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Yavaslatan Gizli 5 Kaybi Nasil Durdurursunuz?

ICINDEKILER

Giris: Buyumenin Sessiz Dugsmanlari

e 1.1. Giris: Satis hedeflerine ulasamamanin gorunur nedenleri (ktu piyasa, yetenek
eksikligi) ve goriinmez, sistemik nedenleri.

e 1.2. Vaat: Bu e-kitabin, sirketinizin satis hunisinden sessizce akan kari ve musteriyi nerede
kaybettigini gosterecegi vaadi.

e 1.3. CRM'in Rolii: CRM'in sadece bir kayit sistemi degil, bu sizintilar tespit eden ve
tikayan bir "is akis denetleyicisi" oldugu vurgusu.

Bolum 1: Gizli Kayip #1 - Veri Kalitesizliginden Kaynaklanan Kayip (The
Data Drain)

e 2.1. Problem: CRM'e manuel girilen yanlis veya eksik veriler. (Orn: Yanlis telefon, eski
unvan, eksik sektor bilgisi).

e 2.2, Etkisi: Pazarlama segmentasyonunda basarisizlik, satis ekibinin yanlis kisiye ulagmasi
ve zaman kaybi.

e 2.3.Coziim (DinamikCRM): Veri dogrulamasi, zorunlu alanlar, otomatik veri temizleme ve
zenginlestirme araclarinin rolu.

Bolum 2: Gizli Kayip #2 - Musteri Adayi1 Soguklugundan Kaynaklanan
Kayip (The Lead Chill)

e 3.1. Problem: Pazarlamadan gelen sicak musteri adaylarinin (Lead) satis ekibine geg
ulagmasi veya hi¢ ulasamamasi (Huni Botleneck).
3.2. Etkisi: Potansiyel musterinin rakibe kaymasi; yatirimin bosa gitmesi.
3.3. Coziim (DinamikCRM): Lead Score (Aday Skorlama), otomatik yonlendirme (Lead
Routing) ve anlik bildirimlerle hizli aksiyon alma.

Bolum 3: Gizli Kayip #3 - Tekrarlanan Destek Taleplerinden
Kaynaklanan Kayip (The Service Loop)

e 4.1. Problem: Ayni musterinin ayni sorun igin defalarca farkli kanallardan destek talep
etmesi; destek ekibinin ge¢misi bilmemesi.

e 4.2, Etkisi: MUsteri memnuniyetinde dusus, yenileme (Renewal) oranlarinda azalma ve
“churn" riski.

e 4.3.Cozum (DinamikCRM): Entegre Hizmet Yonetimi (Service Desk), 360 Derece Musteri
GOrunumu ile gegmis etkilesimleri aninda gorme ve ilk seferde ¢6zim (First Contact
Resolution).



Bolum 4: Gizli Kayip #4 - Yuksek Fiyat Baskisindan Kaynaklanan Kayip
(The Value Erosion)

e 5.1. Problem: Satis ekibinin, musterinin gercek degerini ve potansiyelini bilmeden sadece
dusuk fiyata odaklanmasi. (Up-sell/Cross-sell firsatlarinin kagiriimasi).

e 5.2, Etkisi: islem basina ortalama gelirin (ARPU) diismesi ve uzun vadeli misteri degerinin
(LTV) maksimize edilememesi.

e 5.3. Coziim (DinamikCRM): Gegmis satin alma verileri, satin alma ge¢cmisine dayali
otomatik firsat Onerileri ve urtin paketleme (bundling) rehberligi.

Bolim 5: Gizli Kayip #5 - Bilgi Sessizliginden Kaynaklanan Kayip (The
Silo Effect)

e 6.1. Problem: Satis, pazarlama ve destek ekiplerinin birbirinden izole ¢alismasi, bilgi
akisinin olmamasi (Silo Effect).

e 6.2. Etkisi: Musterinin her departmanda kendini tekrar etmek zorunda kalmasi; markaya
olan glivenin zedelenmesi.

e 6.3. Cozum (DinamikCRM): Tek, merkezi bir platformda ortak ¢alisma alanlari, tim
ekiplerin ayni ekrana bakmasi ve sure¢ otomasyonuyla bilgi paylasimi.

