Prospecting & Remarketing Butce ve KPI Sablonu
(v1.0)

Asset Amaci: Bu audit sheet, otellerde display prospecting ve remarketing’i iki katmanli bir
funnel (huni) olarak planlamanizi saglar: Ust katmanda talep ve havuz buayutme, alt
katmanda ise kapanis performansi. Amag, prospecting ve remarketing arasindaki gecis
KPrlarini gérunur kilarak 14 gunluk periyotlarda "6l¢-duzelt-Olgekle" dongusunu kurmaktir.

Kim Kullanir?: Otel Pazarlama/Revenue Ekibi ve Display/Remarketing kampanyalarini
yoneten Ajans Performans Uzmanlari.

PROSPECTING + REMARKETING
FUNNEL KURULUMU

@ PROSPECTING HEDEFLEME & KREATIF SETINI HAZIRLA

[V/] UTM STANDARDI & TAKIP KODLARINI KONTROLET
il
(V7] SICAK SEGMENTLERI (ROOMPRICE/PAYMENT) OLUSTUR

:j\/ EXCLUDE KURALLARI VE FREKANS LIMITLERINi TANIMLA

SEGMENTE OZEL MESAJ & CTA FARKINI NETLESTIR

DESTEK KOPRUSU (WHATSAPP/CALL) ‘
ENTEGRASYONUNU YAP

) DGTLFACE

“Prospecting’den remarketing’e ve nihai rezervasyona giden otel funnel (huni) akis
diyagrami.”



Nasil Kullanilir? (3 Adim)

1. Butge Ayrimi: Prospecting ve remarketing icin ayri butge paylari ve her birine 6zel
KPI setleri tanimlayin.

2. Gegis Metrikleri: Prospecting’den remarketing’e gecisi gosteren metrikleri
(OdalFiyat sayfasi gegisi, liste blylme orani) sisteme ekleyin.

3. Skorlama ve Giincelleme: 14 gin sonunda elde edilen skora gore hedefleme,
kreatif ve segment pencerelerini guncelleyerek optimizasyon yapin.

Audit Sheet & Skorlama (0-5)

Asagidaki alanlar 0 ile 5 puan arasinda dederlendirerek stratejinizin saghgini élgin:

A) Prospecting (Cold / Soguk Kitle)

e In-market hedefleme uygunlugu ve yerlesim (placement) hijyeni.
o Kreatif netligi (Tek vaat) ve trafik kalitesi (Room/Price gegis orani).
e Yeniden ziyaret (Return) orani.

B) Remarketing (Warm / Sicak Kitle)

e Segment seti derinligi (Oda/Fiyat/Odeme) ve pencere plani dogrulugu.
CPA/ROAS takibi ve frekans yorgunlugu yénetimi.
e Kiritik: Rezervasyon yapanlarin hari¢ tutulmasi (Exclude hijyeni).

Oncesi/Sonrasi Performans Tablosu (Sablon)

Strateji degisikliginin etkisini bu tablo izerinden takip edin:

Metrik Once | Sonra | Not

Prospecting biit¢ce payi

Remarketing butce pay:

Remarketing liste buyiiklugu

CPA (Sicak/Warm)

Frekans (Sicak/Warm)




ilk 10 Kritik Aksiyon Listesi

e Prospecting hedeflemesini 1-2 sade yaklasimda toplayin ve kreatifi konsept odakli
tutun.

Landing page'i odaya (room) giden yolu kisaltacak sekilde diizenleyin.
Remarketing segmentlerini 3 katmanda (Room/Price/Payment) kurun.

Odeme (Payment) adimindaki segment igin kisa pencere ve guiglii CTA kullanin.
Frekansi mutlaka segment bazli izleyin ve exclude kurallarini zorunlu tutun.
Onemli: Prospecting’i asla tamamen kapatmayin; bu, remarketing havuzunun
daralmasina neden olur.

Deliverables
iki Katmanli Biitge ve KPI Plani, Gegis Metrikleri Seti, 14 Giinlilk Funnel Sprint Plani.

COLD AUDIENCE WARM AUDIENCE
(PROSPECTING) (REMARKETING)

DAYS 1-3: DAYS 4-7: DAYS 8-11: DAYS 12-14:
SETUP & FIRST PUBLICATION  FIRST OPTIMIZATION SCALING &
PREPARATION & MONITORING & CORRECTION SUSTAINABILITY

Tracking codes Creative test Quality analysis Budget adjustment

“Prospecting ve remarketing kurulumunun 10 temel adimini 6zetleyen otel strateji
karti.”
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