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 هتل  مشاور –دیدگاه پابلو تورس  ❖

پویاقیمت شک   (Dynamic Pricing) گذاری  اتاقبدون  درآمد  استمدیریت  کرده  متحول  را   ، ها 

زمینه در  جانبیی  اما  هتل(Ancillary Services) خدمات  هنوز  دارند،  پیش  در  درازی  راه   .ها 

 .است هاها و برداشت مهمانان از تغییر قیمتآمادگی عملیاتی هتلهای اصلی در این مسیر، چالش

هتل از  دلیل  بسیاری  به  عملیاتی محدودیتها  قیمت   های  مدل  این  اجرای  دارند در  تردید   .گذاری 

لحظه  قیمتتغییر  فروشنیازمند   (Real-time pricing) هاای  سیستم  رزرو،  سیستم  میان  کامل  و   (POS) یکپارچگی 

 .نیستند آماده آن برای هنوز  هاهتل یهمه که امری —است  آموزش دقیق کارکنانهمچنین 

تواند از نظر برخی مهمانان،  می (F&B) تغییرات مداوم قیمت در خدماتی مانند اسپا یا خوراک و نوشیدنیاز سوی دیگر،  

بخش مهمی    بینیی قابل پیشثبات قیمت و تجربهبه نظر برسد، زیرا در چنین فضاهایی    غیرمنصفانه های لوکس،  ویژه در هتلبه

 .از تصویر برند است

حال،   این  قیمتبا  نوع  این  استپذیرش  افزایش  حال  در  مهمانان  میان  در   .گذاری 

مانند  پدیده اینترنتیای در تاکسیگذاری لحظهقیمتهایی  که  باعث شده  ی متغیر بار در خطوط هواییهزینهیا    های  اند 

 .ها عادت کنندمسافران به تغییر قیمت

ی تخفیف در ساعات خلوت یا ارائهبرای مثال با   —  ارزش خدمات خود را منتقل کننددرستی  ها بتوانند بهبنابراین، اگر هتل

 .که باعث نارضایتی مهمان شوند بدون آن درآمد جانبی خود را افزایش دهندتوانند می — های ترکیبی خدماتبسته

 :به سه عامل کلیدی بستگی دارد گذاری پویا برای خدمات جانبیموفقیت در اجرای قیمتدر نهایت، 

 شفافیت در ارتباط با مهمان .1

 سازی پیشنهادها شخصی .2

 کارایی عملیاتی  .3

 .های درآمدی بزرگی دست خواهند یافتبه ظرفیت هایی که بتوانند این سه عامل را با هم تلفیق کنند،هتل



 

 

 RevenYou شرکت در بازاریابی و فروش درآمد،  مشاور –دیدگاه تامی متیوز  ❖

 .های اسپا و غذا توجه کنیم تا بتوانیم درآمد بیشتری ایجاد کنیممانند درمان  مدیریت قیمت خدمات جانبیمن موافقم که باید به  

 .هنوز برای این مرحله کاملاً آماده نباشیماما در عین حال، نگرانم که 

 ها را تغییر دهند؟ قادرند هر روز قیمت  افزاری فعلی ماهای نرمسیستماول از همه، آیا 

 .باید مطمئن شویم که زیرساخت فناوری ما توان انجام چنین کاری را دارد

از یک سیستم جامع مدیریت درآمد  اند مدیران درآمد ما آموزش دیدهدوم، آیا   ها را  ، قیمت(RMS) تا بتوانند بدون استفاده 

 صورت مستقل و هوشمندانه تغییر دهند؟ به

 تغییرات قیمت را برای مهمانان توضیح دهیم؟سوم، چگونه باید 

شنبه با قیمت خاصی دیده، در روز شنبه رزرو کند اما ببیند قیمت بالاتر  برای مثال، اگر مهمانی بخواهد درمان اسپایی را که روز سه