Sonuc: Sizintiy1 Kapatin ve Buylmeyi Hizlandirin

e 7.1. Ozet: Gizli 5 kaybin tekrari ve bu kayiplari CRM ile durdurmanin getirecegi dlciilebilir
faydalar (daha yuksek LTV, daha hizli satis dongusu).

e 7.2. Aksiyon Cagrisi (CTA): DinamikCRM ile Ucretsiz deneme baslatma veya demo talep
etme cagrisi.

e 7.3. Kapanis: BuyUmenin pasif bir stirec degil, aktif bir yonetim ve dogru teknoloji segimi
gerektirdigi mesaj.



E-Kitap: Sizintiyi Durdurun: CRM ile Satis
BUyumenizi Yavaslatan Gizli 5 Kaybi Nasil
Durdurursunuz?

Giris: Buyumenin Sessiz Dusmanlari

Satisin Goriinmez Maliyeti

Her isletme blyumek ister, ancak her buyume yolculugu duz bir gizgi degildir. Satis hedeflerine
ulasilamadiginda yoneticiler genellikle bariz nedenlere odaklanir: “Piyasa zorluydu,” “Ekipte
yeterli yetenek yoktu,” ya da “Fiyatlarimiz yuksekti.” Bunlar, satis dongusunin distan gorunen,
kabul edilebilir bahaneleridir.

Oysa gercek dismanlar iceridedir, sisteminizde gizlenir. Sirketinizin satis hunisinden (pipeline)
sessizce akan ve blyUmenizi yavaslatan kari ve potansiyeli fark etmeden her giin kaybediyor
olabilirsiniz.

Bu kayiplar, blyuk bir sizinti degil, zamanla biriken kiguk damlaciklardir. Bir musteri adayina
gec donulduginde damlar, bir misteri sikayetinde tekrar tekrar kendini agiklamak zorunda
kaldiginda damlar, ve en 6nemlisi, ekibiniz birbiriyle konusmadiginda damlar.

Vaat: Gorunmez Kayiplari Tespit Etme Rehberi

Bu e-kitap, iste bu gorinmez, sistemik sizintilari tespit etmeniz icin yazildi. Size, bir CRM
sisteminin sadece musteri kayitlarini tutan bir aragtan ¢ok daha fazlasi oldugunu gosterecegiz.
DinamikCRM, satis huninizdeki delikleri bulmanizi, tikamanizi ve akisi hizlandirmanizi
saglayacak bir is akis denetleyicisidir.

Amacimiz, satis bliyumenizi engelleyen o "Gizli 5 Kaybi" somut bir sekilde tanimlamak ve her
birini DinamikCRM'in hangi 6zellikleriyle durdurabileceginizi gostermektir.

o v e

Bolum 1: Gizli Kayip #1 - Veri Kalitesizliginden
Kaynaklanan Kayip (The Data Drain)
Problem: Cop Girdi, Cop Cikti

Satis hunisindeki en buyuk ve en sinsi sizintilardan biri, veri kalitesizliginden kaynaklanir.
Sektorde bilinen bir ilke vardir: "Cop girdi, Cop ¢ikti" (Garbage In, Garbage Out - GIGO). Bir
CRM sistemi, icine girilen veriler kadar degerlidir.

Satis temsilcileri genellikle hizli hareket eder. Bir toplantidan hemen sonra, misteri adayinin
unvanini yanlis girmek, telefon numarasinin bir hanesini eksik birakmak veya potansiyel



musterinin sektoruna "diger" olarak isaretlemek yaygin bir durumdur. Bu ki¢uk hatalar,
zamanla devasa bir yanlis bilgi yiginina dénusur.

Veri kalitesizliginin sonuclar::

e Yanhs Hedefleme: Pazarlama ekibi, bu hatal verilerle segmentasyon yaptiginda,
kampanyalar tamamen yanlis kitlelere gider.

e Bosa Harcanan Zaman: Satis temsilcisi, yanls telefon numarasini veya e-posta
adresini arayarak degerli zamanini kaybeder.

e Gilivenilmez Tahminler: Yonetim, bu kirli veriler Gizerine kurulu satis tahminlerine
(forecasting) glvenir ve sonug hisran olur.

