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О чем будем говорить сегодня

• Что такое гостиничный бенчмаркинг и актуальность его
использования для отельеров.

• Основные правила и принципы оценки результатов продаж
отеля в сравнении с конкурентным окружением.

• От оценки эффективности продаж OCC - ADR - RevPAR - к
оценке эффективности позиционирования на рынке: MPI -
ARI – RGI.

• Кейсы и практические задачи, которые позволяет решать
бенчмаркинг.
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Что такое гостиничный 
бенчмаркинг и актуальность его 
использования для отельеров
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Гостиничный benchmarking - это cравнение
операционных показателей отеля (загрузка, ADR и
REVPAR) с показателями конкурентов посредством
конфиденциального обмена данными для определения
направлений действий в области продаж.
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Цель процесса бенчмаркинга – понимание, удержание
или улучшение рыночных позиций по ключевым
показателям, уверенность в лучших финансовых
результатах не только в сравнении с планом или
бюджетом, но и в сравнении с конкурентами и/или
конкурентным окружением в текущих рыночных
условиях.
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Инструменты бенчмаркинга



Tel. +7 495 662-59-39 www.hotel-academy.biz

Принцип работы – конфиденциальный обмен данными
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Для чего необходимы данные об 
операционных показателях конкурентов и 

почему каждому отельеру важно работать с 
этой информацией? 
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Для чего рыночные данные

“Without data
you’re just another person 

with an opinion”

W. Edwards Deming
Professor, Statistician



Tel. +7 495 662-59-39 www.hotel-academy.biz

Для чего рыночные данные
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Для чего рыночные данные

Кто – лидер, а кто аутсайдер. 
Кто зарабатывает, а кто теряет.
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Для чего рыночные данные

Агрегированные операционные показатели 
отелей – рыночные индикаторы состояния 

и динамики рынка 
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Основные правила и принципы 
оценки результатов продаж отеля в 

сравнении с конкурентным 
окружением
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Управленческий учет – основа оценки

Управленческий учёт - упорядоченная
система выявления, измерения, сбора, регистрации,
интерпретации, обобщения, подготовки и
предоставления важной для принятия решений по
деятельности организации информации и показателей
для управленческого звена организации (внутренних
пользователей - руководителей).
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Управленческий учет – основа оценки

Основная задача – дать ответ на вопрос, в каком
состоянии находится организация, как необходимо
распределить имеющиеся ресурсы, чтобы повысить
эффективность деятельности.
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Управленческий учет – основа оценки

Цель бухгалтерского учета - запись фактов
хозяйственной деятельности для контроля над жизнью
предприятия.

Цель управленческого учета - оперативный анализ и
планирование деятельности.
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Основа работы – единая система учета операционных показателей

USALI (Uniform System of Accounts for the Lodging
Industry) – единая система счетов для гостиничных
предприятий.

Главная функция - предоставление операционной отчетности для
гостиничных предприятий, структурированной таким образом, чтобы
собственники, операторы и другие заинтересованные стороны обладали
необходимой информацией и данными, соответствующим уникальной
операционной среде гостиничной индустрии.
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Основа работы – единая система учета операционных показателей

Единая система учета

Унифицированные метрики (KPI)

Возможность сравнения и оценки с 
другими отелями 
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Ключевые операционные метрики

KPI – key performance indicators - ключевые
операционные метрики, характеризующие
эффективность работы.

Применительно к оценке результатов продаж в основном
относятся загрузка, средний тариф продажи номера, выручку на
доступный для продажи номер. Ряд других - в зависимости от
учетной политики отеля.
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Выручка номерного фонда

Выручка номерного фонда – сумма всех начислений/ тарифов, по которым
были проданы номера.

Ранний заезд, поздний выезд, повышение категории номера, стоимость
размещения дополнительного человека, дополнительная кровать входят в
показатель выручки номерного фонда.

Штрафы за отмену номера или незаезд гостей (индивидуальный и групповой)
не входят в показатель выручки номерного фонда.

Выручка в управленческом учете считается НЕ по кассовому методу, а по
методу начислений.
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Загрузка

Количество проданных номеров

Количество доступных номеров
*100%Загрузка (ОСС) =



Tel. +7 495 662-59-39 www.hotel-academy.biz

Загрузка

Частые ошибки, связанные с расчетом загрузки:

• Учет занятости номера несколько раз в течение дня;
• Учет бесплатных номеров;
• Учет недоступных для продажи на короткие периоды 

номеров;
• Средний показатель загрузки за период. 
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ADR

Выручка номерного фонда

Количество проданных номеров

ADR
(средний тариф продажи номера)  =

Ошибка: ADR за период считается по общей формуле среднего тарифа, НЕ
как среднее арифметическое средних тарифов (ADR) на каждый из дней.
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REVPAR

Выручка номерного фонда
=     

Количество доступных номеров

RevPAR
(выручка на доступный для продажи 
номер)

=   ADR * OCC
RevPAR
(выручка на доступный для продажи 
номер)
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TREVPAR

Общая выручка отеля
=      

Количество доступных номеров

TRevPAR
(общая выручка на доступный 
для продажи номер)
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От оценки эффективности продаж 
OCC - ADR - RevPAR - к оценке 

эффективности позиционирования 
на рынке: MPI - ARI - RGI
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Рыночные индексы как индикаторы позиционирования отеля

ОСС

MPI
индекс загрузки 

отеля

ADR

ARI
индекс средней цены 

продажи номеров 
отеля

REVPAR

RGI
индекс выручки на 

доступный для 
продажи номер
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Данные для примера
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Данные для примера
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MPI

MPI – market penetration index – индекс загрузки. Показывает
позиционирование отеля по загрузке среди конкурентного
окружения. Т.е. на сколько загрузка вашего отеля больше или
меньше среднего значения отелей конкурентной группы.

