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ILk Kez Katilanlar Icin Zoho MeetUp Nedir?

¢ Zoho MeetUp, kullanicilarin bir araya gelip
deneyimlerini paylastigi ve guncel gelismeleri
takip ettigi bir etkinliktir.

¢ Bulusmalarda yeni guncellemeler ve kullanim
senaryolari uzerine sunumlarla bilgi ve destek
sagliyoruz.

¢ Zoho MeetUp etkinligi, hem mevcut Zoho
kullanicilarina hem de Zoho’yu yakindan tanimak
isteyen firma ve uzmanlara agiktir.




Bahsetmek Istedigimiz Onemli Gelismeler

¢ Zoho etrafindaki Al ¢cozum ekosistemimiz genisliyor. Zoho
Farkli alanlarda CRM’e butunlesik Al ¢cozumler Marketplace
sunmaya devam ediyoruz. xRk

¢ Buyil en ¢ok sanci ¢ektiginiz ve degistirmek
istediginiz noktalar neler?

¢ Yapay zeka Uzerine hangi araglari kullaniyorsunuz?

¢ Toplanti zekasi ¢cozimiimiz Spiky Al''n Zoho CRM T

CRM, Your CRM stays cl

entegrasyonu artik bir tiklama ile gerceklesiyor! frre A —
SpikyAl & Zoho CRM eklentisi Zoho Marketplace = e e tonae e s okt o

tizerinde canlida! Incelemek icin tiklayin.

ZOHO


https://marketplace.zoho.com/app/crm/spiky-ai-for-zoho-crm

Bahsetmek Istedigimiz Onemli Gelismeler

Cloudyflex | Zoho Premium Partner

Service Flex*

Kaynak Kiralama
Hizmetleri

Proje yonetimli, sorumluluk alan ve sonug odakli yeni nesil kaynak
kiralama modeli.




Bahsetmek Istedigimiz Onemli Gelismeler

NEDEN SERVICE FLEX?

7 4

Hiz ve Esneklik

ihtiyag aninda yetkinlik ekleyin, is
bitince devreden kolayca ¢ikarin.

0

Risk Azaltma

Personel ve teknik yetersizlik
risklerini Cloudyflex garantisiyle
agin.

l~

Maliyet Kontrolu

Sabit masraflardan kurtulun, sadece

verimli galisma igin 6deme yapin.

o

Byl

Kalite Standardi

Tim giktilar kanitlanmis kalite
siiregleri ve uzman denetiminden
geger.

T]]

Sonug¢ Odaklilik

Sadece efor degil, tanimli
hedeflere ve somut ciktilara
odaklanin.

(3
Bilgi Transferi

Olugan teknik bilgi ve
dokiimantasyon kurumunuza
seffafga aktanlr.

ZOHO



Bahsetmek Istedigimiz Onemli Gelismeler

KAYNAK KiRALAMA: NEDIR / NE DEGILDIR

SERVICE FLEX (NEDIR?)

Birlikte Teslim: Miisteri ve Cloudyflex ortak x  Sadece "Zaman Satisi” Degil: Personel
sorumlulugunda, sonug odakl model. zamanini satip sonucu misteriye birakmayiz.
Yonetilen Siireg: Proje yonetimi, backlog takibi x Basibos Calisma Degil: Yonetimsiz, denetimsiz
ve raporlama dahildir. ve raporsuz bir sireg degildir.

Net RACI: Sorumluluklarin (RACI matrisi) % Belirsiz Sorumluluk Degil: "Ben yaptim oldu"
bastan net oldugu seffaf yapi. yaklasimi veya gri alanlar yoktur.

KPI Odakli: Bagar kriterleri tanimli, izlenebilir x  Kontrolsiiz Degil: Kalite sadece kisisel
profesyonel yaklasim. inisiyatife birakilmaz.

Farkimiz: Cloudyflex siiregte aktif rol oynar; Kapsam, Cikti, Proje Yonetimi (PM) ve Kalite Glivencesi (QA)
sorumlulugunu tstlenir.

