Bitrix240 B) Arastirma

CRM'deki buyuk kopukluk:
2026 arastirmasi, musteri
adaylarinin manuel
iIslenmesinin satislari neden
yavaslattigini ortaya koyuyor
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Temel Veriler

- Hiz: ingilizce konusulan pazarlardaki sirketlerin %68'i yeni bir
musteri adayina bir saat icinde yanit veriyor; diger 11 pazarin
8'inde bu oran daha dusuk.

- Otomasyon: Sirketlerin yaklasik %30'u CRM is akislarinin
%10'undan daha azini otomatiklestiriyor.

. Idari yuUk: Satis ekiplerinin yaklasik %35'i calisma haftasinin
yarisindan fazlasini idari islere ayiriyor.

- Anlasma hizi: %28'i satis dongulerinin uzadigini, %27'si ise satis
hunisindeki donustm oraninin dustugunu belirtiyor.

- Tarkiye: En yuksek otomasyon duzeyine sahip pazar: Sirketlerin
%50'si yuksek duzeyde otomasyon kullaniyor. Bununla birlikte
Turkiye, %56 ile en yUksek idari is yukune de sahip.

- Japonya: Bir saat icinde yanit verme orani %29 ile en dusuk
seviyede; ancak satis dongulerinde uzama gérulmuyor.

- Almanya: Sirketlerin %43'U potansiyel musterilere yanit verme
suresini takip etmiyor; %43'U satis dongulerinin  uzadigini
bildirirken yalnizca %171 kisaldigini belirtiyor.

- Polonya: BuyuUk pazarlar arasinda satis anlasmalarinin hizi
acisindan en iyi performansi goésteriyor (net +16); ancak
sirketlerin yalnizca %19'u yuksek duzeyde otomasyona sahip.



2026 CRM Arastirmasi: Otomasyon ve
Satislara lliskin Temel Bulgular

Bir alicinin kullandigi yapay zeka ajani, ekibinize ayrintili bir talep
génderdi. Potansiyel musterilere bir saat icinde yanit verilip
verilmemesi, buyUk 6lcude hangi pazarda satis yaptiginiza baghdir:
Ingilizce konusulan pazarlardaki sirketlerin %68'i bir saat icinde
yanit verirken Almanya'da bu oran yalnizca %36'dir. Bu 2026 CRM
Arastirma Raporu, 2026'nin 3. ceyreginde 12 pazarda Bitrix24 CRM
kullanan 1001 sirketle gerceklestirilen arastirmaya dayaniyor.
Musteri adaylarina yanit verme suresine iliskin istatistikler, dnemili
bir darbogaza isaret ediyor: satis hunisinin ilk asamasindaki
manuel islemler. Musteri adaylarl takip edilmediginde ve satis
temsilcilerinin bilgileri manuel olarak kaydetmesi gerektiginde,
anlasmalarin  ilerlemeden kalma olasiligr artiyor. Mdusteri
adaylarinin sisteme alinmasini ve veri girisini otomatiklestirmek,
operasyonel yuku yuksek ekiplerde satis temsilcilerine haftada
yaklasik 14 saate kadar zaman kazandirabilir (modellenmis bir
tahmindir; Metodoloji ve Sinirlamalar bélumune bakin).

MUSTERI YANIT SURES| KARSILASTIRMASI - 2026
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Modern satis ve pazarlama organizasyonlari, yapay zeka destekli
icerik ureticileri, otomatik metin yazarligi araclari ve dijital muUsteri
aday! olusturma sistemleri satin alarak pazarlama teknolojilerine
veya MarTech'e onemli yatirrmlar yapiyor. Ancak pazarlama
gelismis teknolojiler kullanirken, musteri adaylarinin sisteme giris
asamasl — nitelendirme, dagitim ve ilk temas — hala buyuk ol¢cude
manuel ilerliyor. Bu fark, onemli bir operasyonel asimetri yaratiyor:
yapay zeka destegiyle olusturulan musteri adaylari, manuel bir
satis hunisine girdikleri anda takilip kaliyor. Sirketler, yUksek
hedefleme dogruluguna sahip potansiyel musterileri cekmek icin
algoritmalar kullaniyor, ardindan satis temsilcilerinden gelen
talepleri manuel olarak duzenlemelerini bekliyor.

Bir sirket CRM'I otomatik is akislarini yoneten bir mekanizma
olarak kullanmak yerine, agirlikh olarak bilgilerin manuel olarak
kaydedildigi bir “dijital not defteri” olarak kullandiginda, musteri
adaylari surecteki aksakliklar nedeniyle kaybolabilir ve pazarlama
yatirimlarinin geri donusu (ROI) dusebilir. McKinsey'nin State of Al
2026 arastirmasi da benzer bir fark ortaya koyuyor: Katilimcilarin
%80'l yapay zekanin bireysel Uretkenliklerini artirdigini belirtirken,
yalnizca %37'si  kuruluslarinin  EBIT'inde herhangi bir etki
gozlemledigini soyluyor. Araclar tek basina gelire dénusmez;
etraflarindaki strecler ayni kaldiginda sonuc¢ da degismez.

Yapay zeka ajanlari 2026'da B2B
musteri adaylarina verilen yanitlari
nasil degistiriyor

Kurumsal satin alma departmanlari ve Ust duzey ydneticiler,
yazilim tedarikcilerini degerlendirmek ve Teklif Talebi (RFP)
gondermek icin giderek daha fazla yapay zeka asistanlarindan
yararlaniyor. Gelen musteri adaylari artik yalnizca web sitelerindeki


https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai
https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai

formlari dolduran kisilerden olusmuyor. Giderek daha sik, alicilar
tarafindan kullanilan ve ayrintili teknik gereksinimleri ayni anda
birden fazla tedarikciye gdnderebilen yapay zeka ajanlari da
musteri adayi olarak karsimiza cikiyor.

B2B satin alma sureclerinde yapay zekd ajanlarinin yukselisi, ilk
yanitl bir tur makineden makineye etkilesime donusturuyor: Ajan,
kendi sorgu suresi icinde yanit veren tedarikcileri degerlendiriyor.
Bu durum net bir operasyonel catisma yaratiyor. Alicinin yapay
zeka ajani aninda yanit bekliyor. CRM otomasyon duzeyi dusuk
sirketlerde talep, satis temsilcisi mesgulken takip edilmeden gelen
kutusunda kalabilir. Alicinin yapay zekd ajani muhtemelen
beklemeyecek. Talebi otomatik olarak degerlendiren,
parametreleri kontrol eden ve iki dakika icinde toplanti planlama
baglantisi gbnderen rakibin CRM sistemine dogrudan yonelebilir.
Makinelerin yon verdigi satin alma ortaminda, musteri adaylarinin
manuel ve yavas islenmesi ticari firsatlari riske atiyor.

