Form — CRM — Automation Lead Yolculugu
Planlama $ablonu — Yazilim / Lead Journey
(v1.0)

Asset Amag: Bu sablon; web sitesi tizerindeki CMS formlarini CRM (Misteri iligkileri
Yénetimi) veri tabani alanlariyla ugtan uca esleyip UTM/source/campaign so6zIUgin(
standardize ederek, "formdan satis hattina (pipeline)" tamamen izlenebilir bir migteri
yolculugu kurmay! hedefler. ilk form doldurma anindan itibaren devreye giren otomatik
karsilama e-postalari, lead olgunlastirma (nurturing) akislari ve anlik satis ekibi bildirimleriyle
lead kaybini en aza indirir; kampanya bazli potansiyel misteri ve gelir raporlamasini
netlestirir.

Kim Kullanir?: Satis Liderleri, Pazarlama ve Dijital BliyiGme Liderleri, CRM Y&neticileri ve
Ajans Proje Yoneticileri (PM).

Nasil Kullanilir?

1. Sitenizde yer alan tum aktif form tiplerini ve her formun toplamasi gereken minimum
veri alan setlerini otel veya B2B senaryonuza gore listeleyin.

2. Web formlari ile CRM objeleri arasindaki veri eslestirme (mapping) tablosunu ve GA4
standartlariyla tam uyumlu ¢alisan kurumsal UTM s6zlUgunu doldurun.

3. Potansiyel musteriyi kagirmamak adina pazarlama otomasyonu tetikleyicilerini, satis
ekibi yanitlama strelerini (SLA) ve otomatik gorev atama kurallarini sablona isleyin.

TEMPLATE — Form — CRM — Automation Lead Yolculugu Planlama
Sablonu

A) Bos Sablon Alanlarn (Lead Journey Matrisi)

1) Kurumsal Form Envanteri

Web sitesi lizerinde kullanicilarin doldurabilecegi, veri toplama noktalarinin segimi ve
siniflandiriimasi:

e Otel Grubu Form Tipleri: [ ] Rezervasyon Talebi /[ ] Dugun, Toplanti & Etkinlik /[ ]
Genel iletisim Formu

e B2B Organizasyonu Form Tipleri: [ ] Uriin Demo istegi / [ ] Fiyat Teklifi isteme /[ ]
Premium igerik indirme (E-kitap/Rapor)

e Ozel Form Yapilandirma ve Kaynak Notlari:

2) Cekirdek Form — CRM Veri Eslestirme (Mapping) Tablosu

Siteden gbénderilen ham verilerin CRM sistemindeki hangi veri objelerine
(Lead/Contact/Deal) otomatik yazilacaginin haritasi:

e Form Alani: ad_soyad — CRM Alan Karsihgi: contact.name



Form Alani: email - CRM Alan Karsiligi: contact.email (Cift kayit engelleme
[dedupe] anahtari)

Form Alani: telefon — CRM Alan Karsilhigi: contact.phone

Form Alani: mesaj — CRM Alan Karsilgi: lead.notes

Form Alani: ihtiyac_turu — CRM Alan Karsiligi: lead.interest_category

Form Alani: landing_page _url — CRM Alan Karsihigi: lead.landing_page

Form Alani: utm_source / utm_medium / utm_campaign — CRM Alan Karsilig::
lead.utm_*

(Varsayim: CRM veri nesneleri projenizin satis dénglistine ve dikey sektdriine gére
dinamik olarak uyarlanir).