ZOHO



Bahsetmek istedigimiz Onemli Gelismeler

¢

¢

Neden Bu Biilteni Basglattim? : Turkiye’'de firmalar
buyudukce satista kaos artiyor; metodoloji, veri ve
Al dogru kurgulanmadigi icin CRM yatirimlari
gercek degere donusemiyor.

Bu Bultende Nelere Odaklanacagiz?

¢ Satis Metodolojileri + CRM Uygulamasi SPIN, Miller
Heiman gibi kanitlanmis yaklasimlarin sahada, gergek

CRM siiregleriyle nasil calistigi

¢ Revenue Intelligence & Veri Gorunurlugu Web, satis

gorusmeleri ve musteri etkilesimlerinden gelen veriyi
pipeline ve buyume kararlarina donustirmek

¢ Al & Otomasyon ile Olgeklenebilir Biiyime Satis ve

CX ekiplerinin manuel is yukunu azaltan, kapanis
oranini artiran Al destekli sistemler

The Growth Signals

'Deger Bazli Satig' metodolojileri, CRM
doniisimii ve Full-Stack Revenue
Intelligence ile KOBI'lerin ve Kurumsal...

Bulteni okumak ve kayit olmak igin tiklayin.

ZOHO


https://thegrowthsignals.substack.com/

Baslamadan Once

¢ Bugln ornekleri saha satisi uzerinden anlatacagiz, ancak ele aldigimiz yaklagim bircok satis
modeline ve ekibe kolayca uyarlanabilir.

¢ Nereye uyarlanabilir?
¢ Hibrit calisan satis ekipleri
¢ Bolge / musteri bazli ¢calisan account ekipleri
¢ Yogun musteri gorugmesi yapan B2B satis ekipleri
¢

Randevu bazli B2C satislar (6r. otomotiv, emlak, sigorta, finans, saglik, egitim vb.)

¢ Neden saha satisi Uzerinden anlatiyoruz?

¢ Cunkul saha satisi : en karmasik, en daginik, en fazla manuel is barindiran model. Burada calisan bir yapi,
daha sade modellerde zaten calisir.

ZOHO



Saha Satisi icin Temel CRM Yapisi

En Temel CRM Yapi Taslari Saha satisinda CRM’in mutlaka net olmasi gereken alanlar:

¢

¢

Hesap / Miisteri Yapisi Bolge - sektor, potansiyel net olmali
Firsat (Opportunity) Kurgusu - Satis sureci adimlari net, asama tanimlari muglak olmamali
Aktivite & Ziyaret Mantigi - Ziyaret, toplanti, takip ayrimi olmal..

Sorumluluk & Sahiplik - Kim hangi musteriyle ilgileniyor? Sahada bu ¢ok kritik Temel Yapilar
Olmazsa Ne Yasanir? - CRM sadece isim listesine doner. Satis sureci kisiye gore degisir Yonetim
sahayl tahmin edemez Rota, toplanti ve Al katmanlari anlamsizlasir.

Temel CRM kurgusu yoksa, birazdan anlatacagimiz ileri seviye ¢cozumler calismaz.

ZOHO



Saha Satisina Genel Bakis

¢ GuUnumuzde saha satisi nedir? : Saha satisi, musteriyle

yuz yuze temasin yuksek oldugu satis modelidir. Ama  The Traveling Salesman Problem (TSP)|
gliniimiizde bu temas: Sadece fiziksel degil, online
goruismelerle de i¢ ice gecen bir yapi oldu. O
| e Hamiltonian Cycle
¢ Saha satisindaki zorluklar : Zaman kisiti, cografya, bilgi i %

asimetrisi (0numuzdeki slaytlarda detayli deginecegiz)

¢ Gunluk gerceklik : GUn planla baslar = musteri iptal

eder - yeni firsat ¢ikar = oncelikler kayar —

¢ Geleneksel saha satisi sezgiyle ilerler. Yeni nesil satisi
veri, planlama ve icgoruyle ilerler. (bnumuzdeki
slaytlarda detayli deginecegiz)

ZOHO



Cografyamiza Ozel Durumlar

¢ Istanbul’da trafik gercedgi.

