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Revenue Management –
Der Erfolgshebel für höhere Erträge 
& mehr Planungssicherheit für Ihren 
Hotelbetrieb?!
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Im Zugang

Der ganzheitliche, lösungsorientierte Ansatz aus strategischer und 

wirtschaftlicher Perspektive mit hohem Individualisierungsgrad auf 

der einen Seite und ein zielstrebiger, pro-aktiver Partner mit Blick 

aufs Detail wie aufs große Ganze auf der anderen Seite sind 

optimale Voraussetzungen bei unternehmerischen 

Weichenstellungen und Optimierungen.

Im Mittelpunkt

Strategieentwicklung und Investitionskonzepte

Preispolitik und Revenue Management für Hotels

Employer Branding und Mitarbeiter-Einsatzplanung

thomas.steiner@kohl.at

+43 664 3879631

Kohl & Partner Innsbruck

Kohl & Partner Südtirol

Senior Berater



Was erwartet Sie heute?
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Einführung von Revenue Management

Optimierung der Revenue Management-Strategie

Modul 1:

Modul 2:



Revenue Management -
Optimierungspotenziale im 
Logisbereich

4



Mögliche Optimierungspotenziale
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Saisonzeiten/Basispreis + Preislevels
Preis- und Zimmerkategorien
Preisregeln
Auslastungsgrade & Preissprünge – BAR Stufen
Min. & Max. Stufen
etc.



Saisonzeiten vs. Basispreis + Preislevels
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WS 2021/2022 Saison 1 Saison 2 Saison 3 Saison 4 Saison 5 Saison 6 Saison 7 Saison 8

DZ Komfort Typ A 7 ab 7 Nächte € 105 € 105 € 117 € 130 € 153 € 160 € 168 197

DZ Komfort Typ B 4 ab 7 Nächte € 99 € 99 € 111 € 121 € 147 € 153 € 161 182

DZ Premium 6 ab 7 Nächte € 83 € 83 € 93 € 99 € 120 € 125 € 133 152

DZ Superior 12 ab 7 Nächte € 88 € 88 € 98 € 104 € 125 € 130 € 138 157

Familiensuite Deluxe 17 ab 7 Nächte € 125 € 125 € 139 € 152 € 173 € 184 € 192 214
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Saisonzeiten vs. Basispreis + Preislevels
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Strategischer Forecast (langfristig): 

Wie gut waren wir zu bestimmten Stichtagen schon im Voraus gebucht?!

01.08.2021 01.10.2021 01.11.2021 01.12.2021 01.01.2022 01.02.2022
IST 

02.03.2022

41,5% 53,1% 62,2% 64,8% 68,4% 78,2% 81,6%

Forecast Zimmerauslastung in % - WS 2022/2023



Saisonzeiten vs. Basispreis + Preislevels
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Strategischer Forecast: Wie gut waren wir zu bestimmten 

Wochentagen/Wochen/Saisonzeiten schon im Voraus ausgebucht?

Datum Wochentag 01.08.2021 01.10.2021 01.11.2021 01.12.2021 01.01.2022 01.02.2022
IST 