Gartner'in 646 B2B alicisiyla gerceklestirdigi arastirmaya gore,
katilimcilarin %67'si satis temsilcileriyle etkilesim gerektirmeyen
bir satin alma deneyimini tercih ediyor ve %45'i yakin zamanda
gerceklestirdigi bir satin alma surecinde yapay zeka kullandi.
Degerlendirme surecinin daha buyuk bir bolumu satis temsilcisi
olmadan gerceklesirken, tedarik¢inin otomatik yanitinin hizi ve
kalitesi ilk izlenimi giderek daha fazla etkiliyor.



https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-03-09-gartner-sales-survey-finds-67-percent-of-b2b-buyers-prefer-a-rep-free-experience

2026'da CRM otomasyonu: musteri
adaylari, satislar ve idari is yukune
iliskin temel veriler

Analiz edilen 12 pazardan elde edilen veriler énemli bir egilime
isaret ediyor: Satislarin en buyUk darbogazi giderek musteri adayi
olusturma asamasindan ziyade, satis ekiplerinin bu adaylari verimli
bir sekilde isleyebilme kapasitesiyle ilgili hale geliyor. 12 pazarin
tamaminda CRM otomasyonu istatistikleri, sirketlerin yaklasik Ucte
birinin is akislarinin %10'undan daha azini otomatiklestirdigini
gosteriyor.

Analiz edilen tUm pazarlarda sirketlerin yaklasik %30'u dusuk CRM
otomasyonu duzeyine sahip. idari is yUuku de yuksek seviyesini
koruyor: Satis departmanlarinin yaklasik %35'i calisma haftasinin
yarisindan fazlasini manuel kayit islemlerine ayiriyor. Ayni zamanda
sirketlerin Ucte birinden fazlasi yanit suresini takip etmiyor veya
yeni bir musteri adayina yanit vermek i¢in bir saatten fazla zaman
harciyor. Ayrica %28'i satis dongulerinin uzadigini, %27'si ise satis
hunisindeki donusum oraninin dustugunu belirtiyor. Ancak satis
dongulerinin uzamasi yalnizca musteri adaylarinin ilk asamada
islenmesinden kaynaklanmiyor. Forrester'in State of Business
Buying 2026 raporuna goére, gunUmuzde tipik bir satin alma
surecinde 13 ic paydas ve 9 dis etkileyici yer aliyor; satin alma
departmani ise satin alma sureclerinin %53'Unde karar verici olarak
rol oynuyor.



https://www.forrester.com/press-newsroom/forrester-2026-the-state-of-business-buying/
https://www.forrester.com/press-newsroom/forrester-2026-the-state-of-business-buying/

CRM Kiyaslamasi 2026: Ulkelere Gére Miisteri Adayina Yanit Suresi, Satis

Dongusu ve Otomasyon

Yanit kic:(‘rilg::?):n Hindistan Almanya Brezilya ispanya Fransa Tirkiye Polonya Vietnam Japonya BAE italya
1. Musteri Adayina Yanit Verme Hizi

< 5 Dakika %40 %17 %18 %26 %23 %40 %22 %19 %75 %29 %57 %25
5ila 60 Dakika %28 %17 %18 %40 %40 %40 %44 %25 %0 %0 %13 %13
> 60 Dakika %9 %50 %21 %17 %9 %0 %11 %12 %0 %14 %29 %19
Takip Edilmeyen %23 %16 %43 %17 %28 %20 %22 %44 %25 %57 %0 %43

2. Uctan Uca Satis Hunisi Donlisiim Orani

Artan

Gelire donusen musteri %28 %0 %11 %25 %29 %40 %22 %26 %0 %29 %14 %25
adaylarinin yluzdesi daha yUksek

Sabit

Do6nUsUm oranlari gegmis %52 %33 %57 %48 %41 %40 %44 %53 %25 %71 %57 %44
referans seviyelerinde sabitlendi

Azalan

Satis hunisi asamalarinda artan %20 %67 %32 %27 %30 %20 %34 %21 %75 %0 %29 %31
kayip

3. Ortalama Satis Déngusu Siiresi (Anlasma Hizi)

Kisalan

Anlasmalar énceki ceyreklere %35 %17 %11 %17 %27 %20 %28 %30 %0 %29 %0 %25
gore daha hizli kapaniyor

Duragan

Anlasma kapatma suresinde %42 %33 %46 %50 %46 %60 %39 %56 %50 %71 %57 %31

olculebilir degisim yok

Uzayan
Anlasmalar duraksiyor, satin %23 %50 %43 %33 %27 %20 %33 %14 %50 %0 %43 %44

alma sureci uzuyor
4. Temsilci is Yuki ve Manuel Veri Yiikii

Yiiksek is Yuki
Veri girisi/idari islere ayrilan %39 %0 %21 %31 %39 %40 %56 %33 %50 %29 %0 %25
temsilci kapasitesi >%50

Optimize
idari isler ve satis arasinda %43 %33 %43 %50 %47 %40 %28 %33 %50 %71 %71 %19
dengeli dagilim

Otonom

CRM otomasyonu satis hattinda
manuel kayit tutmayi en aza
indirir

%18 %67 %36 %19 %14 %20 %16 %7 %0 %0 %29 %56

Olcilmeyen 9
Yalnizca Polonya _ - - — - — = %27 — — — —

5. Temel CRM is Akisi Otomasyon Derinligi

Yuksek Kullanim
Rutin is akislari, puanlama ve %37 %17 %I11 %26 %22 %20 %50 %19 %0 %14 %0 %31
yonlendirmede otomasyon >%50

Orta Kullanim
%10 ila %49 temel tetikleyici %39 %33 %36 %47 %48 %40 %33 %43 %50 %14 %43 %19

otomasyonu

Dusuk Kullanim
<%10 veya tamamen manuel %24 %50 %53 %27 %30 %40 %17 %38 %50 %72 %57 %50

islemler

TUm degerler, her pazardaki sirketlerin payini gosterir. COM = ABD, Birlesik Krallik, Kanada, Avustralya. YUzdeler yuvarlanmistir ve bazi durumlarda toplamlari %100
olacak sekilde duzeltilmistir.

Kaynak: Bitrix24 platform i¢i anketi (Bitrix24 CRM kullanan 1.001 sirket) , 21-28 Temmuz 2026 . 21 Ekim 2026 tarihinde Bitrix24 Arastirma Ekibi tarafindan
yayimlanmistir.



Ulkelere Gére CRM Otomasyonu:
Ekiplerin Cogu Temel Islevlerle
Yetiniyor

CRM is akislarinin cogunu otomatiklestiren sirketlerin orani
yalnizca ingilizce konusulan pazarlarda Ucte birin Uzerindedir
(%37). Diger pazarlarda ise ekiplerin cogu basit tetikleyicilerle sinirl
kalmaktadir.

