Lead Form Ads & Landing A/B Test Planlama

Sablonu — SMM / Lead Gen (v1.0)

Asset Amag: Bu audit sheet, platform igi hazir formlar (lead form) ile dis web sayfalar
(landing page) uzerindeki form toplama yaklasimlarini ayni kampanya hedefinde test ederek
“hacim mi, kalite mi?” sorusunu rasyonel veriye dékmeniz icin hazirlanmistir. Amag; sadece
platform bazli CPL/CPA maliyetlerini degil, CRM sistemindeki MQL/SQL sureglerini ve nihai

satis donlstim oranlarini 6lgimleyerek gergek karlilik (optimum) noktasini bulmaktir.

Kim Kullanir?: Teklif, demo, bilgi formu ve dodrudan rezervasyon talebi toplayan otel,

turizm ve B2B pazarlama/satis ekipleri.

Nasil Kullanihir?

1.

Belirlediginiz ayni kitle segmentinde, birebir ayni teklif (offer) kurgusuyla ¢alisan
platform i¢i hazir form (Lead Form) ve dis web sayfasi (Landing Page)
varyasyonlarini planlayin.

Reklam performansini iki agsamali izleyin: Platform seviyesi metrikler (CTR, CPL) ile
ic CRM/satis seviyesi metrikleri (MQL, SQL, Firsat) es zamanl takip edin.

Deney sonuglarini kalite-hacim dengesine goére skorlayin, bitgenizi en yiksek ciro
verimine ulastiracak hibrit model stratejisine karar verin.

A) Olgiim Alanlar + Skorlama Sistemi
1) Test Tanitim Karti

Test ID: LFvsLP-

Hedef Kitle Segmenti: [ | Cold (Soguk Kitle / Kesif) | [ ] Warm (Ihk Kitle / Etkilesim) | [
] Hot (Sicak Kitle / Yeniden Pazarlama)

Kreatif Teklif igerigi: [ ] Demo Talebi | [ ] Teklif Al Formu | [ ] Erken Rezervasyon /
On Talep Formu

Varyasyon A (Kontrol Grubu): Lead Form Ads (Platform ici Hizlil Form Reklamlari)
Varyasyon B (Test Grubu): Landing Page (Ozel Tasarim Digs Web Sayfasi Form
Akisi)

Planlanan Test Siiresi: Gln

Operasyonel Saha Notu: (Varsayim: Testin yapildigi
dbéneme ait sezon gegisleri, resmi tatiller, hafta sonu reklam algoritmasi
dalgalanmalari ve dénemsel fiyat degisim etkileri buraya not edilmelidir).

2) Basari Performans Skoru (0 — 5 Puan)
Her bir kriteri gézlemledikten sonra 0 (En Dlstik) ile 5 (En Yliksek) arasinda puanlayin.

Hacim Skoru (Toplam Toplanan Lead Sayisi): [ ] 0-5 (Form tamamlama
kolayliginin hacme etkKisi)

Kalite Skoru (CRM MQL/SQL Eslesme Orani): [ ] 0-5 (Gelen taleplerin satis
ekibinin kriterlerine uygunlugu)

Maliyet Skoru (Lead Basina Maliyet - CPL/CPA): [ ] 0-5 (Platform harcamasinin
lead hacmine béliinmesiyle elde edilen verimlilik)



Hiz Skoru (ilk Satis / Déniis Temas Siiresi): [ ] 0-5 (Talebin diismesinden sonraki
ilk operasyonel arama/temas hizi performansi)

Satis Etkisi (Lead $\rightarrow$ Satis Ciro Doniisiimii): [ | 0-5 (Kanalin ciroya ve
nihai rezervasyona dogrudan katki orani)

TOPLAM TEST SKORU: /25

B) Sinyal Renkleri ve Stratejik Yorum Alanlari

@ KIRMIZI Durum (Hacim Yiiksek / Kalite Diisiik): Lead form reklamlarinda
bagvuru sayisi ¢ok yiksek ancak CRM uzerindeki MQL/SQL niteligi ¢ok disuk. Satis
operasyon ekipleri niteliksiz aramalarla vakit kaybediyor ve kapasite asimi yasaniyor.
SARI Durum (Kalite Yiiksek / Hacim Dusiik): Landing page tarafinda gelen
lead kalitesi ve niyet son derece iyi ancak form doldurma strtiinmesi nedeniyle hacim
hedeflerin altinda kaliyor. Butceyi optimize etmek adina kurguyu sadece Warm/Hot
kitle segmentlerinde tekrar deneyin.
D YESIL Durum (Hibrit Model Karari): Dogru segmentasyon kurgusuyla hem lead
formun ylksek hacim avantaji hem de landing page'in yuksek filtreleme glicu
dengelenmistir. Satis ve pazarlama hunisi optimum kapasitede ¢alismaktadir.

C) Test Sonrasi Uygulanacak ilk 10 Stratejik Aksiyon

1.

Kalite Filtrelerini Devreye Alin: Lead form reklamlarinin doldurulma surtiinmesini
hafifgce artirmak ve niyet seviyesini dlgmek icin form igcerisine 1-2 adet 6zel ¢oktan
secmeli soru veya filtre sorusu ekleyin.

Landing Page Sadelestirmesi Yapin: Dis web sayfanizi (landing page) kullaniciyi
dagitacak dis linklerden arindirarak tek bir hedefe odaklayin ve mobil sayfa acilis
hizini (UX) optimize edin.

