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Zielanalyse Stand: Juni 2024 
Beruf-Kurz Ausbildungsberufe Zeitrichtwert  

HHM Kaufmann/Kauffrau für Hotelmanagement 60 
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr 

11 
Preise mit Hilfe des Revenue Management festsetzen 

3 Kernkompetenz 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Preise mit Hilfe des Revenue Management festzuset
zen. 

Schule, Ort Lehrkräfteteam 

  
Bildungsplan1 Lernsituationen 

 
 

kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

 
Betriebsprofil:  Hotel Central 24  
 
Rolle der SuS: Kauffrau bzw. Kaufmann für Hotelmanagement 
  im Hotel Central 24 (MA) 

 
LF = Lernfeld 
LS = Lernsituation 
MA = Mitarbeiterin bzw. Mitarbeiter 
SuS = Schülerinnen und Schüler 

Die Schülerinnen und 
Schüler analysieren den 
Auftrag, Preise mit Hilfe des 
Revenue Managements 
festzusetzen. Dazu erfas
sen sie die Auslastung, die 
im Unternehmen vorhande
nen Erträge, die Kunden
gruppen und deren Bu
chungs- und Stornierungs
verhalten sowie deren Zah
lungsbereitschaft. Sie be

LS01 Übersicht 
über die Preis
gestaltung im 
Hotelbetrieb 
verschaffen 

Bericht des Steu
erbüros zeigt, 
dass Ertragsmög
lichkeiten zuletzt 
nicht ausge
schöpft wurden; 
Geschäftsführung 
braucht eine 
Übersicht über 
die aktuelle Situa
tion 
🡪 MA arbeitet als 
Assistent/in der 

Forecast mit 
Markierungen 
Notiz zum Fore
cast 

Betriebsprofil 
Aufforderung der 
Geschäftsführung, 
Unterlagen aufzu
bereiten, mit Hin
weis auf Revenue 
Management und 
Preiselastizität der 
Kundengruppen 
Forecast für das 
4. Quartal 
Ferienkalender 

1. Kennzeichnen Sie 
im vorliegenden Fo
recast durch Mar
kierungen die Tage, 
an denen die 
Preise erhöht wer
den sollen (rot), 
gleichbleiben kön
nen (grün) und ge
senkt werden sollen 
(gelb). 

2. Erstellen Sie für die 
Geschäftsführung 

sich flexibel auf 
Situationen ein
stellen 
Probleme erken
nen und zur Lö
sung beitragen 
Informationen 
beschaffen 
Entscheidungen 
treffen 
begründet vorge
hen 

Einführung 
Betriebsprofil 

04 

                                                      
1 Ministerium für Kultus, Jugend und Sport Baden-Württemberg (Herausgeber): Bildungsplan für die Berufsschule, Hotelfachmann und Hotelfachfrau, Kaufmann für Hotelmanagement und 

Kauffrau für Hotelmanagement (2021) 
2 Die in den kompetenzbasierten Zielen des Bildungsplans grau hervorgehobenen Passagen werden mehrfach aufgeführt. 
3 Zur Bearbeitung der Aufträge notwendige Informationen 
4 Aufträge beginnen mit einem Operator (siehe Operatorenliste der Koordinierungsstelle für Abschlussprüfungen von Berufsschule und Wirtschaft), enthalten jeweils nur einen Operator und 

führen zu dem in der vorigen Spalte aufgeführten betrieblichen Handlungsergebnis. 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

rücksichtigen die dem Un
ternehmen angeschlosse
nen Buchungs- und Ver
triebskanäle und nehmen 
deren Kosten auf. Sie stüt
zen sich dabei auf die im 
Unternehmen vorliegenden 
Daten und Erfahrungs
werte. 

