Direct vs OTA Karlilik & KPI Rehberi — Satis &
Donusum Raporlari (v1.0)

Asset Amag¢: Bu mini rehber, direct booking ve OTA satislarini ayni ¢ergcevede donisim +
komisyon + net gelir metrikleriyle kiyaslamaniz igin hazir KPI sézlugu ve tablo sablonu
sunar. Amag, “OTA hacmi iyi” veya “direct sart” gibi genellemeler yerine, channel mix kararini
net katki temelli vermenizi saglamaktir.

Kim Kullanir?: GM/otel sahibi, revenue ve dagitim yonetimi, satis-pazarlama, call center
liderleri.

Nasil Kullanilir?

1. KPI Kartlarini Olusturun: Direct, OTA ve Call Center kanallari i¢in rehberde
tanimlanan dontgum ve karhlik kartlarini hazirlayin.

2. Maliyet Katmanlarini Rapora Ekleyin: OTA komisyon oranlarini ve iptal oranlarinin
finansal yikuna brit gelirden duserek net katki katmanini gérunar kilin.

3. Kanal Payi Hedeflerini iki Yonlii Takip Edin: Direct pay hedeflerini yalnizca
rezervasyon hacmi payi olarak degil, net katki pay! (Net Revenue Contribution) ile
birlikte izleyin.

MiNi GUIDE (5 BOLUM)

1) KPI Sézliigii (Temel Tanimlar)

e Conversion Rate (Doniisiim Orani): Kullanicinin kanala girisinden rezervasyonu
tamamlamasina kadar gegen adimlardaki basari orani (Web oturumu -
Rezervasyon).

e Commission (Komisyon Maliyeti): OTA ve araci kanallara 6denen sdzlesmesel ve
ek gorinadrlik (boost/preferred) komisyon tutarlari.

e Net Revenue (Net Gelir): Briit Rezervasyon Geliri — Araci Komisyonlari — iptal iade
Etkisi / Operasyonel Kanal Maliyeti.

e Channel Mix (Kanal Karmasi): Kanallarin toplam rezervasyon adedindeki payi (%)
ile toplam net gelire katki payinin (%) dengeli dagilimi.

o Direct Booking Share (Dogrudan Satig Payi): Araci olmadan, tesisin kendi web
sitesi ve call center kanali Uzerinden Uretilen rezervasyonlarin orani.

2) Kiyas Sablonu (Tablo Mantig)
e Direct (Web Engine): Doniustim Orani / Brat Gelir / Dijital Pazarlama (Varsayim)
Maliyet Notu / Net Katki
e OTA (Araci Kanallar): Dénltsum Orani / Brit Gelir / Komisyon Kesintisi / Net Katki /
iptal Riski (%)
e Call Center (Dogrudan iletigim): Kapanis Orani / Briit Gelir / Operasyon & Personel
Maliyet Notu / Net Katki

3) 10 Maddelik Hizli Kazanim

1. OTA Komisyonunu Rapordan Cikarma: Komisyon giderlerini gizli maliyet olmaktan
cikarip tUm raporlarda brut gelirin yaninda gorunur kilin.



2. Net Katkiy1 Tek Karar Metrigi Yap: Kanal performanslarini brit ciroya gore degil,
komisyon ve maliyetler dusuldikten sonra kalan net katkiya gore degerlendirin.

3. Web Checkout Surtiinmesini Azalt: Rezervasyon motorundaki adim sayisini
azaltarak adim terk oranlarini ve dontsum kaybini dasurun.

4. Call Center Kapanis Zincirini KPI'ya Bagla: Cagri merkezindeki cevapsiz ¢agri,
teklif déntisim ve satisa dénme sirelerini performans gdstergesine déndsturin.

5. Direct Avantaj Mesajini Netlestir: Kendi web sitenizde esnek iptal politikasi,
Ucretsiz oda ylkseltme veya ge¢ check-out gibi net avantajlar sunun.

