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Uddannelse i revenue management

Hoteller, kroer, caféer, restauranter, attraktioner, konferencecentre m.fl. har alle det tilfelles, at virksomhederne
grundlaeggende szlger tid. | et givent tidsrum besgger geesterne vores virksomheder, overnatter i vores senge,
optager en siddeplads i restauranten, optager et mgdelokale eller far en sjov oplevelse i en af vores forlystelser.
Bliver veerelset ikke udlejet, restaurantsiddepladsen ikke optaget eller rutsjebanen ikke fyldt, kan kapaciteten ikke
laegges pé lager og seelges i morgen. Indtjeningsmuligheden er tabt.

Serligt i disse Covid-19 tider, hvor mange virksomheder er underlagt restriktioner i form af krav til kvadratmeter,
afstand, dbningstider m.fl., som reducerer kapaciteten vaesentligt, er det afgarende, at den kapacitet, som er til
radighed, saelges optimalt. Det er her, revenue management kan gare en forskel.

Covid-19 har desuden andret vores adfeerd i forhold til ferie- og erhvervsrejser, mader, konferencer, restaurantbesgg
0g besgg i attraktioner. Dette gar det ekstra vanskeligt at forudsige og optimere omsaetningen. Revenue management
handler netop om at indsamle viden om geesternes kgbsadfeerd til at forudsige den fremtidige efterspargsel og
optimere omsatningen.

Udbytte

Dette uddannelsesforlgb er for dig, som til daglig arbejder med salg, produktudvikling eller distribution og @nsker at
blive klogere pa dine kunder, forudsige deres adfeerd og finde nye muligheder for at optimere omsaetningen — serligt
i en tid som denne.

Forlgbet bestar af i alt 5 moduler & 2 kursusdage fordelt over 1 &r, hvor du bliver undervist og lgser opgaver med
udgangspunkt i din virksomhed. Forlgbet skal hjeelpe dig til at identificere optimeringsmulighederne for din
virksomhed, og eftersom forlgbet er fordelt over en lzengere periode, giver det ogsad mulighed for at hente radgivning
hos underviserne omkring lgsningen af de praktiske udfordringer, som altid opstar, nar nye ideer skal implementeres.

Malgruppe
Ledere, mellemledere og medarbejdere, som arbejder med salg, produktvikling eller distribution. Det er vores
erfaring, at der ligger en fordel i at veere to deltagere fra samme virksomhed, s& man kan sparre med hinanden
undervejs.

Program

Kursusmodul 1: Kundeanalyse, segmentering & forecasting
Kursusmodul 2: Positionering, konkurrentanalyse & produktkendskab
Kursusmodul 3: Prissaetning, prisstruktur & produktudvikling
Kursusmodul 4: Optimering & implementering

Kursusmodul 5: Online synlighed, distribution & salg

Afslutning & HORESTA-diplomoverraekkelse
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Kursusmodul 1: Kundeanalyse, segmentering & forecasting

At kende sine kunder og at inddele dem i kategorier er en forudsaetning for at udvikle nye produkter og malrettede
tilbud samt at prisseette dem. Vi ser naermere pa hvilke informationer, der er tilgeengelige om geesterne, og hvordan
man kan inddele dem i kundetyper. Forecasting, at forudsige og estimere fremtidig efterspargsel, er en kritisk opgave,
hvis man skal reagere i tide, og i takt med at efterspgrgslen udvikler sig. Det farste kursusmodul giver dig en teoretisk
gennemgang af de eksisterende forecastingmetoder, og du far mulighed for at arbejde med case-eksempler og
opgaver for din egen virksomhed.

Kursusmodul 2: Positionering, konkurrentanalyse & produktkendskab

P& andet kursusmodul ser vi pa konkurrentanalyse, og hvorledes en virksomhed identificerer sin position i markedet.
Du skal lave en konkurrentanalyse for din egen virksomhed og identificere din virksomheds position i markedet.
Herefter tester vi dit produktkendskab og din evne til at udvikle nye produkter via forskellige case-eksempler. Pa
baggrund heraf skal du komme med anbefalinger til, hvorledes virksomheden kan udvikle og/eller forbedre
produkterne.