CRM OTOMASYONU KARSILASTIRMASI - 2026 Temel CRM is akislarinda otomasyon diizeyi
Sirketlerin %'si - ylksek benimseme oranina gore siralanmist

Otomasyon
temel dizeyde
kahyor

2026 CRM Arastirmasi: Ulke ve
Pazarlara Gore Bulgular

1. ingilizce Konusulan Pazarlar (COM: ABD, Birlesik Krallik,
Kanada, Avustralya): Gucla araglar, farklilasan kullanim
aliskanhiklari



- Yuksek idari is yuku: Sirketlerin %39'u yuksek operasyonel yukle
karsi karslya; satis temsilcileri zamanlarinin yarisindan fazlasini
manuel kayit islemlerine ayiriyor.

- Takip edilmeyen yanit suresi: Kuruluslarin %23'G musteri
adaylarina yanit verme suresini élcmuyor.

- Gerileyen satis hunileri: %20'si satis hunisindeki donusum
oranlarinin dogrudan dustugunu belirtiyor.

Ingilizce konusulan pazarlar, analiz edilen buyUk pazarlar arasinda
en gelismis CRM otomasyonu duzeyine sahip: Sirketlerin %37'si
rutin is akislarinin yarisindan fazlasini otomatiklestirirken, yalnizca
%24'U hala dusuk otomasyon duzeyinde. Buna ragmen elde edilen
faydalar tum sirketlere esit sekilde dagilmiyor. Sirketlerin %39'unda
satis temsilcilerinin kapasitesinin yarisindan fazlasi hala manuel
kayit islemleri tarafindan tuketilirken, %23'U musteri adaylarina
yanit verme suresini dahi dlgmuyor. Araclar buyuk olcude zaten
mevcut. Farki yaratan, ekiplerin bunlari ne kadar istikrarli
kullandigi. Otomasyon tetikleyicileri yapilandirildiginda satis
temsilcileri kayitlart manuel olarak girmek, telefon numaralarini
kopyalamak ve anlasma asamalarini tek tek guncellemek zorunda
kalmiyor. Otomasyon olmadiginda ise CRM statik bir veri tabanina
dénusurken calisanlar arka planda otomatik olarak
gerceklestirilebilecek goérevieri manuel olarak yapmaya devam
ediyor.

2. Almanya (DE): Dusiik CRM otomasyonu ve takip edilmeyen
yanit sureleri

- Takip edilmeyen yanit suresi: Sirketlerin %43'0 musteri
adaylarina yanit verme suresini takip etmiyor.

- Uzayan satis dénguleri: %43'U anlasmalari kapatmak icin
gereken surenin arttigini belirtiyor.

- DUsUk otomasyon duzeyi: Sirketlerin %53'Unde CRM
otomasyonu dusuUk duzeyde.


https://www.bitrix24.com.tr/tools/crm/automation-and-integrations.php

Almanya, satis surecinin daha ilk asamasinda belirgin bir sorunla
karsi karsiya: Sirketlerin %43'U musteri adaylarina yanit verme
suresini takip etmiyor ve %53'U CRM'i dusuk otomasyon duzeyinde
kullaniyor. Almanya’daki satis sureclerinde net satis firsati ilerleme
gostergesi —-32'dir. Yani satis firsatlarinin  hizlandigini  bildiren
sirketlere kiyasla yavasladigini bildiren sirketlerin sayisi cok daha
fazladir. ilk temas asamasi takip edilmediginde yeni musteri
adaylari kimsenin kontrol etmedigi kuyruklarda bekliyor. lyi
yapilandirilmis bir satis sureci bile talepler daha baslangic
asamasinda beklemeye alindiginda degerini  kaybediyor:
Almanya'daki sirketlerin  %43'0 satis dodngulerinin uzadigini
belirtirken, yalnizca %I11'l anlasmalarin daha hizli kapandigini
gozlemliyor.

ANLASMA HIZI KARSILASTIRMASI - 2026 Onceki geyreklere kiyasla satis déngiisiiniin uzunlugu
Sirketlerin %'si - net dengeye goére siralanmistir (daha hizli - daha yavas)
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3. Japonya (JP): %57 Musteri adaylarina yanit verme suresini
6lecmiuyor ve %72'sinde CRM otomasyonu dusuk diuzeyde
- Takip edilmeyen yanit suresi: Japon sirketlerinin %57'si musteri
adaylarina yanit verme suresini 6lcmuyor; bu, arastirmadaki en
yuksek oran.



- Gercek kullanim duzeyi: Sirketlerin %72'si dUsuk otomasyon
duzeyinde, temel ve manuel sureclerle c¢alisiyor; hicbir sirket
tamamen otonom bir CRM is akisl kullandigini belirtmiyor.

. istikrarli, ancak buyume yok: Sirketlerin %71 satis déngusu
suresinde degisiklik olmadigini, %71 ise satis hunisindeki
donusum oranlarinin  sabit kaldigint  belirtiyor; %29'u ise
anlasmalarin daha hizli kapandigini ifade ediyor.

Japonya, arastirmadaki en dikkat cekici sonuclardan birini ortaya
koyuyor. Sirketlerin cogu CRM'i dusuk otomasyon duzeyinde
kullaniyor ve yanit verme suresini takip etmiyor; buna ragmen satis
hunileri ve satis donguleri kétulesmek yerine istikrarini koruyor.
Bunun olasl bir aciklamasi operasyonel disiplin olabilir: Ekipler,
otomasyon eksikligini dikkatli manuel takip ve her musteriye yakin
ilgi gostererek telafi ediyor. Bu yaklasim, musterilerin ihtiyaclarini
onceden ongdérmeye dayanan geleneksel Omotenashi hizmet
anlayisiyla da ortusuyor.

Ancak manuel cabaya dayali istikrar kirllgan olabilir. Sirketlerin
%57'si musteri adaylarina yanit vermenin ne kadar surdugunu
géremediginde, yanit kalitesinin ne zaman dusmeye basladigini
da fark edemez. Aninda yanit bekleyen ve yapay zeka araciligiyla
hareket eden alicilarin ise ézenli bir insan hizmeti icin uzun sure
beklemesi pek olasi degil. MUsteri adaylarinin sisteme alinmasini
ve yanit sUresinin takibini otomatiklestirmek, Japon ekiplerin
hizmet standartlarini korurken operasyonlarini manuel ilginin
surdurebilecegi sinirlarin étesine tasimasina olanak saglayabilir,

4. Hindistan (IN): Dusik CRM otomasyonu ve musteri adayi
donusumunde dusus
- Satis hunisi ve hiz Uzerindeki etki: Sirketlerin %50'si daha uzun
satis donguleri yasarken, %67'si donusum oranlarinda dusUs
goruyor.



