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TAXA DE OCUPAÇÃO
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O que significa Taxa de Ocupação?



O que é uma Taxa de Ocupação?
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A taxa de ocupação é um KPI utilizado por aqueles dentro da indústria hoteleira para
 avaliar o desempenho de um hotel. Como métrica, está relacionada com a 
percentagem de um hotel que está ocupado e pode ser utilizada juntamente com 
outros KPI’s, como ADR (tarifa média diária) e RevPAR (receita por quarto disponível) 
como parte de uma estratégia de gestão de receitas. O que significa a taxa de 
ocupação? Em termos simples, a taxa de ocupação refere-se ao número de unidades
 de aluguer ocupadas num determinado momento, em comparação com o número 
total de unidades de aluguer disponíveis nesse momento. É um dos KPI’s mais 
populares na indústria hoteleira para gestão de receitas, destacando quanto do 
espaço disponível num hotel está realmente a ser utilizado. A taxa de ocupação de 
um hotel é expressa como uma percentagem. Portanto, por exemplo, se um hotel 
tem 100 quartos disponíveis para venda e 100 desses quartos estão ocupados, a 
taxa de ocupação seria de 100 por cento. Se o mesmo hotel tivesse 60 quartos 
ocupados, a taxa de ocupação seria de 60 por cento.

Como Calcular a Taxa de Ocupação O KPI da taxa de ocupação pode ser 
calculado com a seguinte fórmula: Taxa de Ocupação = Número de 
Quartos Ocupados / Número Total de Quartos Disponíveis Exemplo: Se o 
seu hotel tem 220 quartos e 210 dos quartos estão ocupados:



TARIFA MÉDIA DIÁRIA
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O que significa Tarifa Média Diária?



O que é uma Taxa Média Diária (ADR)? 
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A taxa média diária (ADR) é um KPI que é comumente utilizado para a gestão de 
receitas na indústria hoteleira. O valor principal da ADR, como métrica, é a sua 
capacidade de revelar a média de rendimento de aluguer associado aos quartos
 ocupados a cada dia, o que é valioso para a gestão de receitas. Pode, portanto, 
dar aos proprietários de hotéis uma ideia do seu desempenho operacional 
atual, especialmente quando comparado a outros hotéis com características 
semelhantes. O que é ADR? Em termos simples, a taxa média diária de um hotel 
é a média de rendimento de aluguer por quarto ocupado pago em um período 
de tempo específico. Ao calcular a sua ADR, os proprietários na indústria 
hoteleira podem comparar o seu desempenho com outros hotéis, ou em relação
 ao seu próprio desempenho histórico, permitindo-lhes fazer alterações na sua 
gestão de receitas. Como métrica, a ADR não se preocupa com a receita obtida 
em outras áreas do hotel. Quartos de cortesia, quartos de uso da casa e outros 
quartos que são oferecidos gratuitamente não são considerados no cálculo.

Como Calcular a ADR? A fórmula simples para calcular a taxa média 
diária (ADR) é a seguinte: ADR = Receita de Quartos Obtida / Número de 
Quartos Vendidos 



RECEITA POR QUARTO DISPONÍVEL
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O que significa RevPAR?



O que é RevPAR? 
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A receita por quarto disponível, ou RevPAR como é geralmente abreviado, é
 um KPI utilizado na indústria hoteleira para avaliar o desempenho 
financeiro e empresarial. Como métrica, está relacionada tanto com a 
receita de quartos quanto com a taxa de ocupação, o que a torna um 
indicador importante do desempenho geral de um hotel, bem como um 
componente útil de uma estratégia de gestão de receitas. O que significa 
RevPAR? Essencialmente, RevPAR é uma medida tanto da tarifa média 
diária de um hotel quanto da sua capacidade de realmente preencher esses
 quartos. Dentro da gestão de receitas, isso é incrivelmente importante, 
pois fornece uma ideia clara do desempenho atual e dá uma noção de 
quanto um hotel é capaz de cobrar por seus quartos. Os hotéis devem, em 
última análise, ter como objetivo aumentar seu RevPAR o máximo possível, 
pois um aumento sugere melhoria na ocupação, receita ou ambos.

