RFP & B2B Donugsum KPI Rehberi — Satis &
Donusum Raporlari (v1.0)

Asset Amag: Bu audit sheet, RFP—teklif—>won/lost hunisini kanal, acente/sirket, ilke ve
sektor kirlhmlarinda 6lgup skorlamanizi saglar. Amag, satis ekibinin zamanini yuksek degerli
firsatlara yonlendirmek ve kazanma orani + kisi/gece geliri KPI'lariyla karhligi artirmaktir.

Kim Kullanir?: Kurumsal satis, MICE/grup satis ekipleri, merkez ofis ve raporlama/BI
ekipleri.

Nasil Kullanilir?

1. RFP Firsatlarini Listeleyin: Son 30/90 gline ait RFP (Teklif Talebi) kayitlarini tekil
ID, kaynak (Mail, Portal, Acente, Sirket), segment ve Ulke bazinda sablona aktarin.

2. KPI'lan igleyip Skorlayin: Quote Rate, Win Rate, Cycle Time ve Kisi/Gece Geliri
metriklerini doldurarak her segment icin 0-5 puanlama yapin.

3. Kirmizi Segmentleri lyilestirin: Diisiik skor alan segmentlerde SLA, teklif standardi
ve fiyat tabani dlizenlemeleri yapip 30 giin sonra yeniden olcln.

AUDIT SHEET IiCERIGI

A) Olgiim Alanlari ve Skorlama (0-5 Puan Mantigi)
e Analiz Edilen Segment: Segment = [ Corporate / Group / MICE ] | Kaynak = [ Mail /

Portal / Acente / Sirket ] | Ulke = [ ]
Olgiim Kriteri Aciklama Puan (0-5)
RFP Hacmi (Volume) Anlamli B2B analiz igin gelen teklif talebi [ /5]

sayisi yeterli seviyede mi?

Teklif Hazirlama Orani Gelen RFP’lerin resmi fiyatli teklife dénisme [ /5]
(Quote Rate) orani yliksek mi?
Kazanma Orani (Win Rate) Sunulan tekliflerin kesin satiga (Won) [ /5]

doénisme orani hedefte mi?

Dongii Siiresi (Cycle Time) RFP girisinden kapanisa kadar gecen slre [ /5]
kisa mi1? (Ters Skor: Yavas déngii = Dislk
puan)



Kisi / Gece

Siire¢ & Ya

(Varsayim)
Potansiyeli

Geliri (RevPAS) Kapatilan islerin kisi/gece bazinda urettigi [ /5]
ortalama gelir tatmin edici mi?

nit SLA Hizi iki taraf arasindaki iletisim ve ilk yanit siresi [ /5]
standartlara uygun mu?

Yenileme / LTV Sirket veya acentenin gelecek donemlerde [ /5]
tekrar calisma ve LTV potansiyeli yiksek mi?

TOPLAM B2B SEGMENT SKORU: | /35]

B) Kirmizi / Sar / Yegil Durum Yorum Alanlari

C)ilk 1
1.

2.

10.

@ Kirmizi (0-14 Puan) — Yiiksek Risk & Siirtiinme: [ Diisiik kazanma orani veya

yavas dongu suresi var. Fiyat taban siniri ve yanit SLA'lar acilen revize edilmeli. ]
Sari (15-24 Puan) — Gelisim Alani: [ Teklif hacmi iyi ancak kapanis oranlari ve

deger paketleme (upgrades/benefits) tarafinda optimizasyon gerekiyor. ]

O Yesil (25-35 Puan) — Yiiksek Karli Segment: [ Hizli doniis siiresi, yiiksek Win

Rate ve giicli kisi/gece geliri. Ilgili acente/sirket portfoyl biyitiimeli. ]

0 Aksiyon Listesi (Sablon)

SLA (ilk Yanit Siiresi Hedefi): Gelen B2B/RFP taleplerine ilk yanit verme siiresini
maksimum 2 saat ile sinirlandirin.

Teklif Sablonu Standardi: Kurumsal ve MICE gruplarina 6zel visual/PDF dinamik
teklif sablonlarini standartlastirin.

Alternatif Tarih / Oda Onerisi: Talep edilen tarihler doluysa otomatik olarak 2
alternatif tarih ve Ust kategori oda opsiyonu sunun.

Deger Paketleme (Upgrade / Benefit): Fiyat kirmak yerine Ucretsiz salon, karsilama
ikrami veya oda upgrade teklifleri ekleyin.

itiraz Playbook’u: B2B satis ekibi icin fiyat ve sart itirazlarina yonelik hazir yanit
rehberi (playbook) olusturun.