- Algl ve gercgeklik arasindaki fark: Ekiplerin %67'si otonom s
akislarl icin bir altyapiya sahip oldugunu belirtirken, yalnizca
%17'si yuksek CRM otomasyonu duzeyine ulasmis durumda.

- DUsUk otomasyon duzeyi: Sirketlerin %50'si dUsuk otomasyon
duzeyinde calisiyor; otomatiklestirilen sureclerin orani %10'un
altinda veya operasyonlar tamamen manuel yurutuluyor.

Hindistan, arastirmada algl ile uygulama arasindaki en buyuk
farkin goéruldugu pazar. Ekiplerin %67'si CRM sistemlerinin manuel
kayit islemlerini azalttigini belirtse de sirketlerin yalnhizca %17'si
rutin is akislarinin yarisindan fazlasini otomatiklestiriyor; %50'si ise
hala dusuk otomasyon duzeyinde. Bu fark, satis hunisinin daha ilk
asamasinda somut bir etkiye dénusuyor: Sirketlerin yarisi yeni bir
musteri adayina yanit vermek icin bir saatten fazla zaman
harcarken, %67'si donusum oranlarinin dustugunu belirtiyor.
Musteri adaylarinin otomatik olarak dagitilmasi, puanlanmasi ve
toplantilarin planlanmasi gibi surecler otomatiklestirilmediginde,
potansiyel musteriler bir satis temsilcisi iletisime gecmeden 6nce
bile ilgisini kaybedebiliyor.

SATIS HUNISI DONUSUM KARSILASTIRMASI - 2026 Satis hunisinin bastan sona dénilisiim egilimi Hiz ve dénlisim

Hizh yanit,
donusumu -

gara nti ispanya 310 : 0 p,?lm\“)\/a\, :
Etm Iyor Brezilya ¢ g L

Diger pazarlar

Qitalya*

Japonya*

Fransa*

italya*
Tarkiye*
BAE*

@ Genisleme: daha fazla Almanya 2
@ Stabil: donlstim oranlari gegmisle ayn
@ Daralma: satis hunisinde daha fazla kayip yasaniyor

O igi bog nokta: kiclk orneklen Vietnam* 4

Hindistan*




5. Fransa (FR): Sirketlerin %40'iInda satis ekiplerinin idari is yuku
yuksek

- Yuksek idari is yuku: Sirketlerin %40'inda operasyonel is yuku
yuksek; satis ekipleri calisma sUrelerinin yarisindan fazlasini
manuel kayit islemlerine ayiriyor.

- Otomasyon duzeyinde farklilik: Sirketlerin %20'si gelismis
otomasyon kullanirken, %40' orta duzeyde otomasyon
kullaniyor.

- Yavaslayan satis surecleri: Sirketlerin %20'si satis dongulerinin
uzadigini, %20'si ise satis hunisinde gerileme yasandigini
belirtiyor.

Fransa, Avrupa pazarinda otomasyon ile uyumluluk gereklilikleri
arasindaki  bilinen gerilimi ortaya koyuyor. Bunun olasl
nedenlerinden biri, otomasyon araclari mevcut olsa bile GDPR gibi
duzenleyici gerekliliklerin ve sirket ici denetim politikalarinin satis
temsilcilerini kayitlari manuel olarak  kontrol etmeye
yoneltebilmesi. Fransiz sirketlerinin  %40'Inda satis temsilcileri
calisma haftasinin yarisindan fazlasini manuel alan kontrolu ve
kayit guncelleme gibi idari islere ayiriyor. Manuel kontroller idari is
yukunu artirmaya devam ettiginde teknoloji tek basina satis
hunisindeki darbogazlari ortadan kaldiramiyor.



SATIS VERIMLILIGI KARSILASTIRMASI - 2026 Her 100 sirketten Pazara gore
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6. italya (IT): Sirketlerin %50'sinde CRM otomasyonu diisiik
diizeyde ve %44'U satis dongllerinin uzadigini belirtiyor

- Yanit suresi takip edilmiyor: Sirketlerin %43'U yeni musteri
taleplerine yanit verme suresini dlgcmuyor.

- DUsUk otomasyon duzeyi: Sirketlerin %50'si dusuk CRM
otomasyonu duzeyinde calisiyor.

- Uzayan satis dénguleri: Sirketlerin %44'U satis déngulerinin
uzadigini belirtiyor.

italya, satis déngusU sUresi acisindan arastirmadaki daha zayif
sonuclara sahip pazarlar arasinda yer aliyor: Sirketlerin %44'U daha
uzun satis donguleri yasarken, %43'U musteri adaylarina yanit
verme sUresini takip etmiyor. italya pazari iki farkli tablo ortaya
koyuyor. Sirketlerin %31'i yUksek dlUzeyde otomasyona sahip CRM is
akislart kullaniyor; bu, arastirmadaki en yuksek oranlardan biri.
Ayrica  %56'st  veri girislerinin  buyuk boélumunu CRM'in
gerceklestirdigini belirtiyor. Diger yandan sirketlerin yarisi hala
dusuk otomasyon duzeyinde calisiyor. Bu sirketlerde musteri



adaylari yanit beklerken ilgisini kaybedebiliyor ve karar vermeye
hazir dijital alicilar rakiplere yonelebiliyor.

7. Brezilya (BR) ve ispanya (ES): Musteri adaylarina hizli yanit
vermek, satis dongulerinin uzamasini 6nlemiyor

- Brezilya (BR): Sirketlerin %27'sinde CRM otomasyonu dusuk
duzeyde; ancak %26'sI yeni musteri adaylarina bes dakikadan
kisa surede yanit verebiliyor.

. Ispanya (ES): Sirketlerin %30'u dUsUk CRM otomasyonu
duzeyinde calisiyor ve %28'l musteri adaylarina yanit verme
suresini takip etmiyor.

. Uzayan satis dénguleri: ispanya'daki sirketlerin %27'si satis
déngulerinin uzadigini belirtiyor.

