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CRM Kullanimi ve Veri Odakh
Satis Yonetimi Egitimi

SP2524
Egitim Amaci Egitim Detaylan
Katilimcilarin CRM sistemini satis stireclerine entegre il Kurumsal Egitim 5 E@itim Stresi: 1 Giin / 6 Saat
etme, verileri analiz ederek pazar icgérist elde etme ve #" Kapali Grup / Bire-bir - Sertifika: Katilim Sertifikasi
performanslarini bilimsel kararlarla yénetmelerini Online iz Yiiz Yiize Egitim Takvimi: Hi / HS
saglamaktir.
Egitim icerigi
 CRM'e Giris ve Kurumsal Onemi Hedef Kitle

© CRM Nedir ve Satis Siirecindeki Merkezi Rolii . .

e _ Tiim satig profesyonelleri, satig
o CRM Kullaniminin Venmhhkl ve Kurumsal Hafiza Agisindan Degeri yoneticileri ve CRM sistemi
© Basaril CRM Adaptasyonu Igin Temel Kurallar ve Etik Kullanim kullanan veya kullanacak olan

musteri iligkileri ekipleridir.

CRM ile Satig Siireci Yonetimi
o Potansiyel Misteri (Lead) Yaratma ve Niteliklendirme Surecleri
o Firsat (Opportunity) Yonetimi ve Satis Asamalarinin Takibi
o CRM Uzerinden Etkili Gorev ve Zaman Yoénetimi

Veri Kalitesi ve Analiz
© Dodgru ve Tutarh Veri Giriginin Onemi (Garbage In, Garbage Out Prensibi)
o Satis Performans Gostergelerinin (KPI) CRM Uzerinden Takibi
o Miisteri Segmentasyonu ve Hedefleme icin Veri Analizi

Veri Odakh Karar Aima ve Tahminleme
o Boru Hatti (Pipeline) Sadlik Analizi ve Tikanikliklarin Tespiti
o Gegmis Verilere Dayali Satis Tahmini (Forecasting) Yapma Teknikleri
© Hangi Miisterilere Ne Zaman Odaklanilacagina Dair Veri Tabanl Kararlar

Kisisellestirilmis Musteri Deneyimi

o CRM Verileriyle Miisteriyi Derinlemesine Tanima

o Miisterinin intiyaclarina Uygun Kisisellestirilmis Teklifler ve iletigim
Stratejileri Gelistirme.
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