Como calcular o RevPAR? Existem duas maneiras possíveis de 
calcular o KPI receita por quarto disponível: RevPAR = Receita de 
Quartos / Quartos Disponíveis RevPAR = Tarifa Média Diária x Taxa 
de Ocupação 



RECEITA POR QUARTO OCUPADO 
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O que significa Receita Por Quarto Ocupado?



O que é RevPOR?
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A receita por quarto ocupado, também conhecida como RevPOR, é um KPI 
utilizado na gestão hoteleira para avaliar o desempenho financeiro. Como 
resultado, pode desempenhar um papel numa estratégia de gestão de receitas.
 O seu principal valor para os proprietários de hotéis é dar-lhes uma ideia de 
exatamente quanto receita estão a gerar com os quartos que conseguem 
vender. O que significa RevPOR? Como métrica de desempenho, o RevPOR diz 
respeito a toda a receita gerada por quartos ocupados. Difere da tarifa média 
diária (ADR) ao incluir receitas provenientes de serviços como o serviço de 
quartos, e difere da receita por quarto disponível (RevPAR) porque apenas 
considera os quartos que estão ocupados. Para fins de gestão de receitas, pode
 dar aos proprietários uma compreensão de quanto receita estão a gerar, em 
média, de cada hóspede que se hospeda no hotel, fornecendo alguma 
indicação dos hábitos de consumo individuais.

Como calcular o RevPOR? A fórmula simples para calcular o 
KPI receita por quarto ocupado (RevPOR) é a seguinte: 
RevPOR = Receita Total Gerada por Quartos Ocupados / 
Número de Quartos Ocupados. Usos e Limitações.



RECEITA TOTAL POR QUARTO 
DISPONÍVEL 
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O que significa TRevPAR?



O que é TRevPar? 
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A receita total por quarto disponível, ou TRevPAR, é um KPI utilizado por aqueles 
dentro da indústria hoteleira para avaliar os resultados do negócio. Está 
relacionada com a receita total gerada a partir de quartos e espaço disponível. 
Como resultado, pode desempenhar um papel importante em uma estratégia de 
gestão de receitas e pode fornecer uma visão útil do desempenho geral. O que 
significa TRevPAR? TRevPAR, ou receita total por quarto disponível, é utilizado no 
campo da gestão de receitas para avaliar a quantidade total de receita gerada por 
uma propriedade, com base em cada quarto, independentemente de os quartos 
serem vendidos. Como um KPI, seu valor está em demonstrar quão efetivamente o 
espaço está sendo utilizado para fins de geração de receita. Em geral, os hotéis 
devem buscar aumentar o TRevPAR, pois isso é indicativo de um aumento na 
receita média, um aumento na ocupação, ou ambos. O TRevPAR pode ser calculado
 com a seguinte fórmula: TRevPAR = Receita Total / Número de Quartos Disponíveis

Qual é a diferença entre RevPAR e TRevPAR? Embora as métricas de RevPAR e TRevPAR
 pareçam bastante semelhantes à primeira vista, há uma diferença chave entre as 
duas. RevPAR, como um KPI, preocupa-se exclusivamente com a receita gerada pela 
venda de quartos, enquanto o TRevPAR considera toda a receita, incluindo o dinheiro 
gasto em serviço de quarto, no restaurante, no bar, etc.



RECEITA LÍQUIDA POR QUARTO DISPONÍVEL
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O que significa NetRevPAR?



