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Dokumanin Amaci

Bu dokimanin amaci, ONE CRM'i ilk kez kullanacak veya sistemi daha verimli kullan-

mak isteyen tum kullanici gruplarina:

Sistemin genel mantigini,
Ana modaullerin birbirleriyle iligkisini,

Temel ekranlarin ve fonksiyonlarin nasil kullanilacagini,
. Kurumsal is akislarinizin ONE CRM'e nasil uyarlanacagini

egitim formatinda anlatmaktir.

Amac, teknik detaylara bogmadan, gunluk isinizi sistem Uzerinden yurutebilmenizi

saglamaktir.

Hedef Kullanici Profili
(Satis, Operasyon, Yonetim vb.)

Bu kilavuz, farkh roller icin rehber
niteligi tasir:

. Satis Ekibi:

Lead, musteri, firsat ve teklif olusturma/ta-
Kip sureclerini yuratur.

. Operasyon / Proje Ekibi:

Satis sonrasi islerin planlanmasi, gorevlerin
yonetimi ve operasyon takibini yapar.

. Depo / Stok / Lojistik Ekibi:

Stok, malzeme, depo hareketleri ve sevki-
yat slreclerini izler (modul aktifse).

. Finans / Muhasebe Ekibi:

Fatura, tahsilat, Logo/muhasebe entegras-
yonu ve temel finansal verileri gorir (en-
tegrasyon ve modul durumuna gore).

. Ust Yénetim / C-Level:

Ozet dashboard'lar, KPI'lar, satis/ciro rapor-
lar1 ve proje durumu gibi Ust dlzey bilgileri
takip eder.

. Sistem Yoneticisi / Admin:

Kullanici yetkilendirmeleri, firma ayarlari,
entegrasyonlar ve genel sistem konfiglras-
yonundan sorumludur.

Kullanici roluntze gore, dokimanin bazi
bolumleri sizin igin “temel”, bazilari “bilgi
amacli” olacaktir.

ONE CRM Mimarisine
Genel Bakis

ONE CRM; modliiler, ¢cok kullanicili ve
role dayali bir mimariye sahiptir.
Temel yapi taslari:

. Modidller:

Lead, Musteri, Satis & Teklif, Operas-
yon/Proje, Stok, Finans, Raporlama vb.

. Merkezi Veri Tabani:

TUum kullanicilar ayni veri tabani Gzerinden
calisir; bu sayede herkes ayni, glincel
bilgiye erigir.

. Rol ve Yetkilendirme Katmani:

Hangi kullanicinin hangi module, hangi
seviyede (goruntileme/dlzenleme/silme)
eriseceqi rol bazl yonetilir.

. Entegrasyon Katmani:

WhatsApp, Meta Lead, Logo, web formlar,
mail sunuculari gibi dis sistemlerle veri akisi
saglar.

. Raporlama & Dashboard Katmani:
Tum moddullerden gelen veriyi gorsellestirir;
yonetim ve ekipler icin karar destek araci
olarak galisir.

Bu kilavuz, bu mimarinin kullaniciya yansi-
yan yuzinu anlatmaktadir.



Genel Arayuz Kullanimi

Navigasyon Mantigi (Dashboard, Modiiller, Ayarlar)

ONE CRM'e giris yaptiginizda genellikle:

. Ustte veya yanda ana menii (modiiller),

. Ortada icerik / liste / detay ekrani,

. Sag Ustte profil, bildirimler ve ayarlar ikonlari
gorursunuz.

Temel navigasyon elemanlari:

. Dashboard:
Giris ekraninda, rolliniize gore atanmis gosterge panelleri (satis, operasyon, yonetim vb.) yer alir.

. Modul Menusu:
Lead, Musteri, Teklif, Proje, Stok, Raporlama vb. modillere buradan gegis yapillir.

. Ayarlar / Admin Paneli (Yetkili Kullanicilar i(;in):
Firma ayarlari, kullanicilar, roller, numara serileri ve entegrasyon ayarlarina erisim noktasidir.

Navigasyon mantigi:

Once modiil secilir - Listede ilgili kayit bulunur - Detay ekranina girilir.

Kayit Liste Ekranlar (Filtreleme, Siralama, Sayfalama)

Her modiilde (Lead, Miisteri, Teklif, Proje, vb.) bir liste ekrani vardir. Bu ekranlarda:

. Ust kisimda filtre alanlari,
. Orta kisimda tablo/girdiler,
. Alt veya Ust kisimda sayfalama (1,2,3...) kontrolleri bulunur.

