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Linkedin Social Selling Teknikleri ile ihracatinizi Katlayin.

Linkedin bugliin dinya Uzerinde B2B satista en degerli platform. Bizler BAZ Girisim’'de
Linkedin’i B2B satista tim ekibimizle birlikte ¢ok etkili bir sekilde kullaniyoruz. Ekibimizin
Linkedin profilleri asagida.

https://www.linkedin.com/in/abdullahoskay/
h J/www.linkedin.com/in/9 %9Fevma-nur-duran
https://www.linkedin.com/in/hatice-akbulut-50b9a7288/
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Tarkiye’nin ihracat ajansi BAZ Girisim olarak c¢alistigimiz firmalara da B2B
pazarlamasinda 6nce sitelerine, sonra Linkedin ve Youtube kanallarina énem vermelerini
tavsiye ediyoruz. Bunun en 6nemli nedeni satisin artik giderek sosyal satis tekniklerine
kaymasi. Bununla ilgili daha 6nce hazirladigimiz bir diyagrami yeniden sizlerle paylagiyoruz.

https://whimsical.com/b2b-ihracat-pazarlamas-3xFHuyybXEDhVRg1v8kFqy

Bu yazida, Linkedin social selling kavramini, social selling stratejilerini ve bu stratejilerin
Olcllmesini ele alacagiz. Ayrica, sosyal satis slrecinizi nasil optimize edebilecedinize dair
pratik 6neriler sunacagiz.

1. LinkedIn Social Selling Nedir?

Sosyal satig, ginimudz is dinyasinda yalnizca bir segenek degil, basariya ulagsmak icin bir
zorunluluk. Linkedln, sosyal satis stratejilerinin merkezinde yer aliyor. Sosyal satis,
potansiyel alicilarla daha gigli baglar kurmanizi ve satis slreclerinizi hizlandirmada kritik.
Ancak, sosyal satis yalnizca LinkedlIn Gzerinden baglantilar kurmak ve icerik paylagsmaktan
ibaret degil. Ayni zamanda bu strecleri etkili bir sekilde yonetmek, élgmek ve optimize etmek
de 6nemli.

Sosyal Satis istatistikleri

Sosyal medya kullanan satis temsilcileri,
rakiplerinden daha fazla satis yapiyor

'Sosyal satis' kullanan satis temsilcileri,
rakiplerini geride birakiyor

Sosyal satis kullanan satis temsilcilerinde,
daha yliksek kota basarnimi

0 20 40 60 80 100

Yizde (%)
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LinkedIin social selling, sosyal medya platformlarini kullanarak alicilarla daha etkili ve
kisisellestiriimis bir sekilde iletisim kurmak. Ancak bu, geleneksel satis yodntemlerini
tamamen geride birakmak anlamina gelmiyor. Sosyal satig, geleneksel satigs yontemlerini
destekleyen ve hizlandiran bir arag. Ornegin, telefon goriismeleri, e-posta ve yiiz yiize
toplantilar gibi yontemler, sosyal satis stratejileriyle harmanlanabiliyor. Kendi
deneyimlerimizden c¢ikardigimiz dersler, sosyal satis tekniklerini kullanarak gelen
musterilerle satis kapatma, dnceden olusmus sosyal guven nedeniyle ¢ok daha hizli oluyor.

Social Selling index example

Review the four categories Linkedin assesses
every day to calculate your averall 5SSl score.
Check out the example breakdown below.
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Peki Sosyal Satig Neden Onemli?
Sosyal satig, oncelikle B2B karar alicilarinin sosyal medyayi yaygin kullanmasi nedeniyle
onemli. B2B alicilarinin %75'i, tedarikgiler hakkinda bilgi almak icin sosyal medyayi

kullaniyor.

B2B Ahc:!armlg Sosyal Medya Kullanimi
iger

75.0%

Sosyal Medyayl Kullanan B2B Alicilar

Sosyal satisin 6nemli olmasinin ikinci nedeni ise, sosyal satisla desteklenmeyen
soguk iletisime karar alicilarin 6nemli bir kisminin yanit vermemesinden
kaynaklaniyor. Linkedin’in yaptigi arastirmalara gore bu oran yiizde 90.



