Chapitre 3

La distribution et le revenue management (RM)

Qu’est-ce que le RM

» La distribution de produits et de prix en temps réels est devenue une pratique courante :
SNCF, Disneyland, hotels, Camping, restaurants, musée, parcs a themes, .... .....
Autres exemples ?

» Connue a l'origine sous le nom de........ccccoveevvervennens , |la pratiques s’est élargie pour devenir une
stratégie de gestion du profit global ou revenue management (Capiez, 2003, P.9).

Les origines du RM



Origine du RM

Selon Kimes et Wirtz (2015), les préemices du RM remontent aux annees 1950 avec les travaux en economeétrie de

Beckmann (1958) sur la problématique des réservations des sieges d’avion.

Pour Capiez (2003), les travaux scientifiques ayant réellement contribué a la naissance du yield management puis du
revenue management peuvent étre attribués a Marvin Rothstein qui, en 1971, proposa le premier modele de la

surréservation (overbooking) dans le transport aérien.

Mais le RM s’est développé surtout avec la dérégulation du transport aériens aux EU en 1978 et I’émergence de la

concurrence des petites compagnie aérienne ayant moins de codt de structure.

AA = premiere entreprise a mettre en pratique le yield/revenue management => 1,4 millions de profit additionnel en 3
ans.

Les objectifs du RM



Les objectifs du RM

Le RM repose sur une segmentation de la demande et
une modulation tarifaire en temps réel dans le but
d’allouer le bon produit/service, au bon client, au bon

prix, au bon ............ ..

Contraintes nécessitant le recours au RM



Contraintes nécessitant le recours au RM

Internes : contraintes structurelles et financieres

* une offre contrainte

 une demande fluctuante.

* Chiffre d’affaire maximum potentiel contraint par la capacité et le prix.

* Produit réservable longtemps a I'avance, livrable a une date précise.

* Produit non stockable, donc périssable a la date de consommation.

* Importantes charge fixes et faibles charges variables de mises en ceuvre.

Externes : lois du marché et antagonisme des demandes



Externes : lois du marché et antagonisme des demandes

« Demande erratique et fortement liée aux « temps » et aux « événements ».

» Possibilité de prédire la demande dans le temps

« Saisonnalité de la demande des activités

« Concurrence généralement forte et complexe

 Environnement et Concurrence compliquant tous ces éléments.

«You choose the price, | fix the date, you choose the date, | fix the price»

Les risques de la tarification des services



Les risques de la tarification des services

 une chambre d’hétel non occupée pendant une nuit = CA de la nuitée définitivement perdu ».

=> risque de gdchis

* une chambre mal vendue = marge potentielle perdue »

=>risque de dilution

 une chambre vendue peu cher = quelques charges fixes couvertes. »

=> risque de déchets

Les différentes substantifs et définitions du RM



Les différents substantifs du revenue management

Revenue management

C’est la stratégie globale de
prévision, d’optimisation et du
controle des capacités, des prix, de
la distribution et du revenu dans le
secteur des services a capacités
contraintes (Buckhiestern, 2011 ;

Weatherford, 1992).

Yield management

Le but du yield management est la
gestion des recettes unitaires grace
a une allocation optimale des
capacités par classe tarifaire

(Autissier, 2000).

Pricing ou tarification par le RM

Le pricing a pour but d’organiser
et de gérer la politique tarifaire et
les grille de prix en fonction des
objectifs globaux fixés dans le
cadre du RM. (Heo et Lee, 2011 ;
Kimes et Wirtz, 2007 ; Ng, 2008).

Les trois principales dimension du RM...



Les trois principales dimension du RM :

dLe RM est une méthode de gestion fine qui :

> partant de I’analyse du passé,
Prevision (in3::;:1:sa;"°?ice > intégrant le plan marketing de I’entreprise de services,
(forcasting) controle) > repére les tendances,

>

anticipe la demande,

dPour :
=proposer des consignes de ventes au jour le jour
smaximiser le CA. (TO et PM)
Mesure de performance ;. .
(TO, RevPar, GoPar, ) "en respectant les stratégies marques, chaines, groupe...

L'objectif final est daugmenter le RevPAR et surtout le GOPPAR

Le préalables pour un bon fonctionnement du RM



Le préalables pour un bon fonctionnement du RM

» Une bonne connaissance du consommateur

» Lutilisation des bases de données et de plus en plus, du Big data

» Une segmentation tres fine des marchés

» Des outils technologiques (RMS, QL2, datawarehouse...)

» Des analystes pour faire des prévisions (modeles économétriques...)
» Des stratégies d’allocation de capacités

» Des tactiques d’ouverture et de fermeture

Les leviers du RM



Les leviers d’optimisation du revenu : Exemple de leviers utilisés par les hotels Accor
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Optimisation des capacités (offre : chambres, avions, etc.): segmentation produits, stratégie de gamme, fixation
de prix/produit, etc.