NRevPAR Claramente Explicado!
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A receita líquida por quarto disponível, ou NRevPAR, é utilizada por aqueles dentro da
 indústria hoteleira como parte de uma estratégia mais ampla de gestão de receitas, 
ajudando-os a avaliar o desempenho geral do negócio. Como um KPI, a métrica 
NRevPAR é semelhante ao RevPAR, mas considera os custos de distribuição. Portanto,
 é discutivelmente um indicador de desempenho mais preciso.  O que é NRevPAR? A 
métrica NRevPAR é usada para calcular a receita líquida gerada por quarto disponível 
em um hotel. Neste contexto, a receita líquida refere-se à receita do quarto gerada, 
menos quaisquer custos associados à distribuição do quarto. Como um KPI, fornece 
uma imagem de quão bem-sucedido um hotel é em ganhar dinheiro com cada um de
 seus quartos disponíveis. O NRevPAR também pode ser usado juntamente com 
outras métricas de gestão de receitas para fazer ajustes nos preços, a fim de 
aumentar os níveis de ocupação ou a receita recebida. Pode ser calculado com a 
seguinte fórmula:  NRevPAR = (Receita do Quarto – Custos de Distribuição) / Número 
de Quartos Disponíveis Qual é a Diferença Entre RevPar e NRevPAR? De muitas 
maneiras, a métrica NRevPAR é muito semelhante ao RevPAR, na medida em que se 
preocupa com a receita gerada com base em cada quarto disponível. No entanto, ao 
contrário do RevPAR, o NRevPAR considera a receita líquida, em vez da simples 
receita do quarto. Portanto, os custos de distribuição, como comissões de agentes de
 viagens e taxas de transação, são subtraídos da receita do quarto primeiro, antes 
que o número seja dividido pelo número de quartos disponíveis.



EBITDA 
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O que significa EBIDA?



O que significa EBITDA?
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Os ganhos antes de juros, impostos, depreciação e amortização, ou 
EBITDA para abreviar, é um KPI que está se tornando cada vez mais 
prevalente na gestão hoteleira. Às vezes referido como fluxo de caixa 
operacional, a métrica pode ser usada para determinar a 
rentabilidade operacional de um negócio, levando em conta apenas os
 seus principais custos diários de funcionamento.  Por que o EBITDA é 
importante? O EBITDA surgiu como uma métrica importante para 
certos tipos de negócios, incluindo aqueles na indústria hoteleira, para
 acompanhar, porque é uma forma de avaliar a rentabilidade 
operacional básica do dia a dia. A eliminação de despesas como juros, 
impostos, depreciação e amortização da métrica significa que o 
desempenho pode ser visto longe de decisões contábeis, financeiras e
 políticas, que de outra forma podem distorcer os resultados 
financeiros.  O KPI de ganhos antes de juros, impostos, depreciação e 
amortização pode ser calculado com a seguinte fórmula: EBITDA = 
Receita Total – Despesas (excluindo juros, impostos, depreciação e 
amortização).



RECEITA MÉDIA POR CONTA 
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O que significa Receita Média Por Conta?



O que é ARPA? 
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A receita média por conta, ou ARPA, é um KPI utilizado na indústria 
hoteleira para fins de gestão de receitas. A métrica informa aos 
proprietários de hotéis a quantidade de receita gerada, em média, por 
conta de cliente. Como resultado, é um bom indicador de desempenho 
empresarial. A métrica é às vezes conhecida como receita média por 
utilizador.  O que significa ARPA? ARPA, ou receita anual por conta, detalha
 a quantidade média de receita que um hotel está gerando de cada uma de
 suas contas de clientes ao longo de um período de tempo especificado. É, 
portanto, extremamente valioso para aqueles na indústria hoteleira, pois é
 capaz de demonstrar o crescimento empresarial a um nível por unidade.  
Como calcular ARPA? Para calcular ARPA, deve-se decidir um período de 
tempo. Normalmente, isso é feito mensal ou anualmente. Olhar para os 
meses passados recentes pode ajudar a estabelecer a receita média por 
conta existente, enquanto medir os meses futuros e compará-los com o 
desempenho passado pode ajudar a mostrar a receita média por nova 
conta.  A fórmula básica para calcular a receita média por conta é a 
seguinte: ARPA = (Receita) Recorrente Mensal / Número Total de Contas.



GOP POR QUARTO DISPONÍVEL
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O que significa GOP por Quartos Disponíveis?



