Direct Booking Strateji Dokumani (v1.0)

Asset Amaci: Google Ads, Meta Ads ve OTA dagilimini "komisyon vs. CPA/ROAS"
perspektifinde analiz ederek net gelire baglayan bir gergeve sunar. Amaci, OTA kanallarini
tamamen kapatmak yerine, dogrudan rezervasyon payini kademeli ve karl bir sekilde
artirmaktir.

Kim Kullanir?: Otel Sahibi/GM, Satis-Pazarlama Muduri ve Ajans Yoneticisi.
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“Mini rehber kapagi ve kanal rolleri tek sayfa 6zet karti.”

Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Analiz: Son 90 gunlik kanal kirilimini (OTA payi, Direct payi, Reklam harcamasi)
listeleyin.

2. Kiyaslama: Odenen komisyonlari ve reklam CPA/ROAS verilerini net gelir
tablosunda yan yana koyun.



3. Planlama: Marka koruma ve remarketing odakli 90 ginlik bir "pay ayari" plani
kurgulayin.

Mini Rehber igerigi (5 Béliim)

e Boliim 1 - Kanal Rolleri: Google (Niyet/Arama), Meta (Talep/Yeniden Pazarlama) ve
OTA (Hacim/Gdrunurlik) dengesi.

e Boliim 2 - Maliyet Modeli: Komisyon maliyeti ile reklam harcamasi (CPA/ROAS)
arasindaki karllik farki.

e Boliim 3 - Buyiime Stratejisi: Marka koruma, landing page optimizasyonu ve ¢agri
merkezi kapanis gucu.
Boliim 4 - 90 Giinliik Test: Kademeli pay ayari i¢in belirlenen KPI setleri.
Bolim 5 - Karar Ritmi: Net gelir odakli dashboard raporlama ve stratejik karar
rutinleri.

10 Maddelik Hizli Kazanim (Checklist)

[ 1 Marka aramalarinda gorunurluk kontrolunu (Brand Safety) kurun.

[ ] Google Search Uzerinde destinasyon ve konsept odakli niyet kiimeleri olusturun.
[ ] Meta Uzerinde oda, fiyat ve sepet terk segmentlerini ayirin.

[ 1 OTA komisyonlarini hesaplamalara dahil ederek gergek net geliri bulun.
[ ] Keskin "kapat-a¢" kararlari yerine stratejik "pay ayari" yapin.

[ 1 Gagn merkezi ve WhatsApp Uzerinden gelen kapaniglari mutlaka dl¢in.
[ ] Sezon fazina (Erken Rezervasyon vs. Last Minute) gore kanal karmasini
guncelleyin.

[ 1 Her 30 giinde bir hedef segin (Orn: Direct payini %5 artirmak).

[190 gin boyunca ayni KPI setiyle tutarli bir izleme yapin.

[ 1 Kazanan kanala bitceyi kaydirin, kaybedeni optimize edin veya eleyin.

Problem = Kok Neden = Cozim Tablosu

Problem Kok Neden Coziim

ROAS disiiyor Olglim veya cross-domain Conversion set ve teknik duzeltme
hatasi

izlenme var, satis yok Funnel kopuklugu Search/Meta yakalama ve remarketing

Maliyetler sisiyor Plansiz bltce yonetimi 90-60-30 takvimi ve bltce kaydirma




3 Kritik Hata & Cozim

e Hata: OTA'yl bir anda kesmek. Gé6zum: Kademeli pay ayari ve dogrudan kanal
kapasitesini hazirlama.

e Hata: Meta'yl sadece trafik icin kullanmak. C6ziim: Segmentli remarketing ve itiraz
kirici mesaj kurgusu.

e Hata: ROAS'I net geliri gérmeden degerlendirmek. C6ziim: Komisyon, iptal/no-show
etkileriyle net gelir okumasi.

Sonraki Adim

Next Step: Otel tipinize 6zel "Kanal Karmasi Audit" ile 90 glnlik buytime planinizi
netlestirin. Kanal Karmasi ve ROAS/Komisyon Analizi Talep Et — Net gelir odaginda
surddrdlebilir dagilhimi birlikte gikaralim.
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