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Occupancy (OCC)
Diese Kennzahl gibt an, wie viel Zimmer im Hotel im Vergleich zu der Gesamtzahl der
Zimmer belegt sind. Die Zimmerauslastung wird als ein Prozentwert angegeben.

Berechnung:
OCC = (Belegte Zimmer / Verfiigbare Zimmer)

Average Daily Rate (ADR)

Die Average Daily Rate beschreibt den durchschnittlichen Umsatzerlds pro bezahltem &
belegten Zimmer in einem bestimmten Zeitraum. Ublicherweise wird sie netto (exklusive
Mehrwertsteuer) angegeben. Anhand dieser Kennzahl kénnen Preisstrategien angepasst
und somit gegebenenfalls ein héherer Logisumsatz erzielt werden.

Berechnung:
ADR = (Logisumsatz / belegte Zimmer)

Revenue per available room (RevPar)

RevPAR steht fur den Umsatz pro verfigbarem Zimmer (Revenue Per Available Room) und
zeigt die Kombination aus Average Daily Rate und Occupancy. RevPar ist der meistgenutzte
KP1 in der Hotellerie und bildet die Grundlage fir die Pricing-Strategie.

Berechnung:
RevPar= (Logisumsatz / verfigbare Zimmer) oder (Average Daily Rate x Occupancy)

Market Penetration Index (MPI)

Der Market Penetration Index stellt das Verhaltnis der eigenen Belegung zu der der
Mitbewerber dar. Dies ergibt eine Messbarkeit der eigenen Performance zum Markt und
kann zur strategischen Ausrichtung des Hotels genutzt werden.

Berechnung:
MPI = (Belegung des Hotels / Belegung des Compsets)



Revenue Generation Index (RGI)

Der Revenue Generation Index stellt das Verhaltnis des eigenen RevPar zu dem der
Mitbewerber dar. Dies ergibt eine Messbarkeit der eigenen Performance zum Markt und
kann zur strategischen Ausrichtung des Hotels genutzt werden. Haufig wird anhand dieses
KPI entschieden, ob eine Ratenreduktion zu Gunsten der Auslastung zu einem héheren
Revpar flihren kann (oder andersherum).

Berechnung:
RGI = (RevPar des Hotels / RevPar des Compsets)

Average Rate Index (ARI)

Der Average Rate Index stellt das Verhaltnis der eigenen Durchschnittsrate zu der der
Mitbewerber dar. Dies ergibt eine Messbarkeit der eigenen Performance zum Markt und
kann zur strategischen Ausrichtung des Hotels genutzt werden.

Berechnung:
ARI = (Durchschnittsrate des Hotels / Durchschnittsrate des Compsets)

Cost per occupied room (CPOR)

Die Kosten pro belegtem Zimmer (CPOR) sind eine Formel zur Berechnung der
durchschnittlichen Kosten fiir die Belegung eines Zimmers durch einen Gast. Dies ist so ein
wichtiger Leistungsindikator und Basis bei der Kalkulation der Verkaufspreise. Durch eine
Senkung des CPOR, kann der Gewinn pro Zimmer gesteigert werden, ohne die Preise zu
erhohen.

Berechnung:
CPOR = (Gesamtkosten Logisbereich / Anzahl verkaufte Zimmer)

Total Revenue per guest (TREV per guest)

Die Kennzahl zeigt, wie viel Gesamtumsatz auf jeden einzelnen Gast entfallt. Zur
Berechnung werden also alle Outlets wie z.B. F&B Abteilungen, SPA & Wellness,
Wascherei, Parkhaus/Parkgarage, Minibar betrachtet. Somit ist zu erkennen, welche
anderen Umsétze zum Logisumsatz generiert werden.

Berechnung:
TREV per Guest = (Gesamtumsatz Hotel fiir eine bestimmte Periode / Anzahl Gaste)

Net Revenue per available room (NetRevpar)

Der NetRevPar zeigt den Logisumsatz pro verfigbarem Zimmer abzuglich der direkten
Akguisekosten (Kommission) an. Anhand dessen kdnnen verschiedene Vertriebsmodelle
sowie der Channel Mix eines Hotels analysiert und bewertet werden.