Brezilya ve Ispanya karsilastirmasi, ilk temasa hizli yanit vermenin
satis hunisinin tamaminin hizli ilerledigi anlamina gelmedigini
gosteriyor. Brezilya'daki ekipler ilk asamada hizli hareket ediyor:
Sirketlerin %66'sI yeni bir musteri adayina bir saat icinde, %26's! ise
bes dakikadan kisa slUrede yanit veriyor. Buna karsin yalnizca %26'si
yuksek duzeyde otomasyona sahip CRM is akislari kullaniyor.
Ancak bu hiz, huninin sonraki asamalarinda azaliyor: Brezilyal
sirketlerin  %33'U  satis dongulerinin uzadigini, %l17'si  ise
anlasmalarin daha hizli kapandigini belirtiyor. Bir satis sUrecinin
tum asamalarindaki hizi yalnizca manuel cabayla korumak zor.
Ispanya'da ise sorun farkli: Sirketlerin %28'i mUsteri adaylarina yanit
verme suresini takip etmiyor ve bu nedenle potansiyel bir
musterinin ilgisini kaybetmeye basladigini fark edemiyor. Her ki
pazarda da ¢dzum benzer: MUsteri adaylarinin islenmesi ve takibi
gibi rutin surecleri CRM otomasyonuna devretmek, bdylece satis
temsilcilerinin surekli olarak takip ve hatirlatma yapmak zorunda
kalmadan satisa odaklanmasini saglamak.



8. Polonya (PL): CRM otomasyonu dusuk olmasina ragmen satis
donguleri daha hizl

. idari is yuka élctlmuyor: Polonyali sirketlerin %27'si satis
temsilcilerinin idari islere ne kadar zaman ayirdigini élgcmuyor.

- Hiz konusunda kor noktalar: Sirketlerin %44'0 musteri
adaylarina yanit verme suresini takip etmiyor.

- Otomasyon siniri: Sirketlerin %38'i hala dusuk otomasyon
duzeyinde calisiyor.

Polonya, buyuk pazarlar arasinda anlasmalarin kapanma hizi
acisindan en iyi performansi gosteriyor: Sirketlerin %30'u 6nceki
ceyreklere kiyasla anlasmalari daha hizli kapatirken, yalnizca %14'U
satis dongulerinin uzadigini  belirtiyor. Bu  performansin
otomasyondan ziyade daha dogrudan ve iliski odakli satislarla
baglantili olmasi muhtemel; cinku Polonyall sirketlerin yalnizca
%19'u yUksek duzeyde otomasyona sahip CRM is akislari kullaniyor.
Risk ise goérunurluk eksikliginde. Sirketlerin %44'G  musteri
adaylarina yanit verme suresini takip etmiyor ve %27'si satis
temsilcilerinin idari islere ne kadar zaman ayirdigini élgmuyor. Bu
gostergeler olmadan buyuyen ekipler, kapasitenin nerede
tukenmeye basladigini sorun ortaya ciktiktan sonra fark edebilir.
Musteri adaylarinin sisteme alinmasini otomatiklestirmek ve bu
verileri simdiden takip etmeye baslamak, Polonyali sirketlerin
musteri hacmi arttikca mevcut hizlarini korumasina yardimci
olabilir.

9. Turkiye (TR): Arastirmadaki en yiksek CRM otomasyonu ve
en yuksek idari is yuku
- En yuksek otomasyon duzeyi: Sirketlerin %50'si rutin is

akislarinin yarisindan fazlasini otomatiklestiriyor; bu,
arastirmadaki en yuksek oran.



- En yuksek idari is yuku: Sirketlerin %56'sinda satis temsilcileri
veri girisi ve idari isler nedeniyle kapasitelerinin yarisindan
fazlasini kaybediyor; bu da arastirmadaki en yuksek oran.

- Karma sonuclar: Sirketlerin %33'U satis déngulerinin uzadigini,
%28'l ise anlasmalarin daha hizli kapandigini belirtiyor; ayrica
ucte biri satis hunisinde gerileme oldugunu bildiriyor.

Turkiye, arastirmadaki en sasirtici sonuclardan birini ortaya koyuyor
ve aynl zamanda onemli bir uyari niteligi tasiyor. Turk sirketleri
analiz edilen diger tum pazarlardan daha yuUksek oranda is akisini
otomatiklestirmis olsa da satis temsilcileri hala arastirmadaki en
yuksek idari is yukuUyle karsi karslya. Mevcut sureclerin yerine
gecmek yerine yalnizca bu sureclerin Uzerine otomasyon eklemek,
manuel isi kendiliginden ortadan kaldirmiyor. Satis temsilcileri ayni
verileri tekrar tekrar girmeye, otomatik olusturulan kayitlari kontrol
etmeye veya kati is akislarint asmak icin alternatif yollar
kullanmaya devam edebilir. Tum pazarlar icin temel cikarim su:
Amacg daha fazla otomasyon kullanmak degil, manuel isi azaltmak
olmali. Her otomasyon uygulamasindan &énce ve sonra satis
temsilcilerinin idari islere ayirdigr zamani dlcmek, sirketin gercekte
hangi sonucu elde ettigini anlamanin tek yolu.

10. Birlesik Arap Emirlikleri (AE): Musteri adaylarina hizl yanit
veriliyor, ancak satis hunisi otomasyonu duisuk

- Yanit disiplininde guc¢lu performans: Arastirmaya katilan BAE
sirketlerinin tamami musteri adaylarina yanit verme suresini
takip ediyor (%0 takip edilmiyor); %57'si yeni musteri adaylarina
bes dakikadan kisa sUrede yanit veriyor.

- Dengeli is yuku: Sirketlerin %0'l yUksek idari is yuku bildiriyor;
%71'inde idari isler ile satis faaliyetleri arasinda dengeli bir
dagilim bulunurken, %29'unda veri girislerini CRM
gerceklestiriyor.



- Yuzeysel otomasyon: Sirketlerin %57'si hala dusuk CRM
otomasyonu duzeyinde calisiyor ve hicbir sirket yuksek
otomasyon duzeyinde oldugunu belirtmiyor.

- Yavaslayan satis hunisi: Sirketlerin %43'U satis dongulerinin
uzadigini, %29'u ise satis hunisinde gerileme oldugunu
belirtiyor; hicbir sirket anlasmalarin daha hizli kapandigini
bildirmiyor.

Birlesik Arap Emirlikleri, analiz edilen pazarlarin neredeyse
tamamindan daha iyi bir baslangi¢c performansi sergiliyor. Ekipler
tum musteri adaylarini takip ediyor, hizli yanit veriyor ve satis
temsilcilerinin idari islerle asiri yuklenmesini énlUyor. Ancak bu hiz
satis hunisinin geri kalaninda korunamiyor. Sirketlerin cogu hala
dusuk otomasyon duzeyine sahip ve agirlikli olarak manuel CRM
surecleri  kullandigindan, ilk temastan sonra satis surecleri
yavasliyor: musteri adaylarinin nitelendirilmesi, takibi ve tekliflerin
génderilmesi hald otomatik suUrecler yerine bireysel satis
temsilcilerine bagdli. Otomatik is akislari, ilk temastan sonra bu
sureclerin daha verimli ilerlemesine yardimci olabilir. Birlesik Arap
Emirlikleri érnegi, hizli ilk yanitin gerekli oldugunu ancak tek
basina yeterli olmadigini goésteriyor. Bir sonraki kazanim, yanit
sonrasindaki asamalari (dagitim, nitelendirme ve dogru zamanda
takip) otomatiklestirmekten geciyor. Boylece ilk temasin yarattigi
ivme anlasmalarin kapanmasina kadar tasinabilir. Bu da temel
soruya goturuyor: Hizin gercek degeri nedir?

