
Isletmelere ERP-CRM yazılım programları hakkinda soru ve cevaplar 

 

ELITTECHNOSOFT destekli ERP-CRM yazılım programlarınin şirketlere 

kurulumu nasil yapilir? 

Kurulum genellikle şu adımları içerir: 

1. İhtiyaç Analizi: ELITTECHNOSOFT web sitesindeki basvuru formunu 

dolduran sirket veya kisilerle gorusme sonucu Şirketin ihtiyaçları 

belirlenir ve hangi CRM programının en uygun olduğu tespit edilir. 

2. Yazılım Seçimi: Web sitemizdeki en popular 60 CRM bilgileri ve Basvuru 

formumuzdaki CRM secenkelerinden Şirketin ihtiyaçlarına en uygun 

CRM yazılımı seçilir. Bu seçim, özellikler, maliyet, sirketin mevcut ve 

hedef musteri portfoyu,sirkette program kullanici sayilari,programin 

kullanılabilirlik ve ölçeklenebilirlik gibi faktörlere dayanır. 

3. Kurulum Planı: Kurulum süreci için bir plan oluşturulur. Bu plan, yazılımın 

kurulumu, veri aktarımı, kullanıcı eğitimi ve test süreçlerini içerir. 

4. Kurulum: Seçilen CRM yazılımı, şirketin gereksinimlerine göre 

yapılandırılır ve kurulur. Bu adım, ELITTECHNOSOFT ve partner 

uzmanlarimiz rehberliğinde gerçekleştirilir. 

5. Veri Aktarımı: CRM kullanicisi sirket; Varolan müşteri verilerini, CRM 

sistemine aktarır. Bu adım, müşteri ilişkileri verilerinin doğru ve güvenilir 

bir şekilde taşınmasını sağlamak için dikkatlice yapılmalıdır. 

6. Kullanıcı Eğitimi: Eger talep edilirse Şirket çalışanları, CRM yazılımını etkili 

bir şekilde kullanabilmeleri için eğitilir. Kullanıcı eğitimi, yazılımın tam 

potansiyelini ortaya çıkarmak için önemlidir. 

7. Test ve Doğrulama: Kurulum tamamlandıktan sonra, CRM sistemi test 

edilir ve doğrulanır. Bu adım, sistemin doğru çalıştığından emin olmak 

için gereklidir. 

 

Kurulum Online uzaktan CRM web üzerinden mi yapılacak bizzat şirketin 

bilgisayarından mı yapılacak ? 

Kurulum genellikle iki şekilde yapılabilir: online uzaktan kurulum veya bizzat 

şirketin bilgisayarından kurulum. 



1. Online Uzaktan Kurulum: Bu yöntemde, CRM yazılımı bulut tabanlı 

olduğu için, kurulum genellikle uzaktan yapılır. ELITTECHNOSOFT 

yazilim uzmanlari, uzaktan erişim yoluyla şirketin sistemine giriş yapar 

ve CRM yazılımını kurar, yapılandırır ve gerektiğinde eğitim sağlar. Bu 

yöntem, kurulum sürecini hızlandırabilir ve fiziksel mekana bağlı 

kalmadan kurulum yapılmasını sağlar. 

2. Bizzat Şirketin Bilgisayarından Kurulum: Bazı durumlarda, şirketin 

güvenlik politikaları veya veri gizliliği endişeleri nedeniyle kurulum 

bizzat şirketin bilgisayarları üzerinden yapılabilir. Bu durumda, yazılım 

sağlayıcısının veya uzmanın fiziksel olarak şirketin ofisine gelmesi ve 

kurulumu yerinde gerçekleştirmesi gerekebilir. Bu yöntem, şirketin iç 

kontrolünü artırabilir ancak kurulum süresini uzatabilir ve ek 

maliyetler gerektirebilir. 

Hangi kurulum yönteminin tercih edileceği, şirketin ihtiyaçlarına, güvenlik 

politikalarına ve kaynaklarına bağlıdır. Bulut tabanlı CRM yazılımları genellikle 

online uzaktan kurulumu desteklerken, yerel sunucu tabanlı yazılımlar daha 

genellikle yerinde kurulum gerektirebilir. 

 

CRM şirket bilgisayarlarıa uzaktan nasil kurulur 

ELITTECHNOSOFT CRM yazılımını şirket bilgisayarlarına asagidaki sekilde 

kurmaktadir.  

Yukarida belirtildigi sekilde Uygun CRM Yazılımı Seçildikten sonra : 

1. Uzaktan Erişim Araçları Kurulur: Uzaktan bilgisayar yönetim araçları 

TeamViewer, AnyDesk veya Windows Remote Desktop gibi araçlari 

kullanarak, uzaktaki bilgisayarlara erişim sağlanmaktadir.  

2. Uzaktaki Bilgisayara Bağlanılir: Kurduğumuz uzaktan erişim aracıyla, 

CRM yazılımını yüklemek istediğimz bilgisayara uzaktan bağlanıriz. Bu, 

fiziksel olarak orada olmadan işlem yapmamızı sağlar. 

3. Secilen CRM Yazılımı bilgisayara Kurulur: Bağlandıktan sonra, seçilen 

CRM yazılımı bilgisayara yüklenir. Kurulum sırasında gereken lisans 

anahtarı ve diğer bilgileri ilgili sirketlerle paylasilir 



4. Kurulum Tamamlanir ve Ayarları Yapılir: Yazılımı başarıyla kurduktan 

sonra, gerekli ayarları yapılir ve kullanıcı hesapları oluşturulur. Gerekirse, 

kullanıcıların erişim düzeyleri ve izinleri yapılandırılir. 

5. Uzaktan Erişimi Sonlandırılir: Kurulum tamamlandığında, uzaktan 

erişim araclarimiz ile uzaktan erisim bağlantısi sonlandırılir . 

6. Kullanıcılara Eğitim Verilir: CRM yazılımını kullanacak olan kullanıcılara 

online telefon-zoom ile bilgilendirme yapilir ve gerekli dokümantasyon 

sağlanir, böylece sistemi etkili bir şekilde kullanabilirler. 

 

 

Hangi CRM yazılımları bulut tabanlıdır 

Bulut tabanlı CRM yazılımları, genellikle kullanıcıların internet bağlantısı 

aracılığıyla çevrimiçi olarak erişebilecekleri ve verilerin bulut sunucularında 

depolandığı yazılımlardır. İşte bazı popüler bulut tabanlı CRM yazılımları: 

1. Salesforce 

2. HubSpot 

3. Zoho CRM 

4. Microsoft Dynamics 365 

5. Pipedrive 

6. Freshsales 

7. Insightly 

8. Copper (eskiden ProsperWorks) 

9. Agile CRM 

10. amoCRM 

11. Oracle 

12. SAP 

Bu listedekilerin disinda bircok CRM yazılımları bulut teknolojilerine 

gecmistir.Bu ozellik  kullanıcılara esneklik, erişilebilirlik ve genellikle maliyet 

etkin bir çözüm sunarlar. Bulut tabanlı CRM yazılımları, şirketlerin ihtiyaçlarına 

uyacak şekilde özelleştirilebilir ve genellikle düzenli güncellemelerle yeni 

özellikler sunarlar. 

 

Türkçe kullanım versiyonu olan CRM programları hangileridir  



Türkçe kullanım versiyonları bulunan bazı CRM programları şunlardır: 

1. Salesforce (Türkçe arayüz seçeneği sunar) 

2. Zoho CRM (Türkçe dil desteği bulunur) 

3. Microsoft Dynamics 365 (Türkçe dil desteği sağlar) 

4. HubSpot (Türkçe arayüz mevcuttur) 

5. Pipedrive (Türkçe dil desteği sunar) 

6. Freshsales (Türkçe kullanım seçeneği mevcuttur) 

7. Insightly (Türkçe arayüz seçeneği bulunur) 

Bu CRM yazılımları, Türkçe kullanıcı arayüzü ve destek sağlayarak Türkçe 

konuşan kullanıcıların ihtiyaçlarını karşılamak için tasarlanmıştır.  

 

 

CRM kurulum eğitim teknik destek ücretleri nedir ? 

CRM kurulumu, eğitimi ve teknik destek ücretleri genellikle birçok değişkene 

bağlıdır .Genel olarak aşağıdaki faktörler fiyatları etkileyebilir: 

1. Kullanıcı Sayısı: Kurulum, eğitim ve teknik destek genellikle kullanıcı 

sayısına göre fiyatlandırılır. Daha fazla kullanıcı için daha yüksek 

maliyetler olabilir. 

2. CRM Yazılımı: Kullanılan CRM yazılımının markası, özellikleri ve lisans 

maliyetleri fiyatları etkiler. 

3. Özelleştirme: CRM yazılımının şirketin ihtiyaçlarına özelleştirilmesi ek 

maliyetlere neden olabilir. 

4. Uzaktan veya Yerinde Kurulum: Uzaktan veya yerinde kurulum 

seçenekleri farklı maliyetlere sahiptir. Yerinde kurulum genellikle daha 

fazla maliyetlidir. 

5. Eğitim: Kullanıcı eğitimi süresi ve kapsamı fiyatları etkiler. Daha kapsamlı 

eğitimler genellikle daha yüksek maliyetlidir. 

6. Teknik Destek: Teknik destek hizmetlerinin kapsamı, saatlik veya aylık 

ücretlendirme gibi faktörlere bağlı olarak farklılık gösterebilir. 

Tek kullanicili Kucuk isletmeler icin standard uzaktan-online kurulum 200 

dolardir. Secilen CRM yazilimlari aylik 25-250 dolar arasindadir. Bu yazilim 



kullanma bedelini kurulum yapilan sirket CRM yazilim-program sahibine online 

odeme yapar. Sirket adresinde bizzat kurulum,egitim ve Teknik destek talep 

edildiginde saati 50-150 dolar arasinda servis bedeli uygulanir. 

Tam olarak belirli bir fiyat almak için, ELITTECHNOSOFT on basvuru formunu 

doldurarak ihtiyaçlarınızı belirtmeniz en iyisidir. Bu şekilde, size özel bir 

fiyatlandırma alabilirsiniz. 

