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Vedo anche che il Total Revenue Management 
porterà con sé strumenti per ristoranti e 
servizi meeting che non offrono il pernot-
tamento. 

Qual è la barriera più grande per 
l’implementazione del Revenue Management?
Quali trend dovranno seguire gli hotel per 
essere al passo con i tempi e non restare 
indietro?

La TECNOLOGIA è senza dubbio la ragione 
numero uno per cui il Total Revenue Ma-
nagement non si è evoluto fin dalla prima 
volta che sono stati pubblicati gli stu-
di su di esso. Ci sono aziende con ottimi 
professionisti del Revenue Management che 
si ritrovano le mani legate e non posso-
no svilupparsi ulteriormente fino a quando 
la tecnologia non andrà incontro alle loro 
necessità. 

Spero che, invece di parlare solo di F&B 
Revenue Management o meeting Revenue Mana-
gement senza servizi digitali di supporto 
al lavoro, ogni anno arrivino sul mercato 
sempre più soluzioni per affrontare que-
sti problemi. Tuttavia, devo ancora tro-
vare un’azienda in grado di rispondere 
alle diverse esigenze degli hotel con una 
soluzione “all-in-one”, che si applichi non 
solo sul Revenue Management, ma anche sulla 
tecnologia in generale. 

Esistono ottime soluzioni ma quasi tut-
te sono indipendenti e lasciano lo staff 
dell’albergo a gestire decine di sistemi 
diversi e il team di Revenue Management 
in cerca disperatamente di acquisire dati 
importanti da ciascuno di essi. Alcune 
soluzioni alternative raccolgono informa-
zioni su dati esistenti, ma anche queste 
sono orientate principalmente alle camere, 
finora. Un’altra ragione sono gli obiettivi. 

Se lo staff è misurato con gli indicato-
ri KPI come il RevPAR, questo è ciò che 
ottengono le aziende. Se in aggiunta ai KPI 
delle camere, gli obiettivi sono stati im-
postati su TRevPAR e GOPPAR, allora potrem-
mo vedere più velocemente uno spostamento 
verso il Total Revenue Management.

Nonostante si parli di Total Revenue Mana-
gement ovunque, potrebbe esserci una certa 
confusione su cosa sia realmente... Come 
definiresti il Total Revenue Management?

Sono d’accordo, l’interpretazione varia. 
La visione scientifica del Total Revenue 
Management spesso si basa su fatti concre-
ti: dati e analisi per spingere i profitti 
a breve termine. Dal mio punto di vista, 
il Total Revenue Management consiste nel 
bilanciare la spinta verso i profitti di 
ciascun reparto e la comprensione di qua-
le reparto è il più redditizio e dovrebbe 
quindi essere considerato più come parte 
dell’immagine complessiva della struttura 
e parte del marketing offrendo il maggior 
valore per il cliente. 

Il Total Revenue Management sarà limitato 
solo agli hotel più complessi con diversi 
generatori di entrate come ristoranti, spa, 
spazi meeting, campi da golf, ecc.?

Assolutamente no! Naturalmente se esiste 
solo un reparto che genera Revenue, allora 
il Rooms Revenue Management o il Restaurant 
Revenue Management sono già definiti come 
Total Revenue. Questo tipo di strutture 
sono il riferimento per gli indicatori KPI 
di Total Revenue Management. 

In Nord Europa utilizziamo la “Benchmarking 
Alliance” per le tendenze dell’ospitalità 
e ad esempio il RevPASM (Revenue per me-
tro quadrato) è una delle misure in cui le 
strutture possono vedere quanto efficiente-
mente i loro spazi stanno generando ricavi. 
Le strutture con meno servizi riescono a 
vedere l’efficienza in determinate condizio-
ni di mercato tramite gli indicatori KPI di 
Total Revenue. 
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