiplerin kopyaladig1 tasarim markanin konumunu tescilledi

Calismanin en dikkat ¢ekici ¢iktisi, dogrudan bir metrie yansimayan ancak kategori
liderligini en net gosteren gelisme oldu: markanin sise formu, etiket diizeni ve renk sistemi,
rakip markalar tarafindan kopyalanmaya basladi. Benzer tasarimlara Hepsiburada dahil ¢esitli
pazaryerlerinde rastlanmasi, markanin kategoride referans noktasi haline geldigini gosterdi.
Markanin kurucu ortagi, “Rakiplerimizin bizim tasarim dilimize yaklasmasi, kategorinin
standardin1 artik bizim belirledigimizin en acgik gostergesi” ifadesini kullandi. Marka bu
noktada savunma degil, farklilasma stratejisi izledi; orijinal {iretici oldugunu iiriin

iceriklerinde, marka hikayesinde ve gorsel imzasinda sistematik olarak vurguladi.

7. Fiziksel servis deneyimi dijital icerigin kaynagi oldu

Markanin fiziksel subesinde sundugu ara¢ bakim hizmeti, pazaryeri igeriklerinin en giiglii
besleyicisi oldu. Uriinlerin gercek uygulama kosullarinda nasil davrandigi, hangi yiizeyde
hangi sonucu verdigi ve sik sorulan teknik detaylar dogrudan servis deneyiminden derlendi.
Bu bilgi; {irtin agiklamalarina, kullanim anlatimlarina ve gorsel setlere aktarildi. Uygulama
bilgisiyle zenginlesen icerikler hem satin alma Oncesi tereddiitleri azaltti hem de

degerlendirme puanlarinin yiiksek kalmasina katki sagladi.
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Bu ¢alisma, pazaryeri biiyiimesinin tek bir taktikle degil, birbirini besleyen kararlar
zinciriyle miimkiin oldugunu ortaya koyuyor. Uretim giiciinii iiriin mimarisiyle diizenleyen,
gorsel kimligini kategorinin standardini belirleyecek diizeye tasiyan, Buybox rekabetini

operasyon disiplinine dayandiran ve pazaryeri yonetimi gercevesinde reklam biitcesini

verimlilik ekseninde yoOneten marka, bugiin yalnizca hacim degil kategori konumu da
kazanmis durumda. Rakiplerinin taklit ettigi bir tasarim dili yaratmis olmak ise bu konumun

en kalic1 gOstergesi olarak 6ne ¢ikiyor.
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