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1.  변화의시대 –레비뉴매니저의역할도
달라진다

귀호텔의레비뉴매니저는

“가격 관리자”인가요? 

아니면

“전략 파트너”인가요?



과거 현재

객실 RevPAR 중심

단일부서중심

가격중심

Trepar, RevPAC, GOP 중심

세일즈, 마케팅, 운영부서협업

고객행동, 수요예측, 가치
전달중심



2. 왜변화가필요했는가 ? - 산업과소비자
트렌드

Channel Mix 변화 (온라인예약, OTA, Direct 등)

다양한수익원중요성증가 (F&B, M&E, Spa 등) 

소비자기대치변화 – “경험 중심
소비”



3. 레비뉴매니저의새로운
역할

데이터
해석자

전략적조언자

시스템
관리자

부서간커뮤니케이션허브



Total Revenue 관점으로의
전환

부서별 KPI 연결 – F&B 와의 패키지전략과
연계

마케팅과협업하여프로모션 ROI 

분석

세일즈, F&B 부서와이벤트캘린더연계 수요
극대화



4. 부서간협업은어떻게이루어져야하는가?

레비
뉴
매니
저

세일즈팀

• 고객 기여도중심, 

가격 조건 설계
• 비수기대비 정기

계약 전략

운영팀

• 예약 증감에따른
인력 배치 조정

• 체크인, 체크아웃
시간 예측 & 소통

마케팅

• 시장 수요기반
캠페인타이밍

• 고객층별 프로모션
설계 및 ROI 분석

재무팀

• 매출 예측과예산
실적 비교

• 부문별수익 기여도
분석



5. 레비뉴매니저가리드해야할
것들

레비뉴
매니저가
리드해야할

것들

Forecast 기반전략
수립

• 장기/단기 수요 예측
• 비수기대비 전략
• 타부서와 Demand 

공유

운영, F&B 재무와연동

• 부가 매출과객실전략
연동

• 운영팀과 인력 조율
• 재무와 GOP 개선 전략

수립
채널믹스최적화

• 채널별전략 설정
• 각 채널 수익성및 Mix 

분석
• 채널 기여도분석

예산및요금설계

• 예산 수립 데이터제공
• 객실 요금 책정 및 할인

정책 관리
• 가격 구조 정리 (LOS, 

객실 type 등)

데이터분석및리포트

• KPI 모니터링
• 성과 리포트리딩
• 수익 인사이트 제공

세일즈 & 마케팅전략

• 프로모션 시기 제안
• 프로모션 전/휴 효과

분석
• 패키지구성 조율



6. 

마무리

“이제는객실만이아닌, 호텔 전체를바라보는전략가의
시대 “

레비뉴매니저는변화의중심지,

“변화의촉진자”, “전략적
의사결정자＂역할수행필요



여러분호텔의레비뉴매니저는수익을설계하는자리에앉아
있습니까?

마지막질문
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