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Artigi

Otomotiv yedek pargasinda satin alma karar1 marka tercihiyle degil, teknik uyumluluk
dogrulamasiyla verilir. Bu alanda yillardir i¢ pazara yonelik yedek parca iiretimi ve satist
ylriiten bir sanayi sirketi, doviz geliri elde etmek amaciyla smir Otesi e-ihracat
operasyonlarina baslamak istiyordu. Uretim kalitesi ve kapasite yeterliydi; ancak dijital

altyap1 uluslararasi alicinin beklentisini karsilamiyordu. Bu E-lThracat Danismanligi vaka

analizi, s6z konusu boslugun nasil kapatildigini1 anlatiyor.

1. Yurt dis1 alicinin sordugu ilk soru

Avrupa’daki bir oto servisi ya da toptanci, bir parcayr satin almadan Once hangi arag
modeline, hangi motor tipine ve hangi liretim yilina uydugunu kesin olarak bilmek ister.
Sirketin e-ihracat sitesi bu bilgiyi sunmuyordu; friinler yalnizca kendi i¢ kodlariyla

listelenmisti. Alici, aradigi parcanin kendi hizmet verdigi araglara uyup uymadigini
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dogrulayamadigi i¢in siteden ayriliyordu. Uyumluluk verisinin eksikligi, iiriin fiyati rekabetgi

olsa bile satisin dnilindeki en somut engeldi.

2. Lokalizasyon eksikligi giiven sorunu iiretiyordu

Ikinci engel, sitenin uluslararasi aliciya hitap etmemesiydi. Icerikler geviri kalitesi diisiik bir
dille hazirlanmisti, fiyatlar tek para biriminde gosteriliyordu ve teslim kosullari hedef
iilkelerin ticari aliskanliklarmna gore tanimlanmamusti. Iade siireci, garanti kapsami ve
kurumsal fatura bilgileri belirsizdi. Yeni bir tedarik¢iyle calismay1 degerlendiren bir igletme
icin bu belirsizlikler dogrudan risk anlamina geliyordu; sirket, irlinliyle degil dijital
altyapistyla eleniyordu. Iletisim kanallarinda yabanci dilde destek verilmemesi de ilk

temaslarin yarida kalmasina yol agiyordu.

3. Teknik veritabam entegrasyonu kuruldu

Calismanin merkezine, sektorde kabul gérmiis ara¢ uyumluluk veritabanlariyla entegrasyon
yerlestirildi. Uriin katalogu, ara¢ marka, model, motor kodu ve iiretim aralig1 verileriyle
eslestirildi; her parca sayfasinda hangi araglara uydugu listelenmeye baslandi. Siteye arag
secimiyle calisan bir arama modiilii eklendi; bdylece alici kendi aracini secip yalnizca
uyumlu parcalar1 gorebildi. Orijinal par¢a referans numaralar1 ve muadil kodlar da eklenerek
arama aliskanliginin tamam karsilandi. Teknik ¢izimler, 6l¢ii bilgileri ve montaj notlari tiriin
sayfalaria eklendiginden alici, dogrulama i¢in satis ekibine yazmak zorunda kalmadi ve

karar suresi kisalda.

4. Coklu dil ve para birimi destegi devreye alindi

Altyap1, hedef pazarlarin ihtiyacina gore yeniden yapilandirildi. Site icerigi ilgili dillere
teknik terim dogrulugu gozetilerek g¢evrildi; makine g¢evirisi yerine sektor bilgisine sahip
cevirmenlerle calisildi. Fiyatlar birden fazla para biriminde gosterildi, kur giincellemeleri
otomatiklestirildi ve vergi ile gilimrilk yansimalari teslim kosullarina goére ayri belirtildi.
Odeme yéntemleri hedef iilkelerin yaygin tercihlerine gére ¢esitlendirildi ve doviz bazl sepet

ortalamasit %115 oraninda yiikseldi.



5. Global pazaryerleriyle tam entegrasyon saglandi

Kendi sitesinin yaninda sirket, hedef pazarlarda yerlesik aligveris aliskanligindan da
yararlandi. eBay Motors gibi kanallarla stok, fiyat ve uyumluluk verisi diizeyinde tam

entegrasyon kuruldu; global pazaryeri yonetimi ve listelemeler tek merkezden yiiriitiilmeye

baglandi. Ayni iiriin verisinin her kanalda tutarli gériinmesi hem operasyonel yiikii azaltti
hem de hatali siparis oranini diisiirdii. Bu kanallardan gelen ilk siparisler, sirketin uluslararasi

satic1 gegmisi olugturmasini sagladi ve alict giiveninin kurulmasini hizlandirdi.

6. B2B alici icin ayr1 bir akis tanimlandi

Oto servisler ve toptancilarin ihtiyact bireysel alicidan farkliydi. Sirket bu nedenle kurumsal
alicilar i¢in ayr bir akis kurdu; kayith isletmeler i¢in kademeli fiyat listeleri, toplu siparis
yiukleme imkan1 ve 6deme vadesi segenekleri tanimlandi. Sik siparis verilen pargalar i¢in
hizl1 yeniden siparis ekran1 hazirlandi. Teknik destek talepleri i¢in dogrudan iletisim kanali

acildi; bu diizenlemelerin toplaminda B2B yedek parga talepleri %280 oraninda artti.

7. Operasyon ihracat hacmine gore yenilendi

Satis hacmi biiyiidiik¢e lojistik ve dokiimantasyon tarafi da gii¢lendirildi. Gliimriik belgeleri,
menge bilgileri ve iiriin sertifikalar1 dijital olarak hazir tutuldu; kargo siirecleri iilke bazinda
farkli is ortaklariyla planlandi. Iade akisi yurt dis1 alic igin net kurallara baglandi. Depo
yerlesimi ihracat siparislerinin toplama hizin1 artiracak bi¢imde yeniden diizenlendi ve
paketleme standartlar1 uluslararasi tagima kosullarina gore giincellendi. Bu operasyonel
olgunluk, yurt dis1 cirosunun %450 oraninda biiylimesini siirdiiriilebilir kild1 ve sirket siparis
yogunlugunu kalite kayb1 yasamadan karsiladi. Bu vaka, E-Ihracat pazarlama stratejisinin
otomotiv yedek parcasinda teknik veri dogruluguyla basladigini gdsteriyor. Uyumluluk
veritaban1 entegrasyonu, gercek anlamda yerellestirilmis bir deneyim ve global
pazaryerleriyle kurulan tutarli baglant1 birlestiginde dijital pazarlama, i¢ pazara {iretim yapan

bir sirketi doviz kazanan bir ihracat¢iya doniistiiriiyor.
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