Bu, sadece bir verimsizlik sorunu degil, ayni zamanda dogrudan maliyete neden olan bir
kayiptir.

Co6ziim (DinamikCRM): Veriyi Zorlamak ve Otomatik Temizlemek

DinamikCRM, bu sizintiyi iki temel strateji ile kapatir: Veri Girisini Standardize Etme ve
Otomatik Zenginlestirme.

1. Zorunlu Alanlar ve Giris Kontrolu

CRM'i, anahtar verilerin (6rnegin e-posta adresi, sektor, sirket blyukltigi) zorunlu olarak
girilmesini saglayacak sekilde yapilandirin. Bir satis firsati, temel bilgileri eksikse bir sonraki
asamaya gecemesin. Bu basit kural, veri kalitesini aninda artirir. DinamikCRM'in is akisi araglari,
bu zorunluluklari streclerinize kolayca entegre etmenizi saglar.

2. Otomatik Veri Dogrulama ve Zenginlestirme
Manuel giristeki hatalari telafi etmek icin, DinamikCRM'i harici veri kaynaklariyla entegre edin.

e Format Dogrulama: Girilen e-posta ve telefon numarasi formatlarinin gecerli olup
olmadigini otomatik kontrol etme.

e Zenginlestirme: Sadece bir e-posta alan adini (6rnegin @sirketadi.com) girerek,
sistemin otomatik olarak sirketin adres, sektor, calisan sayisi gibi ek bilgileri ¢cekip kayda
eklemesi.

Sonug:

Veri Kalitesizligi Kaybi, proaktif dnlemlerle durdurulabilir. DinamikCRM'i sadece veriyi
saklayan degil, onu temizleyen ve zenginlestiren bir ara¢ olarak kullanin. Temiz veri,
pazarlamayi dogru hedeflere, satisi dogru kisilere ulastirir ve yoneticinin dogru tahminler
yapmasini saglar. Bu sayede, zaman ve kaynak kaybi ortadan kalkar.



Bolim 2: Gizli Kayip #2 - Musteri Aday! Soguklugundan
Kaynaklanan Kayip (The Lead Chill)

Problem: Yanit Hizi Savasini Kaybetmek

BugUnun dijital diinyasinda misteriler sabirsizdir. Bir potansiyel misteri (Lead), web sitenizdeki
formu doldurdugunda, bir sosyal medya reklaminiza tikladiginda veya bir demo talebinde
bulundugunda, o anda en yuksek satin alma motivasyonuna sahiptir.

Bu "sicak" adayi bekletmek, satis huninizdeki en buyuk sizintidir. Arastirmalar, potansiyel
musterilere ilk 5 dakika i¢cinde ulasmanin, 30 dakika sonra ulasmaktan 21 kat daha etkili
oldugunu gosteriyor. Buna ragmen, ¢ogu sirket hala asagidaki nedenlerle kritik zaman kayiplar
yaslyor:

1. Huni Darbogazi (Pipeline Bottleneck): Pazarlama, yuzlerce nitelikli Lead topluyor,
ancak bu Lead'ler satis ekibine manuel olarak atanana kadar saatler, bazen gunler
geciyor.

2. Yanhs Atama: Lead'ler, ilgili uzmanlik alanina (6rnegin, buylk kurumsal musteriler,
KOBI'ler) veya cografi bolgeye gére degil, rastgele ataniyor. Bu da hem temsilcinin
verimini dusurtyor hem de musterinin dogru uzmanla eslesmesini geciktiriyor.

3. Takip Eksikligi: Atanan temsilci mesgul veya tatildeyse, Lead'e kimsenin bakip
bakmadigi kontrol edilmiyor ve bu degerli potansiyel musteri yavasca soguyup rakibe
kayiyor.

Bu kayip, sadece mevcut bir firsatin kaciriimasi degil, ayni zamanda pazarlama yatirminin
(reklam, icerik Uretimi vb.) dogrudan bosa gitmesi anlamina gelir.