Temel fonksiyonlar:
. Filtreleme:

o Tarihe gore (son 7 glin, bu ay, 6zel tarih arahgi),

o) Kullaniciya gore (6rnegin sadece size atanmis kayitlar),

0 Durum/asama (yeni, aktif, kapali vb.),

0 Kaynak/sektor/bdlge vb. alanlara gore filtreleme.

. Siralama:

o) Tablonun basliklarina tiklayarak (Ad, Tarih, Tutar vb.) artan/azalan siralama yapabilirsiniz.
. Sayfalama:

o) Kaydi ¢ok olan moddullerde, liste sayfa sayfa gdsterilir; ileri/geri butonlariyla gezilebilir.

Bu ekranlar, “hangi kayitlarla calismak istediginizi” sectiginiz ana kontrol panelidir.



Kayit Detay Ekranlari (Sekmeler, iliskili Kayitlar)

Liste ekraninda bir kayda tikladiginizda detay ekrani acilir. Detay ekraninin genel yapisi:

. Ustte temel bilgiler (miisteri adi, teklif numarasi, proje adi vb.),

. Altinda veya yaninda sekmeler:

o} Genel Bilgiler,

o ilgili Kisiler,

o Teklifler,

o} Projeler,

0] Notlar & Gorevler,

o] Dosyalar,

o Log / Gecmis.

“Tliskili kayit” mantigi:

. Musteri karti altinda:

o} O musteriye ait teklifler, projeler, faturalar, goérevler, notlar tek ekranda gaorulebilir.
. Lead karti altinda:

o} Lead'e ait ilk mesajlar, telefon notlari, donusturaldiyse baglantili musteri kaydi yer alir.

Detay ekranlari, CRM icindeki her seyin hikayesini gérmenizi saglar.

2.4 Arama ve Hizli Erisim Ozellikleri
ONE CRM, genellikle Gst menude veya belirgin bir yerde global arama sunar:

. Isim, telefon numarasi, e-posta, teklif numarasi, proje kodu gibi anahtar kelimelerle hizli
arama yapllabilir.

. Son kullanilan kayitlar veya favoriler tGizerinden hizl erisim saglanabilir.
Bu 6zellik:
. Ozellikle yogun kullanimda,

. Aradiginiz kayda direkt ulasmanizi saglar.

Liste ekranlarina girip filtreleme yapmak yerine,




Kayit Olusturma ve Yonetim Standartlari

Her moduluin liste ekraninda genellikle:

. Sag Ustte veya list meniide “Yeni” / “Ekle” butonu bulunur. Ornekler:
. Lead Modulu - “Yeni Lead”

. Musteri Modullu - “Yeni Musteri”

. Teklif Moduld - “Yeni Teklif”

. Proje Modulu - "Yeni Proje/Ops.”

Genel adimlar:

1. “Yeni" butonuna tiklayin.

2. Acllan formdaki zorunlu alanlari eksiksiz doldurun.

3. Gerekirse not alanlarina ek agiklamalar yazin.

4. "Kaydet” veya "Kaydet & Devam Et" seceneklerinden birini kullanin.

ONERi:

Ayni veriyi (telefon, e-posta, unvan vb.) farkli kayitlara tekrar tekrar girmemek icin dogru hiyerarsiyi
(Lead - Musteri = Teklif - Proje) takip edin.

Zorunlu Alanlar, Etiketler ve Kategoriler
Her kayit tiirdi icin belirli alanlar zorunlu (required) olabilir. Ornegin:

. Lead icin: Ad-soyad / firma adi, telefon veya e-posta, kaynak.
. Mdusteri icin: Firma adi, vergi numarasi, sektor.
. Teklif icin: Musteri, teklif tarihi, para birimi.

Zorunlu alanlar:

. Raporlama ve surec takibi icin kritik olan minimum bilgi setini temsil eder,

. Bos birakildiginda kayit olusturma/dizenleme engellenir.

Etiketler (tag) ve kategoriler:

. Musteri/lead/teklif gibi kayitlari gruplandirmak,

. Kampanya, segment, fuar kaydi gibi bilgilendirmeleri eklemek icin kullanilir.

Ornegin:

. Etiket: “Fuar2025”, “VIP", “Saglik Turizmi”, “Yiuksek Potansiyel".
. Kategori: Sektor, drtn grubu, bolge vb.