 دهیم؟  جلوه قبول قابل  و منطقی برایش را تغییر این باید  چگونه —رفته 

 .داریم  رسانی شفاف و استراتژی ارتباطی روشنپیامدر اینجا نیاز به 

 آمادگی لازم را دارند؟  های مختلف هتلبخشمواجه شویم، آیا   افزایش تقاضای تغییر قیمت، ناگهان با  واسطهو در نهایت، اگر به

 گویی سریع وجود دارد؟ریزی کافی برای پاسخآیا نیروی انسانی و برنامه

یا    نرخ متفاوت برای روزهای هفته و آخر هفته تعیین مثلا .شروع کنیم  گذاری تر در قیمتتغییرات سادهبه نظر من، باید از 

 .تفاوت قیمت بین ساعات اوج و غیر اوج 

 .اندتر در آینده آمادهبرای اجرای تغییرات پیچیده فناوری و تیم انسانی هتلدهد تا مطمئن شویم که این روش به ما فرصت می

 



 

 

 Franco Grasso Revenue Team در درآمد مدیریت مشاور –میلیانو ترزولی دیدگاه ماسی ❖

تر به نوسانات قیمت در خطوط  پیشمهمانان امروز     .گذاری پویا، تکامل طبیعی صنعت هتلداری استقیمتن معتقدم  م

کرده  ها و اجاره خودروهوایی، هتل بهعادت  بنابراین  زیاد،  اند؛  اسپا،    پذیرش تغییر قیمت در خدمات جانبیاحتمال  مانند 

 .رستوران یا پارکینگ نیز برایشان طبیعی خواهد بود

 .هتلداران هستند که هنوز آمادگی کامل ندارندشاید در واقع این 

چه برسد به استفاده    اند،ها کنار نیامدهطور کامل با مفهوم مدیریت درآمد برای اتاقبهها هنوز  حتی امروزه نیز بسیاری از هتل

 .از آن برای خدمات جانبی

این،   بر  قیمتفناوریعلوه  اجرای  برای  لازم  جانبیهای  خدمات  در  پویا  به  گذاری  نیافتههنوز  توسعه  کامل   اند،طور 

 .پیشرفت این مدل در بخش خدمات تکمیلی به کندی صورت گیردو همین باعث شده 

گذاری پویا در خدمات جانبی اعمال قیمتدیر یا زود، هتلداران درک خواهند کرد که   .است  ناپذیراجتناببا این حال، این روند  

 .تدریج خود را با این تحول هماهنگ خواهد کردفناوری نیز بهدر نتیجه،  .چه ظرفیت عظیمی برای افزایش درآمد دارد

 

 

 

 

 



 

 

 RevenueRebel گذاربنیان –دیدگاه نیکو کراوزنک  ❖

هتل هنوز  اکثر  پیادهها  برای  کامل  قیمتآمادگی  جانبیسازی  خدمات  تمام  در  پویا  ندارند  گذاری  را   .خود 

مثلا برای صبحانه یا ورود به اسپا در ساعات اوج نرخ  —  کنندصورت فصلی تنظیم میها را بهقیمتها  اگرچه بسیاری از هتل

 .، سطح کاملا متفاوتی دارد(Real-time Dynamic Pricing) گذاری پویا در زمان واقعیقیمتاما  گیرندبالاتری در نظر می

توان نتایج خوبی گرفت حتی بدون اجرای کامل  ، میبندی مهمانان داخل هتلها بر اساس دستهی قیمتتنظیم هوشمندانهبا  

 .سیستم پویا

 .هااسپا و رستوران سازی منوها و ظرفیت پذیرش در بهینه   تر؟فرصت بزرگ

قیمت به فقط  اینکه  هتلجای  کنند،  تغییر  دنبال  ها  به  باید  بهرهها  و  استفاده  امکاناتافزایش  از  باشند  وری   — خود 

 .توان خدمات ماساژ داخل اتاق ارائه دادبرای مثال، وقتی اسپا ظرفیت کامل دارد، می

 .است استفاده بهینه از منابع موجودنیست؛ بلکه   افزایش قیمتمسأله فقط 

تغییر قیمت خدمات اسپا یا شام در وسط فرآیند اما دیدن   اند، قیمت متغیر اتاق و پروازها را پذیرفتهها  در مورد مهمانان، آن

