Kanal Dagilimi Planlama $Sablonu (v1.0)

Asset Amaci: Bu sablon, OTA, Web ve Call Center kanallarini sadece birer satis kanali
olarak degil; rol, KPI, komisyon maliyeti ve iptal riski ekseninde birer stratejik varlik olarak
planlamaniz igin hazirlanmistir. Amaci, yiksek komisyonlu kanallardan dogrudan satisa
(direct booking) glivenli ve karli bir gegis senaryosu kurgulamaktir.

Kim Kullanir?: Otel sahipleri, gelir yoneticileri (Revenue Managers), satis-pazarlama
muddurleri ve ajans yoneticileri.
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Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Tamimlama: Her satis kanali igin net bir rol bicin (Orn: OTA igin "Hacim ve
Gorunarlik", Web icin "Sadakat ve Kar") ve 3 temel KPI belirleyin.

2. Senaryo Kurulumu: Mevcut dagilim verilerini girerek, komisyon ve iptal oranlarini
"Net Gelir Etkisi" tablosunda kiyaslayin.

3. Aksiyon Plani: 12 aylik takvimi, kanallar arasi rekabeti degil sinerjiyi artiracak
kampanya ve envanter kararlariyla doldurun.



B) Template: Kanal Karmasi Worksheet

1) Kanal Rol & KPI Tanimi

OTA Rolii / KPI'lar: / (Orn: Market Share, ADR, Cancel Rate)
Web (Direct) Rolii / KPI'lar: / (Orn: Conversion Rate, CPA,
LTV)

Call Center Rolii / KPI'lar: / (Orn: Close Rate, Upsell Ratio,
Talk Time)

2) Net Gelir Etkisi (Kiyaslama Tablosu)

(Kanal bazli komisyon ve iptal risklerini isleyerek net gelir notunuzu olusturun.)

3) Kampanya & Envanter Stratejisi

OTA Kampanyasi (Hacim): (Orn: Erken Rezervasyon / Last
Minute)

Web Kampanyasi (Deger): (Orn: Sadece web'e 6zel %5 indirim
+ Spa ¢eki)

Envanter Kurali: (Orn: En son oda tipini sadece Direct kanallarda tutma stratejisi)

12 Aylik Aksiyon Plani (Ozet)

Ay 1-2 (Hazirlik): Kanal bazli maliyet analizi ve direct booking tesvik kurgusunun
kurulmasi.

Ay 3-6 (Aksiyon): Web 6zel kampanyalarin yayina alinmasi ve Call Center upsell
egitimleri.

Ay 7-12 (Optimizasyon): Yiksek sezon performans takibi ve OTA envanterinin
dinamik yénetimi.

Kanal Karmasi Kontrol Listesi

[ 1 Kanallarin rollerini tek cimleyle (Net Gelir odakli mi, Hacim odakh mi?)
netlestirdim.

[ ] Komisyon ve iptal etkisini, brit cirodan bagimsiz "Net Gelir" olarak okudum.

[ ] Kampanyalari kanallar arasinda fiyat savasina girmeyecek sekilde farkhlastirdim.
[ 1 Envanteri (oda tiplerini) kanalin stratejik 6nemine gére paylastirdim.



Deliverables

e Channel Mix Planner (PDF), Net Gelir Karsilastirma Matrisi, 12 Aylik Uygulanabilir
Plan Karti.
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