6. Channel Mix’i Haftalik Kaydirmalarla Optimize Et: Agresif kanal kapatmak yerine
haftalik kiigiik komisyon ve kontenjan ayarlamalariyla kanallari dengeleyin.

7. lIptal Trendini Kanal Bazinda izle: iptal oranlarini kanallara gére ayristirarak yiiksek
iptal Ureten OTA'larin net gelir Uzerindeki tahribatini lgin.

8. Benchmark Analiziyle Hedef Araligi Belirle: Rakip ve pazar ortalamalariyla
kiyaslama yaparak ideal direct/OTA oraninizi tespit edin.

9. Kampanya KPI'sini Kanal Karlihgiyla Hizala: Pazarlama kampanyalarini yalnizca
getirilen rezervasyon sayisiyla degil, kanalin net karlihgiyla dlgimleyin.

10. Yonetim Raporunu 1 Sayfada Aksiyon Odakl Tut: Karar vericiler icin tim kanal
karmasini ve net katkilari tek sayfalik 6zet gosterge paneline sigdirin.

4) 3 Sik Hata + C6ziim

Hata Kok Neden Co6zim
OTA payini tek hedef Yalnizca hacme ve brit Net katki hedefi + direct pay karti
yapmak ciroya odaklanmak ekle
Direct artinca hacmi Toptan kanal kapatarak Doénusim optimizasyon sprint’i +
diisiirmek dolulugu riske atmak talep plani uygula
Call center’r “maliyet” Operasyonel gider gibi Kapanig gucu ve net katki dlgumu
diye diglamak go6riup satis gucunu yap

kagirmak

5) CTA & Next Step
Direct vs OTA channel mix’i otelinize gére hedeflemek icin:

e CTA (Primary): Kanal Bazl Karllik & Direct Booking Analizi Talep Et



KANAL KARLILIK SKOR KARTI Ekim 2024 v
METRIK DIRECT (Web+Call) OTA (Toplam)
Dontistim Orani %3.8 (1) %21 (1)
Donustm Orani %3.8 (1) %2.1 (
Komisyon Yikii Duisiik (0%)

Net Gelir Katkisi Yiksek (££%) Orta (£%)
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[KPI Card] — 1200%1200 — direct-booking-vs-ota-donusum-karlilik-kpi-07.webp
— “Direct vs OTA KPI karti, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Direct vs OTA Déniisiim ve Karlilik Karsilastirma
KPI Karti. Web sitesi direct rezervasyon ile OTA kanallarinin Dén(isiim Orani
(%), Komisyon Maliyeti ()veNetGelirKatks() metriklerini yan yana gdésteren
gorsel KPI Karti.

[Table] — 1200%1200 — direct-booking-vs-ota-donusum-karlilik-table-09.webp —
“Komisyon ve net katki kiyas tablosu, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Kanallar Arasi Komisyon ve Net Katki Kiyas
Tablosu. Direct Web, Call Center, OTA A ve OTA B kanallarinin Briit Ciro,
Komisyon Orani, iptal Maliyeti ve Net Elde Kalan Gelir kalemlerini kargilagtiran
ayrintili veri tablosu.



ORNEK RAPORLAMA CIKTISI
(Dashboard Mockup)

Channel Mix: Rezervasyon Payi (Hacim) Channel Mix: Net Katki Payi (Karlilik)
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[Proof] — 1200%x1200 — direct-booking-vs-ota-donusum-karlilik-proof-08.webp
— “Direct pay hedef dashboard mockup, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Direct Satis Payi ve Kanal Karmasi Hedef
Dashboard Mockup'l. Tesisin hedef hisse orani (%40 Direct/ %60 OTA) ile
gergeklesen net gelir dagilimini, haftalik kaydirma trendlerini ve kanal bazli
karlilik grafiklerini sunan modern yénetim paneli ekrani.
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