Mesajlasma Reklam Funnel & Script Planlama
Sablonu — SMM / Messaging Ads (v1.0)

Asset Amag: Bu sablon, Click-to-WhatsApp ve Instagram DM reklamlarini sadece "mesaj
gelsin" seviyesinden c¢ikarip, DM — Kalifiye (Qualified) — Lead/Rezervasyon dénlsim
hunisine (funnel) entegre etmek icin hazirlanmistir. Amag; 3 soruluk nitelik akisini, 5-10
dakikalik servis seviyesi anlasmasi (SLA) hedefini, galisma saatleri esnekligini ve CRM

etiketleme standartlarini tek sayfada netlestirerek operasyonel sliregte bosa diisen
potansiyel musteri taleplerini en aza indirmektir.

Kim Kullanir?: Otel, restoran, saglik, egitim ve B2B danigmanlik markalarinda dogrudan
mesaj yoluyla satis, lead toplama veya rezervasyon sureglerini ydoneten operasyon, ¢cagri
merkezi ve performans ekipleri.

Nasil Kullanihir?

1. Kampanyanin ylruttlecedi mesajlagma kanalini, ana hedefini ve potansiyel kitleyi
filtreleyecek 3 temel soru setini (otel veya B2B dinamiklerine goére) belirleyerek
sablona isleyin.

2. Ekiplerin ilk yanit stresi (SLA) sinirlarini ve ¢alisma saatlerini tanimlayarak, gelen
talepleri dncelige gore dagitacak triage (triage/gdrev atama) kurallarini netlestirin.

3. CRM veri etiketlerini ve performans KPI gostergelerini kurun; sistemi 7 gunlik bir test
surecine tabi tutarak déntusim kacaklarini iyilestirin.

TEMPLATE — Funnel + Script + SLA Plani (Kopyala-Doldur)

1) Amag, Kanal ve Operasyonel Sinirlar

e Reklam Yonlendirme Kanali: [ | WhatsApp (Click-to-WhatsApp) | [ ] Instagram DM |
[ ] Facebook Messenger

e Goriisme Ana Hedefi: [ | Dogrudan Rezervasyon Kapatma | [ ] Nitelikli Lead Edinimi
| [ 1 Demo Talebi Alimi | [ ] Kurumsal Teklif iletimi
Ekibin Aktif Calisma Saatleri: : -
Hedef ilk Yanit Siiresi (SLA): [ ] 5 Dakika | [] 10 Daklka (Varsayim: Kullanicinin
platform i¢i dikkat sliresi dagiimadan sicak etkilesim kurabilmek adina 5-10 dk SLA
hedefi kritik bir operasyonel egiktir).

2) DM Funnel — Asama ve Durum Kartlari

e Gelen her mesaj, CRM veya mesaj ydonetim panelinde asagidaki agsamalara gore
etiketlenerek takip edilir:

o A1: NEW — Reklamdan gelen ilk ham mesaj (Gérisme bagsladi).

o A2: QUALIFIED — Stratejik 3 soru seti soruldu ve kullanicinin yanitlari alindi
(Nitelikli kitle).

o A3: OFFER_SENT — Kullanicinin talebine uygun fiyat, teklif dosyasi veya
rezervasyon linki iletildi.

o A4: FOLLOW_UP — Belirli araliklarla takip mesaiji gonderildi (Karar
asamasi).

o A5: WON /LOST — Rezervasyon/Lead basariyla kapatildi (WON) veya
stire¢ olumsuz sonuglandi (LOST).



3) Kitle Niteliklendirme: 3 Stratejik Soru Seti
Otel / Konaklama ve Turizm Sektorii i¢in 3 Soru:
1. Planladiginiz konaklama tarih araligi veya tercih ettiginiz ay nedir?