Geschäftsführung 
und muss die 
Übersicht erstel
len 

Informationstext 
zur Preiselastizität 
der Kundengrup
pen und zum Re
venue Manage
ment 

eine Notiz zur aktu
ellen Situation mit 
- Begründungen zu 

den Markierungen 
mit Berücksichti
gung von Auslas
tung, Logisum
satz, Buchungs
verhalten, Stor
nierungsverhalten 
und Zahlungsbe
reitschaft der 
Kundinnen und 
Kunden 

- Definition des Be
griffs Preiselastizi
tät 

- Definition des Re
venue Manage
ments 

Fachsprache an
wenden 

LS02 Ange
schlossene 
Buchungs- 
und Vertriebs
kanäle gegen
überstellen 

die Preise müs
sen neu festge
setzt werden, 
auch auf den ein
gesetzten Bu
chungsportalen; 
hierfür müssen 
die Daten zu den 
Buchungs- und 
Vertriebskanälen 
gegenübergestellt 
werden 
🡪 MA soll dies 
übernehmen 

Tabelle (Bu
chungs- und 
Vertriebskanäle) 

Umsatzstatistik 
aus dem System 
zu unterschiedli
chen Buchungs- 
und Vertriebska
nälen: Gesamt-Er
trag, Ertrag pro 
Buchungs-/Ver
triebskanal 
Auszug aus AGB 
diverser Vertriebs
kanäle mit Provisi
onsregelungen 

Stellen Sie die Erträge 
und Kosten der ver
schiedenen Bu
chungs- und Ver
triebskanäle in einer 
Tabelle dar. 

Informationen 
beschaffen 
methodengelei
tet vorgehen 
systematisch 
vorgehen 
Zusammen
hänge herstellen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 

vgl. HHF-
HHM-LF07-
LS03 (Ver
triebskanäle) 

02 

Die Schülerinnen und 
Schüler informieren sich 
über die erfolgsorientierte 
Steuerung eines Hotelbe
triebes. 

LS03 Die Steu
erung des Ho
telbetriebes 
beschreiben 

Geschäftsführung 
möchte zukünftig 
den Erfolg gezielt 
steuern, ein ope
ratives Controlling 

Gesprächsvor
lage zur Steue
rung des Erfolgs  
Gespräch 

Informationstext 
zu strategischem 
und operativem 
Controlling eines 
Hotelbetriebes und 

1. Erstellen Sie die 
Gesprächsvorlage 
für das Gespräch 
mit der Geschäfts
führung. 

Informationen 
beschaffen 
Informationen 
nach Kriterien 

Rollenspiel 
 
vgl. HHF-
HHM-LF07-

02 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

liegt aber noch 
nicht vor 
🡪 MA soll für ein 
Gespräch mit der 
Geschäftsführung 
Ideen für die 
Steuerung des 
Erfolgs vorberei
ten 

zu verschiedenen 
operativen Kenn
zahlen und deren 
Einsatz in der er
folgsorientierten 
Steuerung (Dar
stellung der Ent
wicklung, Soll-Ist-
Vergleich, Ziel
größe) 
Internet (Recher
che) 

2. Führen Sie das Ge
spräch mit der Ge
schäftsführung 
durch. 

aufbereiten und 
darstellen 
eigene Meinun
gen bilden 
sprachlich ange
messen kommu
nizieren 
fachlich argu
mentieren 

LS06 (Aus
lastung –  
RevPAR) 
 
vgl. HHM-
LF10-LS09 
(Erfolg des 
Betriebes – 
Kennzahlen) 
 
ARR, Re
vPAR, Aus
lastung, Be
legung, Ka
pazität, Um
satz 

Die Schülerinnen und 
Schüler planen die Erhe
bung von Daten, um die ei
gene Marktposition einzu
schätzen, um Wettbewer
ber sowie Trends zu erken
nen und zukünftiges Kun
denverhalten bestimmen zu 
können. Sie berücksichti
gen dabei die aktuellen ge
setzlichen Vorgaben zum 
Datenschutz. Auf Grund
lage der ermittelten Daten 
entscheiden sie sich für 
eine marktorientierte Preis- 
und Ratenstrategie, die der 
Ertragssteigerung dient. Sie 
beziehen dabei alle Ver
triebskanäle ein. 

