Kanal Karmasi (OTA vs Direct) Planlama $ablonu
(v1.0)

Asset Amaci: Bu sablon; OTA ve dogrudan (direct) rezervasyon dengesini "sezgisel"
tahminlere gore degil; PMS verisiyle net gelir, komisyon oranlari ve iptal riskleri Gzerinden
planlamaniz igin hazirlanmistir. Temel hedef; OTA kanallarini etkili bir "doluluk motoru"
olarak korurken, web ve ¢agri merkezini ylksek karlilikli ana kanallara donusturerek 90
gunlik somut bir aksiyon plani olusturmaktir. Sonug: Daha az komisyon bagimliligi ve daha
yuksek net ADR.

Kim Kullanir?: Genel Mudir (GM)/Otel Sahibi, Satisg Direktdrl, Revenue Manager (RM) ve
Cagri Merkezi Lideri.

Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Veri Analizi: PMS Revenue Report Gzerinden son 30-90 glnlik kanal performans
verilerini (OTA/Web/Cagri Merkezi) sisteme isleyin.

2. Karhlik Hesabi: Net ADR, iptal oranlari ve operasyonel maliyet alanlarini doldurarak
gercekgci bir "Hedef Kanal Karmasi" belirleyin.

3. lcraat: 90 giinliik sprint planini takip ederek Web UX iyilestirmelerini, cagri merkezi
satig tekniklerini ve dogrudan kanal kampanyalarini devreye alin.

A) Template — Bos Sablon Alanlar
1) Mevcut Kanal Karmasi Fotografi (Son 30/90 Giin)

e OTA Payi: [%] | Web (Direct) Payi: [%)]
e Call Center Payi: [%] | Diger: [%]
e Sezon Modu: (Yiksek / Omuz / DlUsUK) | |

2) Kanal Bazh Net Gelir & Risk Cercevesi

OTA Komisyon Ortalamasi: [%] | OTA iptal Orani: [%)]

Web Pazarlama CAC (Maliyet): | ] | Direct iptal Orani: [%)]
Net ADR Hedefi (Kanal Ortalamasi): | |

Parity Riski Notu: [ ]

3) Hedef Kanal Karmasi (90 Gunluk Projeksiyon)

o Hedef OTA Payi: [%] | Hedef Web Payi: [%]
e Hedef Call Center Payi: [% |
e Basar Kriteri (KPI): [ ]

4) 90 Giinliik Aksiyon Plani (Sprint)



Gun 1-14: PMS raporlama standardizasyonu, Web UX hizli duzeltmeler ve Call
Center etiketleme.

Giin 15-45: Dogrudan satis paket testleri, Parity disiplini ve igerik optimizasyonu.
Giin 46-90: iterasyon, ikinci sprint hazirligi ve raporlama standartlarinin kalici hale
getirilmesi.

B) Nasil Doldurulur? (5 Altin Kural)

1.

2.

Butiinsel Okuma: Kanal payini tek basina degerlendirmeyin; mutlaka Net ADR ve
iptal oranlari ile birlikte analiz edin.

Stratejik Rol: OTA kanallarini tamamen kapatmayi degil, sezon moduna goére
(doluluk mu karhlik mi?) rollerini degistirmeyi hedefleyin.

Cift Kanalli Bilylime: Dogrudan satisi sadece web sitesine baglamayin; ¢agri
merkezinin "satis kapatma" becerisini mutlaka plana dahil edin.

Haftalik Disiplin: 90 glnlik stire¢ boyunca haftalik KPI kontrolleri yapin ve
aksiyonlari sprint mantigiyla giincelleyin.

Parity Kosulu: Fiyat paritesi bozuldugunda dogrudan satis bluytmesi durur; fiyat
tutarlihdini birincil 6ncelik yapin.

C) Kontrol Listesi & Deliverables

[ 1 PMS kanal kodlamalarinin dogrulugu teyit edildi.

[ ] Komisyon ve net gelir hesaplamalari yapildi.

[ 190 gunlik aksiyon plani ve sorumluluk haritasi netlesti.
[ ] Haftalik KPI ritmi ve raporlama sablonu hazirlandi.

90 Gunliuk Kanal Karmasi
Aksiyon Plani Checklist

=) PMS Kanal Raporu & Mevcut Durum Analizi
() ,EE:‘-:@ Web UX Hizli Diizeltme & Giiven Sinyalleri
[:] @ Call Center Kapanis SLA & Etiketleme

(J fR Direct Kampanya/Paket Testi

(J &f® Parity Disiplini & OTA Tavan Kontrolii

[:] @ Haftalik KPI Ritmi & Sprint Revizyonu

“90 gunlik kanal karmasi plani gorsel karti, uygulanabilir sprint”



Kanal Dagilimi & Net ADR Kiyasi
(Yonetim Ozeti)

Kanal Pay Net ADR Kiyasi
(Pasta Grafik) (Cubuk Grafik)

135€ Net
125€ Net

100€ Net

30%
Web (Direct)

OTA Web Call Center

o Direct Payi Hedefi: 0 Net ADR Hedefi: é Komisyon Tasarrufu:
%50 +%15 Yiiksek &

“Kanal payi ve net ADR KPI karti, yonetim 6zeti”
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