 

En popular Oracle CRM yazılım satış fiyatları nedir 

Oracle CRM'nin satış fiyatları, genellikle birçok değişkene bağlıdır.Fiyatlar, 

şirketin ihtiyaçlarına, kullanıcı sayısına, modüllerin seçimine ve ek hizmetlere 

göre değişir. Oracle CRM genellikle büyük ölçekli işletmeler için tasarlanmış bir 

çözüm olduğundan, fiyatlar genellikle yüksek olabilir. 

Talep edildiginde uzmanlarimiz Oracle'un yazilimlari icin teklif verebilir ve 

kurulum yapabilirler. 

 

Işletmeler için ERP mi CRM mi daha yararlı  

Küçük işletmeler için hangisinin daha yararlı olduğu işletmenin ihtiyaçlarına ve 

faaliyet alanına bağlıdır. Genel olarak, işletmenizin daha fazla işletme kaynağı 

yönetimine ihtiyacı varsa, bir ERP (Kurumsal Kaynak Planlaması) sistemine 

ihtiyaç duyabilirsiniz. Ancak, müşteri ilişkilerini daha iyi yönetmek ve müşteri 

memnuniyetini artırmak istiyorsanız, bir CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) 

sistemini tercih edebilirsiniz. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konuda size 

rehberlik edebilir.  

 

 

ERP,CRM ve QuickBooks beraber kullanılabilirmi entegre olurmu 

Evet, ERP (Kurumsal Kaynak Planlaması), CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) ve 

QuickBooks gibi muhasebe yazılımları genellikle entegre edilebilir. Bu 

entegrasyonlar, işletmenin farklı alanları arasında veri akışını kolaylaştırarak 

süreçleri daha verimli hale getirebilir. Örneğin, müşteri bilgilerinin CRM'den 

ERP'ye veya muhasebe yazılımına aktarılması, sipariş işlemlerinin muhasebe 

sistemine otomatik olarak kaydedilmesi gibi entegrasyonlar mümkündür. Bu, 



işletmenin operasyonlarını daha iyi koordine etmeye ve verimliliği artırmaya 

yardımcı olabilir. Ancak, her entegrasyonun kendi zorlukları ve uyumluluk 

gereksinimleri olabilir, bu nedenle doğru entegrasyonu seçmek ve uygulamak 

önemlidir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Gelişen AI açılımları CRM içeriklerini etkiledimi  

Evet, yapay zeka (AI) CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) içeriklerini önemli ölçüde 

etkiler. AI, CRM sistemlerine entegre edildiğinde, müşteri verilerini analiz 

etmek, müşteri davranışlarını tahmin etmek, otomatik müşteri iletişimi 

sağlamak ve satış süreçlerini optimize etmek gibi birçok işlevi yerine getirebilir. 

Örneğin, yapay zeka destekli CRM sistemleri, müşteri etkileşimlerini otomatik 

olarak takip edebilir, müşteri taleplerini tahmin edebilir ve müşteriye özel 

pazarlama kampanyaları oluşturabilir. Ayrıca, AI, müşteri memnuniyetini 

artırmak için daha kişiselleştirilmiş hizmetler sunmak için kullanılabilir ve 

müşteri desteği süreçlerini iyileştirmeye yardımcı olabilir. 

Bu nedenle, AI'nin CRM sistemlerine entegrasyonu, işletmelerin müşteri 

ilişkilerini geliştirmesine ve rekabet avantajı elde etmesine yardımcı olabilir. 

Artik bir cok ERP-CRM yazilim programlari bulut tabanli ve AI destekli olmaya 

baslamistir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

İşletmeler için CRM yazılımlarından başka hangi yazilimlar,programlar 

açılımlar gereklidir? 

İşletmeler için CRM yazılımlarının yanı sıra, çeşitli işletme açılımları da 

gereklidir. Bazıları şunlardır: 

1. ERP (Kurumsal Kaynak Planlaması): İşletmenin tüm departmanlarını 

entegre eden bir yazılım olan ERP, finans, insan kaynakları, üretim, stok 

yönetimi gibi birçok işlevi kapsar. İşletmenin genel performansını 

artırmak ve verimliliği artırmak için önemlidir. 

2. Muhasebe Yazılımları: Gelir-gider takibi, faturalandırma, vergi 

hesaplamaları gibi finansal işlemleri yönetmek için muhasebe yazılımları 

gereklidir. 



3. Proje Yönetimi Yazılımları: Proje planlama, kaynak yönetimi, görev atama 

ve takip gibi proje yönetimi süreçlerini kolaylaştıran yazılımlardır. 

4. İnsan Kaynakları Yazılımları: Personel yönetimi, performans 

değerlendirme, bordrolama gibi insan kaynakları süreçlerini yönetmek 

için kullanılır. 

5. İş Zekası (BI) Yazılımları: İşletme verilerini analiz ederek karar verme 

süreçlerini destekleyen ve işletmeye stratejik bir avantaj sağlayan 

yazılımlardır. 

Bu yazılımların işletme açılımları, işletmenin farklı alanlarında verimliliği 

artırırken, rekabet avantajı elde etmesine ve daha iyi iş sonuçlarına ulaşmasına 

yardımcı olabilir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edecektir. 

 

 

İş zekası yazılımları nelerdir 

 

İş Zekası (BI) yazılımları, işletmelerin veri analizi yaparak bilgiye 

dönüştürmelerine ve stratejik kararlar almalarına yardımcı olan araçlardır. Bazı 

popüler iş zekası yazılımları şunlardır: 

1. Tableau: Görselleştirme ve veri analizi için kullanılan güçlü bir iş zekası 

platformudur. Kullanıcıların verileri keşfetmelerine, analiz etmelerine ve 

paylaşmalarına olanak tanır. 

2. Microsoft Power BI: Microsoft'un iş zekası ve veri analizi platformudur. 

Kullanıcıların verileri görselleştirmelerine, raporlamalar oluşturmalarına 

ve iş zekası çözümleri geliştirmelerine olanak tanır. 

3. QlikView ve Qlik Sense: Veri keşfi, görselleştirme ve analiz için kullanılan 

bir dizi iş zekası aracı sunan bir platformdur. Kullanıcıların verileri hızlı bir 

şekilde keşfetmelerine ve anlamalarına yardımcı olur. 

4. IBM Cognos Analytics: İşletmelerin veri keşfi, raporlama, görselleştirme 

ve tahmin yapmalarına olanak tanıyan bir iş zekası platformudur. IBM'in 

yapay zeka ve analitik özelliklerini içerir. 

5. SAP BusinessObjects: İşletmelerin veri analizi, raporlama, görselleştirme 

ve iş zekası gereksinimlerini karşılamak için kullanılan bir yazılım 

paketidir. 



Bu, sadece birkaç örnektir ve işletmelerin ihtiyaçlarına ve bütçelerine bağlı 

olarak farklı iş zekası yazılımları tercih edilebilir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu 

konularda rehberlik edebilir. 

 

Sales force ERP özelikleri farklılıkları nedir sirketlere ne kazandırır  

Salesforce ve ERP (Enterprise Resource Planning) sistemleri genellikle farklı 

ama birbirini tamamlayan işlevlere sahiptir. İşte bu sistemlerin bazı 

özelliklerinin farklılıkları ve şirketlere sağladığı faydalar: 

1. Salesforce Özellikleri: 

• Müşteri İlişkileri Yönetimi (CRM): Salesforce, müşteri ilişkileri 

yönetimi için kapsamlı bir platform sunar. Müşteri bilgilerini takip 

etme, satış fırsatlarını yönetme, pazarlama kampanyalarını izleme 

gibi işlevler sunar. 

• Satış ve Pazarlama Otomasyonu: Salesforce, satış ve pazarlama 

süreçlerini otomatikleştirme yetenekleri sunar. Müşteri 

etkileşimlerini izleme, satış hunisi yönetimi, tekliflerin 

oluşturulması gibi işlevleri içerir. 

• Mobil Uygulama Desteği: Salesforce, kullanıcıların mobil cihazlar 

üzerinden işlemleri yönetmesini sağlayan güçlü bir mobil 

uygulama desteği sunar. 

2. ERP Özellikleri: 

• Finansal Yönetim: ERP sistemleri, muhasebe, finansal raporlama, 

bütçeleme gibi finansal süreçleri yönetir. 

• Tedarik Zinciri Yönetimi: ERP sistemleri, tedarikçi ilişkileri, stok 

yönetimi, lojistik gibi tedarik zinciri süreçlerini optimize etmeye 

yardımcı olur. 

• Üretim Planlama ve Yönetimi: ERP sistemleri, üretim süreçlerini 

planlama, malzeme gereksinimlerini yönetme, üretim verimliliğini 

artırma gibi işlevleri içerir. 

Faydalar: 



• Salesforce, müşteri ilişkileri yönetimi ve satış-pazarlama süreçlerini 

iyileştirerek müşteri memnuniyetini artırırken, ERP sistemleri işletmenin 

operasyonel verimliliğini artırarak maliyetleri düşürebilir. 

• İki sistem bir arada kullanıldığında, satış ekibi müşteri ilişkilerini daha 

etkili bir şekilde yönetirken, ERP sistemi de operasyonel süreçlerinizi 

optimize ederek daha verimli bir işletme olmanıza yardımcı olabilir. 

• Entegrasyon sayesinde, satışların gerçekleştiği noktadan başlayarak 

siparişin teslimine, faturanın oluşturulmasına ve muhasebeye kadar olan 

tüm süreçler otomatikleştirilebilir, böylece hata riski azalır ve verimlilik 

artar. 

Ancak, her şirketin ihtiyaçları farklı olduğu için, hangi sistemlerin ve özelliklerin 

şirketiniz için en uygun olduğunu değerlendirmek önemlidir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

En iyi CRM uygulaması hangileri 

"En iyi" CRM uygulaması, şirketin ihtiyaçlarına, ölçeğine ve sektörüne bağlı 

olarak değişebilir. Ancak, genellikle en çok önerilen ve popüler CRM 

uygulamaları şunlardır: 

1. Salesforce: Dünyanın en popüler CRM platformlarından biri olan 

Salesforce, geniş özellik yelpazesi, esnekliği ve büyük müşteri tabanıyla 

öne çıkar. 