 .ایجاد کند هاسودجویی از آنممکن است حس  رزرو

 باهوش و محتاط عمل کنید؛کلید موفقیت این است که 

 «.تست و اعمال کنید طبیعی و منطقیای تغییرات قیمت مبتنی بر تقاضا را به شیوه 

 

 



 

 

 Revenue Management Works مالک –دیدگاه ماریسکا ون هیمسکرک  ❖

بازارهایی با تقاضای کمتر و تعداد اما در   .تواند موفق عمل کنداین مدل می  بازارهای مناسب و پرتقاضا،من معتقدم که در  

 .برانگیزتر خواهد بودسازی تمام خدمات جانبی چالشبهینه های محدود، هتل 

از مشتریان کار می  .گذاری واحد اکتفا کردتوان تنها به یک روش قیمتنمیدهد که  کنم و تجربه نشان میمن با بسیاری 

 .پذیر عمل کنندطراحی و انعطاف استراتژی خود را بر اساس شرایط خاص، تقاضا و رقابت محلیها باید  در هر بازار، هتل

 

 

 

 

 Step Partners Europe  توزیع،   و بازرگانی ارشد معاون –دیدگاه هایکو ریدر  ❖

نیز آن را خواهند    برای خدمات اضافی هتلطور طبیعی  پذیرند، بهرا می  هاگذاری پویا برای اتاقکنندگان قیمتمصرفوقتی  »

خوبی جا افتاده  )مثلا پارکینگ خودرو( به   کننده خارج از صنعت ماچندین نقطه تماس مصرفچرا که این مدل در   پذیرفت،

موجود  .است پیادهفناوری  قیمتامکان  کارآمد  و  عملی  جانبیسازی  خدمات  برای  پویا  است  گذاری  کرده  فراهم   .را 

مدل  نمونه  این  که  دارد  وجود  فراوانی  میبههای  اجرا  مؤثر  و  مشکل  بدون   ،شودصورت 

 .خدمات اسپا بر اساس زمان روزی ماندهی ظرفیت باقیبرای مثال، ارائه



 

 

 

 Orascoma Hotels Management در درآمد گروه  مدیر –دیدگاه درموت هرلیهی   ❖

 گذاری پویا برای خدمات اسپا یا خوراک و نوشیدنی قیمتاما متأسفانه   من یکی از طرفداران پر و پا قرص این فرصت هستم،

نگرانی ایجاد  باعث  دربارهاغلب  درکی  هایی  مشتریان ارزش  انتظارات  و   .شودمی  شده 

 .ها اغلب منبع اصلی تردید هستندمواجه است و نگرش های عملیاتی قابل توجهمحدودیتدر نتیجه، این مدل با  

 ونقل اینترنتیهای حملسرویسمانند    هاتغییرات قیمت در سایر حوزهکم به  ما کم ؛ی تغییر باید فرا برسدنقطهبا این حال،  

(Uber) کنیمعادت می یا صندلی و بار خطوط هوایی. 

استراتژی  از  مییکی  قیمتتواند  ها  نوعی  از  ارائهاستفاده  و  پویا  شیوهگذاری  به  آن  متفاوتی   .باشد  ای 

 .تبلیغ کنیم ای ممتاز و با ارزش افزودهتجربهاما آن را به عنوان    ی خدمات اسپا در آخر هفته افزایش یابدهزینهبرای مثال،  

ی کافی پیشرفته به اندازه  های مورد استفاده در بخش خدمات جانبیسیستمزیرا   ها نیز در این میان نقش مهمی دارند؛سیستم 

 .نیز اهمیت دارد  آیندهای مختلف که با تغییرات قیمت کنار میاعتماد کاربران بخشنیستند و 

