llk 90 Giin Online Satis Aksiyon Checklist (v1.0)

Asset Amaci: Bu asset, otellerin tim satig kanallarini tek bir huni mantidinda toplayarak ilk
90 giinde 6lgllebilir bir iyilestirme yapmalarini saglar. Olgiim, dnceliklendirme ve hizl test
sureglerini 14 gunlik sprint yapilarina bélerek yénetim ekibinin stratejik énceliklerini
netlestirir.

Kim Kullanir?: Otel satis-pazarlama yoneticileri, gelir yoneticileri (Revenue Managers),
ajans liderleri ve ¢agri merkezi sorumlulari.

[ OTA ] [Web Direct] [Call Center] [Metasearch]

1. Trafik

2. Talep/Lead
3. Rezervasyon

4. Gelir

w‘ﬁ ADR / RevPAR / Net Online Gelir

iptal Orani d » Komisyon Maliyeti
y/

TOPLAM NET KAR @

Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Baseline Belirleme: ilk hafta mevcut KPI degerlerinizi tabloya isleyerek baslangig
noktanizi netlestirin.

2. Odaklanmig Sprint: En buyuk kayip noktasini (tikanikhidi) segerek 14 gunlik
iyilestirme sprintini baglatin.

3. Olgekleme: Basarili olan aksiyonlari tiim kanallara yayin ve raporlama ritmini
sabitleyin.



Olgciim & Onceliklendirme Checklist’i

[ 1 Kanal bazlh trafik ve gelir verileri tek bir konsolide tabloda toplandi.

[ 1 Funnel KPI’lari (Trafik — Lead — Donlsim) baseline olarak gikarildi.

[ ] iptal oranlari ve komisyon maliyetleri "Net Gelir" perspektifiyle raporlandi.

[ 1 Cagr merkezi (Call Center) SLA sureleri ve geri donds hizlari élgtilmeye baslandi.
[ ] Metasearch kanallarinda "Marka Savunmasi” (Brand Protection) performansi ayri
izleniyor.

e [] Miudahale edilecek "En Buyuk Kayip NoktasI" stratejik odak olarak segildi.

Problem — Kok Neden — Cozum Tablosu

Problem Kok Neden Cozim (Test)

Trafik var, rezervasyon Landing/teklif Teklif netligi + Sayfa uyumu A/B

yok uyumsuzlugu testi

Rezervasyon var, net OTA komisyon baskisi Direct tegvik + Paket/Avantaj

gelir dusiik kurgusu

Lead var, satis yok Call Center SLA 15 dk geri dénus kurali + CRM
zayifhgi takibi

Metasearch maliyeti Marka/Non-brand Kampanya segmentasyonu +

yiuksek ayrimi yok Landing iyilestirme

iptal orani yiiksek Politika belirsiz/Yanlis iptal politikasi testi + On 6deme
segment secenegi




14 Giinliik Sprint Plani (Ozet)

e Giin 1-4: KPI baseline tespiti, funnel haritasinin ¢ikarilmasi ve mobil éncelikli
rezervasyon akis incelemesi.

e Giin 5-7: Call Center takip sablonlari, Metasearch segmentasyonu ve ilk
teklif/landing testinin canliya alinmasi.

e Giin 8-11: Veri anomali kontrolli, UX/hiz testleri ve Call Center script
guncellemeleriyle mini raporlama.

e Giin 12-14: Kazanan varyasyonun o6l¢ceklenmesi, net gelir analizi ve sonraki sprint
backlog'unun olusturulmasi.

90 GUNLUK UYGULAMA
PLANI & SPRINTLER

1. 0-14 GUN: OLCUM & TESHIS

(] KPI Baseline Cikar

() Veri Kaynaklarini Dogrula

(/) En Blytuk Kaybi Se¢ (Tikanma Analizi)

2. 15-45 GUN: HIZLI KAZANIM TESTLERI

() Web UX/Hiz lyilestirme
(] Teklif Netligi Testi
(] cCall Center SLA Kurulumu

3. 46-90 GUN: KANAL KARMASI OPTiMiZASYONU
(] Direct Tesvik Kurgusu

() Segment Bazli Fiyatlama

(] Raporlama Ritmi

20%
Hedef: Veri Odakli, Ol¢llebilir Biyime




Oncesi / Sonrasi KPI Tablosu (Sablon)

KPI

Once (Baseline)

Sonra (Sprint Sonu)

Not

Web Conversion Rate

Ddénldsum orani

ADR (Avg. Daily Rate) Ortalama fiyat
RevPAR Oda basi gelir
OTA Komisyon Orani Maliyet etkisi
iptal Orani Kayip orani

Call Center Close Rate

Satis kapama

Deliverables

e Funnel KPI Paneli, 90 Gunliikk Aksiyon Plani, Call Center SLA Sablonu, Test ve i¢

Link Plani.

ONCE

(Baseline - Optimize Edilmemis)

SONRA

(90 Giin Sonu - Optimize Edilmis)

Web Conversion:

%0.9 ¥

(Diisiik)

OTA Payt: &

Web Conversion:
T %2.4

(Artis)

&[3 ota Pay::

%75 Ve %58

(Yuksek Baglmllllk)

Net Gelir Etkisi: / f

Zayif =

ol

(Dengeli)

Net Gelir Etkisi:

== +%22

Buylime

iptal Oran::
Dﬁgﬁk/KontroIli]
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