2. HubSpot CRM: Hem küçük hem de büyük ölçekli şirketler için tercih 

edilen HubSpot CRM, kullanım kolaylığı, pazarlama otomasyonu 

entegrasyonu ve ücretsiz temel planıyla dikkat çeker. 

3. Microsoft Dynamics 365: Microsoft'un Dynamics 365 CRM çözümü, 

Microsoft Office 365 ve diğer Microsoft ürünleriyle entegrasyon 

sağlayarak şirketlerin verimliliğini artırır. 

4. Zoho CRM: Zoho CRM, kullanıcı dostu arayüzü, uygun fiyatlı planları ve 

geniş özellik setiyle öne çıkar. 

5. Pipedrive: Özellikle satış odaklı küçük ve orta ölçekli işletmeler için 

tercih edilen Pipedrive, kullanım kolaylığı ve satış hunisi odaklı 

yaklaşımıyla bilinir. 



6. Freshsales: Freshsales, satış ve pazarlama ekiplerine yönelik güçlü bir 

CRM platformudur. Yapay zeka destekli özellikleri ve pazarlama 

otomasyonu entegrasyonuyla öne çıkar. 

7. Oracle 

8. SAP 

Bu liste cogaltilabilir. Web sitemizde 60 farkli CRM yazilim programlari 

hakkinda bilgi dosyalari mevcuttur.Her bir CRM uygulamasının kendine özgü 

avantajları ve dezavantajları vardır, bu nedenle en iyi seçimi yapmak için 

şirketinizin ihtiyaçlarını ve bütçesini dikkate almanız önemlidir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

 

Şirketin müşteri portföyünü tek tek kaydetmek zaman ve iş kaybı. Toplu 

olarak online listelemek için CRM ile en kolay nasıl yapılır 

Şirketinizin müşteri portföyünü toplu olarak online bir CRM sistemine 

aktarmak için aşağıdaki adımları izleyebilirsiniz: 

1. Veri Hazırlığı: 

• Müşteri bilgilerini içeren bir veri dosyası hazırlayın. Bu dosya 

genellikle bir Excel, CSV veya benzeri bir formatta olabilir. 

• Müşteri adı, iletişim bilgileri (telefon numarası, e-posta adresi vb.), 

adres bilgileri ve diğer ilgili bilgiler gibi her müşteri için gerekli 

verileri içermelidir. 

2. CRM Platformunu Seçin: 

• İhtiyaçlarınıza uygun bir CRM platformu seçin. Önceden 

belirlenmiş veri aktarımı araçlarına sahip bir CRM platformu tercih 

edin. 

3. Veri Aktarımı Araçlarını Kullanın: 

• Seçtiğiniz CRM platformunun sağladığı toplu veri aktarımı 

araçlarını kullanarak, hazırladığınız müşteri veri dosyasını CRM 

sistemine yükleyin. 



• Bu araçlar genellikle Excel veya CSV dosyalarını yüklemenize ve 

verilerinizi uygun alanlara eşlemenize olanak tanır. 

4. Verileri Doğrulayın ve Düzeltin: 

• Verileri CRM sistemine aktardıktan sonra, verileri doğrulayın ve 

eksik veya hatalı bilgileri düzeltin. 

• Bazı CRM platformları, veri eşleştirme ve temizleme araçları 

sağlayarak bu süreci otomatikleştirebilir. 

5. İlgili Alanları Eşleştirin: 

• CRM platformunda, yüklediğiniz veri dosyasındaki alanları CRM 

sistemindeki ilgili alanlarla eşleştirin. Örneğin, Excel dosyanızdaki 

"İsim" sütununu CRM'deki "Müşteri Adı" alanıyla eşleştirin. 

6. Veri Aktarımını Tamamlayın: 

• Tüm alanları doğru bir şekilde eşleştirdikten ve verileri 

doğruladıktan sonra, veri aktarımını başlatın ve tamamlayın. 

• CRM platformunuzun sağladığı raporlama araçlarını kullanarak, 

veri aktarımının başarıyla tamamlandığından emin olun. 

7. Müşteri Bilgilerini Güncel Tutun: 

• Müşteri bilgilerinin zamanla güncellendiğinden emin olmak için, 

müşteri iletişim bilgilerini düzenli olarak kontrol edin ve 

güncelleyin. 

Bu adımları izleyerek, şirketinizin müşteri portföyünü toplu olarak online bir 

CRM sistemine kolayca aktarabilirsiniz. Bu süreci daha da kolaylaştırmak için 

seçtiğiniz CRM platformunun sağladığı destek ve dokümantasyonları 

kullanabilirsiniz. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

Müşteri verileri kaybolmus ise  CRM şirkete hangi servisleri avantajları 

kazandırır  

Müşteri verilerinin kaybolması durumunda bir CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) 

sistemi, şirkete bir dizi avantaj sağlayabilir: 



1. Müşteri Verilerinin Kurtarılması: CRM sistemi genellikle yedekleme ve 

veri kurtarma özellikleri sunar. Bu özellikler sayesinde, kaybolan müşteri 

verilerini yedekten geri yükleyebilir ve kaybı minimize edebilirsiniz. 

2. Müşteri İletişimini Sürdürme: CRM sistemi, müşteri iletişim bilgilerini 

güvenli bir şekilde saklar. Kaybolan verileri geri yüklediğinizde, müşteri 

iletişimini sürdürmeye ve ilişkileri devam ettirmeye devam edebilirsiniz. 

3. Müşteri Etkileşimlerini Takip Etme: CRM sistemi, müşteriyle yapılan 

tüm etkileşimleri (telefon görüşmeleri, e-postalar, toplantılar vb.) 

kaydeder. Kaybolan verileri geri yüklediğinizde, müşteri etkileşimlerini 

takip etmeye ve geçmiş etkileşimleri gözden geçirmeye devam 

edebilirsiniz. 

4. Satış Fırsatlarını Yönetme: CRM sistemi, satış fırsatlarını izlemenize ve 

yönetmenize olanak tanır. Kaybolan verileri geri yüklediğinizde, satış 

fırsatlarını takip etmeye ve satış süreçlerini devam ettirmeye devam 

edebilirsiniz. 

5. Pazarlama Kampanyalarını Yönetme: CRM sistemi, pazarlama 

kampanyalarını planlama, izleme ve analiz etme yetenekleri sunar. 

Kaybolan verileri geri yüklediğinizde, pazarlama kampanyalarınızı 

yeniden başlatmaya ve müşterilerle etkileşime geçmeye devam 

edebilirsiniz. 

6. Veri Güvenliği ve Kontrolü: CRM sistemi, müşteri verilerinin güvenliğini 

sağlar ve erişim kontrolü sunar. Bu sayede, veri kaybı riskini azaltabilir ve 

müşteri verilerini daha iyi koruyabilirsiniz. 

Sonuç olarak, CRM sistemi, müşteri verilerinin kaybolması durumunda şirkete 

hızlı bir şekilde toparlanma ve iş sürekliliğini sağlama imkanı sunar. Bu 

nedenle, bir CRM sisteminin şirketler için kritik bir bileşen olduğu söylenebilir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

Müşteri verileri yeniden duzenlendikten sonra  CRM şirkete hangi 

servisleri verir hangi avantajları nasıl kazandırır  

CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) sistemi, şirketlere bir dizi hizmet ve avantaj 

sunar: 



1. Müşteri Verilerinin Merkezi Depolanması: CRM sistemi, müşteriyle 

ilgili tüm bilgileri merkezi bir veritabanında saklar. Bu, şirket 

çalışanlarının müşteriyle ilgili bilgilere kolayca erişebilmesini sağlar. 

2. Müşteri İlişkilerini İyileştirme: CRM sistemi, müşteriyle yapılan 

etkileşimleri takip etme, müşteri taleplerini kaydetme ve müşteriye daha 

kişiselleştirilmiş hizmet sunma gibi işlevleri sağlar. Bu da müşteri 

memnuniyetini artırır ve müşteri sadakatini güçlendirir. 

3. Satış Süreçlerini Yönetme: CRM, satış hunisi yönetimi, satış fırsatlarını 

izleme, teklif oluşturma gibi satış süreçlerini kolaylaştırır. Bu sayede satış 

ekibi daha etkili bir şekilde çalışabilir ve satış performansını artırabilir. 

4. Pazarlama Kampanyalarını Yönetme: CRM, pazarlama kampanyalarını 

planlama, izleme ve analiz etme yetenekleri sunar. Bu sayede şirketler, 

hedef kitlelerine daha etkili bir şekilde ulaşabilir ve pazarlama 

stratejilerini optimize edebilir. 

5. Veri Analizi ve Raporlama: CRM sistemi, müşteri verilerini analiz etme 

ve raporlama yetenekleri sunar. Bu sayede şirketler, müşteri 

davranışlarını anlayabilir, satış trendlerini takip edebilir ve iş stratejilerini 

daha iyi şekillendirebilir. 

6. İş Süreçlerini Otomatikleştirme: CRM sistemi, iş süreçlerini 

otomatikleştirme yetenekleri sunar. Örneğin, teklif oluşturma, fatura 

gönderme gibi işlemler otomatikleştirilebilir, bu da iş verimliliğini artırır 

ve insan hatalarını azaltır. 

