Sosyal Medya — CRM Kanal Geliri & LTV
Raporlama Sablonu — Revenue-linked SMM
(v1.0)

Asset Amag: Bu sablon, sosyal medya reklamlari ve icerikleri kaynakli gelen potansiyel
musteri formlarinin (lead) veya rezervasyon taleplerinin kurumsal CRM panellerinde dogru
parametrelerle etiketlenmesini saglar. Kaynaklarin satis boru hatti (pipeline) boyunca (MQL,
SQL ve nihai satig) adim adim izlenmesini mecbur kilar. Kanal ve kampanya bazinda ciro,
edinim basi maliyet (CPA), reklam harcamasi geri dontisu (ROAS) ve yasam boyu deger
(LTV) metriklerini tek bir konsolide matriste toplayarak; Ust duzey yonetim raporlamalarini
tamamen gelir, verimlilik ve musteri kalitesi odakli bir dille standartlastirir.

Kim Kullanir?: Aktif bir CRM ve pazarlama otomasyonu altyapisina sahip otel/turizm
isletmeleri, cok kanalli B2B markalari; pazarlama, satis, analitik ve is gelistirme
departmanlari ile performans odakli ¢alisan reklam ajanslari.

Nasil Kullanilir?

1. Web siteniz veya agilis sayfalariniz Gzerindeki UTM parametreleri ile CRM
sisteminizdeki ilgili veri alanlarinin (lead fields) teknik eslesmesini kurun ve bu veri
s6zlugunu sistemde Kkilitleyin.

2. Satis ve pazarlama ekiplerinin ortak kullanacagi pipeline asamalarini
(MQL/SQL/Won) standartlastirarak, verileri sosyal medya kanallari ile kampanyalar
kirilhminda suzun.

3. Reklam maliyetlerini CRM'deki gercek satig cirolari ve LTV 6ngoruleriyle birlegtirerek
tablonuzu olusturun, elde ettiginiz finansal ¢iktiyi aylik stratejik yonetici 6zetine
baglayin.

TEMPLATE — Sosyal Medya — CRM Kanal Geliri & LTV Matrisi (Bos
Sablon)
A) CRM Teknik Alan Sozliigii (Zorunlu Alanlar)

Web formlarindan gelen UTM gizli alanlarinin (hidden fields) CRM kartlarinda kaydedilecegi
kilitli veri alanlari:

e utm_source (Kaynak): (Dropdown Sec¢im Mendusu:
Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok vb.)

e utm_medium (Araci): (paid_social, organic_social,
influencer vb.)

e utm_campaign (Kampanya Adi): (Standardizasyon:
YYYYMM_kampanyaadi)

e utm_content (igerik Detayi): (Reklam veya kreatif

kodu: reel-01, story-02 vb.)

e first_touch_source (ilk Temas Kaynag: - Varsayim):
(Kullanicinin markayi ilk kesfettigi mecra)

e last_touch_source (Son Temas Kaynagi - Varsayim):
(Déntisiim formunu doldurmadan hemen énceki mecra)




B) Satig Boru Hatti (Pipeline) Asamalari
Sosyal medyadan gelen formlarin kalitesini 6lgmek adina tanimlanmis standart asamalar:

Asama 1: Lead (Ham Form): Web sitesi veya sosyal medya i¢i form reklamlarindan
gelen dogrulanmamis ham iletisim bilgileri.

Asama 2: MQL (Pazarlama Onayl Miisteri Aday): iletisim bilgileri dogru olan,
ilgilendigi otel konsepti veya B2B hizmet grubu netlesmig, pazarlama kriterlerine uyan
aday.

Asama 3: SQL (Satis Onayh Miisteri Adayi): Satis ekibinin veya ¢agri merkezinin
dogrudan iletisime gectigi, fiyat teklifi sundugu ve sicak satis asamasina gelen
nitelikli kitle.

Asama 4: Won (Kazanilan Satis / Rezervasyon): Odemesi veya 6n 6demesi
alinmig, satigi basariyla tamamlanan kesinlesmis ciro kalemi.

