Omnichannel Funnel $Sablonu (v1.0)

Asset Amaci: Bu sablon; WhatsApp, telefon ve web lead’lerini tek bir omnichannel (¢ok
kanalli) rezervasyon funnel’ina baglamak igin gerekli olan lead kaydi, sahiplik, SLA ve durum
akisi alanlarini standardize eder. Amaci; ilk yanit stiresini (SLA) kisaltarak lead kaybini
onlemek, GA4 ve ¢agri izleme etkinlikleriyle entegre, 6lgllebilir bir satis streci kurmaktir.

Kim Kullanir?: Cagri Merkezi Liderleri, Satis ve Pazarlama Ekipleri, CRM ve Raporlama
Sorumlulari.

Omnichannel Rezervasyon Funnel Akisi
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LEAD YAKALA iLK YANIT NIiTELENDIR TEKLIF SUN TAKIP ET REZERVASYON

(Gok Kanallr) (SLA Hedefli) (Tarih, Kisi, Oncelik) (iki Segenek + Fark) ~ (Hatirlatma + Geri Arama)  (PMS Kaydi + Gelir)
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“Tum kanallardan gelen verinin tek bir satis hunisinde nasil birlestigini gosteren 16:9
gorsel.”

Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Konsolidasyon: Farkli kanallardan gelen tim talepleri "Tek Gergek Kaynak" (Single
Source of Truth) prensibiyle tek bir lead kaydinda birlestirin ve aninda bir sorumlu
(Owner) atayin.

2. Hiz ve Takip: SLA hedeflerini (Orn: ilk 5 dk yanit) sisteme tanimlayin ve "Kagan
Cagri (Missed Call) Geri Dénts" kuralini zorunlu operasyonel adim olarak ekleyin.

3. Déniigiim izleme: Lead'leri "Yeni = Nitelikli = Teklif Verildi & Kazanildi/Kaybedildi"
akisinda yonetin ve haftalik KPI paneli Uzerinden kanal bazli verimliligi izleyin.



Omnichannel Operasyonel Sablon Alanlari

A) Lead Kayit Formu (Bos Alanlar)

Lead ID: | Kaynak: WhatsApp / Web / Call / Click-to-Call / Social
Zaman Damgasi: ____ | Misafir Adi: ____

iletisim & Dil: Telefon: | Ulke/Dil:

Talep Ozeti:

B) SLA, Sahiplik & Nitelik (Qualification)

Sorumlu Agent: | ilk Yanit Hedefi (SLA):
Missed Call Geri Arama Durumu: Var / Yok
Misafir Segmenti: Aile / Cift / Grup

Oncelik Odag:: Fiyat / Konfor / Esneklik

C) Durum Akisi ve CRM->PMS Entegrasyonu

e Akis Adimi: New = Contacted = Qualified = Offered = Won / Lost
e Lost (Kayip) Nedeni: Ge¢ Donus / Fiyat / Tarih / Kosul / Rakip
e PMS Baglantisi: Rezervasyon ID: __ | Show Durumu: ___ | Gelir Etiketi:

Haftalik KPI Paneli Metrikleri

Metrik Hedef / Gergeklesen Takip Ritmi
SLA Uyumu %___ Gunluk

ilk Yanit Siiresi (Median) __ Dakika Gunluk
Lead Kayip Orani %___ Haftahk
Lead = Rezervasyon Donilisiim Y%___ Haftahk
Kanal Bazh Verimlilik Web vs Call vs WA Aylik

Deliverables

Omnichannel Lead Kayit Sablonu, SLA Takip Cizelgesi, CRM Durum Akis Diyagrami,
Haftalik Performans Raporu.
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Omnichannel Funnel KPI Paneli (Haftalik)
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Once: %40 Kayp Sonra: %15 Kayip

“Agent’larin kullandigi lead etiketleme ve durum degistirme ekranini simiile eden 4:3
tasarim.”
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