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Steigern die Gesamtrentabilität von Hotels: Moderne Revenue-Management-Systeme.

Mensch und Maschine – 
gemeinsam stark
Auslastung, Durchschnittspreise und Erträge rauf, Aufwand und Kosten 
runter: Revenue-Management-Systeme (RMS) sind aus Expertensicht  
mittlerweile für jeden Hoteltyp von wirtschaftlichem Nutzen. Der Einsatz 
künstlicher Intelligenz (KI) revolutioniert die Pricing Engines weiter.  
Was Hoteliers bei Auswahl und Umsetzung beachten sollten. 
Autorin: Stefanie Hütz

Revenue-Management-Systeme

Klare Botschaft an die Branche: Sebastian 
Küchler, Inhaber von Sebastian Küchler 
Hospitality Consulting und Dozent an der 

EHL Swiss School of Tourism and Hospitality in 
Passugg, empfiehlt den Einsatz von Revenue-Ma-
nagement-Systemen (RMS) inzwischen „der über-
wiegenden Mehrheit aller Hotels, auch kleinen Be-
trieben“ und ist damit nicht allein. Die Erklärung 

des Fachmanns: „Noch vor fünf Jahren war der 
Einsatz von RMS relativ teuer, und der Markt wur-
de von nur wenigen Anbietern mit sehr komplexen 
Systemen dominiert. Diese waren lediglich für grö-
ßere Hotelbetriebe in vorwiegend urbanen Gegen-
den prädestiniert. Heute ist das technologische An-
gebot breit gefächert.“ Doch zunächst die Frage: 
Was leisten RMS überhaupt? Mit ihrer Hilfe werden 
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saisonale Festpreise oder eine tabellenbasierte 
Preisgestaltung ersetzt, indem Zimmer dynamisch 
bepreist beziehungsweise Preisvorschläge unter-
breitet werden. Dafür ziehen RMS historische und 
aktuelle Marktdaten heran, die mit zukunftsgerich-
teten Nachfragesignalen kombiniert werden. In 
nachfrageschwächeren Zeiten unterstützen die 
Systeme dabei, die Auslastung zu steigern, in der 
Hochsaison den Durchschnittspreis. Die automati-
sierten Prozesse senken zugleich den Arbeitsauf-
wand für die Mitarbeitenden. Rentabilität maxi-
mieren lautet also in Summe das Ziel. „Ein effekti-
ves RMS ermöglicht es Hotels, sich schnell an 
Marktveränderungen anzupassen und dadurch ei-
nen Vorteil gegenüber Wettbewerbern zu erlangen, 
die möglicherweise nicht so agil sind“, sagt Veit 
Meier, Director of Development bei Dienstleister 
Berner+Becker Revenue Management, und fügt 
hinzu: „Wichtig ist, dass ein RMS individuelle An-
forderungen des Betriebs erfüllt und dabei nicht 
unnötig komplex und kostspielig ist.“

Das System muss zum Betrieb passen
Was zu den wichtigsten Auswahlkriterien überlei-
tet. „Schlüsselkriterium ist die Anpassbarkeit an 
Hotelgröße und -struktur“, betont Florian Augus-
tin, Chief Commercial Officer bei Hotelpartner Re-
venue Management. Ein RMS kann zudem nur so 
gut sein wie die Daten, mit denen es gefüttert wird. 
Wichtig sind in diesem Zusammenhang daher 
Schnittstellen zu bestehenden, möglichst perfekt 

 + Anpassbarkeit an Hotelgröße und -struktur
 + Skalierbarkeit
 + Schnittstellen zu bestehenden Systemen wie 
PMS, CRM und Co. 

