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isletmeden
isletmeye satig
(B2B) diinyasinda
satis, bir “an”
degil, bir "stirectir".
Bir formun
doldurulmasi,

bir e-postanin
gonderilmesi ya
da bir telefonun
¢almasi satigin
basladigi nokta
olabilir ama asla
bittigi yer degildir.
Buna ragmen birgok
KOBI dijitallesmeyi
bir web sitesi
agcmak, birkac
reklam vermek ve
beklemek olarak
goriiyor. Sonug ise
¢ogu zaman aynl
oluyor: Trafik var,
goriiniirliik var ama
satis yok.

Dijital Varlik,

Giiclii lliski, Siirdiiriilebilir Satis

Cinkd B2B “surekli musteri iletisimi”
demektir. Bu iletisimi yoneten kisinin de
yalnizca mesaj ileten biri degil, adeta bir
satis yetkilisi gibi calismasi gerekir. Karsi
tarafin ihtiyacini anlamak, dogru sorularn
sormak, slreci yonlendirmek ve glven
olusturmak bu roltin temelidir. Dijital ka-
naldan gelen her temas, aslinda bir satis
gorusmesinin ilk adimidir ve bu adimin
nasil karsilandigi, strecin devam edip
etmeyecegini belirler. Bu noktada hiz
kadar tutarliik da dnemlidir; musterinin
her temasinda ayni dili, ayni yaklagimi ve
ayni profesyonel durusu gérmesi gerekir.

B2B musterisi bir UrGin degil, kendi isine
en ¢ok fayda saglayacak ¢ézimi arar.
Sitede dogrudan satis imkani olsa bile,
¢ogu zaman aninda satin alma yapmak
yerine arastirmak, karsilastirmak ve ka-
rarini zamana yaymak ister. Bu nedenle
site Uzerindeki her icerik, muigsterinin ka-
rar yolculuguna eslik eden bir rehber gibi
kurgulanmalidir.

Dijital temas noktalarinin en kritik ala-
ni, teklif slrecinin nasil ydnetildigidir.
Bir form, sadece isim ve telefon almak
icin degil, karsi tarafi tanimak igin var-
dir. Hangi sektérde faaliyet gosterdigi,
neye ihtiyag duydugu ve hangi 6lgekte
bir c6ziim aradigi gibi bilgiler, yapilacak
geri donlusun kalitesini belirler. Bu bilgiler
olmadan kurulan her iletisim, kisiselles-
memis ve ylUzeysel kalir. Oysa iyi kurgu-
lanmis bir teklif slireci, musteriye “an-
lasildigini” hissettiren ilk somut adimdir
ve uzun vadeli ig birliklerinin de zeminini
olusturur.

B2B’de musterinin karar slrecini belirle-

yen en kritik unsurlardan biri de Grindn
teknik altyapisi ve gulvenilirligidir. Teknik
verilerin agik ve anlasilir sekilde sunul-
masl, sahip olunan belgeler, sertifikalar
ve standartlara uygunluk, markanin pro-
fesyonel durusunu dogrudan yansitir.
Bu alanlardaki seffaflik, yalnizca bilgi-
lendirme amaci tasimaz; ayni zamanda
marka guveni inga eder. B2B mdusgterisi,
karsisinda sadece bir satici degil, uzun
vadede birlikte calisabilecegi bir is ortagi
gbérmek ister.

Bunun yaninda fiyatlama boyutu, slirecin
gérinmeyen ama en belirleyici halkala-
rindan biridir. Ayni markanin ya da mu-
adil bir Griniin farkh platformlarda daha
uygun fiyatla bulunabildigi bir ortamda,
satin alma karari ¢gogu zaman askiya
alinir. GUnUmizde bu karsilastirmalar,
yapay zeka destekli araglar sayesinde
saniyeler icinde vyapilabilmektedir. Bu
da fiyatin artik yalnizca bir rakam degil,
markanin konumlandirmasini ve gulveni-
lirligini yansitan stratejik bir gésterge ha-
line geldigini ortaya koyar. Dogru fiyatla-
ma hem satigin kapanmasini kolaylastirir
hem de markanin pazardaki algisini dog-
rudan etkiler.

B2B’de dijitallesme bir vitrin isi degil, bir
iliski ve stre¢ yonetimi meselesidir. Web
sitesi bu iligskinin baslangic noktasidir,
devami ise insan, iletisim ve takip ge-
rektirir. Satisi kapatan sey, tek bir temas
degil, dogru kurgulanmis ve slrdurllen
bir sirectir. Stre¢ dogru ydnetilmelidir.
Dijitali satisin dogal bir pargasi haline
getiren markalar, sadece goérinir olmaz;
guvenilir, hatirlanan ve uzun vadede ter-
cih edilen ig ortaklarina dénugsur.
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