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Le Yield Management 
I- Qu’est-ce que le Yield Management?  

Définitions 

Pourquoi le Yield en hôtellerie ? 
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II) La mise en place du Yield dans l'hôtellerie  
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III- Les termes et notions importants relatifs au Yield  

 Le marché                PMS                  Pricing               Élasticité               Dilution 

 Inventory Management           Rate Management           Segment 

 Budgets et PAC 

 
 

 



PRODUIT 
Standard 
Supérieur 

De luxe PRIX 
Rack rate 
Tarif Contrat 

Promotion 

DEMANDE 
Société 
Tour Opérator 

Individuel 

TEMPS (délais de réservation, période, …) 

3 Composantes de base à valoriser, 1 composante à maitriser 

  
-Ensemble de techniques permettant de prévoir la demande pour un produit et de définir 
les prix disponibles à la vente à un instant T et les quantités à vendre pour chacun de ces 
prix à un instant T. 
 

-Prévoir la demande d’un produit pour définir le prix et les quantités 
 

-Vendre le bon prix au bon client au bon moment (JC Oulé) 

I- Qu’est-ce que le Yield Management?  

Définitions du Yield 



En pratique :  

-Le Yield management est la pratique qui consiste à essayer  :  
 

- de vendre ses chambre au prix le plus élevé lorsque la demande est 
forte  
- et utiliser le prix pour attirer une clientèle sensible aux tarifs lorsque 
la demande est faible. 

Yield et synonymes : 
-Revenue management 
-Tarification en temps réel   

Gestion optimale des capacités 



  Le secteur hôtelier répond aux principaux critères requis pour 

sa mise en  place : 

 - des produits périssables (non stockables) 

 - une capacité fixe ou contrainte nécessitant la sélection de 

 la clientèle prête à payer le prix fort 

 - charges fixes élevées et charges fixes variables faibles  

 - une clientèle segmentée 

 -une offre de produits tarifaires différenciée 

 - une augmentation de la concurrence 

  - ventes anticipées 

 

Pourquoi le Yield en  hôtellerie ? 



 Objectifs du Yield :  

Gestion optimale des capacités                      Revenus   

Connaissance du marché :  
Veille concurrentielle 

Demande :  
Quel est le prix qu’est prêt à payer le client?       
         Segmentation 

(par exemple pour un client affaires le premier objectif est d’avoir une 
chambre pour une date donnée, pour un client loisir individuel le prix  

peut être le premier critère de choix)     

Tarif adapté/Segment 
Dynamic pricing (tarification 
différenciée) 

Environnement : 
Rationalisation de l’information, prise en compte des 

évènements(ex: marché de Noel)   

Prise de décision : 
Proposer le bon produit, au bon client, au bon moment et en bonne quantité 

(allotement à un voyagiste par exemple)  

Planification des commandes 
Gestion du personnel 

Analyse interne :  
Historique de 
l’hôtel  
Statistiques  



II- La mise en place du Yield Management?  

-Connaissance du client :  
 Segmentation 
 Élasticité en fonction du segment 
Outils : fichier client GRC, CRM 
 
-Inventory Management : étude de son produit          catégorie de chambres 
 

- Rate Management : grille tarifaire par période, par segment : classe tarifaire et par 
catégorie de chambre 
 

- Prévision de la demande :  
Outils : bases de données relatant l’historique (fichier EXCEL, logiciel PMS (property 
management system ex: Amadeus, Opera), logiciel de RM 
  
- Veille tarifaire 
Outils : internet, outils gratuits (ex: trivago.com), outils payants (ex: fastbooking)  
 
-Mise en place :  plan d’action : tarification dynamique, réfléchir en terme de 
 « revenu global » et non penser en terme de « revenu client par client », 
prévoir les conditions d’application des tarifs (prix          tarif) , prix RACK  
 
- Gestion de la communication, de la réservation, de la réception 



Utiliser le prix pour créer une demande  qui n’existe pas sans cette offre, là est la clef 
du revenue manager.  
Le but est de créer la demande avec une offre tarifaire attrayante qui sera 
communiquée aux clients et aux distributeurs.  
Il sera intéressant par exemple pour une offre portant sur un week end, d’y inclure 
l’hébergement, de la restauration, et un programme d’activités. 
 
NB : Avec la multiplication des moyens de distribution, il faut être débordant 
d’imagination et de créativité afin de se démarquer des pratiques des                    
      concurrents ! 

Communication 



Nuit du 10/01/2016 à l’Ibis Saint Denis  Stade Ouest 

 

Nuit du 10/06/2016 (match France Roumanie)  

 
 

 

Le Yield en pratique  900% 

 

En semaine :  
Les tarifs sont plus élevés que le 
week-end, en effet Toulouse 
accueille surtout une clientèle 
affaire d’où une hausse des prix  
 
Le week-end :  
A l’inverse, les tarifs baissent car il y 
a peu de clientèle loisir sur Toulouse 
 
 
L’euro de Football 2016 :  
Les prix passent à 198 euros soit une 
hausse de 268% par rapport au prix 
semaine et de 413% par rapport au 
tarif week-end. Certains jours sont 
même déjà complet comme le 
17/06, le 19/06 et le 20/06  
  

 

 

Recherches pour 
l’hôtel Ibis Ponts 
Jumeaux de Toulouse  



Tarif différent en fonction de la date d’arrivée   



Tarif différent en fonction du type de chambre    



Tarif différent en fonction du type de service acheté et du type de tarif     



Le voyagiste américain Orbitz affiche des offres différentes selon que les visiteurs 

utilisent un PC ou un ordinateur d’Apple. Ces derniers dépensent en effet en 

moyenne 30% de plus dans la location d’un hôtel sur le site. 