Kursusmodul 3: Prissatning, prisstruktur & produktudvikling

En ting er at fastsaette prisen pé et produkt, men hvor mange priser skal man have for samme produkt, og hvornar
skal de &ndres. Hvilken prisstruktur og prisstrategi giver virksomheden de bedste forudsaetninger for at reagere pé
@ndringer i kundeadfeerden. Vi gennemgér teorien bag de forskellige prisfastsettelsesmetoder og
prisdifferentiering, herunder “price fencing”. Med opgaver og cases ser vi pa fordele og ulemper ved de forskellige
strategier.

Kursusmodul 4: Optimering & implementering

Virksomheder har ofte flere forretningsomrader malrettet forskellige kundetyper, fx private og erhvervsgaester. Nogle
geestetyperr bruger de samme faciliteter, fx vaerelser, siddepladser i restauranten eller mgde- og selskabslokaler,
men ikke alle aktiviteter genererer samme veerdi pa bundlinjen. Vi satter her fokus pa “Total Revenue Management”,
hvor der optimeres pa tvaers af forretningsomrader.

Vi gennemgar de mest udbredte optimeringsmodeller, og du skal — pa baggrund af den viden, som du har indsamlet
om din virksomhed, kunder, konkurrenter, prisstruktur og forventninger til den fremtidige efterspgrgsel - identificere
optimeringsmulighederne og beregne gevinsten ved disse samt de mulige barrierer for implementering.

Kursusmodul 5: Online synlighed, distribution & salg

Hvorledes sikrer du optimal eksponering pa nettet, sa din virksomhed er repraesenteret der, hvor kunderne sager
information? Og hvordan far du gaesterne til at dele, “like” og anbefale, s& interessen omsasttes til en reservation
eller et kab? Hvilke markedsfaringsmetoder og salgskanaler bar din virksomhed satse pé for at tiltreekke de mest
profitable kunder og opnd hgjest muligt provenu? Du skal med udgangspunkt i din virksomhed estimere
udfordringerne, omkostningeme og gevinsten ved at anvende forskellige markedsfaringsmetoder og
distributionskanaler. P& baggrund heraf skal du komme med forslag til, hvordan din virksomhed i fremtiden bedst kan
markedsfare og salge sine produkter.
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Afslutning & HORESTA-diplomoverraekkelse

Gennem forlgbet vil du udfgre en raekke opgaver, som samlet set skal hjeelpe dig med at identificere
optimeringsmuligheder i din virksomhed og implementere dem i praksis. Din afsluttende opgave bliver at indsende,
hvad du er kommet frem til og praesentere udvalgte punkter pd afslutningsdagen. Forlgbet afsluttes med
diplomoverraekkelse.

Undervisere
Benedikte Rosenbrinck, Forsknings- og udviklingschef i HORESTA og ph.d. i revenue management.

Kaare Harry Kjerrumgaard, selvsteendig underviser, radgiver og konsulent. Kaare har siden 2005 arbejdet med
radgivning og undervist i fagomrdderne revenue management, online synlighed og softwaresystemer. Se endvidere
www.khk.dk

Pris

Medlemmer: Kr. 27.500 kr. ekskl. moms for den fgrste medarbejder - Yderligere medarbejdere fra samme virksomhed
kr. 16.500 kr. ekskl. moms.

Ikke medlemmer: Kr. 55.000 kr. ekskl. moms pr. medarbejder.

Tilskud

Virksomheden har mulighed for at sgge stette fra Kompetenceudviklingsfonden, hvis kursusdeltageren er omfattet
af overenskomsten mellem HORESTA/3F. Medarbejderen skal desuden have minimum 6 maneders anciennitet. Der
kan maksimalt opnas 2 ugers kompetencestgtte svarende 74 timer pr. medarbejder. Statten er desuden betinget af,
at medarbejderen ikke har forbrugt sine opsparede uger i indeveerende ar.

Der kan opnas et tilskud pa 140 kr. pr. time eller i alt 10.780 kr. for deltagelse pa dette uddannelsesforlgh.
Kontakt

Har du spgrgsmal, eller gnsker du at tilmelde dig kursusforlgbet, er du meget velkommen til at kontakte Karin Baekby
Petersen, chefkonsulent i HORESTA pa tlf.: 35 24 80 80 eller e-mail: kbp@horesta.dk
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