Berechnung:
NetRevpar = (Logisumsatz abzuglich Kommissionen / verfigbare Zimmer)

Customer Lifetime Value (CLV)

Der KPI kann in dieser vereinfachten Form einerseits auf vergangene Zeitperioden
angewandt werden, jedoch auch pradiktiv fur eine Einschatzung der zu erwartenden
Einnahmen eines Gastes eingesetzt werden, sofern eine Schatzung zur Anzahl der
Aufenthalte in der Zukunft getroffen werden kann/wird. Mit dem Wissen um den CLV kdnnen



gezielte Anstrengungen zur Kundenbindung unternommen werden und es erlaubt die
Entwicklung effektiverer Pricing Strategien auf individueller Gastebene. Hinweis: Sehr
vereinfachte Darstellung, noch nicht haufig genutzt.

Berechnung:
CLV = Durchschnittlicher Gesamterlés pro Nacht x Anzahl der Nachte pro Aufenthalt x
Anzahl der Aufenthalte

Additional Total Revenue pro Gast pro Kanal

Der KPI kann dazu dienen, die Effektivitat der verschiedenen Vertriebskanéle zu messen, zu
vergleichen und auch die Kaufbereitschaft von Gasten besser einzuschétzen. So kann
festgestellt werden, welche Kandle den hichsten zusatzlichen Umsatz pro Gast generieren.
Dies kann fiir Entscheidungen in Bezug auf Marketinginvestitionen und Vertriebsstrategien
hilfreich sein.

Berechnung:
Additional Total Revenue pro Gast pro Kanal = (Zuséatzlicher Gesamterlds tiber Kanal
xyz nach urspringlicher Buchung) / (Anzahl der Gaste Uber Kanal xyz)

Diversified Revenue Ratio (DRR)

Dieses Verhéltnis zeigt, wie abhéngig das Hotel von traditionellen Zimmerumsatzen ist und
in welchem Mal3e es erfolgreich alternative Einnahmequellen erschlief3t. Hieriber lassen
sich Patterns ablesen, die Uber verschiedene Zeitrdume Anlass zu Aktionen in den
alternativen Umsatzbereichen geben kénnen.

Berechnung:
DRR = (Einnahmen aus alternativen Quellen wie Veranstaltungen, Gastronomie,
Wellness, usw.) / (Gesamteinnahmen des Hotels)

Cost of Acquisition (CAC)

Generell beleuchtet man im Hotelkontext mit CAC die Kosten fiir die Gewinnung eines neuen
Gastes. Breiter gesehen, wird der KPI aber eher dazu verwendet, um die Effizienz und
Rentabilitat der Vertriebskanédle zu messen. Daher beleuchtet man dies auch am ehesten
pro Vertriebskanal. Wenn die Kosten der Akquisition hoch sind, kann dies bedeuten, dass
die aktuellen Marketing- und Vertriebsstrategien Uberdacht werden missen. Auf der anderen
Seite, wenn die Kosten der Akquisition niedrig sind, zeigt es, dass die verwendeten Kanale
effizient arbeiten.

Berechnung:

CAC = (Kommissionskosten + Transaktionsgebihren + Loyalty Fees + andere
Positionen wie Sales/Marketing/Revenue Mgmt./Digital) / (Anzahl der generierten
Nachte)

Gross Operating Profit per available room (GOPPAR)

Der GOPPar gib das Verhéltnis des Betriebsergebnis 1 zu den verfiigbaren Zimmern wieder.
Er bewertet die Effektivitat eines Hotelbetriebs und bildet die holistische Verbindung
zwischen Kosteneffektivitdt und Umsatzmaximierung.

Berechnung:
GOPPAR = (Gross Operating Profit / verfiigbare Zimmer)



Price-Quality-Index

Der Price-Quality-Index beschreibt das Verhéltnis der Zimmerraten zu Qualitatsbewertungen.
Dieser wird meist in einer Matrix dargestellt und kann als Indikator zur Preisfindung genutzt
werden. Hierfir wird die BAR-Rate des eigenen Hotels sowie die der Mitbewerber ins
Verhaltnis zur durchschnittlichen Bewertung auf den einschlagigen OTAs, Metasearch
Engines und Bewertungsportalen gesetzt. Anhand dessen kénnen Risiko- und
Opportunitatsbereiche definiert werden.



