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Auswertungen, Analysen, Kennzahlen 

Jeder Pilot benötigt im Cockpit zuverlässige Instrumente, die anzeigen, wie schnell und wie 

hochgeflogen wird, in welche Richtung es geht, wie viel Treibstoff noch im Tank ist und vieles mehr. Nur 

so wird der Zielflughafen sicher erreicht. Genauso benötigt auch das Hotelmanagement Kennzahlen. Sie 

sollen die Abläufe im Hotel auf einfache Weise veranschaulichen und helfen den Betrieb erfolgreich zu 

führen und Unternehmensziele anzusteuern. 

Doch welche Kennzahlen sind dies eigentlich, was genau sagen sie aus und wie kann man sie 

unkompliziert berechnen? Wir haben die wichtigsten Kennzahlen zusammengefasst. 

Pickup Analysen und Performance Report 

Seit März 2022 (Version 21.05) stehen in ASA HOTEL eine Vielzahl von Pickup und Pickdown Analysen 

zur Verfügung, die in diesem Dokument erklärt werden. 

Eine weitere Neuheit in ASA HOTEL ist der Performance Report. Mit dem Performance Report, der 

täglich automatisiert per Mail an das Hotelmanagement gesendet wird, behalten Entscheidungsträger 

den Überblick über die Buchungs- und Umsatzsituation sowie den wichtigsten Kennzahlen des Hotels.  

Was ist Pickup und Pickdown? 

Der Pickup ist eine Kennzahl, die in den letzten Jahren für die Hotellerie stets an Bedeutung gewonnen 

hat. Diese Kennzahl zeigt die zukünftige Buchungsentwicklung eines definierten Zeitraumes und gibt 

Antwort auf beispielsweise folgende Fragen: 

Wie viele Reservierungen wurden in den letzten zwei Wochen neu generiert und welcher Umsatz sind 

aus diesen Reservierungen zu erwarten? Wann werden die meisten Reservierungen für einen 

definierten Zeitraum getätigt? 

Mit Hilfe des Pickups kann also identifiziert werden, ob eine bestimmte Periode sehr buchungsstark  

oder -schwach war und ob bestimmte Marketingmaßnahmen neue Reservierungen zur Folge hatten.  

Der Pickdown ist eine Kennzahl, die Stornierungsverhalten wiederspiegelt. Beispielsweise war der 

Pickdown im Februar 2021 in der Hotellerie aufgrund von Stornierungen in der Corona-Pandemie 

erhöht. Im Performance Report (siehe nächstes Kapitel) werden beispielsweise entgangene Umsätze 

durch Stornierungen ("Pickdown Umsatz Logis") aufgelistet.  
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Um den eigenen, individuellen Report für Ihr Hotel zu erstellen, braucht es in ASA HOTEL nur wenige 

Klicks. Einfach unter den Umsatz- oder Nächtigungsauswertungen den Pickup aktivieren und den 

gewünschten Zeitraum eingeben. 

Die Grundlage für Pickup/-down Analysen bildet das "Reserviert am"-Datum der Reservierung: 

 

Damit der Pickup/-down verständlicher wird, wurden im folgenden drei Beispiele aus der Praxis 

zusammengestellt:  

Pickup Beispiel eins 

Frage: In welchem Monat des Jahres 2021 wurden die meisten Nächtigungen gebucht, bzw. wann 

buchen die Gäste ihren Urlaub? 

Vorgehensweise: Pickup/-down für das gesamte Jahr 2021 aktivieren und den Bericht Nächtigungen pro 

Monat mit Liniendiagramm generieren.  
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Antwort: In diesem Beispiel ist klar ersichtlich, dass die meisten Gäste im Juni ihren Urlaub buchten.  

    

Pickup Beispiel zwei 

Frage: In welchem Monat buchten die meisten deutschen Gäste 2021 ihren Urlaub? 

Vorgehensweise: Pickup/-down für das gesamte Jahr 2021 aktivieren und den Bericht Nächtigungen 

nach Land pro Monat generieren.  

 

Antwort: Die meisten deutschen Gäste haben ihren Urlaub im Mai und Juni gebucht. 
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Pickup Experten-Beispiel 

Frage: Es geht noch detaillierter, nämlich dann, wenn die Frage aufkommt, in welchem Monat des Jahres 

2021 italienische Gäste ihren Ferragosto-Urlaub (Urlaub im August 2021) buchten.  