Co6zum (DinamikCRM): Anlik Skorlama ve Akilli Yonlendirme

DinamikCRM, bu "Lead Soguklugu" kaybini tamamen ortadan kaldiran, akilli otomasyon
mekanizmalari sunar.

1. Lead Skorlama (Aday Puanlama) ile Onceliklendirme

CRM, bir potansiyel misterinin size ne kadar uygun oldugunu ve ne kadar aktif oldugunu
otomatik olarak puanlar.

e Uygunluk (Fit): Sirket blyukligul, sektor, unvan gibi demografik verilere bakilir.
e Aktivite (Interest): Web sitesinde ziyaret edilen sayfalar (6zellikle fiyatlandirma),
indirilen e-kitaplar ve acilan e-postalar gibi davranigsal verilere bakilir.

YUksek puan alan Lead'ler (yani hem uygun hem de aktif olanlar), sistemde otomatik olarak
acil olarak isaretlenir. Bu, satis ekibinin kisitl zamanini en ylksek déntsim potansiyeline sahip
firsatlara ayirmasini saglar.

2. Otomatik Lead Yonlendirme (Lead Routing)



Manuel atama hatalarini ve gecikmelerini ortadan kaldirin. DinamikCRM, 6nceden tanimlanmis
kurallara gore Lead'leri aninda dogru temsilciye yonlendirir.

e Cografi Atama: istanbul'dan gelen talep, otomatik olarak istanbul ekibine; Bilisim
sektorinden gelen talep ise Bilisim uzmanina atanir.

e Dengeleme: Temsilciler arasindaki is yikunu otomatik olarak dengeleyerek kimsenin
bunalmasini ve Lead'lerin beklemeye alinmasini onler.

e Hizh Aksiyon: Yeni bir Lead CRM'e dustugu an, ilgili temsilciye anlik bir bildirim
(e-posta, mobil bildirim veya Haber Akisi Gizerinden) gonderilir.

Sonug:

Lead Soguklugu Kaybi, yanit hizini artirarak kapatilir. DinamikCRM'in akilli skorlama ve
yonlendirme otomasyonlari, en sicak firsatlarinizi aninda dogru uzmanin masasina disurdr. Bu
sayede, musteriniz rakip aramaya baslamadan 6nce siz ona ulagsmis olur, satis dongunuz kisalir
ve pazarlama yatirrminizin geri donisu (ROI) maksimize edilir.

Bolum 3: Gizli Kayip #3 - Tekrarlanan Destek
Taleplerinden Kaynaklanan Kayip (The Service Loop)

Problem: Ayni Sorun, Sonsuz Dongu

Musteri sadakati, giniUmuUzde sadece satis sonrasi destekte degil, destegin kalitesinde yatar.
Bir mUsteri, bir sorunla karsilastiginda destek ekibinizle iletisime gecger. Ancak bu etkilesim bir
"hizmet donguslne" (Service Loop) donusurse, bu durum musteri deneyimini kritik sekilde
zedeler ve ciddi bir gizli kayba yol acar.

Bu kayip, musterinin ayni sorunu veya durumu farkl temsilcilere, farkl kanallardan (telefon,
e-posta, canli sohbet) tekrar tekrar agiklamak zorunda kalmasindan kaynaklanir.

Tekrarlanan Destek Kaybinin Nedenleri:

1. Baglam Eksikligi: Temsilci, mUsterinin dnceki etkilesimlerini, satin alma ge¢misini veya
daha once acilmis biletlerini (ticket) aninda géremez. Her iletisim sifirdan baslar.

2. Kanal Sigramasi (Channel Hopping): Misteri, e-postada yanit alamayinca telefona
gecer. iki kanal arasindaki bilgi aktarimi kopuk oldugu icin misteri hikayeyi bastan
anlatir.

3. Eksik Kurum Hafizasi: CozUlen sorunlarin kayitlari kolay erisilebilir bir bilgi tabaninda
(Knowledge Base) tutulmaz. Bu da her yeni destek talebi icin tekerlegin yeniden icat
edilmesi anlamina gelir.

Bu durum sadece musteriyi yormaz; ayni zamanda destek ekibinin verimliligini dsurar ve
degerli zamanlarini zaten ¢6zilmus veya belgelenmis sorunlara harcamalarina neden olur.