02.03.2022

22.01.2022 Sa 28,3% 50,9% 69,8% 73,6% 79,2% 100,0% 100,0%

23.01.2022 So 28,3% 39,6% 73,6% 71,7% 77,4% 100,0% 100,0%

24.01.2022 Mo 28,3% 39,6% 71,7% 69,8% 77,4% 94,3% 94,3%

25.01.2022 Di 26,4% 39,6% 69,8% 69,8% 79,2% 86,8% 86,8%

26.01.2022 Mi 32,1% 43,4% 73,6% 77,4% 86,8% 88,7% 88,7%

27.01.2022 Do 32,1% 47,2% 77,4% 83,0% 92,5% 96,2% 96,2%

28.01.2022 Fr 28,3% 43,4% 73,6% 83,0% 84,9% 96,2% 96,2%

29.01.2022 Sa 20,8% 20,8% 30,2% 56,6% 56,6% 69,8% 69,8%

30.01.2022 So 20,8% 20,8% 20,8% 45,3% 49,1% 58,5% 58,5%

31.01.2022 Mo 20,8% 20,8% 20,8% 45,3% 49,1% 54,7% 54,7%

01.02.2022 Di 20,8% 20,8% 20,8% 45,3% 50,9% 54,7% 54,7%

02.02.2022 Mi 15,1% 15,1% 18,9% 39,6% 45,3% 49,1% 49,1%

03.02.2022 Do 13,2% 13,2% 17,0% 35,8% 35,8% 49,1% 49,1%

04.02.2022 Fr 18,9% 17,0% 20,8% 39,6% 39,6% 52,8% 52,8%

05.02.2022 Sa 62,3% 64,2% 73,6% 73,6% 77,4% 86,8% 83,0%

06.02.2022 So 69,8% 75,5% 81,1% 81,1% 81,1% 92,5% 92,5%

07.02.2022 Mo 69,8% 75,5% 81,1% 84,9% 84,9% 98,1% 94,3%

08.02.2022 Di 69,8% 75,5% 81,1% 84,9% 86,8% 101,9% 98,1%

09.02.2022 Mi 69,8% 75,5% 81,1% 84,9% 86,8% 103,8% 98,1%

10.02.2022 Do 66,0% 66,0% 69,8% 73,6% 81,1% 101,9% 96,2%

11.02.2022 Fr 64,2% 62,3% 66,0% 60,4% 66,0% 79,2% 77,4%

12.02.2022 Sa 24,5% 32,1% 35,8% 37,7% 41,5% 52,8% 52,8%

Forecast - WS 2021/2022

Ampelkalender:

Rot: < 50%

Gelb: 50% - 65%

Orange: 65% - 75%

Dunkelgrün: 75% - 85%

Hellgrün: 85% - 100%



Saisonzeiten vs. Basispreis + Preislevels
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Kennzahlen Tagesbasis: Preislistenpreis vs. Preisdurchsetzung
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Ø- Preis Zimmer REVPAR ADR

A v e r a g e  D a i l y  R a t e  ( A D R ) :  D u r c h s c h n i t t s p r e i s / L o g i s u m s a t z  p r o  b e l e g t e n  Z i m m e r

R e v e n u e  p e r  a v a i l a b l e r o o m ( R E V P A R ) :  L o g i s u m s a t z  p r o  v e r f ü g b a r em  Z i m m e r

ADR (Average Daily Rate): Logisumsatz pro belegten Zimmer

REVPAR (Revenue per available room): Logisumsatz pro verfügbaren Zimmer
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Kennzahlen Saisonbasis: Preislistenpreis vs. Preisdurchsetzung

17.12.21 -
24.12.21

25.12.21 -
01.01.22

02.01.22 -
08.01.22

09.01.22 -
27.01.22

28.01.22 -
04.02.22

05.02.22 -
11.02.22

12.02.22 -
18.02.22

19.02.22 -
25.02.22

26.02.22 -
03.03.22

04.03.22 -
20.03.22

3,6 8 7 1,2,3 6 7 5 6 7 1,2,3

ADR 301 € 375 € 351 € 216 € 237 € 372 € 400 € 383 € 393 € 237 € 

REVPAR 94 € 337 € 304 € 130 € 121 € 305 € 210 € 329 € 364 € 170 € 

Zimmerauslastung in % 31,4% 89,9% 86,5% 60,4% 51,2% 81,9% 52,6% 86,0% 92,8% 71,9%
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Saisonzeiten vs. Basispreis + Preislevels
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Mitbewerberanalyse, Ferienkalender/Herkunftsmärkte, Events und dgl. nicht vergessen

Quelle: Steiermark.com



Preiskategorien
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2

Preiskategorie Art Zimmerkategorie Anzahl
Erw. 