Vorgehensweise: Dafür sind zwei Zeiträume notwendig. Einerseits der Zeitraum des Aufenthaltes 

(Ferragosto: 01.08.2021-31.08.2021) und andererseits das Pickup-Datum (01.01.2021-31.08.2021), also 

der Zeitpunkt der Buchung.  

 

Antwort: Die meisten Italiener buchten ihren Ferragosto-Urlaub 2021 im März 2021.  
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Der Performance Report 

Der Perfomance Report wurde entwickelt, um dem Hotelmanagement täglich per Mail die Buchungs- 

und Umsatzsituation inkl. Vorjahresvergleich zu veranschaulichen. Dabei wird automatisch eine Mail 

mit folgendem PDF im Anhang an die hinterlegte Adresse versendet. Es ist aber auch möglich, den 

Bericht händisch unter Auswertung/Manager Berichte/Performance Report zu generieren. Dazu 

einfach ein Datum (z.B. den heutigen Tag) hinterlegen, den Vorjahresvergleich aktivieren und den 

Bericht generieren. Da dieser Bericht sehr viele Datenquellen dynamisch zusammenfasst, kann die 

Generierung einige Sekunden/Minuten dauern.  

Im Bericht werden folgende Bereiche angezeigt: 

• Belegungsdaten (des Vortages, aktuellen Tages, nächsten und übernächsten Tages) 

• Buchungsentwicklung (Pickup und Auslastungskennzahlen mit Vorjahresvergleich – Tag, 

Monat, Jahr) 

• Umsatzkennzahlen (mit Vorjahresvergleich – Tag, Monat, Jahr) 

• Performance-Vergleiche  

 

Performance-Kennzahlen OTB  

Im unteren Drittel des Performance Reports werden OTB-Kennzahlen miteinander verglichen. OTB steht 

für "on the books" und beinhaltet den bereits erwirtschafteten Umsatz plus den Umsatz zukünftiger 

Buchungen des gesamten Monats/Jahres. 
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Abbildung: Performance-Kennzahlen eines Betriebes mit Stichtag Mitte März 2022 

Im Beispiel oben wurden zum aktuellen Tag (Mitte März 2022) €517.547,15 Umsatz bereits 

erwirtschaftet und Umsatz durch zukünftige Reservierungen (bestätigt, aber noch nicht durchgeführt) 

bis Monatsende voraussichtlich generiert. 

Im Jahr zuvor wurde im gleichen Zeitraum €3.826,58 mehr OTB erwirtschaftet. Das heißt der Monat 

März 2022 wies einen 0,7% niedrigeren OTB auf als der März des vorherigen Jahres. 

Dasselbe kann für den Zeitraum des gesamten Jahres betrachtet werden (Spalte Jahr). In diesem Beispiel 

wurden mit dem aktuellen Umsatz und den zukünftigen Reservierungen des gesamten Jahres 2022 (von 

01.01.2022 bis 31.12.2022) ein zum Stichtag (Mitte März) -12,4% niedrigeres OTB erreicht. 

Die "To final"-Kennzahl, zeigt die Differenz zwischen OTB 2022 und Endresultat des Vorjahres. Mit 

anderen Worten wird folgende Frage beantwortet: Wie viel Umsatz durch zusätzliche (noch nicht 

vorhandene) Buchungen muss noch generiert werden, um das Endresultat des Vorjahres zu erreichen? 

Im Beispiel wurde bereits das Endresultat des Monats und des gesamten Jahres durch OTB noch nicht 

erreicht. 

 

Weitere Kennzahlen des Performance und Manager Reports 

Belegungsrate 

Die Belegungsrate gibt die Auslastungsquote (oder Occupancy Rate = OR) und optimale Ausnutzung von 

vorhandenen Kapazitäten wieder. Diese Kennzahl wird in Prozent berechnet. Das Ausnutzen von 

vorhandenen Kapazitäten ist insofern wichtig, als dass nicht verkaufte Übernachtungen nicht mehr 

nachgeholt werden können. Somit ist eine genaue Planung mit dieser Kennzahl wichtig. 

Rechenweg: OR =  
Summe belegter Zimmer 

Summe verfügbarer Zimmer
  

Beispiel: Ein Hotel hat 100 Zimmer, davon sind 60 belegt. 