Sonuç olarak, CRM sistemi şirketlere müşteri ilişkilerini yönetme, satış ve 

pazarlama süreçlerini geliştirme, veri analizi yapma ve iş süreçlerini 

otomatikleştirme gibi birçok fayda sağlar. Bu nedenle, bir CRM sisteminin 

şirketler için kritik bir araç olduğu söylenebilir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

CRM de listelenen  müşteri/hedef kitle listelerini online otomotikmen 

telefonla arama SMS whatsap mesajlari ve email gönderme işini CRM 

nasıl yapar 



CRM sistemi, müşteri veya hedef kitlelelerle iletişimini yönetmek için çeşitli 

iletişim araçlarına entegre edilebilir. İşte CRM'in müşteri iletişimini yönetmek 

için kullandığı temel araçlar: 

1. Telefon Aramaları: CRM sistemi genellikle bir telefon entegrasyonuyla 

gelir. Bu entegrasyon, müşteri profilleri üzerinden doğrudan telefon 

görüşmeleri yapmanızı sağlar. Görüşmeler kaydedilir ve müşteri iletişim 

geçmişi oluşturulur. 

2. SMS Gönderme: Bazı CRM platformları, müşterilere doğrudan CRM 

arayüzünden SMS gönderme yeteneği sunar. Bu, kişiselleştirilmiş 

mesajlar oluşturmanıza ve müşteri etkileşimini artırmanıza olanak tanır. 

3. WhatsApp Entegrasyonu: Günümüzde birçok CRM platformu, 

WhatsApp ile entegre çalışabilir. Bu entegrasyon, WhatsApp üzerinden 

müşterilere mesaj gönderme, sohbet başlatma ve müşteri iletişimini 

WhatsApp üzerinden yönetme imkanı sağlar. 

4. Email Pazarlama: CRM sistemi genellikle entegre bir email pazarlama 

aracıyla gelir. Bu araç, müşterilere otomatik veya özel olarak tasarlanmış 

e-posta kampanyaları göndermenizi sağlar. Ayrıca, e-posta açılma 

oranlarını, tıklama oranlarını ve diğer metrikleri izlemenize olanak tanır. 

Bu araçlar sayesinde, CRM sistemi müşteri iletişimini etkili bir şekilde 

yönetmenize ve müşteriyle etkileşimi artırmanıza olanak tanır. Ayrıca, tüm 

iletişim geçmişini müşteri profillerinde saklayarak, müşteriyle daha 

kişiselleştirilmiş ve tutarlı bir deneyim sunmanıza yardımcı olur. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Bu hizmetleri hangi CRP programlari yapar 

Çeşitli CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) programları, müşteri iletişimini 

yönetmek için farklı hizmetler sunar. İşte popüler CRM programlarından 

bazılarının sunduğu hizmetler: 

1. Salesforce: 

• Telefon aramalarını ve e-postaları CRM içinde yönetme. 

• SMS ve WhatsApp gibi mesajlaşma platformları ile entegrasyon. 



• Kişiselleştirilmiş e-posta pazarlama kampanyaları oluşturma ve 

gönderme. 

• Otomasyon araçları sayesinde tekrarlayan işleri otomatikleştirme. 

2. HubSpot CRM: 

• Telefon entegrasyonu ile müşteri aramalarını kaydetme ve takip 

etme. 

• Email entegrasyonuyla kişiselleştirilmiş e-posta gönderme ve 

izleme. 

• WhatsApp entegrasyonu ile müşteriye WhatsApp üzerinden mesaj 

gönderme. 

• Otomatik e-posta pazarlama ve kampanya yönetimi. 

3. Microsoft Dynamics 365: 

• Telefon entegrasyonu ile müşteri aramalarını kaydetme ve takip 

etme. 

• Outlook entegrasyonuyla e-posta gönderme ve izleme. 

• LinkedIn entegrasyonuyla sosyal medya üzerinden müşteri 

etkileşimi. 

• Otomatik iş akışı ve iş süreçleri yönetimi. 

4. Zoho CRM: 

• Telefon entegrasyonu ile müşteri aramalarını kaydetme ve takip 

etme. 

• E-posta entegrasyonuyla kişiselleştirilmiş e-posta kampanyaları 

gönderme. 

• WhatsApp entegrasyonu ile müşteriye mesaj gönderme. 

• Otomasyon araçları ile tekrarlayan işleri otomatikleştirme. 

Bu CRM programları, müşteri iletişimini yönetmek için geniş bir yelpazede 

hizmet sunar ve şirketlerin ihtiyaçlarına göre farklı entegrasyonlar ve özellikler 

sunar. Hangi CRM programının en uygun olduğunu belirlerken, şirketinizin 

özel gereksinimlerini ve bütçesini göz önünde bulundurmanız önemlidir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

CRM deki müşterilere direkt ürün servis tanıtımları için whatsap 

telefonlara toplu sesli mesaj nasıl gönderilir ? 



CRM sistemi üzerinden müşterilere doğrudan ürün veya servis tanıtımları için 

toplu WhatsApp mesajı veya toplu sesli mesaj göndermek, standart bir CRM 

sistemi tarafından doğrudan sağlanmayabilir. Ancak, bazı CRM platformları 

veya üçüncü taraf entegrasyonlar aracılığıyla bu işlevselliği sağlayabilirsiniz. 

İşte bu süreci gerçekleştirmenin birkaç olası yolu: 

1. CRM Entegrasyonları: Bazı CRM platformları, WhatsApp veya toplu 

sesli mesaj hizmeti sağlayıcılarıyla entegre edilebilir. Bu entegrasyonlar 

sayesinde, CRM içinden müşterilere toplu mesaj gönderebilirsiniz. Bu 

entegrasyonları kullanarak, müşterilerinize doğrudan ürün veya servis 

tanıtımları yapabilirsiniz. 

2. API Entegrasyonları: Bazı CRM platformları, API'ler aracılığıyla 

WhatsApp veya toplu sesli mesaj hizmet sağlayıcılarına bağlanmanıza 

olanak tanır. Bu API'leri kullanarak, CRM sisteminizden müşterilere toplu 

mesajlar gönderebilirsiniz. Ancak, bu yöntem teknik bilgi gerektirebilir. 

3. Üçüncü Taraf Hizmetleri: Üçüncü taraf toplu mesaj hizmeti sağlayıcıları, 

genellikle CRM platformlarıyla entegre edilebilen çözümler sunar. Bu 

hizmetler aracılığıyla, CRM sisteminizden müşterilere toplu WhatsApp 

mesajları veya toplu sesli mesajlar gönderebilirsiniz. 

4. Özelleştirilmiş Çözümler: Eğer CRM sisteminizde doğrudan bir 

entegrasyon veya hizmet bulunmuyorsa, özelleştirilmiş bir çözüm 

geliştirebilirsiniz. Bu, genellikle bir yazılım geliştirme ekibi tarafından 

yapılacak bir projedir ve özel gereksinimlerinize göre uyarlanmış bir 

çözüm sunar. 

Hangi yöntemin sizin için en uygun olduğunu belirlemek için, kullandığınız 

CRM platformunun sağladığı entegrasyonları kontrol edin veya üçüncü taraf 

hizmet sağlayıcılarını araştırarak size en uygun çözümü bulabilirsiniz. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Bu alanda Hangi destekleyici programlar var  

Destekleyici programlar, CRM entegrasyonları veya toplu mesaj gönderimi gibi 

hizmetler sunan şirketler ve platformlar olabilir. İşte bu alanda öne çıkan bazı 

destekleyici kuruluşlar: 



1. Twilio: Twilio, toplu mesaj gönderimi, telefon aramaları ve diğer iletişim 

hizmetleri sağlayan bir platformdur. Twilio'nun API'leri, çeşitli CRM 

platformlarına entegre edilebilir ve toplu mesaj gönderimi gibi işlevleri 

destekleyebilir. 

2. Nexmo: Nexmo (Vonage), Twilio gibi bir iletişim platformudur ve toplu 

mesaj gönderimi, sesli mesaj gönderimi ve diğer iletişim hizmetleri 

sunar. Nexmo'nun API'leri, CRM sistemlerine entegre edilebilir ve toplu 

iletişim işlemlerini kolaylaştırabilir. 

3. Plivo: Plivo, toplu SMS gönderimi, sesli arama ve diğer iletişim 

hizmetlerini sağlayan bir platformdur. Plivo'nun API'leri, CRM 

sistemlerine entegre edilerek toplu mesaj gönderimi ve diğer iletişim 

işlevleri desteklenebilir. 

4. WhatsApp Business API Partners: WhatsApp Business API, resmi iş 

ortakları aracılığıyla çeşitli CRM platformlarına entegre edilebilir. Bu iş 

ortakları, WhatsApp üzerinden müşterilerle iletişim kurmak için gerekli 

altyapıyı sağlarlar. 

5. CRM Platform Entegrasyonları: Birçok CRM platformu, toplu mesaj 

gönderimi ve diğer iletişim hizmetleri için çeşitli entegrasyonlar sunar. 

Örneğin, Salesforce AppExchange, HubSpot App Marketplace, Zoho 

Marketplace gibi platformlar üzerinden bu tür entegrasyonları 

bulabilirsiniz. 

Bu destekleyici kuruluşlar, CRM sisteminizin iletişim ihtiyaçlarını karşılamak için 

çeşitli entegrasyonlar ve hizmetler sunarlar. İhtiyaçlarınıza ve tercihlerinize 

göre en uygun olanı seçebilirsiniz. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda 

rehberlik edebilir. 

 

Satış yapan şirketlere satış ve müşteri artırmak geliştirmek için CRM ile 

beraber hangi programlar önerilir?  

Satış yapan şirketlerin satış ve müşteri artırma hedeflerine ulaşmalarına 

yardımcı olacak bir dizi program ve araç bulunmaktadır. İşte bu hedeflere 

ulaşmak için önerdiğimiz bazı programlar: 



1. Pazarlama Otomasyon Yazılımları: Pazarlama otomasyon yazılımları, 

potansiyel müşterilerle etkileşimi artırmak ve satış hunisinin farklı 

aşamalarında müşterilere özelleştirilmiş içerikler sunmak için 

kullanılabilir. Örnek olarak HubSpot, Marketo veya Pardot gibi 

platformlar önerilebilir. 

