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Satis Moduli

Microsoft CRM Satis Modiilii

Dedisen rekabet ortami ve farklilasan misteri beklentileri satis streclerini de oldukca
farkl bir boyuta tasiyor. Musterilere beklentileri kapsaminda, aninda, dogru Urin ve
hizmetleri sunabilmek basarili satis slrecinin en 6nemli faktorleri haline geldi. Diger
yandan artan rekabet baskisiyla birlikte satis slrecleri kisaldi, gapraz satis gibi, satis
sonrasl hizmetlerin etkinligi gibi konularla birlikte satis operasyonu, slrekli bir iligki
yonetimi halini aldi.

Rekabetin getirdigi fiyat baskisi ve Grlnlerin arasinda git gide azalan farkhlasma,
satislarin daha etkin yapilmasini mecbur kiliyor. Kisacasi satis ¢abalarinin somut satisa
dénidsme oraninin yikselmesi artik bir zorunluluk. Ayrica, satislar sirasinda ve sonrasinda
dodgan firsatlarin dederlendirilmesi, olasi musterilerin dederlendirerek gercek musterilere
doénusturilmesi de 6nem kazaniyor. Satisin dedisen bu yapisiyla birlikte musterileri
tanimak, miusterilerin temel dinamiklerini dngérmek ve mdusteri 6zellikleri kapsaminda
satis sureglerini farklilastirmak ihtiyaci ortaya cikti.

Microsoft CRM satis slirecindeki bu énemli dedisime ayak uydurmaniz igin gereksinim
duyacadginiz tim aracglan igeren kapsamli bir modil. Satis ekibinin olasi mdusterileri
izlemesi, olasi satis firsatlarinin goézlemlenmesi, satis aktivitelerinin dlcgimlenmesi ve
tahmini, musteriler ile olan iletisimin izlenmesi ve satis siirecinde gerceklesen asamalarin
otomatize edilmesi gibi 6zellikleri sunan Microsoft CRM satis sirecini kisaltir, iliskilerin
satisa dénme oranini yukseltir ve musteriyi elde tutma sirecini etkin kilar. Microsoft
Outlook ve web uzerinden erisilebilen Microsoft CRM Satis Moduld kullanim kolayhdi
acisindan da essiz bir deneyim sunar.

Satis basarisinin artmasi

Olasi musterilerin ve firsatlarin ydnetilmesi, satis slireglerinin otomasyonu igin gerekli
olan is akislarinin o6zellestirilebilmesi, teklif olusturma ve siparis yonetimi araglan
sayesinde Microsoft CRM Satis Modill, satis slrecini kisaltiyor ve satislarin basarn ile
gerceklesmesine imkan veriyor. Satis slreclerinin farkli asamalarinda saglanan bu etkin
yapl, satislarin en kisa slirede ve en etkili bicimde gergeklesmesini saglar.



Miisteri beklentilerinin anlasiimasi

Microsoft CRM Satis Moduli'nin en énemli 6zelliklerinden biri de son derece kapsamli
raporlar olusturabilmesi. Bu raporlar sayesinde satislara yo6nelik éngérilerde bulunmak,
isin etkinligini ve performansini 6lgimleyebilmek, satislarin ve hizmetlerin basarisini
izlemek ve sorunlari, egilimleri ve firsatlar tanimlamak mumkan .

Miisteri hakkindaki tiim bilgilere erisim

Satiglarin daha hizli gergeklestiriimesi ve daha basarili olmasi icin en édnemli konulardan
bir tanesi miusteri ile ilgili bilgilerin timine kolay ve hizli bigcimde ulasabilmektir. Bu
saglandigi taktirde miusterinin gegmiste gergeklestirdigi alimlardan, edilimlerinden ve
profilinden yararlanilarak satis stiregleri misteriye 6zel bir hale getirilebilir. Microsoft CRM
Satis Moduala, masterilerle ilgili mevcut ve gecmise dayali bilgileri merkezi ve
Ozellestirilebilir bir hale getirerek satis aktivitelerinin ve musteri takibinin etkin kilinmasini
saglar.

Microsoft CRM Satis Modiilii Fonksiyonlari

Miisteri/Kontak yodnetimi : Microsoft CRM’de miusteriler kurumsal ve bireysel
miusteriler olarak segmente edilebilir ve tek kisilik isletmelerden gok uluslu sirketlere
kadar her olcekte miusteri yonetilebilir. Musteri ile ilgili her tdrlG bilginin takibi ve
yOnetimi yapilabilir.