O que significa GOPPAR?
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Um indicador-chave de desempenho, ou KPI, é uma medida quantificável do 
desempenho empresarial. O uso de KPIs é essencial para implementar uma 
estratégia de gestão de receitas bem-sucedida, pois permite que as empresas 
identifiquem áreas de sucesso e fracasso, bem como tendências relacionadas à 
demanda e ao comportamento do cliente. O GOPPAR é um dos KPI mais 
importantes usados por hotéis para fins de gestão de receitas. Neste artigo, 
explicamos o que significa GOPPAR e por que é importante.  GOPPAR Explicado 
GOPPAR é um acrônimo que significa lucro operacional bruto por quarto 
disponível, e este é um indicador-chave de desempenho comumente utilizado na 
indústria hoteleira. É uma métrica particularmente útil para os proprietários de 
hotéis, pois lhes dá uma ideia do quadro geral em termos de quão valioso é o seu 
hotel como um ativo. Crucialmente, o GOPPAR diz respeito ao número de quartos 
disponíveis no seu hotel, em vez do número que você vendeu. Além disso, analisa 
o lucro operacional bruto, em vez da receita gerada apenas pela venda de quartos
de hotel e, portanto, é um indicador muito bom de quão eficaz é o seu hotel no
geral. O lucro operacional bruto pode ser calculado subtraindo suas despesas
brutas da sua receita bruta. Este valor pode então ser dividido pelo número de
quartos disponíveis no seu hotel para lhe dar o seu GOPPAR. Em alguns casos.



Hotel Spa – KPI’s 
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Hotel Spa – Indicadores Chave de Desempenho



Hotel Spa - KPI 
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1. Taxa de Captura - Tratamento Expressa como % Calculada pelo
Total de Clientes do Spa / Total de Clientes do Hotel presentes.
Isto é realmente uma medida de relevância. A Taxa de Captura -
Tratamento diz-lhe quantos dos hóspedes do hotel viram valor
em vir ao spa. Estes hóspedes do hotel comprometeram-se a tirar
uma ou três horas do seu dia e vir ao seu spa para gastar dinheiro
 num tratamento. Quanto maior este número, mais relevante é o 
seu spa para o hotel.  2. Taxa de Captura - Varejo Expressa como 
% Calculada pelo Total de Clientes de Varejo / Total de Clientes do 
Spa. O que estamos a medir aqui é quantos dos hóspedes que 
vieram ao spa e tiveram um tratamento ou serviço, também 
compraram algum produto de varejo para levar consigo. Também
 pode ser considerado uma medida de relevância. Mede quão 
relevante foi a sua oferta de varejo para os seus hóspedes do spa.



Hotel Spa - KPI 
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3. Cheque Médio - Tratamento Expresso como $0,00 Calculado por
Receita Total de Tratamento / Total de Clientes do Spa O preço dos
tratamentos no seu menu de spa é a variável chave neste KPI. Tenha
cuidado. Isto não é necessariamente uma medida de eficiência. Um
tratamento de 1 hora que vende por $100 é mais eficiente do que um
tratamento de 2 horas que vende por $185. Se você reservar mais
tratamentos de 2 horas, seu Cheque Médio será mais alto, mas você
estará, na verdade, sendo menos eficiente com seus recursos. Como o
custo do tratamento não é considerado aqui, isto também não é uma
medida de rentabilidade. 4. Cheque Médio - Varejo Expresso como $0,00
Calculado por Receita Total de Varejo / Total de Clientes de Varejo do

Spa Os produtos de varejo no seu spa provavelmente terão uma ampla
gama de preços com base no tamanho, ingredientes e qualidade dos
vários produtos nas suas prateleiras. Seu objetivo aqui deve ser vender
SKUs de preço mais alto ou múltiplos itens de preço menor por venda.
Isto não é uma medida de eficiência de estoque ou rentabilidade.



Hotel Spa - KPI 
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5. Utilização dos Terapeutas Expressa como % Calculada por Horas
Totais de Tratamento realizadas / Total de Horas Trabalhadas Esta é
uma medida de quão produtivos são os seus terapeutas de spa em
termos de realização de tratamentos. Para a maioria dos spas, os
tratamentos e serviços realizados pelos seus terapeutas são a sua
principal fonte de receita. Assim, este é um KPI crítico.   6. Ocupação
do Spa Expressa como % Calculada por Horas Totais de Tratamento
Vendidas / Horas Totais de Tratamento Disponíveis A sua Ocupação
do Spa dirá quão perto você está de operar a plena capacidade. Esta
medição deve ser baseada no total de camas de tratamento, não
apenas nas salas de tratamento. Esta medida não leva em conta
quantos terapeutas você tem disponíveis. nb: As Horas Totais de
Tratamento Disponíveis são calculadas pelo número de camas de
tratamento no seu spa x número de horas de operação do spa.



