Lead Kaynaklar & Donusum KPI Rehberi — Satis
& Donusum Raporlari (v1.0)

Asset Amag: Bu audit sheet, mail/form/WhatsApp gibi lead kaynaklarinin performansini
lead—teklif—booking zincirinde dl¢lp skorlamanizi saglar. Amag, lead kalitesi ile satis ekibi
takip verimliligini ayni tabloda gorerek kapanisi artiracak aksiyonlari dnceliklendirmektir.

Kim Kullanir?: Satis ekibi, rezervasyon/call center lideri, pazarlama ve CRM sorumlulari.

Nasil Kullanihir?

1. Lead Kaynaklarini ve Segmentleri Belirleyin: Analiz edilecek talep kanallarini
(Mail, Form, WhatsApp, Telefon, DM) ve hedef segmentleri (Grup, Kurumsal,
Dagun/Etkinlik, Bireysel) tanimlayin.

2. KPI'lan Girip Skorlayin: Her bir kaynak igin lead—teklif, teklif—booking ve yanit
suresi (SLA) metriklerini audit sheet’e isleyerek 0-5 arasi puanlayin.

3. SLA ve Takip lyilestirmesi Yapin: Kirmizi ¢ikan kanallarda teklif kalitesi ve déniis
hizini artiracak 30 gunlik aksiyon planini uygulayin; stre sonunda tekrar dlgim

yapin.

AUDIT SHEET ICERIGI

A) Olgiim Alanlari ve Skorlama (0-5 Puan Mantig)

e Analiz Edilen Kanal: Kaynak = [ Mail / Form / WhatsApp / Telefon / DM ] | Segment
= [ Grup / Kurumsal / Dugun / Bireysel ]

Olgiim Kriteri Agiklama Puan
(0-5)
Lead Hacmi Kanaldan gelen aylik nitelikli talep sayisi [ /5
Yeterliligi hedefleri karsiliyor mu? |
Lead = Teklif Orani Gelen taleplerin resmi fiyath teklife donisme [ /5
orani yuksek mi? ]
Teklif > Booking iletilen tekliflerin kesin rezervasyona/kapanisa [ /5

Orani dénme bagarisi nasil? ]



Ortalama Yanit Talebe ilk dénls ve teklif hazirlama siresi [ /5

Siresi (SLA) standartlara uygun mu? ]

Gelir / Booking ilgili kaynaktan kapatilan islerin ortalama [ /5

(AOV) bltce/rezervasyon degeri? ]

Gelir / Lead (EPL) Harcanan efor ve bltgeye kiyasla lead basina [ /5
dusen ortalama gelir? ]

Takip ve CRM Teklif sonrasi 1-3-7 gun takip disiplini ve kayit [ /5

Surekliligi kalitesi eksiksiz mi? ]

TOPLAM LEAD SKORU: [ /35]

B) Kirmizi / Sari / Yesil Durum Yorum Alanlari

@ Kirmizi (0-14 Puan) — Kritik Miidahale: [ Yavas yanit siiresi veya diisiik teklif
donlstmu var. SLA hedefleri ve sablonlar acilen yenilenmeli. ]

Sari (15-24 Puan) — lyilestirme Alani: [ Lead akis! iyi ancak teklif sonrasi takip
disiplininde veya upsell sunumlarinda aksamalar mevcut. ]
O Yesil (25-35 Puan) — Yiiksek Doniisiim: [ Hizli yanit, yilksek kapanis orani ve
nitelikli gelir Gretimi. Kaynak butcesi ve ekibi genisletilebilir. ]

C) ilk 10 Aksiyon Listesi (Sablon)

1.

2.

WhatsApp SLA Hedefi ve Vardiya: ilk yanit siiresini maksimum 15 dakikaya indirin,
mesai disi otomatik karsilama kurgulayin.

Mail Teklif Sablonu Standardi: Goérsel agirlikli, hizli 6zellestirilebilir ve oda tiplerini
net vurgulayan dinamik mail sablonlari hazirlayin.

Form Zorunlu Alan Revizyonu: Web formlarindaki gereksiz alanlari kaldirarak
yalnizca tarih, kisi sayisi ve iletisim bilgisini zorunlu tutun.