   

  Les cibles du marketing en ligne s’affinent un peu plus. D’après le site du Wall Street 

Journal , l’agence de voyage en ligne américaine Orbitz a introduit un nouveau critère 

dans l’ordre d’affichage de ses résultats: l’utilisation d’un Mac ou d’un PC. Les adeptes 

des ordinateurs fabriqués par Apple se verront ainsi proposer en première page des offres 

plus coûteuses que celles recommandées aux utilisateurs de Windows. 

http://online.wsj.com/article/SB10001424052702304458604577488822667325882.html
http://online.wsj.com/article/SB10001424052702304458604577488822667325882.html
http://online.wsj.com/article/SB10001424052702304458604577488822667325882.html
http://online.wsj.com/article/SB10001424052702304458604577488822667325882.html
http://online.wsj.com/article/SB10001424052702304458604577488822667325882.html


HotelTonight, application de réservation 

d’hôtel de dernière minute 

                                    

Lancé en 2011, HotelTonight simplifie la 

réservation de chambre d’hôtels de dernière 

minute sur iPhone, iPad et Android et offre 

chaque jour à partir de midi, heure locale, la 

possibilité de réserver une chambre d’hôtels pour 

le soir même. (USA) 

Hoteltonight 
Site internet 

http://www.hoteltonight.com/
http://www.hoteltonight.com/
http://www.hoteltonight.com/
http://www.hoteltonight.com/


La France possède également un acteur sur ce marché, qui semble attirer les 
investisseurs. En effet, la start-up marseillaise VeryLastRoom, fondée en août 2011par 
Nicolas Salin et Sébastien Houzé, a annoncé hier la mise en ligne de son application. 
Sélectionnée parmi les finalistes de la Startup competition, l’application 
iPhone propose chaque jour, de midi à 2 heures du matin, des promotions sur des 
chambres d’hôtels à réserver pour le soir même, avec des prix qui descendent 
centimes par centimes. S’appuyant sur le slogan, “Plus tu réserves tard, moins tu 
payes !”, VeryLastRoom propose des promotions allant jusqu’à -70%. 

D’ores et déjà disponible sur l’App Store, VeryLastRoom compte 150 hôtels 
partenaires, répartis dans les principales villes françaises telles que Paris, 
Marseille, Nice, Lyon, Toulouse, Strasbourg, Nantes. La start-up compte, à 
terme, étendre son offre auprès de 1000 hôtels partenaires en France 

http://itunes.apple.com/fr/app/id533146853/id533146853?mt=8&affId=2050126&ign-mpt=uo=4
http://frenchweb.fr/theverylastroom-lapplication-pour-obtenir-des-chambres-dhotel-a-prix-casses/
http://frenchweb.fr/leweb-london-le-francais-teleportd-en-finale-de-la-startup-competition-62086/
http://frenchweb.fr/leweb-london-le-francais-teleportd-en-finale-de-la-startup-competition-62086/


III /   Lexique  
 

 PMS : 
 Property Management System, c’est le logiciel hôtelier. 

 
  Pricing : 
 Ensemble de techniques permettant de fixer le prix d’un produit en fonction des 

caractéristiques, du niveau de demande estimé et du marché de ce produit.  
Le prix optimal permet de maximiser le CA de ce produit. 
 Le prix peut être : 
 - Fixe : ne pas varier 
 - Avoir un niveau de saisonnalité : varier selon la date de consommation 
 - Avoir 2 niveaux de saisonnalité : varier selon la date de consommation et la date 

d’achat 
 - Dynamique : varier selon le niveau de demande anticipé au moment de l’achat 

 
  Différence entre prix et tarifs : 
 Prix : valeur nominale d’un produit à un instant donné pour une date donnée avec 

des conditions données (ex : 78€) 
 Tarif : ensemble de conditions indissociables qui incluent notamment le prix (ex : 

tarif prépayé, non modifiable et non remboursable / tarif flexible, pas de frais de 
modifications ou d’annulations jusqu’à J-1) 

 



 

 Élasticité: 

 relation entre l’évolution des prix et de la demande (savoir si un segment de 
clientèle est sensible à une baisse ou hausse des prix) 

 

  Dilution: 

 On parle de dilution du revenu lorsqu’en baissant les prix, on  n’augmente pas 
le CA.  

 

  Inventory Management : 

 C’est l’étude du produit chambre en mettant en valeur les attributs physiques et 
de services associés = définir des catégories de chambres 

 

  Rate Management : 

 Grille tarifaire différenciée par période, par segment de clientèle et par 
catégorie de chambre. Elle permet une meilleure communication avec le 
marché. 

 

 

 