Rechnung: 
60 

100
 × 100 = 60 % 

Ergebnis: Das Hotel hat eine Auslastung von 60 %. 

Zimmerdurchschnittsrate 

Die Zimmerdurchschnittsrate (durchschnittlicher Zimmerpreis = Average Room Rate (ARR)) ist eine 

häufig erwähnte Kennzahl in der Hotellerie. Sie zeigt dem Hotelier die durchschnittlich erzielte 

Zimmerrate und errechnet sich wie folgt: 

Rechenweg: ARR=  
 Umsatz Logis 

Belegte Zimmer
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Beispiel:  Der Umsatz für Logis beträgt 6.000 Euro bei 60 belegten Zimmern. 

Rechnung:  
6.000€ 

60
  = € 100 

Ergebnis: Der ARR beträgt € 100. 

RevPar  

RevPar ist die Abkürzung für Revenue per available room (= Erlös pro verfügbare Zimmer) und ist eine 

allgemeine Messangabe zum Vergleich der Profitabilität von unterschiedlich großen Hotels. Spricht man 

vom RevPar, so handelt sich um den Logisumsatz pro verfügbaren Zimmer. 

Rechenweg: RevPar = 
Umsatz Logis 

Summe verfügbarer Zimmer
  

Beispiel: Der Umsatz für Logis beträgt € 6.000 bei 100 verfügbaren Zimmern, wovon 60 Zimmer belegt 

sind. 

Rechenweg = 
6.000 

100
 = € 60 

Ergebnis: RevPar beträgt in diesem Fall € 60. 

Problematik der REVPAR Kennzahl: Aufgrund diverser Hotelkategorien mit unterschiedlichen 

Preisklassen ist der REVPAR nur bedingt aussagekräftig. 

TRevPor 

TRevPor steht für Total Revenue Per Occupied Room und misst den Gesamtumsatz eines Hotels pro 

belegtem Zimmer. Der TRevPor bezieht sich auf sämtliche Umsätze, also Logis inkl. Verpflegung, Extras, 

Spa etc. und setzt sie im Verhältnis zu der Anzahl der belegten Zimmer 

Rechenweg: TRevPOR = 
Gesamter Umsatz

Summe belegten Zimmer
  

Beispiel: Der Gesamtumsatz (Logis, Extras, Spa usw.) beträgt € 20.000 bei 100 verfügbaren Zimmern, 

wovon 60 Zimmer belegt sind.  

Rechenweg = 
20.000 

60
 = € 333,333 

Ergebnis: Der TRevPor beträgt € 333,333€. 

TRevPAR  

TRevPar steht für „Total Revenue Per Available Room“ und misst die Gesamterlöse eines Hotels pro 

verfügbaren Zimmer. Die Kennzahl berücksichtigt dabei auch die Nebenumsätze (Spa-Behandlungen, 

Extra usw.) eines Hotels. Hoteliers sollten sich neben den Logisumsätzen, die Umsätze aller Bereiche 

analysieren. Speziell, wenn es darum geht eine Gruppe anzunehmen oder abzulehnen, ist der TRevPAR 

sehr wichtig: Denn je höher das Zusatzgeschäft, desto günstiger kann der Zimmerpreis ausfallen. 

Rechenweg: TRevPAR = 
Gesamter Umsatz

Summe verfügbarer Zimmer
  

Beispiel: Der Gesamtumsatz (Logis, Extras, Beauty usw.) beträgt € 20.000 bei 100 verfügbaren Zimmern, 

wovon 60 Zimmer belegt sind.  

Rechenweg = 
20.000 

100
 = € 200 
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Ergebnis: Der Gesamtumsatz pro verfügbarem Zimmer an diesem Tag beträgt € 200. 

Vorsicht: Der TRevPAR ist natürlich nur von Bedeutung, wenn ein Hotel auch tatsächlich ein signifikantes 

Nebenangebot hat. Für ein Hotel Garni oder ein Budgethotel (B&B) ist der TRevPAR eher uninteressant. 

All diese Kennzahlen finden sich unter Statistik/Auswertung/Manager Berichte/Manager Report und 

Performance Report. Mit zwei Klick kann der zu berechnende Zeitraum ausgewählt werden, natürlich 

auch mit Vorjahresvergleich.  

  


