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.  HAMDi BESL

Alici Taraf

Gorusmeye Hazir
Geliyor

B2B alicilarin %45'I son satin alma
surecinde yapay zeka kullandi.
%67'si saticilyla gorusmeden satin
almayi tercih ediyor; bir yil 6nce
bu oran %61'di.*

*Gartner B2B Alici Anketi, 2026 (646 alici, kuresel)




.  HAMDi BESL

Ama Saticiyi Hala
Istiyor

Alicilarin %69'u yapay zekadan
ogrendigini bir saticiyla
dogrulamak istiyor.* Satici
ortadan kalkmiyor, gorevi
degisiyor.

*Gartner B2B Alici Anketi, 2026 (646 alici, kuresel)




.  HAMDi BESL

Yapay

/eka

Saticl

Alict Orani

Gartner B2B Alici Anketi, 2026 (646 alici, kuresel)

Alicilarin %51 yapay zekadan, %49'u saticidan
yaniltici bilgi bekliyor. Satici daha guvenilir
gorulmuyor.




.  HAMDi BESL

Urina anlatir:
MUsteri zaten
okumus.

Tek kisiyle
konusur: Karari
onun verdigini

Sanilr.

Fiyati savunur:
Gorusme
pazarliga doner.

Etkiyi sorar:
Sorun neye mal
oluyor?

Karari sorar: Kim,
nasil karar
veriyor?

Riski sorar: Yanlis
karar neye mal
olur??




.  HAMDi BESL

Bilgi Degil,
Yontem Meselesi

Urdn egitimi saticiya bilgi verir. Yapay
zeka da bilgi veriyor. Musterinin kendi
durumunu goérmesi ise dogru soruyu
dogru sirada sormayi gerektirir.

Kararindan emin olan alicilar, yUksek
<aliteli bir anlasma yaptiklarini 2 kat daha
fazla sdylUyor.* Saticinin isi sadece bilgi

vermek degil, dogru karari saglamak.

*Gartner B2B Alici Anketi, 2026 (646 alici, kUresel)




.  HAMDi BESL

Ik gérismede  Satick: Yapay
kim daha cok zekay tekrar

konusuyor? ediyor.

Sorularin bir Yok: Sonuc sansa
sirasi ve amaci kaliyor.

var mi?

Musteri yeni bir  Hayir: |kinci
sey ogrenerek mi gorusme sansi
cikiyor? Zora giriyor.




ARCHITECT OF
SUSTAINABLE
SALES CULTURE

«Bilgiyl yapay
zeka veriyor.
Dogru soruyu
saticiniz
SOruyor.»
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Hamdi Besli Yorumlarda konusalim.
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