3.3 Duzenleme, Silme ve Arsivieme Kurallari

Kayit yonetiminde temel aksiyonlar:

. Duzenleme:

o) Yanlis veya eksik bilgi oldugunda,

o] Durum/asama, sorumlu Kisi gibi alanlari gtincellemek icin kullanilir.

o] Yetki kisitlamasina tabidir (her kullanici her seyi diizenleyemez).

. Silme:

o} Genelde sadece admin veya belirli yetkilere sahip kullanicilar icin aciktir.

o} Kritik kayitlarda (teklif, fatura, proje) silme yerine “pasif/iptal” statlisu tercih edilir.
. Arsivieme:

o} Aktif kullanilmayacak ama silinmesi de istenmeyen kayitlar arsivlenebilir.

o} Arsivlenen kayitlar raporlardan diglanabilir veya ayri filtreyle gosterilebilir.

Sirket standartlari cercevesinde:

. Hangi durumda silme, hangi durumda arsivieme yapilacag,

. Hangi kayitlarin asla silinmemesi gerektigi (fatura, gecmis proje vb.)
aclk sekilde belirlenmelidir.

3.4 Log Kayitlari ve Degisiklik Gecmisi

ONE CRM, kritik kayitlardaki degisiklikleri log olarak tutabilir:

. Hangi alan, kim tarafindan, ne zaman, hangi degerle degistirildi?
. Kayit kim tarafindan olusturuldu, son kim tarafindan goérunttlendi/dizenlendi?

Log ekranlari:

. Hatali islemleri geri izlemek,
. Yetkisiz degisiklikleri tespit etmek,
. ISO/denetim slireclerinde izlenebilirlik saglamak icin 6nemlidir.

Kullanicilar agisindan:

Loglar, “Ben bunu guncelledim mi, yoksa bir bagkasi mi degistirdi?” sorusunun net cevabini verir.



Modullere Genel Bakis

Bu béliim, diger PDF'lerde ayrintili agiklanan modiillerin 6zetini icerir.

4.1 Lead Yonetimi Moduili

. Potansiyel misteri adaylarinin toplandigi ve islendigi moduldur.
. Kaynak: Google, Meta, WhatsApp, web form, fuar, referans vb.
. Amagc: Lead - Musteri donusum oranini artirmak.

. Temel fonksiyonlar:

0 Yeni lead olusturma,

0 Lead'e not/gdrev/dosya ekleme,

0 Lead asama/durum yonetimi,

0 Lead - Musteri dontusumd.

4.2 Musteri Yonetimi Modulu

. Halihazirda calistiginiz veya potansiyel olarak duzenli ¢calisabileceginiz kisi/kurumlarin yone-
tildigi modduldur.

. Firma & bireysel, ilgili kisiler, adres, fatura bilgileri, iliskili teklifler, projeler, faturalar burada
takip edilir.
. Amac: Tum musteri gecmisini tek ekranda goérebilmek.

4.3 Satis & Teklif Modilu

. Firsat yonetimi ve teklif olusturma/takip sureclerinin merkezidir.

. Firsat (opportunity) pipeline'l, teklif PDF'leri, onay/ret statlileri ve satis performansi burada
izlenir.

. Onaylanan teklifler, operasyon/proje modullne aktarilabilir.

4.4 Operasyon / Proje Yonetimi Modulu
. Satis sonrasi islerin planlandigi ve yuritaldiga modaldar.

. Asamalar (planlama, Uretim, sevkiyat, kurulum vb.), goérevler, sorumlular ve tarihler burada
yonetilir.



Tamamlanan projeler icin kapanis ve degerlendirme yapllir.

4.5 Stok & Depo Modiilu

Uriin kartlari, stok hareketleri, depo yapisi ve minimum stok seviyeleri bu modiilde y&netilir.

Ozellikle Uretim, fuar, ticaret, medikal gibi fiziksel tiriin kullanan sektérlerde dnemlidir.

Satis ve operasyon modulleriyle entegre calisabilir.

4.6 Finans / Fatura Modiilu (Varsa)

. Fatura, tahsilat ve temel finansal hareketlerin izlendigi modulddr.

. Logo veya diger muhasebe sistemleriyle entegrasyon senaryolarinda,
o] Cari, fatura ve tahsilat bilgileri buradan géruntulenebilir.

. Amac: Satis & operasyon c¢iktilarinin finansal etkisini gérmek.

4.7 Raporlama & Dashboard

. TUm modullerden gelen veriyi raporlar ve gorsellestirir.