Etkisi: Dusen Sadakat, Artan Churn



Musteri Tekrar Dongusu Kaybi'nin etkileri sunlardir:

e Dramatik Miisteri Memnuniyeti Diislisii (CSAT): Musteri icin tekrarlamak, deger
gormedigi hissini yaratir. Bu da misteri memnuniyetini hizla disurur.

¢ Yenileme (Renewal) ve Up-sell Kaybi: Memnuniyetsiz mUsteriler, hizmet veya Uriin
yenilemesi yapmaktan kacinir ve yuksek deger sunan ek hizmetleri satin alma olasiliklari
azalr.

e Artan Operasyonel Maliyet: Ayni sorunu iki, hatta G¢ kez ele almak, destek ekibinin
kisi basina dusen is yikunu ve isletme maliyetlerini (Cost to Serve) artirir. Bu, dogrudan
butceye yansiyan bir sizintidir.

Co6ziim (DinamikCRM): 360 Derece Goriinim ve ilk Seferde Cozum

DinamikCRM, bu dénguyu kirmak ve hizmeti hizlandirmak icin iki kritik araci entegre eder:
Entegre Hizmet Yonetimi (Service Desk) ve 360 Derece Musteri Gorinumu.

1. 360 Derece Miisteri Gortinimii ile Baglami Yakalamak

DinamikCRM, bir destek talebi geldigi anda (telefon, e-posta veya web formu Gzerinden),
temsilcinin ekranina misterinin tUm gegmisini getirir:

e Satin Alma Gegmisi: Hangi Urunleri, ne zaman aldigini.
e Satig Goruigmeleri: Satis ekibinin sundugu teklifleri ve taahhutleri.
e Onceki Destek Talepleri: Acik, kapali veya beklemede olan tiim biletleri.

Bu tam baglam, temsilcinin miisteriye "Bana tekrar anlatin" demek yerine, "Onceki sorununuza
benzer bir durum yasiyorsunuz, anliyorum" demesini saglar. Bu, llk Seferde Coziim (First
Contact Resolution - FCR) oranini maksimize etmenin anahtaridir.

2. Akill Ticket Yénetimi ve Bilgi Tabani (Knowledge Base) Entegrasyonu

CRM'deki Hizmet Masasi (Service Desk) modiuilu, destek taleplerini otomatik olarak kategorize
eder, dogru uzmana yonlendirir ve ¢6zum surecini seffaflastirir.

e Otomatik Yonlendirme: Gelen bir sikayeti aninda ilgili seviyedeki (Level 1, Level 2) ve
uzmanliktaki temsilciye atama.

e Bilgi Tabani Kullanimi: Temsilciler, benzer sorunlari daha 6nce nasil ¢ozduklerini
gosteren bilgi bankasi makalelerine aninda erisebilir. Musteriye dogru ¢ézimu hizlica
sunarak bekleme suresini azaltir.

e SLA Takibi: Her talebin, belirlenen Hizmet Duzeyi Anlasmasina (SLA) uygun olarak
¢cOzulup ¢ozulmedigi otomatik olarak izlenir ve slire asimi durumunda yoneticilere
bildirim gonderilir.

Sonug:

Tekrarlanan Destek Talepleri Kaybi, mUsteri hizmetlerini satis ve pazarlama slreclerinden izole
bir maliyet merkezi olarak gérmek yerine, sadakati inga eden bir yatirim olarak
konumlandirmakla durdurulur. DinamikCRM, her etkilesimin muUsteriye 6zgu oldugu ve ge¢misin



aninda bilindigi bir ortam yaratarak, hem musteriyi mutlu eder hem de destek ekibinin ayni isi
defalarca yapma yikuinu ortadan kaldirir. Musteri memnuniyetini artirir ve uzun vadeli musteri
degerini glivence altina alir.

Bolum 4: Gizli Kayip #4 - Yuksek Fiyat Baskisindan
Kaynaklanan Kayip (The Value Erosion)

Problem: Sadece Fiyata Odaklanmak

Satis ekipleri genellikle bir musterinin "cok pahali” demesiyle karsilasir. Bu itiraz, nadiren
gercek bir mali sikintiyl ifade eder; daha ¢ok, musterinin sunulan Griin veya hizmetin gergek
degerini gormedigi anlamina gelir. Bu durum, "Deger Asinmasi Kaybi" dedigimiz gizli sizintiya
yol agar.

