
Attributbasierter Verkauf (ABS)

und die Zukunft der Preis- und Vertriebsgestaltung im 
Kontext von dynamischen Inventar



Bevor wir starten…. 

• ABB/ABS (Attribute Based Selling): 

• das Entbündeln eines Produkts in verschiedene Merkmale 
(Attribute) und Dienstleistungen. 

• Fluggesellschaften nutzen solche Tools seit 2007: jedem Merkmal 
wird ein bestimmter Preis zugewiesen, der zu den Grundkosten des 
Flugtickets hinzukommt. 

• Eine andere Option besteht darin, keinen Grundpreis für ein Zimmer 
zu verwenden, sondern den Zimmerpreis ausschließlich auf der 
Grundlage des Werts der integrierten Merkmale zu berechnen. 

• Die Gruppierung von Merkmalen nach den individuellen Vorlieben 
der Gäste hat das Potenzial, ein maßgeschneidertes Erlebnis zu 
schaffen.

• EBBS (Experience Based Booking and Selling): 

• Integriert eine Vielzahl von Merkmalen (Zimmerattribute, 
Zusatzleistungen, Konditionen und Aufenthaltsdauer) auf 
verschiedenen räumlichen Ebenen (Zimmer, Hotel, Netzwerk und 
Kooperationspartner) über die gesamte Gästereise hinweg in ihre 
potenziellen Angebote.

Weitere Informationen zu dem Thema findet ihr 
auch in der wissenschaftlichen Studie des 
Fraunhofer Instituts zum Thema FutureHotel – 
Business Potentials of Experience Based Booking 
and Selling (Evolution of the Attribute Based 
Booking Model)

https://www.bookshop.fraunhofer.de/buch/futurehotel-business-potentials-of-experience-based-booking-and-selling/256149
https://www.bookshop.fraunhofer.de/buch/futurehotel-business-potentials-of-experience-based-booking-and-selling/256149
https://www.bookshop.fraunhofer.de/buch/futurehotel-business-potentials-of-experience-based-booking-and-selling/256149


WAS VERKAUFEN 
WIR EIGENTLICH?



WENN WIR UNS 
IN UNSERE GÄSTE 

HINEINVERSETZEN



BRAND.COM

DER POINT OF SALES – DER 
MOMENT WO 
MARKENVERSPERCHEN 
UND REALITÄT 
AUFEINANDER TREFFEN
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Du wolltest einfach nur ein ruhiges Zimmer 
mit einem großen Bett. Stattdessen hast du 
zwei Betten zur Straße bekommen!

WIE SCHWER
KANN DAS SCHON
SEIN?



On this basis, GauVendi built a sales platform with an innovative product suite across the entire guest journey—
boosting revenues by 20%, automating fulfillment, and improving guest ratings. Gaudium The Joy of Selling.

Warum ist das ein Problem?
Kollision

Starre Kategorien 
passen sich nicht 
der Nachfrage an 
und kollidieren
mit 
unterschiedlichen 
Zielgruppen.

Austauschbarkeit

Vereinfachte 
Zimmerprodukte 
bieten keine 
Differenzierung 
und konkurrieren 
nur über den Preis.

Datenmangel

Detaillierte 
Zimmerdaten 
existieren in 
den IT-Systemen 
der Hotels nicht.

Entfremdung

Effizienz vor 
Erlebnis – Kein 
Personal mehr, das 
auf persönliche 
Wünsche eingehen 
kann.



Rückblick 
Entwicklung in der Hoteldistribution



Wichtige Veränderungen in der 
Hoteldistribution

90s

Rack 
Raten

2000s

Flexible 
Raten

Sep11

Mehr online 
Verkauf

2005+

Channel 
Manager 
& RMSs

Interfaces

2015+

Dynamisches 
Bepreisen

Corona

Was kommt 
als 

nächstes?



Was kommt als 
nächstes?

