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Giris

1.1 Veri Odakli Yonetim ve CRM

ONE CRM, yalnizca kayit tutmak i¢in degil, dogru kararlar alabilmek icin veri Uretmek amaciyla
kullanilan bir sistemdir.

Veri odakl yonetim bakis acisinda:

. “Ne hissediyoruz?" degil, “Ne gdriuyoruz?"” sorusu esastir.
. Satis, operasyon ve finans slreclerinin ¢iktilari sayisal olarak ol¢alur.
. Kararlar; tahmin, aligkanlik ve “sezgi” yerine raporlar ve gostergelere dayanir.

CRM'de tutulan her kayit (lead, miisteri, teklif, proje, stok, fatura):

. Dogru girildigi ve duzenli glincellendigi surece,

. Yonetim icin bir rapora,

. Ekipler icin bir performans gostergesine,

. Strateji icin bir yol haritasina donusur.

Raporlama & Dashboard Modultu, ONE CRM'deki tum bu veriyi okunabilir, karsilastirilabilir ve
aksiyon alinabilir hale getiren katmandir.

1.2 Raporlama Modulunin Roli

Raporlama Modillinin temel rolleri:

. Satis, lead, musteri, operasyon, stok ve finans verilerini anlamli raporlar haline getirmek,
. Kullanici bazli, tarih bazh, asama/durum bazli kirihmlar sunmak,

. Dashboard (gosterge paneli) araciligiyla, dnemli metrikleri tek ekranda gérmeyi sagla-
mak.

Kisaca:

Raporlama modulu olmadan CRM “veri deposu”dur,
Raporlama modulu ile CRM “karar destek sistemi”ne donusur.



Hazir Raporlar

ONE CRM'de, sik kullanilan ihtiyaclar icin 6n tanimh (hazir) raporlar bulunur. Egitimde, sirketiniz-
de aktif olan hazir raporlar tek tek gosterilmeli ve anlamlari agiklanmalidir.

2.1 Satis Raporlari
Ornek satis raporlari:

Teklif bazli satis raporu (tutar, adet, onay/kayip orani),
Satisci bazl performans raporu,

Pipeline (firsat) asamalarina gore satis raporu,

Aylik / yillik ciro gelisimi.

Bu raporlar ile su sorular yanitlanabilir:

“Bu ay kac teklif verdik, ne kadari onaylandi?”

“Hangi satis¢i daha ylUksek ciro yapiyor, hangisi daha yliksek kazanma oranina sahip?”
“Satisimiz mevsimsellik gdsteriyor mu?”

“Hangi Urun/hizmetten ne kadar satmigiz?”

2.2 Lead & Muisteri Raporlari
Lead ve musteri raporlari genellikle su konulara odaklanir:

Lead kaynagina gore lead sayilari ve donutsim oranlari (Google, Meta, fuar, referans vb.),
Sektore, bolgeye, potansiyel seviyesine gore musteri sayilari,

Lead - Musteri donlsim oranlari,

Aktif/pasif musteri dagilimi.

Bu raporlarla:

. “En verimli lead kaynagimiz hangisi?”
. “"Hangi sektorde daha fazla musterimiz var, hangi sektorde blyume firsati var?”
. “Kac lead, gercekten musteri oluyor?”

gibi sorular cevaplanabilir.

2.3 Operasyon / Proje Raporlari
Operasyon / proje raporlari; is yuku, zamanlama ve performansa odaklanir:

Devam eden projeler listesi (durum, sorumlu Kisi, baslangi¢/bitis tarihleri),

Proje bazli maliyet ve karlilik raporlari (varsa),

Departman/ekip bazl is yukl raporlari (kag acgik gorev, kag gecikmis gorev vb.),
Sektor veya musteri bazli proje sayilari.



Bu raporlar ile:

“Su anda hangi ekip ne kadar dolu?”
“Hangi projeler zamaninda, hangileri sistematik olarak gecikiyor?”
"Hangi musteriyle yaptigimiz projeler daha karh?"

analiz edilebilir.

2.4 Stok ve Finans Raporlari (Varsa)

Stok & Finans modiilleri aktif ise:

Stok durum raporlari (depo bazli, Grin bazl),

En ¢cok hareket goren urunler,

Stok devir hizi analizleri,

Fatura / tahsilat raporlari,

Mdusteri bazli ciro ve 6deme performansi raporlari

kullanilabilir.

Bu raporlar, 6zellikle:

Tedarik ve satin alma planlamasinda,
Nakit akisi yonetiminde,
Musteri risk ve kredi analizlerinde

Kritiktir.

