UpSell KPI & Ornek Teklif Senaryolari Rehberi —
Satis & Donusum Raporlari (v1.0)

Asset Amagc: Bu mini rehber, otellerde upsell/cross-sell tekliflerini funnel mantigiyla 6lgmek

icin hazir KPI sézllugu, teklif tirleri matrisi ve senaryo sablonlari sunar. Amag, kisi/oda basi

yan geliri artirirken ana booking déntsumini koruyacak “dogru teklif + dogru kanal + dogru
segment” kombinasyonunu bulmaktir.

Kim Kullanir?: Revenue, satis-pazarlama, SPA/operasyon yoneticileri ve call center
ekipleri.

Nasil Kullanilir?

1. Uriin Katalogunu Sablona Girin: Sundugunuz tim yan hizmetleri (oda yiikseltme,
geg cikis, SPA paketi, havalimani transferi) ve satisg kanallarini sablona tanimlayin.

2. Offer Funnel Metriklerini izleyin: Tekliflerin gdsterim (view), tiklama (click) ve satin
alma (purchase) oranlarini 30 giin boyunca takip edip kisi bagi yan geliri (Revenue
per Guest) hesaplayin.

3. Karh Teklifleri Olgekleyin: En yiiksek déniisiim ve net kar marji saglayan teklifleri
segment bazinda yayginlastirin; kapasite kisith Griinlere otomatik "eligible"
(uygunluk) kurallari atayin.

MiNi GUIDE (5 BOLUM)

1) UpSell & Cross-Sell KPI Sozlugi

e Offer View Rate (Teklif Gosterim Orani): Sundugunuz ek teklifi géren misafirlerin
toplam rezervasyon yapan/inceleyen misafirlere orani (%).

e Offer Click Rate (Teklif Tiklama Orani): Teklifi gérip detayini inceleyen veya
sepete ekleyen misafirlerin orani (%).

e Offer Purchase Rate (Teklif Donlisiim Orani): Gdsterilen ek teklifi basariyla satin
alan misafirlerin orani (%).

e Attach Rate (Teklif Baglanma Orani): Toplam konaklamalarin ylzde kagina en az
bir ek hizmet/upsell eklendiginin gdéstergesi.

e Ancillary Revenue (Yan Hizmet Geliri): Oda satisi disindaki ek hizmetlerden elde
edilen toplam gelir.

e Revenue per Guest / Room (Kisi / Oda Basi Gelir): Toplam yan gelir tutarinin
toplam konaklayan misafir veya satilan oda sayisina bélimda.

e Net Katki Notu (Varsayim): Komisyon, tedarik ve dogrudan operasyonel maliyetler
dusuldikten sonra kalan net kar mariji.



2) Teklif Turleri Matrisi

Teklif Turu ideal Kanal Hedef Segment Karhhk / Marj

Room Upgrade Direct Web (Booking Ciftler / VIP / Uzun Cok Yiksek (%90+)
Engine) / Pre-Stay Mail Konaklama

Late Check-Out Pre-Stay WhatsApp / is insanlari / Geg Cok Yiksek (%95+)
Front Desk Ucusu Olanlar

SPA / Masaj Paketi Pre-Stay Mail / In-Room = Aileler / Balayi Orta-Yiksek (%60)
QR Code Ciftleri

Havalimani Transferi Otomatik Onay Dis Pazar / Aileler Orta (%30)
E-postasi / Call Center

A la Carte Restoran Web / Sadakat Araylz Gastronomi Odakh Orta (%40)

Misafirler

3) 3 Senaryo Sablonu

Senaryo A (Diisiik Doniisiim - Yiiksek Gelir): Teklif donlstim orani dislk fakat
birim getirisi cok yuksekse (6rn. VIP Transfer / Presidential Suite Upgrade), teklifi
genel kitleye kapatip yalnizca yiksek LTV'li misafir segmentlerine 6zel gosterin.
Senaryo B (Yiiksek Dénlisiim - Kapasite Kisiti): Teklife talep ¢ok yiksek ancak
otel kapasitesi sinirliysa (6rn. SPA masaj saatleri / late check-out), dinamik
fiyatlandirma ve sinirli kontenjan ("Son 2 Oda igin Geg Cikis") kurallari koyun.
Senaryo C (Tiklama Var - Satin Alma Yok): Misafirler teklifi tikliyor ama satin alimi
tamamlamiyorsa, fiyat veya iptal kosullarindaki belirsizlikleri giderin; 6deme adimini
oda hesabina aktarma segenegiyle kolaylastirin.

4) 10 Maddelik Hizhh Kazanim Aksiyon Plani

1.

2.

Ana Doniisumii Koruyun: Ek teklifler rezervasyon motorunda karmasa yaratip oda
satisini engelliyorsa adimlari sadelestirin.

Dinamik Kontenjan Ydénetin: Kapasiteli hizmetlerde (SPA, transfer) anlik stok
kontroll ile ¢ifte rezervasyonu onleyin.