¢ Bolgelerin kulturu
¢ Bazi bolgelerde yuzyuze temasin daha kritik olmasi.
¢ Bazi bolgelerde isler erken baslar.

¢ Bazi bolgelerde kararlar gec alinir.

¢ Uzun yol yapan satiscinin dikkat seviyesi dusebilir

En yogun trafige sahip sehirler

(2025)
Yil boyunca trafikte
kaybedilen siire
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Satis Takimi Icin Rota Yonetimi — Rota Yonetimi Nedir?

¢ Rota Yonetimini “Navigasyon”dan Ayiralim
(En kritik ayrim) Yuzeysel kullanim: A — B — C siralamasi
,en kisa yolu bulma. Rota yonetimi bu sekilde kullanilirsa
verimli olmaz.

¢ Saha satisinda mesele en kisa yol degil, en dogru ziyaret
sirasl

¢ Ayni gln icinde hangi musteri daha oncelikli?

¢ Potansiyeli yuksek ama uzak musteri ne zaman ziyaret

edilmeli?

~— —— J
¢ Ziyaret sirasi satis stratejisine gore degismeli mi? \ Rou te I Q
U

¢ RoutelQ burada “harita” degil, 6nceliklendirme motoru ] for Zoho CRM

olarak size fayda sagliyor.

ZOHO



Satis Takimi Icin Rota Yonetimi — Zaman Yonetimi

Zaman Ekonomisi Perspektifi
(Mesafe degil, ginun nasil harcandigi)

¢ Saha satisinda kaybedilen sey kilometre degil, zaman.

¢ Satis¢l gununun ne kadari yolda gegiyor?

¢ Ayni bolgeye tekrar tekrar gidiliyor mu?

¢ Planlanan ziyaret ile gerceklesen ziyaret arasindaki fark
ne?

¢ Rota Yonetimi : “Bugiin kag¢ miisteri gezildi?” degil
“Bugiin hangi miisterilere, neden gidildi?” sorusunu
destekler.

g
= U
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Satis Takimi Icin Rota Yonetimi - CRM Verisi

CRM ile birlikte disunmenin dnemi;

¢

CRM’deki musteri / firsat bilgisi RoutelQ’daki
rota & ziyaret plani birlikte dusunulmeli.
¢ Firsat asamasina gore ziyaret sikligi degismeli
mi?
¢ Uzun suredir temas olmayan musteriler e
otomatik gorunur hale gelir mi?
¢ Yuksek riskli firsatlar rotayi etkiler mi?

¢ Rota yonetiminin CRM ile entegrasyonu
sayesinde, CRM’deki kararlarin sahaya yansima

Ceastes

katmani olur.

o

RoutelQ

for Zoho CRM

ZOHO



Satis Takimi Icin Rota Yonetimi — Rota Plani

"Planlanan Rota” vs “Gerceklesen Rota” Farki

¢ Sabah planlanan rota / Gun sonunda fiilen
gidilen yerler

¢
¢

Hangi planlar sahada bozuluyor?
Neden bozuluyor? (musteri iptali, acil durum,
trafik vs.)

Planlama mi yanlis, varsayim mi?

Bu fark: Satisciyl denetlemek icin degil Saha
gercekligini anlamak i¢in kullanilir. Yonetim
ile saha arasinda bir koprii olugsmasini saglar.

RoutelQ Dashboard

TODAY'S PLANNED VISITS

38 ~8.57%
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Satis Takimi I¢in Rota Yonetimi — Bolge Yonetimi

Saha Satisi ile Bolge (Territory) Yonetimi Arasindaki
Bag - Bolge Yonetiminde Adil Degerlendirme

¢ Bolgeler kagit uzerinde esit olabilir. Ama sahada:

Trafik, Musteri yogunlugu, Ulasim zorluklari esit
degildir.