Betten
Zusatzbett Größe

1 DZ Doppelzimmer Standard 7 2 25 m²
1 DZ Doppelzimmer Superior 4 2 20 m²
2 DZ Doppelzimmer Premium 6 2 20 m²
2 DZ Doppelzimmer Natur 8 2 20 m²
3 FZ Doppelzimmer Bergblick 8 2 38 m²

4 S Familiensuite Komfort 5 2 2 45 m²
4 S Familiensuite Natur 7 2 2 45 m²
5 S Familiensuite Bergblick 4 2 2 55 m²
6 S Familiensuite Holz 5 2 2 55 m²

Zimmerstruktur



FS Bergblick ; 113 VBT; € 
44.509 ; 4 Zi

FS Holz ; 120 VBT; € 
54.127 ; 5 Zi

FS Komfort ; 100 VBT; € 
46.230 ; 5 Zi

DZ Natur ; 117 VBT; € 
39.025 ; 8 Zi

FS Natur ; 108 VBT; € 
48.350 ; 7 Zi

DZ Premium ; 119 VBT; € 
37.500 ; 6 Zi

DZ Natur ; 117 VBT; € 
39.025 ; 8 Zi

DZ Superior ; 110 VBT; € 
32.492 ; 4 Zi

DZ Bergblick ; 108 VBT; € 
46.228 ; 2 Zi

DZ Standard ; 106 VBT; € 
29.233 ; 7 Zi

€ 20.000 

€ 25.000 

€ 30.000 

€ 35.000 

€ 40.000 

€ 45.000 

€ 50.000 

€ 55.000 

€ 60.000 

90 VBT 95 VBT 100 VBT 105 VBT 110 VBT 115 VBT 120 VBT 125 VBT 130 VBT

Preiskategorien
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Wer sind meine auslastungs- und umsatzstärksten Zimmerkategorien im Monats-, 

Saison und Jahresverlauf? Passen diese in der Preiskategorie zusammen?



Preisregeln
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Weekend Tagespreis € 111

Midweek Tagespreis € 93

Week Package € 617

4 Tage (SO-DO, MO-FR) € 340

3 Tage (DO-SO, FR-MO) € 306

Tagespreis

ab 7 Nächten € 166,0

4-6 Nächte € 175,5

1-3 Nächte € 184,0

Tagespreis Wochenpreis

€ 78,0 € 455,0

Midweek
SO – FR

Weekend
FR-SO

Week

Package

€ 100 € 120 € 665

Tagespreis
SO – FR &

ab 5 Nächte

Tagespreis
FR-SO

€ 165,0 € 178,0

Tagespreis

ab 7 Nächten € 126

ab 4 Nächten € 133

bis 3 Nächte € 139

Tagepreis € 144



Preisregeln
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Auslastung nach Wochentage: 

Welche Tage sind am stärksten nachgefragt? 

Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag Samstag Sonntag GESAMT

Wintersaison 2017/18 76,2% 76,6% 77,9% 83,1% 87,0% 82,9% 79,1% 80,5%

Wintersaison 2018/19 72,3% 72,0% 77,1% 82,0% 78,3% 75,9% 74,1% 76,0%
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Auslastung nach Wochentage - Winter



Preisregeln
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Aufenthaltsdauer in absoluten Tagen :

Wie lange bleiben die Gäste zu welcher Jahreszeit? Saisonzeit? 

1 Tag 2 Tage 3 Tage 4 Tage 5 Tage 6 Tage 7 Tage 8 Tage 9 Tage 10 Tage > 10 Tage

SS 2021 1,0% 2,7% 5,6% 6,5% 7,5% 7,8% 43,5% 4,9% 8,1% 5,1% 7,5%

SS 2020 3,2% 5,5% 7,9% 6,3% 6,3% 6,3% 41,9% 4,5% 8,2% 5,9% 4,0%

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%

20,0%

25,0%

30,0%
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50,0%



Preisregeln
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Beispiel: Differenzierung der Aufenthaltsdauer je nach Saisonzeit 
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Wann werden welche Angebote eingesetzt?



Auslastungsgrade- und Preissprünge
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Semi (halb)-automatisiert 

mit Hilfe des Hotelprogramms (PMS-System)

Revenue Management-

Tool 07.01.2023

10.02.2023

25.02.2023

1 DZ Komfort Typ A

7 Zimmer ab Ausl. Sprung ab Anz. 

Belegt
ab 7 Nächte

ab 3-6 

Nächte

ab 1-2 

Nächte
ab Ausl. Sprung ab Anz. 