Kayip Nedeni Kodlama Disiplini: Kaybedilen (Lost) RFP'ler i¢in "Fiyat", "Tarih
Musaitligi", "Kapasite" veya "Rakip" nedenlerini zorunlu alan yapin.

Acente / Sirket Skor Karti Giincelleme: En ¢ok kar birakan kurumsal hesaplari
onceliklendiren dénemsel skor kartlarini glincelleyin.

Segment Hedef Revizyonu: Digslk karliliga sahip acente ve sektorlerin kotasini
azaltip yiksek RevPAS Ureten segmentlere odaklanin.

Fiyat Taban Siniri: Donemsel doluluklara gére MICE ve grup konaklamalari i¢in
satilabilecek minimum fiyat (bottom rate) kurali koyun.

Kontrat Yenileme Takip Plani: Siresi biten kurumsal kontratlar i¢cin 60 glin 6nceden
otomatik hatirlatma ve yenileme akigi baglatin.



D) Oncesi / Sonrasi lyilestirme Tablosu

Segment / Kaynak /
Ulke

MICE / Portal / DE

Corporate / Sirket /
UK

Group / Acente / TR

DELIVERABLES (TESLIM EDILECEK GIKTILAR)

1x B2B Pipeline & RFP Dénisim Skor Tablosu
1x Acente ve Sirket Bazli Performans Raporlama Listesi
1x 30 Gunlik B2B Satis Aksiyon Plani ve Yeniden Olgiim Sablonu
1x Kurumsal & MICE Teklif Standartlari ve SLA Rehberi

RFP

(TALEP GELDI)

DX RFP Hacmi

Once (Quote /
Win /
Kisi-Gece)

%45 Quote /
%12 Win / €85

%60 Quote /
%20 Win /
£110

%35 Quote /
%15 Win /
1,800

“%* Quote Rate (%)

Sonra (Quote /
Win /
Kisi-Gece)

%80 Quote /
%28 Win / €140

%85 Quote /
%38 Win / £165

%70 Quote /
%30 Win /
£3,200

D
O~

KAYBEDILEN

(LOST)

Notlar & Alinan Aksiyon

Yanit stiresi 1 saate indirildi, alternatif
tarih sunuldu.

Degder paketleme yapildi, kontrat
sartlari esnetildi.

Fiyat taban kurali guncellendi, ikna
playbook'u uygulandi.

KAYIP NEDENi ANALIZ
(Fiyat, Siireg, Rakip)

KAZANILAN
(WON)

W Win Rate (%)

I $
KONAKLAMA & GELIR
(Revenue & Nights)

Kisi/Gece Geliri (€)

[Diagram] — “RFP hunisi diyagrami, otel baglami”

~ LTV POTANSIYELI
= (Yenileme & Tekrar)



1920%1080px genis ekran formatinda, RFP & B2B Satis Hunisi Akis Diyagrami.
Talep Girisi (RFP Received) = Teklif Sunumu (Quote Sent) > Mlizakere Siireci
(Negotiation) = Kapanis (Won/Lost) asamalarindaki gegis oranlarini, déngdi
strelerini (Cycle Time) ve kayip noktalarini gésteren sema.

B2B DONUSUM & DEGER PERFORMANSI

o4

g

PiPELINE VERIMI DEGER KALITESI ACENTE/SIRKET
(Quote & Win Rate) (Kisi/Gece Geliri) SKORU

Quote Rate: | Kisi/Gece: En lyi Acente:
%85 i‘ 145¢€ Partner X
(T Hedef: %80) N (T Gegen Ay: 130€) (Skor: 4.8/5)

|

|
Win Rate: Toplam Riskli Sirket:
%32 | Anlasma FirmaY
(= Hedef: %35) | Degeri: 250K€ (Skor: 2.5/5 -

| Diislik Win)

® SLA (Yanit): j Segment: Aksiyon:

2 Saat MICE | Partner X ile 2025 |
(1 iyilesme) ‘ (Yiiksek Deger) planlamasi yap.

{ —) Aksiyon: Firma Y igin teklif standardini ve itiraz playbook’unu devreye al. (

[KPI Card] — “B2B KPI karti, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Kurumsal ve MICE Déniigtiim KPI Karti. Quote
Rate (%), Win Rate (%), Ortalama Yanit SLA (Saat) ve Kisi/Gece Basina Gelir
(€) metriklerini canli performans kartlari halinde sunan gérsel panel.
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[Proof] — “Dashboard mockup, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, RFP & B2B Pipeline Dashboard Mockup'l. Sol
tarafta Sirket/Acente Skor Karti, sag lstte Kapanig Stireleri Grafigi ve alt
béliimde Segment Bazli Won/Lost Oranlarini sunan yénetim paneli ekrani.
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