LS04 Erhe
bung von Da
ten zur Ein
schätzung des 
Marktes und 
der eigenen 
Marktposition 
planen 

bei einem Mee
ting der Abtei
lungsleitungen 
stellt sich heraus, 
dass es bei der 
Preisgestaltung 
viele Einflussfak
toren gibt; es 
stellt sich die 
Frage, wie Infor
mationen dazu 
beschafft werden 
können 
🡪 MA soll die 
einzelnen Alterna
tiven zur Datener
hebung strukturie
ren 

Mitarbeiterhand
buch (Mindmap) 

Rollendialog Abtei
lungsleitungsmee
ting  
Informationstext 
zur Markt- und 
Umfeldanalyse 
Informationstext 
zum Datenschutz 

1. Erstellen Sie für 
das Mitarbeiter
handbuch eine 
Mindmap mit den 
Maßnahmen zur 
Datenerhebung bei 
folgenden Einfluss
faktoren: 
- Marktposition  
- Wettbewerb 
- Trends 
- zukünftiges Kun

denverhalten 
2. Vervollständigen 

Sie Ihre Mindmap 
mit Regelungen 
des Datenschutzes. 

Probleme erken
nen und zur Lö
sung beitragen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
konzentriert ler
nen 
Fachsprache an
wenden 

 02 

LS05 Marktori
entierte Preis- 
und Ratenstra
tegie auswäh
len 

Geschäftsführung 
hat auf Basis der 
Informationen 
(LS04) eine Gäs
tebefragung mit 

Rack Rate 
Empfehlungen 
mit Begründun
gen 

E-Mail der Ge
schäftsführung 
(mit Hinweisen 
zum Ziel der Er
tragssteigerung, 

1. Berechnen Sie die 
Rack Rate.  

2. Formulieren Sie 
Empfehlungen mit 
Begründungen für 

Probleme erken
nen und zur Lö
sung beitragen 

 10 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

Fragebögen 
durchführen las
sen; Auswertung 
liegt bereits vor; 
Aufforderung der 
Geschäftsführung 
per E-Mail, Emp
fehlungen für Ta
gespreise auf Ba
sis einer Rack 
Rate zu entwi
ckeln 
🡪 MA soll dies 
übernehmen 

zu Gewinnvorga
ben, maximale 
Preisreduktion) 
Kalkulations
schema Rack 
Rate (Vollkosten
rechnung) 
Kostenübersicht 
Handbuch Reser
vierung mit bishe
rigen Preis- und 
Ratenstrategien 
Daten zu Marktpo
sition, Wettbewer
bern, Trends und 
zukünftigem Kun
denverhalten 
(Auswertung von 
Gästefragebögen) 
aktuelle Informati
onen zu Bu
chungsverhal
ten/Belegung, 
auch Buchungen 
über Buchungs- 
und Vertriebska
näle (vgl. Betriebs
profil) 

die Festlegung von 
Tagesraten in ver
schiedenen Fällen. 

sich flexibel auf 
Situationen ein
stellen 
Informationen 
beschaffen 
begründet vorge
hen 
methodengelei
tet vorgehen 
Zusammen
hänge herstellen 
Schlussfolgerun
gen ziehen 
fachlich argu
mentieren 

Die Schülerinnen und 
Schüler bilden für ihre Kun
dengruppen Kontingente 
und legen Aufenthaltsbe
dingungen für ihre Gäste 
fest. Sie berücksichtigen 
dabei die kurzfristige Preis
untergrenze. Sie steuern 
Firmenpartnerverträge, Ko
operationen und Gruppen
verträge auf Grundlage von 

LS06 Kontin
gente unter 
Berücksichti
gung der kurz
fristigen Preis
untergrenze 
bilden  

Restaurantleitung 
fragt nach dem 
günstigsten Preis 
für Zimmer für 
eine angefragte 
Hochzeit  
🡪 MA soll diese 
Anfrage beant
worten 

Mitarbeiterhand
buch (Übersicht) 
kurzfristige 
Preisunter
grenze (Berech
nung) 
interne Mittei
lung 

Telefonnotiz zu ei
ner Anfrage aus 
dem Restaurant 
(Termin, erwarte
ter Umsatz) 
Buchungskalender 
mit bestehenden 
Kontingenten 
Anweisung der 
Geschäftsführung, 
in welchen Fällen 

1. Stellen Sie die De
ckungsbeitrags
rechnung in einer 
Übersicht für das 
Mitarbeiterhand
buch dar. 

2. Berechnen Sie die 
kurzfristige Preisun
tergrenze für dieses 
Kontingent. 

Informationen 
beschaffen 
Informationen 
nach Kriterien 
aufbereiten und 
darstellen 
selbstständig 
planen und 
durchführen 

