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technique marketing qui consiste « à maximiser le chiffre d’affaires 
ou, encore mieux, la marge générée, en jouant principalement sur  
les combinaisons de variables prix et de taux d’occupation (chambres, 
sièges d’avion ou de train, place de spectacles, etc.) à l’aide d’une 
politique de tarification différenciée et dynamique »

Faut bien passer par là… 



Concrètement
et basiquement :) 

HISTORIQUE DES ANNEES PASSEES

PRIX DE MES CONCURRENTS DIRECTS
CONTEXTE EVENEMENTIEL LOCAL

LA METEO

LES AVIS CLIENTS
...



Quelques illustrations
parfois exotiques











Les maîtres du Yield



Les maîtres du Yield



Les maîtres du Yield





Optimiser la consommation et le service





Mardi

12 euros
Mercredi

24 euros



Pont de l’Ascension







Developpement DE LA 
DESTINATION PAR LE yield



Un réseau ….



Le Yield : une rencontre



Prestataires et Place de marché 



Chaque prestataire, son étale



Simplicité de l’outil mis en place



Objectif cagettes vides….







OKKO

EVENEMENTS 

calendrier d’évenements locaux / à nourrir 

on crée une connaissance de la réservation à partir de ces événements récurrents

Travail en lien avec un DMO : exemple de Okko et Le Voyage à Nantes 



Connaître ses 
compétiteurs directs 



OKKO

CONCURRENCE 

OTA insight : logiciel de veille concurrentielle sur le top 5 d’hôtels local 

sélectionner votre top 3 local (plus pertinent que faire du volume) 

Connaissance de la concurrence 







http://www.youtube.com/watch?v=3EO0OI0Eiq4


Connaître ses 
compétiteurs directs 



OKKO

HISTORIQUE DE RESA

1. Analyse et envoi des chiffres de la veille

2. Point activité avec les équipes des hôtels (1 par semaine pour chaque établissement) :

Analyse des chiffres vs l’an passé et vs la veille concurrentielle à adaptation de la stratégie tarifaire et de la stratégie de distribution 

en fonction
1. Travail de fond sur les rapports d’analyse de vente

2. Gestion de la distribution à contacts réguliers avec les OTA’s, les acteurs de ventes flash et les grossistes.

3. Réflexion stratégique à l’échelle de la marque (ex : stratégie de ventes en direct, opérations de com…) en collaboration avec l’équipe 

Produit-Com et l’équipe Ventes

Laurencie, notre RM, a insisté aussi sur un point important : avant de commencer toute démarche de yield management, il faut vérifier que les chiffres 

que l’on analyse sont fiables et que la segmentation des différents canaux de distribution remonte clairement.



OKKO

YIELD MANAGER interne : 

Vis ma vie de Yield Manager 

Challenger les équipes locales / ventes flash / 



Connaître ses 
compétiteurs directs 