 + Transparenz, wie die Preise ermittelt werden
 + Benutzerfreundlichkeit
 + Echtzeit-Anpassungen
 + flexible Preisstrategien
 + analytische Fähigkeiten
 + Support/Schulung
 + Datensicherheit
 + Referenzen
 + Zukunftsfähigkeit
 + Kostenstruktur (Implementierungs- und 
wiederkehrende Kosten) 

ANFORDERUNGEN AN RMS

gepflegten Systemen wie PMS, CRM, Channel Ma-
nager und Co. Florian Augustin zählt „Benutzer-
freundlichkeit, Echtzeit-Anpassungen, flexible 
Preisstrategien, analytische Fähigkeiten, Support/
Schulung, Datensicherheit, Referenzen und Zu-
kunftsfähigkeit“ als weitere Auswahlaspekte auf. 
Veit Meier fügt die Skalierbarkeit und Kostenstruk-
tur (Implementierungs- und wiederkehrende Kos-
ten) hinzu, Sebastian Küchler hingegen die Trans-
parenz: „Es gilt zu erfahren, wie die Systeme ihre 
Preise kalkulieren. Welche Einflussfaktoren wer-
den herangezogen und wie stark gewichtet? Ein 
einsam gelegenes Berghotel sollte ein RMS wählen, 
das ein starkes Gewicht auf die hotelinternen Da-
ten sowie die Wettervorhersagen legt. Ein Flugha-
fenhotel hingegen benötigt ein RMS, das die Flug-
zeugauslastung sowie die Mitbewerberpreise be-
sonders gewichtet.“

KI könnte zur Superkraft werden
Laut „Hotel Tech Report“ bietet Duetto derzeit das 
beste RMS am Markt, gefolgt von Ideas, Roomprice-
genie und Atomize. Eine zunehmend wichtige Fra-
ge ist inzwischen jedoch auch, ob ein System echte 
KI (maschinelles Lernen) einsetzt oder lediglich 
mit einfachen Algorithmen (regelbasiert) arbeitet. 
Künstliche Intelligenz könnte hier zur künftigen 
Superkraft werden, glauben die Experten. „KI-ge-
stützte, also selbstlernende Systeme sind in der 
Lage, große Datenmengen in hoher Geschwindig-
keit zu analysieren und daraus Trends und Muster 
abzuleiten“, erläutert Veit Meier. „Sie können – die 
CRM-Schnittstelle vorausgesetzt – beispielsweise 
personalisierte Angebote erstellen, die auf den in-
dividuellen Präferenzen und dem früheren Bu-
chungsverhalten der Gäste basieren. In Zukunft 
werden wir durch KI eine noch höhere Vorhersage-
genauigkeit erleben, wir laufen womöglich sogar in 
Richtung automatisierter Entscheidungsfindung“, 
prognostiziert Veit Meier. 

Als Faustformel lässt sich sagen: Je länger ein 
RMS in einem Hotel im Einsatz ist, umso weniger 
wichtig ist der Faktor Mensch, erst recht, wenn das 
System auch anhand der manuellen Nachjustie-
rungen lernt. „Noch aber“, da sind sich Fachleute 
wie Florian Augustin einig, „bleibt der Mensch ent-
scheidend. Nur er kann die Daten mit Intuition so-
wie Erfahrung unter Berücksichtigung ethischer 
Überlegungen und im Kontext der eigenen Ge-
schäftsziele interpretieren und eine ganzheitliche 
Strategie aufsetzen“. Auch unvorhergesehene Er-
eignisse, Beispiel Covid, lassen RMS bis dato an 
ihre Grenzen kommen. Roompricegenie etwa ver-
zichtet bisher auf den Einsatz von KI. „Wenn die 

KI-gestützte 
Systeme sind in 
der Lage, große 

Datenmengen zu 
analysieren und 
daraus Trends 

abzuleiten.“

Veit Meier, 
Berner+Becker
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Credo des Serviced-Apartments-Anbieters Limehome: Jeden Schritt der Wertschöpfungskette durch Technologie verbessern. 