Hotel Spa - KPI 
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7. Ocupação da Sala de Tratamento Expressa como % Calculada por Total
de Horas de Tratamento Vendidas / Total de Horas de Sala de Tratamento
Disponíveis. A Ocupação do seu Spa dirá quão ocupadas estão as suas
salas de tratamento, mas não necessariamente quão perto você está da
capacidade total. Esta medição é baseada no total da sala de tratamento,
não no número real de camas de tratamento. NB: O Total de Horas de
Sala de Tratamento Disponíveis é calculado pelo número de salas de
tratamento no seu spa x número de horas de funcionamento do spa. 8.
Duração Média do Tratamento Expressa em Horas / Minutos Calculada
por Total de Horas de Tratamento Vendidas / Total de Número de
Tratamentos Vendidos Este número dirá se você está apenas vendendo
seus tratamentos padrão ou se consegue vender mais pacotes ou
upgrades de tratamento. Seu objetivo para este KPI específico depende
totalmente da duração do tratamento e dos serviços no menu do seu spa.



Hotel Spa - KPI 
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9. Receita por metro quadrado / pé Expressa como $0,00 Calculada
pela Receita Total do Spa / Tamanho Total (em m2 ou ft2) do Spa Esta
é uma medida comumente usada na indústria de varejo, mas não tão
comum na indústria de spa. De muitas maneiras, é um reflexo de um
design eficiente. O Tamanho Total inclui as Áreas de Apoio do spa,
Áreas Públicas e Espaços de Circulação.   10. RevPATH Expressa como
$0,00 Calculada pela Receita Total do Spa / Total de Horas de
Tratamento Disponíveis Esta é uma medida semelhante ao RevPAR
em hotéis. A principal diferença é que o RevPATH é baseado no total
de camas de tratamento, em vez do total de salas de tratamento. Este
é outro bom indicador de quão eficiente o seu spa é em termos de
geração de receita. nb: O Total de Horas de Tratamento Disponíveis é
calculado pelo número de camas de tratamento no seu spa x
número de horas de operação do spa.



Hotel Spa - KPI 
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11. GOPPATH Expresso como $0,00 Calculado pelo Total Spa GOP
(Lucro Operacional Bruto) / Total de Horas de Tratamento Disponíveis
Este é o indicador definitivo de quão eficiente o seu negócio de spa
está a operar no geral. Não apenas em termos de geração de receita,
mas em termos de controle de despesas e, em última análise, de
geração de lucros. nb: O Total de Horas de Tratamento Disponíveis é
calculado pelo número de camas de tratamento no seu spa x número
de horas de funcionamento do spa.   12. Percentagem de Re-
agendamentos Expressa como % Calculada pelo Número de Clientes
de Spa que Re-agendam / Total de Clientes de Spa Um re-
agendamento é considerado uma reserva feita imediatamente após o
tratamento. Esta medida é um bom indicador da satisfação do cliente
com o tratamento ou serviço que recebeu. Um cliente que faz outra
reserva algum tempo após o seu tratamento inicial não seria contado
neste KPI. Em vez disso, capturá-los-íamos no KPI de Cliente Repetido
(abaixo).



Hotel Spa - KPI 
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13. Percentagem de Upsell Expressa em % Calculada pelo Número de 
Melhorias de Tratamento Vendidas / Total de Tratamentos Vendidos 
Melhorias podem ser vendidas a qualquer momento após a reserva 
inicial ser solicitada, até ao momento em que o tratamento começa. 
Elas também podem ser feitas por qualquer membro da equipe. 
Upsells são simplesmente uma boa medida da eficácia da sua equipe 
de spa em vender.   
14. Percentagem de Clientes Repetidos Expressa em % Calculada pelo 
Número de Clientes Repetidos / Total de Clientes de Spa Um Cliente 
Repetido é a medida máxima de satisfação do cliente. Se um cliente 
retorna ao seu spa para outro tratamento ou serviço, é provável que 
esteja satisfeito com o que recebeu da primeira vez. Um Cliente 
Repetido pode ser um Cliente que Re-reserva (veja acima) ou não.