¢ RoutelQ bu farklari gorunur kilar:

¢ Ayni performans beklentisi adil mi?

¢ Bolge plani revize edilmeli mi?

¢ Bu, RoutelQ’yu operasyonel degil, stratejik bir
noktaya tasir.

ZOHO



Satis Takimi Icin Rota Yonetimi - Raporlama

KPI & Raporlama nasil olmali?

¢ Rota = performans sinyali - RoutelQ dogrudan
“satis yaptin mi?” sorusuna cevap vermez. Ama
satisa giden davranislari gorunur kilar.

¢ Uygun raporlama kriterleri;

¢ Ziyaret / Satis orani sunu anlatir: Ziyaret kalitesi, musteri
se¢iminin dogrulugu, rota planinin isabeti.

¢  Ziyaret / Firsat yaratma orani : Saha satiscisi dogru
musteriye gidiyor mu? Ziyaretler kesif mi, rutin mi? Rota

plani firsat Uretmeye elverisli mi?

¢ Ziyaret siklgi / Kapanan firsat iliskisi : Hangi musteri
tipinde kag ziyaret gerekli? Fazla ziyaret yapilan ama
kapanmayan firsatlar var mi? Erken birakilan firsatlar

nerede?

for Zoho CRM

@ RoutelQ

Oy v
R, a - (-] $4.77M

3 M5 160 120 -

Zoho
ﬁ Analytlcs

$93.29M $17.4M 2744%
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Satis Takimi Icin Rota Yonetimi — Yapay Zeka

Yapay zeka ile nasil butlnlesik calisabiliriz?

¢

Zia Agents nedir? : Zia Agents, Zoho’nun hem hazir
sunulan hem de Agent Studio’da ihtiyaca gore
sifirdan tasarlanabilen, CRM verisiyle baglamli
calisip gorev/aksiyon akislarini yurutebilen Al
ajanlaridir.

Zia Agents an itibariyle erken erisimdedir. Denemek
icin ve kapsamini 6grenmek icin ekibimize
danisabilirsiniz.

Zia Agents

aaaaaaaaaaa

b inatsl

ZOHO




Satis Takimi Icin Rota Yonetimi — Yapay Zeka

Yapay zeka ile nasil butlnlesik calisabiliriz?

¢ Zia Agents satis yonetimi adina neler

yapabilir?

¢ CRM’deki acik firsatlari okur

¢ CRM’deki yaklasan kapanis tarihlerini
takip eder

¢ (CRM'de uzun suredir temas edilmeyen
musterileri belirler

¢ CRM’deki riskli ve geciken firsatlari
belirler

¢ Alinacak aksiyonlari anlayip ilgili

satiscilara ve personele gorevler agabilir

¢ *Rota Yénetimi icin Oneri Fikir - Saha

oncelik asistani

¢

Satiscinin gunluk rota planini CRM
oncelikleriyle birlikte gormesini saglar.

Satis¢inin gune daha net bir odakla
baslamasina yardimci olur.

Rota plani ile satis sureci arasindaki
kopuklugu azaltir.

Yoneticinin saha planlarini baglamiyla
degerlendirmesini kolaylastirir.

Sahadaki ziyaretlerin satis oncelikleriyle
uyumunu gorunur kilar.

ZOHO



Devam Edecegiz

Sahadaki sureclerimizi artik ¢cozduk.

Bundan sonraki bolumde;

¢

¢

Sahadaki yogunlugu nasil azaltinz?

Online vs Yuz Yuze Gorusmeler : Yeni Saha Gercekligi

Satis toplantilarinda konusulanlari Al ile eksiksiz bir bicimde nasil CRM’e kayit edebiliriz?
CRM + Al ile satis koglugu surecleri

Fakat once kisa bir mola veriyoruz ©

ZOHO



Sahada Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

Saha satisinda 6ne ¢ikan iki problem;
¢ Problem #1 : Satis rotamiz cok yogun, bu kadar ziyarete gitcek vaktimiz ve enerjimiz yok.