CRM'i otomatiklestirmek ve manuel
isleri azaltmak icin Bitrix24 onerileri

Arastirmanin sonuclari burada sona ermektedir. Asagidaki
bolumlerde Bitrix24'Un yorumlari ve onerileri ile 14 saatlik zaman
tasarrufu, muasteri adayl kaybi formull ve hesaplayict gibi
modellenmis tahminler yer almaktadir. Bu analizler arastirma


https://www.bitrix24.com.tr/tools/hr_automation/automation.php

verilerine  ve  Dbelirtilen varsayimlara dayanmakta, ancak
arastirmanin dogrudan olcumlerini temsil etmemektedir.

2026'nIn 3. ceyreginde satis liderleri icin temel cikarim basit: Pazar
pay! yalnizca satis ekibini bUyuterek veya surekli yeni yazilimlar
satin alarak kazanilmaz. Asil kazanim, CRM icindeki temel is
akislarini  manuel isi gercekten ortadan kaldiracak sekilde
otomatiklestirmekten gecer. MUsteri adaylarinin nitelendirilmesi,
dagitilmasi ve durum bilgilerinin guncellenmesi gibi surecleri
otomatiklestirmek; satis hunisinin girisindeki operasyonel yuku
azaltir, satis temsilcilerinin kapasitesini artirir ve gelir kayiplarini
azaltmaya yardimci olur.

CRM'de musteri adayi girisini otomatiklestirmek icin 5
uygulama

1. MUsteri adayi girisini élcun: Her yeni musteri adayina ne kadar
surede yanit verildigini takip edin. Arastirmadaki sirketlerin
yaklasik %26'sI bu takibi yapmiyor.

2. Otomatik dagitim yapin: Yeni musteri adaylarini uygun ilk satis
temsilcisine otomatik olarak yénlendirin ve belirli bir sure
boyunca yanit verilmediginde uyari génderin.

3. Satis hunisine girmeden once filtreleyin: Satis temsilcilerinin
yalnizca gercek musteri adaylarint almasi icin zorunlu alanlar,
otomatik mukerrer kayit kontrolleri ve bot filtreleri kullanin.

4. Yeni katmanlar eklemek yerine manuel adimlari ortadan
kaldirin: Her uygulamadan énce ve sonra satis temsilcilerinin
idari islere ayirdigr zamani olcun. Turkiye o6érnegi, manuel
sureclerin Uzerine otomasyon eklemenin is yukunu mutlaka
azaltmadigini gbsteriyor.

5. Kazanilan zamani yeniden degerlendirin: Geri kazanilan
saatlerin nasil kullanilacagini dnceden belirleyin. Gartner'a gére
satis kuruluslarinin %72'si yapay zekda sayesinde kazanilan
zamani yeniden degerlendiremiyor.



Satista Time-to-Value: Musteri
adaylarina hizli yanit vermek neden
yeterli degil?

Yalnizca bes dakikalik yanit sUresini yakalamaya calismak,
isletmeye zarar verebilir. Bir satis temsilcisi yalnizca standart bir e-
posta gdondermek icin yaptigl tum isleri yarida kesiyorsa, alici cok
az veya hic deger elde etmez. Gercek operasyonel verimlilik, Time-
to-Value (TTV) kavramina baglidir; yani alicinin kendi ihtiyacina
uygun ve anlamli bir yaniti almasi icin gereken sureye. Gartner'in
satista verimlilik paradoksuna iliskin arastirmasi, yapay zeka
araclarinin  satis temsilcilerine haftada ortalama 4,8 saat
kazandirdigini, ancak satis kuruluslarinin %72'sinin  bu zamani
daha yuksek deger saglayan faaliyetlere yeniden ayirmadigini
ortaya koyuyor. Zaman kazanmak ve hizli yanit vermek ancak bu
verimlilik alicilarla daha anlamli etkilesimlere donustigunde sonucg
getirir. 14 saatlik tahminimiz Gartner'in tahmininden daha yuksek;
cUnkuU yalnizca bireysel yapay zeka araclarinin kullanimini degil,
musteri adaylarinin sisteme alinmasi, dagitilmasi ve kaydedilmesi
dahil tum is akisinin otomatiklestirilmesini modelliyor.

CRM'de mukerrer, sahte ve botlar
tarafindan olusturulan musteri adaylari
nasil filtrelenir?

Veri  filtreleme  icin  kati kurallar ~ olmadan  surecleri
otomatiklestirmek kaosa yol acabilir. Korumasiz web formlari ve
pazarlama botlari CRM'I mukerrer Kisiler, sahte kayitlar ve yapay
zeka tarafindan olusturulan ilgisiz musteri adaylariyla doldurabilir.
Satis yapmak yerine satis temsilcileri saatlerini mukerrer kayitlar
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silmeye ve tutarsiz verileri duzeltmeye harcamaya baslayabilir. Bir
CRM, musteri adaylari aktif satis hunisine girmeden énce zorunlu
alanlari kontrol etmeli, arka planda otomatik mukerrer kayit
taramasl yapmali ve botlari filtrelemelidir.

Satis ekibinin CRM kullanimini nasil
artirabilirsiniz?

Satis temsilcilerinin goérusleri dikkate alinmadan, tepeden inme
uygulanan otomasyonlar genellikle direncle karsilasir. Yonetim, ek
tiklamalar gerektiren kati CRM adimlarini zorunlu tuttugunda satis
temsilcileri sistemle mucadele etmeye baslayabilir. Gercek satis
bilgilerini kisisel notlarda tutabilir, muUsterilerle &zel mesajlasma
uygulamalari Uzerinden iletisim kurabilir ve iletisim bilgilerini CRM
disinda saklayabilirler. Satis temsilcilerini CRM  sdreclerinin
tasarimina dahil etmek, sistemin yalnizca burokrasiyi artirmak
yerine rutin isleri ortadan kaldirmasini saglamaya yardimci olur.

CRM otomasyonu satis temsilcilerinin
idari islerini nasil azaltir?