Bu kayip, satis dongusunun iki kritik noktasinda gerceklesir:

1. Diisiik Ortalama islem Degeri (Average Deal Size): Satis temsilcileri, anlasmayi
kapatmak icin fiyati distrme veya kapsami daraltma egilimindedir. Bu, kisa vadede bir
anlasma kapatsa da, sirketin toplam kar marjini ve misterinin uzun vadeli deg@erini
dasarur.

2. Kagirilan Up-sell ve Cross-sell Firsatlari: Satis ve Musteri Basarisi (Customer
Success) ekipleri, musterinin mevcut sorununu ¢ozdukten sonra baska bir ihtiyaci olup
olmadigini sistematik olarak sorgulamaz. Musteri, sirketin Grtin ekosistemindeki diger,
daha karl ¢ozimlerden habersiz kalir.

Sonug: Sirket, potansiyel olarak %20 daha fazla gelir getirecek bir misteriyi, sadece temel
urlnl en distk fiyattan satin alan bir mUsteri seviyesine indirgemis olur. Bu, kaybedilen bir
anlasma degil, kaybedilen potansiyel degerdir.

Etkisi: Dusen LTV ve Kisith Buyume

e Duisiik Musteri Yasam Boyu Degeri (LTV): Up-sell/Cross-sell firsatlarinin kagirilmasi,
her bir misteriden elde edilen toplam geliri azaltir. Bu da musteri edinme maliyetinin
(CAC) geri donusunu zorlastirir.

e Stratejik Gui¢ Kaybi: Rakipler, mUsterilerinize daha ylUksek degerli paketler veya
tamamlayici urlnler sattiginda, pazar payinizi artirma yeteneginiz kisitlanir.

Co6zim (DinamikCRM): Karlilik igin Akilli Teklif ve Firsat Puanlama

DinamikCRM, Deger Asinmasi Kaybini, misterinin ihtiyaglarini proaktif olarak tanimlayarak ve
degeri fiyattan dnce konumlandirarak durdurur.

1. Miisteri Segmentasyonuna Dayali Firsat Onerme

DinamikCRM, musteriyi sadece mevcut satin almasina gore degil, sektor, sirket buyukligu,



gecmis davraniglari ve hatta destek biletlerindeki sorun tirlerine gére segmentlere ayirir.

e "Benzer Misteriler” Analizi: Sistem, "Bu segmentteki musterilerin %70', X Grlnlyle
birlikte Y hizmetini de satin almistir" gibi kaliplar otomatik olarak tespit eder. Bu, satis
veya musteri basari temsilcisine, hangi tamamlayici Grinun énerilecegi konusunda
somut ve veriye dayali bir ipucu verir.

e Kiritik Olay Tetikleyicileri: Musteri destek biletini kapattiginda veya temel Griinde
belirli bir basari seviyesine ulastiginda (6rnegin, yaziiminizin kritik bir 6zelligini duzenli
kullanmaya basladiginda), sistem, ilgili up-sell veya cross-sell firsatini temsilciye
otomatik gorev olarak atar.

2. Deger Odakl Teklif Sablonlari ve Fiyatlandirma
CRM, temsilcilerin sadece "fiyat" degil, "deger" satmasini saglayacak araclar sunar.

o Ozellestirilmis Teklif Olusturma: DinamikCRM, miisterinin is sorununa, kayip
maliyetine ve beklenen yatirim getirisine (ROI) odaklanan, zengin gorselli teklif
sablonlarini saniyeler icinde olusturur. Bu, musterinin zihninde fiyat etiketini degil, elde
edecegi faydayi 6n plana cikarir.

e Firsat Puanlama (Opportunity Scoring): Gelismis CRM'ler, bir anlasmanin kapanma
olasiligini tahmin etmekle kalmaz, ayni zamanda potansiyel karlihgini da puanlar. Bu,
temsilcilerin en ylksek marjli anlagsmalara odaklanmasini tesvik eder ve gereksiz fiyat
indirimlerini onler.