Soduk iletisime Yanit Vermeyen Karar Vericiler

Yanit Verenler

Yanit Vermeyenler

2. Sosyal Satis Stratejileri

Gegtigimiz yil Isparta Ticaret ve Sanayi Odasinda yeni nesil ihracat satis teknikleri Gzerine
bir seminer vermistim. Aralarda beni surekli sikistiran, sorular soran bir kisi vardi. 7-8 ay
sonra bana bir mesaj atti. “istifa edip kendi isinizi kurmaniz bana ayri ilham verdi,
anlattiklariniz ayri ilham. Kendi isimi kurdum ve belirtti§iniz tekniklerle 700 bin dolar ihracat
gerceklestirdim.”

Social Selling on LinkedIn: The Ultimate
Guide

Download Now: 50+ Social Selling Tips

Hubspot’'un Sosyal Satis Tekniklerine iliskin Harika Bir Ingilizce Rehberi var.
incelemenizi éneririz.

Linkedin sosyal satis teknikleri iste anlayip uygulayabilene bu kapilari kolaylikla agabilecek
bir ydntem. Peki LinkedIn'de sosyal satis yaparken nelere dikkat etmeli?

a. Kisisellestirilmis Yaklagim

Kigisellestirme, sosyal satigin temel tasi. Alicilarinizin ihtiyaglarini, ilgi alanlarini ve
hedeflerini anlamadan etkili bir iletisim kurmak mimkin dedil. Bunun igin 6ncesinde
alicillarinizi  iyice arastirmaniz gerekli. Bunu yapmak icin asagidaki adimlari
uygulayabilirsiniz.


https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-linkedin
https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-linkedin

Sirket Bilgileri
Arastirma Yap —<
Alici Hakkinda Ayrintilar
/—— Mesaji Ozellestir == Kisa ve Deger Odakli

] Satis Yapma
# Kisisellestirilmis Yaklasim === Ilk Temas _
Giiven Insa Et

- — [cerik Paylasimi
= Deger Sun -
S Sorun Coziimii

Etkilesimi Surdir Giiven Uzerine ilerleme

b. Sosyal Dokunuslar

Sosyal dokunuslar, sosyal satigta en 6nemli kismi olusturuyor. Alicilarinizla nazik ve
etkili bir sekilde baglanti kurmanizin yolu sosyal dokunuslardan geciyor. Sosyal dokunuslar
olmadan etkili bir dénis almak ve iletisim kurmak zor. Sosyal dokunus dedigimizde ise
asagidaki hususlari anlamaniz gerekli.

e Yorumlar: Alicilarinizin LinkedIn gdnderilerini bedenin ve anlamli yorumlar birakin.
Yorumlariniz en az doért kelimeden olussun. Alici olabilecegini dusundugunuz kisiler
icin profillerindeki zili agin. Bu sayede her paylastigini gorir ve etkilesimde kalabilir
ve fark edilebilirsiniz.

e Baglanti Talepleri: Alicilariniza kisisellestiriimis baglanti talepleri géndererek aginizi
genigletebilirsiniz.

Takip Et

/-—— Baglanti Kur

# LinkedIn Sosyal Dokunma Noktalari = InMait

Linkedin Mesaijlari

Bedgen, Yorum Yap, Yanitla ve Paylas/Yeniden
Paylas

Ornek InMail Mesaiji

Linkedin’de InMail olduk¢a 6énemli bir ara¢. Premium hesaplardan ayda 150 InMail mesaiji
atabiliyorsunuz. Linkedin’de atilan mesaijlara dénus orani oldukga yuksek. DusinUn, her gun



ylzlerce e-posta geliyor ama Linkedin’den yalnizca 3-5 mesaj geliyor. Okuma, fark edilme ve
donus yapilmasi olasiligi yuksek.

Hey [isim],

Tebrikler, yeni pozisyonunuzda basarilar dilerim! Sektdrdeki bazi ortak tanidiklarimiz
sayesinde sizi duydum ve kendimi tanitmak istedim. Ben [Adiniz], [Firmanizin Adi]'da
[Pozisyonunuz]. Urtinlerimiz ve yenilikgi boya ¢6ziimlerimizle sektérde gliglii bir deger
yaratiyoruz. Baglanti kurarak fikir aligverisinde bulunmaktan mutluluk duyarim.

