Kurumsal/Grup RFP Form & Pipeline Sablonunu
Indir — B2B Sales (v1.0)

Asset Amaci: Bu sablon; kurumsal, grup ve MICE taleplerini standart RFP (Request for
Proposal) form alanlariyla toplar, bu talepleri CRM/PMS (lizerindeki satis hunisine (pipeline)
bagdlar ve yanit slresi (response time) ile kazanma orani (win rate) gibi kritik KPI'larla
Olcllebilir hale getirir. Daginik e-posta ve telefon trafigini dijital bir sisteme ¢ekerek satis
kapatma oranlarini artirmayi hedefler.

Kim Kullanir?: Kurumsal satis ekipleri, gelir ydnetimi (revenue), pazarlama, call center ve
operasyon (banket/toplanti) birimleri.

Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Standardizasyon: 10 alanli RFP formunu web sitenizde/agilis sayfanizda yayina
alin ve tum talepleri bu forma yonlendirin.

2. Sireg Yonetimi: Tanimh pipeline agamalarini CRM sisteminize kurun ve her talebe
net bir sorumlu atayin.

3. Denetim: Haftalik pipeline inceleme toplantilari ve KPI raporlari ile darbogazlari
tespit edip sureci iyilestirin.

C) Audit Sheet + Template igerigi
1) RFP Form Alanlan & 2) Pipeline Asamalari

Alan No RFP Form Standardi (Alan Adi) | Pipeline Aciklama / Hedef
Asamasi
1 Sirket / Organizasyon Adi Lead Yeni gelen islenmemis talep
2 Etkinlik Tipi Qualify Talebin uygunluk ve bitge
(MICE/Grup/Kurumsal) kontrolu
3 Tahmini Tarih Arahgi Proposal Sent | Resmi teklifin iletildigi asama
4 Oda / Katihmci Sayisi Negotiation Pazarlik ve detaylandirma siireci
5 iletisim Bilgileri Won / Lost Nihai karar ve s6zlesme asamasi




3) KPI Skor Karti (Ozdenetim: 0-5)

Metrik Skor (0-5) | lyilestirme Notu

Response Time Disiplini 15 ik yanit hizi (Hedef < 24s)
Form Tamlik Orani /5 Eksiksiz veri girisi disiplini
Proposal-to-Win /5 Tekliften satisa donls orani
Days-to-Close /5 Satis dongusu suresi

Kayip Nedenleri Kayit Kalitesi /5 Neden kaybettik? verisi kalitesi

4) ilk 10 Aksiyon Listesi

1. Tek Merkez: Tum B2B trafidi igin tek bir landing sayfasi ve tek bir CTA kullanin.
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netlestirin.

Veri Standardi: 10 alanhh RFP form standardindan 6dun vermeyin.

SLA Garantisi: ilk yanit siiresi icin 24 saat kuralini (SLA) katilastirin.

Triage: Call center ekipleri icin gelen talebi eleme (triage) scriptleri hazirlayin.
Sahiplik: CRM uzerindeki pipeline adimlarinin sorumlularini netlestirin.
Sablon Birligi: Tum teklifleri kurumsal teklif sablonu standardi ile génderin.
Ritim: Her hafta basinda mutlaka "Pipeline Review" toplantisi yapin.

Analiz: Kayip nedeni kategorilerini (Fiyat, Kapasite, Tarih vb.) standartlastirin.
Kural Seti: Envanter catismalarini 6nlemek i¢in opsiyon/depozito kurallarini

10. Gorinirlik: Win Rate ve Pipeline Value (Huni Degeri) dashboard’'unu canl tutun.

Deliverables

e Deliverables: RFP Form Sablonu, Pipeline Board Kurgusu, Satis SOP (Standart
Operasyon Prosedirt), KPI Dashboard Alanlari.




B2B Grup Lead Akis Diyagrami: Talep->Pipeline->Kapanis
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"B2B talep ydnetiminde talepten satis hunisine ve kapanisa uzanan dijital akis semas.."
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"Yanit suresinin ve kazanma oranlarinin kurumsal satis hacmi tUzerindeki kritik etkisi."
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