3) UTM / Naming Convention (Kampanya isimlendirme) Sézliigii

Reklam ve pazarlama blitcelerinin hangi kaynaktan gelir getirdigini hatasiz élgmek igin
standart sézliik yapisi:

utm_source (Trafik Kaynagi Standartlari): google | meta | linkedin | email | referral
utm_medium (Trafik Tiirii Standartlari): cpc | paid_social | organic | newsletter
utm_campaign Format Standardi: {hedef} {kanal} {pazar} {tarih} (Ornek Kurumsal
Kullanim: earlybooking _google tr 2026q1)

4) Cift Kayit Engelleme (Dedupe) & Giincelleme Kurallar

Ayni kullanicinin farkli zamanlarda form doldurmasi durumunda sistemin nasil
davranacaginin belirlenmesi:

Tekil Tanimlayici Anahtar (Primary Key): [X] E-posta Adresi (+ Telefon Numarasi
Dogrulamasi)

Ayni Kisi Yeni Bir Form Gonderdiginde Alinacak Aksiyon: [ | Mevcut lead kartini
guncelle + Aktivite gegmisine ekle

ilk Temas / Son Temas (First-touch / Last-touch) Kaynak Yénetimi: [ | Verilerin
kaybolmamasi igin ayri alanlarda saklanir

5) Pazarlama Otomasyon Akiglari (Minimum Standartlar)
Lead skoruna ve niyetine gbre arka planda otomatik olarak tetiklenecek 4 temel senaryo:

Akis A - Anlik Kargilama: Kullanici formu gdénderdigi an — Otomatik tesekkur
e-postasi + Bir sonraki adim bilgilendirmesi.

Akig B - Sicak Satis Tetikleyicisi (High-Intent Lead): YUksek satin alma niyeti
iceren form (Demo/Teklif) geldiginde — llgili satis temsilcisine anlik bildirim + Gérev
atamasi (Maksimum Yanitlama Siiresi [SLA]: _ saat).

Akis C - Gecikme Hatirlaticisi: Atanan satis temsilcisi tarafindan 24 saat boyunca
islem yapiimadiginda — Satis liderine uyari + ikinci gérev.

Akig D - Lead Olgunlastirma (3 Adimh Nurturing): Bilgi indiren kullanicilara belirli
araliklarla — Bagari hikayesi (Case Study) — Sektérel rehber — Ozel teklif /
Dénusim odakli e-posta génderimi.



6) Satis Déniigiim Hunisi Olgiim Gostergeleri (KPI)
Formdan baslayan yolculugun pazarlama ve satig basarisini kanitlayan metrikler:

ilk Déniis Siiresi (First Response Time): Lead olusumu ile satis ekibinin ilk temasi
arasinda gegen sure.

Lead Kayip / Sizdirma Orani (Lead Leakage Rate): Takipsizlik veya sistemsel hata
nedeniyle islenmeden kaybolan lead ylizdesi.

Kampanya Bazli Lead Hacmi: Reklam kampanyalarinin getirdigi toplam nitelikli
potansiyel musteri sayisi.

Satis Hatti Kazanma Orani (Pipeline Win Rate): Olusan firsatlarin (Deal) ne
kadarinin basariyla satisa dénustugu.

Kampanya Basina Dogrudan Gelir (ROI): Reklam harcamasinin (ROAS) CRM'deki
net ciro karsili§i (Raporlama katmanlari ile uyumiu).

B) Nasil Doldurulur? (5 Kritik Kural)

1.

E-posta Alanini Mutlaka "Tekil Anahtar" (Dedupe Key) Yapin: Ayni kullanicinin
her form doldurusunda CRM'de yeni bir kisi karti (contact) aciimasini engelleyin. Veri
tabaninin sismemesi icin e-posta adresi tizerinden kontrol saglayip eski kaydi
guncelleyin.

Reklam Ekipleriyle UTM Standartlarinda El Sikigin: Yazilim veya pazarlama
ekibinin belirledigi kampanya isimlendirme kurallarina reklam ajansinin kati bir
sekilde uymasini saglayin. Kiglk/buyuk harf veya alt ¢izgi uyusmazliklari raporlari
boler.

Satis Ekibi igin Gergekgi ve Kati SLA Siireleri Koyun: B2B veya liiks otel
taleplerinde musteriye dénus hizi satigi getiren en blytk etkendir. High-intent formlar
icin maksimum 2 ila 4 saatlik yanit verme (SLA) kurallari koyun ve sistemde takip
edin.

