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Quelques actualités



2. Introduction sur la E-distributionContexte



Contexte



VS

Contexte



A ne pas imiter



Définir ses prix





1ère étape

Comment les hôteliers définissent-ils leurs prix de chambres ? 

Comparaison avec les concurrents 60 %

23 %

15 %

14 %

6 % 

2 %

Selon période / saison / événements

En calculant le prix de revient

Selon le taux d’occupation

Observation des réactions clients

Intuitivement



Connaitre les 4 méthodes pour fixer ses prix



Méthode du 
coût de 
revient

1ère étape



En fonction de la concurrence

Expérience Proximité Réputation Typologie



… Et de son produit



Connaitre les 4 méthodes pour fixer ses prix

Méthode du prix psychologique 



Une méthode = 1 outil



Adopter une stratégie tarifaire 
dynamique et performante



Plusieurs critères à prendre en compte

• L’envie du prestataire (ou son professionnalisme)

• Ses objectifs

• Son équipement numérique (PMS)

• Sa segmentation de clientèle



Opter pour une stratégie tarifaire performante

Méthode du coût de revient

Définition des 
tarifs

VS

Analyse de la concurrence vs 
mon produit



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Etablir ses différents niveaux d’activités



Les composantes d’une 
stratégie tarifaire





Services 
additionnels

Offres 
spéciales

Conditions de 
réservation

Actionner des leviers autres que « le prix »



Actionner des leviers autres que « le prix »



Conditions de 
réservation

▪ Paiements
▪ Acompte
▪ Caution
▪ Annulation
▪ Nuits minimum

Actionner des leviers autres que « le prix »



• Réservation à l’avance
• Last Minute
• % de remise
• Nuitées offertes
• Offre de long séjour
• Non remboursable
• Codes promo
• Lits offerts
• Inclure des services supplémentaires

Offres spéciales

Actionner des leviers autres que « le prix »



Offres spéciales

Early Booking



Last Minute

Actionner des leviers autres que « le prix »



La nuit offerte

Actionner des leviers autres que « le prix »



Surclassement

▪ « Nous améliorons la 

catégorie de votre 

logement, sans frais 

supplémentaires, 

selon la disponibilité »

Réservé

Réservé

Réservé

Réservé

Réservé

Réservé

Réservé

Réservé

Libre

Actionner des leviers autres que « le prix »



Définir sa grille tarifaire et ses conditions de réservation



Appliquer le modèle des 3 
niveaux



Appliquer le modèle des 3 niveaux



Appliquer le modèle des 3 niveaux



Appliquer le modèle des 3 niveaux



Savoir fixer ses tarifs


