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DAVID BLANCHARD

Directeur du groupe Logitourisme

Diplémeé de l'Institut des métiers de la montagne et du tourisme
Cursus universitaire en sociologie et psychologie sociale
Professeur en marketing digital tourisme au CNAM

30 ans d’expérience en gestion de structures touristiques
» Direction marketing du CDT du Jura

» Direction de la centrale de réservation départementale du Jura

* Direction générale d'une union de villages vacances - 170 salariés - 5 villages

» Direction d'une association de voyage en Isere

* Ingénieur commercial e-tourisme en systemes de promotion de commercialisation

Prestataire touristique
* Propriétaire de gites (Isere et Savoie)
+ Ex propriétaire de chambres d'hdtes sélection du Lonely Planet France en 2008
* Moniteur escalade
+ Ex Président de 'Office de Tourisme de Lons-le-Saunier

Faut savoir se vendre



o
Lll Logitourisme

www.logitourisme.com

Depuis 15 ans

AMO

« Marque de destination
«  Communication digitale
« Vente et production touristique

Formation

des professionnels, élus et
acteurs du tourisme avec 35
programmes de formation.

Qualiopi »

processus certifié

B 3 REPUBLIQUE FRANGAISE

Et hop la pub!


http://www.logitourisme.com/

Terra Belgique
olcana Wallonie

Les Pays de Volvic belgique-tourisme.be
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Tant pis pour les absents
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Agence de communication
Web et Print

sites internet
200 (vitrine, e-commerce...) que nous réalisons

et gue nous gérons.

personnes
1 O Une équipe exigeante,

formée, et réactive.
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Vendre son offre au meilleur prix G

1« Bien tarifer son offre : la base a comprendre

On parle pognon
Un peu de psychologie

3 pistes pour fixer ses prix : concurrence, bénéfice, domination

2 » Quelles réponses apporter au professionnel qui vend par le biais de la
place de marché?

Résultats attendus et résultats possibles
Astuces pour moduler ses tarifs a la hausse comme a la baisse

Analyser ses ventes pour encore mieux deéfinir sa stratégie de tarification

Ca rentre dans le logiciel ?

C’'est pas un programme, non non



On ales mémes! 0

Prestataires d'activités et d’hébergement

Clients

J'ai pas dit » socio-professionnels »



On parle pognon? (- )
argent
fric . flouze osier
deniers
pépettes monnaie
pecule frusquin
e écune N
mitraille billets P piecettes
blé .
ronds radis
Sous
galette cryptomonnaie
oseille |
caillasse quibus 100 patates !
billets grishi braise picaillon

J'ai oublié les tunes ;-)



S
On parle pognon

COté prestataire, on entend des choses etranges...
Je ne change pas mes prix.
Ah non si j'augmente, ¢a va étre trop cher!
Je fais une réduction parce qu'ils reviennent chaque année.
J'ai baissé mes prix en derniére minute parce que j'ai encore des disponibilités.
J'ai le méme tarif toute I'année pour une nuitée.
J'ai adapté mon prix a ceux des collégues voisins.

Airbnb me suggére de passer la nuitée a 82 euros a 45 euros. lls sont sirement raison...

Mon mari ne veut pas que j'augmente. Il a peur qu‘on ait plus de réservations.

Issu de mes mémoires



On parle pognon

Coté client : une donnée a « prendre en compte »

VACANCES LUNIQUES ...

WEC 400 EUROS NESSENCE

/\ 3UsQu'ol PAPA PEUT PARTIR
EN VACANCES 999

Bientot le nucléaire a bas prix



N
Un rapport Q

C'est quoi les bons prix ?

Les bons prix sont ceux qui vont

convaincre le plus grand nombre
de clients

etassurer la
rentabilitéde
I'activité

Le juste prix



Des pratiques
| C'est quoi le
vield management ?

C'est la gestion du rendement

un systeme de gestion tarifaire des capacités
disponibles qui a pour objectif I'optimisation
du remplissage et 'augmentation du chiffre
d'affaires.

1 ou 2 pers.