Form Alanlarini Maksimum Seviyede Sade Tutun: Kullaniciya formda ¢ok fazla
soru sormak déniisiim oranini disirir. ilk adimda sadece ad, telefon, e-posta ve
temel ihtiyag alanini alin; diger detaylar satis temsilcisinin veya otomasyon
e-postalarinin (nurturing) toplamasini planlayin.

Cerez (Cookie) Verilerini CRM'e Giivenle Tasin: Kullanicinin siteye geldigi ilk
andaki trafik kaynagini (organic/cpc) front-end katmaninda ¢erezlerde saklayarak
form génderimi esnasinda gizli alanlar (hidden fields) araciligiyla CRM'e hatasiz
aktarin.

C) Teknik Kontrol Listesi (Checklist)

[ ] Formlar Listelendi: Web sitesinde kullaniciyla temas eden tim form tirleri ve
bulunmasi gereken asgari alanlar belirlendi.

[ 1 CRM Eslestirmesi Hazir: Formlardaki input verilerinin CRM tarafindaki Lead ve
Contact objelerine yazilacagi alanlar haritalandirildi.

[ 1 UTM Kilavuzu Olusturuldu: Reklam ekiplerinin kullanacagi
{hedef}_{kanal} {pazar} {tarih} kurumsal kampanya isimlendirme semasi kilitlendi.

[ 1 Dedupe Mantigi Kuruldu: Muikerrer kayitlari 6nleyecek tekil veri kontrol
mekanizmasi ve veri glincelleme (overwrite) kurallari netlestirildi.

[ ] Otomasyon Senaryolan Cizildi: Kargilama, sicak satis atamasi, gecikme uyarisi
ve 3 adiml nurturing e-posta tetikleyicileri dokimante edildi.



e [] Metrik Takibi Baglandi: Kampanya bazli ciro raporlamasina temel olusturacak
donusum suresi ve win rate KPI gostergeleri tanimlandi.

Deliverables (Teslim Edilecek Ciktilar)

e Yazihm Takimina iletilecek 1 Adet Detayli Form — CRM Veri Eslestirme (Mapping)
DokUmani

e Pazarlama Ekipleri icin Hazirlanmis 1 Adet Standart UTM SézItgi ve Naming
Convention Rehberi

e Otomasyon Araci (HubSpot, Salesforce, ActiveCampaign vb.) igin 1 Adet Workflow Is
Akis Semasi

e Satis Operasyonunu Yoéneten 1 Adet Satis SLA Protokoll ve Otomatik Gorev Atama
Kurallari El Kitabi

Form » CRM - Automation Checklist

Form Alaniri & CRM Mapping Dokiimante Edildi
UTM/Source/Campaign Sozliigu Standartlagirili
CTMde Dedupe (Tekillégtirme Standartlaigirih
CRM'de Dedupe (Tekillégtitme) Kurali Aktif
QZ‘! Form Submit Sonrasi Otomtik Kargilama E-postasi Hazir

o/ Satis Bildirimleri & Gorev Atama Kurali (SLA) Taninili

W/ Nurturing Akighri (Segment Bazls) Kurgilandi

Satig ve Pazaralma Ekipleri Igin Ortak Dil %

[Checklist / Framework Card]



FORMDAN PIPELINE’A
LEAD YOLCULUGU

ADIM 3A: SATISA
BILDIRIM & GOREV
(High-Intent)

ADIM 2: CRM'E
ADIM 1: AKTARIM & DEDUPE

FOR{‘('I: lfql;)ﬂl-‘llT # @ Lead/Deal Oligur

@ Source/Campaign Kaydet
@ Tekillegtir

ADIM 3B:
MARKETING
AUTOMATION
(Nurturing)

24 Saat Haftilik

[Diagram / Flow]
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