Satis, lead, musteri, operasyon, stok ve finans raporlari buradan alnir.

Dashboard'lar, rol bazli 6zellestirilebilir.



Is Akislari ve Siire¢ Tasarimi

5.1 Satis Siireci Ornegi

Tipik bir satis suirecini ONE CRM'de su sekilde kurgulayabilirsiniz:

6.

(0]
(0]

Lead Olusumu
Kaynak: Google, Meta, fuar, WhatsApp vb.
Lead moduline otomatik veya manuel giris.

Lead'in Degerlendirilmesi
ilk iletisim, ihtiyac analizi, not/gérev girisleri.

Lead - Firsat (Opportunity)
Uygun gorulen lead'ler icin firsat kaydi olusturma.
Pipeline asamalarinin kullaniimasi (ilk iletisim, Teklif génderildi, Pazarlik vb.).

Teklif Olusturma
Firsat veya musteri kartindan teklif agma,
PDF olusturup musteriye gonderme.

Teklif Takip
Teklif durumu (taslak/goénderildi/onaylandi/reddedildi),
Takip gorevleri ve hatirlatmalar.

Satisin Kapanisi
Onaylanan tekliflerin "kazanildi” olarak isaretlenmesi,
Operasyon/proje modulline aktariimasi.

5.2 Operasyon / Uretim Siireci Ornegi

Satis sonrasi siirec:

Onaylanan Teklif - Operasyon / Proje
Tekliften otomatik operasyon olusturma.

ACE ER M E
Planlama, uretim, sevkiyat, kurulum, kapanis gibi asamalarin tanimlanmasi.

Gorev Dagilimi
Ekip Uyelerine gbrev atanmasi,
Tarih ve onceliklerin belirlenmesi.



ilerleme Takibi

P

o} Asama durumlari, gecikmis gorevler, ekip yuku.
5. Kapanis ve Degerlendirme

o] Son kontrol listesi,

o Is sonu raporu,

0] Karhhk analizi (varsa).

5.3 Musteri Yasam Donglisu (Customer Journey)

ONE CRM'de musteri yasam dongusii:

1. Ziyaretci / ilgi Duyan (web sitesi, reklam, fuar, sosyal medya)

2. Lead (Sisteme alinmis aday)

3. Ik Satis (Miisteri déniisimdi)

4. Aktif Musteri (Tekrar satin almalar, yeni projeler)

5. Sadik Musteri (referanslar, uzun vadeli is birligi)

0. Riskli / Pasif Musteri (uzun suredir islem yapilmayan, kaybedilme riski olan)

Bu dongliyu CRM uzerinden takip edebilmek igin:

. Lead & musteri kayitlarini eksiksiz tutmak,
. Teklif, proje ve fatura iliskilerini dogru kurmak,
. Raporlama modulinden segment bazli listeler Uretmek gerekir.

5.4 Sektore Gére Uyumlastirma (Saglik Turizmi, Uretim, Hizmet)

ONE CRM, farkl sektorlere uyarlanabilir. Ornegin:

. Saglik Turizmi:

Lead - On degerlendirme - Operasyon paketi - Doktor degerlendirmesi - Operasyon -
Post-op takip.

. Uretim:
Teklif - Uretim emri - Uretim planlama - Uretim - Sevkiyat - Teslim.
. Hizmet / Ajans:

Brief - Teklif - Kontrat - Proje - Revizyonlar = Teslim = Raporlama.

Egitim slirecinde, kendi sektorliniize uygun akisi birlikte netlestirip, ONE CRM icindeki asama/-
durum alanlari buna goére uyarlanmalidir.



Bildirimler, Gorevler ve Takvim

6.1 Gorev Olusturma ve Atama

Gorevler:

. Lead, musteri, teklif, proje gibi kayitlara bagl olarak olusturulabilir,
. Belirli bir kullaniclya (veya ekibe) atanabilir,

. Tarih ve oncelik bilgisi icerir.

Ornek gérevler:

. “Bu lead'i 2 gun sonra tekrar ara.”
. “Teklif sonrasi musteri ile revizyon toplantisi yap.”
. “Fuar standi kurulum ekibiyle teyit gorugsmesi.”

Gorevler, gunlik is listenizin CRM i¢indeki halidir.
6.2 Hatirlatmalar, Bildirimler ve E-posta Uyarilari

ONE CRM'de:

. Yaklasan gorevler icin sistem ici bildirim,

. E-posta ile gorev hatirlatma,

. Kritik durum degisikliklerinde (6rnegin teklif onayi, proje gecikmesi) belirli kullanicilara uyari
gonderme

kurgulanabilir (sistem ayarlarina bagh).