2. Konaklayacak toplam kisi sayisi ve varsa ¢ocuklarin yaslari nelerdir?

3. Tercih ettiginiz oda tipi, konsept (Oda-Kahvalti/Her $ey Dahil) veya dncelikli butge
araliginiz nedir?

B2B / SaaS ve Kurumsal Danigsmanlik Sektorii igin 3 Soru:
1. Faaliyet gosterdiginiz sektor ve bu kampanya ile ulagsmak istediginiz ana hedef nedir?

2. Reklam operasyonlarinizda veya kurumsal sureclerinizde ¢ozmek istediginiz dncelikli
KPI metrigi hangisidir?
3. (Opsiyonel) Bu projeyi hayata gegirmeyi planladiginiz zamanlama ve ayirmayi
distindlgunuz bitce arahgi nedir?

4) Karsilama ve ilk Temas Script'i (Kopyala—Doldur)

"Merhaba! 'y Size en uygun ¢6ziimu ve fiyat teklifini hizlica hazirlayabilmem
icin 3 kisa sorumuza yanit verebilir misiniz?

i KVKK Aydinlatma Metni Mini Notu: "Paylastiginiz kigisel veriler, 6698
sayili KVKK kapsaminda yalnizca talebinize uygun olarak size geri déniis
yapllmasi, rezervasyon/teklif stireclerinin ydrtitilmesi ve ticari iletisimin
saglanmasi amaciyla islenecektir.” (Varsayim: Mesajlasma platformlari
tizerinden toplanan kullanici verilerinin yasal uyumlulugunu (KVKK) ilk mesaj
aninda glivenceye almak).

5) Triage — Onceliklendirme ve Gérev Dagilim Kurallari

Gelen mesajlar, igerik analizine gbre asagidaki 6ncelik siralamasiyla satis temsilcilerine
atanir:

e HOT (Yiiksek / Hemen Yanitla): Yakin tarihli konaklama talepleri, dogrudan
fiyat/musaitlik sorgulari veya 6deme/rezervasyon adimina gegmek isteyen
kullanicilar.

e WARM (Orta/ 10 Dk igcinde): Genel paket iceriklerini soranlar, tesis/hizmet detaylari
hakkinda bilgi isteyenler veya karsilagtirma yapanlar.

e LOW (Diisuk / Misaitlikte): Cok genel/baglamsiz soru soranlar, yanlislkla
tiklayanlar veya spam mesajlar (Nazik bir yonlendirme mesajiyla stire¢ kapatilir).

6) Next Step — Siireci Kapatma S$ablonlari
Otel Sektérii igin Kapanig Script'i:



"Talebinize 6zel hazirladigim en uygun 2 farkli oda/paket segenegi ve esnek iptal
guvencesi detaylari asagidadir. Rezervasyonunuzu dogrudan tamamlamak igin [Link]
Uzerinden ilerleyebilir veya uzmanimizla hizlica gorismek i¢in [WhatsApp Call]
baslatabilirsiniz."

B2B Sektorii igin Kapanis Script'i:

"ihtiyaglariniza 6zel hazirladigimiz 2 farkli ¢6ziim yaklagimini ve kurumsal teklif
detaylarimizi iceren [Teklif PDF] dosyasini ekte bulabilirsiniz. Stregleri
detaylandirmak adina uygun oldugunuz bir giin igin 15 dakikalik kisa tanisma
randevunuzu [Gorusme Linki] Gzerinden anlik olarak planlayabilirsiniz." (Varsayim:
Mesajlasma kanalindan gelen B2B lead'ini hizlica nitelikli bir takvim randevusuna
déndgtiirmek).