2. İş Zekası ve Analitik Araçları: İş zekası ve analitik araçlar, satış 

süreçlerini izlemek, analiz etmek ve optimize etmek için kullanılabilir. Bu 

araçlar, satış verilerini anlamak ve satış performansını iyileştirmek için 

önemli bir rol oynar. Örneğin, Tableau, Power BI veya Google Analytics 

gibi araçlar kullanılabilir. 

3. Sosyal Medya Yönetimi ve İzleme Araçları: Sosyal medya yönetimi ve 

izleme araçları, müşterilerle etkileşim kurmak, marka bilinirliğini artırmak 

ve potansiyel müşterilere ulaşmak için kullanılabilir. Hootsuite, Sprout 

Social veya Buffer gibi araçlar sosyal medya yönetimi için önerilebilir. 

4. E-posta Pazarlama Platformları: E-posta pazarlama platformları, 

müşterilere düzenli olarak içerikler göndermek, promosyonlar yapmak 

ve müşteri ilişkilerini güçlendirmek için kullanılabilir. Mailchimp, 

Constant Contact veya Sendinblue gibi platformlar e-posta pazarlama 

için kullanılabilir. 

5. Mobil Uygulamalar ve Push Bildirimleri: Mobil uygulamalar ve push 

bildirimleri, müşterilerle doğrudan iletişim kurmak, fırsatları tanıtmak ve 

müşteri bağlılığını artırmak için kullanılabilir. Bu tür bir platform olarak 

Firebase veya OneSignal gibi araçlar önerilebilir. 

Bu programlar, satış yapan şirketlerin CRM sistemleriyle birlikte kullanılarak 

satış ve müşteri artırma hedeflerine ulaşmalarına yardımcı olabilir. Her biri 

şirketin ihtiyaçlarına ve hedeflerine göre seçilmelidir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Satış Hunisi nedir nasıl yapılır ? 

Satış hunisi, potansiyel müşterilerin satın alma sürecinde geçtikleri aşamaları 

tanımlayan bir modeldir. Bu model, müşterilerin farkındalık aşamasından satın 

alma aşamasına kadar olan yolculuklarını açıklar ve satış ekiplerinin müşterilere 



doğru içerik ve mesajları sunmalarına yardımcı olur. Satış hunisi genellikle 

aşağıdaki aşamalardan oluşur: 

1. Farkındalık Aşaması (Awareness): 

• Potansiyel müşteriler, sorunlarını çözmek veya ihtiyaçlarını 

karşılamak için bir ürün veya hizmet arayışındadırlar. 

• Şirketin ürün veya hizmetine ilişkin farkındalık yaratmak için içerik 

pazarlaması, sosyal medya ve reklamlar gibi stratejiler kullanılabilir. 

2. İlgilenme Aşaması (Interest): 

• Potansiyel müşteriler, ürün veya hizmet hakkında daha fazla bilgi 

edinmek ve çözümün nasıl işlediğini anlamak isteyebilirler. 

• İlgilenme aşamasında, potansiyel müşterilere bilgilendirici içerikler 

sunularak ilgileri artırılabilir ve onları daha fazla etkileşime 

yönlendirebilirsiniz. 

3. Değerlendirme Aşaması (Consideration): 

• Potansiyel müşteriler, alternatif çözümleri karşılaştırarak ürün veya 

hizmetin faydalarını ve maliyetlerini değerlendirirler. 

• Bu aşamada, potansiyel müşterilere detaylı bilgiler sağlanarak ürün 

veya hizmetin değeri ve avantajları vurgulanabilir. 

4. Karar Aşaması (Decision): 

• Potansiyel müşteriler, ürün veya hizmeti satın almak için karar 

verme aşamasındadırlar. 

• Karar aşamasında, potansiyel müşterilere teklifler sunularak, 

indirimler veya promosyonlar yaparak veya ürün deneme imkanları 

sunarak satın alma sürecini teşvik edebilirsiniz. 

5. Eylem Aşaması (Action): 

• Potansiyel müşteriler, satın alma işlemini gerçekleştirirler ve ürün 

veya hizmeti kullanmaya başlarlar. 

• Müşteriye yönelik müşteri memnuniyeti sağlama, destek hizmetleri 

sunma ve müşteri sadakatini artırma gibi stratejiler bu aşamada 

önemlidir. 

Satış hunisi, potansiyel müşterilerin satın alma sürecini yönetmek ve optimize 

etmek için kullanılan bir modeldir. Bu model, müşterilerin ihtiyaçlarına ve 



davranışlarına göre özelleştirilebilir ve her şirketin satış sürecine uygun şekilde 

adapte edilebilir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

 

Bulut AI destekli CRM ile etkili geniş kapsamlı reklam tanıtım nasıl yapılır 

Bulut tabanlı yapay zeka destekli CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) platformları, 

etkili ve geniş kapsamlı reklam ve tanıtım kampanyaları oluşturmanıza yardımcı 

olabilir. İşte bu tür bir kampanya nasıl yapılabilir: 

1. Müşteri Segmentasyonu: 

• CRM platformunuz, müşteri verilerini analiz ederek farklı 

segmentlere ayırabilir. Bu segmentler, demografik özelliklere, 

davranışlara veya satın alma alışkanlıklarına göre belirlenebilir. 

2. Kişiselleştirilmiş İçerik Oluşturma: 

• Bulut tabanlı CRM platformunuz, müşteri segmentlerine özgü 

kişiselleştirilmiş içerikler oluşturmanıza olanak tanır. Bu içerikler, 

müşterilerin ilgi alanlarına ve ihtiyaçlarına göre şekillendirilebilir. 

3. Otomatik Kampanya Yönetimi: 

• CRM platformunuz, reklam ve tanıtım kampanyalarını 

otomatikleştirerek zaman ve kaynak tasarrufu sağlar. 

Otomatikleştirilmiş kampanyalar, belirli tetikleyici olaylar veya 

müşteri davranışlarına göre tetiklenebilir. 

4. Sosyal Medya Entegrasyonu: 

• CRM platformunuz, sosyal medya hesaplarınızla entegre olabilir ve 

sosyal medya üzerinden reklam ve tanıtım kampanyalarını 

yönetmenize olanak tanır. Bu entegrasyon, reklam hedeflemesini 

optimize etmenize ve reklam performansını izlemenize yardımcı 

olur. 

5. Analiz ve Geri Bildirim: 

• Bulut tabanlı CRM platformunuz, reklam ve tanıtım 

kampanyalarının performansını analiz eder ve geri bildirim sağlar. 

Bu analizler, kampanyaların etkinliğini değerlendirmenize ve 

gelecekteki kampanyalarınızı optimize etmenize yardımcı olur. 

6. Yapay Zeka Destekli Tahminler ve Öneriler: 



• CRM platformunuz, yapay zeka algoritmalarını kullanarak 

gelecekteki müşteri davranışlarını tahmin edebilir ve size 

kampanya stratejileri konusunda önerilerde bulunabilir. Bu 

öneriler, kampanyalarınızın daha etkili olmasına yardımcı olur. 

Bulut tabanlı yapay zeka destekli CRM platformları, etkili ve geniş kapsamlı 

reklam ve tanıtım kampanyaları oluşturmanıza ve yönetmenize olanak tanır. 

Müşteri verilerini analiz ederek kişiselleştirilmiş içerikler oluşturabilir, otomatik 

kampanya yönetimi sağlayabilir, sosyal medya entegrasyonu ile reklamlarınızı 

yönetebilir ve analizlerle kampanyalarınızı optimize edebilirsiniz. Bu şekilde, 

müşterilerinizle daha etkili bir şekilde iletişim kurabilir ve satışlarınızı 

artırabilirsiniz. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Bulut AI destekli CRM ile anket satis kampanyaları nasıl yapılır? 

Bulut tabanlı yapay zeka destekli CRM platformları, anket satış kampanyalarını 

yönetmek için etkili araçlar sunar. İşte bu tür kampanyaların nasıl yapılacağına 

dair birkaç adım: 

1. Müşteri Segmentasyonu: 

• CRM platformunuz, mevcut müşteri verilerini analiz ederek hedef 

kitleyi belirleyebilir. Anket satış kampanyası için en uygun hedef 

kitleyi belirlemek için demografik özellikler, geçmiş satın alma 

davranışları veya diğer ilgili faktörler dikkate alınabilir. 

2. Anket Oluşturma: 

• CRM platformunuz, kullanıcı dostu bir arayüz üzerinden anketler 

oluşturmanıza olanak tanır. Anketler, müşteri memnuniyeti, ürün 

geri bildirimi, pazar araştırması veya diğer amaçlar için 

oluşturulabilir. Anket sorularını, müşterilerin ilgisini çekecek şekilde 

tasarlayarak katılım oranını artırabilirsiniz. 

3. Anket Dağıtımı: 

• CRM platformunuz, oluşturulan anketleri müşterilere dağıtmak için 

çeşitli kanallar sunar. E-posta, SMS, sosyal medya veya web sitesi 

gibi kanallar kullanılarak müşterilere anketler gönderilebilir. 

Otomatikleştirilmiş kampanya yönetimi özelliği sayesinde, anketler 



belirli bir zamanlama veya tetikleyici olaylara göre otomatik olarak 

gönderilebilir. 

4. Anket Sonuçlarının Analizi: 

• CRM platformunuz, toplanan anket verilerini analiz ederek değerli 

içgörüler elde etmenize olanak tanır. Anket sonuçları, grafikler, 

raporlar veya görselleştirmeler şeklinde sunularak kolayca 

anlaşılabilir hale getirilebilir. Bu analizler, ürün geliştirme, müşteri 

memnuniyeti artırma veya pazarlama stratejilerini optimize etme 

gibi amaçlar için kullanılabilir. 

5. Müşteri İlişkilerini Güçlendirme: 

• Anket satış kampanyaları, müşterilerle doğrudan iletişim kurmanın 

etkili bir yoludur. Müşterilerinize anketler göndererek onların geri 

bildirimlerini alabilir, onların görüşlerini önemsediğinizi 

gösterebilir ve müşteri ilişkilerinizi güçlendirebilirsiniz. 

Müşterilerinizin geri bildirimlerine göre hareket ederek ürün veya 

hizmetlerinizi iyileştirebilir ve müşteri memnuniyetini 

artırabilirsiniz. 