[Adiniz]
[Pozisyonunuz] @ [Firmaniz]
[P.S.: Eger kisisel bir ilgi alani biliyorsaniz buraya eglenceli bir not ekleyebilirsiniz.]

Her zaman mesaji kisisellestirin

/———- Kisa tutun

# LinkedIn'de Baglanti Kurma Ipuglari = Kisinin ismini kullanin
Satis yapmayin veya Uriin sunmayin

Yardimsever bir yaklasim benimseyin

c. igerik Paylagimi

Sosyal satista en 6nemli husus dlzenli icerik paylasimi. Dizenli paylasimlarinizla gorianar
ve giincel kalirsiniz. igerik Uretirken dgrenirsiniz. Paylagimlarinizia kisilere iletisime agik
oldugunuzu gosterir ve size kolayca ulasmalarini saglarsiniz. Kisiler markalarla degil,
insanlarla iletisime ge¢cmeye daha meyillidir. Alicilar paylasimlariniz araciligiyla sizi otorite
olarak gorur.

Peki nasil icerikler paylagmali?

icerik paylasiminda her yéntemi denemeniz uygun. Uzun yazilar, kisa yazilar, uzun videolar,
kisa videolar, karusel kaydirmali postlar, pdfler, white paperlar, diger birgok icerik trd.

e Aylik Uzun Makaleler: 800+ kelimelik igerikler olusturun. Yazilarinizda dért civari
gorsel kullanmanizi dneririz.

e Haftalik Gonderiler: Haftada 1-2 paylasim yaparak kitlenizle diizenli etkilesim kurun.
Bunu zamanla artirabilirsiniz. Gonderilerinizde mutlaka eyleme davet edici mesajlar
bulunsun.

e Farkl igerik Tiirleri: Goérseller, videolar, slaytlar gibi cesitli formatlari deneyin.
Mutlaka dokunulmamigs musterileriniz farkli bir igerik tirt tiketiyordur. Her farkli icerik
tirande farkh bir tlketici grubuna erigebilirsiniz.



Dijitalde igerikle biyiimek, en saglkli strateji. Bunu basardiginiz anda gerisi geliyor. igerik
uretiminde en 6nemli kisim baslamak. Bundan daha 6énemli kisim ise sirdirmek. Sirekli
icerik Uretirseniz, bunun igin haftanizin yarim gundnd ayirirsaniz, ¢ok basarili sonuglar
alabilirsiniz.

Google Alerts

icerik Uretirken en degerli yardimciniz Google Alerts. Sektériinlizdeki anahtar kelimeleri,
sektorinlizden haberleri her gun e-postanizda goérerek bir kismini  yorumlarinizla
paylasabilirsiniz. Ayrica, haftalik bilteninize de koyabilirsiniz.

d. Kisisel Markalasma

Kisisel Markalasma, gerek freelancerlar gerekse ihracat pazarlama ve satisgilari igin ¢ok
onemli. Bunun da en 6nemli araci Linkedin. Linkedin’i bu noktada cok ama c¢ok etkili
kullanmak gerekiyor. Kisisel markalasma igin ingilizce bas harflerinden olusan 5C oldukga
onemli.

1. Care (Ozen): Hedef kitlenize ve toplulugunuzu izleyin, ézen gosterin, dinleyin.
2. Curate (Derle): Degerlerinizi ve uzmanhginizi yansitan anlaml ve ilgili icerikleri segip

paylasin.
Yerel video
Metin (kisa ve uzun form)
Icerik Tirid Ornekleri Makale baglantisi
/_ Gorsel
GIF

# Kisisel Markalasma: icerik Derleme

Sirket kilturi/haberleri
Ugiincii taraf sektor makalesi
Icerik Temasi Ornekleri

Profesyonel dgrenimler

Alintilar

3. Create (Yarat): Essiz bakis acinizi ve becerilerinizi sergilemek igin 6zgln icerikler
uretin.

Linkedin Paylagim ipuglari 1: Post ve Giincelleme Paylagimi



Haftada bir kez paylasim yapin

800+ karakter kullanin

# LinkedIn Guncelleme/Paylasim
ipuclari

Yerel bir video veya gorsel ekleyin

[ 1)

insanlari/sirketleri dogrudan etiketleyin

Her yorumu begenin ve yanitlayin

Linkedin Paylasim ipuglari 2: Makale Paylasimi

Ayda en az bir kez yayinlayin

/- Baslik 30+ karakterden olusmall

# LinkedIn Makale/Blog ipuglari ————— 3-5 baslik iceren blimler ekleyin

\
\"‘“‘-— 3-4 gorsel ekleyin
Uzun icerik kullanin (800-1.500 kelime)