KI-Technologie unseren Algorithmus verbessert, 
sind wir bereit, sie einzubeziehen. Noch sind uns 
die Ergebnisse allerdings zu unzuverlässig“, so Tho-
mas Landen, Chief Marketing Officer. Er fügt hinzu: 
„Wir haben alle gesehen, dass ChatGPT sehr falsch 
liegen kann, und wir möchten dies nicht in unse-
rem Preisalgorithmus haben.“ 

Consultant Sebastian Küchler sagt über Room-
pricegenie: „Es gehört zu den einfach zu implemen-
tierenden Systemen, die sich an einem halben Tag 
aufsetzen lassen.“ Weitere Vorteile: Die Berechnung, 

Nutzen von Revenue-Management-Systemen (RMS) am Beispiel einer Hospitality-Referenz

Zeitraum (Monatswerte im 
Vergleich zum Vorjahres-
monat)

Auslastung ADR (Average Daily Rate, 
Durchschnittsrate pro Tag, 
Zimmerumsatz: verkaufte 
Zimmer)

RevPar (Revenue per available 
Room, Wirtschaftlichkeit je 
Zimmer, Zimmerumsatz: verfüg-
bare Zimmer)

Juni 2023 Von 66 auf 85 Prozent Von 200 auf 210 CHF Von 132 auf 179 CHF

Juli 2023 Von 89 auf 90 Prozent Von 214 auf 231 CHF Von 192 auf 208 CHF

August 2023 Von 89 auf 93 Prozent Von 214 auf 231 CHF Von 192 auf 216 CHF

September 2023 Von 76 auf 90 Prozent Von 211 auf 232 CHF Von 161 auf 209 CHF

wie das System zu seinen Preisen kommt, ist trans-
parent, es gibt eine kostenlose Testversion sowie 
Einrichtung und keine Mindestvertragsbindung. 
„Was den Bereich KI betrifft, ist Duetto aus meiner 
Sicht der führende Anbieter“, urteilt Sebastian 
Küchler. 

Und weiter: „Auch Ideas und Atomize beinhal-
ten im Bereich Analytik KI-basierte Berechnungs-
prozesse. Persönlich bin ich sehr gespannt auf das 
neue RMS von Hotellistat. Der noch kleine Anbieter 
hat aus meiner Sicht das Potenzial, den Markt der 

Viersternehotel, 18 Zimmer, Feriendestination (RMS seit Frühjahr 2023). Quelle: Sebastian Küchler



Advertorial

Verbindungen schaffen durch intelligente Aufzüge: Sicherheit und Effizienz mit der digitalen Aufzugsplattform Otis ONE

DIGITALISIERUNG IN DER AUFZUGSBRANCHE

Unsere Welt durchlebt einen digitalen Wandel. Die Digitalisie-
rung beeinflusst unser Leben mit atemberaubendem Tempo. 
In dieser digitalen Ära des Internets und ständiger Vernetzung 
erwarten die Menschen diese Art der Verbundenheit auch in den 
Gebäuden, in denen sie leben, arbeiten und die sie besuchen. 
Der Wunsch nach Vernetzung führt zur Entwicklung intelligen-
ter Gebäude. Diese Entwicklung stellt neue Anforderungen an die 
vertikale Mobilität und hat somit einen direkten Einfluss auf 
Innovationen der Aufzugsbranche.

Intelligente Aufzüge sind das Herzstück moderner und smarter 
Gebäude. Sie sorgen nicht nur für einen sicheren und effizienten 
vertikalen Transport, sondern auch für die direkte Kommunikati-
on mit Fahrgästen. Mit modernen Aufzugssteuerungen können 
Fahrten optimiert und an individuelle Bedürfnisse angepasst 
werden. Die Erfassung von Spitzenzeiten in der Nutzung von 
Anlagen kann helfen, den Personenfluss in Gebäuden zu 
optimieren. So wird der Energieverbrauch effizienter gestaltet 
und Ressourcen geschont. 

Die nächste Stufe der Konnektivität ist Otis ONE. 
Otis bewegt als weltweit führendes Unternehmen für die 
Herstellung, Installation und Wartung von Aufzügen und 
Fahrtreppen täglich zwei Milliarden Menschen und verfügt mit 
über zwei Millionen Anlagen über das weltweit größte 
Wartungsportfolio der Branche. 

Otis ONE - die digitale Plattform für den Aufzug
Aufzüge, die mit Otis ONE Technologie ausgestattet sind, erzielen 
messbare Verbesserungen in der Betriebszeit und Leistung. 