Bulut tabanlı yapay zeka destekli CRM platformları, anket satış kampanyalarını 

yönetmek için bir dizi araç ve özellik sunar. Bu platformlar, anket oluşturma, 

dağıtma, analiz etme ve müşteri ilişkilerini güçlendirme gibi adımları 

kolaylaştırarak etkili bir şekilde anket satış kampanyaları yapmanıza yardımcı 

olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

CRM ile Amazonda cazip ürün seçimi nasıl yapilir  

CRM ile Amazon'da cazip ürün seçimi yapmak için şu adımları izleyebilirsiniz: 

1. Müşteri Verilerini Analiz Etme: 

• CRM platformunuzdaki müşteri verilerini analiz ederek, 

müşterilerin tercihlerini, satın alma alışkanlıklarını ve ilgi alanlarını 

belirleyin. Bu analiz, hangi ürünlerin müşterileriniz için daha ilgi 

çekici olabileceğini anlamanıza yardımcı olur. 

2. Ürün Trendlerini İzleme: 



• Amazon'un sağladığı verileri kullanarak, popüler ürün trendlerini 

ve satış performansını takip edin. Hangi kategorilerin veya 

ürünlerin en çok talep gördüğünü belirleyerek, bu bilgileri müşteri 

verileriyle eşleştirin ve müşteri taleplerine uygun ürünler seçin. 

3. Rekabet Analizi: 

• CRM platformunuzdaki verilerle birlikte Amazon'da benzer 

ürünleri satan rakiplerin performansını analiz edin. Rakip fiyatları, 

müşteri yorumları ve ürün özellikleri gibi faktörleri göz önünde 

bulundurarak rekabet avantajı sağlayacak ürünler seçin. 

4. Müşteri Geri Bildirimlerini Değerlendirme: 

• CRM platformunuzdaki müşteri geri bildirimlerini ve yorumları 

inceleyerek, hangi ürünlerin müşteriler tarafından olumlu bir 

şekilde karşılandığını ve hangi özelliklerin daha fazla talep 

gördüğünü belirleyin. Bu geri bildirimler, müşteri memnuniyetini 

artıracak ve satışları teşvik edecek ürünlerin seçiminde size yol 

gösterebilir. 

5. Stok ve Tedarik Durumunu Değerlendirme: 

• Seçtiğiniz ürünlerin Amazon'da stok ve tedarik durumunu 

değerlendirin. Ürünlerin stokta olup olmadığı, tedarik süreleri ve 

fiyatları gibi faktörler, ürün seçiminiz üzerinde etkili olabilir. 

6. Kâr Marjını Hesaplama: 

• Seçtiğiniz ürünlerin maliyetlerini ve Amazon üzerindeki satış 

fiyatlarını karşılaştırarak kâr marjını hesaplayın. Kâr marjı yüksek 

olan ve rekabetçi fiyatlarla satılabilecek ürünleri tercih edin. 

Bu adımları izleyerek, CRM verilerini kullanarak Amazon'da cazip ürün seçimi 

yapabilir ve satışlarınızı artırabilirsiniz. Müşteri geri bildirimlerini, rekabet 

analizini ve ürün trendlerini dikkate alarak stratejik kararlar vermek önemlidir. 

ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

CRM ile satis kar marjları nasıl artirilir ? 

CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) sistemi, satış kar marjlarını artırmak için bir 

dizi stratejiyi destekleyebilir. İşte CRM kullanarak satış kar marjlarını artırmak 

için bazı etkili yöntemler: 



1. Müşteri Segmentasyonu ve Kişiselleştirme: 

• CRM sistemi, müşteri verilerini analiz ederek farklı müşteri 

segmentlerini belirlemenize ve her bir segmente özelleştirilmiş 

teklifler sunmanıza olanak tanır. Daha değerli müşterilere özel 

indirimler veya özel fırsatlar sunarak, satışları ve kar marjlarını 

artırabilirsiniz. 

2. Müşteri İlişkilerinin Güçlendirilmesi: 

• CRM sistemi, müşteri ilişkilerini yönetmek için bir dizi araç sunar. 

Müşteri iletişim geçmişini izleyerek, müşteri ihtiyaçlarını ve 

tercihlerini daha iyi anlayabilir ve buna göre stratejiler 

geliştirebilirsiniz. Müşteri memnuniyetini artırarak, sadık 

müşterilerinizi koruyabilir ve tekrarlayan satışları artırabilirsiniz. 

3. Satış Fırsatlarının İyileştirilmesi: 

• CRM sistemi, satış fırsatlarını izleyerek ve yöneterek satış sürecini 

optimize etmenize yardımcı olur. Potansiyel müşterilerin satın 

alma sürecinde hangi aşamada olduklarını izleyerek, onlara doğru 

zamanda doğru teklifleri sunabilirsiniz. Ayrıca, müşteri geri 

bildirimlerini kullanarak satış sürecini iyileştirebilir ve müşteriye 

daha iyi hizmet sunabilirsiniz. 

4. Verimliliğin Artırılması: 

• CRM sistemi, satış ekiplerinin daha verimli çalışmasına olanak tanır. 

Müşteri bilgilerini merkezi bir yerde tutarak, satış ekiplerinin daha 

hızlı ve daha etkili bir şekilde müşterilerle iletişim kurmasını sağlar. 

Ayrıca, CRM otomasyon araçlarıyla tekrarlayan işleri 

otomatikleştirerek, satış ekiplerinin zamanını daha verimli bir 

şekilde kullanmalarına yardımcı olabilirsiniz. 

5. Analiz ve Raporlama: 

• CRM sistemi, satış verilerini analiz ederek satış performansınızı 

değerlendirmenize olanak tanır. Satış trendlerini izleyerek, en karlı 

ürünleri ve müşteri segmentlerini belirleyebilirsiniz. Ayrıca, CRM 

raporlama araçlarıyla satış kar marjlarınızı izleyebilir ve iyileştirme 

fırsatlarını belirleyebilirsiniz. 

Bu stratejileri uygulayarak, CRM sistemini kullanarak satış kar marjlarını 

artırabilir ve şirketinizin karlılığını iyileştirebilirsiniz. Müşteri odaklı bir yaklaşım 



benimseyerek, müşteri memnuniyetini artırarak ve satış sürecini optimize 

ederek daha fazla kar elde edebilirsiniz. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu 

konularda rehberlik edebilir. 

 

Real Estate şirketleri CRM ile ne kazanir ? 

Gayrimenkul şirketleri, CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) sistemleri kullanarak 

çeşitli avantajlar elde edebilirler: 

1. Müşteri İlişkilerini Güçlendirme: Gayrimenkul şirketleri, potansiyel 

alıcılar ve satıcılarla daha etkili bir şekilde iletişim kurabilir ve ilişkilerini 

güçlendirebilirler. CRM sistemi, müşteri iletişim geçmişini ve tercihlerini 

takip ederek, müşteriye daha kişiselleştirilmiş bir hizmet sunmanıza 

olanak tanır. 

2. Satış Fırsatlarını İyileştirme: CRM sistemi, satış fırsatlarını yönetmek ve 

izlemek için bir dizi araç sunar. Gayrimenkul şirketleri, potansiyel 

alıcıların satın alma sürecini daha iyi anlayarak, onlara daha doğru ve 

etkili teklifler sunabilir ve satış fırsatlarını daha iyi değerlendirebilirler. 

3. Müşteri Memnuniyetini Artırma: CRM sistemi, müşteri geri 

bildirimlerini toplamak ve analiz etmek için kullanılabilir. Gayrimenkul 

şirketleri, müşteri geri bildirimlerine dayanarak hizmetlerini iyileştirebilir, 

müşteri memnuniyetini artırabilir ve müşterilerin tekrarlayan iş yapma 

olasılığını artırabilirler. 

4. Satış ve Pazarlama Verimliliğini Artırma: CRM sistemi, satış ve 

pazarlama süreçlerini daha verimli hale getirmenize yardımcı olur. 

Gayrimenkul şirketleri, potansiyel alıcıların ve satıcıların takibini ve 

yönetimini kolaylaştırarak, satış ve pazarlama ekiplerinin daha etkili bir 

şekilde çalışmasını sağlayabilirler. 

5. Raporlama ve Analiz: CRM sistemi, satış verilerini analiz etme ve 

raporlama yapma yeteneği sağlar. Gayrimenkul şirketleri, satış 

performanslarını izleyebilir, pazar trendlerini analiz edebilir ve 

gelecekteki stratejilerini belirlemek için veriye dayalı kararlar alabilirler. 

Sonuç olarak, gayrimenkul şirketleri CRM sistemlerini kullanarak müşteri 

ilişkilerini güçlendirebilir, satış fırsatlarını iyileştirebilir, müşteri memnuniyetini 



artırabilir, satış ve pazarlama verimliliğini artırabilir ve veriye dayalı kararlar 

alabilirler. Bu da şirketlerin daha rekabetçi olmalarına ve daha iyi sonuçlar elde 

etmelerine yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik 

edebilir. 

 

Alışveriş merkezleri ,Marketler CRM ile ne kazanir? 

Alışveriş merkezleri ve marketler, CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) sistemleri 

kullanarak çeşitli avantajlar elde edebilirler: 

1. Müşteri Memnuniyetini Artırma: CRM sistemi, müşterilerin alışveriş 

deneyimini kişiselleştirerek müşteri memnuniyetini artırabilir. Müşteri 

taleplerini ve tercihlerini daha iyi anlayarak, onlara daha iyi bir hizmet 

sunabilir ve müşteri sadakatini artırabilirler. 

2. Müşteri Sadakatini Artırma: CRM sistemi, müşteri sadakat 

programlarının yönetimini kolaylaştırabilir. Müşteri alışveriş geçmişini 

izleyerek, sadık müşterilere özel teklifler ve indirimler sunabilir ve 

müşteri sadakatini artırabilirler. 