Takip Plani (1-3-7 Giin): iletilen teklifler igin 1. giin teyit, 3. giin alternatif éneri, 7.
glin son durum takibi otomasyonu kurun.

Kayip Nedeni Kodlama: Olumsuz sonuglanan teklifler igin nedenleri (Fiyat,
Kontenjan, Rakip, Yanit Stiresi) CRM'de zorunlu alan yapin.

Segment Onceliklendirme: Yiiksek biitgeli grup ve kurumsal talepleri éncelikli acil
cagri/teklif kuyruguna yonlendirin.

Teklif Kalite Kontrol Checklist'i: iptal kosullari, dahil olan hizmetler ve gegerlilik
suresinin tekliflerde eksiksiz oldugunu dogrulayin.

CRM Otomasyonlari: Gelen lead'leri satis temsilcilerine otomatik atayan ve SLA
asiminda ydneticiye alarm veren kurguyu agin.

Upsell / Alternatif Oneri Kurali: Dolu tarihler veya biitge asimi durumunda otomatik
alternatif tarih veya bir Ust oda kategorisi 6nerin.



10. Egitim / Kog¢luk Plani: Disuk kapanig oranina sahip satis temsilcileri igin ikna ve
itiraz karsilama egitimleri dizenleyin.

D) Oncesi / Sonrasi lyilestirme Tablosu

Kaynak / Once (Lo>T/ Sonra (L=>T/ Notlar & Alinan Aksiyon

Segment T->B / Gelir) T->B / Gelir)

WhatsApp / %40 L>T/ %75 L->T/ SLA 15 dk'ya dusurdldu,

Dugun & Etkinlik %12 T->B/ %28 T=>B / katalog sablonu eklendi.
£1,200 £3,400

Mail / Kurumsal %55 L>T/ %80 L>T/ Dinamik teklif sablonu ve

MICE %18 T=>B/ %35 T->B/ 3. gln takip otomasyonu
€850 €1,950 kuruldu.

Form / Bireysel %30 L>T/ %60 L>T/ Form basitlestirildi, anlik

VIP %10 T=>B/ %22 T=>B/ telefon aramasi kurgulandi.
$400 $950

DELIVERABLES (TESLIM EDILECEK GIKTILAR)

1x Lead Kaynaklari Donusim & Performans Audit Tablosu

1x Satis Ekibi SLA ve Teklif Kalite Aksiyon Plani

1x 30 Giinliik Yeniden Olgiim & Kapanis Orani lyilestirme Raporu
1x Lead-to-Booking CRM Siire¢ & Takip Standart Dokiimani
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[Diagram] — “Lead funnel diyagrami, otel baglami”

1920%1080px genis ekran formatinda, Lead-to-Booking Talep Déniistim Hunisi
Akig Diyagrami. Talep Girigi (Mail/WhatsApp/Form) = Nitelikli Lead =>
Hazirlanan Teklif = Takip Stireci (Follow-up) = Kesin Rezervasyon adimlari
arasindaki kayip oranlarini ve gecis slirelerini gbsteren hunisi semasi.



OTEL SATIS HUNISI
PERFORMANSI (Aylik)

S, TOPLAM LEAD HACMI
1 f 250 T (1%12 Gegen Ay)

LEAD - TEKLIF ORANI TEKLIF > BOOKING
ORANI (KAPANIS)

%68 %24 a

(5) FINANSAL KATKI

=3 Toplam Gelir: 450.000€
2 Gelir/Lead Basina: 360€

[KPI] — “Lead KPI karti, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Lead Performans ve SLA KPI Karti. Kaynak
bazinda Ortalama Yanit Stiresi (SLA dk), Lead-to-Quote Orani (%) ve
Quote-to-Booking Kapanis Oranini (%) canli metriklerle sunan performans karti.



el Trend!

[Proof] — “Lead dashboard mockup, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Lead Kaynaklari ve Déntisiim Yénetim Paneli
Mockup'l. Sol tarafta Kanal Skor Tablosu, sag Ustte Temsilci Yanit SLA Grafigi
ve alt béliimde 30 glinliik déndigiim artigini gésteren CRM dashboard ekrani.
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