Sosyal Medya Lead & Rezervasyon Akis Sablonu
— SMM — CRM Flow (v1.0)

Asset Amaci: Bu sablon, sosyal medya uzerinden gelen talepleri (DM/WhatsApp/web form)
CRM/rezervasyon sistemine dizenli sekilde kaydetmek, etiketlemek ve satis/rezervasyon
ekiplerine SLA ile devretmek icin hazirlanmistir. Kanal katkisini ROl diizeyinde raporlamayi
kolaylastirir. Otel (call center) ve B2B (pipeline) senaryolari igin ayri akis érnekleri icerir.

Kim Kullanir?: Call center/rezervasyon/CRM altyapisi olan otel ve B2B markalar ile ajans
ve in-house ekipler.

Nasil Kullanilir?

1. Potansiyel migteri (lead) kaynaklarini ve talep turlerini tanimlayarak CRM veri girig
alanlarini zorunlu hale getirin.

2. Satis ekiplerine devir SLA sirelerini ve operasyon sorumlularini belirleyip bu adimlari
gunlik operasyon rutinine baglayin.

3. Aylik veri raporlama dénemlerinde sosyal kaynakli lead — dénltisim — ROI (Yatirim
Getirisi) gorunurlGgunad kurun.

TEMPLATE — SMM — CRM Operasyon Akisi (Bos Sablon)

A) Olgiim & Onceliklendirme Kontrol Listesi

e [] Lead Kaynaklarinin Listelenmesi: Gelen potansiyel misteri verileri igin kanallar
netlestirildi (Instagram DM / WhatsApp / Messenger / Web Formu).

e [] Talep Tiirlerinin Standardizasyonu: Gelen talepler kategorize edildi
(Rezervasyon / Teklif / Demo / Sikayet).

e []Zorunlu CRM Alan Seti: Veri kayiplarini 6nlemek icin sisteme giris parametreleri
zorunlu tutuldu (Kaynak, Kanal, Kampanya, Gincel Durum).

e [] SLA Hedeflerinin Belirlenmesi: Siire¢ takip limitleri netlestirildi (ilk yanit siiresi,
Satis ekibine devir stiresi, Takip/Follow-up periyodu).

e [] Etiket Sozliigli (Dictionary): CRM ve panel verilerinin eslesmesi icin ortak bir
etiket s6zIUgu olusturuldu.

e [] Performans Dashboard Kurgusu: Sosyal lead — dénisim oranlarini anhk
izleyecek raporlama ekrani planlandi.

B) Problem — Kok Neden — Co6ziim Matrisi

| Ekleriniz arasinda yer alan image_e2b3dd.png dosyasinda dékiimante
edildigi Gzere, sosyal mecralardaki lead kagaklarini énleyecek yapisal ¢bzim
matrisi su sekildedir:

Problem Kok Neden Cozum

DM’de kaliyor Kayit standardi yok CRM kayit sablonu + sorumluluk atamasi



ROI goriunmiiyor Etiket/UTM yok Kampanya etiketi + UTM standartlastirmasi

Geg¢ yanit veriliyor SLA tanimli degil Gunluk kontrol slotlari + SLA + eskalasyon
hatti

Satig ekibi takip etmiyor Pipeline standardi yok Durum (status) alanlari tanimlama + follow-up
kurali

C) 14 Giinliik Entegrasyon Sprint Plani

e Giin 1-2 (Planlama): Lead kaynaklarinin tespiti, talep tirlerinin netlestiriimesi ve
ekipler arasi rol dagihminin yapiimasi.

e Giin 3—4 (Altyap1): CRM alan setinin kurgulanmasi ve sistemde kaynak/kanal/durum
alanlarinin doldurulmasinin zorunlu kilinmasi.

e Giin 5-6 (Taksonomi): Ortak etiket s6zlugunudn (dictionary) ve kampanya UTM
etiketleme standartlarinin olusturulmasi.

e Giin 7 (Prosediir): ilk yanit ve devir SLA hedeflerinin belirlenmesi, tikanma anlari
icin eskalasyon (yonlendirme) hattinin kurulmasi.

e Giin 8-9 (Yetkinlik): DM ve WhatsApp operasyonlari igin bilgi toplama soru
sablonlarinin yazilmasi ve ekiplere operasyon egitimi veriimesi.

e Giin 10 (Pilot Uygulama): 1 haftalik pilot test sirecinin baslatiimasi; gercek verilerle
kayit ve devir akisinin canlida denenmesi.

e Giin 11 (Denetim): Pilot sirecin ilk mini raporunun gikariimasi; SLA ihlallerinin ve
sistemsel eksiklerin tespit edilmesi.

e Giin 12-13 (Optimizasyon): iyilestirme fazi; aksayan CRM alanlarinin, sablon
metinlerin ve yonlendirme (route) kurallarinin diizeltiimesi.

e Giin 14 (Teslimat): Sosyal kaynak performans dashboard'unun ilk versiyonunun
yayina alinmasi ve sure¢ dokiimantasyonunun kapatiimasi.

D) Oncesi / Sonrasi Kontrol KPI Tablosu

|l Ekleriniz arasinda yer alan image_e2b119.png dosyasinda yapilandirildig
Uzere, slrecin operasyonel verimlilik ¢iktisi su metriklerle izlenecektir:

KPI Once Sonra

Sosyal lead kayit orani

ilk yanit siiresi (SLA)

Satiga devir siiresi



Lead — rezervasyon/meeting orani

E) Proje Ciktilari (Deliverables) Listesi

1. CRM Alan Seti + Etiket Soézligii: Sistem entegrasyonu igin gerekli teknik sema
dokimani.

2. Sosyal Lead Kayit Sablonu: DM ve WhatsApp bagindaki uzmanlarin veri toplarken
kullanacagi hizli soru-cevap kaliplari.

3. Devir SLA Dokiimani + Eskalasyon Hatti: Gecikme anlarinda Ust yonetime veya
ilgili departman liderine bilgi akisini saglayan protokol.

4. Sosyal Kaynak Dashboard: Sosyal medyadan gelen musterilerin ciroya ve
donlustme etkisini gosteren lead — conversion ekrani.

5. Otel (Call Center) ve B2B (Pipeline) Akis Semasi: Sektorel dinamiklere gore

Ozellestiriimis kullanici yolculugu haritasi.

SOSYAL MEDYA - CRM - SATIS/ROI AKIS DiYAGRAMI
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[Diagram] — Sosyal Medya — CRM — Satig/Rezervasyon Akig Diyagrami

Kullanicinin sosyal medyada mesaj atmasiyla baslayan, CRM kaydi ve SLA
stizgecinden gecerek otel rezervasyon ekibine veya B2B satis pipeline'ina

aktarilan ugtan uca akig semasi



SOSYAL LEAD EN'!'EGRI-.\SYON
KONTROL LISTESI

@ Lead kaynaklari tanimii (DM/WA/Form)

@ CRM'de ‘Sosyal Kaynak’ alani zorunlu

@ Satiga devir SLA sureleri yazili

@ Kampanya/UTM etiket standardi var

@ Lead durumlari (status) standart

EJ/ Sosyal kaynak ROI raporu aktif

\_ J

[Checklist Card] — Sosyal Lead Entegrasyonu Kontrol Karti

Pazarlama ve satis ekiplerinin veri kayiplarini sifira indirmek, kanalin ciroya
(ROI) net katkisini 6lgmek adina glinliik operasyonda masa (stlinde
bulundurabilecekleri kompakt kontrol listesi kart tasarimi
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