4. Connect (Baglan): Aginizdaki Kkisilerle etkilesim kurarak iligkiler geligtirin ve
guglendirin.

Cogunu kabul edin

Tesekkiir mesajl gonderin

/— Gelen Baglanti istekleri

# Kisisel Markalasma: Baglanti Kurma

\ Giden Baglant Istekleri

Giinde 10-20 baglant istegi gdnderin

Davetleri kisisellastirin

E Hemen satis yapmaya calismayin

LinkedIn Sales Navigators deneyin

5. Consistent (Tutarli OIl): Mesajlarinizin, tonunuzun ve eylemlerinizin tim
platformlarda uyumlu olmasina dikkat edin.

3. Sales Navigator

e Arama Operatorleri



Linkedin bugin B2B’de en eftkili platform. Linkedin’i 6zel kilan tim musterilere ¢ok etkin bir
sekilde erisebilmeniz. Linkedin’in arama ¢ubugunu insanlar nasil kullanacacagini maalesef
bilmiyor. Arama ¢ubugunda Linkedin Arama Operatérleri dedigimiz AND, OR, NOT ibareleri
ile denemeler yapmanizi éneririz. Bunlarla ilgili daha énce Linkedin ile ihracat Rehberi
yayinlamistik. Asagidaki baglantidan onu inceleyebilirsiniz.

m Q Arama yap 0 -+ _ & o
Ig llanlan

Ana Sayfa Adgim Mesajlagma

@ 1. ‘ 2. ‘ 3.4 Konumlar ~ Mevcut sirket ~ Tiim filtreler

39.000 sonug hakkinda

Linkedin ile ihracat Rehberi

e Sales Navigator

Linkedin’in arama c¢ubugunun disinda daha kapsamli stzmeler yapip firmalara
erisebileceginiz diger bir alan ise Linkedin Sales Navigator. Bu arag, o¢zellikle B2B
satiglarinda ve sosyal satis stratejilerinde gok etkili. Ucreti biraz pahali oldugdu igin tlkemizde
cok kullaniimiyor. Alanlar da karisik menulerden dolayi oldukga c¢ekiniyor.

Burada temel kavramlara bir bakalim.

e Accounts: Bunlar sirket hesaplari. Sirketin ka¢ c¢alisani var, ne kadar ciro geviriyor
gibi detaylari buradan gdrebiliriz.

e Leads: Lead, potansiyel misteri adayl. Leads sekmesine bastiginizda daha 6nce
belirlemis oldugunuz personaya uygun musteri adayinizi gérirsuinuz.

e Persona: Persona, hedef Kkitlenizi temsil eden, demografik, psikografik ve
davranigsal Ozellikleri igeren hayali bir musteri profili. Bizim 6rnek personamiz
asagida.


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/01/Linkedin-Ile-Ihracat-Rehberi-2_compressed-1-3-1.pdf

Nasil B2B Pazarlama Plani Yazilir?

BAZ Girigim

Mehmet Uygun,
Sirket Sahibi

Isteklerini ve ihtiyaclarint yazin.

Is tamimi
irkat Sahipligive Yanetimi:
- girketin genel stratejilerini betifleme ve uygulama.

- Anzhtar performans gosterg=terini analiz ederck
igletmenin rekabet aventajini sirdime.
Uretim va Kalits Kontrok:
- Gretim stiraglerini oprimize etme ve verimiiligi amma.
- Halitz kontrol standartlarre belirleme ve uygulama.

- Finansal perfarmans: izleme ve igletme bitgesini yinetme.

Inovasyon ve Ar-Ge:

- Yeru Griin ve tesaramlann geligtinilmesi igin Ar-Ge projelenni
ydnetme.