Hotel Spa - KPI 
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15. Percentagem de Clientes Externos Expressa em % Calculada pelo
Número de Clientes Não-Hotel / Total de Clientes do Spa Esta é uma
medida de quão relevante o seu spa é para clientes que não são
hóspedes do seu hotel. Também pode ser considerada uma
indicação de quão irrelevante o seu spa é para os hóspedes do hotel.



KPI’s de Alimentos e Bebidas do Hotel
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KPI’s de Alimentos e Bebidas do Hotel



KPI de Alimentos e Bebidas do Hotel
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1.Mix de Receita: O objetivo desta razão é entender de onde vem a sua
receita. Em outras palavras, você quer saber como cada segmento da sua
operação contribui para a sua receita total do departamento. Quem é a
estrela: banquetes, restaurantes, serviço de quarto? Há alguma mudança
na classificação? A sua composição reflete a de propriedades semelhantes?
Para calcular esta razão, siga simplesmente a fórmula para cada segmento:
local, serviço de quarto, Banquete/Conferência/Catering, mini bar e
outros. Mix de Receita % = Receita Total do Local (ou qualquer outro
segmento) / Receita Total de Alimentos e Bebidas  2.Média de Consumo:
Esta razão mostra quanto, em média, cada cliente gasta em alimentos e
bebidas na sua propriedade. Você pode calculá-la por segmento e período
de refeição, e diferenciar a receita de alimentos da receita de bebidas para
torná-la mais detalhada. Esta informação ajuda você a entender o
comportamento de gasto dos seus clientes, para que você possa elaborar
planos de ação para otimizar sua estratégia de preços. A fórmula para esta
razão é a mesma para todos os segmentos e períodos de refeição: Média
de Consumo de Alimentos (ou Bebidas) = Receita Total de Alimentos (ou
Bebidas) / Número de Clientes.



KPI de Alimentos e Bebidas do Hotel

3. Receita de Alimentos e Bebidas por Quarto Disponível: Com esta razão, você
pode medir o rendimento alcançado pela sua operação de Alimentos e Bebidas
em relação ao número de quartos disponíveis na propriedade. Esta

informação pode então ser comparada aos resultados do seu conjunto
competitivo, para entender a posição da operação do seu departamento no
mercado em termos de desempenho geral. Para calcular esta razão, você só
precisa da sua Receita Total de Alimentos e Bebidas e do número de quartos
disponíveis: Receita Total de F&B PAR = Receita Total de F&B / Quartos
Disponíveis  4. Percentagem de Custo: Esta razão permite que você avalie quão
eficiente é a sua operação no uso do inventário disponível. Em particular, você
deseja avaliar potenciais problemas com tamanhos de porções, controles de
derramamento, desperdício, roubo, entre outros. Para tornar a informação
desta razão mais acionável, você deve calcular as suas percentagens de custo
de alimentos e de bebidas separadamente. A fórmula para calcular esta razão
é: Custo de Alimentos (ou Bebidas) % = Custo de Vendas de Alimentos (ou
Bebidas) / Receita Total de Alimentos (ou Bebidas)
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KPI de Alimentos e Bebidas do Hotel
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5. Percentagem de Lucro de Alimentos e Bebidas:  Isto permite-lhe medir
quão eficiente é a sua operação em transformar cada dólar gasto por um
cliente em lucro. Quanto, após cobrir os custos de vendas e despesas, o
departamento tem sobrando? Novamente, este é um resultado que você
quer comparar com o seu conjunto competitivo. O cálculo é muito simples:
Percentagem de Lucro de A&B = Lucro Total de A&B / Receita Total de A&B



KPI’s do Campo de Golfe e Clube de Campo
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KPI’s do Campo de Golfe e Clube de Campo