So funktioniert Otis ONE: 
Über Sensoren werden Leistungsdaten von Hunderten von 
Aufzugskomponenten, Fahrgastverkehr und mehr werden auto-
matisch und in der Cloud über Big-Data-Analysen interpretiert. 
Kunden können zu jeder Zeit Einsicht in ihr Anlagenportfolio in 
Echtzeit erlangen: Entweder über das Otis-Kundenportal oder 
über die Verwendung von APIs in ihren eigenen Systemen. Das 
Kundenportal gibt nicht nur einen Überblick über alle Aktivitäten 
wie Wartungen, Reparaturen und Störungen an den Anlagen, 
sondern bietet die Möglichkeit, Störungen online zu melden: 
einfach, bequem und ohne Wartezeit. Mit Otis ONE Campus View 
stehen Funktionen wie der Echtzeitstatus der Anlage, der Über-
blick aller Fernüberwachungsaktivitäten, sowie automatische 
Benachrichtigungen im Falle einer Betriebsunterbrechung und 
deren Behebung im Kundenportal zur Verfügung. Unabhängig 
davon, ob Otis ONE die Daten eines einzelnen Aufzugs oder eines 
ganzen Portfolios von Anlagen analysiert, ermöglicht diese 
kontinuierliche Transparenz eine Kombination aus proaktiven 
Erkenntnissen und vorausschauender Wartung. Fehlerbilder 
können bereits aus der Ferne erkannt werden und dadurch Aus-
fallzeiten reduzieren. In vielen Fällen werden diese Auffälligkei-
ten behoben, bevor sie für den Benutzer bemerkbar sind. Sofort-
hilfe per Fernzugriff: Otis ONE Remote Aktivitäten umfassen 

Beobachtung, Diagnose und Entstörung ohne Einsatz eines 
Servicetechnikers vor Ort. Zusätzlich ermöglichen 360°-Kameras 
im Schacht und im Türsteuerungssystem den Aufzugsexperten, 
Fehler zu überprüfen und aus der Ferne zu beheben. 

Auch Fahrgäste profitieren direkt von den integrierten Cloud-
Technologie Lösungen. Moderne Displays, wie das integrierte 
eView Kabinendisplay, machen die Aufzugsfahrt zum Erlebnis. 
Das Multifunktionsdisplay informiert Fahrgäste mittels Infotain-
ment Optionen z.B. über Neuigkeiten aus aller Welt oder auch 
über lokale Wetterinformationen. Darüber hinaus kann der 
Betreiber des Gebäudes individuelle Playlisten erstellen und 
somit Bewohner und Gäste über alle relevanten Themen informie-
ren. Das smarte Display informiert darüber hinaus über den 
Anlagenstandort, die Fahrtrichtung und -ziele.  Im Notfall wird 
das Display zu einem wertvollen Hilfsmittel. Im Falle eines 
Personeneinschlusses gibt der Videonotruf zusätzlich zur Sprech-
verbindung den Fahrgästen das gute Gefühl, sicher zu sein. Über 
ein Live-Bild wird die Verbindung mit einem Mitarbeiter der 24/7 
besetzten Otis-Notrufzentrale hergestellt. Der visuelle und ver-
bale Kontakt zwischen eingeschlossener Person und Notruf-
zentrale gibt dem Fahrgast ein sicheres Gefühl. Notwendige  
Sicherheitsmaßnahmen können transparent kommuniziert  
werden. Der digitale Aufzugsnotruf zeichnet sich durch eine  
hervorragende Sprachqualität über Voice over IP (VoIP) aus. Das 
inkludierte Mobilfunkmodul macht den Einsatz analoger Techno-
logien verzichtbar und ermöglicht besten Empfang. Bei Bedarf 
kann das Display auch ohne weitere Maßnahmen zur Text-
kommunikation von Gehörlosen genutzt werden, die dann wiede-
rum über das Betätigen des Alarmtasters antworten können.