On dit yiieaaheldd



Un peu de psychologie

Une suite, 36 000 euros...

s "
« Ah mais c'est pas pour acheter ! »

Tuchement vrai



N
Un peu de psychologie O

Comprendre les motivations d'achat du client

Hédonisme
Securité Q ” Confort
Des leviers de motivation qui
amenent inconsciemment a B
Orgue" prendre la décision d'acheter Argent

un produit en fonction de son
€ orientation comportementale

R

Nouveauté \)' Sympathie

Oblativité

Repére = SONCAS



N
Encore plus de psychologie

'acceptation du prix est basée sur un systeme de
valeurs personnelles.

Valeur d'attrait
Valeur d’'usage
Valeur de signe

Mais quelle est |la valeur acceptable des
acheteurs.teuses ?

On se rapproche du bonheur!



Encore plus de psychologie

Elle doit étre acceptable, mais pour qui ?

5€ la nuit 1500€ la nuit

Vous avez des doutes on dirait



Un peu de psychologie

Le prix ne se fixe pas a partir de

de nos valeurs

On a pas les mémes.



N
Une dose de marketing bien packagé O

Qu'est-ce qui est le plus rapide et le moins cher
pour multiplier ses ventes ?

Magdalena Muffin Cupcake

Créer de la valeur

Vous en reprendrez un peu?
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3 pistes pour fixer ses skis prix
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Pas trouvé mieux AA



N
3 pistes pour fixer ses prix ©

Les prix de marche peuvent se baser

en général sur 3 points :

Les prix de la concurrence
La recherche du meilleur bénéfice

La domination

20
Contrdle ton empire il a dit



3 pistes pour fixer ses prix
La concurrence

tay; o
Qt,o"d Chﬁ‘“o

Faut-il toujours baser ses prix en tenant
compte des concurrents ?

4
;
!
3
.

21

On vous épie



3 pistes pour fixer ses prix

Le bénéfice

Objectif = bourrer le cochon



3 pistes pour fixer ses prix
La domination

Une offre a bas prix par rapport a la concurrence
L'importance des quantités vendues
Une marge unitaire tres faible

Une offre originale

Une offre qui répond a une tendance d'achat

Pas d'image par sobriété



3 pistes pour fixer ses prix

La domination
N\ 4
. \ (&4 |
|

G
]

La nuit | Quelques heures |||
a partir de a partir de

98¢ 76¢
au lieu de ©8€

Cac'estuneidée!



e
Tendances d’'achat e

Elles sont nombreuses et justifient le prix

SENSIBILITE DES E-ACHETEURS
FACE AUX DEMARCHES
ECORESPONSABLES

Tendance a privilégier ces sites pour leurs achats

70%

Tendance a étre attiré par la visite de ces sites

60 %

Tendance a recommander sur les réseaux sociaux
ou aux proches

38%

D'accord
Source : Barometre Fevad/Médiamétrie, septembre 2019.

Ce Powerpoint est éco-responsable



Quelles réponses apporter au professionnel qui vend par le biais ©
de la place de marché?

Les astuces

Qe
T Autant si ce
lde/VlCaIt % B n'estplus!

_perdre
\Qarge Al dire que les

;F\ année en [Hn
»

année

Cela veut

évoluent
chaque
année

Je préfére plus



e
La solution est aussi liée a leur capacite de mise en marché Q

On achete pas une quantite !

9 nuits=7 1y

Je réserve 9 nuits au prix de 7 du 17 au 26/12...
Profitez-en!

JE DECOUVRE LA PROMO !

Pop-up du site internet d’une ADT...



e
La solution est aussi liée a leur capacite de mise en marché 6

| faut augmenter les prix regulierement
Amélioration, niveau de qualité, du niveau des services
Alignement sur les colts

Repositionnement commercial

N

Hausse des prix

On remonte



e
La solution est aussi liée a leur capacite de mise en marché Q

| faut majorer les prix

Au moment des évenements locaux qui facilitent la vente

On augmente



N
La solution est aussi liée a leur capacite de mise en marché

Ne pas moduler nimporte comment

La politique tarifaire est définie avant I'ouverture,
et non pas pendant.