- Biyazadaki trendleri akip edersi arin portfayoni soreki olarzk
yenileme.
Insan Kaynaklan ve Kurumsal Kiledr:

- Gsiganlan s=gme, geligtirme ve motwve etme.

- Kurumszl kaliand keruma ve igyerinde olumiu bir aimosfer

- Yenilikzi dretim ini aragtimma dre etma.
Pazarlama ve Satig

- Uriin ve huzmeat pazarlama strateplanme galighrma.

- Misten ihtiyaclanni anlama ve lrin pertiayund buna gére
gekillendirme.

- E-ticarat p
ber gekilde kullanma.

lan ve dijtal i atlan

- Egtim programlar: arscilignylz perconelin sirekli olarsk geligimini
saflama.
Sosyal Sorumluluk ve Cevresel Inisivatifler:

- Gavre dostu drstim elracler ve mazemelerin kullandmazini tegwk
Etme.

- Toplum hzmeti projelsdi ve sosvel soremiuluk fanliyetler
dazenlame.

Demagrafi
* Yoz 35-45
« Cinziyet: Erkek
Meslek: Uretici, Firma Sahibi
I3 Alani: S=kidre bagh
Konum: Tirkiye
Egitim: Unaversite/Yiksekokul mezunu
= Aile Durumu: Evb
Gelir Dizeyi: Degiskan
Teknolop Yetenekleri: I3 yogunlugundan dolay dijital
platiormiarz tam hakim degil.
Dil Yetenakler: Genal olarak kisith Ingilizee

.. . oe e

Istekleri ve Amaclari

1, Uluslararasi Genislame

2, Stratejik Thracat Plantan

3. Teknolcjik Enovasyon

4, Dig Ticareite Uzmanbk

5. Deviat Desteklerinden Faydalanma
B, Surdirulebilirkk va Kalite

7. Ighirlikleri ve A§ Kurma

8. Marka Bilinirligi ve Prectij

9. Eitim ve Geligim

Kargilagtigi Zorluklar

1. Kiresel Ekonomik Belirsizlik

2. Gimrik [slemlen ve Ticaret Engellen
3. Dil va Kultur Farklibkian

4, Rekabet Bashiz

5. Lojistik vo DaZtim Zorluklan

b. Davlet Dizeniemelenne Uyum

7. Finansal Riskler

8. Teknolojik Zorluklar

Sales Navigator Nasil Calisir?

Kullanicilar, gelismis arama ve filtreleme Ozellikleriyle hedef musteri adaylarini belirler ve
InMail ile dogrudan iletisim kurabilir. Mlsteri adaylarinin LinkedIn aktivitelerini takip ederek
zamanlamay! optimize eder, ekip ici is birligi icin musteri listelerini paylasabilir. Sales
Navigator, satis ekiplerine hem yerel hem de uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji sunar.

Bunu da yazdiktan sonra, asagida Sales Navigator’in nasil filtreleme yaptigina bakalim.

Home Accounts

[ sALes NaviGATOR

Messaging

Q, Search Lead filters + Account filters + Saved searches Personas

@ Highlights for you

Mext

Telecom Egypt activity has been trending. x

Telecommunications - 15K+ employees on Linkzdin

Telecaom Egypt is being mentioned in the news more than usual,



Seniority Level
Years in Current Position
Function
Role & Tenure Filters
Job
Years of Experience
Years at Current Company
Company
Company Headcount
Company Filters
/_ Company Type

# LinkedIn Sales Navigator Filters

Past Company

Keywards

Geography

School

Custom Lists
Other Filters Relationships

Profile Language

Groups

Industry

Tags

Daha 6nce hazirlamis oldugumuz Sales Navigator Kullanim Rehberine Ulasmak icin
Tiklayiniz.

4. Pazarlama Otomasyon Uygulamalari

Pazarlama otomasyon uygulamalari en ¢ok kullanilan yéntemlerden birisi. GUunumuzde
bircok pazarlama otomasyon uygulamasindan bahsedebiliriz. Pazarlama otomasyonuna en
uygun platformlardan birisi Linkedin. PhantomBuster gibi uygulamalarda da goérebileceginiz
en 6nemli husus, Linkedin’in bu platformlarda da pazarlama otomasyonu amaciyla ¢ok
yogun kullaniimasi.