Rapor Filtreleme ve Disa Aktarma

3.1 Tarih, Kullanici, Asama, Durum Filtreleri

Her rapor “ham haliyle” tim sistemi gostermek yerine, filtreler ile anlamli hale gelir. En sik kulla-
nilan filtreler:

Tarih filtresi:
Ornegin: “Son 30 gun”, "Bu yil”, “Gegen yil ayni donem”.
Zaman bazl karsilastirma yapilmasini saglar.

Kullanici / Ekip filtresi:
“Sadece X satiscisinin teklifleri”,
"Y ekibinin operasyonlari”.

Asama / Durum filtresi:
Ornegin pipeline asamasi (Teklif gonderildi, Pazarlk, Kazanildi vb.),
Operasyon durumu (Planlama, Devam ediyor, Tamamlandi).




. Mdusteri / Sektor / Bolge filtresi:
o] Belirli masteri gruplarinin sonuglarini gormek igin.

Egitim sirasinda, her raporda en az 2-3 farkli filtre kombinasyonu denenmeli ve sonuclarin nasil
degistigi gosterilmelidir.

3.2 Excel/PDF Disa Aktarim

ONE CRM raporlari:

. Excel formatinda disa aktarilabilir:
o] Detayli analiz yapmak, pivot tablolar olusturmak,
o] Muhasebe veya baska sistemlere veri aktarmak icin kullanilabilir.

. PDF formatinda disa aktarilabilir:
o} Yonetim sunumlari, toplanti dokUmanlari, e-posta ekleri i¢in uygundur.

Dikkat edilmesi gerekenler:
. Disa aktarmadan once filtrelerin dogru oldugundan emin olun,
. Gereksiz kolonlari rapordan ¢ikarmak, okunabilirligi artirir,

. Ozellikle Excel ciktilarini gizlilik ve KVKK agisindan dogru kisilerle paylasin.

3.3 Sik Kullanilan Filtreleri Kaydetme

Bazi raporlar ve filtre kombinasyonlari sik sik kullanilacaktir. Ornegin:

. “Bu ayIn satis raporu, sadece saglk turizmi musterileri, sadece TR pazari.”
. “Son 3 ayda, Kaya'nin yonettigi projeler, tamamlanmis olanlar.”

ONE CRM, kurulumuna bagl olarak:

. Bu filtre setlerinin “kayith gérinim" veya “favori rapor” olarak saklanmasina imkan taniyabi-
lir.

Bunun avantaijlari:
. Her seferinde ayni filtreleri tek tek secmek gerekmez,
. Hata pay! azalir,

. Yonetim icin standart, tekrarlanabilir raporlar olusur.



Dashboard Yonetimi

4.1 Widget Kavrami

Dashboard, farkl rapor ve metriklerin tek ekranda toplandigdi, gorsel bir gosterge panelidir.
Bu panelde yer alan her kiicuk kutucuga widget denir.

Widget 6rnekleri:

. “Bu ayki toplam teklif tutari” (sayi/kutu),

. “Pipeline asama dagilimi” (bar/pie chart),

. “En ¢ok ciro yapan ilk 5 musteri” (liste),

. “Bugiin yapilmasi gereken gorev sayisi” (sayl),

. “Devam eden proje sayisi” (say1).

Widget'lar:

. Farkh boyutlarda,

. Farkh grafik tiplerinde (cubuk, pasta, sayi kutusu, tablo)

tasarlanabilir.

4.2 Satis Dashboard Ornegi

Satis ekibi icin tipik bir dashboard sunlari icerebilir:

. Bu ay verilen teklif sayisi ve toplam teklif tutar,
. Bu ay kazanilan isler ve toplam cirosu,

. Pipeline asamalarina gore firsat dagilim grafigi,
. En cok teklif verilen Urlin/hizmet listesi,

. Satisci bazli performans karsilastirmasi,

. Son eklenen lead sayisi (gUnlik/haftalik).

Bu panel sayesinde bir satisci:

. GUnlaglne baslarken “Bugiin hangi teklifleri takip etmeliyim?” sorusuna hizli cevap bulur,
. Hafizaya degil, ekrandaki gercek verilere gore dncelik belirler.

4.3 Operasyon Dashboard Ornegi

Operasyon / proje ekibi icin dashboard:

. Devam eden proje sayisl,

. Asama bazh proje dagilimi (Planlama, Uretim, Kurulum vb.),
. Geciken gorev sayisi,

. Ekip bazl gorev yuku (kime kag acik gorev atanmis),

. Bu hafta teslim tarihi olan projeler listesi.



Proje yoneticisi bu ekrandan:

. Nerede risk oldugunu,
. Hangi projeye/ekibe destek gerektigini,
. Oniimiizdeki giinlerin yogunlugunu

aninda gorebilir.