Erfahren Sie mehr zu Otis ONE unter www.otis.com.

eView Videonotruf

OTIS
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etablierten großen RMS-Anbieter aufzumischen.“
Im März 2023 hat Hotellistat ein von Grund 

auf neues System lanciert. Die neue Version der All-
in-one-Revenue-Markt- und Business-Intelligence-
Lösung basiert auf gut sieben Jahren Erfahrung mit 
der ersten Softwaregeneration sowie langjähriger 
Fachpraxis: Philip Kuchelmeister und Sina Nieder-
maier waren Revenue-Direktoren bei den Kem-
pinski Hotels, bevor sie 2016 zusammen mit IT-
Spezialist Tobias Haase Hotellistat gründeten. Ihre 
neue Lösung ist modular aufgebaut, wie tief man 
einsteigen möchte, ist wählbar. Mehr als 1.000 in- 
und externe Datenströme fließen ein. Das RMS er-
kennt durch künstliche Intelligenz, welche Fakto-
ren für das jeweilige Hotel relevant sind. 

Seriosität muss gewährleistet sein 
Zu diesen Faktoren gehören außer Wetter-, Veran-
staltungs- und Feriendaten beispielsweise auch die 
Reputation (Wie wird das eigene Hotel im Vergleich 
zum Wettbewerb bewertet?). Der angebundene Ra-
te-Shopper, der den Markt und die Preise der Mit-
bewerber beobachtet, wurde selbst programmiert. 

„Wir wollten keine externen Daten einkaufen, de-
ren Seriosität wir nicht sicher gewährleisten kön-
nen“, erläutert CEO Philip Kuchelmeister. Revenue 
Manager können überdies eigene individuelle Stra-
tegien hinterlegen, die dann die Grundlage für die 
Entscheidungen des RMS bilden. Beispiel: „Wenn 
meine Auslastung über 80 Prozent liegt, schließe 
ich die OTAs. Oder: Wenn die Standard-Zimmerka-
tegorie zu x Prozent ausgebucht ist, wird zunächst 
nur noch die Premiumkategorie angeboten.“ Der 
User kann letztlich immer selbst bestimmen, wie 
weit die Automatisierung der einzelnen Prozesse 
gehen soll.

Das Hotel Sensoria Dolomites in Südtirol nutzt 
das RMS von Rateboard. Die Entscheidung fiel be-
reits 2019, als das Hotel vor Umbau und Neuaus-
richtung im Zuge des Generationswechsels noch 
Ritterhof hieß. Simon Leitner, der den Betrieb nun 
zusammen mit seiner Frau Lea Oberhofer leitet, 
war zuvor bei Lufthansa beschäftigt und gewann 
dort Einblicke in das Dynamic Pricing. „Es war für 
mich naheliegend, es auch in der Ferienhotellerie 
einzuführen. Wir konnten schnell Erfolge erzielen, 

3 Täglicher Überblick: 
Dashboard der Lösung 

von Smartpricing.

1 Individuell: RMS, 
beispielsweise von 

Hotellistat, können mit 
eigenen „Wenn-Dann-
Strategien“ gefüttert 

werden.

2 Effizient: „Wir passen 
die Preise automatisiert 
mehrmals täglich für je-
des Zimmer an“, so Nils 

Ziehn, Chief Product 
Officer bei Limehome. 

1 2

3

Die Preis- 
elastizität bei 

Stammgästen ist 
geringer. Sie 

reagieren äußerst 
sensibel auf 
große Preis- 

steigerungen.“

Simon Leitner,  
Hotel Sensoria 

Dolomites, Südtirol
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mit einem um 15 Prozent gesteigerten Durch-
schnittspreis.“ Stammgästen wurde anfangs noch 
der klassische Saisonpreis angeboten. „Wir wuss-
ten, dass wir hier achtsam sein müssen. Die Preis-
elastizität bei Stammgästen ist geringer, sie reagie-
ren äußerst sensibel auf große Preissteigerungen“, 
macht Simon Leitner aufmerksam und ergänzt: „Es 
hat ein bis zwei Saisons gedauert, inzwischen ha-
ben sich die Gäste jedoch an dynamisches Pricing 
in der Ferienhotellerie gewöhnt.“ 