Inventar

Vereinfacht aufgrund der 
Distributionskomplexität

Bepreisung



Die Technologie entwickelt sich rasant

On Premises, Alte Systeme Cloud-based, Microservices, Open API’s 



KONSUMENTEN MÖCHTEN 
MEHR PERSONALISIERUNG



Personali-
sierung ist
eine Realität
in vielen
anderen
Industrien





KATEGORIEN



WIE KÖNNEN WIR INVENTAR 
KÜNFTIG MANAGEN?



INVENTAR INNOVATIONEN
Cost per touch/ Flat pack



Dieselbe Plattform – Produktion – Unterschiedliche Autos

INVENTAR INNOVATIONEN
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ZIMMERINVENTAR
BENÖTIGT GRANULARES 

MANAGEMENT



Endkonsumentengetrieben Sprache 
von Zimmererlebnissen



STANDARD 
ROOM

Endkonsumentengetrieben Sprache 
von Zimmererlebnissen



(ATTRIBUT)
MERKMALSBASIERTE

STRUKTUR
ALS GRUNDLAGE



Die Fähigkeit, dasselbe physische Inventar für 
jede Zielgruppe unterschiedlich zu 
positionieren, dabei die relevanten Merkmale 
für die jeweilige Zielgruppe hervorzuheben und 
über verschiedene Vertriebskanäle mit 
unterschiedlichen Preisen, Bedingungen und 
Verfügbarkeiten mit automatisierter 
Verkaufsabwicklung zu vertreiben.

DIE WEITERENTWICKLUNG:
DYNAMISCHES INVENTAR



Standard Einzelzimmer
- Keine Präferenzen

Feng-Shui
Großzügiges Einzelzimmer

Einzelzimmer - Regendusche
Hohes Stockwerk

Romantisches Doppelzimmer
Skyline Blick

€230

€240

€245 min LOS2

€255 only Fri-Su

Von Statisch zu Dynamisch

Andere personalisierte
Produkte

€238

Unit 
#501

Standard 
Einzelzimmer

€230

DYNAMISCHSTATISCH

#501 #501



Preis pro 
Zimmermerkmal

Preis pro 
Zimmereinheit

Preis pro 
Zimmerkategorie

€100

€10

€5
€15

€115

€5

€20

€10

€140

€145

€150

€145

Auswirkung auf die Bepreisung



GRANUALRE 
PRODUKTDATEN

GÄSTEPROFILE UND 
KONTEXT DER REISE

Personalisierung unterstützt von KI

Personalized 

Match 
Making



Maßgeschneiderte Produkte
für Zielgruppen schaffen



Nicht Kopieren – Differenzieren
und unverwechselbar verkaufen!

1. Machen Hotels vergleichbar - Alternativen
2. Wahrgenommene Kosteneinsparungen
3. Vertrauen durch Markenwahrnehmung
4. Treueprogramme und Belohnungen
5. Soziale Bestätigung und Bewertungen

OTA’s sind besser im Verkaufsspiel:
1. Best Price Garantie/ Zusatzleistungen
2. Bewertungen
3. Nur die Großen - Treueprogramme und Belohnungen
4. Nur die Großen - Vertrauen durch Markenwahrnehmung

Wo fast alle Hotels spielen:



Nicht Kopieren – Differenzieren
und unverwechselbar verkaufen!

1. Machen Hotels vergleichbar - Alternativen
2. Wahrgenommene Kosteneinsparungen
3. Vertrauen durch Markenwahrnehmung
4. Treueprogramme und Belohnungen
5. Soziale Bestätigung und Bewertungen

OTA’s sind besser im Verkaufsspiel:
1. Best Price Garantie
2. Bewertungen
3. Nur die Großen - Treueprogramme und Belohnungen
4. Nur die Großen - Vertrauen durch Markenwahrnehmung

Wo fast alle Hotels spielen:

NEU

Spiel etwas anderes!
Hyperpersonalisierung & differenzierte

Produkverkäufe für ein besseres
Buchungserlebnis & Aufenthalt.