Belegt
ab 7 Nächte

ab 3-6 

Nächte

ab 1-2 

Nächte
BAR 0 DZ Komfort Typ A0% in % € 172,0 € 177 € 179 0% in % € 206,0 € 206 € 208

BAR 1 30% ab 3 Zimmer 2% € 175 € 181 € 183 30% ab 3 Zimmer 2% € 210 € 210 € 212

BAR 2 50% ab 6 Zimmer 4% € 179 € 184 € 186 50% ab 6 Zimmer 4% € 214 € 214 € 216

BAR 3 70% ab 8 Zimmer 6% € 182 € 188 € 190 70% ab 8 Zimmer 7% € 220 € 220 € 223

BAR 4 90% ab 10 Zimmer 8% € 186 € 191 € 193 90% ab 10 Zimmer 9% € 225 € 225 € 227

100% 11 Zimmer 100% 11 Zimmer

1 DZ Komfort Typ B

4 Zimmer ab Ausl. Sprung ab Anz. 

Belegt
ab 7 Nächte

ab 3-6 

Nächte

ab 1-2 

Nächte
ab Ausl. Sprung ab Anz. 

Belegt
ab 7 Nächte

ab 3-6 

Nächte

ab 1-2 

Nächte
BAR 0 DZ Komfort Typ B0% in % € 165,0 € 170 € 172 0% in % € 186,0 € 191 € 193

BAR 1 30% ab 3 Zimmer 2% € 168 € 173 € 175 30% ab 3 Zimmer 2% € 190 € 195 € 197

BAR 2 50% ab 6 Zimmer 4% € 172 € 177 € 179 50% ab 6 Zimmer 4% € 193 € 199 € 201

BAR 3 70% ab 8 Zimmer 6% € 175 € 180 € 182 70% ab 8 Zimmer 7% € 199 € 204 € 207

BAR 4 90% ab 10 Zimmer 8% € 178 € 184 € 186 90% ab 10 Zimmer 9% € 203 € 208 € 210

100% 11 Zimmer 100% 11 Zimmer

25.12.2022 01.01.202302.01.2023

00.01.1900

7 8
von bisvon bis

00.01.190004.02.2023

00.01.1900 00.01.190018.02.2023

Sprung zur BasisSprung zur Basis

7 8

Sprung zur BasisSprung zur Basis

WS 2022/2023

7 8



Auslastungsgrade- und Preissprünge
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Schrittweise Erhöhung der Preisunterschiede/Verringerung der Auslastungsgrade

1
Sprung ab 

Auslastung

Preissprung 

zur Basis in 

%

Sprung ab 

Auslastung

Preissprung 

zur Basis in 

%

BAR 0 0% 0% 0% 0%

BAR 1 30% 2% 30% 2%

BAR 2 50% 4% 50% 4%

BAR 3 70% 6% 70% 7%

BAR 4 90% 8% 90% 9%

Saison 7 Saison 8
02.01.23 - 07.01.23 25.12.22 - 01.01.23

04.02.23 - 10.02.23

18.02.23 - 25.02.23

1
Sprung ab 

Auslastung

Preissprung 

zur Basis in 

%

Sprung ab 

Auslastung

Preissprung 

zur Basis in 

%

BAR 0 0% 0% 0% 0%

BAR 1 30% 2% 30% 2%

BAR 2 50% 3% 50% 3%

BAR 3 70% 5% 70% 5%

BAR 4 90% 7% 90% 7%

Saison 7 Saison 8
02.01.22 - 08.01.22 25.12.21 - 01.01.22

05.02.22 - 11.02.22

26.02.22 - 03.03.22



Operativer Forecast (Tagesbasis)
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Ziel ist die Optimierung der Tagessraten

Was ist aktuell on the Books? Was ist davon definitiv sicher?

Was ist angefragt/auf Option?

Wie verläuft die Buchungsentwicklung (Pick-up)?

Wie war die Buchungsentwicklung im Vorjahr am Vergleichsdatum?

Wie sind die Mitbewerber gebucht und wie ist deren Preisstrategie?