Dennoch rät auch er dazu, nicht auf „menschli-
ches Fingerspitzengefühl“ zu verzichten. Rund um 
die Auswahl des Systems lautet seine Empfehlung: 
„Eine Vorauswahl treffen, testen und in der An-
wendung dann stetig adjustieren. Mit der Zeit ent-
wickelt man Routine.“

Infos aus Pricing-Algorithmus nutzen
Der Serviced-Apartments-Anbieter Limehome mit 
205 Standorten in sieben europäischen Ländern 
hat sich einen Überblick über verschiedenste be-
stehende Lösungen verschafft – und sich dann für 
die Entwicklung eines eigenen Systems entschie-
den. „Wegen der besseren Anpassung an unser Be-
triebsmodell und einer tieferen Integration beste-
hender Daten“, argumentiert Chief Product Officer 
Nils Ziehn. 

„Wir haben einen eigenen Machine-Learning-
Algorithmus trainiert, der historische Buchungsda-
ten, Preise der Konkurrenz vor Ort, lokale Events 
und eine Vielzahl weiterer Faktoren einbezieht. Auf 
dieser Basis passen wir die Preise automatisiert 
mehrmals täglich für jedes Zimmer für das gesam-
te nächste Jahr an. Die Informationen aus dem 
Pricing-Algorithmus nutzen wir auch für die Be-
wertung neuer Standorte und wissen dadurch 
schnell, welche Margen dort möglich sind. Mit nur 
zwei Mitarbeitern, die für das Revenue-Manage-
ment bei uns zuständig sind, erzielen wir erstklas-
sige Ergebnisse.“

Rev-Par-Wachstum um 15 Prozent
Hoteliers können das Revenue Management aber 
auch outsourcen, zum Beispiel an die bereits 
 erwähnten Dienstleister Hotelpartner oder 
Berner+Becker. „Wir übernehmen von der 
 Steuerung des Tagesgeschäfts in Verbindung mit 
Technologie bis hin zur Planung und Umsetzung 
von taktischen und strategischen Maßnahmen das 
Gesamtspektrum an Aufgaben im Revenue 
 Management“, berichtet Veit Meier vom Dienstleis-
ter Berner+Becker. 

Und weiter: „Jedes Hotel wird dabei in regel-
mäßigem Austausch von einem ausgebildeten Re-
venue-Manager bei uns betreut. Durchschnittlich 
erzielen unsere Kunden 15 Prozent RevPar-Wachs-
tum in der Zusammenarbeit mit uns.“ Ähnlich ist 
es bei Hotelpartner. Das Schweizer Unternehmen 
hat mit der „Hotelpartner-Performance-Plattform“ 
zudem ein eigenes RMS entwickelt, in das maschi-
nelles Lernen bereits integriert worden ist. |

Revenue Management ist nur ein Bereich, in dem sich künstliche 
Intelligenz (KI) erfolgreich einsetzen lässt. Das Buch „Die KI-Road-
map“ von Jens-Uwe Meyer (Verlag Business Village, 34,95 Euro) zeigt 
auf, in welchen Feldern weitere Chancen liegen, es also wirtschaftlich 
sinnvolle Anwendungen gibt, und wie sich diese methodisch 
strukturiert nutzen lassen. Der Autor hat über die Innovationsfähigkeit 
von Unternehmen promoviert und ist heute Vorstandsvorsitzender 
der Innolytics AG, die ein ganzheitliches KI-Roadmap-Implementie-
rungstool anbietet. Mit dem Buch ist der digitale Zugang zu einer 
kostenlosen KI-Potenzialanalyse für einen Unternehmensbereich 
verbunden.

BUCHTIPP

5  Grafisch gut aufgearbeitet: Die RMS-Lösung von Smartpricing.

4  Erfolgreich im Einsatz: Das Hotel Sensoria Dolomites arbeitet bereits 
seit 2019 mit einem RMS von Rateboard. 
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