Pipeline Asama Tanimlar & Esik Kurallari:

C) Kanal / Kampanya Gelir Tablosu

Reklam harcamalarinin ham metriklerden arindirilarak dogrudan satig boru hattindaki ciro ve
uzun vadeli deger (LTV) ¢iktilariyla eslestiriimesi:
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D) iligkilendirme (Attribution) Modeli Notlari (Varsayim)
Cok kanalli kullanici yolculuklarinda gelir paylastirma kurallari:

First-Touch (ilk Temas) Raporu Yaklagimi:




Last-Touch (Son Temas) Raporu Yaklagimi:

Assist (Destek¢i Kanal) Gériiniimii & Kural Seti:

E) Stratejik Yonetici Ozeti (1 Sayfa Standard)
Tepe ybnetime sunulacak, finansal verimliligi 6zetleyen standart rapor yapisi:

Elde Edilen Net Gelir: TL/EUR
Pazarlama Verimliligi (CPA / Portfoy ROAS Orani): CPA: / ROAS:

Misteri ve Lead Kalitesi (SQL / Won Satis Donusiim Orani): %
LTV / Repeat Degeri (Tekrarlayan Rezervasyon & Yagsam Boyu Finansal Deger -
Varsayim):
Gelecek 30 Giin igin En Kritik 3 Optimizasyon Aksiyonu:
1.

2.

Teknik Kontrol Listesi (Checklist)

[ ] Parametre Kilidi: CRM Uzerindeki source, medium ve campaign veri alanlari,
analitik ekibinin hazirladi§i sézlikle sisteme kilitlendi ve disaridan manuel veri girigi
engellendi.

[ ] Veri Akis Dogrulamasi: Web sitelerindeki gizli form alanlari (hidden fields) test
edilerek sosyal mecralardan gelen UTM kodlarinin CRM veri kartlarina eksiksiz
distigu dogrulandi.

[ 1 Pipeline Standardizasyonu: Pazarlama (MQL) ve satis (SQL) asamalarinin gegis
kurallari her iki ekip tarafindan da kabul edilerek sistem Uzerinde standart hale
getirildi.

[ ] Kaynak Koruma Sistemi: Musteri adaylarinin pipeline icindeki statiist degisirken
(MQL — SQL — Won), faturayi kesen veya satigl kapatan temsilcinin iglemlerine
ragmen ilk gelen reklam kaynagi verisi sistemde korundu.

[ ] Teknik izleme Degisiklikleri: CRM API giincellemeleri veya izleme yapisindaki
degisiklikler merkezi veri degisim gunligine (changelog) islendi.

Deliverables (Teslim Edilecek Ciktilar)

Harcamalari CRM Satig Agamalariyla Birlestiren 1 Adet Canli Kanal/Kampanya Gelir
Dashboard'u

Form Kalitesini Standartlastiran 1 Adet CRM Veri Eslestirme (Mapping) Dokiimani +
Parametre Sozlugu

Tepe Ydnetim igin Ciro ve Verimlilik Ciktilarini Sunan 1 Sayfalik Dénemlik Ydnetici
Ozeti Raporu

Sadik Musteri Egilimlerini Takip Eden Ceyreklik Bazda Hazirlanmis LTV & Repeat
Pazarlama Raporu
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[Funnel Diagram]

Sosyal medya reklam mecralarindan baglayip kurumsal ciroya kadar uzanan
veri akigini gésteren 16:9 formatinda modern bir huni (funnel) diyagrami. Soldan
sadga dogru daralan akis mimarisinde; ilk asamada Meta, TikTok ve LinkedIn
logolariyla siislenmis "Sosyal Medya Trafigi ve UTM Kaydi" yer aliyor; ikinci
asamada veriler CRM havuzuna akarak sirasiyla "Lead — MQL — SQL"
stizgeclerinden geciyor; en sagdaki dar ugta ise parlayan bir ¢ekirdek halinde
kesinlesmig kurumsal ciroyu temsil eden "Won (Satis) & LTV Verisi" gbz alici
renk gegisleriyle semalastiriliyor.



‘ Lifetime Value
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Return on Ad Spend
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[Revenue Table Card]

Sirket yéneticilerinin ve finans ekiplerinin kullanimi igin tasarlanmis, mat grafit
zeminli 1:1 kare formatinda dijital finansal veri karti tasarimi. Kartin merkezinde,
kampanyalarin ham tiklama sayilari yerine dogrudan getirdigi "Net Gelir",
harcanan "Reklam Biit¢esi", gercek "ROAS" oranlari ve o kampanyadan
kazanilan musterilerin gelecekteki potansiyel degerini gésteren "LTV (Yagsam
Boyu Deger)" siitunlari minimalist, parlak beyaz-yesil fontlar ve scannable hiicre
cizgileriyle bir arada sunuluyor.
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