Kitle Segmentasyonuna Gore Ayristirin: Soguk kitle (cold) kampanyalarinda hizl
marka etkilesimi icin lead form kurgusunu, sicak kitle (hot/remarketing)
kampanyalarinda ise detayli ikna igin landing page akisini kullanin.

Form Sonrasi Besleme (Nurture) Kurgusu: Lead form zerinden basvuru yapan
kullanicilara, satis ekibi aramadan dnce otomatik e-posta veya WhatsApp
bilgilendirme otomasyonu (nurture) tetikleyin.

KVKK ve Veri Onay Standartlari: Formlarin altinda yer alan aydinlatma metni, ticari
elektronik ileti izni ve acik riza onay kutucuklarini yasal mevzuatlara tam uyumlu hale
getirin.

CRM Alan Eslesmelerini Dogrulayin: Platformlardan gelen ham lead verilerinin
CRM sistemine akarken UTM parametrelerinin (source, medium, campaign) ve lead
kaynaginin dogru sutunlara eslestiginden emin olun.

Miikerrer (Duplicate) Kayit Kontrolii: Sistemde ayni e-posta veya telefon
numarasiyla mukerrer lead olusmasini engelleyen entegrasyon filtrelerini devreye
alin.

Anlik iletisim Opsiyonlarn Ekleyin (Otel): Otel ve turizm 6n rezervasyon landing
sayfalarina kullanicilarin aninda fiyat/bilgi alabilecedi dogrudan WhatsApp veya "Bizi
Arayin" hizli butonlarini entegre edin.

B2B Teklif Dilini Test Edin: B2B sureclerinde soguk kitleyi dogrudan zorlayici bir
"Demo Isteyin" teklifi yerine daha yumusak ve deger odakli bir "Ucretsiz Sektérel
Analiz Raporu indirin" kurgusuyla test edin.



10. Basan Metrigini Degistirin: Kampanyanin kazananini platformdaki en ucuz CPL
(Lead Basi Maliyet) degerine goére degil, CRM'deki en yuksek "Satisa/Ciroya Donen
Lead" oranina gére ilan edin.

D) Oncesi / Sonrasi Tablosu

lletilen image_083d4b.png dosyasindaki test takip matrisi, lead déniisiim kanallarinin
karsilagtirmali analizi icin asagida Kilittenmigtir:

Metrik Lead Landing Fark Stratejik
Form Degerlendirme Notu

Lead Sayisi

CPL (Lead Basi
Maliyet)

MQL/SQL Orani

Lead $\rightarrow$
Satig Orani

ilk Déniig/Temas
Siresi

E) Deliverables (Teslim Edilecek Ciktilar)

Butuncul Lead Form vs. Landing Page Stratejik Karar Raporu (1 Sayfa)

Sicaklik Derecelerine Gére Ozellestiriimis Segment Bazli Uygulama Onerileri Karti
Cok Kanalli Lead Edinme Sireclerini Gdsteren Hibrit Model Akis Cizimi

CRM Teknik Alan Eslesme (Mapping) Tablosu ve KVKK Mevzuat Kontrol Listesi



FUNNEL KARSILASTIRMA: FORM, LANDING VE HiBRIT AKISLARI

LEAD FORM AKISI (Hizh Hacim)
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HIBRIT MODEL AKISI (Denge)
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[Diagram / Flow]

Kullanicinin reklamla karsilasma anindan itibaren izleyebilecedi iki farkli yolu;
tist kolda sosyal medya platformundan ¢ikmadan formu doldurdugu hizli akisi
(Lead Form), alt kolda ise harici bir web sitesine ybénlenerek bilgi stizgecinden
gectigi detayli landing page yolculugunu ve bu iki yolun CRM havuzunda
MQL/SQL filtreleriyle nasil birlestigini gbsteren teknik mimari akis diyagrami



LEAD FORM VS LANDING

TEST CHECKLIST'I

" Hedef (Hacim/Kalite) netlesti

o Satis kapasitesi ve SLA uygun
o Lead formda kalite filtresi var
v Landing mobil hizli ve kanitl

o Hibrit model akisi kurgulandi

o CRM ve KVKK entegrasyonu tam

F) DGTLFACE

dgtlface.com

[Checklist Card]

Pazarlama ydneticilerinin A/B test tasarimlarini kurarken kontrol etmesi gereken;
kitle segment uyumu, KVKK metin entegrasyonu, CRM veri haritalama
dogrulugu, duplicate filtreleri ve teklif tutarliligi maddelerini sunan kare formatli
operasyonel test denetim kart tasarimi



Lead Form

KALITE VS HACiM DENGESI:
MQL, SQL VE CPA TREND KARSILASTIRMASI

(Yliksek Hacim, Duslik Niyet)

[KPI Card]

Lead Hacmi:
1,500 (T%120)

f
0l

CPL
£40 (1%60)

MQL/SQL Oran:
%15 (Diisiil

Lead—)Satls

Landing Page

(Dlsiik Hacim, Yiiksek Niyet)

6

ail

- KAZANAN (Kalite) 4

Lead Hacmi:
400

MQL/SQL Orani: 1
%45 (Yliksek)

Lead—>Satis: 1
%8 (Basarih)

Lead formlarin getirdigi yiiksek ham hacim ile landing pagelerin sagladigi
yliksek nitelikli CRM dbnlisiim oranlarini matris formatinda ¢arpigtiran, biitgenin
hangi kanala ne oranda dagitiimasi gerektigini netlestiren kare formatl
kalite-hacim analitik denetim paneli gbrseli
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