 10 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

Verdrängungs- und Volu
menanalyse. Basierend auf 
ihren Erhebungen erstellen 
sie Budgets. 

zur kurzfristigen 
Preisuntergrenze 
angeboten werden 
darf (Termine, 
Mindestumsatz im 
Restaurant, maxi
males Kontingent 
an Doppelzim
mern) 
Informationstexte 
zu Deckungsbei
trag und Preisun
tergrenzen (kurz
fristig, langfristig) 
Kostenaufstellung 
mit Berücksichti
gung von variab
len und fixen Kos
ten 
Liste mit mögli
chen Aufenthalts
bedingungen 

3. Formulieren Sie 
eine interne Mittei
lung als Antwort auf 
die Anfrage der 
Restaurantleitung. 

methodengelei
tet vorgehen 
Gelerntes auf 
neue Probleme 
übertragen 
sich flexibel auf 
Situationen ein
stellen 
sprachlich ange
messen kommu
nizieren 
zuverlässig han
deln 

LS07 Firmen
partnerver
träge, Koope
rationen und 
Gruppenver
träge steuern 

Autohersteller 
fragt an, ob ein 
Firmenpartnerver
trag für größere 
Gästegruppen ab
geschlossen und 
Buchungen in 
dessen Rahmen 
getätigt werden 
können und ob im 
Bereich Fuhrpark 
eine Kooperation 
möglich ist 
🡪 MA soll dies 
prüfen 

ausgefülltes 
Formular zum 
Firmenpartner
vertrag  
Verdrängungs
analyse  
Handlungsemp
fehlung 
ausgefülltes 
Formular 
Budgetplan 

Betriebsprofil 
Anfrage des Auto
herstellers per E-
Mail zu Firmen
partnervertrag, 
konkreter Buchung 
und Kooperation  
Informationstexte 
zu Volumenana
lyse und Verdrän
gungsanalyse 
Formular für Fir
menpartnerver
träge 
Buchungskalender  

1. Füllen Sie das For
mular für Firmen
partnerverträge auf 
Basis einer Volu
menanalyse aus. 

2. Führen Sie eine 
Verdrängungsana
lyse durch. 

3. Formulieren Sie 
eine Handlungs
empfehlung zur Ko
operations-Anfrage. 

4. Füllen Sie den 
Budgetplan aus. 

Informationen 
beschaffen 
sich flexibel auf 
Situationen ein
stellen 
selbstständig 
planen und 
durchführen 
methodengelei
tet vorgehen 
Schlussfolgerun
gen ziehen 
eigene Meinun
gen artikulieren 
Entscheidungen 
treffen 

 08 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

Informationstext 
zur Ermittlung von 
Firmenraten 
Rack Rate (LS05)  
kurzfristige Preis
untergrenze 
(LS06) 
interne Mitteilung 
der Geschäftsfüh
rung zu Gewinner
wartungen  
Übersicht über be
stehende Firmen
partnerverträge 
Informationstext 
zu Kooperationen 
Auszug aus den 
aktuellen Leasing
verträgen zum 
Fuhrpark 
Formular Budget
plan 

zuverlässig han
deln 

Die Schülerinnen und 
Schüler reflektieren ihre 
Preisstrategie und erken
nen das Konfliktpotential 
zwischen operativer Preis
setzung und strategischer 
Preisgestaltung. Sie erken
nen das Risiko einer nicht 
marktorientierten Leistungs
steuerung eines Hotelbe
triebes. 

LS08 Preisfest
setzung reflek
tieren 

Geschäftsführung 
hat festgestellt, 
dass bei einer 
kurzfristigen Re
servierung die 
Rack Rate unter
boten wurde 
🡪 MA soll die Si
tuation analysie
ren 

Notiz (Beurtei
lung) 

Nachricht von der 
Geschäftsführung 
(Inklusivpreis) 
Rack Rate (LS05) 
kurzfristige Preis
untergrenze 
(LS06) 
Informationstext 
zum Break-Even-
Point 
Informationstext 
zu operativer 
Preisfestsetzung 
und strategischer 
Preisgestaltung 