Boylece:
. Kullanicilar, sadece "hafizaya” giivenmek zorunda kalmaz,
. Sistemin hatirlatmalarina dayal bir calisma dizeni kurulabilir.

6.3 Takvim Gorunumleri ve Planlama

Gorevler ve toplantilar, takvim goérinumiinde:

. Gunluk, haftalik, aylik olarak izlenebilir.

. Kullanici bazl filtrelenerek, her kisinin kendi takvimi gorulebilir.

Bu ekran:

. Haftalik planlama toplantilarinda,

. Proje bazli yogunluk analizlerinde (6rnegin ayni tarihte ka¢ kurulum var?)

aktif olarak kullaniimalidir.



Firma Ayarlari ve Sistem Konfiglrasyonu

(Bu bolum oncelikle admin / sistem yoneticisi icin kritik, diger kulla-
hicilar icin bilgi amachdir.)

7.1 Firma Bilgileri ve Belgeler

Firma ayarlarinda:
. Firma unvani, adres, vergi dairesi, vergi numarasi,

. Logo, imza, kurumsal renkler,

. Teklif/fatura sablonlarinda kullanilacak standart metinler (teslim slresi, 6deme sartlari vb.)
tanimlanir.

Bu bilgiler:

. PDF ciktilarinda,

. E-posta sablonlarinda,

. Musteriyle paylasilan dokiimanlarda otomatik kullanilir.
7.2 Numara Serileri (Teklif No, Proje No vb.)
Sistem, asagidaki gibi numara serilerini yonetebilir:

. Teklif numarasi (6rn. T-2025-0001),

. Proje numarasi,

. Operasyon, siparis, stok fisi numaralari.

Numara serilerinin:

. Yil bazli mi,
. Surekli artan mu,
. Modul bazh mi olacag,

firma politikasina gore belirlenmelidir.

Dogru kurgulanmis numara serileri:



. Arama ve raporlamayi kolaylastirir,

. Resmi evraklarda dlizen saglar.

7.3 Para Birimi, Vergi, KDV ve Diger Finansal Ayarlar
Firma ayarlarinda:

. Ana para birimi (TL, EUR, USD vb.),

. Coklu para birimi kullanimi (varsa),

. KDV oranlari ve varsayilan degerler,

. Odeme sarti, vade, iskonto politikasi gibi varsayilanlar

kurgulanir.

Bu ayarlar:

. Teklif, fatura, proje maliyeti gibi alanlarda otomatik olarak devreye girer.

7.4 E-posta /| SMS [ WhatsApp Temel Ayarlari

letisim entegrasyonlari icin:

. SMTP ayarlari (giden mail sunucusu),
. SMS servis saglayici ayarlari (APl anahtarlari vb.),
. WhatsApp entegrasyonu icin gerekli token ve numara bilgilerinin girisleri,

admin paneli Uzerinden yapllir.

Bu ayarlarin dogru yapilmasi:

. Teklif e-postalarinin CRM iginden gonderebilmesi,
. Gorev hatirlatma SMS'lerinin ¢calismasi,

. WhatsApp entegrasyonunun saglikli islemesi igin kritiktir.



Kullanici Egitim Plani
8.1 Satis Ekibi icin Onerilen Egitim Adimlari

1.

2.

ONE CRM genel arayuz egitimi

Lead & Musteri Yonetimi egitimi

Satis & Teklif Modiili detayl egitimi
Gorevler, takvim ve hatirlatma kullanimi
Kisisel dashboard ve satis raporlari okuma

Ornek senaryo: Lead'ten baslayip, teklif ve satis kapanisina kadar uctan uca demo

8.2 Operasyon Ekibi icin Onerilen Egitim Adimlari

1.

2.

ONE CRM genel arayliz egitimi

Satistan sonra devralinan islerin mantigi (teklif - operasyon)
Operasyon / Proje Modiilii detayh egitimi

Gorev yonetimi, ekip ici not ve yorum kullanimi

Takvim ve is yliku planlama ekranlari

Ornek senaryo: Onayli tekliften fuar/iiretim projesinin bastan sona yénetimi

8.3 Yénetim / C-Level Kullanicilar icin Onerilen Egitim Adimlari

1.