Il vaut mieux faire de la pub.

On garde la téte haute



e
La solution est aussi liée a leur capacite de mise en marché e

| faut aussi les baisser
Modification/dégradation de I’'environnement
Concurrence forte des nouveaux entrants
Offre exceptionnelle sur les ailes de saison

Modulation en fonction de la quantité achetée

Et on baisse maintenant!



N
L'analyse des ventes pour optimiser ses tarifs ©

Quelle est la période d'achat ?

Le tarif pourrait étre augmente si les clients réservent tres tot

Jours avant Date Date
= Nom = la = | Chalet = ., . _ =| de =
réservation d'arrivee départ
02/01/2022 | Thierry Barsotti 103 L'Alpe 15/04 18/04
10/10/2021 | Enyde Ayme 187 Le Frenola 15/04 21/04
13/03/2022 | Marc Fraize 36 L'Alpe 18/04 23/04
24/11/2021 | Talal Alshammari 148 Le Frenola 21/04 04/05
20/02/2022 | Bernadette Mahe 63 L'Alpe 24/04 26/04
06/02/2022 | Audrey Jardin 79 L'Alpe 26/04 02/05
06/01/2022 | Maurice Barbé 116 L'Alpe 02/05 06/05

Le premier qui dégaine a gagné



N
Les rappels qui justifient le prix ©
L'accueil

Et puis quoi encore ?  Lesavis

Des photos vite rentabilisées Les photos

En savoir plus

40% 24% 26%

augmentation des revenus plus de réservations augmentation du prix a la nuit

Les hotes dotés de photos professionnels ont  Les photos comptent parmi les facteurs qui De nombreux hétes peuvent augmenter leur
tendance a gagner davantage que les autres incitent le plus les voyageurs a réserver. prix a la nuit apres avoir amélioré leurs
hotes de leur région. photos.

La premiére impression compte

Laissez un photographe capturer votre logement sous son meilleur jour. Nos
experts vous aident a transformer votre logement pour qu'il se démarque
aupres des voyageurs.

Trop beau



Quelles réponses apporter au professionnel qui vend par le biais (>
de la place de marché?

Carentre dans le logiciel ?

supplémer

s0e 1 i
T nuit

50¢_2 Nuits 230¢ 2T X ——
07_3 nuits 320 € L 250 2@ 02—

Nuit

1a3

SQ'{UH Dnx 2
Pefsonnes bar nuit ge. 4a 5 Soit un iy
X — ierSOnnes Par nuit ge,

107 € 125€

50 4 nuijts 360 ¢ 340 ¢

2 4
5 nuits e 410 e
420 ¢ € 03
6 Nuits 84 E N
480 ¢ 470 ¢ B
7 Nuits 80 € W
U< 560 € 80 € € €
Périodes 5 < - W
S wermli| 2| w | 2| S =T €
VacGnces été aternnd (1 I > 500 i o &
du S. 08/07 au S. 02/09 s HE (i) A 288 336 369 42 458 492 594
du S_02/09 au S_30/09 720 € 420 € e I e e e
50 € 1) I et | I 22 2 o 25 s 1
oussaint) du S. 21/10 au S. 04/11 720 € 50 € e e A 191 196 207 248 268 268 29
50 € Apros s 2209 | B 163 173 180 220 229 240 265
CLASSIFICATION : A = appartement premiére ligne avec vue sur Mer, Port, ou Standing (piscine, tennis).
A0 € B = appartement proche du Port ou de la Plage, mais sans vue directe.

services sur demande
Ménage en fin de séjour, si vous ne souhaitez pas le faire vous-méme : 55 € par séjour
Linge de toilette : 6 € par personne et par séjour
Wi-Fi : Code accés gratuit
En cas durgence, accés au téléphone du propriétaire
Accueil d'un animal (chien ou chat) : 40 € par séjour