Pick-up: Zeitspanne zwischen 

Buchungs- und Anreisedatum



Revenue Management -
Kommunikation

22



7 Handlungsempfehlungen
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für ein erfolgreiches kundenorientiertes dynamisches Preissystem

Ergebnisse der Studie „Akzeptanz von Dynamic Pricing aus Gästesicht“   

Dynamic Pricing 

Modell

https://www.kohl-partner.at/de/dynamische-preisgestaltung-aus-gaestesicht.html


Intensivierung 
Kundenkommunikation
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Empfehlungen K>P:

Erklärung  und Hervorhebung der Vorteile des dynamischen Pricing-
System aus Kundensicht über alle Kanäle (im Hotel selbst, Website, 
Buchungsmaske, Prospekt, Angebot, Nachfassmail etc.)



Nachvollziehbarkeit & Sichtbarkeit
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Empfehlungen K>P:

Arbeiten mit „Best-Price Garantien“
Betonung auf „Frühbucher buchen billiger“
Betonung von „Preisfairness“
Kommunikation der „Best-Price-Garantie, Frühbucher buchen billiger 
und Preisfairness“ über alle Kanäle (im Hotel selbst, Website, 
Buchungsmaske, Prospekt, Angebot, Nachfassmail etc.)
Gültigkeit des schriftlichen Angebotes auf xx Tage beschränken
Nachfassmail nach xx Tage verschicken 
(Druck im Nachfassmail aufbauen)



Beispiel 
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Erklärung  und Hervorhebung der Vorteile des dynamischen Pricing -System 



Beispiel 
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Erklärung  und Hervorhebung der Vorteile des dynamischen Pricing -System 



Beispiel
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Betonung der Gültigkeit des Angebots  + Erklärung Preissystem



Beispiel
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Betonung der Gültigkeit des Angebots  + Erklärung Preissystem



Beispiel

30

Betonung der Gültigkeit des Angebots im Nachfass-Mail + Erklärung Preissystem



Beispiel 

31

Darstellung der f lexiblen Preise im Angebot 

Darstellung des Gesamtpreises für den angefragten Aufenthalt im Angebot



Informationsgrad 
erhöhen
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Empfehlungen K>P:

Darstellung von „von-bis-Preisen“  auf der Website (Prospekt…) 
je nach
• Saisonzeit
• Zimmerkategorie
• Aufenthaltsdauer
• Wochentage 

Darstellung von Tagespreisen in der Buchungsstrecke
Steuerungsfunktion durch Tagespreise & Angebote



Beispiel:
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Darstellung flexible Preisliste auf der Website



Beispiel:
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Darstellung flexible Preisliste auf der Website



Beispiel:
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Darstellung der f lexiblen Preise in der Buchungsstrecke



Beispiel:
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Steuerungsfunktion der f lexiblen Preise + Angebote in der Buchungsstrecke



Prüfung Vertrautheit der Kunden
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Empfehlungen K>P:

Mitarbeiter (Marketing, Rezeption, Reservierung) 
vom Anfang an ins Boot holen um u.a gemeinsam 
den TREVPAR zu erhöhen 
Revenue Management-Leitfaden entwickeln
Laufende RM-Mitarbeiterschulungen & RM-Meetings



Mögliche Fragen aus Mitarbeitersicht
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Stammgäste zahlen mehr als jemand, der früher gebucht hat
Reservierung ist abgelaufen, die Person bucht eine Woche zu spät und 
der Preis ist einen Sprung höher
Was passiert, wenn ein Gast im Hotel zwei Tage verlängert?
Was passiert, wenn ein Gast in ein anderes Zimmer umzieht?
Was ist, wenn Optionen/Reservierungen rausfallen und der Preis wieder 
billiger wird?
Vorreservierungen für das nächste Jahr – Option länger geben? Bis zu 
einem gewissen Datum geben?
Was ist, wenn kurzfristig noch Zimmer frei sind?
Doppelzimmer aufgrund guter Buchungslage teurer als Suite



RM-Meeting
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Eckpfeiler

Teilnehmer: Hotelier/Geschäftsleitung, 
Revenue Manager, Rezeption, Reservierung, 
Marketing
Leitung: Ansprechpartner für das 
Thema RM im Betrieb
Häufigkeit: mindesten einmal wöchentlich
Wochentage: regelmäßige Termine
Dauer: max. 20min
Agenda: RM-Checkliste
Ergebnis: Protokoll mit Ergebnissen und 
Entscheidungen 

Quelle: Pixabay



RM-Checkliste
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Inhalte

Quelle: Pixabay

Tätigkeit Verantwortlicher Erledigt

• Forecast 

(Auslastung, ADR,  REVPAR)
g

• Pick-Up g

• Buchungshistorie 

Monat/Woche/Tag
g

• Relevante Veranstaltungen/Events

Destination/Betrieb
g

• Revenue - Website g

• Revenue - Buchungsplattformen g

• Marketingaktionen 

("needs periods")
g

• ….



