BILDUNGS- & PERSONALMANAGEMENT

Steigende Kosten fir Personal, Energie, Erhaltung bei

gleichbleibenden oder gar sinkenden Zimmerpreisen fihren

Hoteliers in die Krise. Eine Expertin dbernimmt die Optimierung.

Professionelles Revenue Management.

teigende Kosten ftir Personal,

Energie, Erhaltung bei
gleichbleibenden oder gar

sinkenden Zimmerpreisen
fiihren immer mehr Hoteliers in die
Krise. Nach 17 Jahren in Fiihrungsposi-
tionen internationaler Hotelketten, davon

15 Jahre im Bereich Revenue Manage-
ment/Umsatzoptimierung tétig, zeigt
Elfi Maier mit ihrem Consulting-Unter-
nehmen revenuefocus anderen, wie es
geht. Die optimale Preispositionierung
finden und die Dynamik des Marktes
effektiv nutzen, ist ihr Credo.

Verborgenes Potenzial erkennen

Fiir die Hoteliers sind die Schuldigen

schnell gefunden:

M Gaste, die beim Hotelzimmer sparen
und einfach nur den giinstigsten Preis
uber das Internet buchen

B Wholesaler, die nur dann buchen,
wenn die Nachfrage ohnehin stark ist

M Online-Buchungsportale, die hohe

Kommissionen verlangen

W Coupon-Vertreiber, die viel verspre-
chen und dann nur Schnéppchenjager
vermitteln

Zusatzlich passiert es immer ofter, dass

ein Hotel bereits mit glinstigem Geschéft

ausgebucht ist und erst kurzfristig kom-
men dann die profitablen Anfragen.

,Professionelles Revenue Management

ist wichtiger denn je und schafft einen

direkten monetaren Mehrwert. Und es
ist erstaunlich, wie schnell sich dadurch

Erfolge einstellen”, sagt Elfi Maier, Ex-

pertin fiir den Bereich Revenue Manage-

ment und Griinderin der Consultingfir-
ma revenuefocus, die sich als einziges

Monetarer Mehrwert

»Professionelles Revenue Management ist wichtiger denn
je und schafft einen direkten monetaren Mehrwert. Und es
ist erstaunlich, wie schnell sich dadurch Erfolge einstellen.«

Elfi Maier, Griinderin revenuefocus
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Unternehmen in Osterreich ausschlief3-
lich auf diesen Bereich spezialisiert hat.
Sie sieht die Griinde fiir diese Entwick-
lung zum einen in einer falschen oder
nicht eindeutigen Positionierung. Viele
Hotels sind weder ,, Fisch noch Fleisch”.
Gerade an Standorten, wo die Kon-

kurrenz wichst und ein Uberangebot
herrscht, ist Einzigartigkeit statt Preis
als Hauptverkaufsargument essenziell.
,,Ein weiterer Hauptgrund ist, dass sich
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die Hotels noch immer gegenseitig unterbieten und so
eine Preisspirale nach unten in Gang setzen, die nur sehr
schwer wieder ins Gegenteil umgekehrt werden kann —am
Ende des Tages haben alle Hoteliers weniger in der Kasse
und das Raten-Niveau sinkt unweigerlich. Der einzige, der
sich freut, ist der Gast”, weif3 die Expertin.

, Die optimale Preispositionierung ist der erste wichtige
Schritt. Erst wenn man seinen Platz im Markt gefunden
hat und das Preis-Leistungs-Verhaltnis stimmt, geht es an
das ,Finetuning, so der Ansatz von Elfi Maier. Von einer
logischen und transparenten Preisstruktur tiber langfristige
und dynamische Verkaufsstrategien, Channelmanagement
und Upselling bis zu effektiven Yielding-Mafsnahmen wird
das gesamte Spektrum der Revenue-Management-Disziplin
gemeinsam mit dem Hotelteam erarbeitet.

Da man Hotelzimmer leider nicht lagern kann, gibt es ein
vorrangiges Ziel: an Tagen mit starker Nachfrage die hochst-
mogliche Zimmerrate und an Tagen mit schwacher Nach-
frage die hochstmogliche Auslastung zu erzielen.
Abschlieflend sagt die Expertin: , Die meisten Hotels wis-
sen gar nicht, wie viel Geld sie ohne Revenue Management
verlieren.” MW
www.revenuefocus.at
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