Aktivite yonetimi : Mlsterilerle yapilmasi gereken aktiviteler (toplanti, randevu, gorev,
e-posta, telefon goérismesi, fax) satis temsilcisi, yoneticisi veya sistem tarafindan
planlanabilir. Planlanmis fakat gergeklestiriimemis aktiviteler icin hatirlatma/uyan
mekanizmalar olusturulabilir. Musteri ile gercgeklestiriimis aktivitelere de ilgili kisiler
gerektiginde yetkileri cercevesinde daha sonradan erisebilirler.

Miisteri aday! yonetimi : Kullanicllar, olasi is baglantilan ile ilgili bilgileri kolayca
izleyebilir, satis yapilabilecek veya badlanti kurulabilecek olan miusteri adaylarini
belirleyip onlarla gérismeler gergeklestirebilirler. Microsoft CRM'e girilen musteri adaylari
- ornedin, isletmeye ait bir Web sitesinden, pazarlama listesinden veya bir ticaret
fuarinda gergeklestirilen bir kartvizit taramasindan - isletme veya yodnetici tarafindan
tanimlanan kurallar esas alinarak dogru satis temsilcilerine otomatik olarak
yonlendirilebilir.

Potansiyel miisteri yoénetimi : Satis firsatlan, satis slrecindeki asamalan
otomatiklestiren is akisi kurallari sayesinde tutarli ve verimli sekilde izlenebilir ve
dederlendirilebilir.

Siparis yonetimi: teklifler, siparisler ve faturalar : Satis temsilcileri, teklifler
olusturabilir ve bu teklifleri siparislere hizla dénisturebilir. Guglu bir teklif olusturma araci



yardimiyla, satis temsilcileri bilesenleri dogrudan Urin veya servis katalogundan secebilir,
istenen bilesenlerin Ucret dlzeyini ve sayisini belirleyebilir ve yetkileri dahilinde indirimler
yapabilir. Siparis, kabul edilen bir tekliftir. Entegre hale getirilmis bir finans uygulamasi
varsa, bir teklif otomatik olarak bir siparise doénustlrilebilir ve islenmek Uzere
g6nderilebilir; bu da verimliligi artinir. Fatura, 6demesi yapilmisbir siparistir. Entegre hale
getirilmis bir finans uygulamasi varsa, faturalar sistemden Microsoft CRM'e otomatik
olarak yayimlanir ve bdylece calisanlara zaman kazandirilr.

Uriin katalogu : Tam 6ézellikli bir Griin katalogu, karmasik licretlendirme diizeyleri, 6lgi
birimleri, indirimler ve lcretlendirme secgenekleri igin destek igerir.

Kota yonetimi : Yoneticiler, hedefler dogrultusunda galisanlarin satis performanslarini
dlgebilir. Is firsatlari Microsoft CRM'de degerlendirildikce, ilgili satis temsilcisinin kotasina
eklenir.

Bolge yonetimi : Yoneticiler, satis temsilcileri icin satis alanlan belirleyerek, is akisi
kurallari ve raporlar araciligiyla onlarin satis alanlarini ydonetmesine ve degerlendirmesine
olanak sagdlar.

Satis literatiirii : Yoneticiler ve cgalisanlar, arama vyapilabilen bir satis kitapligini
brosirler, teknik makaleler ve rakip bilgileri da dahil olmak (zere pazarlama
malzemelerini olusturabilir, yonetebilir ve dagitabilir.

Rakipleri izleme : Rakip isletmeler hakkinda ayrintili bilgiler bir kitaplikta saklanabilir ve
is firsatlarn ve satis literatlrt ile iliskilendirilebilir.

Raporlar : Microsoft CRM, yonetimin dogru kararlar hizla alabilmesini, satis galismalarini
6lgmesini ve 6ngoérmesini, firsatlari, egilimleri ve sorunlar belirlemesini saglayan bir dizi
rapor igerir.

Notlar ve ekler : Kullaniclar, Microsoft CRM'in icerdigi tim kurumsal musterilere veya
ilgili kisilere notlar ve belgeler ekleyebilir