4.4 Yonetim Dashboard Ornegi

Ust yonetim icin tasarlanacak dashboard daha “6zet” ve stratejik olmalidir:

. Aylik / yillik ciro grafigi,

. Brut kar veya proje karlilik gostergesi (varsa),

. Lead X Musteri donlstiim orani,

. Satis pipeline toplam blyukligu (6nimuzdeki 3 ayin potansiyel cirosu),
. Musteri bazl ciro dagilimi (ilk 10 musteri, konsantrasyon riski),

. Sektorel / bolgesel dagilimlar.

Amac:

. Yonetimin, tek ekranda sirketin nabzini tutabilmesi,

. Stratejik kararlar icin hizli “fotograf” gérebilmesi.

KPI (Key Performance Indicator) yani Anahtar Performans Gostergesi, bir ekip veya kisinin performansini
olcmek icin kullanilan dlciilebilir metriklerdir. KPI'lar net, dlclilebilir ve is hedefleriyle uyumlu olmalidir.

5.1 Satis Ekibi icin Temel KPI'lar

Satis ekibi icin kullanilabilecek 6rnek KPI'lar:

Aylik verilen teklif sayisi,
Aylk toplam teklif tutari,

. Kazanilan teklif sayisi ve tutari,
Kazanma orani (Won / Total),
Ortalama teklif onay siiresi,

. Lead X Firsat donlstiim orani,
Firsat X Satis dontsiim orani.

Ornegin:

“Satisci basina aylik minimum 30 teklif, en az %25 kazanma orani” hedefi konulabilir.



5.2 Operasyon Ekibi icin Temel KPI'lar

Operasyon / proje ekipleri icin KPI 6rnekleri:

. Zamaninda tamamlanan proje orani (%),

. Geciken gorev sayisi,

. Proje basina ortalama gecikme stiresi (gtin),

. Proje basina ortalama hata/tekrar is sayisi,

. Proje bazli karlilik (varsa).

Ornegin:

. “Projelerin en az %85'i planlanan tarihte tamamlanacak” hedefi KPI olarak dashboard’a tasinabilir.

5.3 Ust Yonetim icin Temel KPI'lar

Ust yénetim, genellikle daha iist seviyede metriklerle ilgilenir:

. Aylik/ceyreklik/yillik ciro,

. Brat kar marji,

. Yeni musteri sayisi (dGneme gore),

. Mdsteri basina ortalama ciro,

. Musteri kayip orani (churn),

. En verimli/potansiyelli sektor veya bolge.

Bu KPI'lar:

. Stratejik hedeflere (bliyime, karhlik, pazar payi) paralel olarak secilmeli,

. Dashboard lizerinde mimkiin oldugunca sade ve net gdosterilmelidir.




Egitim Uygulamalari

6.1 Kendi Dashboard'unu Kurma Atolyesi

Egitimde uygulanabilecek pratik bir atdlye:

1. Katilimcilardan, kendi rolleri i¢cin 6nemli gordukleri 5 KPI'l yazmalari istenir.
o] Satiscl: Teklif sayisi, kazanma orani vb.

o} Operasyon: Aclk gorev sayisli, geciken projeler vb.

o} Yonetim: Ciro, karhhk, yeni musteri vb.

2. ONE CRM icinde, dashboard ekranina gegilir.

3. Her katilimci igin:

o} Yeni bir dashboard veya mevcut dashboard Uzerinde bos alan agilr,

o llgili KPI'lar i¢in uygun widget'lar (sayi, grafik, tablo) secilir,

o} Filtre ve gorinim ayarlari yapilir (6rnegin “sadece kendi kayitlarini goster”).
4. Katilimcilar, olusturduklari dashboard'lari inceleyerek:

o] “Bu panel bana her sabah ne sdyleyecek?”,

o] “Hangi KPI eksik?"

gibi sorular Uzerinden tartisir.

Bu calisma sonunda herkes, ONE CRM Uzerinde kendi isini ydonetmesini kolaylastiran kisisel bir
dashboard kurmus olur.

6.2 Rapor Okuma ve Yorumlama Ornekleri

Egitimde, gercek veya ornek verilerle su tarz uygulamalar yapilabilir:

. Satis raporu acilir:

o} “Bu tablodan hangi 3 6nemli bilgiyi ¢ikariyorsun?”

o} “Bu rapor bize hangi aksiyonu aldirmah?”

o} Ornegin: Kazanma orani diisiikse, teklif kalitesi veya fiyatlandirma sorgulanmall.
. Lead kaynagi raporu agcllir:

o} “Hangi kanal daha kaliteli lead uretiyor?”

o} “BUtceyi hangi kanala kaydirmak mantikli?”

. Proje raporu acilir:

0 “En ¢cok gecikme nerede yasaniyor?”

o] “Hangi proje tipi daha problemli?”

Amag, sadece raporu teknik olarak agcmayi 6gretmek degil;
raporu okuyup yorumlama, aksiyon ¢cikarma refleksini kazandirmaktir.