2.

o O

ONE CRM genel yapi ve modiiller arasi iligkiler

Dashboard ve raporlama ekranlarinin kullanimi

KPI'larin tanimlanmasi ve takibi

Segment bazl musteri ve satis analizleri (sektor, bolge, kaynak vb.)
Kritik uyarilar ve yonetim bildirimi senaryolari

Ornek senaryo:

Son c¢eyrek satis performansi analizi,

Lead kaynak verimliligi,
Proje karhliklarina goére strateji revizyonu.



Sik Sorulan Sorular
8.1 Satis Ekibi icin Onerilen Egitim Adimlari
S: Sisteme yeni giris yaptigimda neye bakmaliyim?

C: Oncelikle kendi dashboard'unuza ve gérev listenize bakin. Bugiin hangi isleri yapma-
niz gerektigini ve hangi kayitlarin size atandigini buradan gdrebilirsiniz.

S: Lead mi agmaliyim, direkt musteri mi?

C: ilk kez temas ettiginiz ve heniiz satis yapmadidiniz kisi/kurumlar icin énce lead agma-
niz onerilir. Satis gerceklestikten veya uzun vadeli iligki ihtimali netlestikten sonra mus-
teriye donusturmelisiniz.

S: Yanlis kayit actim, nasil diizeltebilirim?

C: Oncelikle diizenleme ile diizeltebiliyor musunuz kontrol edin. Eger kayit tamamen
hataliysa ve silme yetkiniz yoksa, ilgili admin kullaniciya bildirip arsivieme/silme talebin-
de bulunun.

S: Dashboard'umda hi¢ veri gérinmiuyor, neden?

C: Filtreler cok dar olabilir (tarih, kullanici, durum). Once filtreleri genisletin. Yine gériin-
muyorsa, rol ve yetki ayarlariniz geregi bazi verileri gormuyor olabilirsiniz; admin ile
kontrol edin.

S: Teklif olusturamiyorum, musteri segcerken sorun ¢ikiyor.

C: Once miisteri kaydinin sisteme dogru girildiginden emin olun. Hala sorun varsa,
zorunlu alan eksikligi veya yetki kisiti nedeniyle teklif formu hata veriyor olabilir.

S: Raporlar benim verimi géstermiyor, sadece bazi kayitlari goriiyorum.
C: Raporlarin kullanici bazl filtreleri ve rol tabanli gorunurltk kurallari olabilir. Kendi

adiniza atanmis kayitlari mi, tim ekibi mi gérmek istediginizi netlestirin ve filtreleri buna
gore duzenleyin.



Sorun Giderme (Troubleshooting)
Temel Basliklar
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Giris Yapamama / Sifre Sorunlari

Kullanici adinizi ve sifrenizi kontrol edin.
Sifre sifirlama fonksiyonunu kullanin.
Hala giris yapamiyorsaniz, sistem yoneticinize basvurun.

Sayfa Acilmiyor / Sistem Yavas

Tarayici onbellegini temizlemeyi deneyin.

Farkh bir tarayicida test edin.

Ayni anda cok fazla filtreli rapor veya agir liste actiysaniz, filtreleri sadelestirin.
Problem devam ederse, tarih ve saat ile birlikte teknik ekibe bildirin.

Kayit Kaydedilemiyor / Zorunlu Alan Hatasi

Formdaki kirmizi/uyari isaretli alanlari kontrol edin,
Zorunlu alanlari doldurmadan “kaydet” komutu hatayla sonuclanacaktir.
Metin alanlarinda 6zel karakter / format sinirlamasi olup olmadigini kontrol edin.

Yetki Hatasi (Erisim Engellendi Mesaiji)

Roltinlz, ilgili modulde gorintileme/diizenleme/silme yetkisine sahip olmayabilir.
Is ihtiyaciniza gore admin'den yetki glincellemesi talep edin.

Entegrasyon Kaynakli Sorunlar (WhatsApp, Meta, Logo
Entegrasyon log ekranini kontrol edin (hata kodu ve mesaj).

En son ne zaman saglikli veri geldigine bakin.
Access token, APl adresi veya baglanti parametrelerinde degisiklik olup olmadigini

admin/teknik ekiple kontrol edin.
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E-posta Gonderilememesi

Gonderici adresinin (from) dogru yapilandirildigindan emin olun,
SMTP/servis saglayici tarafinda kota veya yetki sorunu olabilir,
Hata mesajini teknik ekibe iletin (6zellikle "authentication” ve “timeout” hatalari icin).