PhantomBuster nasil kullanilabilir? agsagidaki baglantidan inceleyebilirsiniz.
https://phantombuster.com/phantombuster?cat =linkedin
PhantomBuster’da en ¢ok sevdigim 6zellik, Linkedin sayfanizi sektériiniizden kigilere

hedeflediginiz lilkelerde otomatik begendirebilmek. Bunu da yine yukaridaki
baglantidan inceleyebilirsiniz.


https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7176095190162497536/?originTrackingId=lqfa9l8qTW6hewXxiA9hXA%3D%3D
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7176095190162497536/?originTrackingId=lqfa9l8qTW6hewXxiA9hXA%3D%3D
https://phantombuster.com/phantombuster?category=linkedin

Most popular use cases

Optimize your sales funnel with our ready-to-use Flows
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PhantomBuster disinda bir diger platform da, Dripify.io. Bunun gibi birgok platform var ama
en etkilisi Dripify. Dripify ile senaryolar olusturarak yurtdisindaki alicilara ulasmak da ¢ok
kolay. Bununla ilgili asagidaki yazimizi inceleyebilirsiniz.

Linkedin Pazarlam m

nunu Etkili Kullanmak

Supercharge Lead Generation
on LinkedIn with Dripify

The multifunctional LinkedIn automation tool designed to help your sales team

improve LinkedIn prospecting and close more deals — all on complete autopilot

5. Sosyal Satis Basarisini Olgme

Basarili bir sosyal satis stratejisi, sonuglarin diizenli olarak dl¢tiimesini ve analiz edilmesini
gerektirir. LinkedIn ve LinkedIn Sales Navigator, bu sireci kolaylastiran araglar sunar.

LinkedIn.com Uzerinden Olgiimleme

Kisisel LinkedIn profilinizde su tg¢ temel metridi izleyebilirsiniz:


https://www.linkedin.com/pulse/ihracat-i%C3%A7in-linkedin-otomasyonunu-etkili-%C5%9Fekilde-kullanmak/

1. Profil Goriintulemeleri: Hangi aktivitelerin daha fazla gorintilenme sagladigini
analiz edin. Profilinizi gorintlleyen kisilerden hedeflediginiz kisiler (persona) varsa
video mesaj veya mesaj atarak hizmetlerinizi tanitabilirsiniz.

2. Goénderi Goriintiillemeleri: igeriklerinizi kimlerin gorintiiledigini ve hangi sirketlerden
olduklarini inceleyin. Gonderi goruntulemeleriniz oldukga kiymetli. Bu gorl

3. Arama Gorunimleri: Profilinizin optimize edilip edilmedigini kontrol edin.

= |hracat Tesvikleri

il
» Dijital Ihracat Pazarlamasi BAZ

GIRIGIM
= |hracat Damgmanhigi

W 7

Abdullah Oskay @ n BAZ Girigim

Kiiresel Pazarlarda isinizi Buyitiin - Ihracat ve Uluslararasi Pazarlama
Stratejisti | Devlet Destekleri ile KOBI'leri Giiclendiriyoruz | ‘Hemen
ihracata Baslayin’

1 Dokuz Eylul Universitesi

Ankeara, Tarkiye - letisim bilgilen

15.846 takipgi

@ "\ Profil bolimi ekle ,.:: f‘ Haber biiltenimi gerntUle/\i { Kaynaklar‘j

. p

Analizler

@ Lize Ozel

82 1.825 profil gériintiilemesi gl 27.105 génderi gésterimi Q, 234 arama gériiniimii
Profilinize kimlerin bakhigm Ganderileriniz ile etkilesim kuran Arama sonuglannda ne kadar sik
kesfedin. kisileri gériin. gorindigindizii gérin.

Son T gun

LinkedIn Sales Navigator ile Detayh Olgiimleme

Sales Navigator Coach
i
EXPERT®
_____O

Congratulations! You're in the elite group of Sales Navigator experts.