Вычисляется как отношение загрузки вашего отеля в % к средней
загрузке отелей-конкурентов в %, не включая ваш отель.

MPI > 100% - MPI < 100% -
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MPI, пример расчета
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ARI

ARI – average rate index – индекс средней цены продажи номера.
Показывает позиционирование отеля среди конкурентного
окружения по средней цене продажи номера. Т.е. на сколько
ADR вашего отеля больше или меньше среднего значения отелей
конкурентной группы.

Вычисляется как отношение средней цены продажи номеров
вашего отеля ADR отелей-конкурентов. В расчете ADR
конкурентной группы не участвуют показатели вашего отеля.

ARI > 100% - ARI < 100% -
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ARI, пример расчета
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RGI

RGI – revenue generation index – индекс выручки на доступный
для продажи номера. Показывает позиционирование отеля
среди конкурентного окружения по REVPAR. Т.е. на сколько
REVPAR вашего отеля больше или меньше среднего значения
отелей конкурентной группы.

Рассчитывается как отношение показателя REVPAR вашего
отеля к среднему показателю выручки на доступный для
продажи номер отелей конкурентной группы.

RGI > 100% - RGI < 100% -
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RGI, пример расчета
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Дополнительные метрики

Естественная доля рынка (в англ. fair share или natural share) -
отношение общего номерного фонда отеля к суммарному
номерному фонду выбранной группы отелей, включая наш.

Данный показатель обозначает, какую максимальную долю на
рынке (в выбранной группе отелей) может получить наш отель
при равном распределении бизнеса среди всех участников
или, другими словами, при 100% загрузке каждого из отелей.
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Естественная доля рынка, пример расчета
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Дополнительные метрики

Рыночная доля (англ. market share) означает реальную долю
рынка, которая базируется на фактически проданных номерах
за определённый период времени (день, неделя, месяц и т.д.).

Рассчитывается как отношение количества проданных номеров
в нашем отеле к суммарному количеству проданных номеров
выбранной группы отелей, включая наш.
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Рыночная доля, пример расчета

Рыночная доля, как и загрузка, не должна быть отдельной целью для
максимизации в отрыве от ADR.



Tel. +7 495 662-59-39 www.hotel-academy.biz

Критерии оценки результатов в сравнении с конкурентами

• каждый из индексов ARI, MPI и RGI больше 100%;

• соотношение ARI и MPI не превышает 10 процентных 
пунктов (баланс продаж);

• рыночная доля отеля выше естественной;
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Кейсы и практические задачи, 
которые позволяет решать 

бенчмаркинг
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1. Взгляд “извне”: как операционные показатели отеля соотносятся с тем, что
смогли достичь конкуренты или отели конкурентного окружения
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2. Реальная позиция показателей отеля среди конкурентов и подтверждение
результата

Позиция показателя отеля среди 
результатов отелей конкурентной 

группы
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Пример оценки результата. Подтверждение максимального результата
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Пример оценки результата. Период высокого спроса, но результат отеля почти
последний
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Пример оценки результата. Опровержение уверенности, что «мы – лучшие»
или «нам нет равных».
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3. Понимание динамики рынка и правильности позиционирования отеля:
действительно ли отель «движется» в рамках изменений, происходящих на
рынке по каждому из показателей; как рыночные события влияют и влияют ли
на его продажи
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4. Определение возможных ошибок в политике продаж

Динамика загрузки отелей в городе в период с 12 июля по 6 сентября 2020 года
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4. Определение возможных ошибок в политике продаж

Динамика загрузки отелей в городе в период с 12 июля по 31 августа 2021 года
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4. Определение возможных ошибок в политике продаж
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4. Определение возможных ошибок в политике продаж

-20% REVPAR
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Пример. Политика продаж на будни и влияние на результат
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5. Определение потенциала и периодов для роста операционных показателей
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6. Общие показатели по рынку по годам – движение рынка
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Пример 1. Текущее положение рынка относительно предыдущих лет
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Пример 2. Динамика спроса по годам

* Данные по сетевым отелям – JLL
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Пример 3. Текущие характеристики рынка по дням: динамика ADR, загрузки и 
RevPAR, 01.02.-13.03.
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Пример 3. Текущие характеристики рынка: динамика ADR, загрузки и RevPAR, 
01.02.-13.03.
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Пример 4. Что происходит с рыночными индикаторами и куда они “движутся”
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Пример 4. Что происходит с рыночными индикаторами и куда они “движутся”
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Пример 4. Что происходит с рыночными индикаторами и куда они “движутся”
(динамика REVPAR) + оценка влияния негативных событий на состояние рынка
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Пример 5. Загрузка отелей на будущее (спрос) - ОТВ



Tel. +7 495 662-59-39 www.hotel-academy.biz

Пример 5. Загрузка отелей на будущее (спрос) - ОТВ
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Контактная информация

Сергей Данильченко

тел. +7 812 603 77 73
e-mail: sergey.danilchenko@hoteladvisors.ru

hotel_advisors

hotel advisors
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