CRM otomasyonu bir mikro yonetim araci olarak kullanilmamalidir.
Amacl, satis temsilcilerini tekrarlayan idari islerden korumak
olmalidir. Sistemler, satis temsilcisi musteri kartini agcmadan énce
bile wverileri duzenlemeli; musteri adaylarini otomatik olarak
siniflandirmali, spam botlarini filtrelemeli ve baglam bilgilerini
yuklemelidir.


https://www.bitrix24.com.tr/tools/crm/

Bir satis temsilcisi 6nemli bir musteriyle toplanti yaparken
otomatik tetikleyiciler satis hunisinin geri kalanini koruyabilir. Arka
planda calisan otomasyonlar sunum materyallerini génderebilir,
yanit suresini iki dakikanin altinda tutabilir veya talepleri uygun
durumdaki calisma arkadaslarina yeniden yénlendirebilir. Rutin
gorevleri otomatiklestirmek, satis temsilcilerinin asil 6nemli olana,
yani musterilerle  konusmaya ve anlasmalari kapatmaya
odaklanmasini saglar. insanlarin bu sUrecteki rolU ortadan
kalkmayacak. Gartner'in B2B alicillarinin yapay zeka tarafindan
olusturulan bilgileri nasil dogruladigina iliskin arastirmasi,
alicilarin %69'unun yapay zeka tarafindan olusturulan icgoéruleri bir
satis temsilcisiyle dogrulamayi tercih ettigini ortaya koyuyor.

Satis hunisinde musteri adayi kaybinin
maliyeti nasil hesaplanir?

Kontrolsuz bir musteri adayi girisinin etkisini tahmin etmek icin
risk altindaki musteri adaylarinin ne kadar gelir temsil ettigini
hesaplayabilirsiniz:

Yillik risk altindaki gelir = Aylik alinan musteri adayi sayisi x 12 x
Mdusteri adayi kayip orani x Kapanis orani x Ortalama anlasma
tutari

Ornek: 1.500 x 12 x %26 x %25 x 250 $ = Yillik 292.500 $ risk altindaki
gelir

Hesaplamada kullanilan %26'lik oran, arastirmadaki tum pazarlarin
referans degerine karsilik geliyor: musteri adaylarina yanit verme
suresini takip etmeyen sirketlerin orani. Bu oran yalnizca aciklayici
bir varsayim olarak kullaniliyor ve gercekten kaybedilen musteri
adaylarinin élctlmus oranini temsil etmiyor. Daha genis kapsamli
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%38'lik referans deger kullanildiginda — yanit suresini takip
etmeyen veya bir saatten uzun sUrede yanit veren sirketler — ayni
ornek yillik 427.500 $ risk altindaki gelire ulasiyor. CRM'de otomatik
tetikleyiciler olusturmak, musteri adayi kaybi riskini azaltir, yuksek
operasyonel yUke sahip ekiplerde satis temsilcilerine haftada
yaklasik 14 saate kadar zaman kazandirabilir ve pazarlama
yatirimlarinin korunmasina yardimci olabilir.

Musteri adayi kaybi hesaplayicisi: Risk altindaki gelirinizi
tahmin edin

Yukaridaki formul, gorunmeyen operasyonel yuklerin nasil hizla
gelir kaybina  doénUsebilecegini  gdsteriyor. Kendi  satis
operasyonunuzdaki temel gostergeleri analiz etmek icin asagidaki
interaktif arastirma hesaplayicisini kullanin.

Bu ara¢ nasil kullanilir?

1. Satis temsilcileri: Ekibinizdeki satis temsilcisi sayisini girin.

2. Satis temsilcisi basina ortalama aylik maas: Geri kazanilabilecek
satis zamani degerini tahmin etmek icin kullanilir.

3. Aylik alinan musteri aday! sayisi: Ekibinizin ayda aldigi yeni
musteri taleplerinin sayisini girin.

4. Ortalama anlasma tutari: Kapanan tipik bir anlasmanin
degerini girin.

5. Geri kazanilan musteri adaylarinin kapanis orani: Geri kazanilan
musteri adaylarinin satisa déonusecegini dusunduguntz orani
girin; varsayillan deger %25'tir.

6. Manuel idari isler icin harcanan c¢alisma saati: Her satis
temsilcisinin haftada veri girisi ve idari isler icin harcadigl saat
saylisinl girin; yuksek operasyonel yuke sahip ekipler haftada 20
saat veya daha fazla zaman harcar.



7. MUsteri adayl kaybi referans degeri: Pazariniza en yakin
arastirma referans degderini secin: %23 (ingilizce konusulan
pazarlar), %26 (tum pazarlar), %38 (yanit suresi takip edilmeyen
veya bir saatten uzun surede yanit verilen musteri adaylari) veya
%43 (Almanya).

Hesaplayicl, bir yil boyunca geri kazanilabilecek satis zamanini, risk
altindaki musteri aday! sayisini ve bu musteri adaylarinin temsil
ettigi yillik geliri tahmin eder. Sonuclar aciklayici niteliktedir ve bu
arastirmada sunulan referans araliklarina dayanmaktadir.

Kendi verilerinizi girin. Ucretsiz cevrim ici hesaplayicimiz; ekip
buyuklugunuz, muasteri adayl saylniz ve ortalama anlasma
tutariniza gore ekibinizin geri kazanabilecegi satis sUresini ve takip
edilmeyen musteri adaylari nedeniyle risk altinda olan geliri
tahmin eder.

Hesaplayiciyl deneyin
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Metodoloji ve sinirlamalar

Arastirma tasarimi: 2026 CRM Arastirma Raporu, Bitrix24 CRM kullanan sirketlerle dogrudan Bitrix24
platformu Uzerinden gergeklestirilen bir arastirmaya dayanmaktadir. Veri toplama, 2026'nin 3. ceyreginde,
21-28 Temmuz 2026 tarihleri arasinda gerceklestirildi. Arastirma, U¢ aydan uzun suredir aktif olan Bitrix24
hesaplarina sunuldu. Katilimcilar; serbest calisanlardan buUyuk sirketlere kadar farkli buyukluklerdeki
kuruluslarin portal yoneticileri, sirket sahipleri ve CRM yoneticilerinden olusuyordu. Arastirmaya kar amaci
gutmeyen kuruluslar da dahil edildi. Her katilimci satis operasyonlariyla ilgili bes coktan secmeli soruyu
yanitladi.

Orneklem: Arastirmaya 12 pazardan toplam 1.001 sirket katildi: ingilizce konusulan pazarlar (COM: ABD,
Birlesik Krallik, Kanada ve Avustralya): n=186, ispanya: n=310, Brezilya: n=306, Polonya: n=108, Almanya: n=28,
Tarkiye: n=18, italya: n=16, Japonya: n=7, Birlesik Arap Emirlikleri: n=7, Hindistan: n=6, Fransa: n=5, Vietnam:
n=4.