Pre-Stay iletisimini Segmentleyin: Konaklamadan 3 giin énceki e-postada misafir
tipine (aile/is) gore o6zellestirilmis teklif sunun.

Call Center Script’lerini Glincelleyin: Satis temsilcilerine en ¢ok satan ve karlihgi
yuksek 2 ana ek hizmeti dnerme kurali getirin.

Biitiinlesik Raporlayin: Yan gelir performansini oda geliri donliisimi ile tek
dashboard ekraninda birlestirin.



6. Fiyat Basamaklamasi Yapin: Oda yikseltmede "Sadece £1,500 FARKLA Deluxe
Odaya Gegin" seklinde fark odakh iletisim kullanin.

7. Vang Ani (Check-in) Firsatlari: Resepsiyon ekibine bos durumdaki Ust segment
odalari dolduracak anlik teklif yetkisi verin.

8. Paket / Bundle Kurgulari: Transfer + SPA gibi dislk ve yiksek marjl Grinleri
birlestirerek ortalama sepet degerini artirin.

9. Tek Tikla Onay (One-Click Add): Onceden rezervasyonu olan misafirlere ek hizmeti
6deme yapmadan oda hesabina aktarma kolayligi sunun.

10. A/B Testi Uygulayin: Yiksek sezon dncesi en gok dontsum getiren teklif gorsellerini
ve metinlerini test edin.

5) CTA & Next Step

Otelinizdeki yan hizmet gelirlerini ve upsell déntsim oranlarini artiracak 6zellestiriimis
stratejiler igin:

e CTA (Primary): UpSell & Cross-Sell Dénusum Analizi Talep Et

EK GELIR & UPSELL PERFORMANS TABLOSU

Yan Hizmet Kalemi Gosterim Tiklama Satin Alma Kisi Basi Gelir
(View) (Click Rate) (Purchase Rate) (Revenue/Guest)

Oda Yukseltme 12,500 %18.4 %4.2 €18.50

(Upgrade)

Geg Cikis (Late 8,200 %22.1 %8.5 €8.20

Check-Out)

SPA & Masaj 15,000 %12.0 %2.1 €12.40

Paketleri

Havalimani 9,800 %15.6 %5.4 €14.10

Transferi

A la Carte Restoran 11,100 %9.8 %3.0 €6.80

DELIVERABLES (TESLIM EDILECEK GIKTILAR)

e 1x UpSell & Cross-Sell Donusum KPI Sézlugu Dokimani (v1.0)
e 1x Kanal ve Segment Bazli Ek Gelir Matrisi Sablonu
e 1x Otomatik Pre-Stay UpSell E-Posta & Mesajlasma Senaryo Rehberi



e 1x Resepsiyon & Call Center Yan Gelir Satis Script'i
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[Diagram] — 16:9 — upsell-ve-cross-sell-donusum-raporlama-diagram-05.webp
— “Upsell funnel diyagrami, otel baglami”

1920%1080px genis ekran formatinda, UpSell ve Cross-Sell Satis Hunisi Akis
Diyagrami. Rezervasyon Oncesi (Booking Engine) = Konaklama Oncesi
(Pre-Stay Mail/WhatsApp) = Check-in Ani (Front Desk) adimlarindaki Teklif
Gosterimi (View), Tiklama (Click) ve Satin Alma (Purchase) gecis oranlarini

gbsteren mimari gema.

[Table] — 1200%1200 — upsell-ve-cross-sell-donusum-raporlama-table-09.webp
— “Ek gelir tablosu, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Yan Hizmet Gelirleri ve D6niigiim Tablosu. Oda
Yiikseltme, SPA, Transfer ve Geg¢ Cikis hizmetlerinin G6sterim Orani (%),
Tiklama Orani (%), Satin Alma Orani (%) ve Kisi Bagi Gelir (€) metriklerini
kiyaslamali sunan gérsel tablo.



UPSELL PERFORMANS &
TOTAL ETKI RAPORU

UPSELL DONUSUMU
(Purchase Rate) (Revenue/Guest)

%4.5 (1 Gegen Ay: %3.8) €35 (1 Gecgen Ay: €28)

Tiklama Orani: %12 Toplam Ek Gelir: €15,000
Goruntulenme Orani: %40 | Attach Rate: %20

ANA DONUSUM ETKisSi
(Booking Conversion)

Degisim Yok (- %2.8)

Sepet Terk Orani: %60 (. iyilesme)
Net Katki Artisi: +%8

Aksiyon: Yiksek gelirli upgrade tekliflerini aile segmentinde dlgekle.

[KPI Card] — “Yan gelir KPI karti, otel baglami”

1200%1200px kare formatinda, Yan Gelir ve Attach Rate KPI Karti. Toplam
Ancillary Revenue (), OrtalamaAttachRate(%), RevenueperGuest() ve Net Kar
Marji oranlarini canli metrik kartlari halinde sunan gérsel panel.
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