Beurteilen Sie die 
Preisstrategie auf Ba
sis des Break-Even-
Points in einer Notiz 
an die Geschäftsfüh
rung. 

eigenes Handeln 
reflektieren 
Informationen 
beschaffen 
Gelerntes auf 
neue Probleme 
anwenden 
methodengelei
tet vorgehen 
Zusammen
hänge herstellen 
Schlussfolgerun
gen ziehen 
eigene Meinun
gen artikulieren 

 04 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser

gebnisse Datenkranz3 Aufträge4 überfachliche 
Kompetenzen Hinweise Zeit 

interne Mitteilung 
der Rezeption, 
dass dieser Gast 
aufgrund der für 
ihn zu hohen Rack 
Rate keine Bu
chung vornehmen 
wollte und dass zu 
diesem Zeitpunkt 
die Auslastung bei 
49 % lag 

Die Schülerinnen und 
Schüler beurteilen ihren 
Erfolg durch die Berech
nung geeigneter Kennzah
len des Revenue Manage
ments und können diese 
fachsprachlich würdigen. 
Sie vergleichen die Ent
wicklung dieser Kennzah
len und leiten Vorschläge 
zur Ertragssteigerung ab. 
Sie überprüfen ihr Handeln 
in Bezug auf die Ertrags
steigerung ihres Ausbil
dungsbetriebes. 

LS09 Erfolg 
mit den Kenn
zahlen des Re
venue Manage
ments beurtei
len und ver
bessern 

Kennzahlen zum 
abgelaufenen Ge
schäftsjahr müs
sen berechnet 
und mit 3 voran
gegangenen Jah
ren verglichen 
werden 
🡪 MA soll dies 
übernehmen 

Berechnung 
(Kennzahlen) 
E-Mail (Situation 
und Beurteilung) 

Kennzahlen der 
letzten 3 Jahre 
Handbuch Reve
nue Management 
mit Informationen 
zu RevPar, ARR, 
GopPAR, Umsatz
rentabilität 
Auszug aus dem 
System zu Kosten, 
Gesamtumsatz 

1. Berechnen Sie die 
notwendigen Kenn
zahlen. 

2. Verfassen Sie eine 
E-Mail an die Ge
schäftsführung, in 
der Sie insbeson
dere folgende 
Punkte berücksich
tigen: 
- Entwicklung der 

Kennzahlen 
- Beurteilung der 

aktuellen Kenn
zahlen 

- Vorschläge zur 
Ertragssteigerung 

Gelerntes auf 
neue Probleme 
anwenden 
methodengelei
tet vorgehen 
eigene Meinun
gen bilden 
Schlussfolgerun
gen ziehen 
sprachlich ange
messen kommu
nizieren 
fachlich argu
mentieren 

vgl. HHF-
HHM-LF07-
LS06 (Aus
lastung –  
RevPAR) 

04 

LS10 Eigenes 
Handeln bei 
der Preisfest
setzung in Hin
blick auf die 
Ertragssteige
rung des Be
triebes über
prüfen 

auf Basis der Er
kenntnisse zum 
Revenue Ma
nagement sollen 
Ideen für ertrags
steigernden Maß
nahmen entwi
ckelt werden  
🡪 MA soll dies 
übernehmen 

Mitarbeiterhand
buch (Post Or
ganizer) 
Vorschlagsliste 

Handlungsergeb
nisse LS01 - LS09 

1. Entwerfen Sie für 
das Mitarbeiter
handbuch einen 
Post Organizer zur 
Preisfestsetzung im 
Revenue-Manage
ment. 

2. Formulieren Sie 
drei Vorschläge für 
ertragssteigernde 
Maßnahmen. 

Informationen 
beschaffen 
Informationen 
strukturieren 
Gelerntes auf 
neue Probleme 
übertragen 
Schlussfolgerun
gen ziehen 

Übertragung 
auf Ausbil
dungsbetrieb 
der SuS er
folgt in der 
Vertiefungs
phase 

02 
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kompetenzbasierte Ziele2 Titel der Lern
situation Situation Handlungser
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fachlich argu
mentieren 

gesamt5 48 

 

                                                      
5 Die restlichen 20 % des Zeitrichtwerts sind für Vertiefung und Lernerfolgskontrolle vorgesehen. 
 