¢ Cozim : GUnUmuzde artik temas noktalari daha fazla. Online toplantilar artik bir se¢cenek.
Kalifikasyon niteligindeki toplantilari online olarak yapmak, satis rotanizin yukunu azaltabilir.
(Online = Kalifikasyon niteliginde toplantilar | YUz Ylze - Dedger yaratma odakli toplantilar.)

¢ Problem #2 : Sahada c¢ok fazla goriisme yapiyoruz. Fakat bu goriismelere dair bilgi yok ve yok
denecek seviyede az. CRM’den bir analiz alamiyoruz.

¢ Cozim : Al ile hem yuz yuze gorusmelerinizi hem de online gorismelerinizi, veri kaybl yasamadan
dilerseniz transkript formatinda, dilerseniz yonetici ozeti formatinda CRM sisteminize kayit
edebilirsiniz. Peki bunu nasil yapiyoruz?

ZOHO



Sahada Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

¢ Meeting Intelligence, online ve yuz yuze satig gorusmelerini otomatik olarak yakalayip analiz
ederek, bu gorusmelerden ¢ikan kritik bilgileri CRM i¢inde satis strecini besleyen icgorulere
donusturen bir yaklasimdir.

¢ Spiky Al, online ve yuz yuze toplantilari analiz ederek konusmalari otomatik 6zetleyen, aksiyonlari
ve onemli sinyalleri ¢ikaran bir meeting intelligence platformudur. Toplantilardan elde edilen bu
icgoruleri Zoho CRM ve satis sureclerinde kullanilabilir hale getirmeye odaklanir. (Hazir Zoho CRM
entegrasyonu vardir.)

® Erm > SPIKY.Al

¢ Sizlerin farkli olarak kullandigi Meeting Intelligence araclari var ise, bu araclari da Zoho CRM’e
entegre edebilir ve satis sureclerinizi guglendirebiliriz.

ZOHO



Sahada Satisinda Al ile Verimlil

¢ Online toplantilarda nasil ¢aligir?

¢

Online toplantilarda (Zoom / Google Meet /
Teams) Spiky, takviminize baglandiginda
toplantilari tarar ve “Scribe” adli meeting bot
planli toplantilara katilarak oturumu kaydedip
(ses/goruntu + ekran paylagimi) transkribe
eder ve analiz eder.

¢ Yiiz yuize toplantilarda nasil calisir?

¢

Spiky’nin mobil uygulamasinda “Record” ile
yuz ylze gorusmeyi ses olarak kaydedip
transkribe eder, ardindan uygulama icinde
Ozet/icgoru Uretmeye temel olusturur.

o w o

igi Artirmak

Meeting Summary

Introduction to software service 6 ‘ G

+ Prospect, Jamie, expresses interest in learning more about the company's software

development services. Sales Rep, Jason, explains that their team has a lot of experience in

creating custom solutions for businesses of all sizes.

+ Jamie mentions that they are a small startup looking to develop a new app and are open to

nts

suggestions on how to make it the most effective. Jason suggests scheduling a more in-
depth call to discuss the project further.

egration and pricing related e C

+ Jenn has a few questions, starting with what makes the company's CRM system different

from others on the market. Emily explains that their CRM system is tailored to small to
medium-sized businesses and has an intuitive interface, customizable dashboards, and a

strong focus on customer support.

« Jenn also asks about pricing options, integration with other software, and data security.

Emily provides detailed information on all of these topics, and Emily expresses that she wil
review everything and get back to Jenn with any additional questions.

Spiky's mobile app is
Live on the App Store!

ZOHO
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Sahada Satigsinda Al ile Verimliligi Artirmak

¢ Neden satis ekibi musteriyle ilgili notlari CRM’e ge¢ ve
eksik giriyor?

¢ Cunku CRM, satisin kendisine degil satistan sonra
olanlara gore tasarlanmistir

¢ Buylzden satis¢i CRM sistemini benimsemekte
zorlanir. Satista kullanilmak istenen metodolojiler ek

yuk gibi gorunur.