اینکه،   استخلصه  مشخص  مسیر  اما  نیست،  آماده  کاملاً  هنوز  صنعت   .اگرچه 

داشتن   مهمانان،  IT زیرساختبا  با  شفاف  ارتباط  و  عملیاتی  آموزش   مناسب، 

 .باشد منبع درآمد قابل توجهیتواند گذاری پویا برای خدمات جانبی میقیمت

 



 

 

 

 Revenue Acrobats در درآمد مدیریت مشاور –دیدگاه سیلویا کانتارلا  ❖

با مشکلت جدی مواجه بینی نمیعادت دارند و من پیش  گذاری پویا برای خدمات جانبی به مدیریت قیمتها  هتل کنم که 

 .شوند

نزدیک به زمان ویژه وقتی این پیشنهاد  شود، بهراحتی توسط مهمانان پذیرفته میبه  های متغیرقیمتها با  فروش تکمیلی اتاق 

 .رعایت شود گذاری بر اساس میزان اشغال و تقاضاقواعد قیمتارائه شود و  ورود

به   صورت هوشمندانه با بهتواند  مدیریت تغییرات قیمت می .نحوه ارائه دارددر مورد سایر خدمات جانبی، همه چیز بستگی 

)برای اسپا( یا ترکیبی از هر دو، و با در نظر    شدهنوع خدمات ارائهیا   (F&B برای)  هایی مرتبط با زمان ارائه خدماتتخفیف

این حال، فروش تکمیلی   .انجام شود  پذیری و تقاضای هر خدمتدسترسگرفتن   همیشه لازم نیست با تخفیف همراه با 

 .باشد

شفاف و صادقانه دلیل تغییر قیمت را به مشتری توضیح ارائه شود، نکته کلیدی این است که    زمان اوج تقاضا اگر خدماتی در  

 .حس کیفیت بالاتر را به مشتری منتقل کنیم مقداری ارزش افزوده و با افزودن  دهیم

 

 

 

 



 

 

 Potato Head Family درآمد،  مدیریت مدیر  –دیدگاه چایا کووال  ❖

جانبی  قیمت خدمات  برای  پویا  هتل گذاری  که  است  کنند،چیزی  اجرا  را  آن  باید  حتماً   ها 

 .آمادگی کامل برای این کار را ندارندها هنوز اما بسیاری از هتل

ها سازی قیمتردیابی تقاضا و بهینههای مناسب،  بدون داشتن سیستم .است  هاسازی دادهیکپارچهها،  ترین چالشیکی از بزرگ

 .طور مؤثر دشوار خواهد بودبه

عدم اطمینان درباره واکنش مهمانان دارند تا با این تغییر سازگار شوند، و هنوز    زمان و آموزشهای عملیاتی نیز نیاز به  تیم

های مستقل، در حالی که  ویژه برای هتلتواند مانع باشد، بههای بودجه نیز میمحدودیت  .وجود دارد  نسبت به تغییرات قیمت

 .را دارند  های آموزشی ساختاریافتهمزیت استفاده از فناوری موجود و برنامهای معمولاا های زنجیرههتل

اسپا،   خدمات  میقیمتبرای  پویا  نرخگذاری  ارائه  با  پایینتواند  کمهای  ساعات  در  معرفی    تقاضا تر  یا  صبح  اوایل  مانند 

مهمان Early-Bird هایقیمت ورود  از  قبل  رزرو  کند  برای  کار  خوبی   .به 

 .های پذیرش آموزش دیده باشند تا در زمان مناسب آن را پیشنهاد دهندتیمتر است که ارتقای اتاق نیز زمانی ساده

حاضر،   حال  تندرستیقیمتدر  و  سلامت  صنعت  در  پویا  استبه  گذاری  افتاده  جا   — خوبی 

اپلیکیشن  مثال،  مانند  برای  کلس ClassPassهایی  میقیمت  تنظیم  تقاضا  اساس  بر  را  ماساژ  و  پیلتس  ورزشی،   .کنندهای 

به موضوع  این  هتلاگر  در  شود،  منتقل  مهمانان  به  مناسب  میطور  نیز  باشدها  مؤثر   .تواند 

