OTA vs Direct Booking Strateji Dokumani (v1.0)

Asset Amaci: OTA trafigini "kavga" degil, "karhlik optimizasyonu" perspektifiyle ele alir.
Remarketing stratejileriyle direkt rezervasyon payini artirmak icin uygulanabilir bir cerceve
sunar. Amaci; komisyon yukinu azaltirken OTA politikalarina uyum saglamak ve 6él¢ulebilir

bir kanal kaydirma (channel shift) funnel’t kurmaktir.

Kim Kullanir?: Otel sahipleri, Revenue/Yield yoneticileri, Satis-Pazarlama mudurleri ve
ajans strateji liderleri.
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Nasil Kullanilir? (3 Adim)
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1. Segmentasyon: OTA referansli gelenler ile marka aramasindan (Brand Search)
gelen trafigi ayirarak "sicak kitle" (warm audience) segmentlerini olusturun.

2. Mesajlagma: Dokiimandaki mesaj gcergevelerinden (seffaf kosul, destek, gliven)
uygun olani secip funnel akisini kurgulayin.

3. Karar: 14 ginlik KPI izleme slireci sonunda pazar payi degil, net karlilik etkisi

Uzerinden Olgekleme

kararini verin.




Mini Guide: 5 Bolumde Kanal Stratejisi

Bolum 1: Kanal Mantigi

OTA yeni talep uretir; direkt kanal ise komisyonu dusurerek karlih@r korur. Hedef OTAYyi
bitirmek degil, saglikh bir kanal dengesiyle Net Geliri artirmaktir.

Bolim 2: Segment Haritasi

e OTA Referanslilar: Oteli OTA'da goriip detay icin web sitesine gelenler.
e Brand Search: Google'da dogrudan otel adini aratan yiiksek niyetli kitle.
e Terk Edenler: Oda/fiyat sayfasini ziyaret edip "karsilastirma modunda" olanlar.

Bolum 3: Mesaj Cercgeveleri (Politika Uyumlu)

Seffaf Kosul: "Ucretsiz iptal ve esnek édeme seceneklerini dogrudan gérin."
Hizl Destek: "Rezervasyonunuz i¢in aninda WhatsApp veya Call Center destegi."
Resmi Giiven: "Resmi web sitesi lizerinden dogrudan iletisim ve ek hizmet
avantajlar.."

Boliim 4: Funnel ve CTA Kararlari
Akis: OTA —» Web — Remarketing — Call/Web Rezervasyon.
e Sicak kitleye: "Destek/Yardim" odakli CTA.

e Orta kitleye: "Net Kosullar/iptal Politikasi" odakl CTA.
o llik kitleye: "Deger Onerisi/Glven" odakli CTA.

Boliim 5: Olgiim ve Olgekleme

Direkt rezervasyon pay! tek basina bir basari metrigi degildir; toplam kanal maliyeti ve iptal
sonrasi net karlilikla birlikte yorumlanmalidir.
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10 Maddelik Hizlh Kazanim Listesi

[ ] OTA referansl trafigi ayri bir rapor katmani olarak tanimla.

[ 1 Marka (Brand) kampanyasi ile Remarketing'i birbirini destekleyecek sekilde
kurgula.

[ ] Landing page’de iptal ve 6deme kosullarini ilk ekrana tasi.

[1"Hizh Destek" (WhatsApp/Call) butonlarini aktif et.

[ ]1 Oda ve fiyat sayfasini terk edenler i¢in 6zel bir yeniden pazarlama segmenti
olustur.

[ 1 Reklam mesajlarini "OTA'y1 kétlilemeden”, kendi avantajlarina odaklanarak yaz.
[ ] Banner yorgunlugunu énlemek igin frekans sinirlarini kontrol et.

[ 1 Marka guvenligi (Brand Safety) ve yerlesim temizligini yap.

[ ] Basariyi sadece tiklama ile degil; CPA, rezervasyon adimi ve asistli donisiimle
Olg.

[ 114 giin sonunda veriye dayali dlgekleme karari ver.

3 Sik Hata ve Coziimu

Hata: Herkese "en ucuz biziz" diye bagirmak.
o Goézum: Fiyat yerine gliven, seffaf kosul ve destek mesaijlariyla risk algisini
azaltin.
Hata: Fiyat iddiasiyla OTA politikalarini (parity) zorlamak.
o Goézum: Kosul ve ek fayda (early check-in, upgrade vb.) Gzerinden fark
yaratin.
Hata: Sadece tiklama orani (CTR) ile basari élgmek.
o Go6zum: Rezervasyon tamamlama ve asistli ddntsim katkisini iceren KPI
seti kullanin.
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