¢ Fakat Al ve mobil CRM ile durum degisti. CRM artik
satistan sonra doldurulan bir kayit alani degil, satisin
gerceklestigi ani anlayan ve destekleyen bir yapiya
doniisuyor.

ZOHO



Sahada Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

Peki Meeting Intelligence sadece toplanti notlarini mi tutmak demek? Hayir;

¢

Gercek zamanli yonlendirme (Real-time guidance) - Toplanti sirasinda konusma akisina
gore riskler, itirazlar ve kacirilan firsatlar gorunur hale gelir; satig¢i gorusme esnasinda
daha dogru yonlenebilir.

Profesyonel satis metodolojileriyle uyumlu analiz - Meeting Intelligence platformlari,
MEDDICC gibi secili satis metodolojilerine gore gorismeleri okuyarak, kalifikasyon
sinyallerini ve eksik alanlari daha net gorunur kilar.

Transkriptin otesinde i¢gorii ve kogluk - Amag sadece ne konusuldugunu gormek degil,;
hangi sinyallerin alindigini, firsatin ne kadar olgunlastigini ve satiscinin (ve satisgilarin)
nerede glclenmesi gerektigini anlamaktir.

Toplantidan aksiyona otomatik gegis - Gorigmeden ¢ikan aksiyon maddeleri CRM’e
aktarildiginda, Zia Agents esliginde gorevler otomatik olarak dogru kisilere atanir; kim, ne
zaman, ne yapacak sorusu toplantidan sonra manuel ¢abaya gerek kalmadan netlesir.
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Saha Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

Saha satigina en uygun metodolojiler
(pratikte en ¢ok karsiligi olanlar)

¢ MEDDIC / MEDDPICC: Kurumsal / cok paydasli firsatlarda Sales

methodologies

kalifikasyon ve risk yonetimi igin

¢ SPIN: Kesif (discovery) gorismelerinde dogru sorularla
ihtiyaci netlestirmek icin

¢ BANT: Daha kisa dongulerde hizli eleme/onceliklendirme
icin

¢ Aktivite Bazli Satis: Saha ekiplerinde ziyaret/temas
disiplinini 6lgmek ve yonetmek icin



o w e

Saha Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

CRM’e nasil uyarlanmali?

Sales

¢ Metodolojiyi “egitim dokiimani” olarak degil, CRM methodologies
surecinin icine gomiilii karar noktalar olarak ,

kurgulayin

¢ Firsat asamalarini metodolojiye gore tanimlayin (or.
“Discovery tamam”, “Economic Buyer dogrulandi” gibi) N g i

¢ Metodolojiye ait ana basliklari kisa alanlar / checklist
/ zorunlu kriterler ile firsat kaydina baglayin

¢ Kalifikasyon ciktisini sonraki adimlar ve gorevler ile

Zoh
iliskilendirin (CRM task / next step) @ 6|'-§M
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Saha Satisinda Al ile Verimliligi Artirmak

CRM’den kopuk olursa ne olur?

¢

Metodoloji kisisel disipline kalir; ekipte
tutarlilik bozulur

Yonetici sureci degil, sadece sonucu gorur —
pipeline/forecast kalitesi duser

Notlar daginik kalir; “neden kaybettik / ne
eksikti?” sorusu kanitsiz kalir

Genel Kullanim

Forecast

Not Kalitesi

ZOHO



Geleneksel CRM Yaklasimi vs Al Destekli Yaklasim

Siirec

Ziyaret / Toplanti

Not Alma

Raporlama
Veri Kalitesi
Icgort Uretimi
CRM Kullanimi

Satis¢l Eforu

Yonetici Gorunurlugu

Geleneksel CRM Yaklagimi
Yapilir, CRM'den bagimsiz ilerler

Satisci manuel girer

Ziyaret sonrasl, hatirlamaya dayali

Eksik ve kisisel yorumlara acik
Geg, sinirli, manuel.

