Kanal Bazli Rezervasyon KPI Rehberi (v1.0)

Asset Amaci: Bu rehber; Call Center, Web ve OTA kanallari igin donisim metriklerini
standartlastirarak, raporlara komisyon ve net gelir perspektifini kazandirir. Temel amaci,
"toplam rezervasyon" odakli bakis agisini "kanal bazli karlihk" odagina ¢ekerek stratejik

kanal karmasi (channel mix) kararlarini hizlandirmaktir.

Kim Kullanir?: GM/Otel sahipleri, satis-pazarlama ekipleri, operasyon (call center) ve
revenue/dagitim yonetimi sorumlulari.
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Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Funnel Tanimlama: Ug ana kanal (Call/Web/OTA) icin funnel adimlarini netlestirin.

2. Sozluk Entegrasyonu: Rehberdeki KPI tanimlarini raporlama panellerinize
(Looker/Bl) tanimlayin.

3. Aksiyonel Raporlama: Haftalik raporlarda "net katki" ve "kanal karmasi onerisi"
alanlarini guncelleyerek karara baglayin.
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Mini Guide igerigi
1) KPI Sozlugii (Gekirdek Tanimlar)

Conversion Rate: Kanal zinciri igerisindeki "adim — adim" gegis orani.
Commission: OTA kanallarindan gelen maliyet (komisyon yuku).
Net Revenue: Briit gelirden komisyon ve iptal etkileri ¢ikarildiktan sonra kalan
gercek katki.

e Channel Mix: Kanallarin toplam rezervasyon ve net katki bazindaki oransal payi.

2) Kanal Bazhi Funnel Akiglari

e Call Center: Arama — Cevap — Teklif — Rezervasyon.
e Web (Direct): Oturum — Motor Girisi — Rezervasyon — Gelir.
OTA: Gorunurlik — Tiklama — Rezervasyon — Komisyon — Net Katki.

3) 3 Sik Hata & Stratejik Cozum

e Hata: OTA hacminin ylksek olmasini tek basina basari saymak.

o Co6zum: Hacmi komisyon ve net katki verisiyle kiyaslayin.
e Hata: Web donlsimu dustiginde dogrudan reklamlari suglamak.

o Gozum: Rezervasyon motorundaki adim bazlh terk (drop-off) analizini yapin.
e Hata: Call center ¢agri trafigi artinca performansi "iyi" olarak yorumlamak.

o Gozum: Zincir KPI'larini (Cevap/Teklif/Kapanig) baz alin.



RAPORLAMA:
HATALI YORUM vs. DOGRU YAKLASIM

HATALI YORUM (X) DOGRU YAKLASIM ()

OTA ¢ok rezervasyon @ OTA'yI net gelir ve
getiriyor, butceyi oraya komisyon lensiyle oku.
yukle.

9¢) Web dénlstima dist, @ Once web rezervasyon
reklamlar kétu. motoru sdrtinmesini

kontrol et.
Call center aramasi ) Arama->Cevap->Kapanig
artti, sorun yok. zincirindeki kaybi bul.

10 Maddelik Hizli Kazanim Listesi

[ 1 OTA komisyonunu bir maliyet katmani olarak raporlayin.

[ 1 Web motoru adim terk oranlarini gérinur kilin.

[ ] Tekliften satisa donme oranini temsilci bazl izleyin.

[ 1 Channel mix’i rezervasyon payi ve net katki payi olarak iki ayri grafikte sunun.
[ 1 Haftalik raporda "1 kanal dizeltme + 1 kanal blyttme" kurali uygulayin.
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