Gästedemografie analysieren
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Empfehlungen K>P:

Wer sind meine TOP-3 Herkunftsmärkte (Land, Bundesland, Region) 
differenziert nach Saisonen?
Welche Zimmerkategorien werden von Ihnen vorwiegend gebucht? 
Wie hoch ist die Aufenthaltsdauer?
Wie hoch ist der Ø Pensionserlös pro Nächtigung/pro Roomnight je 
nach Zielgruppe/Herkunftsland?
….



Revenue Management -
Spa für Ferienhotels
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Status Quo
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Statische Preise für Spa-Behandlungen

Spezielle Angebote (Happy-Hour Angebote, Gutscheine, Bonus…) 

um die Leerzeiten im Spa-Bereich zu kompensieren

Revenue Management noch in den „Kinderschuhen“

• Kriterien dieselben wie in der Logis (Unter der Woche vs. Wochenende, 

beliebte vs. unbeliebte Tageszeiten….)

• Definition des Anreizprinzip 



Erste Ansätze
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Preisliste werden mit „von- bis“ Preisen definiert

Differenzierung der Tageszeiten nach hoher, mittlerer und moderater Auslastung:

• Beispiel: Behandlung xy: € 60 zwischen 10:00 Uhr bis 15:00 Uhr, 

€ 70 ab 15:00 Uhr, € 80 am Wochenende

Günstigere Produkte werden an nachfragestarken Zeiten limitiert

Teurere/profitablere Behandlungen werden vorwiegend zu starken Nachfragezeiten 

angeboten

Anbieten von attraktiven Behandlungs-Packages, die nur an 

auslastungsschwachen Zeiten (Tage, Uhrzeit) gebucht werden können

Differenzierung der Anwendungspreise nach Qualifizierungsgrad 

der verschiedenen Therapeuten

Die Basis bildet hier eine umfangreiche 

Analyse (USP, Zielgruppe, Umsatz, 

Anzahl an Behandlungen etc.) 

der Spa-Abteilung



Beispiel erste Ansätze: Behandlungen
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Differenzierung der Behandlungen 

unter der Woche vs. am Wochenende



Beispiele Day-Spa
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Day-Spa-Preise

nach Saisonen

Day-Spa-Preise nach 

Leistungen



Beispiel Day-Spa
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Day-Spa-Preise 

nach Uhrzeiten

Day-Spa-Preise nach 

Wochentage & Leistungen



Fazit: 
Optimierung der Revenue Management-Strategie
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1. Optimieren Sie laufend Ihre Revenue Management-Strategie im Logisbereich!

▪ Analysieren Sie die notwendigen Kriterien (Preisstufen, Preiskategorien, 

Preisregeln etc..) und ziehen Sie die richtige Reaktion für Ihre dynamischen 

optimierten Preise der Zukunft!

▪ Der strategische Forecast bildet die Basis für die Identifikation der 

Buchungsmuster, Belegungsspitzen und Belegungslücken Ihres Betriebes!

▪ Mit den operativen Forecast gilt es die Tagesraten laufend zu optimieren!

2. Die Intensivierung der Kundenkommunikation, die Erhöhung des 

Informationsgrades sowie die Nachvollziehbarkeit und Sichtbarkeit sind die 

wesentliches Elemente für eine erfolgreiche Kommunikation der dynamischen 

Preise aus Gästesicht.

3. Für eine erfolgreiche nachhaltige Umsetzung von RM bedarf es ein gutes 

Zusammenspiel zwischen Gastgeber, Rezeption, Reservierung und Marketing 

(klaren Sprachregelung im Betrieb, laufende Mitarbeiterschulungen…)

4. Revenue Management im SPA steckt noch „in den Kinderschuhen“. Erste Ansätze 

sind schon vorhanden, es fehlt nur „mehr“ der Mut dazu!
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