KPI’s de Campo de Golfe e Clube de Campo
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Receita Por Tempo de Tee Disponível   A receita por tempo de tee disponível ou 
rodadas disponíveis é um KPI crítico para todos os campos de golfe monitorizarem. 
Assim como um hotel tem um número limitado de quartos, um campo de golfe tem 
um número finito de tempos de tee disponíveis a cada dia. Eles também são 
perecíveis. Um tempo de tee não vendido não pode ser vendido ou descontado em 
uma data posterior. O proprietário do campo de golfe deve garantir que a receita 
dos tempos de tee disponíveis seja maximizada. Monitorar a receita por tempo de 
tee disponível mensalmente pode revelar quão eficazes são seus esforços de 
marketing para trazer golfistas ao campo.    Duração Média da Rodada   Um 
problema crônico no golfe é o jogo lento. Quanto mais tempo leva para jogar uma 
rodada -- particularmente tendo que esperar para jogar cada golpe -- menos prazer 
o golfista obtém da experiência de jogo. Para o proprietário do campo, o jogo lento
significa dinheiro saindo do seu bolso, pois o número de rodadas jogadas a cada dia
ficará abaixo da meta que ele estabeleceu.   Embora as razões para uma rodada

longa tenham sido amplamente debatidas e múltiplas soluções tenham sido
oferecidas - a chave é entender onde você está do ponto de vista da gestão do
tempo do campo.
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Negócios Repetidos   O proprietário do campo deve acompanhar a porcentagem de 
golfistas que retornam ao campo após jogarem pela primeira vez. A porcentagem de 
negócios repetidos é um KPI que revela a satisfação geral do cliente que o negócio está 
alcançando. Uma alta porcentagem de negócios repetidos mostra que as taxas de green 
são precificadas de forma justa e competitiva. Também indica que a manutenção do 
campo está atendendo a um alto padrão. Os golfistas retornam a campos que 
consideram bem mantidos. Greens suaves e grama saudável nas fairways e rough são 
dois componentes de boa manutenção que os golfistas buscam. O seu sistema oferece a 
capacidade de acompanhar os seus clientes de forma eficaz e obter feedback constante 
sobre a sua experiência geral?    Utilização do Campo   O número de rodadas vendidas 
dividido pelo total de rodadas disponíveis resulta na utilização do campo -- semelhante à 
porcentagem de ocupação na indústria hoteleira. O proprietário do campo deve 
acompanhar este KPI por hora do dia, dia da semana e mês do ano. Dias lentos ou 
horários lentos do dia com poucas rodadas vendidas exigem a implementação de 
estratégias de marketing para atrair mais pessoas. Você tem uma maneira eficaz de 
monitorar a folha de tee para que possa enviar um e-mail para os seus melhores clientes 
quando tiver um dia lento - talvez uma oferta especial ou um convite pessoal para vir e 
aproveitar uma tarifa especial. Eu adoro receber esses e-mails - não só me informa sobre 
um ótimo negócio, mas também me faz sentir importante para o campo de golfe como 
cliente.
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KPIs de Fluxo de Receita  A média de vendas de mercadorias por cliente, a 
média de vendas de alimentos e bebidas por cliente e a porcentagem de 
golfistas que compram taxas de prática ou aulas são KPIs que orientam o 
proprietário do campo de golfe em direção ao seu objetivo de proporcionar a
 melhor experiência geral ao cliente possível. Ele pode descobrir que muitos 
dos golfistas não estão aproveitando o restaurante após a sua rodada 
concluída - ou talvez ele não soubesse que os preços das mercadorias da sua
 loja profissional são competitivos com fontes externas. Determinar quanto o
 golfista gasta nas suas instalações além do golfe é um ótimo indicador de 
como os seus esforços de marketing estão gerando negócios adicionais.  
Deixe os profissionais da Total E Integrated ajudá-lo a desenvolver uma 
estratégia para definir e entender os KPIs do seu negócio. Temos vários anos
 de experiência em todas as áreas da sua operação; sistemas, melhores 
práticas, coleta de dados de clientes, marketing, relatórios, etc.  Queremos 
fornecer-lhe as informações para ser o mais estratégico possível enquanto 
busca maximizar a sua rentabilidade. Adoraríamos conversar e aprender 
sobre o seu negócio e encontrar uma maneira de trabalharmos juntos.
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