Sonug:

Yiksek Fiyat Baskisindan Kaynaklanan Kayip, CRM'i sadece bir kayit tutucu olmaktan ¢ikarip,
karlihk i¢in bir bliylime motoru olarak kullanmakla durdurulur. DinamikCRM, temsilcilerin ne
zaman, kime ve hangi fiyattan satis yapmalari gerektigini gosteren akilli veriler sunar. Bu
sayede her musteri, sadece ilk satista degil, tum yasam dongisu boyunca maksimum degere
ulasir ve sirketin LTV'si sistematik olarak artirilir.

Bolum 5: Gizli Kayip #5 - Ekip Catismasindan Kaynaklanan
Kayip (The Silo Effect)

Problem: Bilgi Silolari ve Stirtiinme

Satig, Pazarlama ve Musteri Basarisi (Customer Success) ekipleri ayni musteri i¢in ¢alisirlar,
ancak genellikle farkli araclar kullanir ve farkli hedeflere odaklanirlar. Bu ayrisma, her bir
departmanin kendi "bilgi silolarini" (Silos) olusturmasina ve aralarinda bir strtiinme (friction)
yasanmasina neden olur. Buna "Ekip Catismasi Kaybi" diyoruz.

Bu kayip, musteri yolculugunun her asamasinda ciddi verimsizliklere yol acar:

1. Pazarlama/Satis Ayrismasi (Smarketing Gap): Pazarlama, "kaliteli" oldugunu
disundugu Lead'leri toplar, ancak Satis, bu Lead'lerin "satisa hazir" olmadigini iddia



eder. Veri paylasimi kopuk oldugu icin her iki taraf da hakl oldugunu dusuntr ve degerli
Lead'ler boslukta kaybolur.

2. Satig/Destek Ayrismasi (Handover Failure): Satis temsilcisi, misteriye hizli bir
anlasma icin "her seyi yapabiliriz" s6zu verir. Ancak anlasma kapandiginda ve musteri
Destek/Customer Success ekibine devredildiginde, bu taahhitler CRM'e
kaydedilmedigi icin destek ekibi zor durumda kalir. MUsterinin beklentileri karsilanmaz
ve hayal kirikligi yasanir.

3. Yinelenen Pazarlama Maliyeti: Pazarlama, CRM'deki mevcut musteri listesini
gormedigi icin, sirketinizin sadik musterilerini hedefleyen pahali "musteri edinme”
reklamlari yayinlamaya devam eder. Bu, reklam butgesinin dogrudan israfidir.

Etkisi: ic Catisma ve Kopuk Miisteri Deneyimi
Ekip Catismasi Kaybi'nin sonuclari sadece operasyonel degil, kiltireldir:

e Miisteri Memnuniyetsizligi: Musteri, bir temsilciden digerine gegerken taahhutlerin
unutuldugunu veya hikayesini bastan anlatmak zorunda kaldigini fark eder. Sirket, tek
bir varlik gibi degil, birbiriyle konusmayan ayri departmanlar toplulugu gibi gérundar.

e ic Catisma ve Diisen Moral: Departmanlar arasi “suclama oyunu" baslar. Bu, calisan
motivasyonunu dusurur ve is birligini engeller.

e Zaman ve Para israfi: Verimsiz toplantilar, e-posta zincirleri ve tekrarlanan veri girisi
icin harcanan saatler, sirket kaynaklarinin bosa harcanmasi anlamina gelir.

Co6ziim (DinamikCRM): Tek Kaynak, Ortak Hedefler

DinamikCRM, organizasyon icindeki silolari yikar ve her ekibi ayni miisteriye 360 derece
bakmaya zorlar.

1. Tek Kaynak Dogruluk (Single Source of Truth)

CRM, Satis, Pazarlama ve Destek icin tek ve ortak bir merkez haline gelir. Bir musteri hakkinda
girilen her bilgi (Lead skorlamasi, satis notlari, destek biletleri) herkes tarafindan aninda
gorulebilir ve giincellenebilir.

e Satis Notlari: MUsteriye verilen 6zel taahhutler ve anlasmanin kapsami, satis ekibi
tarafindan kapatilmadan énce CRM'e girilmesi zorunlu hale getirilir.

e Misteri Basarisi (CS) Kontrol Paneli: CS temsilcisi, yeni bir musteriyi devraldiginda,
anlasma notlarini okuyabilir ve beklentileri buna gore yonetebilir.