Produkte emotionalisieren
und Mehrwerte schaffen

STANDARD DELUXE JUNIOR SUITE

STANDARD  
Cozy Relaxation

DELUXE  
Oasis of Peace

JUNIOR SUITE  
Sunset Panorma



Die Forschung ist klar: 
Mehr Conversion, Mehr Umsatz!

Standardisierte Präsentation

PREIS

Emotionalisierte  Präsentation:

MEHR INFO



Jetzt verkaufen wie die Meister 
des Brandings & Vermarktung!



Labeling und Emotionen, die den 
Unterschied machen

320,- 280,-



Personalisieren: 
Netflix Style



Individualisierte Distribution, 
auch über meine Drittkanäle

PMS GauVendi Channel Manager Channel

Standard 
Kategorie



Neue 
Möglichkeiten für 

die Hotellerie

Distributionsstrategie
Kampagnen und 

Social Media 

Revenue Management

Digitale Gästereise

Contracted Business

Vielfalt der 
Zimmerprodukte und 

Zielgruppen

Neue 
Jobanforderungen 

und Profile



TAKE AWAYS 
Was kann ich heute ändern?

 Stell dein Inventar auf den Prüfstand!  Arbeite Stärken, Schwächen und 
Einzigartigkeiten heraus und erfasse diese in einzelnen Datenpunkten 

 Du möchtest Personalisierung testen? Erstelle dir eine neue Kategorie, die 
auf Gästerelevantem Feedback basiert und verkaufe diese Kategorie 
exklusive nur über deine direkten Verkaufskanäle. 

 Überprüfe die heutige Bezeichnung deiner Kategorien. Stelle sicher, dass 
die Bezeichnung auf deiner Buchungsmaschine für den Gast erkenntlich 
differenziert (wo passend emotionalisiert) und nachvollziehbar ist. 

 TechStack Wechsel steht vor der Tür? Überdenke wie du künftig verkaufen 
möchtest und wie du dich differenzieren kannst! Die neue Technologie 
muss deine Positionierung und Verkaufsstrategie umsetzen können. 

38



Vielen Dank



Checkliste
Die folgenden Punkte kann jeder für sein Haus mit aufnehmen und bearbeiten. Wir empfehlen euch, für eine erfolgreiche Umsetzung 

Kollegen aus Sales, Marketing, Revenue, Reservierung, Front Office mit hinzuzunehmen (und die Kollegen vom House Keeping vorab zu 

befragen, wie Gäste Zimmer zum Teil umstellen und nutzen).

Außerdem solltet ihr vorab einen neuen Blick auf eure Gästereviews werfen. Hier sind oft Merkmale zu Zimmern mit aufgeführt, die 

bisher keine Beachtung gefunden haben. z.B. In Zimmer x gibt es eine bodentiefe Dusche, Zimmer y hat Verdunklungsvorhänge, 

Zimmer z ist besonders ruhig oder besonders kühl, etc. 

 Vorab: Durchleuchtet eurer Gästereviews mit Blick auf Zimmermerkmale und Erlebnisdimensionen

 Aufnahme der Erlebnisdimensionen in das Inventar

o Layout, Bedding, Size, Bathroom, Location, View, Outdoor Spaces, Extras

 Bestimmung der Zielgruppen / Kundensegmenten

 Relevanz der Erlebnisdimensionen pro Kundensegment bestimmen

 Zimmerkategorien überarbeiten basierend auf den erfassten Daten

o Neue Kategorien? Anpassung der Kategoriendefinitionen? Neugruppierung einzelner Zimmer in andere Kategorien? Exklusive 
Kategorien (nur auf den Direktkanälen anbieten)?

 PMS-Daten aufräumen und Erlebnisdimensionen miterfassen

 Sales & Marketing Kommunikation anpassen

 Webseite und Beschreibung der Zimmerprodukte basierend auf Erlebnisdimensionen überarbeiten (Relevanz der Kategorien entsprechend 
anpassen)
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