7) CRM Veri ve Etiketleme Standartlari

Miisteri Kaynagi (Lead Source): WhatsApp Ads / IG DM Ads

Kitle Segment Etiketlemesi: [ COLD | [] WARM | [] HOT

Goriisme Nihai Sonucu: [ ] WON (Basaril) | [ ] LOST (Olumsuz)

Kaybedilme Nedeni (Lost Reason): [ | Bitce Uygun Degil | [ ] Tarih/Musaitlik Yok | [
] Yanit Alinamad: | [ ] Rakip Tercihi

Teknik izleme Parametresi: Veri analitigi ve biitce optimizasyonu icin CRM
sistemine aktarilan kullanici kartlarinda reklam kampanyasina ait UTM Kampanya
Adi (utm_campaign) parametresi eksiksiz sekilde eslestiriimelidir. (Varsayim: Hangi
reklam kreatifinin veya mesaj kurgusunun daha nitelikli ciro (WON) getirdigini ugtan
uca 6lgiimlemek).

8) Mesajlasma Reklami Performans KPI Paneli

Mesaj Basina Maliyet (Cost per Messaging Conversation): Reklam buitgesinin
mesaj verimliligi.

ilk Yanit Siiresi (SLA Tracker): Ekibin ortalama geri dénis hizi.

QUALIFIED Orani: Gelen toplam mesajlarin yuzde kaginin 3 soruluk nitelik
asamasini basariyla tamamladigi.

WON Orani (Rezervasyon/Lead Doniigiimii): Bagslatilan sohbetlerin net satisa veya
nitelikli lead formuna dénusme yuzdesi.

Follow-up (Takip) Kapanis Orani: ilk etapta satin almayan ancak takip mesajlari
sonrasinda satisa donen kitle orani.

Deliverables (Teslim Edilecek Ciktilar)

Otel ve B2B Dinamiklerine Goére Optimize Edilmis Hazir DM Karsilama & Satis Script
Dokumani

Ekipler Arasi Kavram Karmasasini Onleyen CRM Etiket SézIUgi (Tagging Dictionary)
7/24 veya Mesai Saatli Yanit Hizini Glivenceye Alan Operasyonel SLA Vardiya Plani
Doénusim Kacaklarini Gosteren Haftalik Mesajlasma Performans Rapor Sablonu



Gosterim/CTR

Tiklama
(Click-to-WA)

DM Acilisi

(Karsilama) Nitelik Kapanis

(3Soru Kural)) C6ziim/Teklif (Rezervasyon/Lead)

Nitelik Coziim/Teklif
: DM Acilisi (3 soru Kuralr)
Tiklama (Karsilama)

Gosterim/CTR  (Click-to-WA)

[Diagram / Flow]

Kullanicinin sosyal medya reklamina tiklayarak mesajlasma kanalina
(WhatsApp/DM) gecis anindan itibaren baglayan; sistemin otomatik karsilama
script'ini tetiklemesi, kullanicinin 3 stratejik soru setine verdigi yanitlarla
"Qualified" durumuna ylikselmesi, triage kurallarina gére HOT etiketini alarak
aninda canli satis temsilcisine atanmasi ve teklif linki ile siirece devam etmesini
goésteren uctan uca dogrusal DM déntisiim hunisi (funnel) mimari akis diyagrami



Messaging Ads
Basari Checklist'i

[‘Z 1. Dogru Kreatif/Teklif

M 2. Standart Script (3 Soru Kurall) ©

D 3. 5-10 Dakika Alti Yanit SLA

M 4. CRM Etiketleme ve Takip

@ | KVKK Uyumu |

— s

[Checklist Card]

Operasyon yéneticileri, gagri merkezi sefleri ve dijital pazarlamacilarin
mesajlasma kampanyalarini baslatmadan énce uygqulayacagdi; 5-10 dakikalik ilk
yanit SLA entegrasyonu, KVKK mini aydinlatma notunun mesaj kurgusuna
eklenmesi, CRM panelinde kaynak ve COLD/WARM/HOT segment etiketlerinin
haritalandiriimasi, lost (kayip) nedenlerinin kilittenmesi ve UTM parametre
senkronizasyonu maddelerini iceren kare formatli operasyonel SLA ve CRM
denetim kart tasarimi
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