Optimale du mix clientele (demande) : segmentation, ciblage, affectation tarifaire, gestion des pick-up, etc. etc.
Optimisation du prix (pricing) : ouverture/fermeture des classes tarifaires selon pick-up, etc.

Optimisation des durées de séjour : prix dégressif selon la durée du séjour, etc.

Optimisation des ventes par segment : offre groupe, prix dégressifs,

Optimisation des conditions de vente : offre/prix spécial, prix fidélité, restriction, non remboursables,
échangeables mais plus cher, etc.

Optimisation par les ventes promo : offre spéciale, promo noél, etc.
Optimisation des contrats : pro, Crew, etc.

Gestion des risque tarifaires : surbooking, renvois inter-hotels, changement de dates, de produits, etc.

Exemple 1. Segmentation optimisée des capacités d’une compagnie aérienne



Exemple 1. Segmentation optimisée des capacités (produits, offres) d’'une compagnie
aérienne
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Exemple 2. Gestion optimisée de la « demande » et du mix clientéle

Sans « filtre » de la
demande on applique la
méthode

« First in First serve » c’est
a dire une méthode de
non optimisation.

Distribution sans contréle .
acceptation par ordre chronologique

Distribution avec Contrdle par le RM
Sur la base des courbes de montée en charge et des alertes
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La gestion a moyen-terme / court-terme :['écran de base d’Airmax
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Affichage des prix sur l'interface de I'analyste RM/princing

. z |E Nest 1 = Nest 2
uery: Set Status Seat Map el e
Select a quen... v [:] E] = (%) | (X)
Edt 8 E z 2
Flight Types: w6 2| g i
B = =
Digplay Routes W Hide Fight E E ] i @ i
Start Date: Erd Date: 2|23 |6|< m|lo|lojwle olz|_|-|3|>|8|6|x|alz]z]lole|o|e|w -
|14.;.¢L 03 j |1qc..:t, 09 j W PLY-TLN Li/AU (500 500 177 177 10 40 90 130177 W0 T 0T 1770 50 324 3410 20 80 160 220 324 324 324 34 34
mer,, 14ee08 2C Fign 7903 | S0l [ 163 ol A 1w 0 0 0 0 0 0 0 0 0 M 4 16 8 ®» 0 0 0 0 0 0 I
Dray of Week: 1346 Cap: 501 Avall | 33 121 00 3 M 121212311120 5 2 0 0 0 & 10720 211 211 211 211 3
Daly (e 12567 ] Adv. Pur
Sttt Tiine: End Time: H PLY-NSK Lid/aU 040 30 130 177 177 09 1T 0 1o~ - 10 20 80 160 220 324 324 324 34 34 ]
000 4938 8 I?::Zj mer., 140c1.09 2C Fight 7903 | S0id
. 1346 Avall 00 3 M 121 A1Aaia1o b 0 0 0 & 10720 211 211 211 211 2
E quipment; Adv, Pur
v A PLY-JCA Lid/AU 10 40 30 130 177 197 09 1T 1T - - 10 20 80 160 220 324 324 324 324 34 ]
Carrier: Flight: ?:g mer., 14oct08 2C Fight 7903 | Sold
DTGV (0] 3 |?EIIZI3 | 1346 Avall 00 3 M 121121110 s 0 0 0 & 10720 21 21 211 211 3
Ady. Pur
Origir: Destinatior W PLY-NIC Lid/AU 1040 30 130 97 19 0 AT o - - 1020 80 160 220 324 324 324 324 34 ]
Pars Giare de Lyo v Y @2 mer, 1s0e009 26 Fign 7003 | SOl
1346 Avall 00 3 M 121121110 b 0 0 0 & 1720 2 211 21 M 3
Ady. Pur

Exemple de courbes de remplissage et d’alertes



Exemple de courbes de remplissage et d’alertes

Permettent de visualiser [la montée en charge des trains aussi bien en réservation qu’en chiffre d’affaire
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Where Flight = 9929 And DayOfWeek = SATURDAY And Departure Date between S101/2009 and 1/06/2009 Group by Departure Date

Un exemple des résultats de la traque tarifaire



Un exemple des résultats de la traque tarifaire

=>» Pres de 10,000 requétes lancées chaque nuit
=>» Plus de 150,000 prix retournés - taux de retour > 80%

=» Mais un temps de traitement fortement dépendant de I'état des sites traqués (ex : en début
d’année la lenteur du site voyages-sncf.com ralentissait le temps de requétage de la trague)

d Output:

=>» Fichiers Excel recus chaque nuit et intégrés chague matin dans les outils d’aide a la décision

+ Requétes Ad Hoc en live pour des besoins ponctuels

Schéma du fonctionnement d’un RMS



Schéma du fonctionnement d’'un RMS
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