VILLAS INDIVIDUELLES : Tarifs et disponibilités sur demande
TARIFS : l'unité i étant la ine, ils :
- les consommations d'eau, de gaz et d'électricité (sauf pour la saison 4)
- nos honoraires de gestion.
ils ne comprennent pas : 23 € frais de dossier
- la taxe de séjour : 1,65 €/ jour et par personne (persoane de plus de 18 ans)
- la location des draps qui est de 18 € la paire (nous peévenic & la signature du contrat).
- la location de lit bébé a 18 € ou de kit bébé (lit, baignoire, chaise-haute) a 30 €
- 18 € par semaine et par animal.
- Pack serviettes : 8 € / personne - Kit draps et serviettes pour 2 pers : 30 €

lllisible



Quelles réponses apporter au professionnel qui vend par le biais ©
de la place de marché?

Le passage d'Excel au logiciel

Occupation
2

Tarif 1 hors vacances scolaires Durée Px par pers.  |Tarif nuitée |Px de vente (base de calcul)
01/01 au 04/02 6 34€ 69€ 411€ LMMJVS DLMMJV SDLMMJ (2 nuits WE)
04/03 au 08/04 6 36€ 71€ 429€ MMJVSD MJVSDL JVSDLM VSDLMM (3 nuits WE)
20/05 au 17/06 5 37€ 73€ 366€ MJVSD JVSDL VSDLM (dont 3 nuits WE)
09/09 au 28/10 5 35€ 70€ 349¢€ MMJVS SDLMM (dont 2 nuits WE)
4/11au23/12 5 33€ 66€ 331€ LMMJV DLMMJ (dont 1 nuit WE)

4 31€ 63€ 251€ LMMJ (hors WE)

4 34€ 67€ 269€ MMJV DLMM (dont 1 nuit WE)

4 36€ 71€ 286€ MJVS SDLM (dont 2 nuits WE)

4 38€ 76€ 303€ JVSD VSDL (dont 3 nuits WE)

3 40€ 80€ 240€ VSD (3 nuits WE)

3 34€ 69€ 206€ MJV DLM (dont 1 nuit WE)

3 37€ 74€ 223€ JVS SDL (dont 2 nuits WE)

,;0 'ﬂ 69838 B ®
[ oo N oo oYl CREER DES TARIFS

@ Tableau de bor. INITIALISER AVEC LA DERNIERE SAISIE GENERER LES TARIFS (

SUIVI DES RESERVATIu

S . l Cette rubrique permet de saisir un prix, et de I'appliquer sur une période pour un ensemble de séjours. AlTiVée . D imanche 21 Mal
@8 Planning < Mai 2023 v 9093 .
Q Dossiers Créer pour plusieurs séjours
Arrivé L M M J \' S D 3

D Aivies 2 nuits / 143.00 € ~
( Départs Hébergement Le Frenola v -
HEBERGEMENT 2 personnes e

Période d'application du prix * d

u au

4 Accés aux hébergements n n 143.00 €
B suppléments © AJOUTER UNE PERIODE 2 nuits
COMMERCIALISATION

Durée des séjours 1 nuit B RESERVER
% Codes Promo
<[> Moteurs de réservation Jours d'arrivée possibles * Tout sélectionner
IA-) Channel Manager [ samedi 0O pimanche O Lundi O Mardi O Mercredi

O Vendredi

& Activités de loisirs
o

Synchronisation iCal TJ'y arriverai

e




Quelles réponses apporter au professionnel qui vend par le biais ©
de la place de marché?

| 'outil est-il efficace ?

Proposer un outil n'est pas une garantie de résultat.

,‘ Proposer un accompagnement doit étre
- un facteur de réussite.

« Ca marche pas votre outil ! »



Et on déclare tout bien entendu.

DIRECTION GENERALE DES ¢ g ontre
FINANCES PUBLIQUES / LUtte C ﬁ le ,
__ la fraude fiscale

NANTERRE, 20 NOVEMBRE 2012

TS \\ “
i 14

David Blanchard
david@logitourisme.com 37

Bien entendu ;-))


mailto:david@logitourisme.com

