
MODÈLE DE STRATÉGIE DE DISTRIBUTION

PRÉSE NTATION DE L ’HÉBE RGEME NT

NOM DE L ’HÉBE RGEME NT 

TYPE :  ⬜  GÎTE ⬜  CHAMBRE D’HÔTES ⬜  MEUBLÉ DE TOURISME

LOCALISATION :

CAPACITÉ :

PÉ RIODE D’OUVE RTURE :  ⬜  SAIS ONNIÈ RE ⬜  ANNUELLE

CLIE NTÈLE CIBLE :  ⬜  LOISIRS ⬜  PROF ESSIONNELLE ⬜  FAMILIALE ⬜
INTE RNATIONALE

DÉF INIR DES OBJ EC TIFS CLAIRS

OBJ EC TIF DE TAUX D’OC CUPATION :

OBJ EC TIF DE CHIF FRE D ’AF FAIRES :

PART DE RÉSE RVATION DIREC TE VISÉE (% )  :  

PART MAXIMALE VIA OTA (% )  :

OBJ EC TIF DE RÉDUC TION DES COMMISSIONS :

CANAUX DE DISTRIBUTION CHOISIS

🔹  CANAUX DIREC TS

☐  S ITE INTE RNET AVEC MOTEUR DE RÉSE RVATION

 ☐  TÉLÉ PHONE /  E-MAIL

 ☐  RÉSEAUX S OCIAUX

 ☐  RÉSEAU PE RS ONNEL /  B OUCHE-À-OREILLE

P OURQUOI CES CANAUX ?



CANAUX DE DISTRIBUTION CHOISIS

🔹  CANAUX INDIREC TS (OTA /  RÉSEAUX)

☐  AIRBNB

 ☐  B OOKING

 ☐  ABRITEL /  VRB O

 ☐  GÎTES DE FRANCE

 ☐  AUTRES :  

STRATÉGIE TARIFAIRE

COHÉ RE NCE ET RE NTABILITÉ

PRIX MOYE N À LA NUITÉE :

DIF F É RE NCES ÉVE NTUELLES SELON LES CANAUX :

P OLITIQUE DE PARITÉ TARIFAIRE :  ⬜  OUI  ⬜  NON

OF FRES SPÉCIF IQUES (DIREC T /  BASSE SAIS ON)  :

GESTION DES DISP ONIBILITÉS

NOMBRE DE PLATEFORMES UTILISÉES :

⬜  GESTION MANUELLE

⬜  CHANNEL MANAGE R

RIS QUES IDE NTIF IÉS :



RÉ PARTITION CIBLE DES RÉSE RVATIONS

À DÉF INIR E N P OURCE NTAGE

RÉSE RVATION DIREC TE :  ……  %

OTA PRINCIPALES :  ……  %*

AUTRES CANAUX :  ……  %

SUIVI  ET INDICATEURS DE PE RFORMANCE

À SUIVRE RÉGULIÈ REME NT

☐  TAUX D’OC CUPATION
 ☐  COÛT DES COMMISSIONS
 ☐  CHIF FRE D ’AF FAIRES PAR CANAL
 ☐  AVIS CLIE NTS
 ☐  RE NTABILITÉ NETTE

PLAN D’AC TIONS 30 /  60 /  90 JOURS

🔸  30 JOURS
AC TION 1  :
AC TION 2 :

🔸  60 JOURS
AC TION 1  :
AC TION 2 :

🔸  90 JOURS
AC TION 1  :
AC TION 2 :



P OINTS DE VIGILANCE

DÉ PE NDANCE EXCESSIVE À UNE PLATEFORME

MAUVAISE MAÎTRISE DES COMMISSIONS

ABSE NCE DE STRATÉGIE DIREC TE

SURRÉSE RVATION

SYNTHÈSE STRATÉGIQUE

E N UNE PHRASE :

MA STRATÉGIE DE DISTRIBUTION RE P OSE SUR . . .

CONSEIL PÉDAG OGIQUE

LA MEILLEURE STRATÉGIE N ’EST PAS D’ÊTRE PARTOUT,
 MAIS D ’ÊTRE PRÉSE NT LÀ OÙ C ’EST RE NTABLE.