Satistan sonra doldurulur

Ek is yiiki

Gecikmeli ve ylzeysel

Al Destekli Yaklagim

Online ve yuz ylze gorusmeler
otomatik yakalanir

Konusmalar otomatik kayit edilir

Gorusme sirasinda ve hemen
sonrasinda olusur

Baglami korunmus, tutarli
Anlik ve aksiyon odakli. Otomatik

Satisin dogal bir pargasi haline
gelir

Minimum manuel ¢caba

Gergek zamanli ve baglamli

ZOHO



Spiky - Mart Sonuna Ozel Avantaj

https.//www.cloudyflex.com/zoho-crm-spiky-

al-entegrasyonu

Denemek isteyenler icin Zoho Meetupa Ozel :

Zoho CRM kurgusunu ucretsiz yapiyoruz.

Daha uzun deneme suresi imkani var.
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B2C ve Yiiksek Hacimli Yapilar Icin Parantez Acalim

¢ B2Cyapilarda ve yuksek hacimli yapilarda Meeting Intelligence’in karsiligi = CX Intelligence

¢ B2C ve yuksek hacimli satis modellerinde ana temas noktasi toplantilar degil, cagrilardir. Bu yapilarda
Meeting Intelligence’in sundugu yetenekler, Al destekli cagri merkezi platformlan Gzerinden karsilik
bulur.

¢ Cagri merkezlerinde yasanan donusim
¢ Gorusmeler artik anlik olarak analiz ediliyor, yani real-time guidence var.
¢ Konusmalar Al ile transkripte ediliyor ve dzetleniyor. Yine ayni sekilde tim veri CRM’e eksiksiz bir sekilde yaziliyor.

¢ Yine Uretilen icgoriler, duygu durumlari, riskler, itirazlar ve firsatlar CRM’e aksiyon maddesi halinde aktarilabildigi
icin Agentic Al ile butlnlesebiliyor. (Zia Agents) Yani otomatik gorev atama yapilari kurgulanabiliyor.

¢ Yuksek hacim, B2C senaryolar icin = CX Intelligence.
Saha satisi ve B2B senaryolari icin = Meeting Intelligence
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Cagri Merkezinde CX Intelligence Ornegi : Alotech

¢ Cagri merkezi Uzerindeki CRM ile butunlesik
calisabilen Al suregleri;

Sentiment (duygu) analizi

Gagn transkripti

Cagri bazli i¢goru raporu

Al tarafindan Uretilen temsilci performans raporlari
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Al tarafindan Uretilen temsilci kogluk notlar

¢ Bu veriler Zoho CRM’e aktarilabilir ve Zoho CRM
uzerindeki Al ile tekrardan farkli iggoruler ve
analizler elde etmek adina kullanilabilir.

ZOHO



Al Donusumunde Bize Dusen Gorevler Neler?
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Yoneticilere dusen gorevler

Al'yi bir raporlama araci degil, karar ve kogluk destekgisi olarak konumlamak

Meeting / CX Intelligence ¢iktilarinin CRM sureclerine gercekten entegre olmasini saglamak
Satis metodolojilerini egitim dokimani olarak degil, yasayan CRM surecleri olarak tasarlamak
Satis ekiplerini sonug¢tan once davranis ve sureg uzerinden degerlendirmek

Al Agent’lari “kontrol” icin degil, 6lceklenebilir destek icin kullanmak

Calisanlara dusen gorevler

Al'yi ek is ¢ikaran bir yuk degil, yuku azaltan bir yardimci olarak gormek
Not almak yerine, gorismeye odaklanmak
CRM’i sonradan doldurulan bir sistem degil, satisin dogal pargasi olarak kullanmak

Metodolojileri ezberlemek yerine, gorismelerde gergekten uygulamak

¢ Alden gelen i¢goru ve geri bildirimleri gelisim firsati olarak degerlendirmek
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Soru & Cevap




Tesekkurler
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