ANKARA E-iIHRACAT ZiRVESi'25

LinkedIin'de B2B E-ihracat Pazarlamasi

Oskay'a goére B2B pazarlama, O6zellikle pandemi sonrasi
dénemde kéklU bir degisim yasamistir:
Geleneksel Yontemlerin Zayiflamasi: Fuarlar, vize sikintilari
ve pandemi gibi nedenlerle eski 6nemini yitirmektedir.
Dijitallesmenin Hizlanmasi: 2019-2020 sonrasi mal
ihracatinda dijital B2B pazarlama kritik bir &énem
kazanmistir.
Misterinin Konumu: B2B alicilarinin %85'i artik dijital
kanallarda, ozellikle internet sitesi, Linkedln ve YouTube
Ucgeninde bulunmaktadir. —]
’

B2B e-ihracatta surdurulebilir buyime

reklama daha fazla harcama yapmakla

degil; icerik Greterek gluven, otorite ve
L talep insa etmekle mumkunddur.

bdullah OSKAY
urucu, Baz Girigim

. . Sonu¢ olarak, "push" (itekleyici) satis
Oskay'in yaklasimi, maliyetleri gegen yila . . L
. . L tekniklerine ihtiya¢ kalmadan, pazarlama
gore %42 artan ve kisa vadeli gdérunurluk .
. . . hunisinden "iIsinmis" ve satin almaya hazir
saglayan geleneksel reklamciligin aksine, . . . .
T . . o . ("inbound") taleplerin gelmesi hedeflenir. Bu
surdurulebilir ve organik buylimeyi . L
. . yaklasim, sadece satis sureglerini
hedefleyen icerik pazarlamasini merkeze alir.
. . B . kolaylastirmakla kalmaz, ayni zamanda
Bu modelin anahtari, Linkedln'de uretilen . .
o . . . markaya krizlere karsi diren¢ kazandiran
uzun formath bir igerigin (6rnegin canl .
sadik bir topluluk olusturur.
yayin), yapay zeka araglari (ChatGPT, Opus . .
; . Oskay'a go6re Linkedln basarisinin  %10'u
Clip vb.) kullanilarak birden c¢ok formata . . .
. icerik, %30'u yorum ve %60'I DM (o6zel
(makale, blog yazisi, karusel, Shorts videosu, L
o mesaj)'dir.
podcast) donuUsturulup tum dijital kanallara . . . .
. . Posting and Ghosting" Hatasi: Icerik paylasip
"tohum ekme" mantigiyla dagitilmasidir.
. . . ortadan kaybolmak yapilmamasi gereken en
Bu strateji, markanin bir otorite olarak o L . .
. . L buyUk hatadir. Yeni bir géonderi paylasmadan
konumlanmasini, glven insa etmesini ve . . L . .
. . . once, 6nceki gonderiye gelen tum yorumlar
kendi toplulugunu yaratmasini saglar.
yanitlanmalidir.

Proaktif Yorum Yapma: Ekip Uyelerinin is taniminda

"gunde 10 kisiye, en az dort kelimelik anlamli yorum BZB'dekI aI|C|Iar|n
yapmak" gibi gérevler bulunmaktadir. (Orn: "Hayirl,

%95'i neye ihtiyaci

bereketli, ihracat dolu bir fuar dilerim.")

DM Stratejisi: Direkt satis mesajlarindan kesinlikle 0|duéunun farkinda
kacinilmalidir. iliski kurmaya yénelik, "Yolculuk nasildi?", degll, Sadece %S'i
"Trump'in tarifeleri sizi nasil etkiliyor?" gibi dogal ve b“iyor‘ 6nce bir
baglamsal sohbetler baslatiimalidir. ihtiyaCI

Reklam kisa vadeli gorunurluk saglarken, igcerik uzun . .

vadeli guven ve talep yaratir. Oskay, kendi Linkedln hlssettlrmek’
paylasimlarinin haftalik ortalama 150.000-200.000 kisiye yaratmak gerekiyor'
ulastigini ve bunun reklam esdegerinin yaklasik 10.000 _)

Dolar oldugunu ifade etmektedir.
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