3. Müşteri İlişkilerini Güçlendirme: CRM sistemi, müşteri iletişim 

geçmişini ve tercihlerini takip ederek, daha etkili bir müşteri ilişkileri 

yönetimi sağlar. Müşterilerle daha sıkı bir ilişki kurarak, onların 

ihtiyaçlarını daha iyi anlayabilir ve daha iyi hizmet sunabilirler. 

4. Pazarlama ve Satış Verimliliğini Artırma: CRM sistemi, pazarlama ve 

satış süreçlerini daha verimli hale getirmenize yardımcı olur. Müşteri 

verilerini analiz ederek, pazarlama kampanyalarını ve satış stratejilerini 

daha doğru bir şekilde yönlendirebilirler. 

5. Raporlama ve Analiz: CRM sistemi, satış verilerini analiz etme ve 

raporlama yapma yeteneği sağlar. Alışveriş merkezleri ve marketler, satış 

performanslarını izleyebilir, müşteri davranışlarını analiz edebilir ve 

gelecekteki stratejilerini belirlemek için veriye dayalı kararlar alabilirler. 

6. Stok Yönetimi ve Talep Tahmini: CRM sistemi, stok yönetimi ve talep 

tahmini konusunda da faydalı olabilir. Müşteri alışveriş geçmişini 

izleyerek, talep tahminlerini daha doğru bir şekilde yapabilir ve stok 

seviyelerini optimize edebilirler. 



Sonuç olarak, alışveriş merkezleri ve marketler, CRM sistemlerini kullanarak 

müşteri memnuniyetini artırabilir, müşteri sadakatini artırabilir, müşteri 

ilişkilerini güçlendirebilir, pazarlama ve satış verimliliğini artırabilir ve veriye 

dayalı kararlar alabilirler. Bu da şirketlerin daha rekabetçi olmalarına ve daha iyi 

sonuçlar elde etmelerine yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu 

konularda rehberlik edebilir. 

 

Restauranlar food franchisingler CRM programlari ile neler kazanir? 

Restoranlar ve gıda franchising şirketleri, CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) 

programları kullanarak çeşitli avantajlar elde edebilirler: 

1. Müşteri Bağlılığını Artırma: CRM programları, müşteri verilerini 

izleyerek, müşteri bağlılığını artırmak için özel teklifler ve promosyonlar 

sunabilir. Bu, müşterilerin daha sık geri dönmesini ve markanıza sadık 

kalmasını sağlar. 

2. Müşteri Geri Bildirimlerini Toplama ve Analiz Etme: CRM 

programları, müşteri geri bildirimlerini toplamak ve analiz etmek için 

kullanılabilir. Restoranlar, müşteri deneyimlerini daha iyi anlayarak 

hizmetlerini iyileştirebilir ve müşteri memnuniyetini artırabilirler. 

3. Satış ve Pazarlama Verimliliğini Artırma: CRM programları, pazarlama 

kampanyalarını yönetmek ve satışları izlemek için kullanılabilir. 

Restoranlar, müşteri verilerini kullanarak daha etkili pazarlama stratejileri 

geliştirebilir ve satışları artırabilirler. 

4. Müşteri İlişkilerini Yönetme: CRM programları, müşteri iletişim 

geçmişini ve tercihlerini izleyerek, daha etkili bir müşteri ilişkileri 

yönetimi sağlar. Restoranlar, müşterilerle daha kişiselleştirilmiş bir 

iletişim kurarak müşteri memnuniyetini artırabilirler. 

5. Stok Yönetimi ve Tedarik Zinciri İyileştirmesi: CRM programları, stok 

yönetimi ve tedarik zinciri yönetimi konusunda da faydalı olabilir. 

Restoranlar, müşteri taleplerini izleyerek stok seviyelerini optimize 

edebilir ve tedarik süreçlerini iyileştirebilirler. 

Sonuç olarak, restoranlar ve gıda franchising şirketleri, CRM programları 

kullanarak müşteri bağlılığını artırabilir, müşteri geri bildirimlerini toplayabilir 



ve analiz edebilir, satış ve pazarlama verimliliğini artırabilir, müşteri ilişkilerini 

daha etkili bir şekilde yönetebilir ve stok yönetimi ve tedarik zinciri yönetimini 

iyileştirebilirler. Bu da şirketlerin daha rekabetçi olmalarına ve daha iyi sonuçlar 

elde etmelerine yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda 

rehberlik edebilir. 

 

Sosyal kültürel egitim yerel dini NGO organizasyonlar CRM ile ne kazanir  

Sosyal, kültürel ve dini sivil toplum kuruluşları (NGO'lar), CRM (Müşteri İlişkileri 

Yönetimi) sistemleri kullanarak çeşitli avantajlar elde edebilirler: 

1. Bağışçı İlişkilerini Güçlendirme: CRM sistemi, bağışçılarla daha etkili 

bir şekilde iletişim kurmanıza olanak tanır. Bağışçıların tercihlerini ve ilgi 

alanlarını takip ederek, onlara kişiselleştirilmiş iletişimler sunabilir ve 

bağışçı ilişkilerini güçlendirebilirsiniz. 

2. Gönüllü Yönetimi: CRM sistemi, gönüllüleri yönetmek ve gönüllü 

faaliyetlerini koordine etmek için kullanılabilir. Gönüllülerin becerilerini, 

ilgi alanlarını ve katılım geçmişlerini takip ederek, onlara uygun görevler 

ve aktiviteler atayabilir ve gönüllü katılımını artırabilirsiniz. 

3. Etkinlik ve Program Yönetimi: CRM sistemi, sosyal, kültürel ve dini 

etkinliklerin ve programların yönetimi için kullanılabilir. Katılımcıların 

kaydını tutabilir, etkinliklere katılımı izleyebilir ve katılımcılara etkinlikler 

hakkında bilgi ve hatırlatmalar gönderebilirsiniz. 

4. Kurumsal İletişim ve Tanıtım: CRM sistemi, kurumsal iletişim ve tanıtım 

faaliyetlerini yönetmek için kullanılabilir. Medya ilişkilerini takip edebilir, 

basın bültenleri ve haberler gönderebilir ve kuruluşunuzun misyonunu 

ve değerlerini tanıtmak için çeşitli iletişim kanallarını kullanabilirsiniz. 

5. Bağış ve Gelir Yönetimi: CRM sistemi, bağışların ve gelirlerin izlenmesi 

ve raporlanması için kullanılabilir. Bağış kampanyalarını yönetebilir, 

bağışçıların bağış geçmişini izleyebilir ve gelir hedeflerini 

belirleyebilirsiniz. 

6. Analiz ve Raporlama: CRM sistemi, verilerin analiz edilmesi ve 

raporlanması için kullanılabilir. Etkinlik katılımı, bağışlar, gönüllü katılımı 

ve diğer performans ölçütlerini izleyerek, organizasyonunuzun etkinliğini 

değerlendirebilir ve gelecekteki stratejilerini belirleyebilirsiniz. 



Sonuç olarak, sosyal, kültürel ve dini NGO'lar, CRM sistemi kullanarak bağışçı 

ilişkilerini güçlendirebilir, gönüllü yönetimini kolaylaştırabilir, etkinlik ve 

programları yönetebilir, kurumsal iletişim ve tanıtım faaliyetlerini yönetebilir, 

bağış ve gelirleri izleyebilir ve analiz ve raporlama yapabilirler. Bu da 

organizasyonların daha etkili bir şekilde çalışmalarına ve amaçlarına daha iyi 

hizmet etmelerine yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda 

rehberlik edebilir. 

 

Freelance çalışanlar ABD deki iş çalışma alanlarini CRM ile nasıl belirler 

CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) sistemleri genellikle şirketlerin müşteri 

ilişkilerini yönetmek için kullanılsa da, freelance çalışanlar da kendi müşteri 

ilişkilerini yönetmek ve iş çalışma alanlarını belirlemek için CRM sistemlerinden 

faydalanabilirler. İşte freelance çalışanların ABD'deki iş çalışma alanlarını CRM 

ile nasıl belirleyebileceklerine dair birkaç adım: 

1. Potansiyel Müşteri Analizi: CRM sistemi, potansiyel müşterilerinizi ve iş 

fırsatlarınızı izlemenize olanak tanır. Potansiyel müşterilerin demografik 

özellikleri, iş sektörleri ve ihtiyaçları hakkında bilgi toplayarak, çalışma 

alanlarınızı belirlemekte size yardımcı olabilir. 

2. Müşteri İlişkileri Yönetimi: CRM sistemi, mevcut müşterilerinizle 

ilişkilerinizi yönetmenize olanak tanır. Müşterilerinizin geçmiş iş 

taleplerini, projelerini ve geri bildirimlerini izleyerek, hangi alanlarda 

uzmanlaştığınızı ve hangi tür işlerle ilgilendiğinizi belirleyebilirsiniz. 

3. Sektörel Analiz: CRM sistemi, sektörler arası iş fırsatlarınızı izlemenize 

yardımcı olabilir. Hangi sektörlerin daha fazla talep gördüğünü ve hangi 

sektörlerde daha fazla iş fırsatı olduğunu belirleyerek, iş çalışma 

alanlarınızı belirlemede size yol gösterebilir. 

4. İş Takibi ve Analiz: CRM sistemi, iş takibi ve analiz yapmanıza olanak 

tanır. Hangi tür işlerde daha başarılı olduğunuzu ve hangi tür işlerden 

daha fazla gelir elde ettiğinizi izleyerek, çalışma alanlarınızı daha da 

odaklayabilirsiniz. 

5. Gelişmiş Raporlama: CRM sistemi, iş performansınızı raporlayarak iş 

çalışma alanlarınızı belirlemenize yardımcı olabilir. Hangi tür işlerde daha 



fazla başarı elde ettiğinizi ve hangi tür işlerde daha fazla talep olduğunu 

belirlemek için gelişmiş raporlama özelliklerinden faydalanabilirsiniz. 