2. Standartlastirilmis Devir (Handoff) is Akislari

Bir anlasma "Kapandi/Kazanildi" olarak isaretlendiginde, DinamikCRM otomatik olarak bir dizi is
akisl tetikler:

e Gorev Atama: Musteri Basarisi ekibine bir karsilama (Onboarding) gorevi atar.
e Bilgilendirme: Satis temsilcisinin, anlasmanin ana hatlarini ve musteri beklentilerini
Ozetleyen otomatik bir "Devir Notu" doldurmasini zorunlu kilar.



e Pazarlama Segmenti Giincelleme: Musteri, potansiyel musteri listesinden cikarilir ve
"Mevcut Musteri" segmentine eklenir. Bu, pazarlama butcgesinin eski musterilere
harcanmasini aninda durdurur.

3. i¢ iletisim ve isbirligi
DinamikCRM, dahili sohbet ve yorum 6zellikleriyle e-posta dongdlerini ortadan kaldirir.

Temsilciler, bir musteri kaydi Uzerinde aninda bir ekip arkadasindan gorus isteyebilir veya bir
sorunu ¢ozebilirler. Tum bu iletisim, ilgili mUsteri kaydinin altinda kalici olarak belgelenir.

Sonug:

Ekip Catismasi Kaybi, ortak bir platform ve ortak bir dil kullanmakla durdurulur. DinamikCRM,
farkl departmanlarin birbirinden bagimsiz ¢alistigi daginik bir yapiyi, miisteri merkezli ve
sorunsuz bir is birligi motoruna donustuirar. Musteri deneyiminin her adiminin entegre
olmasi, sadece ic verimliligi artirmakla kalmaz, ayni zamanda musterinizin sirketinize olan
guvenini ve sadakatini de kokten guclendirir.

Sonugc: Sizintty1 Durdurma Zamani

Satis buyUmenizi yavaslatan "Gizli 5 Kayip" — Veri Kalitesizligi, Misteri Adayi Soguklugu,
Tekrarlanan Destek Talepleri, Deger Asinmasi ve Ekip Catismasi - her biri, karinizdan kuguk bir
parca c¢alar. Birlikte ele alindiginda ise, potansiyelinizin dnemli bir kismini yok eden buyuk bir
sistemik sizinti olustururlar.

Bu e-kitap, CRM'in sadece bir veritabani olmaktan ¢ikip, bu sizintilari durduran bir buyume
mekanizmasi oldugunu gostermeyi amagladi. DinamikCRM'i kullanarak sunlari yapabilirsiniz:

e Veriyi Temizleyin ve Giivenilir Kilin: Otomasyonla hatalari ortadan kaldirarak dogru
tahminler yapin. (Kayip #1)

e Hizi Yakalayin: Akilli ydnlendirme ve skorlamayla en sicak Lead'lere aninda ulasin.
(Kayip #2)

¢ Sadakati insa Edin: Miisterinin tiim gecmisini bilerek, her etkilesimde sorunsuz bir
deneyim sunun. (Kayip #3)

e Karhlhigi Artirin: Veriye dayali up-sell 6nerileriyle her musteriden elde edilen degeri
maksimize edin. (Kayip #4)

e Silolar Yikin: Tek bir platform Uzerinden Pazarlama, Satis ve Destek ekiplerinizi
birlestirerek surtiinmeyi ortadan kaldirin. (Kayip #5)

Buyume stratejiniz, sadece yeni musteriler kazanmaya odaklanmamalidir; ayni zamanda
mevcut sureclerinizdeki gérinmez kayiplari durdurmaya odaklanmalidir. Sizintyr durdurun.
DinamikCRM'in bu potansiyeli nasil agiga ¢ikaracagini gérmek icin, bugun bir yol haritasi
olusturmaya baslayin.
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