استراتژی خود را متناسب با هر ها باید  البته، بازارهای جغرافیایی مختلف ممکن است واکنش متفاوتی نشان دهند، بنابراین هتل

 .طراحی کنند بازار

 .ها برای روزهای هفته در مقابل آخر هفتهاعمال شود، با تنظیم نرخ جلسات و رویدادهاتواند برای این رویکرد همچنین می

 :بستگی دارد نوع هتل، استراتژی به (F&B) برای خدمات غذایی و نوشیدنی



تشویق مهمانان به حضور در ساعت غروب  گذاری پویا برای  تواند از قیمتای با فعالیت غذایی بالا میهتلی در منطقه •

 .استفاده کند های ویژهبا کوکتل

اعمال کرد:   شدهبندیگذاری طبقهقیمتتوان های شلوغ شام و حضور مهمانان بیرونی، میهای شهری با ساعتدر هتل •

 .های بالاتر در اوج تقاضاتخفیف در ساعات خلوت و نرخ

 !بیشتر پرداخت کنندخواهند، ممکن است مایل باشند مهمانانی که واقعاا میزهای اوج ساعت شام را می

با دقت، فناوری مناسب، آموزش کارکنان و ارتباط ظرفیت عظیمی دارد اگر    گذاری پویا برای خدمات جانبیقیمتدر کل،  

 .پیاده شود شفاف با مهمانان

میهتل روش  این  با  نمایندتوانند  ها  کسب  بیشتری  درآمد  و  کنند  بهینه  را  صنایع —  تقاضا  سایر  مانند   .درست 

 .برد برای هتل و مهمان است- ها و ایجاد برددرک بازار، تطبیق استراتژیکلید موفقیت، 
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و من گسترش آن به  ها ثابت کرده استتر ارزش خود را در مدیریت درآمد اتاقگذاری پویا پیشقیمت بر اساس تجربه من، 

 .دانممی گام طبیعی بعدیرا  خدمات جانبی

مصرف رفتار  در  مشاهداتم  مهمانان  از  هستند، کنندگان،  قیمت  نوسانات  پذیرش  آماده  بیشتر  که  به  هرچه  زمانی  ویژه 

 .در سفر و ابزارهای مرتبط با سفر به استاندارد تبدیل شده است شدهبینیشده و پیشگذاری شخصیقیمت

امروز   سرویسمسافران  پروازها،  در  قیمت  تغییرات  حملبه  رویدادهاهای  بلیت  و  اینترنتی  کرده  ونقل   اند،عادت 

 .اندازه گذشته عجیب یا غیرقابل قبول نیستدیگر به گذاری پویا برای غذا، خدمات اسپا یا ارتقای اتاققیمتی بنابراین ایده



کلیدی،   استنکته  مهمانان  به  آن  ارائه   .چگونگی 

  پیشنهاد مبتنی بر هوش مصنوعی، یا  هزینه کمتری برای او دارداگر مهمان بداند که رزرو یک درمان اسپا در زمان خلوت،  

تا مقاومت   احتمال بیشتری دارد که این تغییر قیمت را بپذیرداو  دهد،ارتقای اتاق را بر اساس الگوهای رزرو گذشته او ارائه می

 .کند

من   دید  از  پیششخصیهمچنین،  دارد (Predictive Personalisation) شدهبینیسازی  تغییر  این  در  حیاتی   .نقش 

هتل مهمانان ها  وقتی  رفتار  و  می  تاریخچه  کار  به  باشند  داشته  بودن  شخصی  که حس  پیشنهاداتی  ایجاد  برای   — گیرندرا 

اتاقمثلا   معمولاً  که  مهمانی  برای  تخفیفی  میارتقای  رزرو  پرمیوم   —  کندهای 

و    شوند، به بخشی طبیعی و منطقی از تجربه مهمان تبدیل میرسند، بلکه  به نظر نمی  تصادفی و غیرشفافها دیگر  قیمت

 .یابد و هم میزان هزینه اورضایت او افزایش میهم 

 