Sonuç olarak, freelance çalışanlar CRM sistemlerini kullanarak potansiyel 

müşterileri analiz edebilir, mevcut müşteri ilişkilerini yönetebilir, sektörel 

analizler yapabilir, iş takibi ve analiz yapabilir ve gelişmiş raporlama 

özelliklerinden faydalanarak iş çalışma alanlarını belirleyebilirler. Bu, freelance 

çalışanların işlerini daha verimli bir şekilde yönetmelerine ve daha başarılı 

olmalarına yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik 

edebilir. 

 

Bir örnek ile bu uygulama nasıl olur 

Bir freelance web geliştiricisinin CRM sistemini kullanarak iş çalışma alanlarını 

belirlemesini ve müşteri ilişkilerini yönetmesini surecleri: 

1. Potansiyel Müşteri Analizi: 

• Web geliştiricisi, CRM sistemine potansiyel müşterilerin bilgilerini 

girer. Bu bilgiler arasında müşterinin adı, şirketi, iletişim bilgileri ve 

ilgili sektör bilgileri bulunur. 

• CRM sistemi, potansiyel müşterilerin demografik özelliklerini ve iş 

ihtiyaçlarını izler. Örneğin, e-ticaret şirketleri, finans kuruluşları 

veya sağlık sektöründeki müşteriler gibi. 

2. Müşteri İlişkileri Yönetimi: 

• Web geliştiricisi, CRM sistemi üzerinden mevcut müşterileriyle 

ilişkilerini yönetir. Bu, geçmiş proje detayları, iletişim geçmişi ve 

müşteri taleplerini içerir. 

• Örneğin, bir müşteriyle yapılan bir web sitesi tasarımı projesinin 

detayları, proje aşamaları ve müşterinin geri bildirimleri CRM 

sistemi üzerinde kaydedilir. 

3. Sektörel Analiz: 

• Web geliştiricisi, CRM sistemi üzerinden sektörel analizler yapar. 

Hangi sektörlerden daha fazla talep geldiğini ve hangi sektörlerde 

daha fazla iş fırsatı olduğunu belirler. 



• Örneğin, son dönemde teknoloji veya e-ticaret sektörlerinden 

gelen taleplerin arttığını fark eder. 

4. İş Takibi ve Analiz: 

• Web geliştiricisi, CRM sistemi üzerinden iş takibi yapar ve işlerin 

durumunu izler. Hangi projelerin ne aşamada olduğunu ve hangi 

projelerden daha fazla gelir elde edildiğini izler. 

• Örneğin, bir e-ticaret sitesi projesinin başlangıç aşamasında 

olduğunu ve bir diğer projenin ise son aşamada olduğunu görür. 

5. Gelişmiş Raporlama: 

• Web geliştiricisi, CRM sistemi üzerinden gelişmiş raporlama 

özelliklerinden faydalanır. Hangi tür projelerin daha fazla başarı 

getirdiğini ve hangi tür projelerin daha fazla gelir elde ettiğini 

raporlar. 

• Örneğin, e-ticaret sitesi projelerinin daha yüksek kar getirdiğini ve 

daha fazla talep gördüğünü raporlar. 

Bu örnek uygulama, bir freelance web geliştiricisinin CRM sistemini kullanarak 

iş çalışma alanlarını belirlemesini ve müşteri ilişkilerini yönetmesini 

göstermektedir. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik edebilir. 

 

Startup ve proje sahipleri yatirimci fon bulabilmek için CRM den nasıl 

yararlanir ? 

Startup ve proje sahipleri, yatırımcı fon bulmak için CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) 

sistemlerinden faydalanabilirler. İşte bu süreçte CRM'in nasıl kullanılabileceğine dair 

birkaç öneri: 

1. Yatırımcı İlişkilerini Yönetme: CRM sistemi, potansiyel yatırımcılarla ilişkileri 

yönetmek için kullanılabilir. Potansiyel yatırımcıların iletişim bilgilerini, ilgi 

alanlarını ve geçmiş yatırımlarını kaydederek, onlarla kişiselleştirilmiş iletişim 

kurabilirsiniz. 

2. Yatırım Taleplerini İzleme: CRM sistemi, yatırım taleplerini ve görüşmeleri 

izlemek için kullanılabilir. Hangi yatırımcılarla görüşme yapıldığını, hangi aşamada 

olduklarını ve hangi yatırımcılardan olumlu geri bildirim aldığınızı takip 

edebilirsiniz. 

3. Sunum ve Doküman Yönetimi: CRM sistemi, sunumlarınızı ve diğer yatırım 

dokümanlarınızı yönetmek için kullanılabilir. Yatırımcılara sunulan sunumlar, iş 



planları ve finansal belgeler gibi dokümanlar CRM sistemi üzerinde saklanabilir ve 

paylaşılabilir. 

4. İlgili Notlar ve Görevler: CRM sistemi, yatırımcılarla yapılan görüşmeler ve alınan 

geri bildirimlerle ilgili notlar ve görevler oluşturmak için kullanılabilir. Hangi 

yatırımcılarla hangi konularda görüşme yapılması gerektiğini ve hangi adımların 

atılması gerektiğini belirleyebilirsiniz. 

5. İletişim Geçmişini Takip Etme: CRM sistemi, yatırımcılarla yapılan iletişim 

geçmişini izlemek için kullanılabilir. Hangi yatırımcılarla ne zaman iletişime 

geçildiğini, hangi kanallar üzerinden iletişim kurulduğunu ve alınan yanıtları takip 

edebilirsiniz. 

6. Raporlama ve Analiz: CRM sistemi, yatırımcı ilişkilerini ve yatırım sürecini analiz 

etmek için kullanılabilir. Hangi yatırımcılarla daha etkili ilişkiler kurulduğunu, 

hangi adımların daha fazla başarı getirdiğini ve hangi yatırımcıların daha ilgili 

olduğunu analiz edebilirsiniz. 

Sonuç olarak, CRM sistemi startup ve proje sahiplerine yatırımcı fon bulmak için 

potansiyel yatırımcılarla ilişkileri yönetme, yatırım taleplerini izleme, sunum ve doküman 

yönetimi, ilgili notlar ve görevler oluşturma, iletişim geçmişini takip etme, raporlama ve 

analiz yapma gibi birçok fırsat sunar. Bu da yatırım sürecini daha etkili bir şekilde 

yönetmelerine yardımcı olur. ELITTECHNOSOFTuzmanlari bu konularda rehberlik 

edebilir. 

 

CRM ve diğer yazılım programları ile yatirimci partner fon nasıl bulunur? 

Yatırımcı, ortak veya fon bulma sürecinde CRM (Müşteri İlişkileri Yönetimi) ve diğer 

yazılım programları birlikte kullanılabilir. İşte bu süreci daha etkili bir şekilde yönetmek 

için birkaç adım: 

1. Potansiyel Yatırımcıların Belirlenmesi: CRM sistemi, potansiyel yatırımcıları 

izlemek için kullanılabilir. Yatırımcıların demografik özellikleri, yatırım geçmişi, ilgi 

alanları ve iletişim bilgileri gibi bilgiler CRM sistemi üzerinde kaydedilir. 

2. Yatırımcı İletişimi ve İlişki Yönetimi: CRM sistemi, yatırımcılarla iletişim kurmayı 

ve ilişkileri yönetmeyi kolaylaştırır. Yatırımcılarla yapılan görüşmeler, gönderilen e-

postalar, yapılan telefon görüşmeleri ve diğer etkileşimler CRM sistemi üzerinde 

izlenebilir. 

3. Sunum ve Doküman Yönetimi: Diğer yazılım programları, yatırımcılara sunulan 

sunumlar, iş planları, finansal belgeler ve diğer dokümanların yönetimi için 

kullanılabilir. Bu programlar, belgelerin saklanması, düzenlenmesi, güncellenmesi 

ve paylaşılması gibi işlemleri kolaylaştırır. 



4. Yatırım Talepleri ve Görev Yönetimi: CRM sistemi, yatırım taleplerini izlemek ve 

bu taleplerle ilgili görevleri yönetmek için kullanılabilir. Yatırım taleplerinin hangi 

aşamada olduğu, hangi yatırımcılara gönderildiği ve hangi adımların atılması 

gerektiği CRM sistemi üzerinde takip edilebilir. 

5. İlgili Notlar ve Geri Bildirimler: CRM sistemi, yatırımcılarla yapılan görüşmeler 

ve alınan geri bildirimlerle ilgili notların ve görevlerin oluşturulması için 

kullanılabilir. Bu notlar, daha sonra yapılacak görüşmeler ve alınacak adımlar için 

referans olarak kullanılabilir. 

6. Raporlama ve Analiz: Diğer yazılım programları, yatırım sürecini raporlayarak ve 

analiz ederek karar alma sürecini destekleyebilir. Hangi yatırımcılarla daha etkili 

ilişkiler kurulduğu, hangi adımların daha başarılı olduğu ve hangi yatırımcıların 

daha ilgili olduğu gibi konular analiz edilebilir. 

Sonuç olarak, yatırımcı, ortak veya fon bulma sürecinde CRM ve diğer yazılım 

programlarını birlikte kullanarak potansiyel yatırımcıları belirleyebilir, iletişimi ve ilişkileri 

yönetebilir, sunum ve dokümanları yönetebilir, yatırım taleplerini ve görevleri izleyebilir, 

ilgili notlar ve geri bildirimler oluşturabilir ve raporlama ve analiz yaparak karar alma 

sürecini destekleyebilir. Bu da yatırımcı bulma sürecini daha etkili bir şekilde 

yönetmelerine yardımcı olur. 

ELITTECHNOSOFT ile yazilim programlarinin kurulumu ve destek 

hizmetleri konularinda asagidaki web sitesindeki dosyalari 

inveleyebilirsiniz. Basvuru formunu doldurdugunuzda uzmanlarimiz 

size bilgi verecektir. 

https://investorconnectus.com/elit-teknosoft/ 

Grubumuz danismanlarinin finansal ve yatirim danismanlik Formu 

 

https://investorconnectus.com/consultancy-app/ 

https://investorconnectus.com/elit-teknosoft/
https://investorconnectus.com/consultancy-app/