Sales Navigator Coach introduces core features in Sales Navigator and teaches you how
to leverage those features to reach your sales goals. Learn more



Your Social Selling Index

1 of1 Top 1 fop 1

Industry 55l rank MNetwork 551 rank

Team 55l rank

Four components of your score

Current Social Selling Index @
17.524 | Establish your professional brand C’r‘}

7 3 17.559 | Find the right people (3
’ 13 | Engage with insights (3

25 | Build relstionships (3)

Peaple in your team

\, e
\, out of 100

People in your team have an
average 551 of 73.

You rank 1of 1
Mo chamge snce last week

Peaple in your industry
.""i 30

out of 100

Cales professionals in the
International Trade and
Cevelopment industry have an
average 551 of 30.

You rank in the top 1%

Mo chamge @ince last wesk

Peaple in your network
LS
) JE°

out of 100

People in your network have an
average 551 of 32.

You rank in the top 1%
Mo chamge snce last week

e CRM entegrasyonu sayesinde sosyal dokunuslari dogrudan musteri kayitlarina
baglayabilirsiniz. CRM kullanirken Sales Force, Zoho, Hubspot gibi Linkedin ile
entegre olabilecek CRM se¢meyi unutmayin.
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e Sosyal satis aktivitelerinizi ve geleneksel ydntemlerle elde edilen sonuglar
karsilastirabilirsiniz.

6. Online iletisimden Offline iletisime Gegis

Sosyal satis slrecinin bir noktada online ortamdan offline iletisime tasinmasi énemli. Bu
gecisin zamani, alici ile kurulan bagin derinligi ve alicinin ihtiyaglarinin netlesmesiyle
belirlenir. Ornegin:

e Sosyal medya lzerinden guven kazandiktan sonra, bir telefon gérismesi veya yiz
ylze toplanti planlayabilirsiniz. Atacaginiz kancalarla bu kigilerin sizden randevu
almasini da saglayabilirsiniz. Ornegin, calendly uygulamasindan sizin takviminizden
uygun zamana randevu alabilirler. Ayrica Ucretsiz danigsmanlik, e-kitap gibi kancalar
atabilirsiniz. Buna lead generation - potansiyel miisteri adayi derleme denir. Etkili
bir lead generation stratejisiyle derlediginiz mdusteri adaylariniza e-bllten
uygulamalari, vb. ydntemlerle de@erli icerikler sunarak basarinizi katlayabilirsiniz.

e Alicinizla gérismede her zaman aliciya deder katmaya devam ederek, offline’dan
online’a gecisi dogdal ve etkili bir sekilde gergeklestirmenize olanak verir.

® Bu Kkisileri fabrika ziyareti gibi detaylara davet edeceksiniz, baglantidaki yazimizi
inceleyebilirsiniz.

Sonug

LinkedIn’de social selling ydntemleri kullanmak, modern satis stratejilerinde guglu bir arag.
Linkedin hala Turkiye'de tam anlasiimamis durumda. Linkedin’i etkili kullanarak marka
degerinizi katlayabilir, pazarlama becerileriyle satislarinizi artirabilirsiniz. Siz de sosyal satis
teknikleriyle basarili bir ihracat silreci igin BAZ Girigsim’'e erigebilirsiniz. Ucretsiz check up
hizmetimiz icin tiklayin.


https://calendly.com/bazgirisim/20dk?month=2024-11
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7105067103921053696/
https://calendly.com/bazgirisim/20dk?month=2024-11
https://calendly.com/bazgirisim/20dk?month=2024-11

BAZ GIiRiSiM
Ucretsiz Ihracat Check-up

@ 30 min

Web conferencing details provided upon
confirmation.

-Ihracata lliskin Altyapi
{hracat Desteklerine iliskin Altyapi
-Dijital ihracat Pazarlamasina iliskin Altyap!

Select a Date & Time

< November 2024 >

MON  TUE  WED  THU FRI SAT  SUN
1 2 3
4 5 6 7 8 g 10

" 12 13 14 15 16 17

25 26 27 28 29 30

Time zone

® Turkey Time (15:17) ~



BAZ
Girisim

ihracat Mentorunuz BAZ
Girisim, kiresel pazarlar
kazanmada devlet
destekleri, dijital
pazarlama ve ihracat
danismanhigiyla yaninizda.

bazgirisim.com

@ info@bazgirisim.com
D 903124184658