Agirliklandirma ve yuvarlama: Her pazarin verileri, o pazardaki katilimcilarin agirliklandirilmamis dagilimini
temsil eder. Kuresel sonuclar 1.001 yanitin tamamini kapsar ve bu nedenle her pazarin 6rneklem
buyukligune goére agdirliklandirilir. ispanya ve Brezilya, tUm yanitlarin %62'sini olusturur. Ylzdeler tam
sayllara yuvarlanmistir. Bazi durumlarda, ayni pazardaki yanitlarin toplaminin %100'e ulasmasi icin degerler
ayarlanmistir. DUzeltilmis degerler, standart yuvarlama sonuclarindan en fazla bir yuzde puani farklidir.
Buna ragmen bazi toplamlar tam olarak %100 etmeyebilir. TUm yanitlar anonimlestiriimis ve toplu olarak
sunulmustur.

14 saatlik tasarrufu nasil hesapladik: "YUksek operasyonel yuk" kategorisindeki katilimcilar, satis
temsilcilerinin kapasitesinin yarisindan fazlasini veri girisi ve idari islere ayirdigini belirtiyor; bu da 40 saatlik
bir calisma haftasinda en az 20 saate karsilik geliyor. CRM otomasyonunun kayit islemlerini gerceklestirdigi
ve "Otonom" olarak siniflandirilan ekiplerde ise idari islere ayrilan surenin calisma haftasinin yaklasik
%15'ine, yani yaklasik 6 saate dUstugunu varsaydik. Aradaki yaklasik 14 saatlik fark, arastirmada dogrudan
olculmus bir veri degil, modellenmis bir tahmindir.

Sorular ve yanit secenekleri

- Musteri adaylarina yanit verme suresi: 5 dakikadan az; 5-60 dakika; 60 dakikadan fazla; Takip edilmiyor

- Satis hunisinin uctan uca donudsum orani: YUkseliyor: MUsteri adaylarinin gelire déonlsme orani artiyor;
Sabit: DonUsum oranlari gegmis dénemlerdeki seviyesini koruyor; Geriliyor: Satis hunisinin asamalarinda
kayiplar artiyor

- Ortalama satis dongusu suresi: Kisaliyor: Anlasmalar édnceki ceyreklere gére daha hizli kapaniyor; Sabit:
Anlasmalari kapatma suresinde olculebilir bir degisiklik yok; Uzatiyor: Anlasmalarin kapanmasi gecikiyor
ve satin alma sureci uzuyor

- Satis temsilcilerinin is yUkU ve manuel veri islemleri: YUksek operasyonel yUk: Satis temsilcilerinin
kapasitesinin %50'sinden fazlasi veri girisi ve idari islere ayriliyor; Optimize: idari isler ile satis faaliyetleri
arasinda dengeli bir dagilim var; Otonom: CRM otomasyonu, satis hunisindeki manuel veri girisini en aza
indiriyor; Olculmuyor: Yalnizca Polonya icin gecerli; Polonya: Yanitlarin %27'sinde bu géstergenin
olctlmedigi belirtildi.

- Temel CRM is akislarinin otomasyon duzeyi: YUksek otomasyon: Rutin is akislarinin, musteri aday!
puanlama ve dagitim sureclerinin %50'sinden fazlasi otomatiklestirilmis; Orta dUzey otomasyon: %10-
%49 arasl otomasyon; tetikleyicilere dayali temel otomasyonlar kullaniliyor; DustUk otomasyon: %10'dan
az otomasyon veya tamamen manuel operasyon



Metriklerin tanimlari

- Yanit suresi takip edilmiyor: Sirket, yeni bir mUsteri adayina yanit vermenin ne kadar strdugunu
olcmuyor.

- Bir saat icinde yanit: 5 dakikadan kisa strede ve 5-60 dakika arasinda verilen yanitlari kapsar.

- YUksek operasyonel yuk / Optimize / Otonom: Satis temsilcilerinin kapasitesinin %50'sinden fazlasi veri
girisi ve idari islere ayriliyor / idari isler ile satis faaliyetleri arasinda dengeli bir dagilim var / CRM
otomasyonu satis hunisindeki manuel veri girisini en aza indiriyor.

- Yuksek / Orta / DUsuk otomasyon: Rutin is akislarinin, musteri adayi puanlama ve dagditim sureclerinin
%50'sinden fazlasi otomatiklestirilmis / %10-%49 arasinda ve tetikleyicilere dayall temel otomasyonlar
kullaniliyor / %10'dan az otomasyon veya tamamen manuel operasyon.

- Net sonuc: lyilesme bildiren sirketlerin yizdesinden kétUlesme bildiren sirketlerin yizdesinin
cikarilmaslyla elde edilir. Ornegin, satis déngulerinin kisaldigini belirten sirketlerin oranindan satis
doéngulerinin uzadigini belirten sirketlerin oraninin ¢ikarilmasi.

Hata payi

100 veya daha fazla yanit alinan pazarlar icin %95 guven duzeyinde maksimum hata payt:

. +56 puan ispanya (n=310) ve Brezilya (n=306)
. +72 puan ingilizce konusulan pazarlar (n=186)
- ¥9.4 puan Polonya (n=108)

Almanya (n=28) i¢in hata pay! yaklasik 18,5 puandir.

20'den az yanit alinan pazarlar kucuk orneklemdir ve bu pazarlarin sonuclari yalnizca gdsterge niteliginde
degerlendirilmelidir. Katilimcilar tum sirketleri temsil eden rastgele bir érneklem olusturmadigindan, bu
hata paylari tahminlerin drneklem icindeki kesinligini gdsterir; genel pazarin tamamini temsil etme
duzeyini gostermez.

Arastirmanin sinirlamalari

- Katilimcilarin beyanlarina dayali veriler: Yanitlar, katilimcilarin kendi dederlendirmelerini yansitir; sistem
kayitlarindan elde edilen verilere dayanmaz.

- Yalnizca Bitrix24 kullanicilari: Sonuclar Bitrix24 CRM kullanan sirketleri tanimlar ve CRM pazarinin
tamamini temsil etmeyebilir.

« KuguUk orneklemler: Yedi pazarda 20'den az yanit alinmistir: Hindistan, Fransa, Turkiye, Vietham,
Japonya, Birlesik Arap Emirlikleri ve italya. Bu pazarlarin sonuclari yalnizca gosterge niteligindedir.

- Korelasyon, nedensellik degildir: Arastirma pazarlar arasindaki iliskileri ve egilimleri ortaya koyar, ancak
bir faktorin dogrudan digerine neden oldugunu kanitlamaz.

- Modellenmis tahminler: 14 saatlik zaman tasarrufu, musteri aday! kaybi érnegdi ve hesaplayici; belirtilen
varsayimlara dayanan modellerdir ve arastirmada dogrudan olculen sonuclar degildir.
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